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Kokonaisten toimitusketjujen hallinta ja yritysten vilisten yhteistoimintasuhteiden kehittdminen
eli verkostoituminen on nousemassa myds metsitalouden palvelutuotannossa toimivien yritysten
strategiseksi haasteeksi.Taman tutkimuksen tavoitteena oli selvittda verkostoitumisen nykytilanne,
edellytykset ja mahdollisuudet metsdpalveluita tuottavien yritysten liiketoiminnassa.Verkostoi-
tumista tarkasteltiin erityisesti yritysten palveluvalikoiman ja asiakassuhteiden, yritysyhteisty6n
sekd kustannusten hallinnan, kasvun ja kannattavuuden niakokulmista. Tutkimus toteutettiin ky-
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kanssa. Sen sijaan havaittu kustannusten hallinnan heikko taso on este toimialan verkostoitumis-
kehitykselle.Tulosten perusteella on perusteltua rohkaista etenkin kasvuhakuisia metsapalveluita
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| Johdanto

I.1 Verkostoajattelun tausta

alvelutuottajan ei yleensd kannata tehdi itse

kaikkia palvelun toimitusketjuun kuuluvia tyo-
vaiheita. Asiaa kisittelee jo Coasen (1937) klassik-
koteos, jossa analysoidaan markkinoiden hyédyn-
tamisen tehokkuusvaikutuksia suhteessa hierarkki-
seen keskitetyn omistuksen tuotantojirjestelmiin.
Alihankinta onkin yksi vanhimpia yritysten vilisid
yhteistydmuotoja. Perinteisessd alihankintamallis-
sa yritys hankkii mahdollisimman monta toimitta-
jaa ja pyytdd ndiltd kaikilta kilpailevat tarjoukset.
Tarjouskilpailun voittajan kanssa tehd4dn sopimus,
jonka umpeuduttua seuraa uusi kilpailutus. Téllai-
nen kiytdnto ei vilttamittd ole paras mahdollinen
pitkdaikaiseksi tarkoitetun kehittdmistyon, tuoteke-
hityksen ja laatuajattelun nikokulmista (Ollus ym.
1998). Lisidksi alituinen kilpailuttaminen saattaa
heikentdd etenkin toimittajayritysten tehokkuutta
mm. ohjaamalla resursseja epitodennikdisesti voi-
tettavien tarjousten tekemiseen (Laaksonen 20006).
Télloin my6s koko yhteistoimintaverkoston kehit-
tamismahdollisuudet ovat rajalliset. Kokonaisten
toimitusketjujen hallinta ja yritysten vilisten yhteis-
toimintasuhteiden kehittdminen eli verkostoitumi-
nen onkin noussut yritysten strategiseksi haasteeksi
(Koivisto ja Mikkola 2002).

Yritysverkosto muodostuu saman tuotteen tai
palvelun tuottamiseen tarvittavaan toimitusketjuun
osallistuvista yrityksisti, joista jokainen keskittyy
omaan ydinosaamiseensa (Porter 1985). Esimerkik-
si metsanuudistamispalvelun toimitusketjuun voivat
kuulua taimiyhtio taimien tuottajana, taimien kulje-
tuksesta huolehtiva kuljetusyritys, taimien markki-
noinnista vastaava metsianhoitoyhdistys, metsidpal-
veluyritys tai metséteollisuusyrityksen metsdosasto
ja istutustyon toteuttava metsuriyritys.

Ajattelu, jonka mukaan verkostoituminen parantaa
kilpailukykydé, ldhtee siitd, ettd markkinoilla loppu-
tuotteita ja palveluita tarjoavat verkostot kilpailevat
toisiaan vastaan (Cooper ja Slagmulder 1999). Yk-
sittdisen yrityksen menestyksen ratkaisee paljolti se,
millaiseen verkostoon se kuuluu, koska vain harvat
yritykset voivat kuulua kaikkiin verkostoihin (Kul-
mala 2003, Rese 2006). Esimerkiksi talousjourna-
lismia voi tuottaa moni pienyritys, mutta niiden me-
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nestys on paddosin riippuvainen mediamarkkinoita
hallitsevien suurten viestintiikonsernien tilauksista.
Yleensd verkostossa on ns. veturiyritys, joka jar-
jestdd oman tuotantonsa verkostotoiminnan avulla
(Pietildginen ym. 2005). Veturiyritys myos ohjaa
verkoston lopputuotteen ominaisuuksia ja suhteita
asiakkaisiin. Verkostoitumisessa on siis kyse voimi-
en keskittdmisestd kilpailuun yksittdisen yrityksen
tuotteita tai palveluja laajemmilla kokonaisuuksilla
(Koivisto ja Mikkola 2002). Tilloin keskeinen ke-
hittimistavoite on parantaa verkoston kilpailukykya
muita samankaltaista palvelua tuottavia verkostoja
vastaan vihentdmalld verkoston sisidistd resurssien
kulutusta (Kulmala ja Paranko 2002).

Verkostoituneiden ja ydinosaamiseensa keskitty-
neiden yritysten tuotteet tai palvelut ovat usein niin
rajoittuneita, ettei niilld ole loppuasiakkaille arvoa
sindlldédn, vaan niiden arvo syntyy, kun ne liittyvit
osaksi suurempaa kokonaisuutta (Hamel ja Prahalad
1994). Edelld mainittua esimerkkii jatkaen, talous-
journalismin tuottamisesta ei kehity vakiintunutta lii-
ketoimintaa, ellei sitd saa pysyvisti myytyi suurille
viestintdkonserneille. Vastaava tilanne voi olla my&s
metsédpalveluiden tuottamisessa: Jos yritys erikois-
tuu esimerkiksi tietyn tyolajin toteutukseen, on sen
huolehdittava siitd, ettd jokin kokonaispalveluiden
tai lopputuotteiden markkinoinnista vastaava taho
tilaa jatkuvasti tyosuoritteita. Usein verkostoitumi-
seen kuuluvalla toimitusketjun kriittiselld tarkaste-
lulla voidaan my6s hankkia vaikeasti jéljiteltdvid
kilpailuetuja (Porter 1985). Téllainen kilpailuetu voi
olla mm. erilaisten erityisosaamisten yhdistiminen,
jolloin jonkin yrityksen rooli on toimia kokonaisuu-
desta vastaavana integraattoriosaajana (Andersen ja
Christensen 2005).

Verkoston kannattavuuden hallinta on verkoston
tuottojen ja kustannusten aktiivista johtamista (Coo-
per ja Slagmulder 1999). Koska tuottoihin ei voi
vaikuttaa kilpailluilla markkinoilla yksin, korostuu
tuotantoverkostoissa kustannusten hallinnan rooli
(Seppénen ym. 2002). Verkoston kustannusten hal-
linta edellyttdd yrityskohtaisen kustannuslaskennan
osaamista, jota hyodynnetddn myos verkoston yhtei-
sessd paitoksenteossa (Kulmala 2003). Yritystasolla
kustannusten hallinnassa tehokas ja vihitellen yleis-
tyvd menetelmi on toimintolaskenta (Malmi 1999).
Toimintoperusteisen kustannusanalyysin tuloksena
saadaan yksittdisen yrityksen toimintokohtaiset
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kustannukset (Lumijdrvi ym. 1995, Laitinen 1996).
Niiden perusteella voidaan esimerkiksi pohtia, mitka
toiminnot yrityksen kannattaa tehdd itse ja toisaalta,
mitki toiminnot yritys saa edullisemmin ostamalla
ne yhteistyokumppaneiltaan. Niiden liikesuhteiden
ympdrille rakentuu verkosto, jossa jokainen keskit-
tyy oman ydinosaamisensa ja liiketaloudellisen
kannattavuutensa ndkokulmista tirkeimpiin toimin-
toihin. Verkosto syntyy siis rationaalisesti tehtyjen
ostaa-vai-tehdé-itse -analyysien seurauksena ja vaa-
tii toimiakseen jatkuvaa kustannusrakenneanalyysia
(Kulmala 2003).

Verkostoitumisesta tulee olla hyotyi kaikkien ver-
kostoon kuuluvien yritysten liiketoiminnalle — puhu-
taan ns. win-win-periaatteesta (Cooper ja Slagmul-
der 1999). Verkostoitumalla saavutettavien hyotyjen
mittaaminen ja jakaminen verkostoon osallistuvien
yritysten kesken onkin verkoston jatkuvuuden kan-
nalta keskeinen elementti (Ollus ym. 1998). Hyoty-
jen mittaaminen kustannusndkokulmasta tarkoittaa
esimerkiksi ns. avointen kirjojen periaatteen kiyt-
toonottoa (Kajiiter ja Kulmala 2005). Avointen kir-
jojen periaate tarkoittaa sitd, ettd verkoston yritykset
kertovat toisilleen kyseiseen verkostotoimintaan liit-
tyvin kustannusrakenteensa, josta voidaan paételld
verkostotoiminnan aiheuttamat kustannussdéstot tai
-lisdykset verkoston eri yrityksissda (Mouritsen ym.
2001). Avointen kirjojen menettelyd voidaan kiyttaa
my0s verkoston toimintamallien kehittamiseen. Yri-
tys voi kustannuslaskelmien avulla osoittaa toiselle
yritykselle, miten se voisi muuttaa toimintaansa si-
ten, ettd muutos toisi kustannussidéstoji koko ver-
koston toimintaan (Jarimo ym. 2005). Suuri asen-
teellinen haaste verkostoyrityksille on mitattujen
hyotyjen jakaminen (Kulmala 2003). Se voi tapahtua
periaatteessa kolmella tavalla: Hyodyt asiakkaalle,
toimittajalle tai hinnan alennuksiin loppuasiakkaal-
le. Valmistavassa teollisuudessa tehdyt tutkimuk-
set osoittavat, ettd hyddynjakoon on 16ydettivissa
useita toimivia malleja (Jarimo ja Kulmala 2006,
Rese 2006, Jarimo ym. 2005). Kun verkostossa on-
nistutaan 10ytdmiddn kustannussddstojd, kaikkien
verkostossa mukana olevien yritysten kannattavuus
paranee riippumatta siitd, milld periaatteella hyodyt
jaetaan (Jarimo ym. 2005).

Verkostojen kannattavuuden johtamisen suurimpia
haasteita on yhteisen strategian ja sen toteuttamiseen
liittyvien pelisddntdjen luominen (Rese 2006). Esi-

merkiksi avointen kirjojen menettelyn toteuttaminen
el ole teknisesti vaikeaa, mutta asennetasolla var-
sin haastavaa (Kajiiter ja Kulmala 2005). Yhteisen
verkostostrategian toteuttamisen ongelma syntyy
sitoutumishaluttomuudesta, jota kutsutaan tietyis-
sd tapauksissa myos opportunismiksi (Laaksonen
2006). Opportunistinen yritys on mukana verkostos-
sa saadakseen sen toiminnasta hyotyd, muttei oma-
aloitteisesti toimi verkoston eduksi, eikd noudata
verkoston toimintaperiaatteita, ellei niistéd ole sille
vilitontd hyotyd (Laaksonen 2006). Lisdksi osa yri-
tyksistd uskoo asiakkaita 10ytyvén joka tapauksessa,
jolloin ne eivit edes esitd verkostomaisesti toimivaa
yritysti, eivitkd myoskéén sitoudu verkostotoimin-
taan (Kajiiter ja Kulmala 2005). Téllaisten yritysten
kanssa ei tulisi verkostoitua, vaan ne pitiisi tunnistaa
toimintatavoiltaan verkostoihin soveltumattomiksi
(Rese 2006, Laaksonen 2006).

Verkostoitumisesta on raportoitu mitattavia hyoty-
ja muillakin kuin kannattavuuden osa-alueella. Ver-
kostoituneiden yritysten on mm. todettu kasvaneen
ei-verkostoituneita yrityksid enemmén (Jarillo 1988,
Kulmala ym. 2002, Tsupari ym. 2004). Tam4 saattaa
johtua siitd, ettd verkoston osana yrityksen myynti ja
markkinointi voi tehostua, koska sen eteen tydsken-
telee muitakin kuin yrityksen omaa henkilokuntaa.
Toisaalta on epiilty, ettd voimakkaimmin kasvavien
yritysten on pakko verkostoitua, koska ne eivit itse
kykene tekeméén kaikkea kasvun edellyttimii ja
mukanaan tuomaa tyotd (Kulmala ym. 2002). Ver-
kostoituminen onkin koettu padsynd kisiksi sellai-
seen osaamiseen, jota ei itse kyettiisi kehittiméin
(Das ja Teng 2000).

Yrittdjyys- ja verkostotutkimuksen perusteella kil-
pailukyvyn keskeinen tekijd on liiketoimintaosaa-
minen (Pietildinen ym. (2005). Liiketoimintaosaa-
mista on kyky asemoida oma liiketoiminta osaksi
liiketoimintaympdéristod, rakentaa verkostot tuke-
maan liiketoimintaa ja tuntea yrityksen tarjoaman
palvelun kdyttimiseen liittyvit ilmiot. Tarkeimmét
liiketoimintapditokset kohdistuvatkin yrityksen
aseman loytdmiseen liiketoimintakentéssi. Innovaa-
tio-, yrittdjyys- ja verkostotutkimuksen yhtymékoh-
dat osoittavat, ettd liitketoiminnan syntymiseen ja
menestymiseen vaikuttaa yrityksen kyky rakentaa
verkostoja (Pietildinen ym. 2005).
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1.2 Verkostoituminen metsanhoito-
palveluiden tuottamisessa

Metsitalouden palvelutuotannossa eletidén voimak-
kaan rakennemuutoksen aikaa. Metsidnhoitoyhdis-
tysten lukumééri on pudonnut fuusioiden myota yli
200:sta noin 150:een viimeisen viiden vuoden aikana
(Tapion vuositilastot... 2001, 2005). Samaan aikaan
(Kérhd ym. 2000). My6s metsiteollisuusyritykset ovat
tulleet entistd voimakkaammin mukaan metsédpalve-
lumarkkinoille tarjoamalla metsdnomistajille met-
sdnhoitopalveluita sisiltdvid metsdpalvelusopimuksia
(Ruohola ym. 2004). Ndiden muutosten seuraukse-
na palvelutarjonta on lisdidntynyt ja kilpailutilanne
metsdnhoitopalveluiden ympirilld kiristynyt. Kehitys
vastaa muilla toimialoilla jo aiemmin tapahtunutta
kehitystd: Esimerkiksi auto-, elektroniikka-, metalli-
ja paperiteollisuudessa viiden suurimman toimijan
osuus toimialan koko liikevaihdosta on kasvanut
viimeisen 15 vuoden aikana merkittdvésti. Samal-
la ndiden yritysten ympirille on rakentunut laajoja
toimittajaverkostoja, joita kuvataan seki sosiaalisten
ettd taloudellisten ulottuvuuksien kautta (Castells
1996). Metsitalouden palvelutuotannon rakenteen
voi olettaa toimivan samalla logiikalla, joskin tietyt
toimialalle tyypilliset erityispiirteet kuten palvelui-
den kidyttokohteiden maantieteellinen hajanaisuus
ja toiden kausiluonteisuus tuonevat kehityskulkuun
omat piirteensi.

Myos palveluita kdyttdvd metsdnomistajakunta
muuttuu: Tyypillinen metsdnomistaja on entisti
useammin nainen, eldkeldinen ja asuu metsatilansa
ulkopuolella (Karppinen ym. 2002, Ripatti 2000).
Tamén seurauksena metsdpalveluille syntyy uudenlaista
kysyntidd. Metsdnomistajien on muun muassa todettu
olevan halukkaita maksamaan metsanuudistamispal-
velun onnistumistakuusta (Partanen 2000). Kasva-
nut palvelutuottajien midrd antaa metsdnomistajille
mahdollisuuden kilpailuttaa metsidnhoitotyot usean
toimijan vililld. Téstd huolimatta metsdnhoitotdissa
on edelleen yleisesti kdytossd toteutuneisiin kustan-
nuksiin perustuva hinnoittelumalli, vaikka valtaosa
metsédpalveluyrityksistd ilmoittaakin antavansa tar-
jouksia tyon suorittamisesta (Koistinen 1999). Pal-
veluiden tarjonta- ja kysyntidrakenteissa tapahtuvien
muutosten seurauksena metsipalveluiden tuottajien
on pystyttdva tarjoamaan kustannustehokkaasti entisti
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kattavampia palvelukokonaisuuksia.

Metsédpalveluyritysten palvelutarjontaa ja asiakas-
kenttédd on kartoitettu mm. Koistisen (1999) ja Kéarhin
ym. (2000) tutkimuksissa. Kdrhidn ym. (2000) tutki-
muksen painopiste oli metsdpalveluyritysten menestys-
tekijoiden 16ytdmisessd. Yksi metsdpalveluyrityksen
menestystekijd on vakiintunut asiakaskunta (Kérhd
ym. 2000), joka on tyypillinen piirre onnistuneesti
verkostoituneelle yritykselle (Pietildinen ym. 2005).
Kérhd ym. (2000) tutkivat myos metsidpalveluyritysten
vilistd yhteisty6td. Kettunen ym. (2005) kartoittivat
metsdpalvelu-, kone- ja metsuriyrittdjien yhteistyon
toimintamalleja. Markkulan (2005) mukaan metsé-
alan liiketoiminnan kehityksen esteitd ovat mm. ra-
kenteet ja perinteiset toimintatavat, jotka ilmenevét
my®os yritysten vélisessd yhteistydssi. Petdjisto ym.
(2000, 2001) ovat tutkineet puutuoteteollisuudessa
toimivien yritysten vilistd yhteistyotd. Etenkin raken-
nuspuusepénteollisuudessa menestyneilld yrityksilla
oli yhteisty6td useammin ja useammilla toiminnan
osa-alueilla kuin heikommin menestyneilld yrityksilld
(Petdjisto ym. 2001).

Verkostotutkimus on metséalalla ja etenkin metsa-
palveluiden tuottamisessa ollut vihdistd. Verkostojen
sisdisid, toimitusketjun suuntaisia yhteistyosuhteita on
kuitenkin tutkittu ja kehitetty ainakin metsdnomistajien
ja sahayrittdjien (Hakkarainen ja Saksa 1995) sekd
Metsihallituksen ja koneyrittdjien vilisessd liiketoi-
minnassa (Hognids 2000). Niemeld ym. (2005) ovat
tutkineet verkostoitumisen mahdollisuuksia suoma-
laisen metséteollisuuden puunhankinnassa.

Tadmaén tutkimuksen tavoitteena oli selvittdd ver-
kostoitumisen nykytilanne, edellytykset ja mahdolli-
suudet metsédpalveluita tuottavien yritysten liiketoi-
minnassa. Verkostoitumista tarkasteltiin erityisesti
yritysten palvelukonseptin ja asiakassuhteiden, yri-
tysyhteistyon sekd kustannusten hallinnan, kasvun ja
kannattavuuden nikokulmista. Tutkimuksen tarkoi-
tuksena oli my0s nostaa esiin tdrkeimmaét verkostoi-
tuneiden ja siihen pyrkivien yritysten liiketoiminnan
kehittdmiseen liittyvit haasteet.

2 Aineisto ja menetelmat

Tutkimus toteutettiin postikyselyné pirkanmaalaisil-
le metsdalan palveluita tuottaville yrityksille. Kes-
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sessd kuvaavat jakaumat.

kittyminen yhdell4 talousalueella toimivien yritys-
ten tutkimiseen sulki pois maantieteellisen sijainnin
mahdollisesti aiheuttamat erot yritysten toimintata-
voissa. Kyselylomakkeet postitettiin vaoden 2005
marraskuussa. Vastaamatta jittineille yritykselle
ldhetettiin sama kysely uudestaan vuoden 2006 tam-
mikuussa. Yritysten yhteystiedot etsittiin Patentti- ja
rekisterihallituksen ylldpitdmaistd kaupparekisteris-
td toimialakenttddn kohdistettuina asiasanahakuina
katkaistuilla hakusanoilla mets* ja puun*. Haku-
tuloksista valittiin mukaan kaikki todennékdisesti
metsdalalla toimivat yritykset.

Kysely ja vastauskuori postimerkkeineen ldhe-
tettiin 179 yritykselle. Muutamaa yritystd posti ei
tavoittanut ja osa jii pois perusjoukosta joko toimin-
nan loppumisen tai toimialan vaihdon takia. Kysely
meni oletettavasti perille 156 metsdalan yrityksel-
le, joista vastaukset saatiin 58 yritykseltd (37 %).
Palautetut lomakkeet olivat hyvin tdytettyjd ja ne

voitiin kaikki hyviksyd mukaan lopulliseen tutki-
musaineistoon.

Kyselylomake oli jaettu taustatietoja, palvelu-
valikoimaa, asiakaskuntaa, yritysyhteistyotd, hen-
kilostoa seka kustannusten hallintaa, taloudellista
menestysti ja tavoitteita kisitteleviin osioihin. Téassd
tutkimuksessa metsdnomistajat katsottiin palvelui-
den loppukiyttdjiksi. Nédin ollen metsinomistajat ei-
vit kuulu palvelun tuotantoverkostoon, eivitki ole
osallisena yritysyhteistyOssi tai yritysten vélisessd
liikketoiminnassa (b-to-b). Taloudellisen menestyk-
sen mittauksessa tavoitteena oli luokitella yritykset
kasvun ja kannattavuuden mukaan suuruusluokkiin;
sekd litkevaihdon kehityksen ettd kokonaispddoman
tuoton mittaamisessa kéytettiin 5 prosenttiyksikon
luokkavileja. Myos taloudellisen menestymisen
selvittdmisessd pdddyttiin  kyselytutkimukseen,
koska suuren osan yrityksistd oletettiin olevan yri-
tysmuodoltaan muita kuin osakeyhti6itd, joiden on
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aina toimitettava tilinpditostietonsa rekisteroiti-
viksi. Lisdksi postikyselyyn oli mahdollista vastata
anonyymisti.

Vastanneet yritykset jaettiin aineiston kisittelya
varten koneyrityksiin ja muita metsitalouden pal-
veluita tarjoaviin yrityksiin. Koneyrityksiksi luoki-
teltiin yritykset, joiden palveluvalikoimasta 16ytyi
maanmuokkaus, tienrakennus, kunnostusojitus,
koneellinen puunkorjuu tai puutavaran kaukokul-
jetus. Koneyrityksid oli otoksessa mukana 35 ja
muita metsdtalouden palveluita tuottavia yrityksid
23. Koneyritykset ja muut yritykset on esitetty tu-
loksissa omina ryhmindédn niiltd osin, kun niiden
tulokset merkitsevésti poikkesivat toisistaan.

Vastanneista yrityksistd valtaosa (69 %) ilmoitti
toimialueensa maantieteelliseksi laajuudeksi muu-
taman kunnan. Noin joka kymmenes yritys toimi
useiden maakuntien alueella (kuva 1a). Liikevaihto-
luokista yleisimmat olivat alle 50000 € ja 100 000—
499999 € (kuva 1b), joista ensin mainittuun sijoittui
suurin osa yrityksen omistajan tyollistymisti tavoit-
televista pienyrityksisti ja jilkimmadiseen suurin osa
koneyrityksistd. Valtaosa (76 %) yrityksistd tyol-
listi enintdédn neljd henkilod. Yrityksistd vain 3 %
ilmoitti tyollistdvinsd yli 10 henkilod (kuva 1c).
Vain 5 %:ssa yrityksistd kukaan omistajista ei ollut
yrityksessd palkansaajana (kuva 1d).

Aineiston analysoinnissa tilastollinen merkitse-
vyys testattiin jdrjestysasteikollisten muuttujien
tapauksessa usean populaation vertailuissa Krus-
kal-Wallisin yksisuuntaisella varianssianalyysil-
la (K-W-testi) ja kahden populaation vertailuissa
Mann-Whitneyn U-testilld (M-W-testi). Luokitte-
luasteikollisten muuttujien kohdalla populaatioiden
viliset erot testattiin y2-testilli. Muuttujien vélisten
korrelaatiorakenteiden selvittdmisessda kéytettiin
Spearmanin jdrjestyskorrelaatiokerrointa (rs). Tes-
tien tulokset esitetdén vain niiltd osin, kun aineistos-
sa havaittiin tilastollisesti merkitsevii eroja.

3 Tulokset

3.1 Palveluvalikoima ja asiakassuhteet

Kyselyyn vastasi yrityksid ldhes kaikilta metsitalo-
uden palvelutuotannon alueilta. Yleisin palvelutuote
yritysten palveluvalikoimassa oli konehakkuu. Seu-
raavaksi yleisimmit palvelut olivat taimikonhoito,
puutavaran metsdkuljetus, muut metsidalan palvelut,
muut metsdnhoitoty6t ja metsurihakkuu (kuva 2).
Muut metsdalan palvelut olivat esimerkiksi koulu-
tusta, neuvontaa, pihapuiden kaatoa, polttopuukaup-
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Kuva 2. Eri palveluiden yleisyys yritysten palveluvalikoimassa.
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Kuva 3a-d. Yritysten asiakkaiden lukumairaa, yritysten vilisen liilketoiminnan osuutta yritysten liikevaihdosta, pitka-
aikaisiin sopimuksiin perustuvien tilausten osuutta ja asiakaspalautteen kerdamistd kuvaavat jakaumat.

paa, leimikonsuunnittelua ja erikoispuiden kasvatus-
ta. Muut metsinhoitotyot olivat mm. uudistusalan
raivausta ja nuoren metséin hoitoa.

Tyypillisesti yrityksen palveluvalikoimassa oli
kolme eri metsédpalvelua (keskihajonta 2; maksimi
7; minimi 1). Yrityksen palveluvalikoiman laa-
juus korreloi positiivisesti asiakkaiden lukuméérin
(rs=0,588; p<0,01) ja negatiivisesti pitkdaikaisten
asiakassuhteiden osuuden (ry=-0,587; p<0,01)
kanssa. My0s palveluvalikoiman laajuuden mukaan
muodostettujen yritysryhmien vertailu osoitti, ettid
yrityksilld joiden palveluvalikoima oli suppea, oli
muita yrityksid vidhemmin asiakkaita (K-W-testi;
H=13,2; p<0,01) ja suurempi osuus pitkdaikaisia
asiakassuhteita (K-W-testi; H=17,6; p<0,01).

Yrityksille oli tyypillistd melko védhiinen asiak-
kaiden lukumiird; vain noin viidennekselld yri-
tyksistd oli yli 20 asiakasta (kuva 3a). Yritysten
vilisen litketoiminnan (b-to-b) osuudessa yritysten

liikkevaihdosta oli melko paljon vaihtelua: reilulla
viidennekselld ei ollut lainkaan b-to-b-liiketoimin-
taa, mutta toisaalta 22 %:1la yrityksistd b-to-b-liike-
toiminta muodosti yli 90 % liikevaihdosta (kuva 3b).
Koneyrityksisti yli kolmannes kuului viimeksi mai-
nittuun ryhméén, kun taas muista yrityksistd sithen
lukeutui alle 5 %. Noin 40 %:1la yrityksistd yli 90 %
asiakassuhteista perustui pitkdaikaisiin sopimuksiin
(kuva 3c). Toisaalta 17 %:1la yrityksistd yli 90 %
asiakassuhteista koski vain yhti ty6tilausta. Yrityk-
sistd 59 % ei kerdannyt lainkaan asiakaspalautetta.
Asiakastyytyvidisyyttd seurasi satunnaisesti 25 %
ja systemaattisesti 2 % yrityksistd. Kaksi yritysti
(3,6 %) kerisi asiakaspalautetta yhdessd yhteistyo-
yritystensd kanssa (kuva 3d).

Yrityksistd 43 % (koneyrityksistd 57 %; muista
yrityksistd 22 %) ilmoitti toteuttavansa tuottamansa
palvelut aina samalla tavalla, kun lopuilla 57 %:1la
(43 %; 78 %) toteutustapa vaihteli asiakkaittain.
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Liikevaihdoltaan (M-W-testi; U=213,0; p<0,01)
ja henkilostomidraltddn (M-W-testi; U=328,5;
p<0,10) pienemmilla yrityksilld palveluiden toteu-
tustapa oli vaihteleva useammin kuin suuremmilla
yrityksilld. Yrityksilld, joilla palveluiden toteutus-
tapa vaihteli, oli muita yrityksid enemmién asiakas-
suhteita (M-W-testi; U=181,5; p<0,01) jalaajempi
palveluvalikoima (M-W-testi; U=167,0; p<0,01).
Sen sijaan vakioidulla toteutustavalla toimivilla
yrityksilld oli muita enemmin b-to-b-liiketoimin-
taa (M-W-testi; U=295,0; p<0,10) ja pitkdaikaisia
asiakassuhteita (M-W-testi; U=246,0; p<0,01).

3.2 Yritysyhteistyo

Yrityksistda 85 % piti yritysten vilistd yhteistyo-
td hyodyllisend, mutta vain 49 % teki yhteistyotd
muiden yritysten kanssa. Suurimmat kuilut nyky-
tilanteen ja hyodyllisend pidetyn yhteistydmuodon
vililld olivat palveluiden markkinoinnissa, tuoteke-
hityksessd, henkiloston koulutuksessa, yhteisinves-
toinneissa ja kustannusten hallinnassa (kuva 4).

Yritysyhteistyotd tekivit eniten yritykset, jotka
myos ostivat palveluita muilta yrityksiltd (y2-tes-
ti; x2=4,55; p<0,05) tai myivit palveluita muille
yrityksille (y2-testi; x2=3,78; p<0,10). Yhteistyoti
tekevien ja tekemittomien yritysten liikevaihdossa
tai palveluvalikoiman laajuudessa ei ollut tilastolli-
sesti merkitsevid eroja.

Vajaa viidennes (18 %) yrityksisti ei ostanut eika

myynyt palveluita muille yrityksille. Kaikki palve-
lunsa suoraan loppukayttdjille myyvid oli 21 % yri-
tyksistd. Yrityksistd 42 % tuotti kaikki myyménsi
palvelut kokonaisuudessaan itse. Ldhes yhtd suuri
osuus yrityksistd (41 %) teetti osan myymaéstidin
palvelukokonaisuudesta toisella yritykselld alihan-
kintatyond. Tiiviimpédédn verkostoitumiseen viittaa-
via yhteistyosopimuksia ja/tai kehittdmistoimintaa
muiden saman palvelun tuottamiseen osallistuvien
yritysten kanssa oli 17 %:1la yrityksista.

Léhes kolme neljdsosaa (73 %) yrityksistd jakoi
asiakas- ja yhteistyOyrityksilleen korkeintaan konei-
siin ja laitteisiin liittyv&a teknisti tietoa. Tilauskan-
taa ja henkilostoresursseja koskevaa tietoa luovutti
yhteistyoyrityksille 13 % yrityksistd. Yrityksistd
14 % jakoi edelld mainittujen tietojen lisdksi myos
asiakas- ja palvelukohtaista kustannus- ja kannatta-
vuustietoa. Palveluiden kysynti oli kausiluonteista
89 %:1la yrityksistd. Niistd yrityksistd 10 % teki yh-
teistyotd muiden yritysten kanssa henkilstotarpeen
tasaamiseksi.

3.3 Kustannusten hallinta, kasvu ja
kannattavuus

Yrityksistda 39 % ilmoitti laskevansa palveluiden
tuottamisesta syntyvit asiakaskohtaiset valittomét
kustannukset. Toisaalta 46 % yrityksistd vain arvioi
keskimédrdiset vilittomit kustannuksensa. Puolet
yrityksistd ei kohdista tai ei mielld kohdistavansa
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Kuva 4. Yritysyhteistyon nykytilanne ja yritysten hyodyllisind pitimat yhteistydomuodot.
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Taulukko 1. Yritysten luokittelu liikevaihdon kasvun ja kannattavuuden (sipo-%)
mukaan.Yritys on kasvava, jos liikevaihdon vuotuinen kasvu viimeisten kolmen
vuoden aikana on yli 0 %.Yritys on kannattava, jos yritykseen sijoitetun padoman
tuotto (sipo-%) on samalta ajanjaksolta positiivinen. Suluissa olevat luvut kuvaavat
tilannetta, jossa kasvun kriteerind oli 5 %:n vuotuinen kasvu liikevaihdossa ja kan-
nattavuuden kriteerind 5 %:n vuotuinen tuotto sijoitetulle kokonaispadomalle.

Kasvaa, mutta ei kannata
Koneyrityksistd 5 % (5 %)
Muista yrityksistd 7 % (0 %)
Ei kasva, eiki kannata

Koneyrityksistd 9 % (59 %)
Muista yrityksistd 0 % (40 %)

Kasvaa ja kannattaa
Koneyrityksistd 41 % (18 %)
Muista yrityksistd 80 % (40 %)
Ei kasva, mutta kannattaa

Koneyrityksistd 45 % (18 %)
Muista yrityksistd 13 % (20 %)

yrityksen yleiskustannuksia yrityksen tuottamille
palveluille. Toisaalta 12 % yrityksisti ilmoitti koh-
distavansa yleiskustannukset toiminnoittain. Yri-
tyksistd, jotka laskivat palvelukohtaiset vilittomét
kustannukset ja kohdistivat yrityksen yleiskustan-
nukset tuottamilleen palveluille, oli muita yrityksid
suurempi osa kasvattanut vuotuista liikevaihtoaan
viimeisten kolmen vuoden aikana (M-W-testi;
U=181,5; p<0,05).

Koneyrityksistd ldhes puolella (47 %) palveluiden
hinnoittelu perustui pitemmén aikajinteen yhteis-
tyosopimuksiin, kun taas muista yrityksistd vain
4 %:1la oli hinnoitteluun vaikuttavia pitkdkestoisia
yhteistyosopimuksia. Palveluiden hinnoittelu perus-
tui asiakaskohtaiseen kannattavuuteen vain 7 %:lla
kaikista yrityksistd. Joka kymmenes yritys ei osan-
nut sanoa, kuinka yrityksen vuotuinen liikevaihto
on kehittynyt viimeisten kolmen vuoden aikana.
Yritykseen sijoitetun padoman keskimédrdistd tuot-
toa viimeksi kuluneiden kolmen vuoden aikana ei
osannut sanoa kolmannes yrityksisti.

Viimeisen kolmen vuoden aikana liikevaihto oli
laskenut tai pysynyt ennallaan 45 %:lla yrityksisti.
Toisaalta 14 % yrityksistd oli kasvanut yli 15 %:n
vuosivauhdilla. Kun yritysten kasvun ja kannattavuuden
kriteerind pidettiin nollatason ylittymisti liikevaihdon
kasvussa ja sijoitetun pddoman tuotossa (sipo-%),
ainoastaan 9 % koneyrityksistd jii luokkaan ei kasva,
eikd kannata” (taulukko 1); kannattamattomia oli
koneyrityksistd 14 % ja muista yrityksistd 7 %. Kun
kasvun ja kannattavuuden kriteerind oli vihintidin
5 %:n vuotuinen liikevaihdon kasvu ja sipo-%, jii

luokkaan “ei kasva, eikéd kannata” 59 % koneyrityk-
sistd ja40 % muista yrityksisti. Vastaavasti luokkaan
“kasvaa ja kannattaa” sijoittui 18 % koneyrityksisti ja
40 % muista yrityksistd. Yrityksid jotka eivit osanneet
tai halunneet kertoa kasvu- tai kannattavuuslukujaan,
ei ole huomioitu taulukossa 1.

Liikevaihdon kasvu oli muita yrityksid yleisem-
pédé niiden yritysten joukossa, jotka ostivat osan
myymastidin palvelukokonaisuudesta alihankintana
muilta yrityksilti tai tuottivat palvelukokonaisuuden
yhteistydssd muiden yritysten kanssa (M-W-testi;
U=217,5;p<0,10). Ldhes puolet (47 %) yrityksistd
vastasi, ettei tavoittele toiminnassaan liitkevaihdon
kasvua. Yrityksistd 20 % tavoittelee jatkossa kasvua
kasvattamalla markkinaosuuttaan nykyiselld toimi-
alueellaan. Vastaavasti 20 % yrityksisti tavoittelee
kasvua uusien palvelutuotteiden ja yritysyhteistyon
avulla. Maantieteellistd toimialuetta laajentamalla
kasvuun tihtdivid oli 5 % yrityksistd. Kasvavien yri-
tysten joukossa kasvun tavoittelu oli ei-kasvaneita
yrityksid selvisti yleisempéd (y2-testi; y2=8,52;
p<0,01).

Kannattavista yrityksistéd (sipo-% > 0) kannatta-
mattomia yrityksid suurempi osa jakoi yritysti kos-
kevaa tietoa yhteistydyrityksille (y2-testi; x2=9,20;
p<0,01). Palveluiden hinnoittelussa oli eroja kas-
vavien ja ei-kasvavien yritysten vililld; ei-kasvavat
yritykset kokivat palveluiden hintojen muodostuvan
yleisemmin kilpailun seurauksena, kun kasvavilla
yrityksilld hinnoittelu perustui useammin omaan
kokemustietoon ja asiakaskohtaiseen kannattavuus-
laskentaan (y2-testi; x2=11,59; p<0,10). Muilta
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osin kasvavien ja kannattavien yritysten palvelu-
valikoimissa, asiakassuhteissa, yritysyhteistyossd
tai kustannusten hallinnassa ei ollut tilastollisesti
merkitsevid eroja verrattuna kannattamattomiin ja
ei-kasvaviin yrityksiin.

4 Tarkastelu

4.1 Menetelma

Tutkimus toteutettiin postikyselynd pirkanmaalaisil-
le metsédpalveluita tuottaville yrityksille. Kyselyyn
oli mahdollista vastata anonyymisti, milld on todettu
olevan vastausprosenttia nostava vaikutus kysytti-
essd liiketoimintaan liittyvid arkaluonteisia asioita
(Jobber ja O’Reilly 1998). Saavutettu vastauspro-
sentti (37 %) on tyypillinen yritysten liitketoiminnan
yksityiskohtia kartoittavalle kyselylle. Samankal-
taisissa suomalaisissa tutkimuksissa vastaukset on
tyypillisesti saatu n. 40 %:lta yrityksistd (Petdjistd
ym. 2000 44 %, Petdjisto ym. (2001) 45 %, Kulmala
ym. (2002) 37 %, Lukka ja Granlund (1996) 44 %.
Jobberin ja O’Reillyn (1998) kyselytutkimuksia ki-
sittelevissd tutkimuksessa pienille ja keskisuurille
yrityksille tehtyjen postikyselyjen vastausprosentit
vaihtelivat 12 ja 37,5 %:n vililla.

Metsidpalvelualan yritysten kirjavuuden, matalan
jarjestdytymisasteen ja kaupparekisteriin perustuvan
perusjoukon valinnan takia otoksen kattavuutta on
vaikea arvioida tdysin luotettavasti. Osa vastaamatta
jattdneistd yrityksistd on esimerkiksi voinut lopettaa
toimintansa, jolloin saavutettu vastausprosentti an-
taa todellisuutta huonomman kuvan otoksen edus-
tavuudesta. Tutkimuksessa ei tehty katoanalyysid
vastaamatta jittineille yrityksille. Tulokset kuvaavat
tilannetta pirkanmaalaisissa yrityksissi, joskaan Pir-
kanmaalla ja muualla Suomessa toimivien yritys-
ten toimintaympdristoissi ja -edellytyksissd ei liene
merkittivid eroja.

Vastaajien kannattavuutta arvioitiin vain sijoitetun
péddoman tuoton avulla ja jdrjestysasteikolla (suu-
ruusluokittain). Tdmi heikentdad tulosten tdsmal-
lisyyttd, mutta parantanee vastausprosenttia. Kun
pienen yrityksen ei tarvitse antaa tarkasti yleensi
varsin yksityiseksi koettua kannattavuustietoa, vas-
tauksen antamista ei koeta epamiellyttdaviksi. Netto-
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tulostiedon kerd@minen olisi parantanut tutkimuksen
luotettavuutta yritysten kannattavuuden arvioinnin
osalta, mutta saattanut heikentdi vastausprosenttia.
Nettotuloksen kysymisestd luovuttiin my®os yritysten
suurten liikevaihdon kokoerojen takia. Voidaan olet-
taa, ettd vastaajien arvioima sipo-% on ldhimpéna si-
td tietoa, jota tillaisissa tutkimuksissa kannattavuus-
tiedolta odotetaan. Kannattavuustietoa kiytettiin
yritysten luokitteluun ja toimialan kokonaiskuvan
muodostamiseen. Tilinpditostietojen tarkempi ana-
lysointi olisi vaatinut yritysten identifioinnin, jolloin
tutkimukseen ei olisi voinut osallistua anonyymisti.
Edelld mainitut asiat tulee kuitenkin huomioida tut-
kimustuloksia yleistettdessi.

4.2 Nykytilanne

Yksi verkostotalouden kantavia ajatuksia on yrityk-
sen resurssien keskittiminen omaan ydinosaamiseen
liittyviin liiketoimintaan ja sen kehittdmiseen (Ol-
lus ym. 1998). Metsipalveluita tuottavien yritysten
laajahko palveluvalikoima indikoi titen matalasta
verkostoitumisasteesta. Suuri erilaisten palveluiden
lukumééri saattaa hajottaa etenkin pienten yritysten
resursseja tehokkaan toiminnan ja osaamisen ke-
hittimisen ndkokulmasta lilan moneen kohteeseen
(Hamel ja Prahalad 1994). Yksi syy suomalaisten
monialayritysten muutokseen 1990-luvulla kohti
tiettyihin tuotteisiin tai tuoteryhmiin keskittynyttd
toimintaa oli kyvyttdémyys hallita samanaikaisesti
useiden toisiinsa ndhden selvisti erilaisten tuotteiden
tuotantoprosessit (Ollus ym. 1998). Toisaalta joiden-
kin metsidpalveluiden tuottamisessa monipuolinen
palvelutarjonta voi téiden kausiluonteisuuden takia
olla vélttimitontd yrityksen toiminnan jatkuvuuden
kannalta. T4lloin tulisi kuitenkin keskittyd palvelui-
hin, jotka aidosti tasaavat yrityksen kuormitusta.
Yritysverkostoissa yhteiset tavoitteet ovat tirked
verkostoa koossa pitdvd voima (Koivisto ja Mik-
kola 2002). Yhteisiin tavoitteisiin kuuluu myos
yksittdisten yritysten kannattavuus, jonka tdrked
osatekijd on yrityksen tuottamistaan hyodykkeis-
td saama hinta. Verkostoissa b-to-b-hyodykkeiden
hinnoittelu perustuu usein yritysten vilisiin pitkin
aikajinteen yhteistyosopimuksiin (Kulmala 2003).
Tissa tutkimuksessa koneyrityksisté vajaalla puolel-
la oli tdllaisia sopimuksia, mutta muista yrityksisti
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vain 4 %:1la. Hinnoitteluun asti vaikuttavien yhteis-
tyosopimusten osalta verkostoituminen néyttdisikin
olevan varsin vihdistd etenkin muiden kuin kone-
yritysten joukossa.

Yli neljd viidesosaa yrityksistd joko myi tai osti
palveluita muilta yrityksiltd. Téhin suhteutettuna
pidemmille vietyd yritysten vilistd, toimitusketjun
suuntaista yhteisty6td oli varsin vidhédn. Vain muu-
tamat yritykset ilmoittivat kerddvinsi asiakaspa-
lautetta, jakavansa asiakas-, tilaus-, kustannus- ja
kannattavuustietoa tai suunnittelevansa toimitus-
ketjun sisdistd henkilostotarvetta yhdessi yhteistyo-
yritystensd kanssa. Verkostoitumisen ndkdkulmasta
nidyttadkin silté, ettd vaikka yritysten vélisid liiketoi-
mintasuhteita on runsaasti, varsinainen koko toimi-
tusketjun tehokkuuteen ja yritysten kannattavuuden
parantamiseen tidhtddvd strategisen tason verkos-
toyhteistyd on véhiistd. Pahimmassa tapauksessa
kyse on siitd, ettd metsdtalouden palvelutuotannon
b-to-b-liiketoiminta on rajoittunut tapauskohtaiseen
yhteistyohon, jolloin tulevaisuutta ei ndhdé koko toi-
mitusketjun kannattavuuden, liiketoiminnan laajen-
tamisen tai kehittdmisen ndkokulmista.

4.3 Edellytykset

Noin 80 %:1la yrityksistd oli enintdédn 20 asiakasta.
Vihiinen asiakkaiden lukumiird kertoo yritysasi-
akkaiden suhteellisen suuresta osuudesta yritysten
asiakaskunnassa ja toisaalta korostaa yksittdisen
asiakkaan tdrkeyttd yritykselle. Yrityksilld, joilla
oli vihin asiakkaita, oli muita yrityksid suppeampi
palveluvalikoima ja asiakassuhteista suurempi osuus
oli pitkdaikaisia. Vaikka asioiden syy- ja seuraus-
suhteita ei tdmin tutkimuksen perusteella voida
osoittaa, on todennakoisté, ettd vihalukuinen mutta
kysyntdmairéltddn riittdvan suuri asiakaskunta on
mahdollistanut yrityksen keskittymisen ydintoimin-
toihin ja pitkdaikaisten asiakkaiden palveluun. Tasti
huolimatta asiakasmaiirélld, palveluvalikoiman laa-
juudella tai asiakassuhteiden kestolla ei tédssi tutki-
muksessa todettu olevan yhteyttd yrityksen kannat-
tavuuteen tai kasvuun.

Verkostoituminen edellyttda yritysten sitoutumis-
ta verkoston toimintaan ja jatkuvaan kehittimiseen
(Valkokari ym. 2006). Kyselyyn vastanneista yrityk-
sistd ldhes 90 % piti ainakin yhtd yritysten vélistd

yhteistydmuotoa hyddyllisend oman liiketoimintan-
sa kannalta. Niin ollen yrityksilld on motivaatiota
siirtyd kohti verkostomaisempaa liiketoimintamal-
lia. Tosin verkostomaisen toiminnan tunnusomaisten
piirteiden konkreettinen toteuttaminen on usein vai-
keampaa kuin niiden pitdiminen toivottavana (Kul-
mala 2003). Esimerkiksi korkeasta verkostoitumis-
halukkuudesta huolimatta suomalainen teollisuus ei
ole edelldkévijin roolissa verkostojen kustannusten
aktiivisessa johtamisessa, vaan olemme vasta tu-
tustumassa Japanin tai Saksan edistyksellisimpiin
kiytintoihin (Kajiiter ja Kulmala 2005). Verkostoi-
tumisessa onkin “juhlapuhesyndrooman” vaara eli
asioita, joita pidetddn yleisesti hyvéni, ei kyeti tai
haluta kidytinnossi toteuttaa.

Téaman tutkimuksen perusteella suurimmat opera-
tiiviseen toimintaan liittyvit rajoitteet verkostomai-
sen liiketoimintaympériston kehittymiselle metsa-
palveluiden tuotantoon ovat kustannusten hallinnan
huono taso ja sen seurauksena rajoittunut liiketoimin-
taosaaminen. Yritystoiminnalle asetettujen tavoittei-
den ja yrittdjien henkilokohtaisten ominaisuuksien
vaikutuksia yrityksen kykyyn ja haluun verkostoi-
tua ei tdssd tutkimuksessa selvitetty. Metsdpalve-
luita tuottavan yrityksen on vaikea médritelld omia
ydintoimintojaan, etsid sopivia yhteistyOyrityksii ja
Ioytdd omaa ansaintalogiikkaansa osana yritysver-
kostoa, jos yrityksen omaa kustannusrakennetta ja
kustannusten syntymekanismeja ei tunneta. Liséksi
verkostoitumalla saatavia kustannussiéstojd ja kan-
nattavuuden nousua on vaikea havaita, jos 1dhtotilan-
teen kustannusrakennetta ja yrityksen kannattavuutta
ei tunneta. Yritysten huono kustannusten hallinnan
taso nousi esiin myos Seppasen ym. (2004) pilkkeen
tuotantoa ja pilkekauppaa selvittineessa tutkimuk-
sessa. Metsdalan palvelutuotannossa ensimméiinen
askel kohti verkostomaisempaa toimintakulttuuria
tulisi olla kustannusten hallinnan tason nostaminen.
kehitystyotd on tehty menestyksellisesti mm. Rau-
taruukki Oyj:n kattoasennusverkostossa toimivissa
pienyrityksisséd (Valkokari ym. 2006).

Yksi tyokalu yrityksen kustannusrakenteen ana-
lysointiin on toimintolaskenta, jossa yrityksen
kustannukset kohdistetaan toimintoanalyysissa
mairitellyille toiminnoille siind suhteessa, kun ne
kustannuksia aiheuttavat (Neilimo ja Uusi-Rauva
2002). Toimintolaskentaan pohjautuvan ajattelun
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hyodyntdminen pk-yrityksessd ei ole mahdotonta
vaan, pdinvastoin, monesti varsin yksinkertaista
(Seppénen ym. 2002, Valkokari ym. 2006). Néin
ollen tietojérjestelmien ja resurssien puute eivit tar-
koita siti, ettd kustannuslaskentajérjestelmé on vain
suuryritysten nautintaoikeus (ks. Laitinen 1996).
Korkea kustannustietoisuus auttaa tekemaén yritys-
toiminnasta systemaattista ja rationaalista, miké pie-
nentéd litketoimintaprosesseissa (ks. Hannus 1994)
esiintyvid hajontaa. Yrityksen johtaminen taas on
helpompaa, miti pienempi hajonta prosesseissa on
(Eloranta ja Riisdanen 1986). Pienihajontaiset pro-
sessit soveltuvat hyvin osaksi yritysverkostoja, kos-
ka verkostoissa eri toimijoiden prosesseissa oleva
vaihtelu kumuloituu.

4.4 Mahdollisuudet

Kasvavat yritykset tuottivat myyménsi palvelut mui-
ta yleisemmin kdyttdmalla alihankintaa tai tiiviim-
pénd yhteistyond muiden yritysten kanssa. Vastaavia
havaintoja on verkostoitumista kisittelevissa tutki-
muksissa tehty mm. suomalaisessa ohjelmisto- ja
koneenrakennusteollisuudessa (Kulmala ym. 2002,
Tsupari ym. 2004). Konepajateollisuudessa verkos-
toitumisella on kasvun lisiksi saavutettu huomatta-
via kustannussdidstojd, nostettu tehokkuutta ja pa-
rannettu yritysten liiketoimintaedellytyksid (Tsupari
ym. 2004). Myos yritysten kustannusten hallinnan
tasolla havaittiin olevan yhteys yrityksen kasvuun —
kasvavilla yrityksilld kustannusten hallinta oli muita
paremmalla tasolla. Vaikka kasvu ei aina olekaan
itseisarvo, on se liiketuloksen kasvua pitkdjinteisesti
tavoittelevalle yritykselle vilttamitonta.
Markkinoilla eri toimijoilla on eri rooleja — voi-
makkaimmin kasvavat yritykset usein sanelevat
toimialan kehityssuunnan ja pelisddnnét, joihin
hitaamman kasvun yritykset joutuvat sopeutumaan
(Porter 1985). Tdma tapahtuu usein yritysten kul-
loisestakin markkina-asemasta riippumatta eli pieni
mutta aggressiivinen kasvuyritys voi sekoittaa toi-
mialan vakiintuneita kédytintojd. Esimerkiksi Suo-
men pdivittdistavarakaupan keskeisimmét muutokset
aiheuttaa téllad hetkelld Lidl, jonka markkinaosuuden
suhteellinen kasvu (+300 %) on vuosina 2002-2005
ollut selvisti suurempi kuin alan keskeisten toimijoi-
den S-ryhmin (+16 %), Keskon (-5 %) ja Tradekan
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(=12 %) (ACNielsen Oy 2006). Suunnanndyttdjin
asemassa voi yleensd suunnitella muutoksia, kun
seurailijana joutuu vain reagoimaan tapahtumiin
(Porter 1985). Sen lisiksi, ettd suurempi litkevaihto
mahdollistaa absoluuttisesti mitattuna suuremman
tuloksen saavuttamisen, mahdollistaa kasvava yri-
tyskoko usein operatiivisen toiminnan tehostami-
sen ja yrityksen neuvotteluaseman parantamisen
(Pratten 1975). Tassidkin tutkimuksessa kasvavat
yritykset kokivat hinnoittelun perustuvan omaan
kokemustietoon ja asiakaskohtaisiin kustannuksiin,
kun ei-kasvavat yritykset kokivat saavansa hinnat
annettuina. Pelkkd liikevaihdon kasvu ei luonnolli-
sestikaan takaa yrityksen kannattavuutta (vrt. Kdrha
2004), vaan lisdksi tarvitaan tuottavuuden jatkuvaa
parantamista toimintatapoja uudistamalla.

Liikevaihdoltaan suuremmat yritykset tuottivat
palvelut vakiintuneella tavalla useammin kuin pie-
nemmit yritykset, joilla taas palveluiden toteutus-
tapa vaihteli asiakkaittain. Tutkimuksen perusteella
el kuitenkaan voida sanoa, ovatko vakiintuneet toi-
mintatavat seurausta suuresta yrityskoosta vai suuri
yrityskoko vakiintuneista toimintatavoista. Se, ettd
toimintatavalla ei ollut yhteyttd viime vuosien lii-
kevaihdon kasvuun, viittaa kuitenkin siihen, ettd
vasta riittdvén suuret yritykset pystyvit vakioimaan
toimintatapansa. Vakiintuneilla toimintatavoilla toi-
miville yrityksille olivat tunnusomaisia pitkét asia-
kassuhteet ja suuri yritysten vilisen liiketoiminnan
osuus litkevaihdosta.

Ainoa muuttuja, jolla oli yhteys yrityksen kan-
nattavuuteen, oli yritystd koskevien tietojen luo-
vuttaminen yhteistyoyrityksille — yritykset, jotka
luovuttivat yhteistyokumppaneilleen tilauskantaansa
jahenkilostoresurssejaan sekd asiakkaita ja palvelui-
ta koskevaa kustannustietoa, olivat muita yrityksid
kannattavampia. Tdma viittaisi siihen, ettd yhteis-
tyokumppaneiden tukeminen oman tilanteen kuvai-
lemisella parantaa yhteistyokumppaneiden mahdol-
lisuuksia ja halukkuutta ottaa huomioon yrityksen
tilanne omissa toimissaan. Normaalia laajempi
tiedonvaihto on varsin tyypillinen ja konkreettinen
verkostomaisen liiketoiminnan tunnuspiirre. Useissa
tutkimuksissa on osoitettu, ettd tiedonkulku ja luot-
tamus liittyvit toisiinsa (Jarillo 1988, Das ja Teng
2000, Laaksonen 2006). Luottamus taas liittyy te-
hokkuuteen valvonnan tarvetta vihentivi seikkana.
Mikdli tiedetiin, ettei yhteistyokumppani tarkoituk-
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senmukaisesti pyri saatujen tietojen vadrinkdyttoon
ja opportunismiin, tiedonkulun laajuus ja avoimuus
on verkostoissa suositeltava tapa tehostaa toimintaa
(Tomkins 2001).

Yritysten vélinen vaihtelu vastauksissa asiakas-
palautteen kerdamistd, liikevaihdon kasvua, suhtau-
tumista liikevaihdon kasvuun ja kokonaispddoman
tuottoa selvittidviin kysymyksiin oli varsin suurta.
Tutkimuksen perusteella saakin metsédtalouden pal-
velutuotannosta yleiskuvan, jossa on toisaalta pieni
osa kehittymiskykyisid ja -haluisia yrityksid, mutta
valtaosa yrityksistd keskittyy vain nykyisen toimin-
nan yllapitimiseen. Toimialan nykytilannetta kuvaa
se, ettd vain joka kymmenes yritys ilmoitti padsseen-
sd viimeisten kolmen vuoden aikana yli 10 %:n vuo-
tuiseen liikevaihdon kasvuun ja sijoitetun padoman
tuottoon. Tulevaisuudessa yrityskenttd jakaantunee
entistd selvemmin kasvaviin ja suhteellisesti taantu-
viin yrityksiin — kasvussa olevilla yrityksilld kasvun
tavoittelu oli muita yrityksid selvisti yleisempii.
Huolestuttavaa on, ettd 5 %:n kriteeri kasvulle ja
kannattavuudelle (ks. taulukko 1) jdi tayttymaéttd
ldhes puolessa vastaajajoukosta. Verrattuna moniin
muihin toimialoihin, ndma kriteerit eivét edusta eri-
tyisen vaativaa tasoa.

Metsdpalvelut ja etenkin metsidpalvelusopimukset
voidaan nihdid myos konsultointina, jossa asiakas
ostaa metsidnhoidon osaamista. Palveluliiketoimin-
nassa asiakastyytyviisyys korostuu, koska palve-
lutilanteessa syntyvdd kokemusta ei voi erottaa
palvelun kiyttdmisestd, vaan se on olennainen osa
palvelua (Grénroos 2001). Pitddkseen entistd mo-
nitavoitteisemmat metsdnomistajat (ks. Karppinen
ym. 2002) tyytyviisind, palvelutuottajat tarvitsevat
ympdrilleen osaavan toimijaverkoston. Metsdalalla
niyttiisi olevan kysyntédd konsultointialalla yleisty-
neille ongelmanratkaisutyyppisille palvelutuottajil-
le, jotka kykenevit verkostoitumisen kautta tarjoa-
maan asiakkaalle metsidnhoidon tai vield laajemmin
metsédtalouden kokonaispalvelua.

Verkostoituneelle yritykselle tyypilliset piirteet
kuten palveluiden tuottamiseen liittyvéit yhteistyo-
sopimukset, kustannusten hallinnan hyvé taso ja
pitkit asiakassuhteet antavat myods metsdalan palve-
lutuotannossa toimiville yrityksille eviitd kasvuun.
Tutkimuksesta saa késityksen, ettd metsidtalouden
palvelutuotannossa on monenlaisia verkostoraken-
teita, joiden hyoddyntdmisessd otetaan vasta ensi-

askeleita. Mahdollisesti tdstd syystd esimerkiksi
yritysten verkostoitumisasteen ja kannattavuuden
vilille ei I0ydetty yhteyttd. Toisaalta, kuten jo aiem-
min todettiin, ei ole syyti olettaa, ettd metsidpalvelut
eroaisivat muista toimialoista niin, ettd muualla toi-
miviksi todetut verkostojen kehittimismenetelmét
eivit toimisi metsdalan palvelutuotannon kehittimi-
sessd. Tulosten perusteella on perusteltua rohkaista
etenkin kasvuhakuisia metsdpalveluita tuottavia
yrityksid avoimempaan yhteistybhon muiden yri-
tysten kanssa.

Metsitalouden palvelutuotannon kehittdmisessa ei
ole syytd viivytelld. Jo nyt on néhtivissd merkkeji
raakapuumarkkinoiden lisdksi my6s metsidpalvelu-
markkinoiden kansainvilistymisestd. Esimerkiksi
ruotsalaiset palvelutuottajat markkinoivat suoma-
laisille metsd@nomistajille metsinviljelyd kokonais-
palveluna, johon kuuluu myos taimien istutustyo.
Liséksi kansainvéliseen hintatasoon verrattuna kor-
keissa raakapuun kantohinnoissa (Pineault 2006)
nidyttdisi olevan enemminkin lasku- kuin nousu-
paineita (Harstela ym. 2001), jolloin metsétalouden
palvelutuotannon tehostaminen on valttimétonti
paitsi palveluita tuottavien yritysten kannattavuu-
den parantamiseksi my0s suomalaisen metsitalo-
uden kannattavuuden ja puun markkinoille tulon
turvaamiseksi.
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