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Metsdpalveluiden viestinta

Metsanomistajakunta on muuttunut selvasti viime vuosina. Tdman muutoksen ja
monimuotoisuuden my6ta syntyy uusia tarpeita metsapalveluille. Aikaisemmin
metsanomistajille tarjotut palvelut perustuivat padosin puuntuotantoon. Metsa-
palveluiden tarjonnassa tulisi kuitenkin huomioida entistd paremmin nykyajan
metsanomistajien erilaiset ja muuttuvat tavoitteet. Palveluita suunniteltaessa ja
tarjottaessa tulisi alusta alkaen tunnistaa jokaisen metsanomistajan erilaiset tar-
peet. Myods viestintdad metsanomistajien kanssa tulisi mukauttaa muuttuvien tar-
peiden mukaisesti.

Kenelle markkinoidaan?

Metsanomistajien tarpeiden moninaisuuden vuoksi ei ole kustannustehokasta
tarjota kaikille samaa palvelua kayttden samoja markkinointiargumentteja ja vies-
tintakeinoja. Metsanomistajat ovat yksil6itd ja kaikilla heilld on omat tarpeensa ja
motiivinsa. Palveluntarjoajien tulisi tarjota yksil6llisia ja kohdennettuja palveluita
erityyppisten metsanomistajien tavoittamiseksi ja heidan tarpeidensa tayttami-
seksi. Rajallisilla resursseilla palveluntarjoajien kannattaa jakaa asiakkaansa seg-
mentteihin.

Kohderyhman ja asiakkaiden I6ytdminen

Segmentoinnissa yrityksen laajat markkinat, jotka tavallisesti koostuvat nykyisista
ja potentiaalisista asiakkaista, jaetaan pienempiin asiakasryhmiin (eli segmenteik-
si) yhteisten ominaisuuksien perusteella. Taman jalkeen palveluista voidaan viestia
kayttamalla kullekin asiakassegmentille sopivia markkinointiargumentteja. Téma
mahdollistaa rajallisen markkinointibudjetin tehokkaan kaytén. Esimerkiksi met-
sdnomistaja, joka haluaa keskittya kasvattamaan hiilinielua tai hiilivarastoa met-
sassaan, voi olla kiinnostunut erilaisista markkinointiviesteista kuin taloudellisen
voiton maksimointia tavoitteleva metsanomistaja. Jopa samaa palvelua, esimer-
kiksi nuoren metsan hoitoa, voidaan markkinoida erilaisilla viesteilld ja argumen-
teilla eri asiakassegmenteille. Markkinoiden segmentointi auttaa yritysta tavoit-
tamaan ja palvelemaan asiakkaitaan paremmin. Markkinointiviestien tulee olla
suunnattu niin, etta ne houkuttelevat asiakkaita ja aktivoivat heidat toimintaan ja
tilaamaan palveluita. Viestinnassa on tarkeaa tuoda esille, miksi kyseista palvelua
tai tuotetta tarvitaan, ja mité arvoa se tarjoaa asiakkaalle.
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Markkinointiviestien testaaminen:

Yhdessa hankkeen piloteista testattiin erilaisia markki
nointiviesteja tietylle asiakassegmentille. Samaa palvelua
(ensiharvennus) markkinoitiin kolmella eri markkinointiar
gumentilla alueen naismetsdanomistajille. Argumentit olivat
taloudellinen argumentti, ekologinen (ilmastonmuutoksen
hillitsemista korostava) argumentti seka kontrolliviesti
ilman argumenttia. Tekstiviestit sisalsivat lyhyen tekstin
seka linkin lisatietoihin, ja viesteja ldhetettiin 300:lle nais
metsanomistajalle. Viestin saaneita metsdanomistajia haas
tateltiin tdman jalkeen puhelimitse. Kavi ilmi, ettd markki
nointiviesti ilman perusteluja (taloudellisia tai ekologisia)
kiinnosti metsanomistajia vahiten. Tama osoittaa, etta
markkinointiviesteihin on térkeaa lisata tietoa, josta kdy
ilmi, miksi kyseinen palvelu tai tuote on tdrkea metsan
omistajalle.

Miten markkinat segmentoidaan?

Asiakkaiden segmentoinnissa voidaan hyddyntaa tekijoita, kuten ika, sukupuoli,
etninen tausta tai koulutustaso. Segmentointi ei valttamattd onnistu hyvin, jos
segmentit ovat liian 1aajoja, jolloin yksinkertaistetaan tai yleistetaan liikaa. Esimer-
kiksi ei voida olettaa, etta kaikilla naismetsanomistajilla on samanlaiset tarpeet ja
tavoitteet. Siksi tarvitaan lisaa tietoa asiakkaista, jotta markkinat voidaan jakaa
segmentteihin. Usein segmentointia tehdaankin asiakkaiden tarpeiden ja mielty-
mysten perusteella. Tama voi olla haastavaa, koska pienilld metsapalveluyrityksilla
on rajoitetusti tietoa asiakkaistaan ja heidan tarpeistaan.

Tieto on avainasemassa

Metsapalveluyrityksilld on usein kdytdssaan metsiin liittyvaa tietoa, kuten metsa-
kiinteistdjen koko, puuston ikd ja mahdollinen metsanhoitotoimenpiteiden tarve.
Nadiden ja muiden tekijdiden yhdistaminen on hyva tapa aloittaa markkinoiden
segmentointi. On myods havaittu, ettd esimerkiksi kaupungeissa asuvat nuoret
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metsaneuvonnassa.
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naismetsanomistajat ovat kiinnostuneempia ostamaan ensiharvennuspalvelua,
kun sitd markkinoidaan monimuotoisuus- ja ilmastoargumentein. Sen sijaan kau-
pungeissa asuville vanhemmille naismetsanomistajille taloudelliset argumentit
ovat tarkedmpia.

Metsdpalveluyrityksilla on tyypillisesti Idheinen henkildkohtainen kontakti ja
suhde asiakaskuntaansa, mika tarjoaa hyvat mahdollisuudet kerdtéa tarkempaa tie-
toa asiakkaiden asenteista, motiiveista ja palvelutarpeista markkinoiden segmen-
tointia varten. Lisaksi on mahdollista hyddyntaa olemassa olevia valtakunnallisia
metsanomistajatutkimuksia.

Metsaneuvojan rooli neuvontapalveluissa

Metsanomistajakunnan monimuotoisuus tulee huomioida myds metsaneuvon-
tapalveluita tarjottaessa ja niista viestittdessa. On tarkeaa raataldida neuvonta-
prosessit erilaisille metsanomistajille heidan tavoitteidensa, osaamisensa ja paa-
toksentekomalliensa perusteella. Metsaneuvoja pyrkii tydssadn toteuttamaan
metsanomistajan tavoitteita. On tarkeaa pohtia, ovatko tavoitteet todella metsan-
omistajien omia henkildkohtaisia tavoitteita vai ovatko ne yhteiskunnan tavoitteita
metsavarojen kdyton suhteen. On huomioitava, ettd metsaneuvojat ovat olennai-
nen osa neuvontapalveluita. Silti metséaneuvojan persoona, arvot, asenteet ja toi-
mintatavat eivat saisi vaikuttaa siihen, mita tietoa metsanomistajille annetaan ja
miten sitd viestitaan, silld se voi vaikuttaa neuvonnan onnistumiseen.

Menestykseen ei ole yhta tiettya kaavaa

Hankkeen aikana selvitettiin, ettei mikdan yksittdinen asenne tai
elementti pelkastadn pysty tdysin selittdmasn metsaneuvonta
prosessin onnistumista tai epaonnistumista. Menestyneilla met
saneuvaojilla voi olla erilaisia ominaisuuksia, ja he voivat silti tarjota
yhtad laadukkaita ja hyddyllisia neuvoja metsanomistajille. Met
sanomistajien omien kykyjen kunnioittaminen nayttaisi auttavan
saavuttamaan halutun tuloksen metsaneuvonnassa. Mita sitoutu
neempia heuvojat ovat tydnantajaansa kohtaan ja mita enemman
he tuntevat olevansa osa organisaation neuvojien ryhmas, sita
onnistuneempia heidan neuvontaprosessinsa ovat. Tama voidaan
yhdistaa myos tyotyytyvaisyyteen.
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Henkilokohtaista viestintaa

Metsanomistajien kanssa voidaan kommunikoida erilaisin keinoin. Paras ja tehok-
kain viestintdkeino voi myods vaihdella metsdnomistajien ja metsanomistajaryh-
mien valilla. Mitd kohdennetumpaa viestinta on, sita tehokkaampaa se on viestin-
tdkanavasta riippumatta. Yhteydenotto puhelimitse, sahkdpostitse tai kirjeitse on
tehokas, jos samalla annetaan yksiléllista tietoa asiakkaan metsista. Viestinndssa
voi talldin hyddyntaa esimerkiksi karttoja, joissa nakyvat metsanomistajan kiin-
teistot ja metsdosuudet, ja jotka samalla osoittavat, millaisia palveluita mahdolli-
sesti tarvitaan. Henkilékohtaisen yhteydenpito vaatii kuitenkin resursseja.

Henkildkohtaisesti raataldityjen viestien sijaan sahkdpostit voidaan kohden-
taa ja lahettaa tietyille metsanomistajaryhmille eli segmenteille silloin, kun viesti
koskee suurempaa ryhmaa, jolla on todennakdisesti samat kiinnostuksen kohteet
ja tarpeet. Tekstiviesteja voidaan kayttaa samalla tavalla, ja niihin voi sisallyttaa
myos linkin, joka tarjoaa lisatietoja. Huomioitavaa on, ettd vastaanottajat eivat
valttdmatta napsauta linkkia. Tastd syysta tekstiviestissa on selitettava aihe ly-
hyesti ja selkeasti, ja mahdollisten lisatietojen tulee olla helposti saatavilla.

Parhaiden viestintdkanavien I6ytaminen

Mikali metsapalveluita tarjoavalla yritykselld ei ole metsanomistajien yhteystietoja
tai se haluaa tavoittaa uusia asiakkaita, tarvitaan muita viestintdkanavia. Sano-
ma- ja aikakauslehtia voidaan kayttaa palveluista tiedottamiseen. Paikallislehden
ilmoitus voi tavoittaa ldhialueen metsanomistajat varsin tehokkaasti. On myos
monia sanoma- ja aikakauslehtid, jotka on suunnattu metsanomistajille
tai muille metsataloudesta, luonnontuotteista, luonnosta tai virkis-
tystoiminnasta kiinnostuneille. Mainoksen ostaminen jostakin
naista voi olla hyva tapa viestid ja tavoittaa uusia asiakkaita.
Viestiminen verkkopalveluiden ja sosiaalisen median avul-
la on kattava ja kustannustehokas keino tavoittaa suuria ylei-
sOja. Aktiivinen ja ajantasainen Instagram- tai Facebook-sivu
voi tavoittaa monia nyKkyisia tai tulevaisuuden metsanomis-
tajia ja mahdollistaa sen, etta yritys saa uusia seuraajia so-
siaalisessa mediassa. Sosiaalisen median kanavia voidaan
kayttadd myods kohdennettuun markkinointiin, usein kohtuulli-
sin kustannuksin.
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On tirkeda varmistaa,
ettd yrityksen verkko-
sivusto on ajantasainen,
informatiivinen ja
helposti saatavilla.

Koko palveluprosessin huomiointi viestinnassa

Nykyddn metsanomistajat alkavat usein etsia tietoa metsdpalveluiden tarjoajista
internetista. Siksi on tarkeda varmistaa, etta yrityksen verkkosivusto on ajanta-
sainen, informatiivinen ja helposti saatavilla. Sivustolla tulee kertoa tarjottavista
palveluista samalla huomioiden metsdanomistajien erilaiset tarpeet ja tavoitteet.
Ei voida olettaa, ettd kaikki metsanomistajat tietavat, mitd sisaltavat sellaiset
palvelut, kuten nuoren metsan hoito tai ensiharvennus. Etenkin uusille tai koke-
mattomille metsénomistajille on tarkeaa selittad, miksi palvelu on tarked, mitka
ovat taloudelliset hyddyt ja miten luonnonhoito huomioidaan. Jos yrityksella on
erityisosaamista tai -taitoja, kuten jatkuvapeitteinen metsanhoito, luonnonhoito,
luonnontuotteet tai ilmastoystavallinen metsanhoito, siitd on tarkeaa viestia tule-
ville ja olemassa oleville asiakkaille.

Metsasanaston haasteet

Markkinointiviesteja muotoiltaessa on tarkeda huomioida, ettd monet kokematto-
mat metsanomistajat eivat ehka tunne metsaalan terminologiaa. Metsaalan omat
sanat, kuten kantohinta, matastys tai poimintahakkuu, tulee selittaa tai niita ei tu-
lisi kayttdd metsanomistajien poissulkemisen valttamiseksi palveluista. Kuvat ja
videot ovat monessa tapauksessa hyva keino selittda ja havainnollistaa palveluita
verkkosivuilla ja sosiaalisessa mediassa.

Yhdenvertaista viestintaa

Metsanomistajien lisadntyva monimuotoisuus edellyttaa yhdenvertaisempaa vies-
tintad. Metsanomistajien segmentointi on hyva tydkalu, kun viestintaa kohdenne-
taan oikeaan metsdanomistajaryhmaan. On kuitenkin huomioitava joitain keskeisia
nakokohtia, jotka tulee pitad mielessd yhdenvertaisessa viestinnassa asiakasseg-
mentista riippumatta:

m Saavutettavuuden varmistaminen
On tdrkeda miettia, mita kieltd kdytetaadn ja valttaa olettamasta, ettad kaikki
ymmartavat tietyt kasitteet tai lyhenteet. Viestinnassa tulisi pohtia, mita kult-
tuurikohtaista osaamista tai kokemusta tarvitaan ammattikielen ymmartami-
seen. Voiko asiakkailla olla erityisen tuen tarpeita, joita tulisi huomioida vies-
tinnassa, kuten lukihairid, kuulonheikentyma ja niin edelleen?



Stereotypioiden vahvistamisen valttaminen

Viestinndssa tulisi valttaa stereotyyppisia vitseja tai kommentteja eri yhteis-
kuntaryhmista seka perinteisten naisellisten piirteiden yhdistamista naisiin
tai maskuliinisten piirteiden yhdistamistd miehiin. Ei tulisi olettaa, etté kaikki
henkil6t ovat heteroseksuaaleja, eika tehda oletuksia metsanomistajien tieto-
tasosta aksentin tai ihonvarin perusteella.

Yhdenvertainen viestinta ei ole pelkka tarkistuslista!

Sen sijaan yhdenvertainen viestinta tulisi ymmartaa nakdkulmana ja prosessi-
na, joka perustuu empatiaan, keskindisen oppimisen tavoitteisiin ja pyrkimyk-
seen tavata jokainen yksild sellaisena, kuin he ovat.

Vinkkeja viestintaan:

Markkinoiden segmentointi auttaa kohdistamaan yrityksen rajalliset resurssit
tehokkaasti ja viestimaan potentiaalisille asiakkaille ja metsanomistajille pa-
remmin.

Segmenttien maarittely auttaa ymmartamaan eri asiakasryhmien tavoitteita
ja kohdistamaan viestintaa markkinasegmentille sopivilla argumenteilla.

Jos segmentointi tuntuu vaikealta, aloita jo olemassa olevista tiedoista asi-
akkaistasi, kuten metsdomaisuuden koosta, puuston iasta tai mahdollisesta
metsdnhoidon tarpeesta.

Mieti markkinointistrategiaasi. Miké olisi paras kanava tavoittaa asiakasseg-
mentit? Mista markkinointiviestistd kohderyhmasi olisi kiinnostunut?

Kuuntele metsdanomistajien tarpeita ja tavoitteita ja kunnioita metsanomista
jien omaa osaamista.
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