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Tieteen tori

Lauri Sikanen

Puun ohjautuminen kayttoon

—mitka tekijat vaikuttavat?

Taustaa

uosikymmenen alussa puunhankinta ja sen

suunnittelu valittiin Joensuun yliopiston metsé:
tieteellisen tiedekunnan yhdeksi p&&tutkimussuunn-
aks. Samalla péétettiin |8hestya puunhankinnan on-
gelmakenttéd uudestal 8hestymi ssuunnasta, ihmisten
toiminnasta puunhankinnassa. Eri laatuisen puun
ohjatumisesta jalostukseen laadittiin teoreettinen
malli, jossa puunhankinnan prosessi ensin gateltiin
vaihe vaiheelta |8pi ja muotailtiin sitten tietoko-
nesovellukseksi. Kun mallin testauksen jalkeen teh-
tiin herkkyysanalyysejaeri tekijdiden suhteen, esiin
nous kolme tekijaa, joihin paétettiin suunnata lisa-
tutkimusta. Tekijét olivat: ostohenkil 6stn tietoi suus
myytévistéleimikoista, myyjan myyntihal ukkuusko.
ostgjalle ja ostgjan puustamaksukyky.

Ostajan tietoisuus myytdvistd leimikosta

Ennen kuin mit&an toimenpiteité jonkun tietyn lei-
mikon ostamiseksi voi tehdd, taytyy leimikon ole-
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massaolo tietéi. Teoreettisesti tarkasteltuna osto-
miehen leimikkotietoi suuteen vaikuttavat leimikon
etdisyys, ostomiehen tietojarjestelmien tehokkuus
jamyyjan halu saattaa leimikko tietoisuuteen (Tol-
vanen-Sikanen ym. 1995).
Ostomiestutkimuksemme ainei ston esikésittel yssa
kavi ilmi ettd ostomiesten tiedonsaantikanavien
kaytto ei olekaikkialasamanlaista(Hergjarvi 1996)
(kuva 1). Ostomiesten oma késitys siita kuinka hy-
vin hetietavat markkinoillaliikkuvat leimikot vaih-
telee jonkin verran. Kaikki haastatteluun osallistu-
neet 36 ostomiesta tiedostivat sen etté osa leimi-
koistameneekilpailijoille heidén tietdméttaén. Pro-
sentti vaihteli 2:sta 55:een, keskiarvo oli 21 %.
Tietoisuustodenndkdisyyden ja etdisyyden riippu-
vuuden voisi kuvitella olevan laskevan kayran, 1&
hell& olevat leimikot tiedetéin kohtal ai sen tarkasti,
mutta mité pidemmaksi etédisyys leimikoihin kas-
vaa, Sitd pienempi on todenndkdisyys, etté ostgja
leimikosta tietééd (Tolvanen-Sikanen ym. 1995).
Edellinen kéasitteli myytavialeimikoitayleensa. On-
gelmamutkistuu jos halutaan tietéa tietyn laatuisis-
taleimikoistatietylld hetkella.
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Kuva 1. Ostajan yhteydenoton ja metsénhoitoyhdis-
tyksen kautta tulevan tiedon prosentuaalinen osuus tieto-
ldhteistd ja toteutuneista kaupoista Savossa ja Pohjois-
Karjalassa.

Tietoisuuden kasvattamisen ongelmallisuus on
havaittu my®s puunhankinnan kentdl& Tutkittaes-
sa puunhankintaorgani saatioi den péatoksentekoaja
sen tukemi statietokoneavustei sesti, tiimitasollasuu-
rin tarve oli tietokoneavustei seen myytévien leimi-
koiden paikallistamiseen. Hankinta-al uetasolla tar-
veei ollut aivan samaaluokkaa, mutta térkeimpien
tekijoiden joukossakuitenkin (K&rh&a 1996). L aatu-
puuta hankittaessa tietoisuus leimikoista on avain-
asemassa. Parhaat |eimikot voivat mennésivu suun,
jos ostomiehet tekevét tyotdan sielld, missi se on
helppoajamukavaa, eivéatkasielld, missilaatupuut
ovat.

Myyjan myyntihalukkuus

Vaikkaostgja haluaisi leimikon itselleen, voi myy-
jala olla intressgja olla myymétta. Tutkimukses-
samme mukana olleista 242 metsénomistgjasta et-
sittiin eri tavalla kayttéytyvia ryhmié faktoriana-
lyysilla Faktoroinnin jalkeen ennustettiin saaduil-

la faktoripisteilla myyntihalukkuutta paikallisille
sahoille. Havaintona oli ettd mité "vihredmmin”
metsanomistaja gjattel ee, sitd mieluummin hén voisi
gjatellamyyvansapaikallisille sahoille. Sitévastoin
"jakk&dt maanviljeijat” ja metsdnomistajat, joilla
on hakkuusastdjamyyvét puunsamieluummin suu-
rille firmoille (Sikanen 1996). My&s maantieteelli-
selld sijainnilla on vaikutusta. Pohjanmaalla ilma-
piiri on selvasti myonteisempi paikallisille ostgjil-
le, kun taas Pohjois-Savo ja -Karjala ovat suuryri-
tysten aluetta.

Tutkimuksessa selvitettiin myos eri yritysten sil-
loista asemaa eri maantieteellisilla alueilla ja met-
sénomistgjien sen hetken myyntihalukkuutta. Maan-
tieteellisesti oli havaittavissa selkeita eroja (taul uk-
ko 1). My6s metsanomi stukseen liittyvien seikkojen
arvostus vaihtelee esimerkiksi ian ja maantieteelli-
sen sijainnin suhteen. Raha el ole niin tdrked metsan
tuottamahyddyke Pohjanmaallakuin se on Pohjois-
Savossatai Pohjois-Karjalassa (Sikanen 1996).Sil-
miinpistavéa taulukossa 1 on pohjoiskarjalaisten
paikallisten ostajien synkedn nakdinen tulevaisuus.
Lieko sdlittédvanatekijanahuonot kokemukset aikai-
semmi sta puukaupoista vaiko perikarjalainen kate-
us; Kun puut myydaén isolle firmalle, niin e aina-
kaan naapurin sahuri niilla puillarikastu.

K ohderyhman gjatusten ja mielikuvien muokka-
ukseen tdhtddvan markkinointiviestinndn kaytto
puunhankinnassa on viela valtaosalla yrityksista
melko satunnaistajahapuilevaa. Hyvidkin esimerk-
keja tosin 10ytyy aivan nayttéviin mainoskampan-
joihin asti.

Taulukko 1. Aikaisemmat puun myynnit (1989—
1994) ja myyntihalukkuus tulevaisuudessa (intr.)
maakunnittain erilaisille ostajille prosentteina kaup-
pojen lukumaérasta.

Firma E-P P-K P-S
Aikais. Intr. Aikais. Intr. Aikais. Intr.
myynn. myynn. myynn.

Valtak. ostgjal O 0 286 341 233 200

Valtak. osteja2 48,7 524 17,7 188 225 24,7

Vatak. ostga3 53 O 19,7 129 14,7 118

Muut 289 143 163 224 171 7,0

Paikalliset 171 333 17,7 11,8 224 365
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Kuva 2. Erikoistuotantoon suuntautuneen PK-sahan
noidankehéteoria.

Puustamaksukyky

Jos ostgja on tietoinen leimikostajamyyjélaei ole
mitd8n myyntid vastaan, taytyy ostgjalla olla kui-
tenkin varaa ostaa leimikko. Jos myyja ei priorisoi
ostgjia muiden tekijéiden suhteen, on hinta luon-
nollisesti paétostéa ohjaavatekija. Teoreettisesti ga
teltuna tarjouksen on oltava kilpailijan tarjousta
korkeampi, jotta se johtaisi kauppaan. Tama edel-
lyttd& puustamaksukykya.
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Suurilla yrityksilla on enemman pelivaraa puus-
tamaksukyvyssa. Suuryrityksen puunhankinnan ta-
lous ei ole herkka hetkellisille héirigille. Erikois-
tuotantoon tahtaavilla PK -yrityksillatilanne on hie-
man toisenlainen. Jos puustamaksukyky heikkenee
jonkun héirion seurauksena, voi hyvéa aatuisen raa-
karaineen saanti vaarantua. Tilannetta voi yrittda
korjata tietenkin ulkopuolisella rahoituksella, mut-
ta sekin maksaa. Tilanne voi johtaa pahimmillaan
" PK-sahan noidankehdan” (kuva 2). Jos "noidan-
keh&” saa pydrid muutaman vuoden sahan toimin-
nassa, on tilanne lohduton.
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