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ESIPUHE

Tama tutkimusraportti kasittelee Suomen venealaa eri ndkdkulmista. Tutkimus on
osa Tekesin Vene-ohjelman rahoittamaa VETOMO-tutkimusprojektia. Tutkimuk-
sen toteutuksesta on vastannut Vaasan yliopiston johtamisen laitos.

Tehdessamme tutkimussuunnitelmaa kevéélla 2008 venealan tilanne oli totaalisen
erilainen kuin nyt. Takana olivat vahvat kasvun vuodet ja edessa hyvat ndkymat.
Talla hetkelld alan tilanne on huomattavasti synkempi, ja tutkimuksen aikana
my0s moni alan yritys on joutunut lopettamaan toimintansa. Veneiden myynti
Suomessa, suomalaisten veneiden vienti ulkomaille sekd ulkomaisten veneiden
tuonti Suomeen, laskivat kaikki noin 50 % vuonna 2009.

Tassa mielessa tutkimus osui hyvéan ajankohtaan. Halua ja tarvetta alan kehitté-
miseen l0ytyy nyt varmasti enemmén kuin pari vuotta sitten.

Taman tutkimuksen tarkoituksena on tarjota lukijalle laajin ja ajankohtaisin kat-
saus Suomen venealaan. Tydssd on keskitytty siihen, miten Suomen venealalla
toimitaan ja miten alalla voitaisiin toimia? Tutkimuksen on tarkoitus palvella
alan yrittdjia, kehittdjia ja muita alasta kiinnostuneita.

Tutkimuksessa on haastateltu noin 50 venealan yritysta tai alalla toimivaa jarjes-
tdd. Mukana on muun muassa venevalmistajia, alihankkijoita, jalleenmyyjia, ve-
nevuokraajia, matkailualan yrityksia ja satamien pitdjid. Tutkimuksessa on tarkas-
teltu myos yritysten taloudellisia tunnuslukuja sekd Suomessa ettd ulkomailla.
Lisaksi tutkimuksessa on suoritettu kuluttajakysely noin 200 vastaajalle seka tar-
kasteltu ulkomaisten yritysten toimintaa. Tutkimusraportti perustuu haastattelui-
den antiin, taloudellisiin lukuihin, kuluttajien mielipiteisiin, aiempien tutkimusten
I6ydoksiin, ulkomaisten yritysten toiminnan tarkasteluun sekd tutkijaryhmén
omaan pohdintaan alan toiminnasta ja kehitysmahdollisuuksista.

Haluamme esittda suuret kiitokset kaikille hankkeeseen osallistuneille yrityksille
seké tutkimusta rahoittaneille Tekesille ja Merinovalle.

Ohijeet raportin lukemiseen eri lukijaryhmille:

Luvussa 1 esitelldadn tutkimuksen toteutusta ja taustaa. Tamé luku kiinnostanee
erityisesti alan tutkijoita. Mikali lukijalla ei ole tarkkaa kuvaa Suomen venealan
aikaisemmista tutkimuksista, luku 2 valottaa asiaa.

Luvut 3 ja 4 on tarkoitettu erityisesti alan yrittajille, tutkijoille ja kehittajille. Luku
3 esittelee Suomen venealan toimijoita, tarkastelee venealan liiketoiminnan luon-
netta sekd antaa esimerkkeja suomalaisten ja ulkomaisten yritysten toiminnasta.



Tutkimusraportin luvussa 4 on katsaus toimenpide-ehdotuksineen venealan eri
osa-alueiden toimintaan. Luku 5 tarjoaa tietoa kuluttajien ndkemyksista. Tdméa
osio kiinnostanee eniten valmistajia ja jalleenmyyjia.

Luku 6 keskittyy venealan taloudellisiin lukuihin ja luku 7 sisaltda tutkimuksen
yhteenvedon ja johtopaétokset. Tyon lopussa on liitteend tutkimukseen liittyvia
taulukoita, kuvioita ja tilastoja.

Antoisia lukuhetkia!

Tero Vuorinen, KTT, Vaasan yliopisto, johtamisen laitos

Tero Kurki, KTM, Vaasan yliopisto, johtamisen laitos
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1 TUTKIMUKSEN TAVOITTEET

VETOMO-hanke on kolmen tahon, Abo Akademin, Vaasan yliopiston ja Kaak-
kois-Suomen osaamiskeskuksen, muodostama ryhmdhanke. Tekes-rahoitusta
hankkeessa saivat Abo Akademi ja Vaasan yliopisto. Kaakkois-Suomen osaamis-
keskus osallistui hankkeeseen omalla rahoituksella tuoden tyontekijaresursseja, ja
samalla Kaakkois-Suomen osaamiskeskuksella oli mahdollisuus hy6tya tutkimuk-
sesta yhteisen suunnittelun ja tiedonjaon kautta.

Tama venealan toimialatutkimus (VETO), jonka toteutuksesta vastaa Vaasan yli-
opisto, tdhtaa seuraavien tavoitteiden saavuttamiseen:

Tavoitteena on saada aikaan aiempaa syvallisempi kuvaus Suomen venealasta
analysoimalla venetoimialaa ja alalla toimivia yrityksid. Tutkimus tarkastelee
toimialan prosesseja seka tuotantoon etta kaupalliseen prosessiin liittyen ja vertaa
kotimaista toimintaa ulkomaalaisiin esimerkkeihin.

Taman tutkimuksen tavoitteet voidaan tiivistdd myos seuraavasti: Tehtdvanamme
on selvittdd, miten venealalla talla hetkella toimitaan, ja miten alalla voitaisiin
toimia. Tarkastelu kattaa laajasti alaan liittyvat toimijat mukaan lukien valmista-
jat, alihankkijat, matkailu- ja harrastealojen toimijat, huolto- ja korjauspalvelut
seka satamarakentajat.

Toimialan prosessien tutkimiseen liittyy keskeisesti alan tyonjako alihankintakay-
tdntdineen sek& alan yleinen verkostoitumiskehitys. Verkostoitumisessa on kes-
keistd yhteistoiminnan ja tuotteiden valmistuksen kehittdminen mahdollisimman
sujuvaksi. Tassd kehityksesséd tuotteiden modulaarisuudella on keskeinen rooli.
VETOMO-hankkeen modulaarisuuden kehittdmiseen keskittyva osio téhtaa seu-
raavien tavoitteiden tayttymiseen:

Tavoitteena on luoda venealalle prosessi, jonka avulla alan yritykset voivat maa-
rittdd ja arvioida modulaaristen ja verkostomaisten periaatteiden soveltamista
toimintaansa. Prosessilla arvioidaan eri tuoterakennemahdollisuuksia ja ndiden
vaikutusta yritysten ja ndihin liittyvien yritysverkostojen arvoketjuihin.

Modulaarisuuden tutkimuksen osiosta (MOVE) vastaa pédosin Abo Akademi.
Heidéan yhteistyokumppaninaan hankkeessa toimii Tampereen teknillinen yliopis-
to.

Tama raportti kasittelee VETOMO-projektin toimialatutkimus-osiota. Modulaari-
suus teema raportoidaan erillisena tyokirjana.

Seuraava kuvio 1 kuvaa osaprojektien sisallollista integraatiota.
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Toimialatutkimus Modulaarisuus

Toimialan tilanne — Yritysten tilanne

Arvontuottologiikka ja roolit
ja prosessianalyysit
Toimintaprosessien
yleiskuvaus

Modulointi- ja yhteistyo-

T, vETEE o ey .~ mahdollisuuksien maaritys

Kaupalliset prosessit

]Josyneunns-
el yrewionsoinny

Y toimenpiteiden alustaminen
Tarkemmat case-kuvaukset o P
Kansainvélinen venealan Vertailu muihin aloihin, esim.
vertailu linja-autot, metsakoneet

Kuvio 1.  Hankkeiden sisalléllinen integraatio

Hankkeen kaytannon toteutus

VETOMO-hankkeen paihakija ja vastuullinen osapuoli oli Abo Akademi. Hank-
keen rahaliikenne, raportointi seka tiedonjako hankkeeseen liittyen hoidettiin Abo
Akademin kautta. Tutkimukseen osallistuvilla osapuolilla oli omat budjettinsa ja
raportointivelvollisuutensa hankkeen sisalla. Paahakija yhdisti hankkeeseen osal-
listuvien tahojen raportit ja toimi Tekesiin péin yhteyshenkilona.

Tutkimuksellinen l&hestymistapa

Johdannossa on tuotu esille suomalaisen veneteollisuuden erityispiirteita ja strate-
gisia haasteita. Alan taloudellisista vaikeuksista ja myynnin jyrkésta laskusta on
nahty uutisia paivittain syksysta 2008 lahtien. Osittain alan nopeista muutoksista
johtuen seka alan keskeisten toimijoiden kartoituksen my6td muutimme hieman
tutkimuksen toteuttamistapaa suunnitellusta tavasta.

Alun perin tutkimuksessa oli tarkoitus hyodyntéa seka numeerista etta laadullista
aineistoa. Numeerisen aineiston keruusta paatettiin luopua alan toimijoiden huo-

Nykyiset toimintatavat; tuote-

Syvéllinen analyysi; kehitys-
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mattavan heterogeenisuuden ja eri vastaajaryhmien pienen koon takia. Jos numee-
risen aineiston keruussa péaastéisiin tyypilliseen 20-35 palautusprosenttiin, alalta
ei saisi lainkaan kerattya luotettavaa ja riittavan informatiivista aineistoa.

My0ds laadullisen tutkimuksen painopistettd on muutettu, sitd mukaa kun olemme
tutustuneet paremmin alan toimijoihin. Kuten edelld mainittiin, keskittyminen
pelkkiin toisiaan muistuttaviin pa&hankkijoiden strategioihin, esimerkiksi yritys-
ten strategioiden analysoinnissa, ei kenties antaisi tarpeeksi rikasta informaatiota.
Siksi eri toimijaryhmien osuutta tutkimuksessa on korostettu. Tutkimuksen vas-
taajaryhmat on jaoteltu seuraavasti:

Ryhmé 1. Venevalmistajat

Ryhma 2. Alihankkijat

Ryhma 3. Jalleenmyynti

Ryhmé 4. Matkailu- ja harrastealojen toimijat

Ryhma 5. Satamarakentaminen, huolto- ja korjaustoiminta
Ryhma 5. Kuluttajat

Ryhma 6. Ulkomaiset yritykset

Ryhma 7. Jarjest6t ja muut alaa kehittévat tahot

On olennaista huomata, ettd usein esimerkiksi jalleenmyyjat tarjoavat myos huol-
topalveluja tai saattavat toimia myds maahantuojina. Ryhmien jako ei ole siten
kovinkaan yksiselitteinen.

Ryhmien 1-5 sisélld tutkimuksessa Kiinnosti erityisesti se, mitd kukin ryhma
odottaa muilta ryhmiltd, miten alalla nyt toimitaan ja miten alalla voitaisiin toimi-
joiden mielesté toimia. Erityisesti matkailupalvelut veneilya tukevana elementtina
on alkanut Kiinnostaa aiempaakin enemman.

Poiketen alkuperaisestd ajatuksesta, mukaan on otettu suppeassa mittakaavassa
myos kuluttajapuolen haastatteluja (ryhmé 5). Tavoitteena on kartoittaa ensisijai-
sesti kuluttajien asenteita veneilyharrastusta kohtaan, erityisesti tutkimuksessa
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kiinnostaa se, miten veneily ndhdaan suhteessa esim. moottoripyorailyyn ja cara-
van-harrastukseen.

Ulkomaisten yritysten palvelukonseptia tarkastelemalla voimme saada ideoita
Suomen toimintamallien kehittdmiseen (ryhma 6). Kiinnostuksen kohteeksi on
nostettu erityisesti jalleenmyynnin ja jalleenmyynnin tukipalveluiden (matkailu,
satamat, huolto, séilytys, markkinointi) toteuttamistavat teknologisen ja tuotan-
nollisen vertailun sijaan.
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2 AIKAISEMMAT VENEALAN TUTKIMUKSET

Laajojen tutkimusten madaré venealalla on ollut melko pieni. Suurin syy tahan on
varmaankin ollut alan melko pieni merkittdvyys kansantaloudelle ja aikoinaan
alaa leimannut harrastelijamaisuus. Suurin osa aikaisemmin tehdyista tutkimuk-
sista on yleensa koskenut alueellista kehittamistd, esimerkiksi Pohjanmaan vene-
teollisuutta (Asplund & Thylin, 1999; Thylin & Jansson, 1995; Myllykoski, 1987)
tai I1t4&-Suomea (Eerola, 2009), ja laajemman kansallisen tason tutkimuksia ei ole
tehty useita. Merkittdvimmat koko venealaa kasittelevat tutkimukset ovat Meren-
kulkulaitoksen 2005 tekemé Veneilyn méaré ja taloudelliset vaikutukset Suomes-
sa, Vesa Kojolan pro gradu -tutkielma (2008) ja Tekesin Vene-ohjelman esiselvi-
tys (Hentinen ym., 2007). Liséksi on huomattava venealan kansainvélisten tutki-
musten lahes taydellinen puuttuminen. Tama johtunee venealan ja markkinoiden
hyvin suuresta alueellisesta hajautumisesta.

On myds hyvé pohtia, kuinka hyvin aikaisemmissa tutkimuksissa esitettyja kehit-
tdmistoimia on toteutettu. Niiden toteuttamiselle on monia esteitd (esim. Asplund
& Thylin, 1999): Useiden yritysten kohdalla resurssien (osaaminen, aika, rahoi-
tuksen riittdvyys ym.) puute vaikeuttaa kehittamistoimien toteuttamista. Jotkut
toimijat suhtautuvat kielteisesti ulkopuolelta tuleviin ehdotuksiin, mika onkin
joskus varmasti jarkevéa. Jokaisen pitdd pohtia omaa toimintaansa muiden
ideoimia kehityskohteita vasten, ja yleistdvia suosituksia kannattaa tarkastella
Kriittisesti.

Seuraavaksi esitellddn niitd keskeisid teemoja, jotka ovat olleet aikaisemmissa
tutkimuksissa esilla.

2.1  Tuotannon laajuus ja toimintamalli venealalla

Ajatus erilaisten tuotantomallien soveltamisesta venealalle on esitetty jo ainakin
1980-luvulla (Pirnes ym., 1988). Jo tuolloin nahtiin, ettd tuotteet pitda jaotella
joko massa- tai yksildityihin tuotteisiin. Esiselvityksesséd (Hentinen ym., 2007)
esitetddn, ettd massatuotantoon siirtymisella on lahinnd kognitiivisia rajoitteita.
Tama pitaakin osittain paikkaansa joidenkin yritysten (lahinna purjevenevalmista-
jat) kohdalla haastattelujen perusteella. Jotkut valmistajat ovat varsin tyytyvéisia
oman toimintansa laajuuteen, eivatka halua kasvattaa yritystaan liikevaihdoltaan
esimerkiksi suuremmaksi kuin 10 milj. euroa. Tall6in toiminta on helpommin
hallittavissa, ja toiminnassa voidaan sdilyttda tietynlainen yrittajamaisyys. Osa
nakee tuotteensa yksildllisind kasityon taideteoksina, eivatkd edes halua niihin
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massatuotannon leimaa. Joissakin tapauksissa talla on my6s markkinoinnillinen
tavoite.

Toisaalta aika moni yritys, jonka tuotesegmentti mahdollistaisi massatuotantoon
siirtymisen, on pohtinut tai siirtynyt entistd massatuotantomaisempaan toiminta-
malliin. Kyse on l&ahinnd siit4, mitd massatuotannolla venevalmistuksessa tarkoi-
tetaan. Suurin haaste ndille toimijoille on markkinoiden saaminen suuremmille
valmistusméérille ja investointien riskit. Jos massatuotannolla saadaan véhennet-
tya valmistuskustannuksista pitkélla aikavalilla esimerkiksi 10—20 prosenttia, voi-
daan pohtia, takaako se suuremmat myyntimaaréat ja kilpailuedun saavuttamisen.
Markkinoilla on jo monia massatuotantomaisesti toimivia yrityksié, ja jotkut yri-
tykset kokevat raataloidymman tuotteen myyvan paremmin. On epdrealistista
ajatella kilpailullisesti, etta kaikki suomalaiset moottorivenevalmistajat siirtyisivéat
taysin massatuotantoon. Markkinoilla on tilaa erilaisille toimintamalleille ja tuot-
teille. Lisdksi Suomen tilanteessa massatuotantoon pyrkiminen tarkoittaisi usein
valmistettavien sarjojen kasvattamista muutamasta kappaleesta kymmeniin tai
maksimissaan satoihin kappaleisiin vuodessa. Verrattaessa tata tuotannon maaraa
vaikka amerikkalaisvalmistajien tuotantoon, voidaan todeta, ettei Suomessa tule
koskaan olemaan pelkkaan volyymiin perustuvaa hintakilpailuetua. Toki valmis-
tamalla veneitd enemmén kustannuksia saadaan laskettua jonkun verran.

Onko massatuotanto siis valttdmaton kehityskulku suomalaisille valmistajille,
kuten on monesti esitetty? Saadaanko silla selvaa kilpailullista etua alan muihin
kansainvélisiin toimijoihin verrattuna? Tama riippuu tuotteen asiakaskunnasta ja
tuotesegmentistd: Maailmalla on suuri maaré varakkaita asiakkaita, jotka vaativat
tuotteeltaan yksilollisyytta (esimerkiksi arvokkaat purjeveneet) ja ovat valmiita
maksamaan siitd yliméaraista. Toisaalta moni asiakas ei keskihintaisten tai edul-
listen moottoriveneiden kohdalla mieti paljoakaan, onko tuote valmistettu massa-
tuotantona vai pientuotantona. Heille tarkeintd ovat tuotteen (riittavat) ominai-
suudet ja hinta.

Esiselvityksessd (Hentinen ym., 2007) esitetddan myds, ettd laajamittaisempi mas-
satuotanto voisi mahdollistaa uusien palveluliiketoimintojen laajentamisen. Suuri
osa valmistajista kamppailee télla hetkelld jo jossain méaarin yritysten perustoi-
mintojen hallinnan kanssa, eivétka ne ole edes kiinnostuneita palvelutoiminnoista.
On vaikea nahda yhteytta palveluliiketoimintojen ja joidenkin pienten toimijoiden
massatuotantoon siirtymisen valilla. Kehityskulku lieneekin monien kohdalla as-
teittainen: ensisijaisena tavoitteena on kasvattaa perusliiketoiminta riittdvan suu-
reksi, jotta voidaan edes suunnitella laajempia liiketoimintakokonaisuuksia.

Pientuotanto voi hankaloittaa tuotannon suunnittelua (Asplund & Thylin, 1999).
Pienet sarjat hankaloittavat myds uuden teknologian tuomista valmistukseen.
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Massatuotantomaiseen malliin siirtyminen tarkoittaisi joidenkin valmistajien koh-
dalla kehittymistad kokoonpanotehtaiksi, jotka luovat ymparilleen jérjestelmatoi-
mittajaverkoston. Keskittyminen ydinosaamiseen helpottaisi oman toiminnan
suunnittelua, mutta toisaalta verkoston hallinta toisi lis&& haasteita.

2.2 Massaraatalointi

Esiselvityksessé (Hentinen ym., 2007) todetaan, ettd pienikin veneen raataloimi-
nen voisi tyydyttadd asiakkaan tarpeen. Tama pitédnee paikkansa varsinkin edulli-
sissa tuotteissa. Toisaalta, mitd arvokkaampia tuotteita valmistetaan, sitd vaati-
vampia asiakkaat ovat. Useimmiten kalliimmissakin veneissa riittdnee mielikuvan
luominen yksiloidysta tuotteesta, jotta asiakas on tyytyvainen.

Tarkasteltaessa veneen tekniikkaa, voidaan todeta, ettd usein se mité asiakas na-
kee ja kokee, on vain pieni osa veneen kokonaisuudesta. Massaraataléinnissd mo-
ni asia tuotteessa voi pysya ennallaan. Raataloitavia asioita voivat olla esimerkik-
si sisustusmateriaalit, varusteet tai rungon vari. Moduloimalla tuotetta pidemmél-
le, voi esimerkiksi sisétilojen jérjestystd muokata helpommin.

2.3 Eri maantieteellisi alueita koskevan
markkinatiedon kerd@minen ja kayttaminen

Venealalle tieto trendien muutoksista tulee joskus hitaasti. Varsinkin alihankkijat
kokevat muutosten tulevan joskus liian myohéan (Asplund & Thylin, 1999). Téa-
ma johtunee markkinatutkimusten tai tarkempien analyysien puutteesta, kun toi-
minnan suunnittelussa kaytetty informaatio voi perustua omaan pieneen verkos-
toon. Ongelmaksi voi muodostua myos se, jos uusien trendien havaitseminen pe-
rustuu paédsaantoisesti kilpailijoiden toiminnan tarkkailuun eikd omaan havain-
nointiin ja tutkimukseen.

Esiselvityksessd (Hentinen ym., 2007) todetaan, etta valmistajien on analysoitava
tarkasti maa- ja markkina-aluekohtaisesti uusia trendeja. Yritykset ovatkin melko
hyvin perilld, messujen, julkaisujen, yrityskontaktien ja tutkimuslaitosten kautta,
meneillddn olevista eri kuluttajasuuntauksista. Ongelmana on monesti se, etta
miten tata tietoa voidaan hyodyntéa. Jos tuote tai tuotteet ovat hyvin rajattuja ei-
véatka mahdollista tuotannon painopisteen siirtdmista esimerkiksi selvésti eri ko-
koluokkaan tai uusien ominaisuuksien asettamista omaan tuotteeseen, on valmis-
taja haasteellisessa tilanteessa. Eri markkinoiden vélilld (esim. Pohjoismaat ja
Valimeri) on myds melko suuria eroja monissa venesegmenteissa ja kuluttajan
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tottumuksissa, eika siirtyminen ole helppoa, vaikka kuljetuskustannukset unoh-
dettaisiin.

2.4  Tilaus-toimitusprosessin kehittaminen

Esiselvityksessd (Hentinen ym., 2007) tuodaan esiin massatuotannon etuja silloin
kun tuotteet pyritddn saamaan asiakkaille mahdollisimman nopeasti. Tuotannon
nopeuttaminen onkin varmasti yksi tarkeista tuotannollisista kehittdmistoimista,
joita venealalla pitdisi parantaa. Segmentista riippuen talla voidaan tarkoittaa tuo-
tannon nopeuttamista useilla kuukausilla tai viikoilla.

Osana tilaus-toimitusprosessien nopeuttamista on esitetty myds veneenoston siir-
tamisté entistd enemman etumaksupainotteiseksi (Hentinen ym. 2007). Tadmé&han
toteutuu jo jossain méadrin varsinkin purjeveneiden myynnissd, mutta on vaikea
nahda sen toteutuvan esimerkiksi edullisissa keskikokoisissa tai pienissa mootto-
riveneissd. Asiakas ei valttdmatta ole valmis ottamaan riskia.

2.5 Tuotekehitysprosessien kehittdminen

Veneiden suunnittelu on perinteisesti ollut hyvin omistajalahtdistd, mika on joh-
tunut omistajien vahvasta osaamisesta ja laajasta kokemuksesta. Uusien mallien
kehittdminen on monelle valmistajalle haastavaa, varsinkin nousevien kustannus-
ten takia (Asplund & Thylin, 1999). Vaarana on kuitenkin malliston vanhenemi-
nen. Pienimuotoinen toiminta (pienet sarjat) on suuri este tuotekehitykselle. Ai-
kaisemmissa selvityksissa (esim. Hentinen ym., 2007) on esitetty venealan yritys-
ten tarvitsevan entistd tehokkaampia 2D- ja 3D-menetelmien kaytt6a yrityksissa.
Lisaksi tarvitaan ohjelmistokoulutusta, koska kaikki venevalmistajat eivat ole
tottuneita kdyttamaan vaativia ohjelmistoja.

Aikaisemmin yritykset eivat kayttdneet paljon teollisia muotoilijoita, mutta yri-
tyshaastatteluissa tuli ilmi monien kayttavan ulkopuolisten suunnittelutoimistojen
apua. Purjevenepuolella ulkopuolisten suunnittelijoiden kéyttdminen on ollut
yleistd muutenkin. Konseptointi eri muodoissaan ja laajuudessa voisi myos hel-
pottaa veneen toiminnan ja muotoilun hahmottamista sek& motivoida suunnitteli-
joita ja herattda kiinnostusta kuluttajissa.

Kayttajatiedon keradminen ja hyvéksikayttdminen on hyvin yleista venealan yri-
tyksissa (suora palaute kuluttajilta, jalleenmyyjat, lehdistd, messukavijat ym.).
Esiselvityksessd (Hentinen ym., 2007) on ehdotettu, ettd kayttajatiedon keraami-
nen ei takaa sen optimaalista soveltamista tuotekehitykseen. Tieto voi olla liian
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valmiiksi analysoitua, eik& se herdtd kiinnostusta suunnittelijassa. Ratkaisuksi
ehdotetaan kayttajien evaluointijarjestelmaé (jalleenmyyjéat sitoutetaan kerddmaan
entistd paremmin laadukasta kéyttdjapalautetta) ja suoraa palautetta esimerkiksi
web-pohjaisen ratkaisun kautta. Molemmissa on omat ongelmansa, mutta tarkem-
pi asiakaskunnan tuottaman tiedon kayttdminen on varmasti entista tarkeampéa
kuluttajien tottumusten muuttuessa entistd nopeammin.

Verkostoitumisen vaikutukset muotoiluun (kokeiltu jo Pohjanmaalla) voivat olla
hyodyllisié, ja venevalmistajat lienevét niista kiinnostuneita, kunhan eivat joudu
toimimaan suorien Kilpailijoidensa kanssa. Monet valmistajat ovat jo nyt verkos-
toituneet erilaisten tutkimus- ja muotoiluorganisaatioiden kanssa, koska vaaditta-
vaa osaamista ei aina 10ydy oman yrityksen siséltd, tai sen hankkiminen vaatisi
lilan suuria investointeja.

2.6  Markkinoinnin kehittaminen

Suomalaisia yrityksid on arvosteltu puutteellisesta panostuksesta markkinointiin
ja myynninedistamiseen. Tama patee myos venevalmistajiin, joiden puutteet talla
alalla johtunevat ennen kaikkea yritysten véhaisista resursseista ja perinteisesté
suhtautumisesta markkinointiin. Puutteita on esitetty olevan markkinointiviestin-
nassé (erityisesti asiakkaiden segmentointiin liittyen), myyntitilanteen hallinnassa
(ensikontakti asiakkaan kanssa ja tuotteiden esittely) ja lisdvarusteiden ja -
palveluiden myynnissa seka jalkimarkkinoinnissa (Hentinen ym., 2007).

Myds alihankkijoiden markkinoinnissa on kehitettdvaa (Asplund & Thylin, 1999).
Kaikilla ei valttamatta ole esitteité tai tietoja omasta toiminnastaan tarjottavaksi
asiakkaille. Kaikilla venealan suurilla alihankkijoilla ei ole edes omaa kotisivua,
mIissé ne mainostaisivat tuotteitaan.

2.7 Palvelukeskeisten toimintamallien lisddminen

Aikaisemmissa tutkimuksissa tuodaan esille palveluliiketoiminnan laajentamiset
mahdollistamat ansaintamahdollisuudet venealalla. Tekesin Vene-ohjelman esi-
selvityksessa (Hentinen ym., 2007) on erittdin laajasti kuvattu veneen omistajille
ja yksittaiskayttajille liittyvia palveluita seka niihin liittyvid vaatimuksia. Ne liit-
tyvat veneen sailytykseen ja huoltoon, venevuokraukseen (eripituiset vuokraus-
jaksot, satamaveneily, lomaveneilypalvelu ja reittiveneily), veneen omistukseen ja
hankintaan seka veneelld liikkumiseen (koulutus, rantapalvelut, reitti- ja paikan-
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nuspalvelut). Monissa niissa néhdaan selkeitd puutteita ja mahdollisuuksia uudel-
le liiketoiminnalle. (ks. my6s Merenkulkulaitos, 2005)

2.8 \eneilyn kiinnostavuuden lisaédminen kuluttajissa

Aikaisemmissa tutkimuksissa on pohdittu myds veneilyn aloittamisen esteitd
(esim. Hentinen ym., 2007). Ratkaisuksi veneilyinnostuksen herattamiselle poten-
tiaalisissa kayttajissa ehdotetaan viestinnin tehostamista. Veneilya pitéisi tarjota
yhtend vapaa-ajankdayton mahdollisuutena, jonka aloittaminen ei ole vaikeaa. Li-
séksi pitéisi viestia ja tarjota erilaisia aloittamis- ja kayttokoulutuskursseja mah-
dollisimman erilaisille kayttajaryhmille. Jotkut pitavat veneilya ja vettd vaaralli-
sena toimintaymparisténd, joten potentiaalisille kayttajille pitdisi luoda kuva tur-
vallisesta harrastuksesta.

2.9  Yhteistyon lisddminen venealalla

Esiselvityksessd (Hentinen ym. 2007) ehdotetaan entistd laajempaa partneroitu-
mista ja integroimista venealalle, jotta palveluliiketoimintaa ja liiketoimintapro-
sesseja voidaan kehittdd. Tama voisi tarkoittaa uudenlaisten toimijoiden perusta-
mista, yritysten vélista partneroitumista, valmistajien ja palveluntuottajien valista
partneroitumista ja fuusioita. Hyotyja ndhdaan tatd kautta syntyvan erityisesti
massatuotannon kehittdmisessd, markkinatiedon kerddmisessd ja kayttdmisessa
seka tuotekehitysprosessien virtaviivaistamisessa. Esimerkkitapaus venealan ver-
kostoitumisesta 16ytyy VTT:n vuoden 2004 julkaisusta uutta liiketoimintaa osaa-
mista yhdistdmalld, jossa on kuvattu purjevenevalmistaja Nautorin toimintaa
(Mikkola, llomaki & Salkari, 2004).

Verkostoitumisen lisdédmisen esteend, kuten massatuotantoon siirtymisessakin, on
jossain maarin venevalmistajien asenteet yhteistyota kohtaan (esim. Asplund &
Thylin, 1999). Monet tunteella liiketoimintaansa asennoituvat valmistajat tyos-
kentelevat omien runkojensa ja suunnitelmiensa parissa, ja ajatuskin yhteistyosté
ja niiden jakamisesta toisen alan toimijan, saati Kilpailijan, kanssa on mahdoton.

Partneroituminen ei vélttdmatta tarkoita yhteistyon lisaéamista pelkéstdédn vene-
valmistajien tai alan muiden toimijoiden valilla. Esimerkiksi Pohjanmaalla on
pyritty l6ytdméén uusia yhteistydmuotoja esimerkiksi vene- ja huonekaluverstai-
den seka metalli- ja perdvaunuvalmistajien vélilla. Liséksi on hahmoteltu ja toteu-
tettu esimerkiksi laminointia teollisuudelle ja rakennusalalle (Asplund & Thylin,
1999).
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Massatuotantoon siirtyminen venealalla vaatisi joidenkin tutkijoiden mukaan yri-
tysten koon kasvattamista 3—10-kertaiseksi nykyisesta (Hentinen ym., 2007). Toi-
saalta jotkut suurista valmistajista ovat jo siirtyneet monella tapaa massatuotan-
toon, joten niiden kohdalla fuusioituminen muiden toimijoiden kanssa massatuo-
tannon kehittdmiseksi ei ole vélttamatontd. Samoin alalla on suuria valmistajia,
jotka ovat ulkoistaneet kokonaan tai osittain valmistuksen useammalle alihankki-
jalle. Yrityskoon kasvattaminen fuusioitumalla tai verkostomaisella toimintamal-
lilla koskisikin 1ahinn& niité yrityksid, jotka ovat melko pienid. VVoidaankin kysya,
kuinka realistisia ja toimintakykyisid niiden muodostamat verkostot tai fuusiot
olisivat? Loogisempi mahdollisuus voisi olla pienen yrityksen sulauttaminen
isomman kanssa, mutta se vaatisi pienemmalta yritykseltd ainutlaatuisia ja hou-
kuttelevia resursseja, joita isompi yritys ei voisi muuten hankkia.

Jos laajamittaiset fuusiot tai partneroitumiset suomalaisten toimijoiden kesken
ovat harvinaisia, vield harvinaisempia ne ovat kansainvélisten toimijoiden kesken.
Uhkana nidhdaankin, ettd jos suomalaiset valmistajat eivét ole halukkaita verkos-
toitumaan entistd kansainvalisemmin, voivat ulkomaiset toimijat ostaa suomalai-
sia venevalmistajia (Hentinen ym., 2007). Esimerkkeja tdmén suuntaisesta toi-
minnasta on jo nahtavissé, ja onkin mahdollista, ettd suuret kansainvéliset ve-
nealan toimijat liittoutuvat suomalaisten valmistajien kanssa tai hankkivat niita
omistukseensa.

Suurin osa alihankkijoista on parjannyt tdhdn mennessa oman erikoisosaamisensa
ja kapasiteettivalmiuksiensa takia (Asplund & Thylin, 1999). Massatuotantoon
siirtyminen vaatii sijainniltaan, tuoteportfolioltaan ja kasvuhalukkuudeltaan sopi-
vien alihankkijoiden I6ytymista (Hentinen ym., 2007). Veneenvalmistajat pyrki-
vét yhteistyohon aloitteellisten, osaavien ja innovatiivisten alihankkijoiden kans-
sa, jotka kykenevat ottamaan vastuun selkeistd kokonaisuuksista riittavan edulli-
seen hintaan (Asplund & Thylin, 1999). Taman tutkimuksen aikana myds jousta-
vuus nousi tarkedksi tekijaksi alihankkijaa valittaessa.

Suomessa on jonkun verran sopimusvalmistajia, jotka tekevat taysin tai lahes tay-
sin kokonaisia veneitd asiakasyrityksilleen, mutta ne ovat vield melko pienié
kooltaan. Liséksi Suomesta puuttuu ainakin tietyissd komponentti- ja jarjestel-
masegmenteissa kokonaistoimittajia, jotka voisivat toimittaa laajalle joukolle
suomalaisia valmistajia suuria osakokonaisuuksia tai moduuleita. Moni alihankki-
ja ei valttamatta edes tunne muiden alihankkijoiden toimintaa, jotta suurempia
kokonaisuuksia voisi muodostaa (Asplund & Thylin, 1999). Tdman parantami-
seksi on ehdotettu esimerkiksi alueellista alihankkijapéivaa tai yhteista tiedotus-
kanavaa. Yksi mahdollisuus voisi olla myds venemessujen yhteydessa toteutetta-
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vat tapahtumat, joita on jo jossain mittakaavassa toteutettukin (esim. Tekesin ti-
laisuudet Helsingin Vene-messuilla).

Esiselvityksessé (Hentinen ym., 2007) ehdotetaan myds, etté yritykset kerdisivat
yhdessd laajamittaista analysoitua tietoa eri maista ja markkina-alueilta trendeihin
ja veneominaisuuksiin liittyen. Tietoa voisi keratd myos alan teknologioiden muu-
toksista ja uusista innovaatioista. Tdmé&n toteuttamiseksi ehdotetaan uuden yhteis-
yrityksen perustamista tai lisdresurssien antamista Finnboatille toiminnan toteut-
tamiseksi. Kuten esiselvityksessa todetaan, jalkimmainen vaihtoehto lienee realis-
tisempi toteuttaa jo kilpailullisistakin ndkékulmista katsoen. Lisaksi ehdotetaan
jalleenmyyjien valjastamista markkinatiedon kerédamiseen, mika vaatinee jal-
leenmyyjien kouluttamista ja mahdollisesti myds niiden méaéran vahentamisté.
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3 SUOMEN VENEALA

Tassa luvussa teemme yleisen katsauksen siihen, millaisia veneitd Suomessa val-
mistetaan ja millaisia ovat Suomen venealalla toimivat yritykset ja niiden toimin-
tatavat.

Tutkimuksen alkuvaiheessa haimme selvyytta alan yleiseen luonteeseen ja viime
vuosien kehitykseen. Tassé apuna toimivat muun muassa keskustelut Finnboatin
toiminnanjohtaja Jouko Hujun kanssa, tilinpaatésinformaation kerdé&minen lahin-
na patentti- ja rekisterihallituksen tietokannoista seké keskustelut muutamien ve-
nevalmistajien ja kauppiaiden kanssa. N&illa esivalmisteluilla pyrimme muun
muassa selvittdmaan tarkemmin sitd, mitkd ovat alan keskeisia haasteita ja mité
meidén tulee kysya haastateltavilta jatkossa.

Tarkasteltaessa venealaa kokonaisuutena, haluamme ensin tuoda esille sen, mil-
lainen vene on tuotteena ja millaista sen kayttd Suomessa on.

Venealaa, kuten muitakin toimialoja, voidaan tarkastella erilaisten teoreettisten
lahestymistapojen kautta. Vaikka niiden hyoty voi joskus jaéda vahaiseksi alan
toimijoille, voivat ne kuitenkin tarjota ajatuksia ja kehittdmisideoita alan tulevai-
suudesta pitkalla aikavalilla. Alla on pyritty kuvaamaan alaa erilaisten liiketalous-
tieteellisten teorioiden ja mallien avulla sek& antamaan kunkin kappaleen lopussa
ehdotuksia oman toiminnan pohtimiseksi teorioita vasten.

Pyrittdessa hahmottamaan toimialaa ja sen kilpailutilannetta on hyvé ensin hah-
mottaa alan luonteeseen liittyvid erityisid tekijoitd. Veneala poikkeaa monista
muista aloista useissa eri kohdissa, ja néiden erityspiirteiden tunnistaminen hel-
pottaa tulevaisuuden kehittamisideoiden realistista hahmottamista ja toteuttamis-
ta. Alussa onkin kuvattu toimialan luonnetta (esim. markkinoiden syklisyys, kan-
sainvalistymisaste ja alan verkostoituminen) eri nakokulmista tarkoituksena antaa
lukijalle késitys venealasta muiden toimialojen rinnalla.

Varsinaisia toimialaa analysoivia teorioita ja malleja on lukuisa maara. Tutkimuk-
sessa on keskitytty yleisimpiin teorioihin, jotka ovat osoittautuneet toimiviksi
myos kauan niiden kehittamisen jalkeen. Yleisimmat toimialaa ja yrityksia analy-
soivat mallit, joita tdssakin tutkimuksessa on sovellettu, ovat Porterin kansallisen
toimialan malli (1990), viiden kilpailuvoiman malli (Porter, 1980), yritysten ge-
neeriset strategiat (Porter, 1979), yritysten arvoketjuanalyysi (Porter, 1985) ja
tuotteen ja toimialan elinkaarimalli (esim. Levitt, 1965; Klepper, 1996).
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3.1 Vene tuotteena — veneen ostaminen ja kaytto

Venealaa voidaan pitéé erityisen syklisend alana. Vene lienee kestokulutushyo-
dykkeistd kenties se suurin “turhake”, mikéli kriteereiksi asetetaan esimerkiksi
veneen tarpeellisuus elannon hankkimisen kannalta, veneessa vietetty aika vuosit-
tain, veneen ostohinta tai veneen kayttOkulut. Nailla kriteereilld vene muuttuu
usein hyodykkeeksi, jonka ostaminen on erityisen paljon riippuvainen kotitalouk-
sien kaytettdvissd olevasta rahamadrasta ja talouden suhdanteesta. Toisaalta erot
eri tuoteryhmien (esim. isot moottoriveneet vs. pienet avoveneet) valilla ovat var-
sin suuria. Joka tapauksessa, jo pieni peramoottorilla varustettu avovene on han-
kintana usein kalliimpi kuin normaali perheauto ja veneelle kayttétunteja (kone-
tunteja) kertyy vuoden mittaan tyypillisesti vain noin 30—50. (ks. tarkemmin
Merenkulkulaitos, 2005).

Mikali jokin toimiala on erityisen syklinen myynnin vaihtelun kannalta tai alan
markkinoihin ja teknologiaan liittyvd muutos on erityisen voimakasta, uskotaan
alalla menestymisen perustuvan tiettyihin yrityksen vahvuuksiin. Tallainen ympa-
ristd vaatii yritykselta erityisesti mukautumiskykya eli adaptiivisuutta. Yrityksen
ominaisuuksien kannalta olennaista téallaisessa ymparist6ssd ovat muun muassa
seuraavat kyvykkyydet:

— Kyky mukauttaa tuotantoa kysynnédn muutosten mukaan
— Kyky havainnoida uusia liiketoimintamahdollisuuksia
— Kyky tarttua uusiin liiketoimintamahdollisuuksiin

Lueteltujen kyvykkyyksien saavuttamiseen tarvitaan runsaasti erilaisia resursseja.

Tuotannon mukauttamisen keinoina nahdaén usein hyva muuttuvien ja Kiinteiden
kulujen suhde, laaja alihankinta ja toimintojen ulkoistaminen, imuohjattu tuotan-
to, nopea tuotantoprosessi, valpas kysynnan muutosten seuraaminen jne.

Kyky havainnoida uusia liiketoimintamahdollisuuksia riippuu erityisesti siita,
mill& tavoin yritys havainnoi ymparistdssa tapahtuvia muutoksia (esim. PESTEL-
kehyksen mukaan: poliittiset, ekologiset, sosiologiset, tekniset, ekonomiset ja
lainsaadantoon liittyvat muutokset), alan kilpailutilannetta ja trendeja seka erityi-
sesti kuluttajien kayttaytymista.

Liiketoimintamahdollisuuksiin tarttumisen kyky vaatii muun muassa riittavaa
resurssipohjaa ja investointihalua/-kykya (mika edellyttdd yleensa verkostoitu-
miskehitystd), toimijan uskottavuutta markkinoilla ja kuluttajien silmissa, vahvaa
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rahoitusasemaa, projektijohtamisen osaamista sek& tehokasta, nopeaa ja asiakas-
lahtoista tuotekehitysta.

Esimerkkind yrityksestd, joka keskittyy vahvasti samoihin teemoihin, voidaan
pitad vaikka Nokiaa. Tuotannon ja jakelun tehokkuus ja nopeus, kiinteiden kulu-
jen karsiminen, vahva tase ja nopeasti kuluttajien mieltymyksiin vastaava tuoteva-
likoima ovat Nokian vahvuuksia erityisesti vaikeina aikoina. Tosin Nokialtakaan
ei muutosten tekeminen ole aina onnistunut riittdvan nopeasti. Samantapaista ke-
hitystd voidaan katsoa tapahtuneen telakkateollisuudessa, jossa alihankinnan
osuus on kasvanut ja telakan oma rooli pienentynyt. Tall& on ollut positiivinen
vaikutus toimitusaikoihin ja kykyyn toimittaa kasvavia ja monimutkaistuvia pro-
jekteja asiakkaan kulloistenkin toiveiden mukaan. Autoteollisuuden menestysteki-
joind voidaan samoin pitdd kykyé nopeisiin muutoksiin, mika tallakin alalla on
hankittu pitkalti samaan tapaan toimittajaverkostoa hyédyntaen.

Yhteista edelld mainituille esimerkeille on se, ettd puhtaasti yksikkokustannuksi-
en alentamiseen ja siséisen tehokkuuden kehittdmiseen tahtdavé toiminta ei johda
kovinkaan hyvaan lopputulokseen, koska véhintdédnkin muutaman vuoden syklilla
teknologiassa, markkinoissa tai asiakaskayttdytymisessd tapahtuu merkittévia
muutoksia. N&ihin muutoksiin on vastattava nopeasti esimerkiksi teknisten omi-
naisuuksien, varustelun tai muotoilun avulla.

3.2 Venealan luonne ja alan yritysten ominaisuudet

Mikéali etsimme keinoja, joilla voidaan parjatad vahvasti sykliselld alalla, tulisi
suomalaisilla yrityksilla olla erityisia kykyja mukauttaa tuotantoa kysynnan muu-
tosten mukaan, kykya havainnoida uusia liiketoimintamahdollisuuksia ja resursse-
ja tarttua uusiin liiketoimintamahdollisuuksiin. Meita kiinnostaa, onko asia nain.

Toisaalta, venetoimialaa voidaan pitdd melko perinteisend alana. Tama osaltaan
suojelee toimijoita muutospaineilta. Esimerkiksi kuluttajien maku muotoilun suh-
teen ndyttda muuttuvan melko hitaasti. Samoin perinteisia valmistusmenetelmia ja
perinteisida ominaisuuksia tunnutaan arvostavan. Esimerkiksi runsas kasityon
osuus, perinteiset materiaalit (tumma teak, tummansininen plyysi, ruostumaton
terds), raataloidyt yksittaiskappaleet ja piensarjat seka monin paikoin vakiintunut
muotoilu on sellaista, jolla esim. autoalalla ei enda tunnu pérjaavan kuin muutama
valmistaja. Suomen venealan toimintatavat ovat autoteollisuuteen verrattaessa
ehké lahempana perinteisid arvoja korostavan Aston Martinin kuin Volkswagenin
toimintamalleja. Joskin Aston Martininkin valmistuksen sarjat ovat moninkertai-
sesti suurempia, ja tuotanto on siten paljon lahempéna teollista sarjatuotantoa.
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Suomen veneteollisuuden tarjonta

Suomen veneteollisuuden 12 suurinta yritystd vuonna 2008 liikevaihdon mukaan
tarkasteltuna (liikevaihto noin 300 miljoonaa euroa) vastasivat yli 90 % osuudesta
koko valmistavan alan liikevaihdosta (taulukko 1). Finnboatin jasenyritysten lii-
kevaihto oli vuonna 2008 noin 699 miljoonaa euroa (alv. 0%). Yritykset ovat suu-
ruusjérjestyksessa:

Taulukko 1. Suurimmat suomalaiset venevalmistajat v. 2008

Yritys Liikevaihto
milj. euroa

Bella-Veneet 70

Nautor 65

Konekesko Marine 35-65 (arvio)

Inhan Tehtaat 35 (arvio)

Finn-Marin 30

Botnia-Marin 30

Baltic Yachts 25

Nauticat Yachts 10

AMT-Veneet 10

Sarins Batar 9

Terhi 7

Silver-Veneet 4

Seuraavaksi tehdaan lyhyt katsaus siihen, millaisia veneitd Suomessa valmiste-
taan, millaisille kuluttajaryhmille veneet on suunnattu ja miten kuluttajien voi-
daan olettaa toimivan kussakin ryhméssa.

Listatuista Suomen kymmenesta suurimmasta venevalmistajasta Nautorin ja Bal-
ticin veneiden keskihinta on yli miljoona euroa, ja veneet menevét lahes satapro-
senttisesti vientiin. Naiden valmistajien tuotteiden voidaan katsoa kuuluvan kate-
goriaan superluxus (kategoria 1). Ostohinnan, kayttomaaran ja kayttokustannus-
ten kannalta tuotteita voidaan verrata esimerkiksi yksityislentokoneisiin.

Botnia Marinin ja Nauticat Yachtsin valmistamien veneiden keskihinnat lienevét
yli 200 000 euroa ja veneista suurin osa menee vientiin. Naiden kahden valmista-
jan voidaan katsoa kuuluvan kategoriaan luxus (kategoria 2), jossa tuotteilla ei
ensisijaisesti tavoitella keskituloisia palkansaajia. Bella-Veneiden ja Finn-Marinin
myymien tuotteiden keskihinta lienee noin 30 000-50 000 euron luokkaa. Tassé
mielessé tuotteet ovat paremmin tavallisen kuluttajan tavoitettavissa. Toisaalta,
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kyseisten yritysten tuotteet eivat ole tarkoitettu varsinaisesti koko perheen loman-
viettoon tai retkeilyyn, vaan ne ovat suunniteltuja ensisijaisesti paivakayttoon.
Veneiden keskiméaardinen kaytto lienee lahelld alan keskiarvoa, noin 30-50 tuntia
vuodessa. Hinnaltaan, k&yttotarkoitukseltaan ja kayttokustannuksiltaan taman
kategorian tuotteet ovat rinnastettavissa esimerkiksi urheilullisiin avoautoihin,
loma-asuntoon ulkomailla tai loma-osakkeeseen lapissa. Tassd mielessd veneiden
voi hyvin katsoa kuuluvan luxus-kategoriaan (kategoria 2).

Suomen venealan 10 suurimman valmistajan joukossa Inhan tehtaat, AMT-
Veneet ja Silver-Veneet valmistavat veneitd, joiden keskihinta kayttokuntoon
varusteltuna lienee noin 20 000 euroa. Veneiden yleisimmét kayttokohteet ovat
kalastus, mokkikaytto ja yhteysveneily. Nama tuotteet voidaan luokitella ostohin-
nan, kayttokustannusten ja kéyttotarkoituksen mukaan luokkaan harrasteveneet
(kategoria 3). Néita tuotteita voidaan ostohinnan, kayttotarkoituksen ja kayttokus-
tannusten kannalta verrata esimerkiksi moottoripyoriin.

Venealan 20. suurimman yrityksen joukkoon (mukana alihankkijat ja jalleenmyy-
jat, sijalla 20. Liikevaihto on hieman alle 2 miljoonaa euroa) kuuluvista yrityksis-
ta vain yhden venevalmistajan tuotevalikoima on kohdistettu selkeasti edullisem-
paan kategoriaan. Kappaleméaéaraisesti Pohjoismaiden suurimman venevalmista-
jan, Terhin, liikevaihto oli vuonna 2008 noin 7 miljoonaa euroa ja tuotanto yli
5000 venettd. Tuotevalikoimaan kuuluu mm. jollia, soutuveneitd ja alle 5 metrin
avonaisia moottoriveneitd. Tuotteiden keskihinta kuluttajille on runsaat 1 000
euroa, ja kalleimmat tuotteet maksavat kayttékuntoon varusteltuna noin 10 000
euroa. Téta valmistajaa voidaan pitdd Suomen suurimpien venevalmistajien kate-
goriassa ainoana, joka kilpailee ensisijaisesti tuotteiden hintaan keskittyvélla stra-
tegialla. Tuotteet eivét ole suinkaan kategorioissaan aina halvimpia, mutta ostajal-
le tarjotaan selkedsti mahdollisuus ostaa edullisia, ominaisuuksiltaan riittdvéan
hyvia sekd laadukkaita tuotteita. Naitd tuotteita voidaan ostohinnan, kayttotarkoi-
tuksen ja kayttokustannusten kannalta verrata esimerkiksi moposkoottereihin tai
pienehkdihin moottoripyoriin, ajettaviin ruohonleikkureihin, autojen perakarryi-
hin tai puutarhakalusteisiin. Tdma valmistaja voidaan luokitella luokkaan perus-
veneet (kategoria 4).

On olennaista huomata, etta kuluttajien kayttaytyminen eri kategorioissa on hyvin
erilaista. Ostettaessa ostohinnan, kéayttétarkoituksen ja kayttékustannusten kannal-
ta urheilulliseen avoautoon verrattavissa olevaa tuotetta (kategoria 2) tai mopos-
kootteriin verrattavaa hyddykettd (kategoria 4), ostopdatds syntyy hyvin eri ta-
voin. Harva kuluttaja moposkootteria ostaessaan kaipaa kasityon leimaa, ylellisia
yksityiskohtia tai haluaa samaistua vahvasti valmistajan brandiin. Namé kaikki
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melko epdrationaalisilta tuntuvat seikat ovat sen sijaan varsin Kriittisia tekijoita
avoautoa tai yksityislentokonetta ostettaessa.

Tassa tutkimuksessa tullaan tarkastelemaan vield 1dhemmin sitd, miten valmistus
ja myyntitoiminnan voisi olettaa toimivan eri tuotekategorioissa. On selvaa, etté
ostopaitoksen syntyessa hyvin eri tavoin ja vastaavasti paatoksen rationaalisuu-
den vaihdellessa, myds tuotteen suunnittelussa, valmistuksessa, markkinoinnissa
ja jalleenmyynnissé tulisi ottaa ndma seikat huomioon.

3.2.1 Venemarkkinoiden syklisyys

Vene on tuotteena usein sellainen, ettd kuluttajat eivat tarvitse sitd elaékseen. Os-
topééatos vie yleensa pitkén aikaa johtuen tuotteen korkeasta hinnasta ja merkityk-
sestd kayttgjalleen. Selvasti suurin osa venemyynnista tapahtuu yleisen talouden
nousukauden aikana (kuvio 2), ja taantuman aikana kaupankaynti voi olla jonkin
aikaa ja joissakin segmenteissa valilla taysin pysahtynyt. Naisté edelld mainituista
tekijoistad johtuen veneiden myynti on yksi syklisimmistd toimialoista, kun sité
verrataan moniin muihin toimialoihin.
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Kuvio 2. Peramoottorien tukkutoimitustilasto 1965—2007
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Kuvio 3. Henkildautojen ensirekisterdinnit 1960—2007

Toimialan syklisyyttd Suomessa voidaan tarkastella esimerkiksi vertailemalla eri
kestokulutushyddykkeiden ensirekisterdinteja pitkalla aikavalilla. Veneiden kans-
sa samantyyppisia tuotteita ovat henkildautot (kuvio 3), matkailuperdvaunut (ku-
vio 4) ja moottoripyo6rat (kuvio 5). Johtuen venealan liiketoiminnan suhteellisesta
pienuudesta ja rekisterdinnin erilaisuudesta, sen vertaileminen on haastavaa mui-
den vastaavantyyppisten toimialojen kanssa. Tarkastelemalla eri toimialojen muu-
toksia ensirekisterdinneissd voidaan kuitenkin havaita, ettd muutokset ovat hyvin
samantyyppisia toimialojen vélilla.

Kaikilla aloilla voidaan havaita samantyyppiset markkinoiden laskusuhdanteet
1970-luvun 6ljykriisin ja 1990-luvun laman ajalta. Kaikilla aloilla, paitsi mootto-
ripydrien myynnissd, nousu on ollut pitkalla aikavélilla melko selvada 1990-luvun
lamaan asti ja sen jalkeen. Eniten 1990-luvun lamasta nayttaa kérsineen matkai-
luperdvaunujen myynti. Kyseistd tuotetta tarvitaan ehkad venettédkin vdhemmaén
elamiseen tai toimeentulon saamiseen. Moottoriveneitd ja venemoottoreita myy-
daan taantumankin aikana esimerkiksi ammattikalastajille, viranomaisille, yh-
teysveneiksi ja muuhun kuin varsinaiseen huvikayttéon, ja henkildautoilla on
my0s omat taantumasta riippumattomat ostajansa.
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Kuvio 4.  Matkailuperédvaunujen ensirekisterdinnit 1971-2007
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Myynnin suuria heilahteluja on véhentanyt joidenkin venevalmistajien kohdalla
kaupankaynti julkisten organisaatioiden kanssa. Erikois- ja tydveneita myydaén
esimerkiksi rajavartiolaitoksille, poliisille ja puolustusvoimille lahinn& Pohjois-
maihin, Baltiaan ja Keski-Eurooppaan. Pelkastaan naille alueille veneitd myyneet
valmistajat ovatkin olleet ehk& eniten suojassa markkinoiden heilahteluilta. Vaa-
rana voi tallaisessa toimintamallissa olla tietysti julkisten hankintojen pysédhtymi-
nen yritykselle tarkeilla markkina-alueilla ja protektionismi.

Toisaalta suuri osa veneilijoistd kuuluu varallisuudeltaan keski- tai ylaluokkaan,
joten lievan taantuman aikana myynti ei valttamattd heilahtele kaikissa segmen-
teissé niin paljon kuin esimerkiksi moottoripydrakaupassa. Kuitenkin suuremman
taantuman aikana joidenkin varakkaiden ostohaluja hillitsee se, ettd ei kehdata
ostaa kalliita ja isoja veneitd, jos esimerkiksi oman yrityksen vaked on jouduttu
véhentdmaan. Ainakin kuluttajat pohtivat suunniteltua pienempien veneiden ostoa
taantuman aikana (ks. Venebarometri, 2009).

3.2.2 Kansainvalistymisaste

Lahes kaikki suurimmat suomalaiset venevalmistajat myyvét veneitd myds ulko-
maille. Perinteisesti padmarkkina-alue on ollut Pohjoismaat (kuvio 6), joissa ve-
neilyolosuhteet ja odotukset veneen muotoilusta sekd ominaisuuksista ovat olleet
hyvin samanlaisia kuin Suomessa. Kappalemaéarittain laskettunakin Norja (3204
kpl) ja Ruotsi (3478 kpl) ovat merkittdvimmat vientimaat suomalaisille veneval-
mistajille. Uusina markkina-alueina ndiden rinnalle on viime vuosina tullut entis-
td vahvemmin Iso-Britannia (167 kpl), Vendja (1162 kpl) ja Keski-Eurooppa.
Yksittaisten maiden osuus voi vaihdella eri vuosien vélilla suurestikin yksittaisen
veneen suuren arvon vuoksi. Esimerkiksi Guyana on vientitilastossa tarkastelu-
jaksolla kahdeksantena noin viiden miljoonan euron viennilld, vaikka sinne on
toimitettu vain yksi vene. Vientilaskutuksen arvo tammi-lokakuu 2008 aikana oli
noin 271 miljoonaa euroa (Finnboat). Vuoden 2007 aikana Suomeen tuotiin ve-
neitd noin 45 miljoonan euron arvosta, eli veneiden myynnissa vientitaseen voi-
daan arvioida olevan selvasti positiivinen.
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Kuvio 6.  Venevienti tammi-lokakuu 2008, milj. euroa (Finnboat)

Suurin osa valmistajista ei kuitenkaan ole siirtdnyt tuotantoaan ulkomaille, vaan
niitd kaupataan joko suoraan kuluttajille tai kunkin maan jalleenmyyjéorganisaa-
tioille. Tuotantoa ulkomaille on siirtdnyt valmistajista vain muutama, ja yleensé
tavoitteena on ollut kustannusten alentaminen ja tullimaksujen minimointi (esim.
Vendjalle suuntautuva kauppa). Jos suomalaiset venevalmistajat haluavat kilpailla
suurien ulkomaalaisten toimijoiden kanssa, on oletettavaa, ettd niiden pitédé pohtia
entistd tarkemmin myynnin ja tuotannonkin ulottamista yhd kaukaisemmille
markkinoille. Toiminnan laaja kansainvalistdminen ja usein samalla suuri tuotan-
non lisdys pitad kuitenkin pohtia tarkasti yritys- ja markkinakohtaisesti. Liséksi
tallaisten investointien ajoitus pitdé suunnitella huolellisesti.

Piirikunnallisesta maailmanliigaan

Venealan kehitykseen, kuten moniin muihinkin toimialoihin, on vaikuttanut mer-
kittdvasti myos globalisaatio. Aikoinaan venevalmistajat Kilpailivat toistensa
kanssa maakuntien tai sitd hieman suurempien alueiden sisalla. Toiminta oli hy-
vin pitkélle kasitydvaltaista. Ennen pitkdd menestyvimmat valmistajat pystyivét
nousemaan omalla markkina-alueellaan johtavaksi toimijaksi ja ryhtyivat Kilpai-
lemaan my6s muilla alueilla toimivien valmistajien kanssa. Véhitellen toimialalle
kehittyi koko maahan tuotteitaan tarjoavia valmistajia.
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Kehitys ei kuitenkaan pysahtynyt tdhan, vaan monet valmistajat alkoivat tahyta
uusia markkinoita ja parempia tuottoja Suomen ulkopuolelta. Ensimmaisiné loo-
gisina kansainvélistymisen kohteina nahtiin muut Pohjoismaat, joissa veneilykult-
tuuri ja siihen liittyvét tuotteet olivat monella tapaa yhtenevéisia suomalaisten
tuotteiden kanssa. Monien valmistajien kohdalla tdma kehitys vaati entista suu-
rempia panostuksia tuotantoteknologiaan ja kustannusten seurantaan. Jotkut toi-
mijat ovat siirtyneet my6s Pohjoismaiden ulkopuolelle, ja tuotteita on myyty en-
tistd enemman Venajélle, Isoon-Britanniaan ja Keski-Eurooppaan.

Merkittava kysymys varsinkin jo kansainvalistyneille suomalaisille toimijoille on
se, ettd kuinka pitkalle ja milla keinoilla ne haluavat jatkaa tuotteidensa ja myos
tuotannon ulottamista uusille markkina-alueille. Onko mahdollista jaada paikalli-
seksi toimijaksi (esim. Suomi, Pohjoismaat tai muu Eurooppa), vai vaaditaanko
yrityksen pitkan aikavélin selviytymiseksi suurempaa riskinottokykya ja valmiut-
ta kasvattaa toiminnan laajuutta? Verrattaessa muihin toimialoihin voidaan todeta,
ettd esimerkiksi autojen valmistuksessa ne yritykset, jotka eivat ole halunneet
kasvaa merkittadvaksi globaaleiksi toimijoiksi, ovat menettaneet markkinaosuut-
taan tai kuihtuneet pois. On kuitenkin erittdin todenndkdistd, ettd suuret kansain-
véliset toimijat tulevat jatkossa panostamaan entistd enemman myods paikallisella
tasolla asiakkaiden tarpeisiin. Entisté lokalisoidummat tuotteet yhdistettyna edul-
lisempaan hintaan voivat olla monelle pienelle toimijalle liian suuri haaste.

Toisaalta voidaan pohtia, kuinka paljon suomalaisilla venevalmistajilla on enéda
mahdollisuuksia ryhtyd kilpailemaan alan suurten toimijoiden kanssa. Monet
suomalaiset valmistajat ovat jo ulkomaalaisten toimijoiden osittaisessa omistuk-
sessa tai tekevét sellaista yhteistyotd, josta voi olla vaikea poistua.

3.2.3 Markkinoiden globalisoituminen

Venealan markkinat eivét ole ainakaan vield yhta globalisoituneita kuin esimer-
kiksi autoalalla. Ennemmin voidaan puhua alueellisista markkinoista (esim. Poh-
joismaat). Globalisoitumisastekin tietysti vaihtelee segmenteittéin: esimerkiksi
erittain yksiloityja purjeveneitd myydaan ympéri maailmaa, mutta pienien ja edul-
listen veneiden markkinat ovat useimmiten paikallisia tai alueellisia. Todennéa-
koista kuitenkin on, ettd markkinat tulevat olemaan entista globaalimmat kaikissa
tuotesegmenteissd, jos valmistustekniikat kehittyvat mahdollistamaan entista suu-
remmat valmistuserat, valmistavat yritykset oppivat lokalisoimaan tuotteitaan
paremmin ja kaupankaynnin esteet vahenevat tai poistuvat kokonaan.

Vientitoiminta on lahes poikkeuksetta ollut merkittdva positiivinen tekija yrityk-
sen kasvamisessa ja kannattavuudessa. Varsinkin yksildityja ja arvokkaita veneita
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myydaan joissakin yrityksissa pelkastadn ulkomaisille asiakkaille. Toisaalta myos
edullisten veneiden valmistajat ovat l0ytdneet ulkomaiset markkinat. Vientitoi-
minnan merkitys tulee kasvamaan, koska Suomen markkinoiden koko ei missdéan
tapauksessa tule riittdméén kannattavan liiketoiminnan yllapitdmiseksi useimmis-
sa segmenteissa, ja kilpailu siirtyy entistd enemman suurten kansainvélisten toi-
mijoiden véliseksi.

3.24 Erikoistuminen venealalla

Tuotantopanokset (tyévoima, luonnonvarat, rahoituspddoman saatavuus) ovat
menettdneet merkitysta kilpailukyvyn saavuttamisessa ja sailyttdmisessa (Porter,
2006). Ennemmin voidaan havaita, ettd tuottavuus ja kilpailuetu edellyttavét eri-
koistumista (Porter, 2006). Venevalmistuksessa menestymisen tekijoitd on hah-
moteltu monissa aikaisemmissa tutkimuksessa (esim. Hentinen ym., 2007), ja
niissé on nahty kilpailukyvyn liittyvan liiketoimintaosaamiseen, markkinointiin,
muotoilutrendeihin ja palveluiden kehittdmiseen. Suomalaisista venevalmistajista
parhaiten (liiketoiminnan kasvu ja kannattavuus) ovat menestyneet ne, jotka ovat
kehittdneet toimintaansa teolliseksi ja tunnistaneet asiakkaiden tarpeet parhaiten.

Venealalla erikoistuminen vaihtelee yrityksittdin: monet yritykset ovat pyrkineet
pitdimaan kaikki toiminnot valmistuksesta jalkimarkkinointiin itsellddn, mutta
tdma suuntaus véheni ainakin ennen vuoden 2008 taantumaa. Parhaiten ovat me-
nestyneet ne yritykset, jotka ovat ulkoistaneet tuotannollisia kokonaisuuksia omil-
le alihankkijoilleen. Samalla on mahdollistettu keskittyminen omiin toimintoihin
ja riskin jakaminen. Viime vuosina on yleistynyt varsinkin moottorivenevalmista-
jien keskuudessa markkinointitoimintojen antaminen siihen erikoistuneiden toimi-
joiden haltuun. Téaten yritykset ovat voineet keskittyd omaan ydinosaamisensa,
joka liittyy veneiden valmistukseen. Yleensa markkinointiosaaminen ei ole naissa
yrityksissa ollut korkeatasoista tai siihen ei ole ollut riittdvasti resursseja liiketoi-
minnan kasvattamiseksi.

Suomessa ei ole syntynyt vield sellaisia toimijoita, jotka olisivat keskittyneet ve-
neiden tuotekehitykseen. Yritykset tekevat kehittdmistyon melko itsendisesti,
vaikka yhteistyota tehdaankin erilaisten suunnittelu- ja tutkimusorganisaatioiden
kanssa. Tuotteiden melko hidas kehittyminen ja pienet tuotantomadrét eivat ole
mahdollistaneet erityisten protopajojen syntymistd Suomessa. Toisaalta voidaan
pohtia, missa veneisiin liittyvat innovaatiot ja kehittamisty6 tapahtuu: ovatko asi-
akkaiden alueelliset erovaisuudet niin suuret, etta jokaisella alueella tehdaan niin
erityyppisia veneitd, ettd osaamisen ja uusien innovaatioiden siirtyminen on va-
haista?
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Markkinoinnin erikoistuminen on keskittynyt varsinkin moottorivenepuolella
monesti jalleenmyyntiketjuihin ja suurille kansainvélisille toimijoille. Kaikki
naisté toimijoista eivét ole keskittyneet veneiden markkinointiin, vaan kokemusta
ja osaamista l6ytyy myods muiden kestokulutushyddykkeiden puolelta. Joissakin
tapauksissa jalleenmyyja hoitaa kilpailevien valmistajien tuotteiden markkinoin-
tia, joka voi aiheuttaa ristiriitatilanteita. Purjevenepuolella suomalaiset valmistajat
ovat kehittaneet pitkdn ajan kuluessa laajat jalleenmyyjéverkostot jopa ympéri
maailmaa, ja ne ovat myos itse vahvasti mukana tuotteiden markkinoinnissa.

Haasteeksi markkinoinnin erikoistumisessa muodostuu tulevaisuudessa entista
enemman kansainvélisen markkinoinnin kehittdminen: pystyvatko itsendisesti
markkinointinsa hoitavat tai hyvin alueellisista l&htékohdista markkinointia hoi-
tavat vastaamaan tuotteiden markkinoinnista esimerkiksi maailmanlaajuisesti? Jos
valmistajan tavoitteena on laajentaa markkinoitaan nykyisistd, sen pitéa suunnitel-
la ja valita hyvin tarkasti markkinointikumppaninsa. Jotkut suomalaiset ovatkin
ehk& valinneet markkinointikumppanikseen suuren kansainvélisen toimijan, joka
on ollut myos Kilpailija joissakin tuotesegmenteissa.

Venevalmistajien erikoistuminen palveluihin on ollut vaihtelevaa: jotkut pienié ja
edullisia veneitd valmistavat yritykset ovat jattdneet palvelupuolen toiminnot ko-
konaan siihen erikoistuneille toimijoille. Tama koskee erityisesti veneiden huol-
toa ja korjauksia. Venealalle onkin muodostunut melko suuri joukko pienehkdja
yrityksid, jotka tuottavat erilaisia veneisiin ja veneilyyn liittyvia palveluita. Yksi-
I0ityja tuotteita tarjoavat yritykset puolestaan ovat pitédneet huoltotoimintaa tar-
kednd osana omaa toimintaansa. Niilla voi olla esimerkiksi erityisid huoltoautoja,
jotka Kkiertavat laajoillakin alueilla huoltamassa ja korjaamassa asiakkaiden venei-
td. Tama on ollut tarked markkinointitoimi, koska yksildityja ja kalliita tuotteita
ostavat haluavat usein paastd mahdollisimman helpolla ja valitsevat tuotteen, jo-
hon kuuluu kokonaisvaltainen palvelu.

3.25 Venealan osaamisen keskittymét

Menestyvien alojen syntymisessé viitataan usein osaamisen keskittymiin. Menes-
tyvat toimialat ja yritykset toimivat monesti yritysryhmina (Porter, 2006) ja ne
ovat usein samasta maasta tai samalta seudulta. Suomessa venealan yrityksia on
ldhes ympéari maata, mutta merkittdvimmat valmistukseen liittyvat keskittymat
sijaitsevat Pohjanmaalla (erityisesti Kokkolan seutu) seka Kuopion ja Ahtérin
alueella. Merkittavia yrityksia on myds muualla (esim. Turun seudulla ja Ita-
Suomessa), mutta edelld mainittujen alueiden yritykset muodostavat suurimman
osan venevalmistuksen liikevaihdosta. Pohjanmaalla on erityisesti purjeveneisiin
ja isoihin moottoriveneisiin liittyvdd osaamista, ja sinne on myds muodostunut
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laaja alihankintaverkosto. Kuopion venevalmistus on lahinnd Bella-Veneiden
tuotantoa ja sen alihankkijoita. Ahtarissa on kaksi merkittavaa alumiiniveneisiin
ja siihen liittyvadn osaamiseen keskittynyttd yritysta. Kehitettdesséd venealan
osaamisen keskittymié tulisi huomioida nykyisten keskittymien sijainti ja niiden
resurssit.

Huolimatta joidenkin pdinvastaisista nakemyksistd, globalisaation aikakaudella
yritysten kotipaikalla on entistd enemmén merkitysta (Porter, 2006). Selvasti suu-
rin osa suomalaisista venevalmistajista on kotimaisten omistajien hallussa, mutta
on merkkeja siitd, ettd ulkomainen omistus voi lisdantya. Toimialan keskittyessa
kansainvélisesti suuret toimijat alkavat analysoida entista tarkemmin toimintaansa
maailman eri venemarkkinoilla: pienista valmistajista tulee helposti pelinappuloi-
ta suurten toimijoiden kilpailussa. Omistuksen vaihtuessa toimintaa voidaan jopa
lakkauttaa tai siirtdd se muualle — usein halvemman kustannustason ja paremman
markkinasijainnin maihin. Tastakin syysta on tarkedd, etté saataisiin muodostettua
suurempia padasiassa kotimaisen venealan keskittymid, jotka tuovat selvé kilpai-
luetua jasenilleen ja mahdollistavat pitkdaikaisen toiminnan.

3.2.6 Venealan verkostoituminen

Suurin osa venealalla toimivista valmistajista tekee ldhes kaikki tuotannon mer-
kittavat vaiheet itse. Joissakin yrityksissé ryhdyttiin tuotannon kapasiteettipainei-
den takia ulkoistamaan myds suurempia kokonaisuuksia ennen vuoden 2008 taan-
tumaa, mutta yrityksen omien tydpaikkojen sailyttdmiseksi suurin osa naista on
tuotu takaisin omaan tuotantoon.

Yrityksen ulkopuolelta tilataan yleensa vain komponentteja ja pienid osakokonai-
suuksia. Valmistajilla on usein tiiviit suhteet tuttuihin toimittajiin, eikd toimittaji-
en vaihdoksia tehda kovin helposti. Alihankkijan luotettavuus ja toiminnan ennus-
tettavuus nahdaan monesti tarkedmpand, kuin alhaisemmat hinnat. Valmistajat
ovat kuitenkin kannattavuuden parantamiseksi alkaneet entistd enemman seuraa-
maan Kilpailevien alihankkijoiden tarjontaa.

Alalla on myos joitakin pitkélle verkostoituneita toimijoita. Esimerkiksi Kone-
kesko valmistuttaa Yamarin-merkkisia veneitd omilla alihankkijoillaan ja on kes-
kittynyt itse niiden markkinointiin. Bella-Veneet on vahitellen rakentanut Kuopi-
on seudulle venealan valmistuksen keskittymad, jossa on tarkoituksena kehittaa ja
valmistaa tuotteita entistd teollisemmin. Merkittdva kysymys ndissa erittéin ver-
kostoituneissa toimintamalleissa on se, ettd miten alihankkijoiden toiminnan jat-
kuvuus pystytdan varmistamaan myos taantuman aikana.
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Valmistavat yritykset ovat usein olleet ”insinddrivetoisia”, ja kaupallinen puoli on
jaényt pitkéllekin kehittyneiden tuotantomenetelmien varjoon. Jotkut téllaisista
yrityksista ovat ulkoistaneet tuotteidensa myynnin ja markkinoinnin ulkopuolisel-
le toimijalle. Ongelmaksi naissa tapauksissa on voinut nousta informaation heikko
ja véhainen kulku valmistajan ja myyjan valilla: muutokset kuluttajan tottumuk-
sissa ovat jaaneet hamarammiksi, ja suora asiakaspalaute on loppunut. Toisaalta
myynnin ja markkinoinnin ulkoistaminen on mahdollistanut entistd suuremman
keskittymiseen omaan ydinosaamiseen ja sen kehittdmiseen.

3.3  Veneiden vertailu muihin tuotteisiin

Vertailtaessa Suomen merkittdvimpien venevalmistajien tuotteita ostohinnan,
kayttotarkoituksen ja kayttokustannusten kannalta muiden alojen tuotteisiin,
huomataan selkeitd eroja strategisen fokuksen suhteen. Vaikuttaisi siltd, etté esi-
merkiksi Lapin huviloiden, moottoripydrien, avoautojen tai yksityislentokoneiden
myyntiin ja markkinointiin panostettaisiin suhteellisesti huomattavasti enemman
kuin venealalla. Lapin huviloiden myyntiin on kehitetty monenlaisia rahoitusku-
vioita, ja lomamdkkien ja osakkeiden myyntid tukee joskus jopa yli-innokas
myyntiorganisaatio. Moottoripyorid ja urheiluautoja markkinoidaan nékyvasti ja
usein tunteisiin vetoavasti viestimalla tdmén kulkuneuvon ilmentdvan omistajan
urheilullisia tai voimakkaita ominaisuuksia. Yksityislentokoneiden kaupasta tutki-
jaryhmélldmme ei ole juurikaan tietoa, mutta asiakaspalvelu lienee erittdin henki-
I6kohtaista ja palveluhenkisté.

Yhdistavana tekijanéd naille kaikille mainituille tuotteille voidaan pitéa sité, etta
yksikaan kuluttaja ei suoranaisesti tarvitse néita tuotteita. Samoin tuotteiden omis-
tamisen ja kayton kustannukset esimerkiksi tuntiperusteisesti laskettuna ovat ra-
tionaalisesti ajatellen taysin kohtuuttomat. Esimerkiksi ostohinnaltaan 200 000
euron arvoisen urheiluauton kayttokustannukset 5 ensimmadisen vuoden ajalta
voisivat olla suunnilleen seuraavanlaiset
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Ostohinnan ja jalleenmyyntihinnan erotus 80 000 euroa

Padomakulut 50 000 euroa (korko 6 %)
Huollot 20 000 euroa
Vakuutukset 20 000 euroa

Parkkihalli 5000 euroa

Polttoaine 7 500 euroa

Yhteensd 182 500 euroa eli noin 440 euroa per kayttotunti (oletettu keskinopeus
60 km/h, 5 000 km/vuosi, tunteja noin 80/vuosi).

Laskelman avulla jokainen voi pohtia kalliin urheiluauton hankinnan rationaali-
suutta. Ainakin huomaamme sen ettd kustannuksia pohdittaessa polttoaineen ku-
lutuksella ei ole juurikaan merkitysté.

Veneilyn kustannukset lienevat suunnilleen urheiluautoilun luokkaa, mikéli valit-
semme kategorian luxus ja hintaluokan 200 000 euroa (vrt. sivut 16-17). Veneen
arvo séilyy yleensa autoja paremmin, mutta arvon sailyminen edellyttdd auton
kuluihin verrattuna korkeampia investointeja huoltoon ja varusteiden uusimiseen.
Sailyttdmisen kustannukset niin kesalla kuin talvellakin ovat veneelld huomatta-
vasti auton vastaavia kalliimmat, samoin polttoainekulut. Vakuutukset ovat kuta-
kuinkin samaa suuruusluokkaa. Yhta kaikki, tuntiperusteisesti laskettuna kustan-
nukset ovat myds veneen kohdalla samaa tasoa, eli luokkaa 300-500 euroa per
konetunti. Jos ja kun veneessé oleskellaan laiturissa tai yovytdan, kustannukset
per tunti laskevat huomattavasti. Silti, hotelliydpyminen 5 tdhden hotellissa on
aina paljon edullisempaa. Mikéli esimerkkilaskelmassa olisi hintaluokaltaan
50 000-100 000 euron vene, voisivat kayttokustannukset tippua noin 200 euroon
per liikkeella oltu tunti.

Taman laskelman tarkoitus ei ole todistaa mitdan, vaan heréttaa ajattelemaan mil-
lainen hyodyke vene on ja miten tallaisen hyddykkeen ymparille rakennetun liike-
toiminnan tulisi toimia. Vastauksia tahan kysymykseen l6ytyy raportin luvusta 4.
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3.4  Tiivistetty katsaus Suomen venealan yrityksiin

Seuraavassa kaydaan lapi merkittdvimmat Suomen venealan toimijat valmistavien
ja lyhyesti myos alaan liittyvien palveluyritysten osalta.

34.1 Valmistajat

Vuonna 2008 suomalaisia venevalmistajia oli 100-150 kappaletta. Suurin osa
niistd on hyvin pienid, ja osalla toiminta on harrasteléhtoista. Erityisesti viime
vuosikymmenind suuntaus on ollut entistd ammattimaisempaan ja teolliseen toi-
mintaan. Tyontekijoitd venealan yrityksissd on noin 3500-5500 henkil6d. Osa
tyontekijoistd on osa-aikaisia johtuen toiminnan sesonkiluonteesta. Vuoden aika-
na valmistuu noin 22000-25000 venettd, joista noin puolet menee vientiin.

Suomalaiset venevalmistajat voidaan luokitella veneiden tyypin (moottori ja pur-
je), koon ja kayttotarkoituksen mukaan viiteen ryhmaan. Joidenkin yritysten koh-
dalla jaottelu on vaikeaa, koska ne valmistavat veneité eri segmentteihin (esimer-
kiksi Bella-Veneet, Konekesko Marine ja Sarins Batar). Eri valmistajien ja niiden
merkkien suuren méaran vuoksi alle on koottu venealan keskeisimmat valmistajat
liikevaihdon perusteella (yli kaksi milj. euroa) valmistuksen kokonaiskuvan muo-
dostamiseksi (taulukko 2). Liséksi on lukuisia pienid veistaimoita, mutta niiden
vuotuinen liikevaihto ja tuotannon kappalemaara jaa melko pieneksi.

Ensimmaisessa ryhmdssd on suomalaiset purjevenevalmistajat, joiden tuote on
melko arvokas (runsaasta 100 000 eurosta ylospain). Veneiden koot ovat 30-
jalkaisista yli 100-jalkaisiin. Finngulf Yachts ja Nauticat Yachts tekevéat padasias-
sa pienempia veneitd kuin Nautor ja Baltic Yachts. Koon liséksi vaihtelee myos
veneen kustomointiaste: lahes kaikki valmistajat, lukuun ottamatta pienesséd maa-
rin Finngulf Yachtsia, painottavat tuotteidensa &arimmadista kustomoitavuutta.
Suomessa ei ole yhtdédn massatuotantomaisesti purjeveneitd valmistavaa yritysta.
Esim. Nautorilla ja Finngulfilla osa tuotteista myydaan pitkalti standardituotteina,
mutta valmistettavat sarjat ovat vain korkeintaan muutamia veneitd vuodessa.
Veneet on tarkoitettu paasaantodisesti matkapurjehdukseen vaativissakin olosuh-
teissa, mutta joidenkin valmistajien tietyt mallit sopivat erityisen hyvin myos Kil-
papurjehdukseen. Toisaalta monet asiakkaat ostavat ison ja arvokkaan purjeve-
neen lahinna statussymboliksi.

Yritysten suurimmat kilpailijat vaihtelevat yrityksittdin, vaikka niiden tuotteet
ovatkin jossain maarin samantyyppisia. Yritykset kilpailevat jonkun verran myos
toistensa kanssa, lahinna silloin kun kokoluokissa on paallekkéisyyksia. Suoma-
laisten yritysten selkeimpid ulkomaalaisia kilpailijoita ovat muun muassa Hall-
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berg-Rassy, X-Yachts, Malo, Arcona, Najad, Wally ja Grand Soleil. Kilpailu on
suurten ja kustomoitujen purjeveneiden valilla melko globaalia: potentiaalisia
asiakkaita on ympéari maailmaa, eika veneiden siirtokustannuksilla ole kovin suur-
ta merkitystd kaupan toteutumisessa. Lahes kaikki isommat ja arvokkaammat
purjeveneet myydaan Suomen ulkopuolelle.

Ulkomaiset yritykset valmistavat hyvin samantyyppisié tuotteita kuin suomalaiset
yritykset, ja tuotantotavat ovat usein my6s samanlaisia. Entistd useampi ulkomai-
nen valmistaja on siirtynyt tehokkaampiin ja modernimpiin alihankinta- ja val-
mistusmenetelmiin pyrkiméattad kuitenkaan rikkomaan mielikuvaa yksildidysté ja
arvokkaasta tuotteesta. Liséksi purjeveneitd valmistetaan nykydadn myos massa-
tuotantomaisesti, mutta ndma valmistajat (esimerkiksi Bavaria Yachts, Hanse,
Beneteau ja Jeanneau) eivat suomalaisten toimijoiden mukaan ainakaan viel& kil-
paile suoraan heiddn kanssaan. Jotkut suomalaisista valmistajista jopa kokevat,
ettd halpavalmistajista on hyotyd, koska ndin saadaan markkinoille lisda purje-
veneilijoita, jotka sitten mahdollisesti myohemmin haluavat ns. paremman ja kus-
tomoidumman veneen.

Toisen ryhmdn muodostavat péddasiassa suuria ja keskisuuria moottoriveneita
valmistavat yritykset. N&itd veneitd valmistavien yritysten liikevaihto on kasvanut
kaikista eniten venealalla. Veneiden koko vaihtelee 20-jalkaisista yli 40-jalkaisiin.
Veneiden hinnat tdssa segmentissd ovat muutamasta kymmenestd tuhannesta
muutamiin satoihin tuhansiin euroihin. Veneiden kayttétarkoitus vaihtelee veneen
koon, tyypin ja varustuksen mukaan. Useimmiten niitd kéytetddn paivamatkoihin
tai yopymiseen lyhyiksi ajoiksi, siirtymiseen ja jonkun verran myds kalastukseen.
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Taulukko 2. Suomalaiset venevalmistajat segmenteittéin
Segmentti Valmistaja Tuotemerkki | Paikkakunta
Isot ja keskikokoiset | Nautor Swan Pietarsaari
purjeveneet Baltic Yachts Baltic Pietarsaari
Finngulf Yachts Finngulf Pohjankuru
Nauticat Yachts Nauticat Riihikoski
Isot ja keskikokoiset | Bella-Veneet Bella, Flipper, | Kuopio ym.
moottoriveneet huvi- Aquador
kayttoon Konekesko Marine | Yamarin Ks. sopimus-
valmistajat
Finn Marin Finnmaster, Kokkola, Kalajoki
Grandezza
Botnia Marin Targa Maalahti,
Uusikaarlepyy
Linex Boats Nordstar Kalvia
Marino Marino Pedersore
Tristan Boats Tristan Varkaus
Tekno Marine Seiskari Espoo
Sarins Batar Minor Kokkola
Keskikokoiset ja Inhan Tehtaat Buster Ahtari
pienet moottorive- Terhi Terhi Rymattyla
neet huvikayttoon Termalin Suvi, Palta Mikkeli
Silver Boats Silver Ahtari
Juha Snell Faster Tuusula
AMT-Veneet AMT Kontiolahti
Erikoisvalmisteiset, | Uudenkaupungin mallinimien Uusikaupunki
ty0- ja ammatti- Tyovene mukaan
kayttoon tarkoitetut | Kewatec Aluboat Kewatec Kokkola
veneet Boomeranger Boats | Boomeranger | Loviisa
Sopimusvalmistajat | Selit Boats Yamarin* Sammatti
Fenix Marin Yamarin* Valkeakoski
Saint Boats Yamarin¥*, Paimio
Aquador*
Esmarin Yamarin* Savonlinna

Valmistettujen veneiden maara vaihtelee suuresti yrityksittdin ja malleittain. Pie-
nemmat valmistajat tekevat kymmenia ja suuremmat satoja segmenttiin kuuluvia
veneitd. Eri valmistajien veneiden kustomointiaste vaihtelee hieman, mutta paa-
séantoisesti veneet on valmistettu massatuotantomaisesti melko valmiille pohjille.
Tuotantomenetelmét ovat muutamilla valmistajilla kehittyneet entistd teollisem-
miksi, ja jotkut toimijat kdyttavat erittdin pitkalle vietya alihankintaa ja ulkoista-
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mista. Esimerkiksi Bella-Veneet ja Konekesko Marine valmistuttavat erittéin pal-
jon kokonaisia veneita tai suuria kokonaisuuksia sopimusvalmistajilla. Tama joh-
tunee seka entistd suuremmasta panostuksesta alihankintaan ettd pitk&an jatku-
neesta kysynnan kasvusta.

Yritysten suurimmat Kilpailijat 10ytyvat useimmiten kotimaasta, mutta ulkomaisia
kilpailijoita ovat esimerkiksi ruotsalainen Nimbus ja amerikkalaiset Sea Ray,
Bayliner ja muut Brunswickin edustamat brandit. Kilpailu on venealalla melko
pitk&lti jakautunut eri maantieteellisiin alueisiin: veneet yleensé valmistetaan niil-
14 alueilla, mihin niitd myydéaén. Esimerkiksi suomalaisten valmistajien selke&t
paamarkkina-alueet ovat Skandinavia ja muut Itdmeren l&hialueet (Vendja, Saksa
ja Baltia). Suurimpina esteind tuotteiden liikkuvuudelle eri markkinoiden valilla
ovat kayttovaatimusten vaihtelevuus ja kuluttajien makutottumukset. On epato-
dennékdistd, ettd pohjoismaisiin olosuhteisiin ja kayttotarkoitukseen valmistettu
vene myisi hyvin esimerkiksi VValimeren markkinoilla. Suuri osa isoista amerikka-
laisvalmistajistakin tyytyy vain kotimarkkinoiden palvelemiseen.

On huomattava, ettd Bella-Veneet ja Konekesko Marine valmistavat ja valmistut-
tavat myGs pienempaan segmenttiin kuuluvia veneitad. Sarins Batar valmistaa
my0s ty0- ja ammattikdyttoon tarkoitettuja veneitd huviveneiden lisaksi.

Kolmas ryhméa koostuu lahinna pienié ja keskikokoisia veneitd valmistavista yri-
tyksistd. Veneiden koot vaihtelevat yleensé neljasta kuuteen metriin. Hinnat alka-
vat muutamista tuhansista euroista, ja varustelusta riippuen hinta voi kohota noin
50 000 euroon. Yleensa naita veneitd kéytetddn siirtymiseen, kalastukseen ja
mokkiveneilyyn. Usein keskeisind tekijoiné tuotteita suunniteltaessa on kayttéon
liittyvien ominaisuuksien kehittdminen. Esimerkiksi kalastukseen suunnitellun
veneen tekniset ratkaisut on pohdittu hyvin tarkasti kohderyhman tarpeita ajatel-
len.

Tuotetut kappalemaarédt ovat erittdin suuria venevalmistuksen yleiseen tasoon
verrattuna: veneitd valmistetaan yrityksesta riippuen useista sadoista useisiin tu-
hansiin. Tuotantomenetelméat vaihtelevat suuresti yrityksittain. Terhi valmistaa
veneitd suomalaisittain melko ainutlaatuisesti kayttaméalla ABS-muovia ja teke-
malla erittain suuria erid vuosittain. Silverilla, Busterilla (Inhan Tehtaat) ja muu-
tamalla muulla valmistajalla osaaminen liittyy alumiiniveneiden valmistukseen.
Suurin osa veneesta tehdaan itsendisesti ja ulkopuolelta hankitaan lahinna pie-
nempia osakokonaisuuksia tai teknisid laitteita (moottori, ohjauslaitteet yms.).
Selvimpéna poikkeuksena Konekeskon omistama Termalin kayttad ulkopuolisia
alihankkijoita veneiden valmistukseen. Kysynnén ollessa suurimmillaan jotkut
valmistajat kayttivat alihankkijoita apuna myds suurempien kokonaisuuksien
valmistuksessa (esimerkiksi runko).
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Kilpailu on téssd segmentissd melko kotimaista. Yritykset Kilpailevat seka tois-
tensa ettd Bella-Veneiden ja Konekesko Marinen pienimpien tuotteiden kanssa.
Ulkomaisia kilpailijoita pitda poissa Suomen markkinoilta enimmakseen suuret
siirtokustannukset ulkomailta ja melko pienet markkinat suhteessa tuotteen ar-
voon. Suomalaiset valmistajat ovat pystyneet my6s kehittdmaén tuotantonsa te-
hokkuutta. Huomattavaa on, ettd jotkut ndisté valmistajista ovat suuremmilla mal-
leillaan pyrkineet samoille markkinoille isompia veneitd valmistavien kanssa.

Suvi- ja Palta-veneitd valmistava Termalin on siirtynyt vuonna 2008 Konekesko
Marinen omistukseen. Terhin omistaa Oy Otto Brandt Ab. Silver-Veneet siirtyi
vuoden 2009 lopulla Terhin omistukseen.

Neljannesséd ryhméssa ovat erikois-, tyo- sekd ammattikayttoéon tarkoitettujen ve-
neiden valmistajat. Téssé ryhméssa veneiden tyyppi ja koko vaihtelevat suuresti:
ne voivat olla esimerkiksi RIB-tyyppisid ponttooniveneitd, erikoistyoveneit,
ammattikalastusveneitd tai viranomaisveneitd. Taman vuoksi myos tuotteiden
hinnat vaihtelevat merkittavasti. Yleensa jokainen tuote tai sarja tehdaan yksi-
16idysti kullekin asiakkaalle. Osa valmistajista haluaa pitdd valmistuksen itsel-
14an, ja hankinnat ulkopuolisilta painottuvatkin 1ahinna teknisiin laitteisiin ja eri-
koisosiin.

Asiakkaat ovat useimmiten viranomaisia tai tyonsé puolesta venetta tarvitsevia
asiakkaita. Monet yrityksista myyvét veneitadn myds ulkomaille, ja vientitoiminta
onkin lisdéntynyt merkittévésti viime vuosina. Suurimmat markkinat ovat Poh-
joismaiden liséksi muissa Itdmeren alueen valtioissa. Ulkomaisten viranomaisten
kanssa toimiminen vaatii pitk&aikaista panostusta ja luottamuksen synnyttamista.
Laadulla ja yrityksen maineella on suuri merkitys hankintakilpailuissa parjaami-
sessé. Kilpailijoita ovat markkina-alueen omien toimijoiden lisdksi muiden aluei-
den suuret kansainvéliset toimijat. Suomalaiset pyrkivét Kilpailemaan voimak-
kaalla sisdisella kehittdmiselld ja sitd kautta tuotteiden entistd paremmalla tekni-
selld tasolla ja suuremmalla muunnettavuudella sek& kustomoinnilla.

Viidennessd ryhméssa on venevalmistuksen sopimusvalmistajia, jotka toimivat
alihankkijoina alan suuremmille toimijoille. Erityisesti Konekesko Marine ja Bel-
la-Veneet valmistuttavat joitakin omia mallejaan alihankkijoillaan. Tallaisten
valmistajien mééra ja varsinkin liikevaihdon maard on kasvanut selvasti viime
vuosina. Valmistusaste vaihtelee yrityksittdin ja malleittain. Yleensa veneet ovat
pienid tai keskikokoisia moottoriveneitd. Toisaalta myds malliston pienemmaén
paan purjeveneita on valmistutettu alihankkijoilla Virossa ja Puolassa Finngulfin
toimesta.
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Sopimusvalmistajat ovat lahes aina erikoistuneet tehokkaisiin tuotantomenetel-
miin, ja toiminnan tavoitteena on tuotteen valmistaminen mahdollisimman edulli-
sesti ja riittavalla laadulla. Tuotteen suunnittelee yleensé asiakasyritys.

Suurin osa sopimusvalmistajista on kotimaisia, mutta suomalaiset yritykset ovat
alkaneet pienessa mittakaavassa kayttaad myos ulkomaisia yrityksia. Talléin vene
valmistetaan joko kokonaan ulkomailla tai se kootaan sielld. Ulkomaisten toimi-
joiden kayton tavoitteena on tuotanto- ja tullikustannusten minimoiminen.

3.4.2 Alihankkijat ja tarvikemyyjat

Venealalla on hyvin erityyppisid alihankkijoita ja tavarantoimittajia. Yrityksen
lilketoimintamallista riippuen alihankkijoiden rooli voi olla hyvin geneerinen, eli
toimitetaan tiettyd vahan yksiloitya tuotetta, tai sitten tuote voi olla hyvinkin yksi-
I6ity. Jotkut alihankkijoista ovat selvésti suurempia kuin asiakkaansa (esim.
moottorivalmistajat) ja melko riippumattomia yksittaisistd valmistajista, mutta
yleensa ne ovat melko pieni& (esim. hitsausyrittajat) ja jossain maarin riippuvaisia
asiakkaastaan.

Alalle on muodostunut entistd enemman venealalle erikoistuneita alihankkijoita,
jotka tekevat suuriakin kokonaisuuksia asiakkailleen.

Kilpailu alihankkijoiden kesken on vaihtelevaa: esimerkiksi suuret moottorival-
mistajat kilpailevat hyvinkin voimakkaasti, kun taas yleensa valmistajien yhtey-
teen nousseilla pienilla yrittajilla on vakaampi kilpailutilanne.

3.4.3 Korjaus- ja huoltoyritykset

Veneiden huolto- ja korjauspalveluita tuottavat yritykset ovat menestyneet melko
hyvin viime vuosina. Veneiden kasvava méaara ja erityisesti suurempi koko ovat
mahdollistaneet toiminnan laajentamisen. My6s kuluttajien nakemykset ovat jos-
sain méaarin muuttuneet: erilaisia korjaustoimia ei endé haluta tehda itse, vaan ne
annetaan ammattilaisen tehtévéksi. Toisaalta moni veneilija haluaa edelleen tehda
veneen huollon ja korjaukset itse, ja ne nahdaankin osana veneen omistamista.
Todennédkoistd on, ettd entistd suurempi osa kuluttajista tulee kuitenkin jatkossa
antamaan nama tehtavat yrityksille.

Kilpailu veneiden korjaus- ja huoltotoiminnassa on melko vakaata. Yleensa asi-
akkaat tulevat vakuutusyhtididen kautta, ja asiakaskunta on muokkautunut melko
selvasti alueiden ja yrityksen osaamisen mukaan.
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3.4.4 Venevuokrausyritykset

Venevuokrausyrityksid on tullut markkinoille lisdd useiden vuosien ajan. Suurin
osa yrityksistd on pienid, jopa harrastelijamaisia yhden hengen yrityksid, jotka
vuokraavat usein omaa venettéan silloin, kun eivat sitd itse tarvitse. Alalle on tul-
lut lisdd myds ammattimaisesti toimivia yrittdjié, jotka kokevat yksityisen vene-
vuokraamisen ongelmalliseksi: harmaa Kilpailu vahent&a tuottoja ja aiheuttaa kol-
huja alan maineelle. Lyhyen sesongin liséksi ulkomainen kilpailu on merkittava
tekija Kilpailtaessa ulkomaisista ja jopa kotimaisista asiakkaista. Esimerkiksi len-
toyhteydet Valimerelle ovat paremmat ja edullisemmat potentiaalisille keskieu-
rooppalaisille asiakkaille. Yritysten verotus on myos selvasti vahdisempéa joissa-
kin VValimeren maissa.

3.45 Myynti- ja markkinointiorganisaatiot

Suomessa on hyvin erilaisia venealan myynti- ja markkinointiorganisaatioita. Ve-
neitd myyvié yrityksid on noin sata. Perinteisesti veneitd on myyty suurimmaksi
osaksi pienista jalleenmyyjéliikkeistd, mutta varsinkin viime vuosina entista suu-
rempia ja ammattimaisempia veneiden myyntiin keskittyneita jalleenmyyjia on
tullut markkinoille. Finnboatin mukaan Suomessa myydyistd veneistd noin 40
prosenttia myydaan paékaupunkiseudulla. Toinen suuri keskittyma on Turku saa-
ristoineen noin 20 prosentin myyntiosuudella.

Alalla on kolme merkittédvaa yritystd, jotka hallitsevat selvasti suurinta osaa ve-
neiden myynnista erityisesti moottorivenepuolella. Brunswick Marine, Otto
Brandt ja Konekesko Marine markkinoivat ja myyvéat omia sekd edustamiaan
merkkejd Suomessa ja ulkomailla. Ne jakautuvat hyvin pitkalle myés moottori-
valmistajien mukaan ja heidén edustamansa venemerkit kayttavét sovittuja moot-
torimerkkeja.

3.5 Suuret ja kansainvaliset venevalmistajat

Venemarkkinoiden kansainvélistyessd ja kaupan esteiden purkautuessa on tullut
entistd tarkedammaéksi tarkastella maailman suurimpien venevalmistajien toimin-
taa. Suurimmat venevalmistajat ovat perinteisesti olleet Yhdysvalloissa (Bruns-
wick Marine, Genmar ja Marine Products Corporation), mutta viime vuosikym-
meninda myos eurooppalaiset toimijat ovat kasvaneet merkittavasti. Erityisesti
Ranskassa (Beneteau ja Rodriquez Group), Saksassa (Bavaria Yachts ja Hanse-
group), lIsossa-Britanniassa (Princess Yachts) ja Italiassa (Ferretti Group) on
muodostunut suuria venevalmistajia. Monet naista valmistajista ovat olleet huo-
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mattavasti pienempid, kun niiden tdmanhetkinen liikevaihto on sadoissa miljoo-
nissa euroissa. Monet valmistajista ovat myds haalineet omistukseensa pienempié
merkkejd, mutta nykyisen laskukauden aikana suuntaus lienee ennemmin toimin-
nan osittainen alasajo ja merkkien vahentdminen. Nain ollen taloudellisessa vai-
keuksissa olevat pienemmat venealan toimijat tuskin péésevét jatkamaan toimin-
taansa ndiden suurten valmistajien tukemina.

Suurin konkurssi venevalmistusalalla maailmanlaajuisesti on nykyisen laskukau-
den aikana ollut Genmarin toiminnan loppuminen vuonna 2009. Yritys valmisti
veneita pienistd moottoriveneistd luksusjahteihin, ja sen omistamia tuotemerkkeja
olivat muun muassa Carver, Champion, Four Winns, Glastron, Hydra-Sports,
Larson, Marquis, Ranger, Scarab, Seaswirl, Stratos ja Triumph. Silld oli laaja
kansainvalinen myyntiverkosto ja sen liikevaihto oli vuonna 2007 noin miljardi
dollaria.

Laskukauden aikana liséksi luksusjahteihin ja arvokkaisiin purjeveneisiin keskit-
tyneet valmistajat ovat olleet taloudellisissa vaikeuksissa. Téllaisia ovat olleet
esimerkiksi Ferretti ja Beneteau. Pankkikriisi on ajanut monet padomasijoittajat
myymaén aikaisemmin hankkimansa omistusosuudet yrityksissa suurella tappiol-
la.

Vertailtaessa suomalaisia valmistajia muiden maiden venevalmistajiin voidaan
huomata, ettd suurimmat suomalaisyritykset (Bella, Konekesko, Inhan tehtaat)
ovat kooltaan melko suuria omilla pdamarkkina-alueillaan. Pohjoismaisista val-
mistajista suurimpien suomalaisten valmistajien kanssa samassa yrityskokoluo-
kassa kilpailevat l&hinnd Hallberg-Rassy, Najad ja Nimbus Boats. Edelld mainit-
tujen yritysten lisaksi ei ole kovin montaa liikevaihdoltaan suurempaa veneval-
mistajaa. Lisdksi suomalaiset valmistajat ovat usein keskittyneet sellaisiin vene-
tyyppeihin, jotka eivat ole useimpien suurten valmistajien keskeisida markki-
nasegmentteja.

Verkostoituminen ja esimerkiksi sopimusvalmistaminen on melko harvinaista
suurten kansainvalisten valmistajien toiminnassa. Tama korostuu, mita suurempia
ja yksiloidympia veneitd valmistetaan. Usein yritykset pyrkivat valmistamaan
mahdollisimman paljon veneestd itse. Téahan syyné ovat pienet volyymit ja tuot-
teiden yksildiminen. Myods vaihdantakustannukset voivat nousta suuremmiksi
kuin alihankkijoiden kayttamisesta saatavat ostohintahyédyt. Alihankkijat ovatkin
useimmiten erikoistuneita johonkin teknisesti vaativaan osakokonaisuuteen (esim.
moottorit, mastot ja purjeet).

Valmistuksessa tulee todenndkdéisesti lisadntymaan entistd enemmén varastojen
pieneneminen tuotannossa. Esimerkiksi Yhdysvalloissa suuntaus on siihen, etté
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yli 10-metrisi& veneitd ei endd valmisteta varastoon vaan ainoastaan tilauksesta.
Tama voi toisaalta lisatd yritysten verkostoitumisesta ja entistd suurempien osa-
kokonaisuuksien hankkimista toimittajaverkostosta.

Seuraavat yritysesimerkit kuvaavat maailman suurimpien venevalmistajien toi-
minnan laajuutta ja luonnetta.

Case Brunswick

Maailman suurin veneiden valmistaja on talla hetkelld yhdysvaltalainen Bruns-
wick Corporation, joka valmistaa veneiden lisaksi muita vapaa-ajan tuotteita. Sen
ehk& merkittavin kilpailija yhdysvaltalainen Genmar on ollut taantuman aikana
suurissa taloudellisissa ongelmissa (yhtio pilkottu vuoden 2009 aikana). Veneiden
ja venemoottorien valmistus muodostavat selvasti suurimman osan Brunswick
Corporationin toiminnasta. Yritys tyollistdd noin 200000 tyontekijad. Vuonna
2008 péaattyneell tilikaudella venesegmentin liikevaihto oli noin 2 miljardia dol-
laria (—25 % vuodesta 2007). Moottorisegmentin liikevaihto oli vuonna 2008 noin
1,6 miljardia dollaria (—14 % vuodesta 2007). Suurin osa liikevaihdosta (56,3 %
vuonna 2008) tulee Yhdysvalloista. Kansainvalisten markkinoiden osuus liike-
vaihdosta on kasvanut tasaisesti.

Venesegmentista vastaa Brunswick Boat Group, ja sen padmaja on Knoxville,
Tennesseessa. Se valmistaa ja markkinoi muun muassa lasikuituveneitd, korkeata-
soisia kalastusveneitd, moottorijahteja, alumiiniveneitd ja venetarvikkeita lahinna
Yhdysvalloissa ja Euroopassa. Lisaksi se valmistaa Mercury-merkkisid vene-
moottoreita ja on mukana dieselmoottoreita valmistavassa Cummins Mercruiser
Diesel Marinessa. Yrityksella on Mercury-moottoreiden lisaksi vahvoja ja laajalti
tunnettuja venebrandeja kuten Sea Ray, Boston Whaler, Attwood, Bayliner, Cabo,
Crestliner, Diversified Marine, Harris, Hatteras, Kayot, Kellogg Marine, Land ‘N’
Sea, Lowe, Lund, Master Dealer, Maxum, Meridian, Princecraft, Seachoice, Sea-
line, Swivl-Eze, Total Command, Triton ja Trophy. Suomessa tytaryhtié Bruns-
wick Marine edustaa emoyrityksen tai yhteistydkumppaneiden valmistamia tuo-
temerkkeja kuten Mercury, MerCruiser, CMD, Quicksilver, Sea Ray, Boston
Whaler, Bayliner, Trophy, Arvor, Valiant, Uttern, Bella, Flipper, Aquador, Silver
ja MV-Marin. Asiakaskuntaan kuuluvat kuluttajien liséksi eri maiden viranomai-
set.

Yrityksen vahvuutena on ollut laaja kansainvalinen myynti- ja huoltoverkosto:
Veneiden myyntiverkosto koostuu noin 2000 jalleenmyyijasté ja jakelijasta. Mer-
cury-moottoreiden ja venetarvikkeiden myyntiverkosto on vield tatakin suurempi
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(noin 4500 jalleenmyyjad). Veneiden, moottoreiden ja tarvikkeiden myynti ovat
tukeneet toisiaan, ja lisaksi yritys on ollut mukana huolto- ja palvelutoiminnassa.
Toisaalta jalleenmyyntiverkoston ongelmat (esim. varastossa olevat vanhat ve-
neet) ovat riski toiminnan palautumiselle aikaisemmalle tasolle.

Valmistusta yrityksella on muun muassa Yhdysvalloissa, Kiinassa, Puolassa, Ka-
nadassa, Portugalissa, Ruotsissa ja Iso-Britanniassa. Konserniin kuuluvat eri val-
mistajat ja yhteistyokumppanit padsevat hyotyméaén globaaleista hankintakanavis-
ta. Nykyisen laskukauden takia yritys on ajanut alas tuotantoaan ja bréandejaan
(esim. Sea Pro ja Palmetto). Tuotantoa on pyritty keskittdmaén, ja tuotesuunnitte-
lussa on pyritty hyodyntdmaéan yhteisia malleja. Lisdksi tyontekijoita on vahen-
netty tuhansilla. Yritys on karsinyt toiminnassaan myds amerikkalaisten rahoi-
tusmarkkinoiden ongelmista, mita ei ole helpottanut toiminnan ja sen rahoituksen
sesonkiluonteisuus. Y leisesti ottaen yritys pyrkii keskittyméaan strategisesti tarkei-
siin toimintoihin myymalld strategisesti tarpeettomat omistukset.

Case Beneteau

Beneteau on ranskalainen venevalmistaja, joka valmistaa ja markkinoi purjeve-
neitd, moottoriveneitd, jahteja, katamaraaneja, kalastusveneitd ja huoltoveneita.
Lisaksi toimintaan kuuluu liikkuvien vapaa-ajan rakennusten valmistus, myynti ja
vuokraus. Yrityksen kotipaikka on Saint Gilles Croix de Vie Ranskassa. Tyonte-
kijoita on noin 6000. Yrityksen liikevaihto vuonna 2008 péaattyneelld tilikaudella
oli noin 1,1 miljardia euroa, ja liikevaihto on kasvanut voimakkaasti varsinkin
2000-luvulla. Yrityksen liikevoittoprosentti on tuona aikana vaihdellut 15 ja 20
prosentin vélilla.

Tuotteita myydaan padasiassa Euroopassa ja Yhdysvalloissa, ja muita markkina-
alueita on Aasiassa ja Etela-Amerikassa. Yrityksen omistamia bréandeja ovat Be-
neteau, Jeanneau, CNB, Lagoon, Voyager TM and Beneteau Peche. Vahvaoilla,
maailmalla laajasti tunnetuilla bréandeilld koetaan pystyttavan kilpailemaan erityi-
sesti pienempia valmistajia vastaan.

Konsernin strategiana on valmistaa veneitd massatuotannolla valituissa keskitty-
missa markkinoiden lahelld. Ranskassa on suuri venevalmistuksen keskittyma, ja
my0s Pohjois-Amerikassa ja Kiinassa on tehtaita merkittévien ja kasvavien mark-
kinoiden l&helld. Valmistustoiminta muistuttaa talt4 osin monia suomalaisia suur-
yrityksid, eli kustannussaastojen (valmistuskustannukset, logistiikkakustannukset
yms.) liséksi pyritddn padsemaan lahelle asiakasta.
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Yritys pyrkii pitdiméan suuren osan valmistuksesta oman organisaation sisalla, ja
vain monimutkaisempia kokonaisuuksia (esim. moottorit, mastot ja purjeet) tila-
taan ulkopuolisilta toimittajilta. Yhtiolla on jopa verhoiluun ja kankaisiin liittyvaa
valmistusta.

Case Bavaria Yachtbau

Saksalaista Bavaria Yachtbauta on pidetty esimerkking isojen ja arvokkaiden pur-
jeveneiden valmistamisesta massatuotantomaisilla menetelmilld. Yritys valmistaa
samalla tuotantomallilla lisaksi isoja moottoriveneitd. Vuodessa valmistuu muu-
tama tuhat venettad. Tavoitteena on valmistaa edullisesti isoja mutta laadukkaita
veneitd, joiden hinta-/laatusuhde on kilpailijoita parempi. Esimerkiksi Suomessa
Bavaria on vallannut suuren osa purjevenemarkkinoista.

Yrityksen liikevaihto on kaksinkertaistunut viimeisen viiden vuoden aikana ja on
nyt noin 380 miljoonaa dollaria. Merkittdvan liikevaihdon kasvun liséksi on huo-
mattava erittdin korkea liikevoittoprosentti tuona aikana, joka on vaihdellut 25 ja
30 prosentin vélilla. Tyontekijoitd yrityksella on noin 600.

Yritykselld on erittdin modernit tuotantotilat Saksassa, ja kaikessa toiminnassa
pyritddn mahdollisimman korkeaan tehokkuuteen. Tuotteita ei valmisteta varas-
toon, vaan jokaisen veneen valmistus aloitetaan tilauksesta. Paivan aikana tuotan-
totiloista tulee normaaliaikana noin kuusi venettd. Yritys kayttdd useaa kokoon-
panolinjaa, ja valmistuksessa pyritddn kayttdmaan uusimpia tuotantomenetelmia
ja -materiaaleja.

Yritys kayttdd veneiden suunnittelussa ulkopuolista suunnittelutoimistoa (mm.
BMW-design). Yrityksella on myds oma testikeskus, jossa tehd&an tuotekehitysta
ja valmiiden tuotteiden laaduntarkkailua. Tuotteiden myynnista ja markkinoinnis-
ta vastaavat padasiassa kussakin maassa toimivat itsendiset jalleenmyyjat.

3.6  Venetoimialan kansallinen analyysi

Miksi suomalaiset venevalmistajat onnistuvat myymaan suuren maaran veneitéa
pohjoismaisilla markkinoilla? Pohdittaessa sitd, miksi jotkin maat parjadvat kan-
sainvalisesti joillain toimialoilla. voidaan kayttda apuna Porterin kansallisen kil-
pailuedun mallia, ns. timanttimallia (1990). Olennaista on ymmartaa eri maiden
menestymisen taustalla vaikuttavat aikaisemmat ja varsinkin tulevaisuuden teki-
jét, joita voi olla hyvin monenlaisia. Toimialan tarkastelussa tdma tarkoittaa Suo-
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men tuotannontekijdolojen, kysyntdolojen, lahi- ja tukialojen sek& yritysten stra-
tegioiden, rakenteen ja kilpailutilanteen analysoimista. My6hemmin t&dhan on li-
satty myos valtiovallan ja sattuman merkityksen arvioimista toimialan menesty-
misessd. Joka tapauksessa Porterin (1990) esittam& malli on dynaaminen: kaikki
mallin eri tekijat vaikuttavat toisiinsa ja ovat jatkuvassa muutoksessa. Liséksi
voidaan tarkastella, miten kyseiset kilpailutekijat vaikuttavat muissa merkittavissa
venevalmistusmaissa niiden kilpailuetuun.

3.6.1 Tuotannontekijdolot kotimaassa

Tuotannontekijat ovat panoksia, joita alalla kilpailemiseen vaaditaan, kuten tyo-
voima, luonnonvarat ja pddomaa. Ne voidaan jaotella monella eri tavalla (Porter,
1990), mutta yleens& niihin luetaan 1) inhimilliset voimavarat, 2) fyysiset voima-
varat, 3) tietovarat, 4) pddomavarat, ja 5) infrastruktuuri. Joskus tuotannontekijé-
oloille annetaan liian suuri painoarvo maan pérjaamisessa jollain tietylla alalla,
kuten usein kuultu toteamus, ettd Kaukoidan maiden parantunut kilpailukyky joh-
tuisi pelkéstdan halvasta tyovoimasta. Tuotannontekijaolojen muodostuminen on
mya0s prosessi, jossa on olennaista olojen luominen, kehittdminen ja erikoistumi-
nen (Porter, 2006). Voidaankin pohtia, onko Suomessa onnistuttu tuotannonteki-
jaolojen kehittdmisessa muita paremmin tai onko se aina edes mahdollista.

Suomessa venealalla on inhimillisid voimavaroja ollut yleensé riittdvésti: veneala
on ollut perinteinen valmistusala, ja maassa on riittdnyt paljon osaavia veneen-
veistdjid. Ongelmia henkiloston riittavyydessé ja osaamisessa on syntynyt jossain
madrin viime aikoina ja nousukauden aikana ainakin kahdesta syysta. Ensinnakin
toiminnan teollistuminen ja tuotannon teknologioiden monimutkaistuminen on
lisdnnyt henkilston vaatimustasoa, eivétka kaikilla venealalla aikaisemmin toi-
mineilla tai sille siirtyneillda (muilta aloilta ja venealan koulutuksesta) ole véltta-
matté aina ollut riittavia korkeamman tason teknisia taitoja. Toisaalta jotkut vene-
valmistajat ovat valitelleet myds perinteisten veneenveistotaitojen olevan katoa-
massa. Esimerkiksi korkeatasoisia puusepdntaitoja tarvitaan edelleen monissa,
varsinkin yksildityja veneitd valmistavissa, yrityksissd. Toiseksi, nousukauden
aikana veneala joutui kilpailemaan osaavista tyéntekijoistda monien muiden alojen
kanssa. Monille tyduraansa miettiville veneala ei ole ehkd ensimmainen mieleen
tuleva valinta.

Monesti on tarkasteltu suomalaisen venevalmistajan tydvoimakustannuksia ver-
rattuna Kilpailijamaihin. Onkin selvéd, ettd suomalaiset venevalmistajat eivét voi
jatkossa perustaa kilpailuetuaan ainakaan tyovoimakustannuksiin, vaan niiden
pitdd parantaa tyon tuottavuutta. Toinen kysymys sitten onkin, kuinka pitkalle
tuottavuuden kehittdminen riittad, kun halvemmissa kilpailijamaissa tyén tuotta-
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vuus saadaan riittavan korkealle tasolle ilman merkittdvaa tyovoimakustannusten
nousua.

Myos fyysisten voimavarojen madrd, laatu, saatavuus ja kustannukset vaikuttavat
Kilpailuedun syntymiseen. Suomessa on venealalla ollut perinteisesti hyvin saata-
villa esimerkiksi puuta, mutta sen merkitys on vahentynyt uusien valmistusteknii-
koiden myoté varsinkin moottoriveneiden valmistuksessa. Suurien etaisyyksien
vuoksi kuljetuskustannukset ovat kasvaneet joidenkin alihankkijoiden ja asiak-
kaiden valilla, mutta toisaalta venealan keskittymaét ja paikalliset verkostot ovat
véhenténeet niiden vaikutusta kokonaiskustannuksiin. Toisaalta monia erikois-
komponentteja ja jarjestelmia (esim. tuulilasit ja moottorit) pitaa tilata pitkienkin
matkojen takaa, koska niitd ei juuri valmisteta Suomessa. Kilpailijat Suomen
paamarkkina-alueilla ovat tosin melko samanlaisessa tilanteessa.

Tietovaroja (tieteellisten, teknisten seka tavaroihin ja palveluihin liittyvien mark-
kinatietojen varanto) on venealalla melko vaihtelevasti. Teknist4 tietoa veneistd ja
niiden rakennuksesta on saatavissa erilaisista julkaisuista, teoksista ja oppilaitok-
sista, mutta varsinkin tieteellisista ja liikkeenjohdollisista tutkimuksista ja oppais-
ta venealaan liittyen on puutetta. Ala on ollut aikaisemmin melko pieni, eika siita
ole syntynyt laajaa tieteellistd tutkimusta. Lisaksi markkina-alueita koskeva tieto
on melko hajanaista ja yleistd, ja sen hyddyllisyys yksittéiselle yritykselle voi olla
véhéisté.

Padomavaroja (erilaiset lainat, tuet, osakepddoma ja riskipddoma) on Suomessa
saatavissa venealan yritykselle vaihtelevasti. Perinteisesti yritykset ovat rahoitta-
neet toimintaansa omistajien padomapanostuksilla tai pankkilainoilla, mutta viime
aikoina ulkomaisten omistajien osuus ja niiden kayttdma padaoma on lisdéntynyt
suomalaisissa venealan yrityksissa. Venealan liiketoiminnasta varsinkin veneiden
valmistus ja myynti on luonteeltaan hyvin syklistd, ja niilla voi olla vaikea saada
rahoitusta taantuman aikana tai heti sen jalkeen. Monet rahoittajatahot ovat silloin
hyvin varovaisia, ja riskialttiimpien alojen yritykset saattavat karsia tiukentuneista
rahoitusehdoista.

Infrastruktuuri on Suomessa hyva venealan toimintaa varten. Esimerkiksi kulje-
tusjarjestelmat, liikenne- ja tietoyhteydet, maksuliikenne, sosiaaliturva ja tervey-
denhuolto ovat kansainvélisesti tarkasteltuna korkealla tasolla, eivatkd puutteet
niissa ole merkittavasti vahentamassd suomalaisen veneteollisuuden kilpailuky-
kyd. Venealan ja -yritysten kansainvalistyessa ja yrityskoon mahdollisesti kasva-
essa niilla voi olla jopa hyddyllinen vaikutus, kun ulkomaisia osaajia pyritadan
houkuttelemaan Suomeen.
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3.6.2 Kysynt& kotimaassa ja lahialueilla

Erityisen tarkeéksi tekijaksi maan kilpailuetua tietylla toimialalla tutkittaessa on
noussut kotimaan kysyntdolot (Porter, 2006). Kotimaan kysyntd mahdollistaa
seké mittakaavaetujen syntymisen ettd entistd dynaamisempien ja innovoivampi-
en toimintamallien kehittymisen. Venealalla on kysynta ollut Suomessa melko
suuri johtuen vesistjen ja veneilijoiden suhteellisesti suuresta méarasta seka ve-
silla liikkumisen perinteistd. Tarkasteltaessa suomalaisten venemarkkinoiden ky-
syntatilannetta on analysoitava kotimaisen kysynnén koostumusta (asiakkaiden
tarpeiden luonne), kysynnan laajuutta ja kasvua sek& mekanismia, jolla kotimaan
kysynta vaikuttaa ulkomaanmarkkinoihin.

Kotimaisen kysynnan luonne on merkittdva tekija maan kilpailuetua pohdittaessa.
Suomessa on tehty pitkén aikaa kalastukseen ja vapaa-ajan viettoon tarkoitettuja
veneitd, ja suurimmat venesegmentit keskittyvatkin ndiden tarpeiden tyydyttami-
seen. Suomessa venesegmentit ovat hyvin samantyyppisid kuin lahialueilla (Poh-
joismaat ja Itdmeren valtiot yleensd), joissa ostetaan ja kédytetdan paljon veneitd.
Esimerkiksi Ranskassa ja Italiassa on suhteessa enemmén isoja veneitd ainakin
moottorimyynnin perusteella (ICOMIA, 2008). Aloittaessaan ja laajentaessaan
vientitoimintaa suomalaiset ovat l6ytaneet l&hialueilta paljon asiakkaita, joilla on
samantyyppisia tarpeita kuin suomalaisilla kuluttajilla. Kotimaiset asiakkaat ovat
my0s hyvin vaativia ja pystyvat arvioimaan paikallisten valmistajien tuotteita
hyvin tarkasti ja ammattitaitoisesti. Tdma on puolestaan ajanut valmistajat kehit-
tdméaan tuotteitaan entistd enemman, mika on edesauttanut Kilpailussa ulkomaa-
laisia valmistajia vastaan. Suomalaiset kuluttajat ovat myos tietoisia yleisista
muutoksista ja vaatimuksista (esim. Kiristyneet ymparistolainsaadanto ja joiden-
kin kuluttajien positiivinen suhtautuminen luonnonsuojeluun), mika helpottaa
asiakkaiden tarpeiden ennakointia myds ulkomailla.

Kysynnan koko ja kasvu vaikuttaa my6s merkittavasti maan parjadmiseen toimi-
alalla. Venealalla kysyntd on Suomessa ollut yleensa hyva lukuun ottamatta ta-
loudellisten laskusuhdanteiden aiheuttamia myynnin notkahduksia. Suomalaisten
kotimarkkinat ovat suuret kansainvélisestikin arvioituna (ks. kuvio 7): Euroopassa
ei l16ydy montaa suurempaa markkina-aluetta myynnin yleista tasoa tarkasteltaes-
sa. Kuvioita tarkasteltaessa on huomioitava, ettd noin 30 prosenttia perdmoottori-
en myynnista on Suomen lapikulkevaa vientia (lahinna Vendjalle kulkevaa kaup-
paa). Muiden maiden osalta viennin osuudesta ei ole tietoja.

Erot muodostuvat maiden vélilla enemmankin eri segmenttien sisalla. Suomalai-
set venevalmistajat ovat parjanneet hyvin niissd venesegmenteissd, jotka ovat
olleet merkittavia ja joiden kysynta on kasvanut eniten (esim. pienehkot kalastuk-
seen sopivat moottoriveneet). Toisaalta Suomesta puuttuu taysin erittdin suuria ja
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arvokkaita moottoriveneité tai jahteja valmistavat veneyritykset. Niitd myyddéan
Suomessa erittain vahén, eika niiden tekemiselle ole samanlaisia perinteitd kuin
esimerkiksi suurille purjeveneille. Saksassa ja Ranskassa seka niiden l&hialueilla
on paljon kysyntaa isoille purjeveneille, ja niiden venevalmistajat ovatkin pysty-
neet kehittdmadn tuotantoaan vaativalla venesegmentilld entistd automaattisem-
maksi (esim. Bavaria ja Beneteau) ja massatuotantomaisemmaksi.
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Kuvio 7. Perdmoottorien myynti kappaleina Lansi-Euroopassa vv. 2006-2008
(ICOMIA, 2008)

Myos kotimarkkinoiden kyllastymisella on merkitys yritysten kilpailukyvyn pa-
rantamisessa. Suomessa venealalla on ollut pitkan aikaa erittain paljon veneval-
mistajia, jotka ovat kilpailleet kesken&édn usein vahvastikin. Tdma on ajanut suo-
malaisia venealan yrityksid innovoimaan ja kehittdmaan omaa toimintaansa seké
hakeutumaan uusille markkina-alueille.

Eri maissa on tehty myynninedistamiskampanjoita veneilyn lisdédmiseksi. Esimer-
kiksi Yhdysvalloissa kaytettiin kymmenid miljoonia dollareita, jotta kuluttajat
kiinnostuisivat vesilla liikkumisesta. Jarjestdjen mukaan téllaisten kampanjoiden
hyotyad on vaikea mitata. Veneitd myytiin kampanjaan osallistuneille ja saatiin
uusia asiakaskontakteja, mutta kaytetyn rahan hyotysuhdetta ei pystytty mittaa-
maan. Kampanjoita tehokkaampi myynninedistdja lieneekin veneilyn esteiden
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minimoiminen. Esimerkiksi laituripaikkojen saatavuuteen ja hintaan pitd4 panos-
taa.

3.6.3 Lahi- ja tukialojen tilanne kotimaassa

Menestyvien toimialojen syntymiseksi tarvitaan myos kansainvélisesti Kilpailu-
kykyisia lahi- ja hankkija-aloja (Hirschman, 1958). Venevalmistusta ja siihen
liittyvan osaamisen kehittymista ovat tukeneet esimerkiksi muut vesilla lilkkumi-
seen liittyvat alat. Meriteollisuus on ollut Suomessa merkittava ala, vaikka sen
tulevaisuus onkin nayttdnyt ajoittain epdvarmalta. My6s muita valmistukseen
liittyvid aloja ja siihen liittyva4 osaamista on Suomessa ollut merkittavissa maa-
rin. Ehka merkittavimmat venevalmistukseen liittyvéat alat, joita Suomeen ei ole
syntynyt, liittyvat moottoreihin ja tiettyihin erikoiskomponentteihin (esim. tuuli-
lasivalmistus).

Erityisesti Pohjanmaalla vene-, metalli-, huonekalu- ja puuteollisuuden yhteistyo
on yhtend merkittdvéna tekijand mahdollistanut veneyritysten verkottumisen ja
kasvamisen pienisté yrityksista kansainvalisiksi yrityksiksi. Venevalmistajat ovat
saaneet nopeasti ja edullisesti toimintansa kannalta tarkeitd tuotantopanoksia.
Lisaksi valmistajien ja yhteistyokumppaneidenkin toimintaa ja sen koordinointia
helpottaa huomattava kulttuurinen, Kielellinen ja toimintatapojen samankaltaisuus
verrattuna tilanteeseen, jossa yhteisty6ta joudutaan tekemadan ulkomaisen kump-
panin kanssa.

Merkittava hyoty lahelld sijaitsevista l&hi- ja tukialoista syntyy myds innovaatioi-
den luomisessa ja kehittamisprojekteissa. Venealallakin on kdynnissa monenlaisia
erilaisia tuotekehitysprojekteja, jotka edesauttavat tiedon ja osaamisen jakamista
eri alojen asiantuntijoiden ja toimijoiden vélilla. Toisaalta Suomessa on globaalis-
ti monia tutkimuksen huippualoja, mutta suoranaisesti venealaan liittyvia niista ei
ole kovinkaan moni.

3.6.4 Yritysten strategiat, rakenne ja kilpailutilanne

Venealalla on hyvin erityyppisia ja erilaisilla markkinoilla toimivia yrityksia. Téa-
ten niiden tavoitteet, strategiat ja organisointitavatkin poikkeavat toisistaan mo-
nelta osin. Vaikka eri maiden valilla onkin eroja esimerkiksi johtamistavoissa,
voidaan monesti ndhdd samankaltaisuuksia ja samoja menetelmia yritysten toi-
minnassa. Jotta voidaan tunnistaa oman maan kilpailuetuja tietylla alalla, on hyva
tarkastella sielld toimivien yritysten strategioita ja organisoitumistapoja, seka
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hahmotella yritysten tavoitteiden muodostumista ja kotimaisen kilpailun luonnet-
ta.

Venealan kotimaisten yritysten strategiat

Suomalaiset venevalmistajat Kilpailevat hyvin erityyppisilla strategioilla johtuen
padasiassa yritysten tavoitemarkkinoista, johtamiskulttuurista ja —perinteista. (ks.
kappale 3.8.). Yleisesti ottaen voidaan todeta, ettd yritysten johtamis- ja organi-
sointitavat tulisi sovittaa yhteen maan Kilpailuedun mahdollistavien tekijoiden
kanssa (Porter, 2006). Venealalla suomalainen insindori- ja tekniikkal&dhtdinen
suhtautuminen veneiden valmistukseen on tahdn mennessa toiminut melko hyvin.
Mittakaavaetujen saavuttaminen on ollut monissa segmenteissé haastavaa, eivatka
monet yritykset ole niihin tarkoituksellisesti edes pyrkineet. Toisaalta voidaan
pohtia, vaatiiko venealalla Kilpailuedun sdilyttdminen tulevaisuudessa entista
enemmén luovempaa ja joustavampaa toimintamallia. Ainakin tdma edesauttaisi
markkinoinnillisten haasteiden kohtaamisessa (ks. kappale 5.5. markkinoinnin
kehittdminen). Alan suurimmat toimijat (esim. Konekesko Marine ja Bella-
Veneet) ovat ainakin monella tavalla muokanneet omaa organisaatiotaan entisté
joustavammaksi esim. verkostomaisella tuotantomallilla. My6s jotkut pienet toi-
mijat ovat siirtdneet toimintojaan (esim. markkinointi) omien erikoistuneiden yh-
teistyokumppaneiden vastuulle.

Venealan yritysten omistusrakenne

Perinteisesti venevalmistusta tekevat yritykset ovat saaneet alkunsa harrastajapoh-
jalta ja perheyrityksistd. Tama pitadd jossain maarin edelleen paikkaansa, vaikka
yritysten koon kasvu ja kansainvélistyminen on tuonut yritysten omistusrakentee-
seen entistd enemman padomasijoittajia ja ulkopuolisia rahoittajia. Jos yritykset
tulevat kasvamaan ja lisadmaan vientia tulevaisuudessa, on todennakoista, ettd ne
joutuvat laajentamaan omistuspohjaansa ja kerddmaén lisaé rahoitusta ulkopuoli-
silta.

Uutena piirteend yritysten omistuksessa on viime vuosina tullut ulkomaisten
omistajien lisd&dntyminen. Suuretkin ulkomaiset ovat ja tulevat olemaan kiinnos-
tuneita suomalaisista venealan yrityksista ja niiden osaamisesta. On mahdollista,
etté varsinkin ongelmiin joutuneet, mutta hyvia tuotteita tekevat yritykset saavat
ulkomaisia omistajia, joiden johtamistyyli ja ndkemys venealan toiminnasta poik-
keavat perinteisesta perheyrittdjyyden ajattelumaailmasta. Tuloksena voi olla teh-
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taiden sulkemisia ja siirtoja halvemman kustannustason tai paremman markki-
nasijainnin maihin.

Erikoistuminen venealalla

Joidenkin tutkijoiden mukaan tuotantopanokset (mm. tyévoima, luonnonvarat,
rahoituspddoman saatavuus) ovat menettaneet merkitysta kilpailukyvyn saavutta-
misessa ja séilyttdmisessa (esim. Porter, 2006). Ennemmin voidaan havaita, etta
tuottavuus ja kilpailuetu edellyttavat erikoistumista (Porter, 2006). Venevalmis-
tuksessa menestymisen tekijoita on hahmoteltu monissa aikaisemmissa tutkimuk-
sessa (esim. Hentinen ym., 2007), ja niissé on n&hty kilpailukyvyn liittyvan liike-
toimintaosaamiseen, markkinointiin, muotoilutrendeihin ja palveluiden kehittdmi-
seen. Suomalaisista venevalmistajista parhaiten (liiketoiminnan kasvu ja kannat-
tavuus) ovat menestyneet ne, jotka ovat kehitténeet toimintaansa teolliseksi ja
tunnistaneet asiakkaiden tarpeet parhaiten.

Venealalla erikoistuminen vaihtelee yrityksittdin: monet yritykset ovat pyrkineet
pitamaan kaikki toiminnot valmistuksesta jalkimarkkinointiin itsellddn, mutta
tdma suuntaus véheni ainakin ennen vuoden 2008 taantumaa. Parhaiten ovat me-
nestyneet ne yritykset, jotka ovat ulkoistaneet tuotannollisia kokonaisuuksia omil-
le alihankkijoilleen. Samalla on mahdollistettu keskittyminen omiin toimintoihin
ja riskin jakaminen. Viime vuosina on yleistynyt, varsinkin moottorivenevalmis-
tajien keskuudessa, markkinointitoimintojen antaminen siihen erikoistuneiden
toimijoiden haltuun. Téten yritykset ovat voineet keskittyd omaan ydinosaamisen-
sa, joka liittyy veneiden valmistukseen. Yleensd markkinointiosaaminen ei ole
naissé yrityksissa ollut korkeatasoista tai siihen ei ole ollut riittdvasti resursseja
liiketoiminnan kasvattamiseksi.

Suomessa ei ole syntynyt vield sellaisia toimijoita, jotka olisivat keskittyneet ve-
neiden tuotekehitykseen. Yritykset tekevat kehittdmistyon melko itsendisesti,
vaikka yhteistyota tehdaankin erilaisten suunnittelu- ja tutkimusorganisaatioiden
kanssa. Tuotteiden melko hidas kehittyminen ja pienet tuotantoméaéarat eivat ole
mahdollistaneet erityisten protopajojen syntymista Suomessa. Toisaalta voidaan
pohtia, missa veneisiin liittyvat innovaatiot ja kehittdmistyo tapahtuu: ovatko asi-
akkaiden alueelliset erovaisuudet niin suuret, etta jokaisella alueella tehd&én niin
erityyppisia veneitd, ettd osaamisen ja uusien innovaatioiden siirtyminen on va-
haista?

Markkinoinnin erikoistuminen on keskittynyt varsinkin moottorivenepuolella
monesti jalleenmyyntiketjuihin ja suurille kansainvélisille toimijoille. Kaikki
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naisté toimijoista eivét ole keskittyneet veneiden markkinointiin, vaan kokemusta
ja osaamista 16ytyy myods muiden kestokulutushyddykkeiden puolelta. Joissakin
tapauksissa jalleenmyyja hoitaa kilpailevien valmistajien tuotteiden markkinoin-
tia, joka voi aiheuttaa ristiriitatilanteita. Purjevenepuolella suomalaiset valmistajat
ovat kehittaneet pitkdn ajan kuluessa laajat jalleenmyyjéverkostot jopa ympéri
maailmaa, ja ne ovat myos itse vahvasti mukana tuotteiden markkinoinnissa.

Haasteeksi markkinoinnin erikoistumisessa muodostuu tulevaisuudessa entisté
enemman kansainvélisen markkinoinnin kehittdminen: pystyvatko itsendisesti
markkinointinsa hoitavat tai hyvin alueellisista l&htokohdista markkinointia hoi-
tavat vastaamaan tuotteiden markkinoinnista esimerkiksi maailmanlaajuisesti? Jos
valmistajan tavoitteena on laajentaa markkinoitaan nykyisistd, sen pitéa suunnitel-
la ja valita hyvin tarkasti markkinointikumppaninsa. Téstd johtuen jotkut suoma-
laiset ovatkin ehka valinneet markkinointikumppanikseen suuren kansainvalisen
toimijan, joka on ollut myos kilpailija joissakin tuotesegmenteissé.

Venevalmistajien erikoistuminen palveluihin on ollut vaihtelevaa: jotkut pienia ja
edullisia veneitd valmistavat yritykset ovat jattdneet palvelupuolen toiminnot ko-
konaan siihen erikoistuneille toimijoille. Tdmé& koskee erityisesti veneiden huol-
toa ja korjauksia. Venealalle onkin muodostunut melko suuri joukko pienehkdja
yrityksid, jotka tuottavat erilaisia veneisiin ja veneilyyn liittyvia palveluita. Yksi-
I0ityja tuotteita tarjoavat yritykset puolestaan ovat pitdneet huoltotoimintaa tar-
kednd osana omaa toimintaansa. Niilla voi olla esimerkiksi erityisid huoltoautoja,
jotka Kkiertavat laajoillakin alueilla huoltamassa ja korjaamassa asiakkaiden venei-
td. Tama on ollut tarked markkinointitoimi, koska yksildityja ja kalliita tuotteita
ostavat haluavat usein paastd mahdollisimman helpolla ja valitsevat tuotteen, jo-
hon kuuluu kokonaisvaltainen palvelu.

Toiminnan suunnitelmallisuudesta ja tavoitteellisuudesta

Monilla venealan yrityksilla ei tutkimuksen aikana toteutettujen haastatteluiden
perusteella ole kirjattua strategiaa. Joskus niiltd puuttuu my6s selked ja ilmaistu
paamaara ja suunnitelma siitd, miten ne Kilpailevat markkinoilla. Miké vaikutus
talla on toimintaan? Ovatko yritysten strategiat enemmaénkin reagointia ymparis-
ton ja markkinoiden muutoksiin kuin ennakoivaa ja uutta luovaa liiketoimintaa?
Ei ole vélttamatonta tehda pitkid, raskassoutuisia ja monimutkaisia strategioita
toimintaan liittyen, mutta jonkinlainen jasennelty nakemys yrityksen nyky- ja
tavoitetilasta voi auttaa markkinoilla toimimisessa. On varmaa, ettd ainakin alan
suurimmat kilpailijat miettivat omia tavoitteitaan ja strategioitaan perusteellisesti.
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Tutkimusten mukaan strateginen suunnittelu tai sen puute vaikuttaa pk-yritysten
kilpailukykyyn (Sexton & Van Aukun, 1985).

Useat venealan yritykset suorittavat melko vahan jarjestelmallista toimintaympé-
ristén ja markkinoiden analysointia ja monitorointia. Yksiloityé tuotetta tai palve-
lua tarjoavat pienet ja keskisuuret yritykset voivat hyvin kilpailla isojenkin toimi-
joiden kanssa, mutta ennen pitkd4d massatuotetta tarjoavat pienet ja keskisuuret
yritykset jaavat sellaisten isojen toimijoiden jalkoihin, jotka pystyvét tarjoamaan
samanlaista tuotetta selvasti halvemmalla. On myds mahdollista, ettd aikaisemmin
massatuotetta tarjoavat yritykset siirtyvat myo6s yksiloityja tuotteita tarjoavien
yritysten markkinoille parempien tuottojen ja markkinaosuuksien toivossa. Tadméa
toteutuu erityisesti silloin, kun massatuotetta tarjoavan yrityksen osaamisresurssit
(erityisesti teknologinen ja markkinointi) ovat kehittyneet riittavan korkealle ta-
solle.

Tarkeintd ei valttdmatta ole se, mitd tehdddn markkinoiden suurten muutosten
keskelld, vaan mit4 tehdaan rauhallisempina ja vakaampina aikoina (Sull, 2009).
Kun ulkoisessa ymparistdssa on jo tapahtunut suuria muutoksia, voi oman toi-
minnan merkittdva uudelleenorganisointi ja strategisen suunnan muuttaminen olla
lilan monimutkaista ja haastavaa. Parhaiten venealan taantuman aikana parjanne-
vatkin ne, jotka kehittivat toimintaansa jatkuvasti nousukauden aikana mutta eivat
tehneet sitd liiketoiminnan kannattavuuden kustannuksella. Téllainen yhtalo ei
valttamatta ole helppoa toteuttaa, mutta esimerkkeja venealalta on kuitenkin 16y-
dettévissa (esim. Bella-Veneet).

Yritysten ja sen sidosryhmien liséksi suomalaisten vaikuttajien on sitouduttava
venealan kehittdmiseen Suomessa. Tama vaatii venealan yrityksilta ja jarjestoilta
jatkuvaa yhteydenpitoa ja vaikuttamista suomalaiseen lainsdadantéon ja elinkei-
nopolitiikkaan. Suomalaiset ovat ylpeitd veneistddn ja niita valmistavista yrityk-
sistd, joten on luonnollista, ettd niitd valmistavien yritysten toimintaa tuetaan val-
tiovallan puolelta. Vaarana nykykehityksessa on, ettd suomalainen elinkeinopoli-
tiikka keskittyy korkean teknologian ja palvelualojen kehittdmiseen, ja valmistava
teollisuus veneala mukaan lukien jaa taka-alalle paatettdessa esimerkiksi erilaisis-
ta kehittamisohjelmista ja yritystuista.

3.6.5 Yhteenveto venealan kansallisesta kilpailuedusta

Pohdittaessa suomalaisen veneteollisuuden tilaa edella mainittujen Kilpailuedun
perustekijoiden pohjalta joudutaan aina suorittamaan jossain maarin subjektiivista
arviointia niiden tilanteesta Suomessa. Alla olevaan taulukkoon (taulukko 3) on
koottu keskeiset suomalaisen veneteollisuuden tilanteeseen vaikuttavat tekijat ja
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niiden tilanne Suomessa asteikolla heikko-tyydyttava-hyva. Siiné suoritetun arvi-
oinnin perusteella voidaan tehdd havaintoja ja suosituksia kehitettdvista osa-
alueista siind maarin, kun ne ovat realistisesti mahdollisia, ja verrata tilannetta
muiden maiden venealan kilpailuetuihin.

Suomessa tuotannontekijaolot ovat venealalla vahintdénkin tyydyttavat: Osaavaa
tyovoimaa on ainakin tdhan mennessa ollut hyvin saatavilla. Yritykset ovat kui-
tenkin huomanneet, ettd jo nyt on tullut eteen tilanteita, jolloin joihinkin tiettyihin
tehtaviin on ollut vaikea rekrytoida henkilostod (Aho, 2008). Lisaksi monien yri-
tysten henkilosto alkaa ikaantya ja siirtya elédkkeelle 1&dhivuosien aikana. Tulevai-
suuden haasteet liittyvat osaamisen kannalta paljon myos kaupalliseen osaami-
seen, joten koulutuksen kehittamisen ei pitéisi painottua pelkéstdén veneiden tek-
niseen puoleen. Monissa Suomen kilpailijamaissa ei tilanne ole kovinkaan erilai-
nen.

Suomen kohdalla fyysisien voimavarojen kehittdminen keskittyy l&dhinné etai-
syyksistd johtuvien haittojen minimoimiseen yritysten hankintoja ja logistiikkaa
kehittamalld. Tama voisi tarkoittaa yhteisostoja eri valmistajien kesken, valmis-
tuksen entistd suurempaa keskittdmista tietyille alueille, globaaleihin hankintaket-
juihin paasemista yrityshankintojen tai partneroitumisen kautta, ja tehokkaampaa
tuotannonsuunnittelua.
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Taulukko 3. Kansallisen kilpailuedun perustekijat Suomen venealalla

Kilpailuedun perustekijat Tilanne Suomessa
(heikko-tyydyttava-
hyva)

Tuotannontekijaolot

Inhimilliset voimavarat tyydyttava

Fyysiset voimavarat tyydyttava

Tietovarat heikko

Padomavarat tyydyttava

Infrastruktuuri hyva

Kysyntaolot kotimaassa

Kysynnén koostumus hyva

Kysynnan laajuus ja kasvu tyydyttava

Kysynnan siirto ulkomaille tyydyttava

Lahi- ja tukialat

Meriteollisuus hyva

Huonekaluteollisuus hyva

Konepajateollisuus hyva

Moottorivalmistus heikko

Puuteollisuus tyydyttava

Lasiteollisuus heikko

Elektroniikkateollisuus tyydyttava

Yritysten strategiat, rakenne ja kilpailutilanne

Yritysten strategiat ja tavoitteet tyydyttava

Kilpailu kotimaassa hyva

Valtiovalta

Vaikutus tuotannontekijaoloihin tyydyttava

Vaikutus l&hi- ja tukialoihin tyydyttava

Vaikutus kysyntéoloihin tyydyttava

Vaikutus yritysten strategioihin ja Kilpailuun hyva

Tietovarojen kehittdminen vaatii ennen kaikkea kansallisia ja jarjestollisia (esim.
Finnboat) toimia. Valtiovallan tukemat kehittdmisohjelmat voivat synnyttaa entis-
ta suurempaa osaamista veneiden tuotantoon ja markkinointiin liittyen. Ohjelmilta
vaaditaan entistd suurempaa koordinointia, kontrollia ja joustavuutta, jotta tule-
vaisuuden painopistealueet néilld osa-alueilla voidaan tunnistaa muita maita ai-
kaisemmin. Vaarana voi olla liian pienien projektien synnyttdminen sek& samojen
asioiden toistaminen eri projekteissa. Esimerkiksi Finnboatin tai jonkun venealan
oppilaitoksen yhteyteen voitaisiin myds perustaa venealan eri toimijoille avoin
materiaalipankki, johon keradtaan alan keskeinen osaaminen tuotannosta ja mark-
kinoinnista. Finnboat onkin kehittanyt viime aikoina omaa tiedon keraamistaan, ja
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pyrkii lisddmaan tietointensiivisyyttd yhteisissa toiminnoissaan. Tavoitteena on
yhdistéa riittavan reaaliaikainen markkinatieto, jalleenmyyjien analysointi, alan
toimijoiden benchmarkkaus ja kuluttajatiedon kerddminen. Jarjestelman toimi-
vuus vaatii kuitenkin seka riittavia resursseja yllapitoon etté yritysten halukkuutta
ja panostusta uusien ideoiden kehittdmiseen.

Padomavarojen kehittdminen venealalla on haastavaa. Toisaalta alalla on monia
kannattavia ja taloudellisesti vakaita yrityksid, mutta ala on yleensé hyvin suh-
danneherkka4, ja taantuman aikana vaarana ovat konkurssit. Rahoituslaitokset ja
sijoittajat ovatkin hyvin varovaisia, erityisesti laskusuhdanteessa, myontéesséan
yrityksille rahoitusta. Ulkopuolisen rahoituksen ja omistuksen lisédminen yrityk-
sissd voi olla joissain tapauksissa huono ratkaisu: veneiden valmistus on monelta
osin vield melko yrittgjalahtoista toimintaa, ja tdma panos voi heikentyd, jos
omistus ja johto eriytetdan liikaa toisistaan.

Kysyntd on Suomessa ollut monissa segmenteissa hyva. Toisaalta veneilijoiden
madrén lisdédminen Suomessa on haastava tehtdvd, joten kysyntd ei kotimaassa
tule riittdm&an useimmissa segmenteissa kannattavan toiminnan yllapitdmiseksi.
Kehittdamiskohteet liittyvat 1&hinn& kotimaisen kysynnan siirtdmiseen ulkomaisille
markkinoille. Toisin sanoen, mitd suomalaiset yritykset voivat oppia kotimaassa
ja siirtdd onnistuneesti ulkomaisille markkinoille? Suomalaiset venevalmistajat
ovatkin onnistuneet myymaan tuotteitaan pitkan aikaa lahialueille, joissa veneily-
tarpeet ovat samanlaiset. Haasteeksi nousee tulevaisuuden trendien ja kuluttaja-
tarpeiden tunnistaminen riittdvan ajoissa. Vaaditaankin entisté tarkempaa markki-
noiden analysointia ja kuluttajien mieltymysten analysointia myds Suomen ulko-
puolella.

Venealalla tilanne monilla lahi- ja tukialoilla on murroksessa. Esimerkiksi meri-
teollisuus kamppailee olemassaolostaan, ja moni muukin ala on vaikean tilanteen
edessd. Kehittdminen téssé perustuu entistd suurempaan yhteistyéhoén ja osaami-
sen jakamiseen eri alojen vélilla. Tasta on esimerkkeja muun muassa Pohjanmaal-
ta, jossa on kartoitettu ja tehty kehittdmistoimia veneteollisuuden seké puu-, huo-
nekalu- ja konepajateollisuuden vélilla (Asplund & Thylin, 1999).

Ehka keskeisin tekija venealan kehittdmisessd Suomessa on yritysten tahto kehit-
td4 omaa toimintaansa tulevaisuuden tarpeet huomioiden. Aikaisemmin on mai-
nittu, etta alalla on yrityksia, jotka eivat halua kasvattaa toimintaansa vaan tyyty-
vét nykyiseen tilanteeseensa. Tietyilla pienilla segmenteilla tdma strategia voi olla
toimivakin, mutta ainakin nopeasti muuttuvilla, kovasti Kilpailluilla ja toiminnan
tehokkuutta vaativilla segmenteilld vaaditaan jatkuvaa kehittamistd ja myods kas-
vamista. TAma ei valttdmatta tarkoita oman tuotannon kasvattamista vaan entista
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suurempaa verkostoitumista ja optimaalisten markkinoiden hahmottamista omalle
toiminnalle varsinkin ulkomaisilla markkinoilla.

Lopuksi on vield huomioitava Suomen valtiovallan vaikutus alan kehitykseen.
Aikaisemmissa kohdissa on mainittu joitakin toimia, joilla valtiovalta voi edesaut-
taa suomalaisten venevalmistajien toimintaa ja sen kehittdmista (esim. panosta-
minen venealan koulutukseen, yritysten tukeminen ja toiminnan helpottaminen).
Valtiovalta voi vaikuttaa myos siihen, ettd veneilyd ja sen aloittamista ei vaikeute-
ta esimerkiksi veneajokortin pakollistamisella.

3.7 \enealan kilpailuvoimat

Seuraavaksi tarkastellaan Suomen venealaa kilpailuvoimien analysoinnin kautta
(Porter, 1980). Voimien ollessa alhaisia, voidaan alalla toimimisen ajatella olevan
helppoa ja keskimé&aréistd paremmin kannattavaa. Vastaavasti korkeat voimat
viittaavat vaikeaan ja huonokatteiseen toimialaan. Seuraava tarkastelu on tehty
venevalmistajien nakokulmasta.

Veneala voidaan jakaa erilaisiin segmentteihin, jotka poikkeavat toisistaan voi-
makkaasti esimerkiksi asiakasryhmissd ja tuotteiden arvossa. Tarkastelemalla
venealan viitta Kilpailuvoimaa (alalletulijoiden uhka, asiakkaiden neuvotteluvoi-
ma, alan kilpailutilanne, toimittajien neuvotteluvoima ja korvaavien tuotteiden
uhka), voidaan analysoida alan ominaisuuksia ja rakennetta (ks. Porter, 1980).
Lisaksi pitdd huomioida yhteistyon mahdollisuudet muiden alojen kanssa ja ta-
man vaikutus omaan toimintaan (esim. yhteistyd matkailu- ja palveluyritysten
kanssa). Yksittdisen yrityksen tehtdvdna on analysoida, miten kyseiset kilpailu-
voimat vaikuttavat omaan toimintaan ja miten niiden haittavaikutukset voidaan
minimoida sekd mahdollisuudet kéayttad hyvéksi. Samalla voidaan analysoida,
kuinka houkuttelevaa venealalla toimiminen on yritysten kannalta.

3.7.1 Asiakkaiden neuvotteluvoima

Venealan asiakkaat voidaan luokitella monella tavalla. Yksi tapa jaotella asiak-
kaat on veneen kayttotarkoituksen mukaan. Vene voi toimia hyotykaytossa, jol-
loin sitd kaytetdaan esimerkiksi siirtymisiin tai huvikalastukseen (hyotykayttajat).
Venettd voidaan kayttdd myods huviveneilyyn, jolloin itse veneily on keskeisté
kuluttajan kannalta (huviveneilijat). Kolmas ryhméd on ammattikayttdjat, jolla
tarkoitetaan erilaisia ammattinsa puolesta venetta kayttavia (esim. viranomaiset ja
ammattikalastajat). Myds nédiden ryhmien sisalla on eroja esimerkiksi veneilyyn
kaytettdvissa olevissa varoissa.
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Vene on arvokkaana ja tunteitakin heréttdvana tuotteena useimmissa tapauksissa
sellainen, ettd sen hankintaa pohditaan hyvin tarkkaan. Vaihtamista merkista toi-
seen ei valttdmatta tapahdu kovin helposti, vaan yleensa ostetaan jo tutuksi tulleen
valmistajan tuote. Merkkiuskollisuutta on havaittavissa varsinkin arvokkaita ja
yksiloityjd tuotteita valmistavien yritysten asiakkaiden keskuudessa. Joissakin
tapauksissa he ostavat samaa, erittdin arvokastakin, tuotetta useamman kappaleen,
jotta paasevét veneilemaan mahdollisimman helposti maailman eri kolkissa.

Edullisia tuotteita valmistavat yritykset joutuvat k&rsimd&n enemman asiakkaan
vaihtaessa toisen valmistajan tuotteisiin. Tama johtuu usein asiakkaan suoritta-
masta hintavertailusta, ja siit4, ettd tuotteiden valilla ei ehk& n&hda kovin suuria
toiminnallisia tai laadullisia eroja. Asiakkaat ovat myds hyvin tietoisia veneiden
eri ominaisuuksista ja seuraavat alan lehdistd arvosteluja ja tuote-esittelyja.

Venettd ostavalla on monta eri vaihtoehtoa: venemerkkeja ja -malleja 16ytyy lu-
kuisa mé&aré eri tarkoitukseen. Asiakas ei ole erityisen sidottu mihink&én tietyn
valmistajan tuotteisiin, koska oppiminen uuden tuotteen toimintaan tapahtuu mel-
ko nopeasti. Monille eri veneille 16ytyy myds korvaavia malleja muilta valmista-
jilta, erityisesti moottoriveneissa.

Kuten tavallista, nousukauden aikana ja kysynnan ollessa suurta asiakas ei pysty-
nyt vaikuttamaan ldhesk&&n yhtd paljon tuotteensa hintaan. Taantuman aikana
puolestaan ndhtiin suuriakin alennusmyyntejéa.

Kokonaisuutena asiakkaan neuvotteluvoima on yleenséd melko korkea.

3.7.2 Alalletulon esteet

Venealalla on segmenttejd, joihin on vaikeampi tulla uutena toimijana kuin toi-
siin. Tietyt tuotteet (yleensa yksildidyt, isot ja arvokkaat) ovat teknisesti niin mo-
nimutkaisia, ettd uuden toimijan olisi hyvin vaikea saada tuotettua vastaavanlaisia
tuotteita nopeasti. Sen sijaan enemman massatuotantona valmistetut edulliset ve-
neet on helpompi imitoida, ja esteet liittyvat yleensa laite- ja tuotantotilainves-
tointeihin. Naissakin tosin tuotantoprosesseja on kehitetty monesti hyvin pitkalle,
ja uuden toimijan oppimiskayra on siten pidempi ja haastavampi kuin esimerkiksi
1990-luvulla.

Yritykset ovat usein luoneet myds melko kattavan jalleenmyyntiverkoston, jonka
imitoiminen vaatisi paljon resursseja. Esimerkiksi yksildityjen purjeveneiden
kohdalla bréndi ja tuotteen monien vuosien aikana luotu maine seké aikaisemmat
kayttajat ovat merkittavia tekijoitd yrityksen kilpailukyvyssa.
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Jos ei oteta huomioon muita harrastamiseen ja vapaa-ajan viettoon liittyvien alo-
jen toimintaa, onkin todennakdisempaa, ettd suurin Kilpailullinen haaste veneyri-
tyksille tulee olemaan muiden, alalla jo toimivien yritysten kehittyminen ja uudet
innovaatiot, jotka yleensa tapahtuvat venealalla asteittain.

Vertailtaessa venealan eri segmenttejd, voidaan niissd havaita hyvin erisuuruisia
mittakaavaetuja. Yksiloityja tuotteita valmistavat yritykset eivéat koe mittakaava-
eduilla olevan kovin suurta merkitystd omalle toiminnalleen. Jotkut niista eivat
valttamattd halua edes kasvattaa toimintaansa, vaan nakevéat yrityksenséd menes-
tymisen riippuvan siitd, ettd he voivat tehda yksiloityja yksittaistuotteita asiak-
kaalle. T&lloin rahoitus valmistukselle on myos saatu etukateen, eika hinnalla ole
ollut lahesk&én yhtd suurta merkitystd kuin massatuotantona valmistetuissa tuot-
teissa. Mittakaavaedut nakyvatkin sitd paremmin, mitd edullisimpiin tuotteisiin
menn&an. Jotkut valmistajat pystyvétkin tuottamaan melko suuria valmistuseria ja
minimoimaan kiintedt kustannukset.

Kokonaisuutena tarkastellen alalletulon esteitd voidaan pitédé pienvenevalmistaji-
en kohdalla varsin alhaisina ja suurempien veneiden valmistajien osalta kohtalai-
sena, mikali ei pyritd massatuotantoon.

3.7.3 Toimittajien neuvotteluvoima

Alihankkijoiden asema venealan markkinoilla on ollut hyvin vaihteleva. Niilla
valmistajilla, jotka ovat toimittaneet esimerkiksi harvinaisia tuulilaseja tai korke-
an teknologian kokonaisuuksia, on ollut melko suuri valta vaikuttaa yhteistyon
ehtoihin. Valmistaja ei ole ndissé tapauksissa useinkaan voinut vaihtaa alihankki-
jaa, koska korvaavia tuotteita ei ole ollut markkinoilla saatavissa tai niiden l6yta-
minen olisi erittdin hankalaa. Oman tuotannon kaynnistdminen on usein myos
poissuljettua.

Monille yhteistydsuhteille on aikojen kuluessa muodostunut my6s syva luotta-
mussuhde, eiké alihankkijoita ole lahdetty vaihtamaan kovin helposti, vaikka hin-
tavertailua onkin tehty ja alihankkijoita on muistutettu siitd. Tarkeimmat yhteis-
tyokumppanit ovat pysyneet myods taantuman aikana, ja niita on joskus jopa tuettu
vaikeuksien yli.

Heikoimmassa asemassa ovat olleet sellaiset alihankkijat, jotka ovat tehneet mel-
ko yksinkertaisia tyotehtdvia ja osia. Monesti valmistaja on tehnyt ne aikaisem-
min itse, mutta kapasiteettiongelmien takia tuotantoa on ulkoistettu usein pienille,
yrityksen lahella toimiville pienyrittdjille. Taantuman tai huonon myyntijakson
aikana tallaiset tyot on sitten palautettu omaan tuotantoon, ja alihankkija ei ole
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saanut enda tilauksia. T&ma on ehk& suhteellisen pienten tilausmé&&rien kanssa
merkittavin syy, ettd Suomeen ei ole syntynyt laajalti menestyvid venealan jéarjes-
telmatoimittajia.

Kokonaisuutena toimittajien neuvotteluvoimaa voidaan pitaé alhaisena.

3.74 Korvaavien tuotteiden uhka

Kenen kanssa venealan yritykset todellisuudessa kilpailevat? Kuluttajan arvioi-
dessa tuotteita ei kyse ole aina valinnasta esimerkiksi eri valmistajien kesken,
vaan valinnan taustalla ja keskitssa ovat myds muiden alojen tuotteet ja palvelut.
Veneala Kilpailee kaikkien muiden vapaa-ajan toimintojen ja tuotteiden kanssa
kuten moottoripyoréilyn, matkailuautoilun ja golfin. Yksittédinen venealan toimija
el varmaan pysty vaikuttamaan suurien ihmismassojen kuluttajavalintoihin, vaan
se vaatii koko alan toimijoiden ja keskusjarjeston yhteistyotad. Monestihan kyse on
imagosta, ja myos yrityshaastatteluissa tuli esille veneilyn imagon parantaminen
ja muuttaminen (jokamiesmaisemmaksi).

Toisaalta veneily on kuulunut osana monien maiden vapaa-ajanvietto- ja harras-
tekulttuuriin jo pitk&an. On epatodenndkdistd, ettd suuri maaréd veneilijoita vaih-
taisi johonkin toiseen vastaavantyyppiseen kestokulutushyodykkeeseen (esim.
moottoripy6ra tai matkailuauto) tai toiseen harrastukseen. Venettd tarvitaan mo-
niin eri tarkoituksiin, ja sitd on monesti vaikea korvata millddn muulla tuotteella
(esim. mokilld). Tilastokeskuksenkin (2007) mukaan veneilijoiden maaréa on py-
synyt melko vakaana viimeisen 30 vuoden ajan. Vaikka nuorien ja tydssakayvien
aika ei valttamatta riita tulevaisuudessa pitkiin veneilytapahtumiin ja veneilyin-
nostus voi hiipua, voi elakdityvan, varakkaan ja hyvékuntoisen véaestfosan venei-
lyinnostus korvata nuoren ja kiireisen asiakasryhman pienenemisen.

Kokonaisuutena korvaavien tuotteiden uhkaa voidaan pitaé alhaisena.

3.7.5 Toimialan kilpailutilanne

Toimialalla on hyvin erityyppisid yrityksia. Suurimpien valmistajien liikevaihto
on miljardeja euroja ja ne hallitsevat useita venealan merkittavid venetuotemerk-
keja. Toisaalta kaikilta markkinoilta 16ytyy lukuisa joukko hyvin pieniékin toimi-
joita. Kilpailuetu eri segmenteissé vaihtelee hyvin paljon: arvokkaissa ja yksi-
16idyissé tuotteissa hinnalla on huomattavasti pienempi merkitys kuin voimak-
kaasti kilpailluilla massatuotemarkkinoilla (esim. pienet ja edulliset moottorive-
neet).
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Arvioitaessa eri segmenttien Kilpailun intensiivisyyttd, voidaan havaita, ettd kan-
nattavuus on Suomessa ollut kaikkein paras suuria ja keskikokoisia moottorive-
neitd valmistavilla yrityksilla (ks. kappale 6). Tama johtunee markkinoiden suu-
resta kasvusta vuosituhannen vaihteesta lahtien, joissa jokaiselle suurimmista
valmistajista on ollut asiakkaita. Kannattavuus on ollut melko hyva myds pie-
nempi& moottoriveneitd valmistavilla yrityksilla.

Toisaalta joidenkin segmenttien markkinoiden kasvu on lisannyt valmistajien
valista kilpailua, mutta kilpailua ei ole kdyty nousukauden aikana katteita pienen-
tamalld. Ennemmin kilpailun intensiivisyys naissa segmenteissa on nakynyt taan-
tuman aikana suurina alennuksina, jotka ovat johtuneet varastojen suuresta maa-
rastd. Purjevene- ja ammattivenemarkkinoilla kilpailu on ollut paljon tasaisempaa
my0s taantuman aikana. Niilla ei ole ollut varastoja, joista olisi pitdnyt paasta
nopeasti eroon ennen seuraavaa veneilykautta.

Kokonaisuutena alan Kilpailua voidaan pitdd kohtalaisena. Suhdannevaihtelut
kuitenkin kiristavat kilpailua laskukaudella ja toisaalta nousukaudet parantavat
yritysten Katteita.

Kilpailu liséantyy venealalla

Ulkomainen kilpailu tullee lisdantymééan useimmissa segmenteissa. Alan keskit-
tyminen tulee lisédmaan toimijoita, jotka hallitsevat seké& kustannusten alentami-
sen ettd entistd yksilollisempien tuotteiden valmistamisen (esim. modularisoimal-
la). Tastd on monia esimerkkeja muun muassa auto- ja metsateollisuudesta. Miten
suomalainen pk-venevalmistaja pystyy kilpailemaan suuria kansainvalisia toimi-
joita vastaan? Strategiset vaihtoehdot riippuvat tuotesegmentista: yksildityja pur-
jeveneitd tuottavat yritykset voivat parjata melko samalla toimintamallilla, jos ne
pystyvat pitdmaan kannattavuutensa hyvéna ja potentiaalisten asiakkaiden néke-
mykset brandistaan korkealla tasolla.

Kestéava kilpailuetu ei synny useinkaan yhdesté tai muutamasta tekijasta tai tapah-
tumasta, vaan voidaan ennemmin puhua “’tuhansien kilpailuetutaistoista” (ks. Por-
ter, 2006). Venealan yrityksiltd vaaditaan entista ammattimaisempaa toimintaa ja
jatkuvaa kehittamistd. Parhaimmillaan namé kehitystoimet ovat ennakoivaa ja
proaktiivista toimintaa (Brown & Harvey, 2006), jossa analysoidaan tarkasti toi-
mintaympariston haasteet ja mahdollisuudet, ja pyritdadn kehittdmééan niiden poh-
jalta omia resursseja.
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Venetoimiala ei ole perinteisesti kovin keskittynyt, eika se ole sitd nykyaank&éan,
vaikka joidenkin valmistajien merkkien osuus alan kokonaismyynnista on kasva-
nut. Suomessa keskikokoisia ja isompia moottoriveneitd valmistavalla Bella-
Veneilld on suurin markkinaosuus omissa segmenteissédén, mutta vertailua hanka-
loittaa jonkin verran viennin osuus eri valmistajien toiminnassa.

Moottoriveneiden valmistus ja myynti ovat jo suuressa méaarin jakautuneet suur-
ten moottorivalmistajien (esim. Mercury, Yamaha ja Honda) leireihin. T&lla on
vaikutusta my0s yritysten strategisiin péaatoksiin tulevaisuudessa. Yritykset eivat
voi endd yhté itsendisesti valita markkinoitaan ja toimiaan niissé. Purjeveneissa
markkinat ovat olleet paljon hajautuneempia, vaikka siella massatuotantomaisesti
toimivien yritysten markkinaosuudet ovat kasvaneet merkittavéstikin (esim. Ba-
varia).

Kansainvalisid venemarkkinoita tarkasteltaessa voidaan huomata, ettd erilaisten
valmistajien ja merkkien maéra on erittain suuri. Markkinoiden erillisyys, joka on
johtunut esimerkiksi tuotteiden erilaisista ilmastoon liittyvistd ominaisuuksista, on
kuitenkin mahdollistanut monien pienten valmistajien olemassaolon. Monet val-
mistajista tekevét hyvin samantyyppisia tuotteita, ja on mahdollista, ettd massa-
tuotteiden lokalisaation lisdantyessa Kilpailusta tulee entistd kansainvélisempaa.

Kiinteiden kulujen osuus veneenvalmistuksessa on perinteisesti ollut melko suuri.
Yritykset ovat halunneet tehda kaiken itse, ja vain oman kapasiteetin puuttuessa
on pohdittu suurempien kokonaisuuksien tai tydtehtavien ostamista yrityksen ul-
kopuolelta. On my6s huomattu, ettd mitd suuremmaksi yritykset ovat kasvaneet,
sitd todenndkdisemmin ne ovat joutuneet tai halunneet turvautua alihankkijoiden
suurempiin toimitusmaariin. Venealan suurimmat yritykset ovatkin melko verkot-
tuneita, vaikka taantuman aikana yhteistyd joidenkin alihankkijoiden kanssa on
véahentynyt tai loppunut, jotta omalle henkilostolle on riittanyt toita.

3.8  Venealan yritysten strategiat

Porter (1980) esitti, etta yritykset voivat toteuttaa kolmea strategiaa (kustannuste-
hokkuus, differointi ja fokusointi) vastatakseen toimintaympariston vaatimuksiin
ja Kilpailuedun saavuttamiseen. Tutkimusten mukaan yritykset, jotka pystyvat
kayttdmaan eri strategioita samanaikaisesti, parjadvat paremmin kuin yritykset,
joilla on vain yksi strategia (Miller & Dess, 1993). Huonoimmin pérjaavat ne yri-
tykset, joilla ei ole yhtdan tunnistettavaa strategiaa.

Suomalaiset venealan toimijat ovat keskittyneet kilpailemaan tietyilla markkinoil-
la joko ainutlaatuisella tuotteella ja palvelulla tai tuotteen halvemmalla hinnalla
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verrattuna kilpailijoihin. VVaarana on kuitenkin joidenkin valmistajien kohdalla se,
ettd ne ovat siirtyneet vahitellen siihen tilanteeseen, ettd niiden tuotteita ei voi
enda pitaa ainutlaatuisina (differointistrategia) eivatka ne pysty kilpailemaan hin-
nalla muiden, varsinkaan isojen ulkomaisten, toimijoiden kanssa. Useat ndista
yrityksistd kilpailevat keskisuuria moottoriveneitd valmistavassa segmentissé.
Voidaankin kysyd, mihin strategiseen suuntaan néiden yritysten tulisi siirtya.
Hinnalla kilpaileminen vaatisi suuria panostuksia massatuotantoon, ja samalla
siirryttdisiin kilpailemaan suurien ja alalle kauan toimineiden isojen ulkomaisten
toimijoiden kanssa. Toisaalta hinnalla kilpaileminen voi olla ongelmallista kulut-
tajan nakemysten kannalta: veneilyyn liittyy tarkedna osana turvallisuus, ja kor-
kea hinta yhdistetddn monesti laatuun ja kestavyyteen. Ehka siksi joidenkin val-
mistajien strategia on joskus vaikea hahmottaa, koska ne ovat ajautuneet omaan
strategiseen epdmaaraisyyteensa.

Venealan suuret kansainvéliset toimijat kéyttavat useaa eri strategiaa Kilpailles-
saan eri markkinoilla. Niilld on usein omistuksessaan (kokonaan tai osittain) seké
differoituja ett4d matalan hintatason tuotteita valmistavia yrityksia (esim. Bruns-
wick Marine). Kuinka hyvin suomalaiset matalan hintatason tuotteita valmistavat
yritykset toteuttavat strategiaansa? Useimmiten niiden teknologinen ja tuotannol-
linen osaaminen valmistuksessa on korkealla tasolla. Kehitettdvét osa-alueet liit-
tyvat erityisesti tuotteiden markkinointiin. Lisaksi alan kokonaisvaltainen verkos-
toituminen puuttuu monelta osin, kun sitd vertaa esimerkiksi autoteollisuuteen,
jossa kilpailevat valmistajat ovat tehneet yhteistydtd muun muassa komponenttien
standardoinnissa ja jopa valmistuksessa. Taté on venealalla véltetty, vaikka kulut-
tajille on kuitenkin melko yhdentekevéé, miten varsinkin ndkyméattémat osat tuot-
teessa on valmistettu, edellyttéen ettéd kaikki toimii odotetusti.

Yrityksen strategian luontia voidaan tarkastella myds lypsamisend, reagointina,
ennustamisena tai uuden luontina (yielding, reacting, proacting tai creating). Tar-
kasteltaessa suomalaisten venevalmistajien tarjontaa, vaikuttaa siltd, ettd padosa
venevalmistajista on edennyt reagoiden tai lypséden, toisin sanoen melko sopuli-
maisesti” strategiansa suhteen. Viimeaikojen hittituotteita” Suomen veneteolli-
suudessa ovat olleet muun muassa avoimet day-cruiser -tyyppiset moottoriveneet
ja keskihytilliset monitoimimoottoriveneet. Ensiksi mainitun ryhman veneita ovat
alkaneet valmistaa lahes kaikki moottorivenevalmistajat, jotka ovat teknologian
suhteen siihen kyenneet. Jalkimmaiseen ryhmaan Targa-veneet ovat saaneet lyhy-
essa ajassa runsaasti varsin suoria Kilpailijoita mm. Minor-, Nord Star- ja Gran-
dezza -veneistd kotimaassa ja ainakin Askeladden (lopetettu 2009) veneista ul-
komailta. Liikevaihdon kasvua ei ole siis luotu luomalla uutta vaan lahinna kopi-
oimalla jo toimivaksi tiedettyd. Strategian luonti eri strategisen adaptaation luok-
kien mukaan tarkasteltuna on ollut 1&hinnd lypsdmistd hittituotteista” tai “rea-
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gointia kysyntdan”. Proaktiivisuutta ja uuden luomista Suomen veneteollisuudes-
sa on puolestaan ollut selvasti vahemman.

Yhtend piristdvand poikkeuksena Suomen venetuotannon yleisesta linjasta voi-
daan pitdd Marinon vuonna 2008 esittelemdd APB-venettd. Samoin Xo-Boatsin
tuotteissa on maailmanmittakaavassa tarkasteltuna selkedd ainutlaatuisuutta.
Woodbacker puuvene on my6s varsin ainutlaatuinen kotimainen tuote, samoin
Fantan 101 monirunkovene. Kaikki n&ma mainitut tuotteet ovat verraten pienten
yritysten kehittdmid. Jos pienet yritykset pystyvéat ndihin suorituksiin, voisi
isommilla resursseilla toimivilla suomalaisyrityksilla kuvitella olevan mahdolli-
suuksia vield paljon suurempaan innovatiivisuuteen.

Aiemmin totesimme venealan olevan erityisen suhdanneherkké ja veneiden itses-
s&an olevan periaatteessa vain turhakkeita”, tdllin strategian rakentamisen voisi
olettaa perustuvan enemménkin luovuuteen (luodaan uusia tarpeita ja tuotteita) tai
proaktiiviseen kysynndn ennustamiseen (tuodaan veneisiin esim. muotivirtauksia
autoteollisuudesta seka ulkomaisista kilpailijoista tai tarjotaan uudenlaisia palve-
luita). N&in ei kuitenkaan ndytd toimittavan vaan strategiat tuntuvat perustuvan
toimintamalleihin, joita sovelletaan esim. perinteisessé teollisuudessa tai ylipaa-
taan aloilla, joissa kysynnan vaihtelut ovat pienempid ja kysynnan luonne enem-
mé&n tarpeeseen perustuvaa.

Venealalla voisi olettaa olevan tilaa strategialtaan nopealiikkeisille “adaptii-
visuusgepardeille” mutta yleensd alalla toimitaan kuten “adaptiivisuussopulit”
yritysten edetessé siihen suuntaan, jossa joku nayttaa tekevén rahaa.

Yritysten kyky mukautua nopeisiin teknologisiin tai markkinoihin liittyviin haas-
teisiin paranee yleensa erikoistumisen ja tehokkaamman tydnjaon eli verkostoi-
tumisen kautta. Pisimmilleen vietynd muiden alojen arvoketjut ovat erikoistuneet
niin, ettd lopputuotteen myynnista vastaava yritys ei itse ole osallistunut tuotteen
valmistamiseen. Onko tdmé& malli oikea ratkaisu vastaamaan venealan erikoisen
luonteen aiheuttamiin haasteisiin? Vai pitéisikd arvoketjun erikoistuminen toteut-
taa jollakin muulla tavoin? Naihin teemoihin palaamme vield tarkemmin. Erityi-
sesti nyt laskukauden aikana tulee nékyviin myos pitkélle vietyyn erikoistumiseen
perustuvan toimintamallin heikkouksia.

Suomalaisten venevalmistajien strategiat tulevaisuudessa

Mitd pienempiin ja edullisempiin venetuotteisiin mennaan, sitd tarkedammaksi
muodostuu valmistuskustannusten alentaminen. Aikaisemmissa tutkimuksissa
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(esim. Hentinen, 2007) on ehdotettu valmistajien vélisia fuusioita ja yrityskoon
merkittdvaad kasvattamista (3—10-kertaiseksi). Haastattelujen perusteella yhdisty-
misten ja jopa laajemman alihankintayhteistyon esteeksi muodostuu hyvien ali-
hankintatoimijoiden ja konseptien puute, valmistajien kokema tuotteiden erilai-
suus ja vahvat tunnesiteet omaan toimintaan. Alihankinnan ja yhdistymisten
maantieteellista l&hestymista pitéisikin ehkd laajentaa: sopivia kumppaneita voisi
I0ytya samantyyppisia tuotteita valmistavista yrityksista esimerkiksi Pohjoismais-
sa tai muuten tarkeiksi koetuilla markkina-alueilla (esim. Vendj4 tai Kiina).

Elinkelpoisen yksikkkoon maarittdminen venealalle on vaikeaa: tuotteet ja nii-
den markkinat poikkeavat hyvin paljon toisistaan. Tarkasteltaessa autoalaa voi-
daan havaita, ettd melko pienetkin yksikot voivat toimia menestyksekk&asti, jos
ne kehittdvat omaan toimintaansa ja valitsevat omat markkinansa tarkasti. Ve-
nealalla téllaisia toimijoita ovat yksiloityja ja kalliita veneitd valmistavat yrityk-
set, joiden ei tarvitse kasvattaa toimintaansa ainakaan yhtd suuressa maérin kuin
muiden: toimipisteit4 ei tarvitse olla useita, pddomia ei vaadita suuressa mittakaa-
vassa eikd suurista valmistusmadaristd ole hyotya. Sen sijaan massatuotteita val-
mistavien yritysten tulee arvioida tarkasti, mink& kokoinen yritys voi selvita tule-
vaisuuden venealalla. On todennékdistd, ettd niiltd vaaditaan useampia toimipis-
teitd varsinkin merkittavilla markkinoilla tai niiden l&heisyydessa.

3.9 Venealan arvoketjuanalyysi

Useimmat venevalmistajat ovat perinteisesti pitdneet hallussaan valmistukseen
liittyvat arvoketjun toiminnot: ne ovat yleensd vastanneet paatoiminnoista, var-
sinkin tuotannosta ja markkinoista, mutta jattaneet palvelutoiminnon alan muille
toimijoille. Yksiloidyissa ja arvokkaissa tuotteissa (isot moottori- ja purjeveneet)
valmistaja voi vastata myos palveluiden tuottamisesta, kun taas varsinkin hal-
vemmissa moottoriveneissa esimerkiksi markkinointi voi olla annettu muiden
alan toimijoiden hoidettavaksi. Ongelmaksi tdssd on muodostunut joissain tapa-
uksissa huono arvoketjunohjaaminen ja kommunikaation puute ketjun eri toimi-
joiden vaélilla.  Yrityksen tukitoiminnot (hallinto, henkildstoresurssien johtami-
nen, tuotekehitys ja hankinta) ovat olleet yleensd omassa hallinnassa, ja esimer-
kiksi tuotekehityksen ja hankinnan puolella yhteisty6ta muiden toimijoiden kans-
sa on tehty vain joissakin yrityksissa (yleensd verkostomaisesti toimivat suuret
valmistajat).
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Toimittaja X alloon
Moottori- myyjat ulk.
Toimittaja Y toimittaja
/\ Loppu-
Toimittaja Z Ma_ahan- asiakkaat
tuojat ulk.
ulk.
Toimittaja A Vene-
EI_ekFror_mkka- valmistaja
Toimittaja B toimittaja
Toimita B |
oA Komponentti- myyjat
toimittaja
Toimittaja D
Toimittaja E

Kuvio 8.  Venealan arvoketju, tapaus A

Suomalaisen veneteollisuuden arvoketjuja on havainnollistettu kolmella esimerk-
kitapauksella (kuviot 8, 9 ja 10). Niissd on kuvattu yritysten eri toimittaja- ja
asiakaspuolen tasoja. Valmistuspuolella voi toimittajia olla useita kymmenia, jo-
ten kuvioissa on kuvattu vain joitain keskeisid hankintoja. Venealan yritykset
poikkeavat luonnollisesti toisistaan, eika kaikkia yrityksia voi kategorisoida néi-
den kolmen tapauksen alle. Ne kuitenkin antavat kuvan siitd, miten ja milla tasoil-
la yritykset ovat ulkoistaneet toimintojaan.

Esimerkkitapaus A kuvaa eniten perinteistd suomalaisen venevalmistuksen arvo-
ketjua. Venevalmistaja vastaa itse suurimmasta osasta valmistusta, ja ulkopuoli-
silta toimittajilta hankitaan lahinnd korkean teknologian tuotteita (moottorit,
elektroniikka, erikoisosat yms.). Rungon ja muiden rakenteiden valmistus, ko-
koaminen sekd pintatyot tehdadn omalla tehtaalla. Hankintojen osuus tuotteen
kokonaisarvosta riippuu hyvin paljon siitd, mita niihin luetaan. Esimerkiksi moot-
torin arvo voi olla noin puolet kokonaistuotteen arvosta. Lisdarvoa valmistajat
tuottavat veneen suunnittelulla, tiettyjen osien valmistamisella ja veneen kokoa-
misella sekd markkinoinnilla. Nykypéivana paa- ja tukitoiminnoista voi olla joita-
kin ulkoistettu (esim. markkinointi). Suurin osa pienisté ja keskisuurista seké eri-
koisveneité etta yksildityja veneita valmistavista yrityksistéd toimii kuvatulla taval-
la.
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Case Nauticat Yachts

YI& kuvattua arvoketjun toimintamallia yksi parhaiten edustavimmista veneval-
mistajista on riihikoskelainen Nauticat Yachts. Perinteikds yritys valmistaa yksi-
I0ityja 33-53 -jalkaisia moottoripurjeveneitd, joiden hinta vaihtelee yleensa
300 000—1 000 000 euroon. Liikevaihto on noin kahdeksan milj. euroa (2009 ar-
vio), ja lahes kaikki veneet myyddan ulkomaille. Tyontekijoitd yrityksessa on
noin sata.

Veneitd myydadn padasiassa Euroopassa (Englanti, Saksa, Ranska, Italia, Norja,
Tanska, Ruotsi, Vengja), ja myds Japani on tarked markkina-alue. Asiakkaat ovat
yleensa varakkaita litkkemiehid tai korkeakoulutettuja (ladkarit, arkkitehdit yms.),
jotka arvostavat veneiden korkeaa laatua ja yksilollisyyttd. Koska suurin osa toi-
minnoista on yrityksen sisalld, se pystyy hallitsemaan ja muuttamaan suunnittelu-
ja valmistusprosessia hyvinkin joustavasti asiakkaan tarpeiden mukaan. Yritys
kéayttad myos jonkin verran perinteisid valmistusmenetelmid ja -materiaaleja.
Esimerkiksi rakenteissa ja kalustuksessa suositaan umpipuuta uusien ja kevyem-
pien materiaalien sijaan. Yritys ei koe, ettd sill& olisi juurikaan suoria kilpailijoita,
jotka pystyisivét tekemaén yhté yksiloityja samantyyppisia veneita.

Lukuun ottamatta yleisid ulkopuolelta ostettuja kokonaisuuksia (mastot, purjeet,
moottorit yms.) yritys pyrkii kayttdmaan mahdollisimman véhan ulkopuolisia
toimittajia. Ongelmaksi ulkopuolisten toimittajien lisadmisessa koetaan erityisesti
valmistuksen sesonkiluonteisuus ja toiminnan hallinnan monimutkaistuminen.
Aina ei pystyttaisi myoskadn lupaamaan toimittajalle pitk&aikaisia sopimuksia ja
tuotantoa laskukauden aikana. Mahdolliset toimittajatkin kokevat toiminnan se-
sonkiluonteisuuden olevan esteend yhteistyén aloittamiselle. Yritys pystyy myos
esittelem&én asiakkailleen tuotannon monet vaiheet omissa tiloissaan, kun ne tu-
levat tutustumaan oman veneensa valmistusprosessiin. Tata kokemusta asiakkaat
tuntuvat arvostavan hyvinkin paljon.

Samanlainen selektiivisyys toistuu myos yrityksen myynnissé ja markkinoinnissa:
ulkomaiset itsendiset jalleenmyyjat valitaan hyvin tarkasti, ja niille asetetaan riit-
tava vaatimustaso yrityksen tuotteiden myynnissa. Osaavien ja varsinkin toimin-
taan sitoutuvien jalleenmyyjien l6ytaminen on ollut vélilla hankalaa. Osittain tas-
takin syysta yrityksen sitoutuneet myyntityon tekijét, joista moni on omistajan
perheenjasenid, tekevat itse myyntityota esimerkiksi kansainvélisilla messuilla.
Tassa tydssa he korostavat erityisesti asiakkaiden tarpeiden tuntemusta ja erin-
omaista kielitaitoa. Euroopassa on ollut kaytdssd myds omaa liikkuvaa huoltotoi-
mintaa, jolla varmistetaan tuotteiden kunto ja asiakkaiden tyytyvaisyys myyntita-
pahtuman jalkeenkin. Kaiken kaikkiaan koko arvoketju on viritetty siten, etta pys-
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tytdén hallitsemaan siséisesti sen keskeisia toimintoja ja varmistamaan tuotteiden
korkea laatu sek& yksilollisyys.

Toimittaja X

Moottori- Jélleen- - la_sci)gIEIL:;at
Toimittaja Y toimittaja myyjéat ulk. ulk
Toimittaja Z

Runko- Maahan-

toimittaja tuojat ulk.
Toimittaja A Vene-

Elektroniikka- valmistaja
Toimittaja B toimittaja

Jélleen- | Loppu-

Toimittaja C I myyjat | asiakkaat

Komponentti-

toimittaja A
Toimittaja D
Toimittaja E

Komponentti-
toimittaja B

Toimittaja F

Toimittaja G

Toimittaja H

Kuvio 9.  Venealan arvoketju, tapaus B

Venevalmistajat ovat voineet myos ulkoistaa suuremman osan valmistuksestaan
ulkopuolisille toimittajille, jolloin esimerkiksi runkoa tai muita keskeisia osako-
konaisuuksia ei valmisteta itse (tapaus B). Tallin yritys hoitaa itse veneen suun-
nittelun ja osakokonaisuuksien kokoamisen. Toimittaja on voinut myds hoitaa
kokoamiseen liittyvia toimintoja venevalmistajan puolesta, jonka tehtdvana voi
olla esimerkiksi moottorin asentaminen, pintatydt sekd tuotteen markkinointi.
Tama malli on yleistynyt, ja monet perinteisemmalla tavallakin toimineet valmis-
tajat kayttivat sita osassa tuotantoaan ennen vuoden 2008 laskusuhdannetta.
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Case Bella-Veneet

Suomen menestynein venevalmistaja liikevaihdon kasvulla ja kannattavuudella
on ehdottomasti ollut Bella-Veneet. Sen toimintamalli on pitkalti esitetyn mallin
B mukainen. Bella-Veneet on perustettu vuonna 1970, ja toiminta oli alussa hyvin
pienimuotoista ja paikallista. Vé&hitellen yritys kasvoi merkittavéksi venevalmista-
jaksi kotimaisilla ja pohjoismaisilla markkinoilla. Yrityksen liikevaihto oli vuon-
na 2008 paattyneelld tilikaudella 77,4 miljoonaa euroa ja tyontekijoitd on noin
320. Yritys on pyrkinyt kasvamaan orgaanisesti omaa toimintaansa jatkuvasti
kehittamalla. Kuopion lisaksi silla on omia tehtaita Pohjanmaalla. Varsinkin yri-
tyksen kotipaikkakunnalle Kuopioon on panostettu viime vuosina merkittavasti:
sinne on rakennettu uusia tuotantotiloja ja pyritty tuomaan ja kehittdméaén uusia ja
nykyisid alihankkijoita. Osa veneistd valmistetaan myds alihankintana.

Bella-Veneet valmistaa padasiassa 4,5-10 metrid pitkia lasikuituveneitd, ja sen
tuotteet jakautuvat kolmeen tuotemerkkiin: Bella-tuotemerkin veneet on tarkoitet-
tu monipuoliselle asiakaskohderyhmélle, joka arvostaa veneissé hinnan ja laadun
suhdetta. Monesti vene ostetaan kalastus-, mokki- ja yhteysaluskayttoon. Flipper
on jonkin verran hienompi ja sporttisempi vene, joka on suunnattu varakkaam-
malle asiakaskohderyhmalle. Aquador-venetta puolestaan ostavat ne, jotka hake-
vat korkealaatuista veneilykokemusta ja viestivat veneellddn omaa, usein korkeaa,
statustaan. Missdan kohderyhmaéssé tarkoituksena ei ole Kilpailla alhaisimmalla
hinnalla, vaan tavoitteena on asiakkaan tarpeisiin ja varoihin sopivan veneen tar-
joaminen. Yritys Kilpailee suurimmaksi osaksi Yamarinin, Grandezzan ja Nimbus
merkkien kanssa.

Venealalla on ollut havaittavissa myds valmistajien leiriytymista varsinkin eri
moottorivalmistajien ryhmiin. Yksi maailman johtavista veneyhtidistd, Brunswick
Marine, hankki muutama wvuosi sitten 36 prosentin omistusosuuden Bella-
Veneistd. Tatd kautta suomalainen yritys on paassyt mukaan suuren kansainvali-
sen toimijan tuotekehitys- ja markkinointiyhteistyohon. Lisaksi on pystytty hank-
kimaan erilaisia tuotannossa tarvittavia materiaaleja ja osia entistd suuremmilta
markkinoilta.

Bellan menestymisté voidaan selittdd monilla tekijoilla, mutta hyvan brandisuun-
nittelun liséksi alalle edistyksellisella tuotannon ja alihankinnan johtamisella on
ollut merkittava vaikutus. Monet tutkimuksen aikana haastatelluista, jopa Kilpaili-
joista, ndkevat yrityksen olleen ensimmadisten joukossa ymmartdmassa nykyai-
kaisten tuotantomenetelmien edut venevalmistuksessa. Yrityksen perustaja ja
toimitusjohtaja, Raimo Sonninen painottaa, ettd menestymiseen venealalla ei riité
pelkéstdan hyva tuote, vaan siihen vaaditaan myos jatkuvaa tuotannon ja alihan-
kinnan kehittdmista. Tama tukee myos yrityksen ja sen tuotteiden bréndeja, jotka



Vaasan yliopiston julkaisuja. Selvityksia ja raportteja 65

on tarkkaan pohdittu vuosituhannen alussa. Koko ketjun ja eri toimintojen henki-
16stOn pitaé olla hyvin tietoisia siitd, mitk& kunkin tuotelinjan ja yksittaisen mallin
arvot kuluttajalle ovat.

Bella vastaa pédéasiassa suunnittelusta, kokoonpanosta ja prototyyppien valmis-
tuksesta: kaikki muu tulee yleensa alihankkijoilta. Hankinnat on jaettu kahteen
osaan: Perusraaka-aineet, joita k&ytetddn esimerkiksi lasikuituosien valmistuk-
seen. Varusteluosat ovat usein raataloityja, ja ne pyritddn hankkimaan Suomesta
toimitusten joustavuuden varmistamiseksi. Varsinkin pienissa ja véhaisen kappa-
lemaaran tuotteissa paikallinen alihankkija on tarked. Kaikkea ei ole tietenkaan
saatavilla Suomesta, joten esimerkiksi lasiosia hankitaan Irlannista ja Norjasta.
Kaiken kaikkiaan alihankinnan tarkastelualue on globaali, ja tiettyja osia tilataan
esimerkiksi Kiinasta ja Italiasta. Merkittdvat ja arvokkaat laitteet, esimerkiksi
moottorit, tilataan suoraan valmistajalta. Tatd edesauttaa vahva yhteistyd Bruns-
wickin kanssa. Tavoitteena on jatkuva hankintojen analysointi ja kehittdminen
muun muassa kiertdmélla eri komponenttivalmistajien luona.

Monet Bella-Veneiden alihankkijoista ovat riippuvaisia sen toiminnasta ja ovat
rakentaneet toimintansa sen varaan. Yritys kdyttddkin tilanteesta nimitystid ’kau-
hun tasapaino’, jossa molemmat yritykset ovat erittdin riippuvaisia toisistaan.
Vuonna 2008 alkaneen taantuman takia yritys on joutunut pitdmaan huolta toi-
minnan kannalta térkeistd yhteistyokumppaneistaan, vaikka jaettavana on ollut
niukkuutta. Toisaalta yritys uskoo, ettd kysyntd lahtee pian kasvuun, ja silloin
tarvitaan toimintakykyistd alihankintaverkostoa. Monien vuosien erittdin kannat-
tava toiminta ja siitd kertynyt suuri oma padoma ovat mahdollistaneet térkeiden
yhteistydkumppanien tukemisen, mika erottaakin sen jo nousun aikana kannatta-
vuuden ja pienten padomien kanssa kamppailleiden yritysten tilanteesta.

Yritys painottaa myos luottamuksen merkitystéd toiminnassa. Suuriakin sopimuk-
sia voidaan tehda suullisesti tai hyvin pienilld muodollisilla jarjestelyilld. Suo-
messa veneteollisuus ja siihen liittyvd muu toiminta on melko pienimuotoista, ja
huono maine kantautuu helposti muillekin alan toimijoille. Monet yhteistydsuh-
teista ovat liséksi hyvin pitkaikéisid, joka on edesauttanut luottamuksellisten yh-
teistyosuhteiden kehittymistd. Osittain siksi monet yritykset kayttanevatkin en-
nemmin suomalaisia toimittajia, vaikka ulkomailta voisi saada joitakin tuotteita
halvemmalla.
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Toimittaja X Jalleen-
myyjat ulk.

Moottori-

Toimittaja Y toimittaja /
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Toimittaja D asiakkaat
Toimittaja E

Kuvio 10. Venealan arvoketju, tapaus C

Alan suurimmat toimijat ovat siirtyneet entistd enemman veneiden valmistuttami-
seen (tapaus C). Sopimusvenevalmistaja tekee veneen valmiiksi ja toimittaa sen
valmistuttajan ilmoittamaan paikkaan. Valmistuttaja omistaa tuotemerkin ja vas-
taa itse veneen suunnittelusta sekd markkinoinnista. Liséksi se voi vastata sopi-
musvenevalmistajan puolesta materiaalien ja osakokonaisuuksien kilpailuttami-
sesta ja hankinnasta. Kyseisessd mallissa ketjun kukin toimija voi keskittya
omaan ydinosaamiseensa, mutta se vaatii pitkaaikaisia ja luottamuksellisia suhtei-
ta sopimusvalmistajan ja valmistuttajan vélille.

Case Konekesko Marine

Kaikista pisimmaélle ulkoistamisen veneiden valmistuksessa on vienyt Konekesko
Marine, joka kuuluu kotimaiseen Kesko-konserniin. Konekeskon toiminta on
mallin C mukaista. Yrityksen venevalmistuksen liikevaihto on arvioiden mukaan
noin 35-65 miljoonaa euroa (tarkkaa lukua ei saatavilla). Veneliiketoiminnassa
henkilostod on noin 30 ja lisaksi muu toimintaan liittyva Konekeskon osaaminen
ja resurssit ovat sen kaytossa.
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Yritys valmistuttaa ja myy Yamarin-merkkisia veneitd, jotka kuuluvat pienten ja
keskisuurien veneiden segmenttiin. Tuotemerkin alla myydaén kabiiniveneitd ja
day-cruisereita, HT- ja tuulilasiveneitd, bowridereitd seka pulpetti- ja avoveneita.
Termalin Oy, joka valmistaa Suvi-merkkisid moottoriveneitd, on myds nykyaan
Konekeskon omistuksessa. Keskeistd veneliiketoiminnassa on yhteistyd peréa-
moottorivalmistaja Yamahan kanssa. Lis&ksi yritys edustaa monia kotimaisia
(esim. Ronnqvist) ja ulkomaisia (esim. Zodiac) venemerkkeja sek&d myy venetar-
vikkeita oman myyntiverkostonsa kautta.

Yamarin-veneita valmistetaan vuodessa muutama tuhat riippuen markkinatilan-
teesta. Suurin osa eli noin 70 prosenttia tuotteista menee vientiin. Selvasti tar-
keimmat vientimaat ovat Ruotsi ja Norja, mutta veneitd myydain myos joihinkin
muihin Euroopan maihin (yhteensd 13 maata). Yritys kilpailee p&d&dmarkkina-
alueillaan useiden muiden vastaavantyyppisia tuotteita valmistavien suomalaisten,
paikallisten ja kansainvalisten yritysten kanssa.

Yritys vastaa itse brandin johtamisesta, tuotekehityksestd, tuotteiden suunnittelus-
ta ja tuotannon suunnittelusta sek& hallinnasta. Lisaksi se vastaa kotimaassa
myynnisté ja markkinoinnista sekéd yhteistyosté ulkomaisten jalleenmyyjien kans-
sa. Yamarinien valmistustoiminnasta vastaavat yrityksen sopimusvalmistajat,
joiden mééara on vaihdellut kahdesta viiteen riippuen markkinatilanteesta. Yrityk-
selld on muutama eksklusiivinen, vain Konekeskoa palveleva sopimusvalmistaja,
ja ndma yritykset ovat erittdin tiiviissa yhteistyossd Konekeskon kanssa. Muita
valmistajia on kaytetty paaséantoisesti kapasiteettipulan aikana. Sopimusvalmis-
tajat voivat hyodynt&a toiminnassaan jossain maérin Konekeskon resursseja mate-
riaalien hankinnassa ja tuotannon hallinnassa. Konekesko on myds valmis tuke-
maan niiden toimintaa laskukauden aikana. Liséksi Konekesko kayttaa ulkopuoli-
sia suunnittelijoita ja tuotekehityspajoja, jotka tekevat muotteja ja prototyyppeja
yritykselle. Sopimusvalmistaja saa valmiin tuotteen mallin ja valmistusohjeet,
joiden pohjalta se voi suunnitella omaa toimintaansa. Verkoston eri toimijat ovat
miettineet tuotekehityksen aikana muun muassa tuotteen valmistettavuutta, jo
ennen valmistuksen aloittamista. Yrityksella on laaja ja ammattimainen jalleen-
myyntiverkosto Suomessa ja ulkomailla. Erityisesti Ruotsissa ja Norjassa pysty-
tddn toimimaan luontevasti Yamaha-peramoottoreita myyvien yritysten kautta,
jotka my0Os keréavat arvokasta asiakastietoa yrityksen kayttoon.

3.10 Toimialan elinkaari

Analysoimalla venealan elinkaarta voidaan tunnistaa siind eri vaiheessa (markki-
noilletulo, kasvu, kypsyminen ja lasku) olevien tuotteiden/tuotelinjojen vaikutus
yrityksen strategiaan. Venealaa analysoitaessa on olennaista ensin méaaritella eri-
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laiset tuotelinjat ja niissa tapahtuneet muutokset. Niit4 voi olla monia yksittéisen
venesegmentin sisélld. Esimerkiksi daycruiser-tyyppiset moottoriveneet olivat
1990-luvun alussa vdhemman kéytetty venetyyppi Suomessa, mutta niiden myyn-
ti lisdantyi voimakkaasti varsinkin vuosituhanteen vaihteen jalkeen. Voidaan to-
deta, ettd venealalla muutokset kuluttajan tottumuksissa tapahtuvat yleenséd melko
hitaasti: muutokset liittyvat yleensa mallien muutoksiin, jotka voivat olla hyvin-
kin véhéisia.

Suurin osa suomalaisista venevalmistajista (lahinna pienten ja keskisuurten moot-
toriveneiden valmistajat) kilpailee talla hetkelld kypsilla markkinoilla, jolloin
markkinat eivat endé kasva voimakkaasti tai ne ovat hieman kutistumassa. Kilpai-
lu eri toimijoiden valill4 on kovaa ja panostukset liittyvét padasiassa tuotannon ja
prosessien kehittdmiseen. Keskeiseksi tavoitteeksi ovatkin nousseet oman mark-
kinaosuuden puolustaminen ja uusien mahdollisuuksien etsiminen I&hinnd uusilta
markkinoilta. Edelld mainitut tilannetekijat koskevat entistd enemman myos
suomalaisia purjevenevalmistajia, jotka ovat kohdanneet entista kovempaa kilpai-
lua alan muilta toimijoilta.

Ne toimijat, joiden tuotteet eivat endd mene samalla tavalla kaupaksi tdmanhetki-
sen laskusuhdanteen jalkeen (laskuvaihe), joutuvat entistd tarkemmin pohtimaan
suurempaa keskindaista yhteistyoté tai lopettamaan toimintansa.

Koska venealalla kasvuvauhti ei ole talla hetkelld suuri eikd suuria teknologisia
muutoksia ole ndkdpiirissa, alalla on melko vakaa rakenne: alan toimijat ovat tun-
nettuja ja markkinaosuuksissa ei suurien toimijoiden kohdalla ole ollut merkitta-
vid muutoksia. Monissa tuotteissa on loppujen lopuksi melko vahan mahdolli-
suuksia suuriin muutoksiin, kun pyritdén erottumaan kilpailijoiden tuotteista. Ku-
luttajat ovat my6s hyvin tietoisia eri vaihtoehdoistaan ostotilanteessa. Tastakin
syysta yritykset ovat pyrkineet hakemaan kilpailuetua panostamalla tuotantoon ja
pienempiin kustannuksiin. Voidaankin olettaa, ettd suuret toimijat pérjaavat ta-
man vuoksi paremmin kuin niiden pienet kilpailijansa. On my6s merkkeja siité,
ettd isot ja kannattavat yritykset ostavat Kilpailijoitaan séilyttden kuitenkin niiden
brandin.
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4 VENEALAN NYKYTILA JA KEHITTAMINEN

Taman luvun 5 kappaleessa kdydaan lapi tiivistetysti Suomen venealan eri osa-
alueita seuraavalla jaottelulla: (1) alihankinta, (2) valmistus, (3) jalleenmyynti, (4)
matkailu- ja harrastealojen toimijat ja (5) satamarakentaminen, huolto- ja korjaus-
toiminta. Kaikissa kappaleissa kdydaan kukin osa-alue l&pi seuraava jaottelun
mukaan:

Millainen on nykyinen toimintatapa?
Millainen voisi olla ideaalinen toimintatapa?
Millaisia ovat kehittdmismahdollisuudet?
Suorat toimenpide-ehdotukset

Mo

Kohta 1. kuvaa tiivistetysti alan toimintaa ja kohta 2. sit4, millaista alan toimin-
nan voisi olettaa olevan alan erityispiirteet huomioon ottaen (ks. luvut 2-3). Koh-
dassa 3. esitelladn ajatuksia siitd, miten alaa voitaisiin kehittad. Tassa tarkastelus-
sa on mukana seka alan erityispiirteiden asettamat rajoitukset ettd alan toimijoi-
den omat ajatukset alan kehittdmisen mahdollisuuksista. Kohta 4. listaa tiiviste-
tysti muutamia, tutkijaryhméan mielesta oleellisimpia konkreettisia toimenpide-
ehdotuksia kuhunkin osa-alueeseen liittyen.

Tassa luvussa kyseenalaistamme venealan yritysten nykyisia toimintatapoja ja
kerromme nékemyksemme siitd miten toimintaa tulisi muuttaa. Havaintomme
nykytoiminnan heikkouksista ja kehitysmahdollisuuksista eivét luonnollisesti
koske kaikkia alan yrityksid — osalla alan yrityksista toiminta on varsin ensiluok-
kaista. Tarkastelumme pyrKii siis keskittymaéan alaan kokonaisuutena ja tuomaan
esille teemoja joiden avulla ala voisi kehittya.

4.1  Alihankinta

4.1.1 Nykyinen toimintatapa alihankinnassa

Suomalaisten venevalmistajien alihankintatoiminta voidaan jakaa kolmeen perus-
tyyppiin:
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1. Tehd&&n itse mahdollisimman paljon, ostetaan lahinna tarvikkeita.
2. Ostetaan osakokonaisuuksia muilta, tehd&én itse kokoonpano.
3. Toimitaan valmistuttamisperiaatteella, ei omaa tuotantoa.

Harva venevalmistaja pystyy endd nykyaan tekemadan kaikki toiminnot ja osat
tuotteissaan itsendisesti. Siirryttdessa puisista soutuveneistd teknisesti monimut-
kaisempiin tuotteisiin ulkoisten toimittajien toimitusten osuus lopputuotteen ko-
konaisarvosta kasvaa melkoisesti varsinkin erilaisten voimansiirto- ja teknisten
laitteiden vuoksi. Ulkoisten toimitusten merkitys on kasvanut ldhes jokaisessa
venesegmentissd, ja on oletettavaa, ettd se tulee myos lisddntymaan tai pysymaan
vahintd&n samana.

Suomalaisen venealan alihankinta voidaan jaotella kolmelle eri tasolle: Ensim-
maiselld tasolla valmistaja tekee lahes kaiken itse ja turvautuu alihankintaan vain
muutamissa pienissé toiminnoissa ja laitehankinnoissa. Toiminnan periaatteena
on tehdd mahdollisimman paljon itse, ja alihankinnan lisédminen koetaan enem-
mankin hankaluutena kuin mahdollisuutena. Syité tdhan on muun muassa vaikeu-
det hyvén ja luotettavan alihankkijan l6ytamisessa ja sailyttamisessa, taydellisen
kontrollin tavoittelussa, pelko alihankkijan tulevaisuudesta taantuman aikana ja
kielteinen suhtautuminen alihankintaverkostoihin. Joskus myds koetaan, etta ali-
hankkijat eivéat halua olla mukana toiminnassa, koska kappalemaarét ovat pienié
tai toimitetut osat tai kokonaisuudet ovat toisistaan poikkeavia ja aiheuttavat sita
kautta ongelmia alihankkijalle. Tallainen alihankinnan taso on yleista erityisesti
erikoisveneissd, erittdin kustomoiduissa tuotteissa ja pienilla valmistajilla.

Toinen lahestymistapa alihankintaan on suurehkojen kokonaisuuksien ostaminen
ulkoisilta toimijoilta. Talloin venevalmistaja pyrkii tekemaan itse kaikki ne toi-
minnot, joiden se kokee tuovan lisdarvoa tuotteelle ja jotka taloudellisesti katsoen
ovat jarkevia. Esimerkiksi suunnittelu, muottien valmistus ja tuotteiden kokoon-
pano on usein yrityksen ydinosaamista. Toimitettujen kokonaisuuksien laajuus
riippuu valmistajasta, ja saman valmistajankin tuotteiden valilla voi olla selkeitd
eroja ulkoisten toimitusten maarassa. Olennaista tassa mallissa on toimitusketjun
hallinta ja kokoonpanotydn optimointi omassa toiminnassa. Valmistajat pyrkivat
hakemaan merkittavien kokonaisuuksien ulkoistamisella kustannussaastdja seka
kapasiteettia erityisesti nousukaudella. Lisdksi on monia teknisesti tai valmistuk-
sellisesti monimutkaisia osia tai kokonaisuuksia, joiden oma valmistaminen olisi
haasteellisesta ja kannattamatontakin. Yleensa tallainen valmistaja tekee kappa-
lemaaraisesti jo melko suuria erid, ja tuotteiden kustomointitaso ei ole kovin kor-
kea.
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Kolmas alihankinnan taso on kaikkien toimintojen, paitsi suunnittelun ja markKki-
noinnin, ulkoistaminen toisille venevalmistajille. Sopimusvalmistajat tekevét ve-
neitd karkiyritykselle, joka vastaa merkin markkinoinnista ja suunnittelusta. Tal-
lainen alihankinnan malli on melko uusi venevalmistuksessa, mutta se on lisdan-
tynyt viime vuosina. Tuotannon siirtdminen ulkopuoliselle valmistajalle ei vélt-
tamatté vaadi suuria tuotantomaarid, vaikka useimmiten se onkin muutoksen taus-
talla. Yha useampi yritys on kartoittanut kotimaisia ja ulkomaisia venevalmistajia,
jotka voisivat tehdd yleensé jotain tiettyd mallia pienemmill& kustannuksilla. Esi-
merkiksi osa norjalaisista ja ruotsalaisista venevalmistajista on siirtdnyt tuotanto-
aan Puolaan pienempien kustannusten takia. Suomalaisista yrityksista ulkomaisia
venevalmistajia kayttad vain harva, mutta kilpailtaessa entistd pienemmilla kat-
teilla moni voi siirtdd valmistuksestaan ainakin osan ulkomaille tai hankkia ulko-
maisia sopimusvalmistajia.

41.2 Ideaalimalli venealan alihankinnan organisointiin

Venealan toimintaa leimaa muun muassa voimakkaat suhdannevaihtelut, sesonki-
luonteisuus ja kuluttajien mieltymysten muutokset. Muun muassa ndista syista
johtuen alan valmistustoiminnan voisi olettaa organisoituvan “oman tekemisen”
sijaan enemman verkostomaisten organisaatiorakenteiden varaan. Alalla menes-
tymiseen tarvitaan monesti perinteistd veneenveistdmisen taitoa, nykyaikaista
suunnitteluosaamista, kustannustehokasta ja nopeaa valmistusketjua, herkkaa
korvaa markkinoiden muutokselle ja liséksi asiakkaiden kuuntelua ja tehokasta
markkinointia. Nama taidot l16ytyvét harvoin saman organisaation sisélta.

Yritysten kyky mukautua nopeisiin teknologisiin tai markkinoihin liittyviin haas-
teisiin paranee yleensa erikoistumisen ja tehokkaamman tydnjaon eli verkostoi-
tumisen kautta. Pisimmilleen vietyna arvoketjut ovat erikoistuneet niin, etté lop-
putuotteen myynnista vastaava yritys ei itse ole osallistunut tuotteen valmistami-
seen. Tallaisia esimerkkeja muilta teollisuuden aloilta ovat esimerkiksi Porsche
Boxster ja tuotteen valmistuksesta vastaava Valmet Automotive. Samoin elektro-
niikkatuotteissa paahankkija saattaa ostaa esimerkiksi matkapuhelimia, digisovit-
timia tai televisioita valmiina toimittajilta Flextronicsilta tai Elcoteqilta. Vastaa-
vanlaisen esimerkin Suomen veneteollisuudessa tarjoavat Konekesko, Bella ja
Finngulf. Naméa yritykset teettdvat osan mallistostaan tai koko malliston koko-
naistoimittajilla, jotka vastaavat tuotteen valmistamisesta alusta loppuun. Taman-
kaltainen malli saattaa tarjota padhankkijalle etulyontiaseman mukautumisessa
kysynnan tai teknologian muutokseen ja vapauttaa pddomia valmistustoiminnasta
muuhun kayttdéon. Samoin toimittaja voi keskittya puhtaasti veneiden valmistami-
seen.
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Pohdittaessa venealan organisoitumisen mahdollisuuksia ilman kaytdnnon rajoi-
tuksia voisi alalle sopivimpana organisointimallina pitaa jarjestelmatoimittajiin ja
kokonaistoimittajiin perustuvaa mallia. Tass&d mallissa pddmiehen osuus valmis-
tustoiminnasta on viety melko alas ja valmistustoiminnasta vastaa joukko jarjes-
telma- tai kokonaistoimittajia, joiden toiminta on huomattavasti perinteisté ali-
hankintatoimintaa laajempaa. N&in padamies voi ulkoistaa toimintojaan lisadmatta
kohtuuttomasti suorien toimittajien ja siten vaihdantakustannusten ja hairididen
madaréd. Esimerkiksi telakkateollisuuden toimittajat vastaavat usein laajoista alu-
eista kuten kaikista hyttialueista, kaikista keittidtiloista tai useasta ravintolasta
kerrallaan.

Taman kokonais-/jarjestelmétoimittajuuden keskeisid etuja ovat muun muassa
toimitusketjun nopeus, aiempaa alihankintatoimintaa selkedmmadt roolijaot ja toi-
mijoiden erikoistuminen pidemmaélle esimerkiksi osavalmistuksen, kokoonpanon
tai markkinoinnin ympdrille. Esimerkiksi Porschen tapauksessa voi mietitytt&a se,
onko oikein, ettd Uudenkaupungin autotehdas valmistaa tuotteen alusta loppuun,
mutta saa tuotteesta vihemman kuin yritys joka “vain” suunnittelee ja markkinoi
sen? Toisaalta, millaisia mahdollisuuksia Uudenkaupungin autotehtaalla olisi ais-
tia markkinoiden ja asiakkaiden tarpeita ja suunnitella niihin sopiva auto? Tai
miten hyvin vaikka Uudenkaupungin Vauhtivaunu -brandilla voisi yrittdd Ameri-
kan markkinoiden valloitusta? Verkoston toimijoilla on siis varsin selkeét roolija-
ot ja perustelut olemassaololleen. Kyse on erikoistumisesta eri toimintoihin. Sa-
mantapaisen mallin voisi olettaa toimivan myds nopeiden muutosten venealalla.

Jérjestelmé-/kokonaistoimittajamalli tahtda usein ns. superalihankkijoiden kehit-
tymiseen. Superalihankkija on yritys, joka on erikoistunut pitkélti yhden tai muu-
taman paamiehen tarpeisiin ja toimittaa heille laajoja kokonaisuuksia ja monipuo-
lisia palveluita mahdollisimman nopealla aikataululla. Nailla superalihankkijoilla
on omaa toimintaansa tukemassa joukko omia alihankkijoita. Sita ei vield osata
sanoa, onko malli ajan mittaan kaikille osapuolille hyva ratkaisu. Esimerkiksi
Nokiaa tai muita suuria elektroniikkateollisuuden péaahankkijoita palvelevien ali-
hankkijoiden kohdalla ndin ei ole aina ollut.

Venealalle sovellettuna superalihankkija-malli voisi toimia niin, ettd paamies vas-
taa markkinoinnista ja tuotteen perussuunnittelusta. Talldin olennaista olisi, etta
paamies tuntee markkinat ja asiakastarpeet ja osaa madarittdd sen, millainen tuote
markkinoille kannattaa lanseerata ja miten se tulee markkinoida. Valmistustoi-
minnasta voisi vastata kokonaistoimittajat, joiden toiminnan tukena olisi eri osa-
Ipalvelukokonaisuuksiin erikoistuneita alihankkijoita (esim. sahkoty6t ja mittaris-
tot, heloitus, muotinvalmistus, moottoritilat jne). Kokonaistoimittajat voisivat
tarjota yhdelle tai useammalle paamiehelle valmiin tuotteen. Tallaisessa mallissa
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voisi parhaiten toteutua venealan toiminnassa tarvittavien osaamisten kehittami-
nen ja tyonjako. Hieman karjistden esim. runkosuunnittelun, muotinvalmistuksen,
hitsaamisen ja kansainvalisen brandinrakentamisen taitoja ei olisi pakko l0ytya
samasta yrityksestd. Seuraavassa kappaleessa kaydaan lapi sitd, millaisia realiteet-
teja veneala asettaa kuvatunlaiseen toimintamalliin siirtymiselle.

4.1.3 Mahdollisuuksia venealan alihankinnan kehittamiseen

Tdassd osiossa tarkastelu perustuu tutkimukseen osallistuneiden yritysten mielipi-
teisiin ja tutkijoiden pohdintaan. Tavoitteena on tuoda esille teemoja, jotka vas-
taajien mielestd ovat keskeisid kehityskohteita, seka ajatuksia siitd, miten asioita
voisi parantaa alan erityispiirteet ja realiteetit huomioiden.

Venealan alihankintatoiminnan kehittdmisen yleisind haasteina voidaan pitda alan
suhdanne- ja sesonkivaihteluita, toiminnan rajallista volyymia ja kuljetuskustan-
nuksia. Alihankkijan kasvu kokonaistoimittajaksi sitoo myods usein runsaasti paa-
omia, ja samalla kokonaistoimittajuuden kehittdminen rajaa usein my®s potentiaa-
lista asiakaskuntaa. Toisin sanoen, tuotannollisen toiminnan monipuolistaminen
ja tiettyyn tai tiettyihin asiakkuuksiin keskittyminen lisda kyll& toiminnan tuottoja
nousukaudella mutta saattaa heikentda toimintaedellytyksia laskukaudella. Kun
otamme lisdksi huomioon venealan tarpeen mukauttaa tuotantoa markkinaheilah-
telujen liséksi teknologisen kehityksen mukaan seka venealan kenties muita aloja
vahdisemman hintapaineen (vrt. esim. elektroniikkateollisuus, autoteollisuus), voi
kokonaistoimittajuusmalli olla alalle liian kankea ja raskas. Mallin voisi katsoa
olevan toimiva paahankkijoiden nékokulmasta, mutta toimittajapuolella se voi
aiheuttaa helposti liikaa riskeja.

Kokonaistoimittajuusmallia on kuitenkin sovellettu Suomen veneteollisuudessa
melko menestyksekkaasti. Mallin voi olettaa toimivan niissa tapauksissa, joissa
tuotannon volyymit nousevat riittavalle tasolle ja tybkuorma on kasvava. Ei liene
sattumaa, ettd mallia on sovellettu suurimpien moottorivenevalmistajien seka
kappalemaaraiseltd myynniltdan suurimman purjevenevalmistajan toimesta. Ny-
kyisessa heikossa markkinatilanteessa kokonaistoimittajilla on venealalla kuiten-
Kin erittdin suuria vaikeuksia. Tilanne on samanlainen tai pahempi kuin muilla
samantapaista toimintamallia soveltavilla toimialoilla.

Kokonaistoimittajuuteen perustuvan mallin voi kuitenkin olettaa muuttuvan pa-
remmin toimivaksi, mikéli valmistajien lukumaara tippuu ja valmistajakohtaiset
volyymit kasvavat. Samoin toiminnan ulottaminen kansainvéliseksi luo lisaa toi-
mintaedellytyksia. Toimittajapuolen nakdkulmasta mallissa on ongelmallista liian
suuri riippuvuus yhdesta kotimaisesta paamiehestd. Toiminnan monipuolistami-
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nen ja palvelutarjonnan laajentaminen eivat myoskaan yleensa tue kansainvalis-
tymistd, joka edellyttdd pikemminkin toiminnan rajaamista ja erikoistumisasteen
kasvattamista.

Alihankintapuolen kannalta kestévin vaihtoehto voisi olla toimintamalli, jossa
toimittajan oma toiminta on niin erikoistunutta ja ainutlaatuista, etta sille 16ytyy
kysyntdd myos maan rajojen ulkopuolelta. Tallgin asiakkaita olisi useampia ja
parhaimmillaan myds muilta toimialoilta. Olennaista on silti sidotun p&adoman
pitdminen kohtuullisena, mika usein edellytt&a toimittajalta omien alihankkijoiden
kaytt6d. Monipuolisena kapasiteettialihankkijana toimiminen tai yhden p&amie-
hen tarpeisiin erikoistuminen on usein liian riskialtista tilanteissa, joissa padmies-
ten liikevaihdot vaihtelevat rajusti, puhumattakaan alihankkijan liikevaihdoista.

Rajaamalla tuotanto vain tiettyjen ydintoimintojen ympdrille, voidaan pddoman
sitoutumista rajoittaa. Toiminnan rajaaminen antaa myds paremmat edellytykset
kehittyd oman erikoisalueen osaajaksi. Toisaalta keskittyminen kapeaan sektoriin
pakottaa hankkimaan monipuolisemman asiakaspohjan ja rajoittaa yksittaisille
asiakkaille menevéaa liikevaihtoa. Suomesta katsottuna monipuolisen asiakaspoh-
jan hankkiminen onnistuneella kansainvalisella markkinoinnilla ei varmasti ole
kovin helppo tie.

4.1.4 Toimenpide-ehdotukset alihankintatoiminnan kehittamiseksi

Venealan alihankkijoiden on Idydettava tiukemmin oman toiminnan ydin. Valmis-
tustoiminnan monipuolistaminen sitoo pd&domia, aiheuttaa syklisella alalla riskejé
ja estdd oman ydinosaamisen parantamista. Toiminnan tiukempi rajaaminen aut-
taa teknisessé kehittymisesséd ja kansainvélistymisessa. Tiukasti rajatun teknisen
ydintoiminnan tueksi olisi hyva 16ytda kotimaisille valmistajille tai kuluttajille
suunnattuja palveluja, joiden tuottaminen ei sido pd&domaa. Téllaista pddomaa
sitomatonta palvelutoimintaa voisi olla esim. huolto- ja varustelutoiminta, kuten
purjeveneiden rikaus, veneiden pohjien pesut, maalaukset ja hionnat, sdhkolaittei-
den asennukset, syys- ja kevéthuollot jne. Tallainen tekniseltd valmistustoimin-
naltaan kapea, mutta palvelutoiminnaltaan laaja strategia, voisi olla niin sanottu
“ruutanastrategia”, jolla yritykset sdilyisivat hengissd myos lama-aikoina.

Suomalaiset alihankintapuolen toimijat voisivat toimia ulkomaisten valmistajien
tuotteiden varustelijoina sekd muokata tuotteita paremmin Suomeen sopiviksi.
Esimerkiksi Suomeen tuotaviin autoihin tehddan muutoksia ja varustelua satamis-
sa. Venepuolella muutokset voisivat liittya esimerkiksi avoveneiden pulpettirat-
kaisujen parantamiseen, lammitinlaitteiden asentamiseen, sisustusmateriaalien
muuttamiseen, purjeveneiden kdliratkaisujen parantamiseen, kuomujen ja katos-
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ten asentamiseen, ankkurointitapojen muuttamiseen jne. Toisin sanoen, usein
maahantuotavat veneet ovat optimoituja muihin olosuhteisiin. Tekemélla yhteis-
tyotd valmistajan kanssa, ne voitaisiin ”lokalisoida” paremmin suomalaisten kéyt-
t4jien tarpeita vastaaviksi.

4.2  Jalleenmyynti

Seuraavaksi tarkastellaan venealan jalleenmyyntid ja sen kehittdmismahdollisuuk-
sia. Aluksi esitellaan jalleenmyynnin nykyista toimintatapaa.

4.2.1 Nykyinen toimintapa jalleenmyynnissa

Tyypillisesti suomalaiset pienemméan kokoluokan veneet myydaén jalleenmyyjien
kautta, ja suurempien myynnista vastaa valmistaja itse. Volyymituotteiden, kuten
Buster, Silver, Yamarin, Bella, Finnmaster, AMT ja Terhi, myynti on toteutettu
jalleenmyyjaverkoston avulla. Tyypillisesti volyymituotteiden jalleenmyyjéver-
kosto on laaja, usein kymmenien tai ldhes sadan jalleenmyyjan laajuinen. Jal-
leenmyynti on ketjuuntunut vain vahan, suurin osa venekauppiaista on itsendisia
jalleenmyyjid. Valmistajien ja jalleenmyyjien vélinen yhteistyd vaikuttaa melko
véahaiseltd, useimmiten keskustelut rajoittuvat puhtaasti tilaus- ja toimitusasioihin.

Liikevaihdoltaan suomalaisittain merkittdvien, mutta kappalemyynniltdan pie-
nempien merkkien, kuten Targa, Minor, Nord-Star, Finngulf, Nauticat, Swan ja
Baltic, myynnissa ei ole vakiintunutta jalleenmyyjaverkostoa, vaan valmistajat
myyvét tuotteensa itse. Tosin néilla merkeilldkin on tietyin osin kaytossé jalleen-
myynnin yhteistydkumppaneita seké kotimaassa etté ulkomailla.

Myytyjen veneiden lukumaarat per myynnin itse hoitava valmistaja tai per jal-
leenmyyja ovat keskiméarin muutama kymmenen venettd vuodessa. Huollon,
korjauksen sekd muiden palveluiden osuus jalleenmyyjien ja valmistajien liike-
vaihdoista on melko marginaalinen.

Merkille pantavaa veneiden jalleenmyynnin osalta on se, ettd myds maailman
ykkosmarkkinoilla Yhdysvalloissa venemyynti on melko vahén ketjuuntunutta.
Vaikka suuria kymmenien liikkeiden ketjuja on, kuten Marine Max (mm. maail-
man suurin Sea Ray -myyjd), niiden osuus kokonaismarkkinoista on silti margi-
naalinen. Erityisesti volyymituotteiden osalta veneiden jalleenmyynnista vastaa-
vat lukuisat itsendiset yrittdjat. Myytavia brandeja on runsaasti, ja usein jalleen-
myyja on keskittynyt uusien veneiden osalta tiettyyn brandiin ja hoitaa samalla
laajasti kaytettyjen kauppaa. Venemyynnin lisapalvelut eivéat Yhdysvalloissa aina
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ole Suomea monipuolisemmat. Toki useimmat yritt4jat tarjoavat kysyttaessa pal-
velupakettia, joka koostuu omista ja yhteistydkumppaneiden palveluista (huolto,
séilytys, varusteet, rahoitus). Monet yrittdjat tarjoavat myos kuukausimaksuun
perustuvaa hyllysailytysté hallissa.

4.2.2 Ideaalimalli venealan jalleenmyynnin organisointiin

Tdassa tydssa on aiemmin Kuvattu venettd ostettavana tuotteena sekd alan huomi-
oon otettavia erityispiirteitd. Keskeisimmiksi, alalla huomioon otettaviksi, erityis-
piirteiksi nostettiin muun muassa se, ettei venettd osteta varsinaisesti rationaali-
seen tarpeeseen vaan vene ostetaan lahinnd eldmyksien ja vapaa-ajanvietto-
mahdollisuuksien takia. Liséksi todettiin veneen ostamisen ja kdyton olevan mel-
ko kallista. Seuraavaksi kuvataan sitd, miten venealan jalleenmyynnissé voisi
olettaa toimittavan, kun ndmé& ominaisuudet otetaan huomioon.

Jélleenmyynti toteutetaan yleensé tietyn mallin mukaisesti sellaisten tuotteiden
osalta, jotka ovat Kalliita, joita myydaan véhaisia kappaleméaria ja joiden osto-
paatds perustuu tunteisiin ja mielihaluihin. Naissd tapauksissa korostuu jalleen-
myynnissa usein seuraavat asiat:

— Jalleenmyyjien rajallinen mééara

— Jalleenmyyjien palvelun ja puitteiden korkea taso

— Markkinointiviestinnan korkea laatu, viestinnan painottuminen tunteisiin

— Voimakas markkinointiin ja brandinrakennukseen panostaminen

— Valmistajan ja jalleenmyyjien vélisen vuorovaikutuksen kasvaminen, ja jal-
leenmyyjien toimiminen asiakastarpeiden havainnoijina

— Jalleenmyynnin toteuttaminen vain valmistajan maarittelemén formaatin puit-
teissa

Venealalla ei havaintojemme mukaan toimita juurikaan tdmén yleisen toteutta-
mistavan mukaan, vaikka taman suuntaisen kehittdmisen voisi olettaa olevan oi-
kea tie myo6s venealalla.

Kun etsitddn vertailukohteita venealan jalleenmyyntiin, veneisiin verrattaviksi
tuotteiksi myynnin kappaleméaérien sekd myytévan tuotteen hinnan ja luonteen
osalta voisivat soveltua esimerkiksi Porsche-autot sek& Harley-Davidson ja
BMW-moottoripyorat. Porsche-henkildautoja myytiin Suomessa vuonna 2008 58
kappaletta malliston hintojen ollessa noin 70 000-300 000 euroa. Harley-
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Davidson-moottoripyorid myytiin 924 kappaletta ja malliston hinnat ovat noin
10 000—30 000 euroa. Kutakuinkin vastaavanhintaisia BMW-moottoripyo6ria
myytiin 549 kappaletta.

Porschen 58 kappaleen ja 5-10 miljoonan euron vuosimyynti toteutetaan Suo-
messa kahden jalleenmyyjén avulla. Harley-Davidsonien 924 kappaleen ja noin
15 miljoonan euron vuosimyynnistd vastaa 8 jdlleenmyyjdd ja BMW-
moottoripy6rien 549 kappaleen ja arviolta noin 10 miljoonan euron vuosimyynnin
toteuttaa 10 jalleenmyyjén verkosto.

Edelld mainittujen esimerkkien myynti ylittdd kappale- ja liikevaihtoméaariltaan
selvésti venealan vastaavat vertailukohteet. Esimerkiksi Silver-veneitd myy Suo-
messa 35 jalleenmyyjaa (rekisteroity 477 kpl vuonna 2009), Buster-veneitda 39
jalleenmyyjaa (rekisterdity 875 kpl vuonna 2009) ja esimerkiksi Bellan Aquador-
brandin veneitd myy 15 jalleenmyyjdd (rekisteroity 42 kpl vuonna 2009). Jal-
leenmyyjékohtainen myynti on noin 1 % — 20 % verrattuna auto- tai moottoripyo-
ramyyntiin. Myynti per jalleenmyyja on alhaisimmillaan vain muutama vene
vuodessa ja liikevaihto joitakin kymmenid tuhansia euroja.

Esimerkkien valossa lienee selvéd, etta venealan jalleenmyynti on toteutettu muis-
ta aloista poikkeavalla tavalla. Jalleenmyyjien volyymit ovat lisaksi erittain pie-
net, ja jalleenmyyjien auditointiin ei ole ryhdytty eikd nykyisella jalleenmyyja-
verkoston lukuméaralla siihen ole edes mahdollisuuksia ajan, rahan ja henkil6-
resurssien suhteen. Liian alhainen volyymi per jalleenmyyja ei mahdollista toi-
minnan kehittdmistd, oppimista tai investointien rahoittamista.

Tuotteensa itse myyvien valmistajien kohdalla myydyt kappalemaarét ovat yleen-
s& hyvin alhaisia (tyypillisesti 1-20 kappaletta per vuosi). Tdman ryhman kohdal-
la voisi keskeisimmaksi tavoitteeksi nostaa asiakkaiden toiveiden ymmaértamisen
ja asiakassuhteiden johtamisen. Ostopaatds on volyymituotteisiin verrattaessa
vield eparationaalisempi, jolloin tunteet ja toiveet saavat vieldkin suuremman
merkityksen. Naissa tapauksissa ammattitaitoinen myyntiorganisaatio, jalkimark-
Kinointi ja asiakkaan sitouttaminen brandiin koetaan usein keskeisimmiksi menes-
tystekijoiksi. Asiakkaiden ollessa ulkomaalaisia ja taustoiltaan hyvin erilaisia,
haasteet muuttuvat vield suuremmiksi. Mikali myynti toteutetaan yhteistydkump-
paniverkoston kautta, on vuorovaikutus yhteistyokumppaneihin ensiarvoisen tar-
kedd.

Ideaalisessa toimintamallissa veneiden jalleenmyynnista vastaisi rajallinen joukko
korkeatasoisia jalleenmyyjia, joiden toimintaa paamies ohjaisi vahvemmin. Jal-
leenmyyjien tulisi osallistua enemman valmistajien brandin rakentamiseen, asia-
kaspalveluun ja toiminnan monipuolistamiseen palveluiden suhteen. Nailla toi-
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menpiteilld ala siirtyisi lahemmads muilla vastaavilla aloilla toimiviksi havaittuja
toimintamalleja.

4.2.3 Mahdollisuuksia venealan jalleenmyynnin kehittdamiseen

Tassa osiossa tarkastelu perustuu tutkimukseen osallistuneiden yritysten mielipi-
teisiin ja tutkijoiden pohdintaan. Tavoitteena on tuoda esille teemoja, jotka vas-
taajien mielesta ovat keskeisid kehityskohteita seké ajatuksia siit4, miten asioita
Voisi parantaa alan erityispiirteet ja realiteetit huomioiden. Tietyin kohdin kehi-
tyskohteita verrataan kuluttajakyselyn tuloksiin.

Jalleenmyyjien lukumaara ja palvelun laatu

Useimmat haastatelluista jalleenmyyjista olivat sitd mielta, ettd jalleenmyyjia on
lilkaa. Jalleenmyyjien volyymit jaavét nédin ollen niin pieniksi, ettd toiminnan
kehittdmiseen ei ole varaa. Suurimmalla osalla jalleenmyyjista ei siksi esimerkiksi
ole myytdvad mallistoa esilld sisatiloissa puhumattakaan siité, etta veneita voisi
koeajaa ennen ostopadtdstd. Nain siitd huolimatta, ettd kuluttajien mielesté esi-
merkiksi veneen koeajo ennen ostopé&atosta olisi erittdin tarkeaa.

Niiden jalleenmyyjien mielestd, jotka haluaisivat kehittda toimintaansa esimerkik-
si myymalatilojen ja palveluiden suhteen, on kestamatontd, ettd osa kilpailijoista
myy samoja tuotteita ’trukkilavalta navetan takaa”. Talloin, mikdli valmistaja ei
ole auditoinut jalleenmyyjidén ja porrastanut jalleenmyyjien ostohintoja tai muuta
palkitsemista ostovolyymin ja palvelun tason suhteen, ei toiminnan kehittdmiselle
ole kaytanndssa edellytyksia. Palvelun tasoa voidaan tarkastella esimerkiksi sill,
ovatko tuotteet myymalassa esilla, mikd on myymalan ulkoasun taso, mikd on
myyjien osaamistaso, tarjotaanko asiakkaalle huoltopalvelut, miten jalkimarkki-
noinnista huolehditaan jne. Tallaiset kdytannot ovat esimerkiksi autokaupassa
arkipdivad. Mikéli palvelun tason ylldpidosta ja pddmiechen ”brandinrakennustal-
koisiin” osallistumisesta ei palkita edullisemmilla ostohinnoilla valmistajalta,
tulee jalleenmyyjien palvelun ja puitteiden taso pysymaan alhaisena. Talléin ve-
neiden myynti trukkilavalta esimerkiksi kodinkoneiden myynnin ohella lienee
kannattavin vaihtoehto, koska jokainen veneistd saatu kate-euro on vain ekstraa
normaalitoiminnan liséksi. Samalla myyntihinnoissa voidaan joustaa aina laa-
jemman palvelun myyjien alapuolelle. Pitkdjanteinen kehittdmistyd on myos tal-
16in turhaa, koska alalla voidaan olla nousukaudella mukana ja laskukaudella teh-
daan jotain muuta.
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Ladkkeend edelld mainittuihin ongelmiin voisi olla jalleenmyyjéverkoston audi-
tointi ja jalleenmyyjien palkitseminen eri tavoin (ostohinnat, muut palkkiot). Riit-
tavalla palkitsemisen porrastuksella osa heikoimmista jalleenmyyjistd putoaisi
pois. Konkreettisesti tama tarkoittaisi sitd, ettd jos jalleenmyyja haluaa myyda
tuotteitaan muun toiminnan ohessa “trukkilavalta navetan takaa”, on veneen hinta
esim. 10 000 euroa. Jos jalleenmyyja esittelee veneitd sisétiloissa, tarjoaa huolto-
palvelut, jarjestdd koeajomahdollisuudet, pitéa asiakasrekisterié jne., héanen osto-
hintansa olisi 9 000 euroa. Talloin pienin kustannuksin toimivan jalleenmyyjén
tulisi eldd pienemmalld katteella, ja laatuun panostavalla jalleenmyyjélla olisi
kehittamismahdollisuuksia. Perustelut toiminnan muutokseen mainittuun suun-
taan ovat olemassa, tarkastellaan asiaa sitten teoreettisesti, vertailemalla muihin
aloihin tai kuuntelemalla jalleenmyyjien mielipiteitd. Mikali ostohintojen porras-
taminen ei onnistu, voidaan myyjid karsia suoraan toiminnan tason mukaan tai
palkita muilla keinoin.

Miksi palvelun ja toiminnan puitteiden parantaminen on térked4? Erés venekaup-
pias kiteytti asian ndin: Mitd muuta asiakkaalla voi olla mieless&an kuin hinta,
kun han katsoo muoviin kaarittya venettd trukkilavalla lumihangessa? Veneen
tyyppisen tuotteen myynnissd vain murto-osa myyntitapahtumasta pitdisi liittya
hinnasta keskusteluun. VVeneen ollessa kauppiaalla esilla sisatiloissa voi potentiaa-
linen asiakas tutustua veneeseen ja kauppiaan sanoin “kuvitella kurvailevansa
kauniissa kesdsddssd”. Koeajomahdollisuus herattda vield voimakkaampia tunne-
elamyksid, ja asiakas keskittyy ostopaattkseen aina vain vahemman puhtaasti
kustannusmielessd. Parhaissa tapauksissa, tiettyjen luxus-tuotteiden kaupassa,
hintakeskustelu on saatu kokonaan taka-alalle.

Suurista suomalaisista venevalmistajista yhta, Terhid, voidaan pitadé valmistajana,
jonka myynnissa jalleenmyyjien korkea lukumaara tuottaa selkeitd etuja. Nama
veneet ovat hintaluokaltaan sellaisia, ettd niit4 ei useinkaan Idhdetd hakemaan
kauempaa, ja veneille ei usein hankita traileria. Veneet ovat myods yksinkertai-
sempia kuin muut veneet, ja esimerkiksi Terhi-malliston soutuveneen ostoproses-
si on paljon lahempana kaasugrillin ostoprosessia kuin avoauton ostoa. Talléin
jalleenmyyjan l6ytyminen mokkipaikkakunnalta, tai sen laheltd, on selked etu ja
jalleenmyyjien auditoinnilla ei saavuteta vastaavia etuja.

Jalleenmyyjien palveluiden monipuolisuus

Venealalla korostuu palvelujen osuuden véhaisyys toimijoiden liikevaihdoista.
Isolla osalla jalleenmyyjista on tarjolla esimerkiksi moottorien huoltopalvelut ja
tarvittaessa talvisailytys. Rahoitus ja koulutuskin jarjestetdan, mutta naille lisa-
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palveluille ei vield ole selkedd formaattia. Kuluttajat eivat koe palveluita osaksi
tuotetta, kuten esimerkiksi auto- tai moottoripyorapuolella.

Autoalalla jalkimarkkinoiden (korjaus, huolto, varaosat, sijais-/vuokra-autot)
osuus autotalon tuloksesta on kaksi kolmasosaa. 3—6-vuotiaista autoista 76 pro-
senttia huolletaan merkkiliikkeissa (Autoalan tiedotuskeskus 2007). Esimerkiksi
nyt, kun alan suhdanne on kaantynyt selvésti alaspéin, autoliikkeet saavat elan-
tonsa pitkélti nousukauden aikana myytyjen autojen huoltamisesta. Venealalla
jalkimarkkinoita ei ole hyddynnetty samalla tavoin. Venealan jalkimarkkinoiden
lilkevaihto ei hyddyta jalleenmyyjid samalla tavoin kuin autopuolella. Veneiden
jalleenmyyjat eivat myoskéan ole onnistuneet saamaan huoltotoimintoja itselleen
samalla tavoin kuin autoalalla, vaan huolloista vastaa enemmankin joukko seka-
laisia toimijoita.

Edelld mainituista seikoista tulee vékisin mieleen kysymys: Jos autoala ei ela pel-
kalla automyynnilla, onko venealalla mahdollisuuksia el&& pelkalla venemyynnil-
1a?

Keskeisid seikkoja sille, miksi palveluiden osuus on néin vahéinen, on muun mu-
assa jalleenmyyjien kyvyttomyys ja haluttomuus liiketoiminnan kehittamiseen.
Tama taas johtuu muun muassa jalleenmyyjien suuresta maarésta johtuvasta vo-
lyymien alhaisuudesta ja rahan ja henkiléresurssien puutteesta. Esimerkiksi asia-
kasrekisterit ja jalkimarkkinointi eivét ole autoalaan verrattavalla tasolla. Venei-
den huoltotoiminta on myds huomattavasti hitaampaa ja hankalampaa kuin auto-
jen huolto. Usein vene pitéé pienenkin tyon takia nostaa ylos, mika taas vie aikaa
ja henkiloresursseja ja nostaa huollon kustannukset moninkertaiseksi autoalaan
verrattaessa. Samoin esimerkiksi talvisdilytyksen korkeilta vaikuttavat hinnat
muuttuvat melko alhaisiksi, kun otetaan huomioon, ettd veneidenséilytyshallit
ovat yleensd nollatuotolla puolet vuodesta. Tutkimukseen osallistuneet jélleen-
myyjat olivat melko yksimielisié siitd, ettd alalla olisi hyva tarjota entisté laajem-
paa palvelupakettia.

Vaikeuksista huolimatta alan kehittdmismahdollisuuksia on runsaasti ja parhaassa
asemassa palvelumyynnin lisdédmisen kannalta on veneen asiakkaalle myyva jal-
leenmyyja.

Venevalmistajien oma myynti suoraan kuluttajille

Suuremmat ja kalliimmat veneet myydaan kuluttajille tyypillisesti suoraan val-
mistajalta. Naissé tapauksissa asiakastarpeiden ja -toiveiden tunnistaminen on
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viela tarkedmpad. Asiakastarpeiden tunnistaminen on olennaista erityisesti seka
tuotteen kehittdmisen, markkinointiaktiviteettien kohdistamisen ettd pysyvien
asiakassuhteiden rakentamisen kannalta. Lienee selvad, ettd tassa tydssa esimer-
kiksi asiakasrekisteri on olennainen tyokalu muutakin kuin joulukorttien lahetta-
misté varten.

Tarkasteltaessa suomalaisia, suoraan asiakkaalle tuotteitaan myyviad venevalmis-
tajia, herdd kysymys asiakkaiden tuntemisen tasosta. Asiakkaat ovat usein ulko-
mailla, ja he elavét usein hyvin erilaisessa ymparistdssa kuin mihin Suomessa on
totuttu. Tarkasteltaessa esimerkiksi tulotasoa, harrastuksia, asumista, tyoelamaa ja
vapaa-ajan viettoa, voi kyseessd olla asiakasryhmid, joita Suomessa toimivat
suomalaiset yritykset eivat kovinkaan hyvin tunne. Haasteet koskevat erityisesti
kalliimpien veneiden valmistajia, joiden tyypillinen ostaja saattaa olla vaikka “’pe-
rinteikkddn suvun yritysjohtaja Bostonista”. Harvalla suomalaisella on mielikuvaa
hanen vapaa-ajan vieton vaatimuksistaan. Pelkkd ulkomaalaisten jalleenmyyjien
kaytto ei sekadn kenties tuo riittdvaa apua tdhén haasteeseen, koska jalleenmyyjé
ei ole ehkd niin syventynyt brandinsd edustamaan filosofiaan. Jalleenmyyjé ei
my0s useinkaan ole sidottu vain tietyn brandin markkinointiin. Samoin kalliiden
veneiden ostaja haluaa usein keskustella itse valmistajan kanssa, ja mikéli kauppa
tehdaan (tai jo ennen ostopdatostd), ostaja haluaa usein vierailla tehtaalla ja seura-
ta veneensa valmistumista. Kaikkeen asiakkaan kanssa tapahtuvaan vuorovaiku-
tukseen tarvitaan taitavia ammattilaisia, jotta asiakas voidaan pitaa tyytyvaisena,
ja asiakassuhde voi kehittya pysyvéksi. Onko suomalaisilla venevalmistajilla talta
osin riittavat resurssit kaytossaan? Pelkké kielitaito ja kulttuurien tuntemus saat-
taa tuottaa haasteita joillekin valmistajien myyjille tai toimitusjohtajille, puhumat-
takaan asiakkaiden sielunmaailman ja arvojen hahmottamisesta.

Mista alan muutos voi kdynnistya?

Keskeinen tekija alan kehittymattomyydesséd palvelutoimintaa kohti on paamies-
ten ohjauksen puute. Toisin sanoen, palvelutarjontaa ei ole ollut pakko eiké edes
kannustettavaa parantaa. Venealan jalleenmyyjat ovat usein kannattavuudeltaan
heikkoja, palvelutaso on usein vaatimaton ja toiminnassa ei valttamatta ole suh-
danteiden yli kantavaa pitkdjanteisyyttd. Muutoksen kaynnistdminen ei kuiten-
kaan voi lahted pelkastdan jalleenmyyjien suunnasta, mikali paamiehet antavat
kentén toimia ilman ohjausta ja ilman selkeitd kannustimia toiminnan kehittami-
seen. Lyhyelld aikavélilla kannattaisi myyda vaikka Harley-Davidson-moottori-
pyoria tai Hugo Boss -pukuja mahdollisimman useissa jalleenmyyntipisteissa,
vaikka kaikissa K-Marketeissa, ilman vaatimuksia jalleenmyyjille. Hinta olisi
nain edullisempi jalleenmyynnin kulujen ollessa minimaalisia, mutta ajan myota
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tallainen toiminta ei voi brandituotteiden kohdalla olla menestyksek&std. Muutok-
sen kaynnistdmisessd avainasemassa on valmistaja.

4.2.4 Toimenpide-ehdotukset jalleenmyynnin kehittamiseksi

Perustelut seuraavaksi esitettaville toimenpide-ehdotuksille 16ytyvat edelld olevis-
ta luvuista 4.2.1.-4.2.3.

Jalleenmyyjien toiminnan laadun tasoa on parannettava. Tdma tapahtuu paamies-
ten jalleenmyynnin kehittdmista kannustavalla toiminnalla (jalleenmyyjien palkit-
seminen toiminnan tason mukaan), jalleenmyyjien lukumaaran karsimisella, jal-
leenmyyjien toiminnan ohjaamisella tiettyyn konseptiin, ulkoisten puitteiden seka
erityisesti palvelun suhteen.

Jalleenmyynnin palvelutoiminnan laajuutta on kehitettava. Jalleenmyyjien on
pyrittdva tarjoamaan laajempaa palvelukokonaisuutta asiakkaalle ja pyrittava si-
touttamaan asiakas asiakassuhteeseen pidemmaksi aikaa. Ilman volyymien jal-
leenmyyjékohtaista kasvua tdmakin teema on vaikea toteuttaa johtuen muun mu-
assa henkiloston palkkaamisesta ja osaamisen kehittdmisestd, padoman sitoutumi-
sesta palvelutoiminnan laajentamiseen sekd yleisesti varsin suhdanneherkén ja
sesonkiluonteisen alan haasteista. Pelkk& venemyynti ei elatd kuin noususuhdan-
teessa, ja ilman volyymien kasvua muuhun toimintaan ei kannata ryhtya.

Jalleenmyyjien ja venevalmistajien suhteiden kehittaminen. Kymmenien jalleen-
myyjien verkostolla, jossa jalleenmyyjat myyvat vain muutaman veneen vuodes-
sa, ei paasta toivottuihin tuloksiin. Olennaista paamiesten ja jalleenmyyjien véli-
sissd suhteissa on muun muassa asiakkaiden toiveiden kulkeutuminen valmistajil-
le, hintaneuvottelujen ja tilauskéytantdjen tahtadminen pitkén aikavalin menes-
tykseen ja jalleenmyyjien parempi koulutus paédmiesten tuotteisiin. Valmistajien
tulee satsata tiettyihin suhteisiin ja karsia osa jalleenmyyjistaan.

4.3  Matkailu- ja harrastealojen toimijat

Tassa luvussa tarkastellaan venealaan liittyvien matkailu- ja harrastealojen toi-
mintaa. Harrasteilla tarkoitetaan tdssa yhteydessd toimintaa, johon liittyy usein
veneily, mutta kyse ei ole pelkésté veneilysta.
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431 Nykyinen toimintatapa matkailu- ja harrastealoilla

Matkailualan kehittdmisen kannalta suuri ongelma on Suomen lyhyt sesonki. Se-
sonkiluonteisuus vaikeuttaa selkeimmin muun muassa investointien toteuttamista
ja henkilokunnan palkkaamista. Muina keskeisind ongelmina voidaan pitaa saaris-
ton ja jarvien sijaintia kaukana maksavista asiakkaista. Helsingista kasin katsotta-
essa lahella sijaitsevia saaristokohteita on véhén, ja sopivimmat paikat ovat usein
tuntien bussimatkan paassa.

Veneilyyn liittyvassd matkailutoiminnassa mukana olevat yritykset ovat varsin
pienid. Alan liikevaihto on kokonaisuudessaan aivan eri tasolla kuin esimerkiksi
Lapin matkailu. Suuremmat yritykset puuttuvat alalta lahes taysin. Alan yritys-
toimintaa voi kuvata usein elamantapayrittdjyydeksi tai harrastemaiseksi sivutoi-
miseksi yrittajyydeksi. Monen yrittdjan ura on myos alkanut siten, ettd omaan
kayttoon hankittu mokki, vene tai saarikohde halutaan kulujen kattamiseksi laittaa
osa-aikaisesti tuottamaan.

Nykyiselld toimintatavalla alan yrittajien vaikutus suomalaisten vene- ja venetar-
vikemyyjien liikevaihtoon lienee melko marginaalinen. Muutama venevuokraus-
firma tuo alalle liikevaihtoa veneiden ja tarvikkeiden ostojen my6td, ja samoin
muutamien mokkikylien ja kokouspaikkojen toiminnassa hyddynnetaan soutu- ja
peramoottoriveneitd. Kenties suurimman liikevaihdon alalle tuo yrityskaytdssa
olevien veneiden huolto, korjaus, talvisailytys ja vakuutusmaksut.

Veneilyyn liittyvé harrastetoiminta saaristossa ja jarvilla on liikevaihdoltaan pien-
td, kalastuksen ollessa selkedsti merkittavin harrastus. Veneilyyn liittyvalla har-
rastetoiminnalla tarkoitetaan téssa yhteydessd harrastusta, joka ei ole pelkéstdan
veneelld ajamista tai purjehtimista, mutta joka usein kaipaa tuekseen veneen ja
alan palveluja. Metséstystd, sukellusta ja lintubongausta saaristossa ja jarvilla
voidaan myos pitda venealaan liittyvana harrastetoimintana, joskaan ndma eivét
tuo juurikaan liikevaihtoa.

Kalastuksella voidaan katsoa olevan kohtalaisen suuri merkitys venealalle, samal-
la kun tiettyjen venevalmistajien tuotteiden myynnisté suuri osa menee urheiluka-
lastajien kayttoon. Samoin kalastus kumuloi veneilyyn liittyvéaa tarvikemyyntia
jonkin verran, ja lisaksi kalastus on usein myos tarkedssa roolissa matkailupalve-
luiden osalta. Kalastus tukee alaa seka yksityisten ettd ryhmamatkaajien osalta.

Yksityiset varaavat usein mokin ja veneen kalastustarkoituksessa, ja samoin yri-
tysryhmille tarjotaan jonkun verran kalastusmatkoja. Erityisesti vetouistelu tuo
liikevaihtoa myds vene- ja tarvikevalmistajille. Yhtena erityisena haasteena Suo-
men kalastusharrastuksen nousulle voidaan mainita se tosiasia, etta esimerkiksi
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vetouistelusaaliit ovat varsin vaatimattomia. Esimerkiksi ulkomaalaisryhman
vieminen uistelemaan tai heittelemaan taimenta Helsingin edustalle on kiusallista
olosuhteissamme, joissa todennakdisin reissun saalis on nolla kalaa. Hauen suh-
teen tilanne on toki parempi. Kalakannan lisdéantyminen lisdisi kalastusmahdolli-
suuksia ja harrastusta.

Kalastuksen potentiaalin veneilyn tukemisessa nakee parhaiten Floridassa, joka
on venemyynnilla mitaten yksi maailman merkittdvimmistd alueista. Merkille
pantavaa on se, ettd ylivoimaisesti suurin osa veneista liittyy tavalla tai toisella
kalastukseen. Vain murto-osa veneistd on daycruiser- tai matkavenetyyppisia.
Seké& avoveneet kokoluokassa 1540 jalkaa ettd katetut veneet kokoluokassa 30—
60 jalkaa ovat usein erityisesti kalastukseen tarkoitettuja. On irrelevantti kysy-
mys, onko valttdméatontad omistaa 40 jalan avovene yhteensa 1 000 hevosvoiman
peramoottoreilla vain kalastusta varten. Kyse on harrastuksesta ja siihen panosta-
misesta, vaikka pddosassa onkin puhtaasti “uusien lelujen hankinta”. Usein iso
kalavene vaatii kookkaan trailerin, vahvan vetoauton, runsaasti varusteita sek&
halli- tai laituripaikan. Muutama vuotuinen kalastusreissu voi siis kumuloida hel-
posti kymmenien tuhansien liikevaihdon. Kalastusolosuhteet Floridassa ovat
luonnollisesti Suomea miellyttdvdmmat, mutta toisaalta maailman mittakaavassa
meidan olosuhteemme ovat eksoottisemmat.

4.3.2 Ideaalimalli matkailu- ja harrastetoimintaan

Ideaalitilanteessa matkailu- ja harrastealojen toimijat tukevat toisiaan. Esimerkik-
si saariston kokoustilat, loma-osakkeet tai hauenkalastus vaativat kaikki tuekseen
veneitd, venetarvikkeita ja palveluita. ldeaalitilanteessa matkailu- ja harrastetoi-
minta tuo venealalle sen kaipaamaa jatkuvuutta.

Ihmisten rahankayttd vahenee taloustaantumassa, mutta harva kuitenkaan luopuu
esimerkiksi kalastusharrastuksestaan lopullisesti laman tullen. ”Harrasteveneilyl-
13 ja puhtaalla ”huviveneilylld” on téssd mielessd suuri ero. Samoin lomamokin
omistajat tuskin luopuvat soutu- tai moottoriveneestaan taloudellisen taantuman
vuoksi. Harrastustoiminnan ja saariston pysyvien rakenteiden, kuten lomamaokki-
en ja kokoustilojen, lisaantymiselld voisi olla selked venealan toiminnan jatku-
vuutta parantava vaikutus.

Venealaan liittyvida matkailupalveluja vaivaa investointien toteuttamisen vaikeus.
Investointi esimerkiksi majoitus- tai ravitsemuspalveluiden rakentamiseksi on
erittdin vaikeaa kattaa satunnaisten asiakkaiden avulla. Toisin sanoen, ravintolan-
pitdja tai huvilayrittdja kaipaa nopeaa kassavirtaa satunnaisten ja hitaasti kasvavi-
en turistivirtojen sijaan. Téahan asiaan tuo helpotusta ryhmamatkalaiset ja erityi-
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sesti yritysryhmat. On vaikeaa kuvitella, ettd mikddn hieman tasokkaampi inves-
tointi (esim. lomahuvila, huvijahti, ravintola) voisi maksaa itsensé takaisin koh-
tuullisessa ajassa ilman yritysryhmien apua. VVoidaan siis ajatella, ettd investointi
saaristoon tulisi usein tehdd ensisijaisesti yritysryhmid houkuttelevaksi, jonka
jalkeen yksityiset asiakkaat tuovat investoinnin takaisinmaksuun pienié rahallisia
puroja. Lapin matkailussa lienee toiminut sama logiikka. Nykyiselladn esim. Levi
toimii vetovoimaisena keskuksena yksityisille kuluttajille, mutta esim. majoitus-
ja ravintolapalvelut ovat luultavasti olleet aluksi vahvasti riippuvaisia yritysryh-
mien tuomasta liikevaihdosta.

Matkailu- ja harrastepalvelut voisivat ideaalisessa tilanteessa toimia sek& saaris-
ton investointien turvaajana ettd sesonkien pidentdjind ja suhdannevaihtelujen
tasaajana.

Mista alan kasvun positiivinen keha voisi kaynnistya?

Ideaalitilanteessa mokkivuokraus luo kysyntda venevuokraukselle, joka puoles-
taan luo kysyntda satamille, huoltopalveluille ja varusteille. Samaan ketjuun liit-
tyvat kiintedsti my6s majoitus- ja ravintolapalvelut. Tdma ketju ei vain tahdo
kaynnistya ilman investointeja. Ja kuten todettua, investointeja ei synny, koska
investointien takaisinmaksu on varsin epavarmaa. Vertailun vuoksi voimme tar-
kastella Lapin tilannetta. Esimerkiksi moottorikelkkojen huoltopalveluille ei olisi
juurikaan kysyntaa, ellei Lapissa olisi moottorikelkkasafareita jarjestavia yrittéjia,
joita puolestaan ei olisi olemassa ilman matkailijoille tarkoitettuja mokkej&, hotel-
leja ja ravintoloita. Positiivisen kasvun kehan kaynnistaminen on toki vienyt La-
pissakin aikaa muutamia vuosikymmenid. Saaristo- tai jarvimatkailussa ei ole
vield juurikaan nékyvissa merkkejé vastaavanlaisen kehityksen alkamisesta.

Lapin matkailussa kuvatunlaisen kehdan kaynnistdminen on vaatinut muutamilta
matkailualan pioneereilta valtavaa riskinottoa. Usein riskinotto on johtanut hiih-
tokeskusten perustajien konkursseihin ja kuntien taloudellisiin vaikeuksiin. Mo-
nesti vasta toinen tai kolmas yrittdja on saanut paikan liiketoiminnan kannatta-
vaan kasvuun. Téalléin tosin suuren osan alkuperdisesté investoinnista ovat mak-
saneet konkurssissa karsineet sijoittajat, ei toimintaa pyorittava yrittaja. Vastaava
tuore esimerkki 16ytyy Jarvi-Suomen matkailusta, missa on syksylla 2009 alkanut
matkailuyrittdjan omaisuuden pakkohuutokauppa. Kenties seuraava tai seuraavat
yrittdjat saavat samat resurssit valjastettua kannattavaksi liiketoiminnaksi, kun
resurssien hankintahinnan on nyt huomattavasti alkuperdistd hankintahintaa edul-
lisempi.
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Positiivisen kehén kaynnistamiseksi voidaan nostaa muutamia keskeisia tekijoita.
Avainasemassa voisivat olla ryhméamatkoihin keskittyvien toimijoiden investoin-
nit, kalastusharrastuksen nousu ja satamarakentaminen Euroopan Unionin tuella.

4.3.3 Mahdollisuuksia matkailualan toiminnan kehittdmiseen

Seuraavat ajatukset ovat syntyneet pohdittaessa venealaa tukevien matkailu- ja
harrastusalojen nykytilannetta seka tulevaisuuden mahdollisuuksia yhdessé alan
yritysten sek& tutkijaryhman kanssa.

Markkinointi tarinoiden ja teemojen avulla

Pelkka vierailu saaristossa tai jarvilla ei houkuta asiakkaita riittavasti. Lappiakaan
ei voi sanoa laskettelun tai hiihtdmisen kannalta maailman ykkospaikaksi vaan
markkinointi tukeutuu muun muassa joulupukkiin, pimeyteen, lumeen ja jadhan.
Samoin Muumimaailma ei olisi juuri mitdan ilman tarinaa.

Saaristo- ja jarvimatkailu voisi valita muutamia kantavia teemoja ja tarinoita
markkinointiinsa. Monet teemat tuntuvat meille lilan vahéapatoisilté ja tavallisilta.
Toisaalta niin on varmasti espanjalaisille aurinko, floridalaisille krokaotiili, islanti-
laisille jaatikko, norjalaisille valas, saamelaisille poro tai ruotsalaisille hirvi. N&-
ma kaikki ovat kuitenkin matkailun vahvoja kantavia teemoja. Suomen saaristoa
ja jérvialueita voitaisiin tarkastella esimerkiksi seuraavista néakokulmista:

— Keskiyon auringon saaristo

— Villi luonto: hylkeet, merikotkat ja hirvet saaristossa

— Muinaiset elinkeinot; kalastus ja metsastys

— Taydellinen rauha, kaikille oma saari

— Pala asumatonta Eurooppaa

— Hauenkalastus, lintubongaus, pilkkiminen

— Saaristoilman terveellisyys ja mahdollisuudet rauhoittumiseen

Suomen saaristomatkailua ja veneilya tukevan kirjallisuuden ja esitteiden voidaan
katsoa keskittyvan liikaa faktojen ja palveluiden luettelemiseen, ei niink&an mie-
likuvien ja tunteiden herattdmiseen. Padosassa ovat usein teemat, kuten 16ytyyko
kohteesta polttoainejakelu, sahkopistoke tai septitankin tyhjennyspiste. Usein
kuluttaja ei kuitenkaan tee matkustuspaatosta kohteeseen naiden seikkojen takia.
Esimerkiksi Espanjan aurinkorannikon kohteiden markkinoinnissa ei painoteta
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sité, ettd kohteessa on ravintola, katuvalaistus, parkkipaikat ja laituri. Toimiva
matkailumarkkinointi td4htd4d mielikuvien heréttdmiseen. Usein esimerkiksi luon-
non ja tunnelman kuvaaminen voisi toimia satama-aluetta kuvaavaa ilmakuvaa ja
palveluluetteloa paremmin. Luonnon korostaminen olisi ensiarvoisen tarkeaa eri-
tyisesti ulkomaille suuntautuvassa markkinoinnissa.

Myytévien tuotteiden konseptointi — vaihtoehtoja suoralle omistukselle

Espanjalaiset ovat myyneet meille kymmeni& tuhansia lomaosakkeita. Osa loma-
osakkeista on kuranttia tavaraa, mutta osa vesijattomaalle ilman rakennuslupia
rakennettuja lahioitd. Silti kauppa on kdynyt mukavasti. Olennaista on myytavén
paketointi houkuttelevaksi ja ostajan kukkarolle sopivaksi. Eikd meilld ole vas-
taavasti espanjalaisille mitddn myytavaa? Eiko saaristosta, jarvistd, veneilystd ja
luonnosta saa aikaiseksi mitdédn myytdvdd muussa muodossa kuin “osta mokki tai
vene”. Erilaiset osaomistusjérjestelyt voisivat olla yksi vaihtoehto omistamiselle.
Osaomistus (esim. vene tai mokki) yhdistettynd kayttdoikeuksiin (vene, mokki,
saari, kokoustilat, satama) voisi myos tuntua houkuttelevalta. Esimerkkejé tallai-
seen toimintaan l6ytyy kotimaasta muilta aloilta (Touring Cars, matkailuautot) ja
veneilyn parista esimerkiksi Kroatiasta. Seuraavassa esimerkki kahdesta erilaises-
ta tavasta osaomistaa vene.

Yksi tapa osaomistaa vene on yacht management -jarjestely. Talloin asiakas ostaa
veneen ja maksaa sen hinnasta yleensa 50 %. Loppu kauppasummasta maksetaan
yacht management -yhtidlle antamalla vene heidén vuokrauskéayttéonsa. Usein n.
6 viikkoa vuodesta jad omistajan kayttéon. Tyypillinen sopimuksen kesto on noin
6 vuotta, jonka jalkeen veneen omistaja on sitoumuksista vapaa ja voi veneilla
omistamallaan veneelld normaalisti. Huomioitavaa on, ettd koko ajan veneen
omistaa ostaja, ei yacht management -yritys. Esimerkiksi konkurssitapauksissa
talla on suuri merkitys.

Toinen yleinen osaomistuskuvio on nimeltddn boat sharing. Tassé kuviossa asia-
kas ostaa veneestd osuuden, usein 10-20 %. Mikali osuus on 10 %, asiakas mak-
saa osuudesta n. 5 % veneen hankintahinnasta. Télla osuudella joka 10. viikko eli
5 viikkoa vuodessa vene on omistajan kaytettavissa (Kroatiassa 2 talvella, 3 ke-
salld). Osuuden lisdksi asiakas maksaa kéyttokulut kattavaa “isdnndintirahaa”
noin 1 000 euroa vuodessa. Antamalla omia viikkoja boat sharing -yrityksen kéyt-
toon, voi asiakas maksaa omaa kayttdvastiketta tai saada lisatuloja. Tyypillisesti
noin puolet vuokratulosta menee boat sharing -yhtidlle. Ideaalitilanteessa osuuden
ostaja purjehtii esim. pari viikkoa vuodessa itse kevéalla ja syksylla, antaa seson-
Kiviikon boat share -yhtion kéyttoon ja kattaa télla vuoden kayttokustannukset.
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Kun vene, usein 6 vuoden, sopimuksen jalkeen myydaén, saa asiakas tyypillisesti
joko 10 % myyntihinnasta tai puolet sijoittamastaan padomasta. On huomattava,
ettd vene on koko ajan boat share -yhtion omaisuutta. Konkurssitilanteessa asiak-
kaalle ei yleensa siksi jaa mitaan.

Kummatkin tavat osaomistaa vene ovat olleet maailmalla suosittuja. Asiakkaan
kannalta nam& mallit muuttuvat vield huomattavasti kannattavammiksi, jos asia-
kas toimii oman yrityksensa kautta ja saa siten vahennettya kuluja tuotoista seka
ostettua veneosuuden ilman arvonlisdveroa. Ndmé tavat voisivat toimia esimerk-
keind myods suomalaisille yrityksille. Lyhyt sesonkimme asettaa kuitenkin omia
haasteita toiminnalle.

Palveluiden tuotteistaminen

Palveluiden tuotteistamisella tdéhdatd&dn markkinoinnin selkeyttdmiseen, asiakkaan
ostopaétoksen helpottamiseen ja oman toiminnan jarkeistdmiseen. Saaristossa ja
jarvilla tarjottavista palveluista vain osa on asiakkaan nakdkulmasta selkeydeltdan
esimerkiksi Lapin yrittdjien palveluiden tasolla. Monesti yrittdjat korostavat liikaa
toimintansa raataloitavyyttd ja kaikkien tarpeiden tayttdmistd. Talloin unohtuu
helposti se, kenelle palvelu on ensisijaisesti tarkoitettu ja miten palvelu toteute-
taan. Ravintolakaan harvoin tarjoaa kaikille kaikkea. Monien pienten yrittdjien
kohdalla toiminnan epamaaréisyys on ymmarrettavad, koska toiminta on pieni-
muotoista sivutuloihin tdhtdavaa yrittajyytta.

Palveluiden tuotteistaminen voi lahted liikkeelle pienin askelin esimerkiksi siitd,
ettd asiakkaalle kerrotaan selvemmin palvelun maantieteellinen sijainti, kesto,
hinta ja tilausehdot. Nama vaatimukset reputtaa suuri osa alan palveluntarjoajista.
Seuraavia askelia voivat olla erilaiset palvelutuotteet omine esitteineen, tyyliin
“syyskalastusta Inkoossa: kokoa 6 hengen ryhmd ja siimat kireiksi”, ~TosimieS-
ten vaihtoehtoreissu: Talvinen jettisafari” tai "Joulun hemmottelevin lahja: Sa-
vusauna saaristossa”’. Naiden palveluiden kuvaaminen selkeasti, palvelun mark-
kinointi esimerkiksi sahkopostilla tai hakukonemarkkinoinnilla voi johtaa nopeas-
ti ja edullisesti hyviin tuloksiin. Samalla palvelun tarjoajan on mietittava siséista
tuotteistusta eli sitd, miten palvelu tehokkaimmin, turvallisimmin ja asiakaslahtoi-
simmin toteutetaan.

Matkailualan toimijoiden yhteydessa korostetaan usein verkostoitumisen tarkeyt-
ta. Teoriassa verkostoitumisen voisi olettaa tehostavan erityisesti markkinointia ja
resurssien kayttOastetta. Toisin sanoen, mokit, veneet ja satamat olisivat tehok-
kaimmillaan monien eri yrittdjien hyodynnettavissd, ja asiakkaalle tarjottaisiin
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laajempaa palvelupakettia. Kaytannon kokemukset kertovat alan verkostoitumi-
sesta jotakin muuta. Ongelmana on palveluntarjoajien harrasteluonteisuus ja
heikko toimitusvarmuus, verkostojen tarjoamien paketoitavien palvelujen hinnan-
nousu ja markkinointiresurssien rajallisuus. Demokraattisesti toimivat 16yhat yri-
tysverkostot eivét ole toimineet myoskadan muilla toimialoilla ja joistain yrityksis-
t4 huolimatta ne tuskin toimivat erityisen hyvin matkailualallakaan. Demokraat-
tisten verkostojen sijaan matkailualallakin kaivataan kokonaisvastuun kantavia
verkostojen vetureita, jotka tarvittaessa ostavat ja vuokraavat muiden yrittgjien
palveluita. Yleensa selked verkoston toimijoiden roolijako ja verkoston hierarkia
edistdvat toimintaa ja saavat palvelun ndyttdmaan asiakkaalle pain luotettavalta
kokonaisuudelta. Toisin sanoen, kaikissa palvelupaketeissa on oltava aina yksi
taho, joka vastaa kaikesta ja hoitaa asiakaskontaktit sujuvasti my6s ulkomaille.
Usein tdma ns. padhankkijayritys on verkoston vahvin peluri.

4.3.4 Toimenpide-ehdotukset matkailu- ja harrastealojen kehittamiseksi

Saaristomatkailun tueksi on loydettava tarinoita. Pelkkd vierailu saaristossa ei
houkuta asiakkaita riittavasti. Lappiakaan ei voi sanoa laskettelun tai hiihtamisen
kannalta maailman ykkospaikaksi vaan markkinointi tukeutuu muun muassa jou-
lupukkiin, pimeyteen, lumeen ja jadhan. Tarinoita voisi kehittda ja tehda todeksi
myas julkisin verovaroin.

Matkailualan yrittajille tulee tarjota internet-markkinoinnin koulutusta ja tukea.
Internet-markkinointi toimii erityisen hyvin, kun pyrkimyksena on tavoittaa asi-
akkaita kauempaa ja ilman aiempaa kontaktia. Esimerkiksi sanomalehti- ja mes-
sumarkkinointi on kontaktihinnaltaan usein moninkertaisesti kalliimpaa. Yrittdji-
en kayttamat internet-markkinoinnin keinot eivéat vastaa muiden alan yrittdjien
markkinoinnin tasoa. Internet-markkinoinnin kaynnistamisen kustannukset vas-
taavat noin yhta messuille osallistumista.

Matkailu- ja harrastealan palveluita on tuotteistettava. Yrittdjien toiminta on
usein liian epaselvaé ja kaikkia ryhmié kosiskelevaa. Tuotteistuksella voitaisiin
saavuttaa selkeita hyotyja seké asiakasnakokulmaan ettéd palvelun tarjoajan omaan
toimintaan liittyen. Toisin sanoen, seka markkinoinnin viestia etté yrittajien omaa
toimintaa on yksinkertaistettava ja jarkeistettava. Erityisesti harrastetoimintaan
liittyvalla tuotteistamisella voisi olla venealan toimintaa piristava vaikutus.

Matkailualalle tulee 16ytda uusia liiketoimintakonsepteja. Espanjalaiset ovat
myyneet meille vesijattémaalle rakennettuja lahiditda kymmenien tuhansien loma-
osakkeiden muodossa. Eikd meilld ole heille mitdén tarjottavaa? Innovatiivisia,
myos venealalle soveltuvia, ovat muun muassa osakeomistus, osa-omistus, Vuok-
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raus tai raataloity kéyttooikeus tai naiden kaikkien yhdistelmé. Hyvia esimerkkeja
10ytyy Suomesta matkailuautoyrittéjilta ja ulkomaisilta venealan yrittajilta.

4.4  Satamarakentaminen, huolto- ja korjaustoiminta

Tassa luvussa tarkastellaan venealaan liittyvia veneilyn tukitoimintoja. Tarkaste-
lussa ovat satamarakentaminen, huolto- ja korjaustoiminta. VVoidaan ajatella, etta
ilman ndiden osa-alueiden sujuvaa toimintaa veneily ei ole harrastuksena kovin
houkuttelevaa, varsinkaan potentiaalisten uusien veneilijoiden nakékulmasta. Eri-
tyisesti uusien veneilijoiden voisi olettaa arvostavan harrastuksen helppoutta ja
vapaa-ajan sujuvuutta. Nama kolme eri toimintaa kasitellaan tdssé luvussa siitdkin
syystd yhdessd, ettd alalla toimivat yrittgjat harjoittavat usein sataman pitoa ja
huolto- ja korjaustoimintaa samanaikaisesti. Huoltotoimintaan lukeutuvaksi kat-
sotaan tassa yhteydessa myos talvisdilytyspalvelut. Tassé yhteydessa ei tarkastella
pelkkad laiturivalmistusta, vaan keskitytddn toimintaan, jossa tuotto on saatava
puhtaasti sataman toiminnasta.

44.1 Nykyinen toimintatapa alalla

Suomessa satamien rakentaminen on ollut pitkalti kuntien ja veneseurojen harras-
tamaa toimintaa. Alan yksityiset toimijat ovat olleet vahemmistona. Kuntien mu-
kanaolo on aiheuttanut alalle tilanteen, jossa palveluista pyydettava hinta ei vastaa
palvelun tuottamisen kustannuksia. Samoin veneseurojen toiminta ei perustu aina
puhtaasti kustannusperusteiseen hinnoitteluun vaan mukana on esimerkiksi tuki-
rahaa, talkootyotd sekd yhdistystoiminnan veroetuja. Veneilijan nakokulmasta
valtio osallistuu harrastuksen tukemiseen, ja alalla tarjottavat palvelut ovat siis
usein markkinahintaa edullisempia. Tésta on seka etua ettd haittaa. Haittapuolena
voidaan pitaa sitd, ettd alan palveluilla ei ole juurikaan kehittymispainetta, koska
alalle syntyy normaalitilannetta vahemman uusia yrittdjia hintatason ollessa kei-
notekoisen alhainen. Alan uusiin tarpeisiin investoinneillaan ja toiminnan kehit-
tamisellaan vastaavia yrittajia ei siis 16ydy. Esimerkiksi suuremmille ja monipuo-
lisempia palveluja tarvitseville veneille ei usein 16ydy tarvittavia palveluja. Ve-
neiden koko ja varusteet sekd myds veneilijoiden kaipaamat palvelut ovat muut-
tuneet parissa vuosikymmenessa todella paljon, mutta satamarakentamiseen se ei
ole vaikuttanut samalla tapaa. Erityisesti laajaan palvelutarjontaan pyrkivien kau-
pallisten marinoiden rakentaminen on ollut varsin alhaisella tasolla. Oma osansa
alan yrittajien investointihalukkuuden alhaisuudessa on ollut myds epéaselvilla
arvonlisaverokaytannoilla. Nyt kaikki toiminta, talvisailytys mukaan lukien, on
tullut arvonlisaveron piiriin, ja siten kaikki yrittdjat ovat samalla viivalla. Ranta-
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alueille rakentaminen on my®os erittéin hidasta, vaikeaa ja riskialtista kaavoitus- ja
valitusongelmien takia.

Huolto- ja korjaustoimintaan liittyy usein my6s jonkinlainen sataman pitdminen
ja talvisdilytyspalvelut tai venemyynti. Puhtaasti huolto- ja korjaustoimintaan
keskittyvid yrityksid on véhan. Syyna lienee alan sesonkiluonteisuus ja alhainen
liikevaihto, mik& pakottaa yrittajat etsimaan myos muita tulonldhteit.

Huoltotoiminta ei venealalla ole lainkaan vastaava liiketoimintaa kuin esimerkiksi
autopuolella. Veneen huoltoa ei ilmeisesti mielletd yhtd térkeéksi kuin auton
huoltoa, ja osittain kyse lienee siitd, ettd osa huollosta on tapana tehdd omistajan
toimesta (vrt. kuluttajakysely). Osittain kyse on myos venekauppiaiden passiivi-
suudesta ja keskittymisestd lyhytnékoisesti pelkkdan myyntiin. Oma osansa huol-
toliiketoiminnan kehittymattoémyydessd on varmasti sill4, ettd veneen huolto on
usein varsin hidasta verrattaessa autohuoltoon (veneen nosto, lasku, veneiden ah-
taat moottori- ja laitetilat, monimutkaiset tekniset ratkaisut jne.) ja siksi kalliim-
paa. Kuluttajat eivét ole aina valmiita maksamaan korkeaksi miellettyjé hintoja.

Veneiden korjaustoiminnassa suuri osa alan liikevaihdosta tulee vakuutusyhtioi-
den korvaamien vahinkojen kautta. Korjaustoimintaakin jarruttaa vékisin korke-
aksi nouseva kustannustaso. Usein vanhan korjaaminen on kalliimpaa kuin uuden
hankkiminen. Oma-aloitteinen, ilman karilleajoa tehtéva, kaupallinen korjaustoi-
minta keskittyykin siksi yleensa kalliimpiin veneisiin halvempien veneiden kor-
jaamisen jaddessa omistajien omalle vastuulle.

4.4.2 Ideaalimalli satamarakentamiseen seké huolto- ja korjaustoimintaan

Satamarakentamisen suhteen toiminta voisi olla alan satamarakentajien kannalta
ideaalista, mikali kaikesta kunnallisesta tai muuten verorahoilla tuetusta toimin-
nasta luovuttaisiin. Tama pakottaisi hintatason ennen pitkaa yrittajien kannalta
jarkevalle tasolle. Alan palveluiden hintamielikuvan ja siten asiakkaiden maksu-
halun muuttumiseen saattaisi tosin kulua useampia vuosia. Toinen, veneilijoiden
ja koko venealan kannalta kannatettavampi malli voisi olla se, ettd valtion ja kun-
tien tuki ulotetaan koskemaan myos alan yrittajia. Talloin venealaan keskeisesti
vaikuttava satamarakentaminen kehittyisi ja veneily kokonaisuutena voisi tulla
houkuttelevammaksi harrastukseksi. Ilman kotimarkkinoiden kysyntda veneval-
mistajien on vaikea kehittdd vientitoimintaakaan. Satamarakentamisella on oma
merkittava roolinsa kotimarkkinoiden veneilyn kehittymisessa.

Ideaalitilanteessa satamarakentaminen tahtdisi palvelutarjonnan parantamiseen
sekd laajentamiseen ja asiakkaiden houkuttelemiseen myds Suomen rajojen ulko-
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puolelta. Jo nyt on nghtdvissa talvisdilytyksen osalta ulkomaisen (lahinna venéléi-
sen) kysynnén kasvua. Venekoon kasvu on ollut voimakasta suomalaisten veneili-
joiden osalta, mutta viela selkeésti voimakkaampaa ulkomaisten Suomessa vierai-
levien osalta. N&iden veneilijoiden tarpeisiin vastaaminen voisi luoda uudenlaista
liiketoimintaa my0s kesékaudelle. Ta&mé tarkoittaisi k&ytdnndssé suurempia sata-
mia, joista loytyy taydet palvelut ja sujuva asiakaspalvelu. Isolla veneelld liikutta-
essa suomalaisten satamien ongelmia ovat mm. ahtaat poijukiinnitykset, matala
vedensyvyys ja puuttuvat merkinndt vedensyvyydestd, ahtaat polttoainelaiturit,
hankalassa paikassa olevat septitankin imutyhjennykset, opastavan henkildkunnan
puute (esim. ohjaus kumiveneell& oikealle paikalle) ja monet muut seikat, joita ei
tule ajatelleeksi pienelld veneelld liikuttaessa.

Huolto- ja korjaustoiminta voisi ideaalisessa tilanteessa toimia enemman autoalan
tapaan. Suurin osa autoista huolletaan merkkiliikkeissa ainakin noin 5-vuotiaiksi
asti, ja nekin autot, joita ei merkkiliikkeissa huolleta, huolletaan yleensa melko
séanndllisesti muissa huoltoliikkeisséd. Kuten autoalallakin, venealalla tulisi pyr-
kia kokonaisvaltaiseen asiakkaan palveluun. Tdmé tarkoittaisi sitd, ettd asiakas
saa samasta paikasta kaikki tarvitsemansa palvelut. Kaytanngssé talvisailytyksen
ja huollon paketointi on yksi looginen vaihtoehto, ja toinen tapa olisi myyda
kaikki palvelut uuden veneen myynnin yhteydessa.

4.4.3 Mahdollisuuksia satamarakentamisen seké huolto- ja korjaustoiminnan
kehittdmiseen

Satamarakentaminen

Satamarakentaminen tahtéd kasvaviin veneisiin seka asiakkaiden maksukyvyn ja
maksuhalun nousuun. Kehitysmahdollisuuksia on erittéin paljon, mikéli alan ke-
hittyminen on yhta nopeaa kuin viimeisten parinkymmenen vuoden aikana. Taméa
tarkoittaisi satoja ulkomaisia asiakkaita, miké tarkoittaa yleensé suuria veneita,
joiden omistajat haluavat tayden palvelun. Esim. suuri n. 100-jalkainen moottori-
vene tuo vuosittain kokonaisuudessaan liikevaihtoa arviolta seuraavasti: laituri-
paikka noin 10 000 euroa, talvisdilytys noin 20 000 euroa, huolto noin 10 000
euroa seka polttoaine noin 20 000 euroa. Luetellut summat ovat vasta pakollisia
menoja, lisédmalld mukaan esim. varustemyyntia, korjauspalveluita, veneen siir-
toa, veneelld vierailevien kayttamat palvelut jne. paastdan helposti yli 100 000
euron liikevaihtoon per vuosi. Kyseessa on siis mahdollisesti tulevaisuudessa
merkittava liiketoiminnan ala. Satamarakentaminen ei kuitenkaan itsenéisend lii-
ketoimintana ole kovinkaan houkuttelevaa varsin mittavien investointien takia.
Tassa kohdin tulee mukaan valtion ndkemys alan tukemisen tarpeista. Satamara-
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kentaminen voidaan mieltdd matkailua ja syrjdisten alueiden elinkeinoja tukevaksi
toiminnaksi.

Kilpaileva julkinen satamarakentaminen ja EU-tasoisten satamarakentamisen tu-
kimahdollisuuksien ké&yttamattd jattaminen kansallisen tason p&atoksilla eivat
ainakaan edistd satamarakentamista. Samoin epéselvyydet ja hankaluudet ulko-
maisten veneiden tullauskaytanndista talvisailytyksen suhteen ovat esimerkkejé
siitda miten yleiselld epdvarmuudella voidaan lamauttaa yrittdjien investointiha-
lukkuus.

Huolto- ja korjaustoiminnot

Suomen veneiden jalleenmyyjéverkostoa voidaan pitéé lilan suurena. Tamé aihe-
uttaa sen, ettd jalleenmyyjat eivét voi panostaa veneiden esittelyyn ja myyntiin
kuten muilla aloilla, ja vastaavasti huolto- ja korjaustoimintojen liittdminen
omaan toimintaan on usein hankalaa pienten volyymien vuoksi. Alan kehittymi-
selle olisi tarke&d, ettd venekauppiaat liittaisivat omaan toimintaansa vahintdénkin
veneiden huollon ja talvisédilytyksen. Tdma mahdollistaisi alan yrittdjien parem-
man toimeentulon sek& sesonkien ettd suhdanteiden tasoittamisen.

Huoltotoimintaa venealalla voi toteuttaa myods pelkk&an huoltotoimintaan keskit-
tyneet yritykset, mutta tdmé on harvinaisempi toimintamalli alan liikevaihdon
pienuuden ja sesonkivaihteluiden takia. Veneiden jalleenmyyjilla on usein halua
laajentaa omaa huoltotoimintaansa ja kaikkein loogisin toimintatapa on se, etta
veneiden huoltopalveluita myydaan venemyynnin yhteydessa. Mikéali venemyyja
ei ole kiinnostunut oman huoltotoiminnan kehittdmisestd, on héanelld kuitenkin
avainasema palveluiden myyntiin. Né&iden palveluiden myyntid voisi kehittada
esimerkiksi takuun ja huollon toisiinsa sitomisella tai muutoin kehitettavilla huol-
to-ohjelmilla autojen tapaan. Palveluiden tarjonta voidaan toteuttaa myds kump-
paniyritysten kautta. NA&ita asioita olemme kasitelleet myds jalleenmyyjatoimin-
nan tarkastelun yhteydessa (luku 4.2.).

4.4.4 Toimenpide-ehdotukset satamarakentamisen seka huolto- ja
korjaustoiminnnan kehittamiseksi

Satamarakentamista aletaan kansallisella paatoksella tukea kuten monissa muis-
sa EU-maissa. Syrjaisempien alueiden satamarakentamiselle mydnnetdan maksi-
missaan 50 prosentin tuki. Julkista satamarakentamista rajoitetaan ja néin saasty-
neitd varoja kanavoidaan alan yrittdjien investointien tukemiseen.
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Jalleenmyyjat panostavat enemman huolto- ja talvisailytyspalveluiden myyntiin.
Mikali omia resursseja ei ole, tulee hyddyntdd kumppaneita. Veneen myyva yrit-
t4)a on avainasemassa palvelumyynnissé: tata tilannetta ei voi jattda hyodynté-
matta.

Talvisailytys, laituripaikka ja huolto markkinoidaan mahdollisuuksien mukaan
pakettina, myds ulkomaisille asiakkaille. Ulkomaisten asiakkaiden kohdalla tama
vaatii muun muassa tullauskaytantéjen selkeyttdmistd. Ulkomaisten asiakkaiden
houkuttelemista tulee tehda yhteistydssa matkailualan toimijoiden kanssa.

4.5 \enealan valmistustoiminta

Seuraavassa tarkastellaan Suomen venealan valmistustoimintaa. Aluksi tarkastel-
laan alan nykyista toimintatapaa.

451 Nykyinen toimintatapa valmistuksessa

Luvussa 3 on esitelty tarkemmin suomalaisia venealan valmistusyrityksia ja nii-
den tuotteita. Todettakoon kuitenkin myos téssd kohtaa, ettd Suomen venealalla
on runsaasti erilaisia brédndeja, ja muutamaa suurinta venevalmistajaa lukuun ot-
tamatta valmistettujen veneiden lukumaéra valmistajaa kohti on alhainen. Alalle
on tyypillistd lukuisat pienet valmistajat. Samoin alalle tulee, ja alalta poistuu
runsaasti yrityksia. Valmistettavien tuotteiden monet bréndit voidaan katsoa ra-
sitteeksi esimerkiksi vientitoiminnassa.

Suomalaisten venevalmistajien kilpailukyvyn voidaan katsoa perustuvan usein
siihen, ettd veneet ovat kilpailijoita paremmin Suomen ja Pohjoismaiden olosuh-
teisiin soveltuvia. Esimerkiksi sateen ja tuulen suoja tai rungon kestavyys Kivik-
koisilla vesillamme ovat erityisia valtteja Suomessa ja muissa Pohjoismaissa par-
jadmiseen (esim. Buster, Silver, Minor, Targa). Purjevenepuolella esimerkiksi
sisustusmateriaalit ja tilaratkaisut on Suomessa valmistetuissa veneissa mietitty
paremmin pohjoismaiseen makuun ja olosuhteisiin sopiviksi (esim. Finngulf,
Maestro). Kalliimpia purjeveneita ei puolestaan ole suunniteltu erityisesti Suomea
vaan vientia ajatellen (Swan, Baltic, Nauticat), ja niiden vahvuutena voidaan pitaa
teknistd erinomaisuutta ja laatua. Muutama venevalmistaja on saavuttanut myos
selkeitd massatuotannon etuja (esim. Terhi, Bella, Finn-Marin, Yamarin).

Seuraavassa kuviossa (kuvio 11) on jaoteltu suomalaisia venebrandeja valmistuk-
sen vaatimien resurssien ja tuotteiden ainutlaatuisuuden sekd markkinoiden kas-
vupotentiaalin suhteen. Kuvio ei pysty tarjoamaan ehdottoman tarkkaa kuvaa,
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vaan paremminkin se voi toimia pohdinnan tukena. Miettimalla tuotteiden ja nii-
den vaatimien resurssien ainutlaatuisuutta, pohdimme my0s todenndkoisyyttéa
joutua suoraan kansainvéliseen kilpailuun. Erikoistuote, erikoisvalmistus ja eri-
koinen asiakasrynma ovat hyvé suojaus omalle kilpailuedulle. Suomalaisten val-
mistajien kannalta saattaa olla kohtalokasta toimia ryhmadssé, joka on tuotteiltaan
ja resurssitarpeiltaan melko tavanomainen. Tallgin kansainvélisten kilpailijoiden
tulo Suomeen on todenndkdisempdd, ja oma vientitoiminta on hankalampaa.
Suomen kaltaisessa maassa, jossa valmistustoiminta ei ole edullisinta, mutta tek-
nologinen osaaminen on sitd vastoin hyvéé tasoa, voisi olla hyvid mahdollisuuk-
sia voimakkaampaan erikoistumiseen seka tuotteiden ettd resurssien kehittdmisen
suhteen. Markkinoiden kasvu tuntuu myds usein olevan suurempaa erikoistuot-
teissa kuin perustuotteissa.

Jahtien
valmistus
Klassiset veneet,
puuveneet

F
Boomeranger
Markkinoiden Boats

kasvupotentiaali
C E

Targa, Minor,
Nordstar

Bella, Finnmaster,
Yamarin, MV-Marin,

AMT
Finngulf,
Maestro

Erityisyys resurssien ja tuotteiden suhteen

Kuvio 11. Suomalaisten venebrandien erityisyys ja markkinoiden kasvu

Kuvion ryhmassa A on suomalaisia pienié ja keskikokoisia moottoriveneita val-
mistavia yrityksid. Vastaavia tuotteita ja tuotantoresursseja loytyy maailmalta
runsaasti. Ryhmaan B on sijoitettu purjevenevalmistajat, joiden tuotteet ovat Poh-
joismaihin raataloityja. Tuotteiden ja resurssien osalta ainutlaatuisuus on kuiten-
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kin melko vahaista. Ryhmassa C on ryhméa B vastaavat esimerkit moottorivene-
puolelta: tuotteet ovat erilaistettuja pohjoismaisiin tarpeisiin.

Ryhmdssd D on péddasiassa avoveneitd ja soutuveneitd valmistavat yritykset, joi-
den tuotteet ja tuotannon resurssit ovat maailmanmittakaavassakin melko erikoi-
sia. Alumiiniveneitd tehdd&dn huomattavasti véhemmén kuin lasikuituveneitd, ja
veneet on usein tehty toisenlaiseen kayttoon ja toisenlaisella tekniikalla. Samoin
ABS-muoviin perustuvaa tuotetta tai vastaavalla tavalla erittdin kustannusteho-
kasta ja ddrimmaéisen nopeaa massatuotantoa toteuttaa vain muutama yritys maa-
ilmassa.

Ryhmén E kilpailukyky perustuu laadukkaisiin korkean teknologian tuotteisiin.
Nautorin tapauksessa tuotteiden voi katsoa olevan kuitenkin lahempana laajaa
kansainvélista kilpailua ja yleistd hintapainetta. Balticin toiminta on selkedmmin
erikoistunutta sek& tuotteiden ettd valmistustekniikoiden suhteen, mik& on ehka
myos selitys varsin hyvalle taloudelliselle menestykselle. Ryhmén F edustaja kil-
pailee myds samoilla valteilla, mutta viranomaispuolella ja siten taysin eri asia-
kasryhméssa. Yrityksen menestys on ollut hyva.

Ryhmé X eli klassiset veneet voisi olla suomalaiselle venealalle sopiva. T&ssé
ryhmassa valmistajat eivat joutuisi suoraan hintakilpailuun vaan kilpailu kaytai-
siin tuotteiden teknisen erinomaisuuden, ainutlaatuisuuden ja laadun ymparilla.
Kansainvélisid esimerkkeja 10ytyy yrityksistd, jotka tekevét teknisesti korkeata-
soisia tuotteita hyédyntden perinteisia arvoja ja ulkonédkéa. Ryhma Y eli suurten
jahtien valmistus olisi suomalaiselle venealalle myds varsin looginen askel. Te-
lakkateollisuutta ja veneteollisuutta yhdistdmélla Suomi voisi koota jahtivalmis-
tukseen resurssit, jollaisia ei ole missadn muualla maailmassa. Kaiken liséksi
markkinat ovat selvasti kasvavat. Jahtivalmistuksen ykkdsmaassa, Italiassa, oli
vuonna 2008 valmistuksen alla tai tilauskirjassa 523 kappaletta yli 80-jalkaisia
aluksia (ICOMIA, 2008). Jahtivalmistuksessa luovuus, laatu ja tekninen etumatka
varmistavat Kilpailuedun ja estdavat hinnalla kilpailevien toimijoiden ilmaantumi-
sen markkinoille. Ehka syy siihen, miksi jahtivalmistusta ei Suomessa viela ole,
I6ytyy muista kuin teknisista resursseista. Voidaan ajatella, ettd suomalaisilla
toimijoilla on melko heikot “tuntosarvet” markkinoille, koska kotimarkkinoita ei
yksinkertaisesti ole, ja potentiaalisilla asiakkailla on usein selkeasti erilainen kult-
tuuritausta. Ryhmien Y ja X mahdollisuuksista lisda seuraavassa kappaleessa.

45.2 Ideaalimalli venealan valmistustoimintaan

Edellisessa kappaleessa 4.5.1. pohdittiin suomalaisten tuotteiden ja niiden valmis-
tamisen vaatimien resurssien erityisyyttd. Tata erikoistumiseen ja resurssien ai-
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nutlaatuisuuteen perustuvaa ajattelua voidaan hyodyntdd myos pohdittaessa suo-
malaisen valmistuksen mahdollisuuksia.

Ideaalitilanteessa suomalaisia valmistajia olisi tuotannon maaréan suhteutettuna
vahemman. Tama toisi kustannusetua sarjakoon kasvun myotd. Samoin valmista-
jat voisivat edetd oppimiskayralla valmistuksen maarén lisaantyessa. Vientipon-
nistelut olisi myos tehokkaampaa keskittad harvempiin brandeihin. Volyymin
lisddminen tietyssd kokoluokassa rajatummalla mallistolla, on myo6s yksi keino
kustannusetujen saavuttamiseen. Toisaalta suomalaisten valmistajien on kéytén-
ndssd mahdotonta saavuttaa vahvimpien hinnalla kilpailevien toimijoiden tuotan-
non maarid ja kustannustasoa. Siksi Kilpailu pelkéstdédn halvimmalla hinnalla on
tuskin koskaan Suomessa mahdollista.

Teknisen ylivertaisuuden saavuttaminen massamarkkinoilla on vaikeaa. Usein
tekninen paremmuus syntyy massatuotannon ja suuren yrityksen etujen hyddyn-
tdmisestd tuotekehityksessd. Tallgin teknisesti erinomaisia tuotteita pystytddn
valmistamaan halvemmalla pieniin kilpailijoihin verrattuna, joille jo komponent-
tien ostamisesta koituu paljon suurempi lasku. Tekninen etumatka on usein mas-
savalmistajan tai suurimmalla budjetilla toimivan yrityksen valtti (vrt. Nokia,
Toyota, Audi, Sony, F1-tallit). Teknisen etumatkan tavoittelu laajassa segmentis-
s&, jossa hintapaine on vahvasti mukana, on pienvalmistajalle varsin vaikeaa. Sen
sijaan tekninen etumatka vahvasti réataloidyissa tuotteissa on mahdollista, mikéli
asiakaskunta on halukas maksamaan teknisista ratkaisuista riittdvan korvauksen.

Venevalmistuksessa esimerkiksi se, ettd suomalaiset purjevenevalmistajat voisi-
vat kilpailla urheilullisten purjeveneiden kategoriassa suurempia valmistajia vas-
taan, tuntuu utopistiselta. Tassé kategoriassa kilpailumenestys ja tekniset faktat
ovat erittéin tarkeitd. Purjeveneen suorituskyky koostuu muun muassa Kkalliista
suunnittelusta, alhaisen painon ja kestdvyyden mahdollistavista materiaaleista
sekd hyvista varusteista. Nailla kaikilla osa-alueilla suurempi valmistaja on aina
vahvempi. Suuri ongelma on myds taman kategorian veneiden tekninen vanhen-
tuminen muutamassa vuodessa tekniikan ja suunnittelun kehittyessa.

45.3 Mahdollisuuksia venealan valmistustoiminnan kehittdmiseen
Erikoistuminen

Resursseihin perustuvan ajattelun mukaan suomalaisten valmistajien tulisi enem-
man miettia sitd, missa omat vahvuudet ja/tai kehittymismahdollisuudet ovat?
Mikali markkinoilta tuntuu l6ytyvén tyhjia aukkoja ndiden vahvuuksien hyédyn-
tamiselle, voidaan néitd aukkoja pitdd kannattavan strategian pohjana. Mikéli yri-
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tykselle 16ytyy ndin “oma polku”, usein télld polulla jatkaminen ja toiminnan ke-
hittaminen on hyva ratkaisu.

Mikéli kannattavaa “omaa polkua” ei heti 16ydy, on venealan luonne huomioiden
oleellisen tarke&a olla valppaana markkinoiden muutoksen suhteen. Tdma tarkoit-
taa aluksi joko jalleenmyyjatoiminnan kehittdmista seka jalleenmyyjayhteistyon
lisddmistd tai suoran oman myynnin tapauksessa omien markkinointi- ja myyn-
tiaktiviteettien teravoittamistd. Taman jalkeen, kun informaation saantia asiakas-
rajapinnasta on tehostettu, muun muassa valmistuttamisperiaatteella toimimalla
voidaan saavuttaa etuja tuotekehitykseen ja tuotantoon ndhden seka vélttaa alan
suhdanneriskejé.

Vaihtoehtona massamarkkinoiden tekniseen kilpailuun voisi olla kilpailu pie-
nemman markkinan tekniselld etumatkalla. Téta strategiaa Baltic soveltaa onnis-
tuneesti. Esimerkiksi perinteistd ulkonakod, hiilikuitua ja puuta yhdistamalla sa-
maa ajattelua voisi kenties soveltaa myds pienempien veneiden kategoriassa. Tal-
I6in asiakasta ei kosiskeltaisi erityisesti hinnalla tai faktojen paremmuudella vaan
ehdottomalla ainutlaatuisuudella. Perinteisempdin ulkonakdon ja ratkaisuihin
pohjautuvilla tuotteilla vaistdd yleensa suorat tekniset vertailut Kilpailijoihin
(esim. paino, nopeus, kulutus, hinta). Talloin valmistajalla olisi paremmat mah-
dollisuudet kehittad teknistd osaamista ilman liian kovaa kustannuspainetta. Suo-
malaisvalmistajat eivat voi valmistaa Kilpailukykyisimpia veneitd globaaleille
markkinoille segmentissd, jossa menestyksen maarittad valmistajan tuotekehitys-
budjetti tai tuotannon méaara (esim. kilpapurjehdus, tavanomaiset daycruiser -
veneet, tavanomaiset avoimet kalaveneet). Esimerkiksi BMW:n ja Mercedeksen
urheiluautoja verrataan suoraan toisiinsa ja ostopaatts syntyy usein faktojen pe-
rusteella. Aston Martinin ei tarvitse olla voittaja vertailussa nédihin kahteen kilpai-
lijaan ja silti myynti saattaa sujua hyvin.

Hyva esimerkki onnistuneesta perinteiden ja uusien teknisten ratkaisujen yhdis-
tdmisesta on Marinon APB-vene. Tdma tuote on selkedsti erilainen ja uusi, vaikka
esimerkiksi rungon osalta on tukeuduttu perinteisiin ratkaisuihin. Jos APB:n tek-
niikka olisi liitetty puurunkoon (tai puusomisteiseen lasikuiturunkoon), olisi ky-
seessé jo todella erikoinen ratkaisu.

Y mparistoystavallisyys voisi olla myds yksi potentiaalinen erikoistumisen suunta
joillekin suomalaisille yrityksille. Tuotteiden ympéristoystavéllisyyteen perustuva
Kilpailu ei ole viela lahtenyt isossa mittakaavassa kayntiin. Tdman teeman edella-
kavijat voisivat saada runsaasti nakyvyyttd. Veneilyyn tullaan jatkossa varmasti
liittamaan aiempaa enemman ymparistoon ja kestavaan kehitykseen liittyvia arvo-
ja.
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Tuotantotavat

Edelld on kerrottu erikoistumisen ja markkinoiden nopeisiin tarpeisiin mukautu-
misen tarkeydestd. Néihin tavoitteisiin sopivana tuotantotapana voidaan pité4 laa-
jemmin verkoston varaan siirrettyd tuotantoa. Yksi askel kohti tehokasta toimin-
nan ulkoistamista on valmistuksen modulaarisuuden kehittdminen. Tekemalla
ulkoistettavista kokonaisuuksista selkedmmin rajattuja ja vahemman vaihtelevia,
voidaan ajatella myds ulkomaisten alihankkijoiden kéayton tulevan potentiaali-
semmaksi vaihtoehdoksi. Suomen ldhialueilla on saatavissa edullista alihankinta-
tyota. Erilaisista tuotantotavoista ja alihankinnan hyddyntdmisen vaihtoehdoista
on kerrottu laajemmin kappaleessa 3.9.

Valmistuttamiseen perustuva toimintatapa voisi olla tietyin edellytyksin toteutet-
tavissa esimerkiksi Kiinassa. Kiinalaisten ja muiden halpatuotantomaiden yritys-
ten kyky tuotteiden kopioimiseen on kuitenkin tunnetusti hyva. Talloin toiminta-
malli, jossa vain suunnittelu ja tuotannon ohjaus olisi suomalaisissa kasissé, ei
luultavasti olisi kovin ainutlaatuista tuotetta mahdollistava malli. Venettd voidaan
pitdd huomattavasti helpommin kopioitavana tuotteena kuin tietokonetta, matka-
puhelinta tai autoa, joita kaikkia kopioidaan nykyisin varsin nopeasti. Tuotteen
valmistuttaminen Kiinan kotimarkkinoille voi olla my6s lahes mahdoton tehtava
jalleenmyynnin osalta.

Valmistuttamista Kiinassa ja tuotteiden tuomista omille kotimarkkinoille on to-
teutettu menestyksekkaasti amerikkalaisvalmistajien toimesta. Esimerkiksi Tiger
10 -purjevene on alun perin suunniteltu niin, ettd se on mahdollista valmistaa Kii-
nassa. Olennaista on se, ettd vene tarvikkeineen saadaan pakattua konttiin ja siten
kuljetettua edullisesti USA:n markkinoille. Téllaisessa yhtélosséa suomalaisten
haasteeksi jaisi omien kotimarkkinoiden pienuus ja vaikeudet muille, esimerkiksi
Etela-Euroopan ja USA:n, markkinoille myymisessa.

Uusi rooli venealan arvoketjussa

Autoteollisuudessa suurten valmistajien lukumééra on tippunut nopeaa tahtia vii-
meisten vuosikymmenien aikana. Sama kehitys koskettanee osittain myds ve-
nealaa, erityisesti massamarkkinoiden osalta. Autoteollisuuden muutokset aiheut-
tivat esimerkiksi Englannissa kehityksen, jossa omat massamarkkinoilla toimivat
automerkit joutuivat lopettamaan. Jéljelle jéi kuitenkin suuri joukko erikoistuneita
pienvalmistajia ja autoteollisuuden alihankkijoita. Suomessa autoteollisuus on
aina ollut varsin pientd, mutta edelleen Valmet Automotive parjaa voimakkaaseen
erikoistumiseen pohjautuvan alihankintastrategian avulla. Uusi mielenkiintoinen
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toimiala on Suomeen tuotavien tai Suomesta itd4n jatkavien autojen varustelu.
Suomessa tehtdvén varustelun piiriin kuuluvat usein vetokoukku, vanteet ja ren-
kaat, lohkoldmmitin sekd moottorin huohotinletkun sahkdlammitys. Varustelu
taht&a usein niin sanottuun tuotteiden lokalisointiin.

Autoalan kehitysta seuraavan logiikan mukaan Suomen venealalle voisi ennustaa
pudotuspelid omia tuotteita valmistavien yritysten keskuuteen. Vastaavasti alalle
voisi ennustaa kasvavia mahdollisuuksia esimerkiksi lokalisointiin liittyvén ali-
hankintatoiminnan ympdrille. Eteldeurooppalaisten ja amerikkalaisten veneiden
menestymisen esteend Suomessa, Pohjoismaissa tai Venajélla voidaan pitaa usein
olosuhteisiin sopimattomia yksityiskohtia. Esimerkiksi avoveneiden ohjauspulpe-
tit ovat amerikkalaisveneissé jarjestdén toteutettu ilman ajatustakaan kylmésta
viimasta. Samoin veneet on monessa maassa tapana kiinnittada pera edella laitu-
riin. T&ma ei ainakaan Suomen luonnonsatamissa tule kyseeseen ja siksi monet
ankkurointiin ja kulkemiseen liittyvat tuontiveneiden ratkaisut ovat meille sopi-
mattomia. Vastaavasti veneiden materiaalien valinnat, sdhkoratkaisut tai vaikka
koliratkaisut voitaisiin toteuttaa meille ja lahialueille paremmin soveltuvalla ta-
valla. Tdman ajattelun mukaan esim. avoveneiden kuljettaminen Amerikasta
Suomeen ilman ohjauspulpettia ja tiettyja varusteita sekd tuotteen loppuvalmistus
Suomessa olosuhteisiimme sopivilla ratkaisuilla, voisi ainakin kuluttajan kannalta
olla edulliseen ja hyvéaan lopputulokseen johtava ratkaisu.

Tilanteessa, jossa oman tuotteen valmistaminen kay liian vaikeaksi, voisi ulko-
maisten tuotteiden lokalisointiin tahtdavé toiminta olla, parempi ratkaisu kuin
toiminnan lopettaminen kokonaan.

45.4 Toimenpide-ehdotukset valmistustoiminnan
kehittdmiseksi

Suomalaisten valmistajien tulee erikoistua pidemmalle. Tama koskee erityisesti
tilanteita, joissa valmistaja haluaa toimia muillakin kuin kotimarkkinoilla. 1Iman
voimakkaampaa erikoistumista kansainvalinen Kilpailu kdy ylivoimaiseksi. Seka
tuotetta ettd tuotannon resursseja tulee kehittda pidemmalle. Esimerkiksi perintei-
sen ulkon&dn, perinteisten materiaalien ja korkean teknologian yhdistaminen voisi
olla yksi mahdollinen kehityssuunta.

Suomalaisten valmistajien tulee etsia uusia asiakasryhmia. Onnistunutta asiakas-
ryhmien etsintdd ovat toteuttaneet valmistajat, jotka ovat keskittyneet suuriin yk-
sityispuolen veneisiin. Samoin viranomaiskayttoon tarkoitettuihin veneisiin kes-
kittyminen on ollut hyvé vaihtoehto. Uusi tuoteryhmd, johon Suomella olisi maa-
ilman mittakaavassa ainutlaatuiset resurssit, olisi yksityiskayttoon tarkoitettujen
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jahtien (n. 40-200 metri&) valmistus. Markkinat ovat kasvavat ja valmistajat ovat
toistaiseksi péadosin pienid. Mahdollisuuksia olisi sek& moottori- ettd purjeh-
dusaluspuolella. Tah&dn mahdollisuuteen tarttuminen edellyttdisi telakkateollisuu-
den toimijoiden ja venevalmistajien yhteistyota.

Suomalaiset valmistajat voisivat muokata alan arvoketjua uuteen muotoon. Tamé
voisi tarkoittaa esimerkiksi toiminnan muuttamista kohti valmistuttamista ja oman
tuotannon rajaamista. Tassd mallissa mukaan voisi tulla myds halpatuotantomai-
den alihankkijoita. Vaihtoehtoisesti valmistajat voisivat myos keskittya palvele-
maan alan suurimpia toimijoita esimerkiksi tuotteiden lokalisointiin liittyvien
muutostdiden osalta.
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5 NAKOKULMIA VENEALAN MARKKINOINTIIN

Tassa luvussa esitelladn kuluttajien nakemyksia veneen ostoon, veneilyyn ja ve-
nealan palveluihin liittyen. Kuluttajien ndkemyksiin pohjautuen pohditaan myo6s
markkinoinnin kehittdmisen mahdollisuuksia. Aluksi esitellddn lyhyesti Suomen
venemarkkinoiden nykyista tilaa.

Suomen venemarkkinoiden historian suurin pudotus tapahtui vuonna 2008.
Myynti putosi silloin monissa maissa 20-30 prosenttia, eivatkd vuoden 2009
myyntiluvut ole valttyneet samankokoiselta laskulta. Parhaiten laskukaudesta ovat
selvinneet yritykset, joilla on ollut pitkat toimitusajat ja aikaisemmin tehtyja va-
rauksia. My0s luksusjahteja valmistavat yritykset ovat joutuneet taloudellisiin
ongelmiin, vaikka niita pidettiin immuuneina laskukaudelle. Monet yritykset na-
kevat nousun alkavan ehk& vasta vuoden 2011 aikana. (ICOMIA, 2008).

Venealan markkinoita voidaan tarkastella monella eri tavalla: niitd voidaan esi-
merkiksi segmentoida demografisten (kuluttajien ikd, sukupuoli yms.), maantie-
teellisten, psykografisten (persoonallisuus, asenteet, arvot yms.) ja kayttéon liitty-
vien tekijoiden seka maareiden mukaan. Aikaisemmissa tutkimuksissa (esim.
Hentinen ym., 2007; Venebarometri, 2009) on tehty kattaviakin kartoituksia ve-
neilijoista ja veneilyn tyypeistd. Tdssa tutkimuksessa on pyritty keskittymaén
muutamiin keskeisiin teemoihin venealan markkinoita hahmotettaessa. Tavoittee-
na on ollut myos tarkistaa, onko aikaisemmissa tutkimuksissa tehdyt havainnot
tuettavissa keratyn aineiston avulla.

On huomattava, ettd veneilijat muodostavat hyvin heterogeenisen joukon: erilaisia
kayttajia ja kayttotarkoituksia on erittdin suuri maara. Taman vuoksi tarkan tai
yleisluontoisenkaan kuvauksen antaminen jokaisesta ryhméastd on melko haasta-
vaa. Olennaista on, ettd kukin toimija alalla tunnistaa oman asiakasryhmansa ja
my6s mahdolliset uudet asiakkaat. Kilpailu on usein kaikkein kovinta jo yleisesti
tunnistetuilla markkinoilla, mutta uusien tarpeiden ja asiakasryhmien I6ytdminen
voi antaa hyvan kilpailuaseman yritykselle.

5.1 Suomen venemarkkinat muutoksessa

Tilastokeskuksen (2007) mukaan moottori- tai purjeveneen omistavien Kkotitalo-
uksien maara on pysynyt lahes samana ainakin vuosina 1976-2007. Noin 12-16
prosenttia kotitalouksista on omistanut veneen, ja pienin omistusosuus on ollut
vuonna 1995, jolloin elettiin 1990-luvun taantuman jalkimaininkeja, eika veneen
hankinta tai omistaminen ollut luultavasti monien kotitalouksien tarvelistan k&r-
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jessd. Huomattavaa on, ettd saman tarkastelujakson aikana matkailuauton ja -
vaunun omistaminen on viisinkertaistunut.

Tuloerot ovat kasvaneet ja takana on pitkahkd noususuhdanne, mik& on nékynyt
veneidenkin myynnissa ja palveluissa: veneiden koko on kasvanut, mik& on lisén-
nyt my6s huolto- ja korjaamopalveluiden kysynt&d. Kuten autojenkin kohdalla,
veneiden korjaaminen vaatii entistd useammin ammattilaistason arvokkaita korja-
usvélineitd ja osaamista. Entistd harvemmalla veneilijalla on myos aikaa tai
osaamista korjausten ja huollon suorittamiseen. Toisaalta palveluiden korkea hin-
ta suhteessa keskimaaraisen suomalaisen veneilijan varakkuuteen pitéa palvelui-
den maaran jatkossakin pienend: pitkélle vietyjé ja erikoistuneita palveluita kayt-
tdnevat Suomessa vain harvat varakkaat veneilijat, jotka asuvat yleensa suurissa
kaupungeissa tai niiden laheisyydessa.

Tutkimusten mukaan (esim. Tilastokeskus, 2009) taloussuhdanteet vaikuttavat
eniten Kkestotavaroiden, palveluiden ja vapaa-ajan kulutukseen. Varsinkin ve-
nealan valmistavat yritykset ovat joutuneet kokemaan vuoden 2008 ja 2009 aika-
na jyrkésti pudonneita myyntilukuja. Tuotteesta ja yrityksesta riippuen pudotus on
voinut olla enemman kuin 50 prosenttia aikaisempien vuosien myynnistad. On
selvéa, ettd yritysten on entistd tarkemmin mietittdvd, miten ne voivat selviytyé
taantumien ylitse. Toisaalta, noususuhdanteen aikana on panostettava taysilla
senhetkiseen kysyntdan vastaamiseen, eikd laskusuhdanteen tarkkaa ajankohtaa
pysty varmasti arvioimaan ennalta kukaan.

Venebarometrin (2009) mukaan veneen ostoa harkitsevat ovat hieman pidentaneet
hankinnan aikajannettd. Toisaalta ostoaikeet eivat taantuman takia ole juurikaan
vahenneet, vaan niiden toteuttamissuunnitelmat ovat joillakin kuluttajilla muuttu-
neet: Entistd useampi veneen ostoa harkitseva on valmis hankkimaan kéytetyn
veneen. Lisdksi veneen koosta ollaan valmiita tinkima&n. Moottoriveneen han-
Kintaa suunnittelevista vastaajista 79 prosenttia ja purjeveneilijoistd 70 prosenttia
aikoo ostaa alle 9 metria pitkan veneen. Taantuma on vaikuttanut myos kuluttajan
maksuvalmiuteen: Moottoriveneen hankkimista suunnittelevista on 47 prosenttia
valmis maksamaan ainakin 25 000 euroa, kun vuotta aikaisesmmin lukema oli 67
prosenttia. Purjeveneen ostoa harkitsevista 68 prosenttia oli valmis maksamaan
enintdén 50 000 euroa, kun vuotta aikaisemmin lukema oli 50 prosenttia.

5.2  Toteutetusta kuluttajatutkimuksesta

Seuraavassa alaluvussa esitetyt kuluttajatutkimuksen tulokset perustuvat Pia Ra-
janiemen tutkimusraporttiin venemessujen kuluttajakyselysta. Lomakkeen suun-
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nittelusta ja aineiston keruusta vastasivat KTM Tero Kurki ja KTT Tero Vuorinen
ja aineiston analysoinnista ja tulosten raportoinnista tutkija Pia Rajaniemi Vaasan
yliopiston markkinoinnin laitokselta.

Projektin yhteydessa toteutetun kuluttajatutkimuksen tavoitteena oli 16yta4 aineis-
tosta viitteita siitd, mita palveluita kuluttajat tarvitsevat ja haluavat veneilyharras-
tuksensa tueksi. Liséksi tavoitteena oli 10ytd& merkkejé siitd, mitd ominaisuuksia
kuluttajat arvostavat veneessa seké siitd, mitkd tekijat muodostavat esteitd venei-
lyharrastuksen aloittamiselle. Analyysin tarkoituksena oli tutkimusaineiston pel-
kistamisen ja tiivistdmisen kautta kuvata aineistoa siten, etta eri muuttujien valisia
riippuvuuksia voidaan havainnoida ja tulkita. Tutkimusta voidaan luonnehtia
kvantitatiiviseksi pilottitutkimukseksi, joka pyrkii nostamaan esille mahdollisia
tulevaisuuden suuntia venealaa késitteleville markkinatutkimuksille.

Esitetyt tutkimustulokset ovat siis viitteellisid ja perustuvat aineiston heikkojen
signaalien tulkintaan suppeassa veneilykontekstissa. Tuloksia ei ndin ollen tule
yleistda laajempaan kontekstiin tai pitdd ehdottomina totuuksina. Veneilijoiden
ollessa kvantitatiivisen tutkimuksen kohteena, muodostuu ongelmaksi ominai-
suuksiltaan homogeeninen perusjoukko pirstaloituneilla markkinoilla. Veneen
ollessa korkean sidonnaisuuden tuote, jossa ostopaatoksen syntymiseen vaaditaan
usein vuosien harkinta, on kuluttajien valintakayttaytymisen ja preferenssien tut-
kiminen kvantitatiivisesti erittain haastavaa. Tassa kohderyhméssa kvalitatiivisia
tiedonkeruumenetelmia hyddyntamélla voitaisiin kerdtd venealan kehitystoimin-
taa paremmin tukevaa tietoa kuluttajien kayttaytymisesta.

521 Tiedon keruu ja mittaus

Tutkimuksessa kaytetty lomakehaastatteluaineisto keréttiin 6.—15.2.2009 Helsin-
gin Vene-messuilta puolistrukturoituja kyselylomakkeita apuna kayttaen. Kulutta-
jille suunnattuja lomakkeita jaettiin yhteensé 183 kappaletta, joista 146 kappaletta
voitiin hyodyntaa tutkimuksessa. Kysely jaettiin mahdollisimman monelle mes-
sukévijélle, iasta ja sukupuolesta riippumatta.

522 Kaytetyt analyysimenetelmat

Vene-messujen aineiston koodaamisen jalkeen muuttujista ajettiin, SPSS-tilasto-
ohjelmaa apuna kéyttaen, suorat jakaumat ja keskiluvut muuttujittain seka korre-
laatiomatriisit veneilyharrastuksen aloittamiseen vaikuttaneista tekijoistd, veneen
ominaisuuksiin liittyvien tekijoiden merkityksesta ostotilanteessa, veneilyn aloit-
tamisen esteista seka mielipiteista liittyen veneilyyn liittyviin palveluihin.
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Kyselylomakkeen avointen kysymysten vastaukset kirjattiin ylds, ja useimmin
esiintyneista seitsemasté tekijésta rakennettiin taulukko veneen ominaisuuksien
osalta ja kuvio rantapalveluiden osalta. Korrelaatiomatriisin tulkinnan jalkeen
paadyttiin tiedon tiivistdmiseen, analyysin kannalta merkittdvimpien muuttujien
esiin nostamiseksi ja tulosten tulkinnan helpottamiseksi.

Muuttujat, jotka mittasivat veneilyn aloittamiseen ja kiinnostuksen syntymiseen
vaikuttaneita tekijoit4, veneen oston ja arvioinnin kannalta merkittavia tekijoita,
esteitd veneilyn aloittamiselle sek& veneilijoiden tyytyvaisyytté venealan palvelu-
liikkeiden toimintaan, faktoroitiin kukin erikseen. Ainoastaan veneilijoiden tyyty-
véisyytté venealan liikkeiden toimintaan mittaavien muuttujien faktorointi osoit-
tautui kannattamattomaksi. Muuttujista syntyneiden faktoreiden valisid riippu-
vuuksia tarkasteltiin korrelaatiomatriisin avulla. Faktoreiden valisten riippuvuuk-
sien tulos jai kuitenkin laihaksi, joten seuraavaksi tarkasteltiin ainoastaan fakto-
reille korkeimmin latautuneiden muuttujien valisia riippuvuuksia. Naiden havain-
tojen pohjalta rakennettiin myéhemmin koko analyysiaineiston kattava rakenne-
malli, jonka tarkoituksena oli luoda kokonaiskuva aineiston sisallosta ja niista
tekijoistd, jotka nousevat merkityksellisiksi palveluiden kehittdmisen kannalta.

Mallia tarkasteltaessa veneilyn esteet nousivat selkeasti esille muusta aineistosta
erottuvana muuttujajoukkona. Téastd johtuen, veneilyn aloittamiseen ja harrasta-
miseen liittyvien esteiden tarkemman analysoinnin katsottiin olevan tarpeellista,
mikali aineistosta haluttaisiin 16ytda viitteitd kehittdmistarpeista ja -mah-
dollisuuksista. Jatkotutkimusta ajatellen oli toivottavaa, ettd esteiden tarkastelu
antaisi viitteitd siitd, mihin suuntaan tutkimusta tulevaisuudessa kannattaisi lahted
viemaan. Esteista veneilyn aloittamiselle rakennettiin oma rakennemalli muuttuji-
en valisid riippuvuuksia tarkastelemalla. Rakennemallin avulla pyrittiin 10yta-
maan ne muuttujat ja muuttujajoukot, joita kuluttajat olivat maininneet vahvoiksi
esteiksi veneilyharrastuksen aloittamiselle.

5.2.3 Tutkimuksen reliabiliteetti ja validiteetti

Tulosten yleistettavyyteen vaikuttaa negatiivisesti pieni otoskoko ja kohtalaisen
suuri maara tutkimukseen kelpaamattomia vastauksia. Vastaajajoukko koostuu
enimmakseen veneilyyn korkeasti sitoutuneista kuluttajista, misté johtuen muuttu-
jien jakaumat ovat lahes poikkeuksetta vinoja. Kyselylomake suosii veneilyn har-
rastajia ja olettaa, ettd vastaaja on aidosti kiinnostunut veneilysta ja ettd hanella
olisi vahvat mielipiteet veneista ja veneilystd harrastuksena. Pieni ja homogeeni-
nen otos vaikuttaa ratkaisevasti tutkimustulosten yleistettavyyteen eika otosta
voida pitdd koko perusjoukkoa edustavana. Tutkimustulosten pysyvyytta ei ndin
ollen voida vahvistaa.
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Tutkimuksen reliabiliteettiin ja validiteettiin liittyvat ongelmat huomioon ottaen,
tutkimus toimii kuitenkin pilottitutkimuksena. Tutkimuksen ei ole tarkoitus tarjo-
ta absoluuttisia totuuksia tai toimintamalleja venealalle, vaan sen on tarkoitus
toimia osana laajempaa tutkimuskontekstia ja tdydent&a sitd. Tutkimustulosten
avulla voidaan saada viitteitd siitd, mihin suuntaan veneisiin ja veneilyyn liittyvéaa
tutkimusta voidaan tulevaisuudessa l&hted viemaan.

5.3  Aineiston yleinen kuvaus

Tassa alaluvussa kasitelladn tutkimusaineistosta saatuja tuloksia. Tulokset esite-
taan siind jarjestyksessa kuin kysymyksen kyselylomakkeessa on kysytty. Taulu-
koiden avulla pyritadn helpottamaan tutkimustulosten tulkintaa. Seuraavan alalu-
vun tarkoituksena on tarjota lukijalle mahdollisimman selke& kokonaiskuva siit,
mité kyselyaineisto pitaa sisallaan. Merkittdvimmat tulokset on pyritty esittdmaan
selkeésti taulukoiden ja kuvioiden avulla.

53.1 Taustamuuttujat

Kyselyssd taustamuuttujina kysyttiin vastaajien iké&a, sukupuolta, asuinmaakun-
taa, ammattia seka asuin-/lomanviettopaikan etéisyytta lahimmaésta veneilykelpoi-
sesta vesistOstd. Taustamuuttujien tarkastelusta selvisi, ettd vastaajat olivat kes-
kimaéarin 40-vuotiaita, ja ettd 73,1 % vastaajista oli miehid. On vaikea sanoa, joh-
tuuko miesten suuri osuus naisten haluttomuudesta vastata, harrastamattomuudes-
ta, otantamenetelmésta vai venemessujen sukupuolijakaumasta. Suurin osa kulut-
tajakyselyyn vastanneista (45,9 %) oli kotoisin Uudeltamaalta. Vastaajien asuin-
paikan keskittyneisyys Uudellemaalle selittynee silla, ettd venemessut jarjestettiin
Helsingissd. Vastaajista 47 kappaletta (32,2 %) ilmoitti ammatikseen “ylempi
toimihenkil6”, toiseksi suurimman ammattiryhmén muodostivat opiskelijat ja
koululaiset, joita oli 17 % vastaajista. Tarkasteltaessa vastaajien asuinpaikan ja
lomanviettopaikan etéisyytta vesistdista kavi ilmi, ettd 90,3 % vastaajista asui
kymmenen tai alle kymmenen kilometrin padssé veneilykelpoisesta vesistosta.
53,5 % vastaajista ilmoitti lomanviettopaikkansa sijaitsevan 200 tai alle 200 met-
rin padssa rannasta.

5.3.2 Veneily harrastuksena

Kyselylomakkeen toinen osio oli tarkoitettu vain veneilyd harrastavien taytetta-
vaksi. Kysymyksilla selvitettiin miten veneilyd harrastetaan, missé sitd harraste-
taan, ja kuinka paljon aikaa ja rahaa harrastukseen kéytetdan. Lisaksi vastaajia
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pyydettiin arvioimaan oman veneensd hyvia ja huonoja ominaisuuksia seké tyy-
tyvaisyytta nykyiseen veneeseensa.

H Kylla Ei m Tieto puuttuu

En harrasta, mutta olen aikeissa aloittaa
veneilyharrastuksen

En harrasta enka aio vield aloittaa
veneilyharrastusta

Harrastan veneilya
omistamallani/osaomistamallani veneelld

Harrastan veneilya vuokraveneelld tai
tuttavien veneelld

Veneilen tyoni vuoksi

Harrastin veneilyd aikaisemmin ja haluaisin
aloittaa uudestaan

Veneily on tarkein harrastukseni

Kuvio 12. Vaittamat liittyen veneilyn harrastamiseen (n=146)

Kysymyksessa 2a vastaajia pyydettiin vastaamaan seitseméaan vaittdmaan koskien
veneilyn harrastamista (ks. liite 6). Hieman yli 70 % vastaajista ilmoitti harrasta-
vansa veneilyd omalla tai osaomistamallaan veneelld. Vain 2,1 % vastaajista il-
moitti, ettei harrasta tai aio aloittaa veneilyharrastusta lahiaikoina. Kuten kuviosta
12 nékyy, puuttuvia vastauksia oli noin kolmasosa vaittamaa kohden. Vastaajien
korkeasta sitoutuneisuudesta veneilyyn kertonee se, ettd hieman yli 40 % vastaa-
jista kertoi veneilyn olevan tarkein harrastus.
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Harrastuksen kesto vuosina B Veneen ikd vuosina

) 3,4%
yli50 ; 2.7%

40-50 e 4 1% 8,2%
303 N 0,6 % 185%
20-29 15,8 % 210%
10-19 _1581/71/
17,2%

alle 10 — 19,8%

Kuvio 13. Veneilyharrastuksen kesto ja veneen ik& vuosina (n=146)

Kysymyksissa 2b ja 2d vastaajilta kysyttiin veneilyharrastuksen kestoa vuosina ja
veneen ikda. Vastauksista ndéemme, ettd suuri osa vastaajista on pitkan linjan ve-
neilyharrastajia. Suurin osa vastauksista veneilyharrastuksen keston osalta sijoit-
tui luokkaan ”30-39 vuotta veneilyd harrastaneet”. Tulos viestii sekd sitoutunei-
suudesta veneilyyn etté vastaajien ikérakenteesta. Opiskelijat ja koululaiset olivat
toiseksi suurin ammattiryhma, joten tdma selittdnee osin alle 10 vuotta harrasta-
neiden suuren maarén. Vastauksien perusteella emme kuitenkaan saa tietdd, min-
kélaisen toiminnan vastaajat maarittelevat harrastamiseksi. Oletuksena kuitenkin
on, etta veneily liittyy olennaisena osana vastaajien vapaa-aikaan. Veneiden ian
osalta suurimman ryhmén muodostivat ”20-29 vuotta vanhat veneet”.

Vuoden 2009 Venebarometri osoittaa, etta selvasti suurin osa veneilijoista kayttaa
venettaan alle 30 péivana vuodessa (kuvio 14). Vaihtelut kayttomaarissa eri vuo-
sien valilla eivét ole kovinkaan suuria ja merkittavin vaihtelua selittava tekija lie-
nee sédolosuhteet.
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Kuvio 14. Veneilypaivien méaré vuodessa (Venebarometri, 2009)

Seuraavaksi vastaajilta kysyttiin tyytyvéisyyttd omistamaansa veneeseen (ks. liite
6). Kysymykseen vastasi 113 vastaajaa, joista 101 ilmoitti olevansa erittdin tai
melko tyytyvéinen veneeseensa. Vain 1 vastaajista oli erittéin tyytyméaton venee-
seensd. Tyytyvaisyys veneeseen ja veneen ominaisuuksiin nakyy myos avointen
kysymysten vastauksissa, joissa vastaajia pyydettiin kertomaan, mihin ominai-
suuksiin veneessaan he ovat tyytyvéisié ja tyytyméattomia (taulukko 4).

Vastaajan tyytyvéisyytta veneeseensa mittaavaan avoimeen kysymykseen vastasi
yhteensd 99 vastaajaa. Taulukkoon on poimittu sellaisia veneen ominaisuuksia,
jotka esiintyivét vahintdan joka kymmenennessa vastauksessa. Merkittavimmiksi
ominaisuuksiksi vaikutti vastausten perusteella nousevan veneen tilaratkaisut ja
mukavuus (ndin ollen myds veneen koko), ajo- tai purjehdusominaisuudet seké
suorituskyky. Tarkedna pidettiin myos sitd, ettd vene soveltuu rakenteeltaan ja
ominaisuuksiltaan kayttdjan tamanhetkisiin tarpeisiin. Vastauksia tarkasteltaessa
on huomioitava, ettd vastaajista suurin osa oli tyytyvaisid veneeseensd, niinpa
vastaajien oli selkeésti hankalampi ilmasta tyytymattomyyttddn veneen ominai-
suuksiin. Positiivisia ominaisuuksia sen sijaan oli ollut huomattavasti helpompi
luetella.
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Tyytyvaisyys ja tyytymattomyys veneen ominaisuuksiin

Veneen ominaisuudet Tyytyvéinen | Tyytymaton
Nopeus/suorituskyky 16 8
Veneen koko 15 11
Tilaratkaisut ja mukavuus 22 19
Ulkonakd ja rakenne 11 3
Turvallisuus/luotettavuus/moottorin kunto 10 4
Tukevuus/vakaus 10 5
Merikelpoisuus ja kulku aallokossa 9 2
Taloudellisuus ja hinta 12 2
Ajo-/purjehdusominaisuudet 20 15
Kestavyys ja laatu 10 1
Sopivuus tdménhetkisiin tarpeisiin 17 2
Vaivattomuus ja helppokayttoisyys 9 6

Kyselylomakkeen kysymykset 2g, 2h, 2i ja 2j pyrkivat mittaamaan vuosittaista
veneilyyn kaytettdvad aikaa ja kdyton useutta sekd kayton yhtdjaksoista kestoa
(ks. liite 6). Analyysin perusteella vaikuttaisi siltd, ettd noin 60 % vastaajista kayt-
taé venettadn paaasiallisesti retkiveneilyyn, jonka kesto on yhdestd kahteen péivaa
kerrallaan ja sisdltdd satunnaisia yopymisia veneessd. Noin viidesosa vastaajista
kayttad venettaan yhteysveneilyyn ja lyhyempiin veneretkiin, joiden kesto on alle
5 tuntia kerrallaan. Vajaa viidesosa vastaajista kdytti venettdan lomailuun ja pi-
dempiin veneretkiin, joiden kesto oli 2-5 paivaa kerrallaan ja sisalsi usein yopy-
misen veneessd. Kolme vastaajaa kéytti venettddn pidemmille matkoille, jotka
kestivat yhtajaksoisesti yli viisi pdivaa ja sisalsivat yopymiset veneessa. Veneen
kayttomaarat ovat selkeasti kytkdksissa veneen tyyppiin, jota ei kayttomaaria ky-
syttdessa ollut huomioitu.

Kayttomaarien jalkeen vastaajilta kysyttiin veneen kayttotarkoitusta (ks. liite 6).
Kysymykselld ei saatu luotettavia tuloksia, mutta vertailtaessa vastaajien ensisi-
jaiseksi ilmoittamaa kéayttotarkoitusta, nousee nelja pééasiallista veneilymuotoa
esille. Suosituin kdyttbmuoto vastaajien joukossa vaikuttaa olevan veneen kaytto
huvi-/harrastuskalastukseen. Seuraavaksi suosituimmat kayttomuodot ovat retki-
ja mokkiveneily. Muutamia vastauksia tuli myds muihin vaihtoehtoihin, kuten
kilpaveneily ja oleskelu laiturissa. Kysymyksessa on huomioitava sama seikka
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kuin edellisessd kysymyksessd, eli padasiallisen kayttotarkoituksen maaraa oletet-
tavasti se, mit4 tarkoitusta varten vene on hankittu.

Kyselylomakkeen vastaajia pyydettiin myos erittelemadn veneeseen kayttdméansa
vuotuisen rahamaaran. Taulukossa 2 on esitetty keskiarvot vastaajien ilmoittamis-
ta rahaméaristd kutakin kuluerdd kohden.

Taulukko 5. Vuotuinen veneeseen kaytettava rahamaara eriteltyna eri kulu-

erille
Kuluerat Keskiarvo €/vuosi N
Kayttokustannukset (polttoaine ym.) 734,25 87
Huoltopalvelut ja korjaus 326,04 72
Laituripaikka 213,86 69
Talvisdilytys 281,90 58
Varusteiden uusiminen 357,16 81
Vakuutukset 325,03 69
Muut kulut 267,81 32

Kuten vastaajamadrista nakyy, vain noin puolet vastaajista on osannut tai halun-
nut eritella veneeseen kayttdménsa vuotuisen rahasumman. Ne vastaajat, jotka
olivat vastanneet kysymykseen, olivat kuitenkin osanneet eritelld kulueréat yllatta-
vén tarkasti (taulukko 5). Keskiarvojen ilmoittaminen ei missaan nimessa anna
todellista kuvaa yksittdisen veneilijin veneeseensa kayttdmista rahasummista.
Keskiarvoja vaaristaa se, ettd joukossa on seké purje- etta retkimoottoriveneilijoi-
td4, samoin pienmoottoriveneen omistajia. Aineisto ei kuitenkaan sallinut kulujen
ryhmittelya veneen tyypin mukaan. Selvéa on kuitenkin se, ettd suurin kuluera on
kayttokustannukset, eli Idhinna polttoaine.

Viimeisena kysymyksené veneilyéd harrastuksena kartoittavassa osiossa Kysyttiin,
missé ja minne vastaajat veneilevat (ks. liite 6). Kuviossa 15 on esitetty “aina” tai
“usein” vastausvaihtoehdon valinneiden vastaajien suhteelliset osuudet kutakin
muuttujaa kohti.
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B Suomessa
jarvialueilla

B Suomessa
merialueilla

B Ruotsiin/Ruotsissa
B Viroon/Virossa
m Muualle/muualla

Itamerella

Veneilen Itdmeren
ulkopuolelle

® Matkustan Itameren
ulkopuolelle
veneilemaan

Kuvio 15.  Alueet, joilla veneilld&n aina tai usein

Puuttuvia vastauksia oli noin kolmasosa per muuttuja, mutta kuviosta voidaan
kuitenkin havaita se, ettd vastaajat veneilevat padosin Suomen meri- ja jarvialueil-
la. Koska suurin osa vastaajista oli kotoisin Uudeltamaalta, oli oletettavissa, ettéa
veneily merialueilla on suosittua. Viroon ja Ruotsiin kohdistuva veneily on harvi-
naisempaa, mutta sitdkin esiintyy vastaajien joukossa. Huomattavasti harvinai-
sempaa Vastaajien joukossa oli se, ettd matkustetaan Itdmerenalueen ulkopuolelle
harrastamaan veneilyd. Kuviota tarkasteltaessa on huomioitava, ettei puuttuvia
vastauksia ole otettu mukaan kuvioon. Eri osiot siséltdvat myos véistamatta tietyn
madran paallekkaisyyksia, johtuen siitd, ettd kaksi vastausvaihtoehtoa on yhdistet-

ty.
5.3.3 Veneilya ja veneen ostamista koskevat preferenssit

Kyselylomakkeen kolmas osio sisalsi tutkimuksen kannalta merkittavimmat ky-
symykset, jotka toimivat perustana rakennemalleille. Kuviossa 16 on vastausten
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keskiarvoilla esitetty eri muuttujien vaikutus veneilyn aloittamiseen ja kiinnostuk-
sen syntymiseen.

60 05 10 15 20 25 30 3,5 40 45 50

Perheen ja vanhempien veneilyharrastus 2,70
Lehtiartikkelit ja -mainonta 3,80
Televisio-ohjelmat ja -mainonta 3,93
Internetin sivustot, mainonta ja keskustelupalstat 4,00
Venemessut 3,05
Kaveripiirin veneilyharrastus 2,70
Halu tavata uusia ihmisid 3,54
Mahdollisuus viettdd aikaa perheen kanssa 2,33
Mahdollisuus viettdd aikaa ystavien kanssa 2,34
Halu viettda aikaa luonnossa 1,77
Oman ajan tavoittelu (aikaa itselle) 2,32
Veneilyn muodikkuus 4,03
Halu pddsta rentoutumaan 1,84
Mahdollisuus kokea seikkailuja 2,39
Mahdollisuus kilpailla 4,11
Tarve veneelle muita harrastuksia varten 3,15
Tarve veneelle liikkumiseen tai matkusteluun 2,41

Tyonvaatimukset (kuuluu tydnkuvaan) 4,30

B Keskiarvo

Kuvio 16. Tekijat, jotka vaikuttivat veneilyn aloittamiseen ja kiinnostuksen
syntymiseen (kuviota 16 tulkittaessa on huomioitava, ettd mita pie-
nemman keskiarvon muuttuja saa, sitd merkityksellisempi tekija se
on veneilyharrastuksen aloittamisen kannalta vastaajille ollut).

Tulokset ovat monelta osin yhtenevdisia Venebarometrin (2009) kanssa, eli luon-
non ja vapauden tunteen kokeminen ovat merkittavia tekijoita veneilymotivaation
syntymisessa.

Seuraavaksi vastaajilta kysyttiin, paljonko eri ominaisuudet merkitsevat vastaajil-
le heidan ostaessaan tai arvioidessaan venettd. Kysymys sisédlsi muuttujia, joiden
tarkoituksena oli mitata veneen rakenteellisten ja kdytanndllisten ominaisuuksien,
ajo-ominaisuuksien, ulkonadn ja muotoilun, kaytén ymparistdystavallisyyden ja
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taloudellisuuden seka k&yton vaivattomuuden merkitystd ostopaatdstd tehtdessa.
Kuviossa 17 on muuttujien saamilla keskiarvoilla esitetty vastauksien sijoittumi-
nen vastausskaalalla.

Kuten kuviosta nékyy, saa suurin osa muuttujista keskiarvon alle 3. Tdm4 tarkoit-
taa sitd, ettd suurin osa vastauksista on painottunut kolmelle ensimmaiselle vasta-
usvaihtoehdolle. Vastaajat pitdvat siis suurta osaa lomakkeessa luetelluista omi-
naisuuksista tarkeind venettd ostaessaan. Joitakin ominaisuuksia, kuten rungon
vari, veneen ainutlaatuisuus tai mukana tulevia palveluita, on enemmist6 vastaa-
jista pitanyt yhdentekeving, jolloin vastaukset sijoittuvat kolmannen vastausvaih-
toehdon ympérille. Esimerkiksi mukavuusvarusteiden merkitysta kysyttaessa vii-
desosa vastaajista oli sitd mieltd, ettd mukavuusvarusteilla on erittdin vahan mer-
kitystd veneen oston yhteydessa. Tadma seikka ei kuitenkaan keskiarvoa tarkastel-
taessa nouse esiin.

Yksittdin mainittuina, tarkeimmiksi ominaisuuksiksi nousee vastauksien perus-
teella veneen kestévyys ja turvallisuus. Jos néitd ominaisuuksia tarkastellaan yh-
dessd esimerkiksi ostohinnan tai kdyttokustannusten kanssa on vaikea arvioida,
mika tai mitkd ominaisuuksista vaikuttavat vahvimmin paatoksentekotilanteessa.
Vastauksien perusteella vaikuttaa siis siltg, ettd lahes kaikki kysymyksessa maini-
tut ominaisuudet ovat vahintdédnkin melko paljon merkityksellisia ostotilanteessa,
mutta ominaisuuksien keskindinen térkeys ostotilanteessa jaa epéselvaksi.
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Ajo-ja purjehdusominaisuudet
Kotimaisuus

Muotoilu

Rungon varitys

Ulkonako yleensa

Matkanopeus

Tilatja tilaratkaisut

Polttoaineen kulutus

Veneen merikelpoisuus

Pehmed kulku aallokossa

Melutaso

Turvallisuus

Helppokayttdisyys
Helppohoitoisuus

Sopivuus perheen kanssa veneilyyn
Monikdyttoisyys

Kestavyys

Veneen pintamateriaalit

Rungon valmistuksessa kdytetyt materiaalit
Veneen teknologinen nykyaikaisuus
Tekniset varusteet
Mukavuusvarusteet

Ostohinta

Jalleenmyyntiarvo
Kayttokustannukset

Mukana tulevat palvelut

Veneen ainutlaatuisuus

Veneen kayton ymparistoystavallisyys
Valmistajan/merkin maine

15 2 25 3 35 4
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1,91
2,78
2,30
2,99
2,37
2,67

1,92

2,41
1,97

2,02
2,22
1,63
1,84
2,06
1,92
2,24
1,61
2,73
2,18
2,71
2,88
3,06
1,74
2,39
2,10
3,15
3,32
2,59
2,44

Veneen eri ominaisuuksien merkitys ostotilanteessa (kuviota 17 tar-

kasteltaessa on otettava huomioon, ettd mita pienemmén keskiarvon
muuttuja saa, sita tarkeampi kyseinen muuttuja on ostotilanteessa

vastaajalle ollut).

Kysymyksessa 3c vastaajia pyydettiin arvioimaan, mitkd ovat tai olivat heidan
kohdallaan esteitd veneilyn aloittamiselle. Valittujen muuttujien avulla pyrittiin
selvittamdan muun muassa taloudellisten, sosiaalisten ja kaytannon tekijoiden
merkitysta veneilyn aloittamisen esteena. Lisdksi mukana oli vastaajan henkilo-
kohtaiseen osaamiseen ja veneilyn palveluihin liittyvia tekijoita, joiden merkitysta
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veneilyn harrastamisen esteena tuli arvioida. Kuviossa 18 on muuttujien keskiar-
voilla esitetty vastauksien sijoittuminen vastausasteikolle. Tuloksia tarkasteltaessa
on kiinnitettdva huomiota siihen, ettd veneilyn esteitd koskeviin kysymyksiin vas-
tasi ”vain” noin 60 % vastaajista.

0 05 1 15 2 25 3 35 4 45 §

Haluamaniveneen korkea hinta 2,15
Veneen ylldpidon korkea hinta 2,47
Veneen kdyton vaatima osuus vapaa-ajastani 3,20
Nykyinen/silloinen taloudellinen tilanteeni 2,26
Huolitulevasta taloudellisesta tilanteestani 2,88
Sopivien mallien puute 3,88
Palvelujen vahyys 4,06
Venepaikan hankkiminen 4,02
Suomen ilmasto 3,27
Veneilykauden pituus 3,14
Navigoinnin opettelu 4,01
Veneen kayton opettelu 3,82
Vahainen tieto veneilysta 3,96
Vesilld liikkumisen vaarallisuus 4,24

Perheenjdsenten asenteet veneilyd kohtaan 4,09
Veneilypiireihin paasemisen vaikeus 4,38
Venekerhoon padsemisen vaikeus 4,43

Asuin-tai lomanviettopaikan etdisyys vesistoista 4,19

Vahdiset veneilykohteet 4,34
Sopivien vuokraveneiden vahyys 4,31

Veneily ei kiinnosta/kiinnostanut 4,52

B Keskiarvo

Kuvio 18. Esteet veneilyn aloittamiselle (kuviota 18 tarkasteltaessa on huomi-
oitava, ettd mitd pienemman keskiarvon muuttuja saa, sitd suurem-
maksi esteeksi veneilyn aloittamiselle muuttuja koettiin).

Muista muuttujista erottuivat selkeasti keskiarvojen perusteella taloudellisiin teki-
joihin liittyvat muuttujat, jotka kaikki saivat keskiarvon alle 3. Enemmist6 vastaa-
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jista (26,7 %) oli sitd mielta, ettd suurin este veneilyn harrastamiselle on veneen
korkea hinta. Muita merkittavia esteitd loivat epdvarmuus omasta taloudellisesta
tilanteesta talla hetkelld ja tulevaisuudessa sekd veneen korkeat yllapitokustan-
nukset. Vaikuttaakin siltd, ettd veneilyd pidetd&n paljon aikaa ja rahaa vaativana
harrastuksena, jonka aloittaminen vaatii melko suuren alkuinvestoinnin. Veneily-
kausi on Suomessa melko lyhyt ja séd&olot vaihtelevat, mika karjistda entisestdan
veneilyn harrastamiseen liittyvid koettuja ongelmia, kuten taloudellista ja ajallista
panosta seké vaivannakoa.

Sosiaalisiin tekijoihin, kuten veneilypiireihin ja venekerhoon paasemisen tai per-
heenjasenten asenteiden, liittyvien muuttujien ei koettu juurikaan estavén venei-
Iyharrastuksen aloittamista. Myodsk&an kéaytannon tekijat, kuten maantieteelliset
etaisyydet, vuokraveneiden véhyys tai kiinnostuksen puuttuminen, eivat nayta
vastaajien mielestd muodostavan merkittavia esteitd veneilyn harrastamiselle.
Mielenkiintoista on kuitenkin se, ettd taloudellisten esteiden merkitys on niin ko-
rostunut. Voisi kuitenkin olettaa, ettd mikali kiinnostus veneilya kohtaan puuttuu,
ei taloudellisella tilanteella olisi sen enempaa merkitystd harrastamattomuuden
selittdmisessa. Nayttakin siltd, ettd vastaajat jakautuvat kahteen ryhmaan: ne ket-
ka haluavat, mutta kenell& ei ole varaa harrastaa veneilya ja ne, keitd veneily ei
yksinkertaisesti kiinnosta.

Veneen muotoiluun liittyva kysymys 3d oli vaikeatulkintainen. Hieman yli puolet
vastaajista kannatti perinteista ulkonakod ja muotoilua, kun taas reilu 14 % oli sita
mieltd, ettd moderni muotoilu on miellyttdvdmpéa. Vajaa 30 % vastaajista piti
molempia yhtd hyviani. Ulkondkoon liittyvien preferenssien osalta késitteet mo-
derni” ja ”perinteinen” ulkondko ja muotoilu ovat liian abstrakteja, jotta vastauk-
sista voisi tehdd johtopaatoksia kuluttajien mieltymyksista veneen ulkomuodon
suhteen.

Kun kysyttiin, olisiko vastaaja valmis ostamaan veneen yhdessd jonkun toisen
kanssa, vastaukset jakautuvat melko tasan vaihtoehdoille “kylld” ja ”ei”. 10 hen-
Kiloa ilmoitti jo nyt omistavansa veneen yhdessa jonkun toisen kanssa. Kysymyk-
sessa 3f haluttiin selvittdd, paljonko vastaajat olivat talla hetkellda valmiita kayt-
tdmaan veneen ostoon. Kysymykseen vastasi 98 vastaajaa, joista 20 ilmoitti ole-
vansa télla hetkelld valmis sijoittamaan 10 000 euroa veneen ostoon. Vastaajat
jakautuivat péaasiassa neljaan hintaryhmaan; ne, jotka olivat valmiita sijoittamaan
1 000-7 500, 10 000 euroa, 15 000-35 000 euroa ja 50 000-100 000 euroa.

Seuraavaksi vastaajilta kysyttiin avoimella kysymykselld, mink& mallista venetta
he ovat harkinneet seuraavaksi veneeksi ja miksi. Vastaajat ilmoittivat uudessa
veneessa houkutteleviksi ominaisuuksiksi padasiassa sellaisia ominaisuuksia, jot-
ka kokivat heikoiksi tai huonoiksi nykyisessé veneessaan. Tarkein tekija seuraa-
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van veneen hankinnassa vaikutti kuitenkin olevan veneen sopivuus omiin kaytto-
tarpeisiin, silla noin joka neljas vastaajista oli perustellut venevalintaansa silla.
Noin 15 % vastaajista perusteli uuden veneen valintaa seuraavilla ominaisuuksil-
la: veneen koko, sisatilojen koko ja tilaratkaisut, veneen rakenne ja muotoilu seka
veneen ajo-ominaisuudet. Useat vastaajat olivat valmiita valitsemaan seuraavaksi
veneekseen nykyisen veneensa valmistajan venemallin. Valintaa perusteltiin usein
silla, ettd nykyisen valmistajan veneista on hyvia kokemuksia.

Veneilyn esteitd ja kasityksid veneilystd — aineistona MP- ja Caravan-messujen
kavijat

Seuraavassa alaluvussa on esitetty Helsingin MP- ja Caravan-messuilta kerattyjen
kuluttajahaastatteluiden tulokset. Kuluttajahaastatteluiden tavoitteena oli kartoit-
taa moottoripyoré- ja caravan-messukavijoiden nakemyksid omien harrastusten ja
veneilyn eroista sekd veneilyn esteistd. Haastattelut tehtiin Helsingin MP- ja Ca-
ravan messuilla 30.1.2009 ja 17.1.2009 puolistrukturoituja kysymyksid apuna
kéyttden. Satunnaisesti haastateltuja messukévijoitd oli molemmilla messuilla
50.MP- ja Caravan-messuilla tehdyissé haastatteluissa tuli esille hyvin samanlai-
sia esteitd veneilyn aloittamiseksi kuin venemessujen aineistollakin. VVastaajilla ei
ollut valmiita vastausvaihtoehtoja, vaan jokaisen vastaajan itse ilmaisemat esteet
Kirjattiin. Sadan vastaajan otoksessa selvasti suurimmat esteet liittyivat veneilyn
kalleuteen: veneen ostohinta oli 45 prosentin mielesta este veneilylle, ja 21 pro-
senttia koki veneen kéyton kalleuden esteeksi. Seuraavaksi merkittdvimmiksi te-
kijoiksi nousivat ajan puute sekd muiden harrastusten viema aika (15 prosenttia),
etaisyys vesistosta (14 prosenttia), veneisiin liittyvien palveluiden puute tai huono
laatu (13 prosenttia), kiinnostuksen puute veneilyd kohtaan (11 prosenttia), venei-
Ilyn lyhyt sesonki (11 prosenttia) ja veneen huoltoon seka kayttoon liittyva vai-
vanndko (11 prosenttia). Jotkut ilmaisivat myds veneen navigoinnin opettelun (10
prosenttia) ja veneen kayton vaikeuden (2 prosenttia) olevan esteitd. Veneilyn
imagoon liittyvét esteet (esim. veneilijoiden juppimaisuus”) ei tullut ilmi kuin
kahden vastaajan haastattelussa.

MP- ja Caravan-messukavijoilta haluttiin myds vastauksia siihen, millaisena ve-
neilyharrastus nahdaan ei-harrastajien keskuudessa verrattaessa sita MP- tai Cara-
van-toimintaan. Kun kysyttiin “kumpi harrastus on kalliimpaa” tai ”kumpi harras-
tus” on helpompaa aloittaa, ylivoimainen enemmisto piti veneilya seka kalliimpa-
na ettd hankalampana aloittaa. Samoin ylivoimainen enemmistd piti moottoripyo-
railya tai caravan-harrastusta veneilyharrastusta paremmin kiireiselle sopivana.
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Yhteenvetona voidaan siis todeta, ettd veneilyharrastus ndhdéén vaikeasti aloitet-
tavana ja aikaa vievana harrastuksena. Aloittamisen vaikeuden aiheuttaa kalleus,
veneilyn vaatima aika ja vaiva huollon ja opettelun osalta seka Suomen huonot
olosuhteet.

On syyté pohtia, miksi ei-veneilijat pitdvat veneilyn aloittamista moottoripyorai-
Iyn aloittamista vaikeampana? Todettakoon, ettd moottoripyoraily alkaa kalliilla
ajokoululla. Lis&ksi moottoripyoréily vaatii turvallisesti sujuakseen huomattavan
maaran harjoittelua, ja silti harrastus vaatii vuosittain useita kuolonuhreja. Téasta
huolimatta veneily koettiin paljon hankalammaksi aloittaa ja muun muassa navi-
goinnin monet kokivat vaikeaksi. Samoin osa vastaajista oletti, ettd veneilyyn
vaaditaan pakollisten kurssien kaymista.

Olisi veneilyharrastuksen kannalta suotavaa, etté potentiaaliset veneilijat tietdisi-
vét, ettd navigointi on helpottunut huomattavasti GPS -laitteiden ansiosta viime
vuosina. Samoin on ikavaa, jos veneilyyn oletetaan kuuluvan pakollisia laivuri-
kursseja. Usein veneilykursseilla on todella “virallinen leima” erilaisine aukto-
risointeineen ja sertifiointeineen. Lienee kuitenkin selvad, ettd minkaan veneen
ajaminen ei ole niin vaikeaa ja vaarallista kuin autolla ajaminen. Usein ongelmat
vesilla liittyvat totaaliseen vélinpitdméattomyyteen ja reippaaseen humalatilaan.
Kuitenkin kurssitarjontaa seuratessa tulee joskus mieleen, ettd uskaltaakohan me-
relle lahted ollenkaan ilman tutkan kéytén ja vuorovesitaulukoiden hallintaa. Po-
tentiaaliset veneilijat kaipaisivat varmasti enemmén perusasioihin ja veneilyn
mahdollisuuksiin sekd iloihin liittyvdd koulutusta, ei tiukkapipoista “taitavaan
eldméintapaveneilyyn” tdhtdavai valistusta. Kurssitarjonnalla, venelehdilld ja ve-
neseuroilla on ollut oma roolinsa siing, ettd veneily koetaan talla hetkella vaikeak-
si ja osittain vaaralliseksikin harrastukseksi. Esimerkiksi sukelluksen imago on
lajin haastavuudesta huolimatta aivan toinen.

5.3.4 Veneilyyn liittyvat palvelut

Lomakkeen neljannessa osiossa kysyttiin vastaajien mielipiteita veneilyyn liitty-
vista palveluista. Kysymyksilla pyrittiin kartoittamaan palvelutilannetta niin ve-
neiden kuin ihmistenkin kohdalla. Kysymyksessa 4a vastaajille esitettiin vaitta-
mia liittyen veneliikkeiden palveluun ja veneilyyn liittyvan koulutuksen ja infor-
maation tarpeeseen. Taulukossa 6 on esitetty vastausten prosentuaalinen jakautu-
minen eri vastausvaihtoehtoihin muuttujittain.

Palveluihin liittyvien vaittdamien osalta vastaajat olivat melko paljon samaa mielta
véittdmien kanssa tai suhtautuivat niihin neutraalisti. Erityisesti mahdollisuus
veneen koeajoon ennen ostopaatosta olisi vastaajien mielesta toivottavaa. Lisaksi
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72 % vastaajista oli sitd mieltd, ettd Suomeen tarvittaisiin palvelukeskuksia, joista
saisi kaikki tarvittavat venealan huolto- ja sdilytyspalvelut sek& varusteet. Hieman
yli 70 % vastaajista toivoisi kauppiaan tarjoavan koulutusta veneen kayttoon liit-
tyen oston yhteydessa. Edelld esitettyjen tulosten valossa on kuitenkin vaikea sa-
noa, kayttaisivatko vastaajat palveluita, mikéli venekauppias niité tarjoaisi, vai
onko kyse vain positiivisesta suhtautumisesta palveluiden olemassaoloa kohtaan.

Taulukko 6.  Vastaajien mielipiteet veneilyyn liittyvista palveluista
Ei pal-

Erittéin Melko | jon eika Melko | Erittéin

paljon paljon vahan vahan vahan

samaa samaa samaa samaa | samaa | Puuttuva

mielta mielta mielté mielté mielta tieto
Vaittdmat % % % % % %
Veneilijan kuuluu tehda
veneen huolto itse 14,4 41,4 24,7 13 4.8 2,1
Veneliikkeiden palvelu
on hyvaa 6,2 30,8 30,1 15,1 55 12,3
Vene pitdisi pystya koe-
ajamaan ennen ostopaa-
tOsté 64,4 30,8 2,1 0,7 0 2,1
Suomeen tarvitaan tayden
palvelun venealan palve-
lukeskuksia 21,2 50,7 19,9 4,8 0,7 2,7
Venekaupassa asioiminen
on helpompaa kuin auto-
lilkkeessé 10,3 26,7 32,2 11 5,5 14,4
Venekauppiaiden pitaisi
tarjota kayttoon liittyvaa
koulutusta oston yhtey-
dessa 23,3 45,9 17,8 7,5 2,1 3,4
Tarvitsisin enemman
tietoa erilaisista veneily-
reiteista 11 25,3 30,1 18,5 11,6 3,4

Kysymyksessé 4b ja 4c vastaajilta kysyttiin avoimella kysymykselld, mita ranta-
palveluita ja veneilyyn liittyvia muita palveluita he kaipaisivat lisdad. Kuvioon 19
on koottu ne useimmin mainitut palvelut, joita vastaajat toivoisivat olevan tarjol-
la. Vastauksia saatiin yhteensa 65 vastaajalta, ja kuvioon 19 on poimittu sellaisia
palveluita, jotka oli mainittu vahintdaan kuudessa vastauksessa. Poikkeuksena ta-
han ovat veneisiin liittyvat palvelut, joista siirto- ja sailytyspalvelut seké huolto-
ja korjauspalvelut mainittiin viidessa vastauksessa, kun taas vuokrapalvelut mai-
nittiin vain kolmessa vastauksessa. Palvelut oli kuitenkin perusteltua ottaa mu-
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kaan siitd syysté, ettd ne koskivat nimenomaan yrityksilta ostettavia, veneen kayt-
toon yllapitoon ja sailytykseen liittyvié palveluita.

Saunat ja
pestist v Kahvilat ja
~_— ravintolat
Elintarvikkeet e Vuokraus
/ 7 Huolto- ja
SR = = korjaus
Ajanvistto-ja ——
e Rantapalvelut { virkistysmah- o —
Majoituspal- Hollsdet Sii
velut — Veneet ot
sailytys

Laituri- ja
oljupaikat

RO PALVELUT -

Septityhjennys ‘ Koulutus
— Satamat S
Rantautumis- / =
Polttoaineja- = paikat e Reltitietoa
kelu :

S ‘ Jatehuolto

Kuvio 19. Palvelut, joita veneilijat kaipaavat liséda

Ehdottomasti toivotuinta oli parempi polttoaineenjakelu veneilyreittien varrella
sijaitsevissa satama- ja rantautumispaikoissa. Vastaajat kaipasivat myods lisaa
imutyhjennyspaikkoja ja parempaa jatehuoltoa. Satamiin kaivattiin liséa laituri- ja
poijupaikkoja niin paikallisille kuin vieraileville veneille. Rantapalveluiden osalta
vastaajat toivoivat parempia ruokailupalveluita ja elintarvikekauppoja satamien
laheisyyteen. Myos majoituspalveluita ja suihku- ja saunatiloja toivottiin liséa.
Vastaajat kaipasivat myds enemman ajanvietto- ja virkistystoimintaa satamiin.

Vastaajat toivoivat saavansa lisaa tietoa erilaisista veneilyreiteistéd ja rantautumis-
paikoista. Muutamat vastaajat olivat lisaksi maininneet, etté toivoisivat parempaa
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tiedotusta veneilykohteiden laheisyydessa sijaitsevista luontopoluista ja néhté-
vyyksistd. Veneilyyn liittyvalle koulutukselle nayttdisi my6s olevan kysyntaa,
mutta vastaajat eivét olleet tarkemmin eritelleet, minkd tyyppisté tai mihin aihee-
seen liittyvad koulutusta he toivoisivat jérjestettavan. Veneille vastaajat toivoivat
enemmaén huolto- ja korjauspalveluita, siirtopalveluita seka erityisesti moottorive-
neiden vuokrausta. Kokonaiskuva muodostui sellaiseksi, ettd veneilijat toivoivat
ylipéansa laajempaa ja kattavampaa palveluverkostoa.

Kyselylomakkeen viimeisena kysymyksené vastaajilta tiedusteltiin, mita yritysten
tuottamia palveluita he kayttivat tai kokivat tarvitsevansa. Taulukossa 7 on esitet-
ty eri vastausvaihtoehtojen vastausprosentit muuttujittain.

Taulukko 7. Yritysten tuottamien veneilyyn liittyvien palveluiden kaytto ja

tarve
En kayta, En kayta,
Kaytan mutta enka Puuttuva

jo tarvitsen tarvitse tieto
Yritysten tuottamat palvelut % % % %
Veneen nouto laiturista syksylla 17,1 8,9 57,5 16,4
Veneen toimitus laituriin kevaalla 17,1 8,2 59,6 15
Veneen nosto ja lasku 34,9 11 40,4 13,7
Talvisailytys esim. hallissa tai pres-
sujen alla 26 13 45,9 15,1
Veneen huolto ja korjaukset 21,2 18,5 45,2 14,4
Veneen valmistelu veneilykertaa
varten (esim. varusteiden tarkistus) 5,5 11 69,2 14,4
Veneen siirto lahtdpaikalle/-
paikalta 6,8 12,3 67,1 13,7
Veneen vuokrauspalveluita 3,4 11,6 67,8 171
Veneiden ostoa helpottavia palve-
luita 6,8 17,1 57,5 18,5
Kuljettajan ohjaamaan venettani
(Kipparointipalvelu) 1,4 6,2 76,7 15,8
Henkild, joka pitda huolta venees-
tani, kun se on laiturissa 41 9,6 7.5 78,8

Puuttuvia vastauksia on kohtalaisen paljon jokaista muuttujaa kohti, mutta se joh-
tunee kysymyksen sijainnista lomakkeessa. Suosituimpia ja kdytetyimpia yritys-
ten tuottamia palveluita ndyttaisivéat olevan nosto- ja laskupalvelut, talviséilytys
sekd huolto- ja korjauspalvelut. Suurin osa vastauksista sijoittuu kuitenkin kol-
manteen vastausvaihtoehtoon “en kdytd enkd tarvitse”. Voidaankin miettid, joh-
tuuko tama siitd, ettei vastaajia endé ole kiinnostanut vastata vai siitd, etteivat he
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koe lueteltuja palveluita tarpeellisiksi. Veneen tyyppi nousee jalleen merkittavak-
si tekijéksi vastauksia tarkasteltaessa, silla eri venetyypin veneilijat tarvitsevat ja
kayttavat luultavasti erilaisia palveluita eri mittakaavassa.

5.4 Rakenneanalyysi

Tarkemman analyysin kohteeksi valittiin kysymykset 3a, 3b ja 3c, jotka koskivat
veneilyn aloittamiseen vaikuttaneita tekijoitd, veneen ominaisuuksien merkitysté
ostotilanteessa ja esteitd veneilyn aloittamiselle (ks. liite 6). Kysymyksissa esiin-
tyneiden muuttujien korrelaatioita tarkastelemalla pyrittiin havaitsemaan niita
tekijoitd, jotka vaikuttavat merkittavasti veneilyharrastuksen aloittamiseen ja ve-
neen valintaan ja niit4 tekijoitd, joiden koetaan muodostavan esteen harrastuksen
aloittamiselle. Kolmen kysymyksen muuttujat kattavan korrelaatiomatriisin avul-
la, myos eri kysymyksissa esiintyneiden muuttujien riippuvuudet saatiin esiin.

54.1 Korrelaatioanalyysi

Muuttujia oli paljon ja muuttujien korrelaatioiden tarkasteleminen ristiin tuotti
tulokseksi suuren méaran kohtuullisen matalia keskindisia riippuvuuksia, varsin-
kin veneilyn aloittamiseen vaikuttaneiden tekijoiden ja veneen ominaisuuksien
vélilla. Veneilyn aloittamisen esteet erottuivat jo tdssa vaiheessa sen suhteen, etta
eri esteet korreloivat lahinna keskendan, eivat aineiston yli. Monimutkaista riip-
puvuuksien verkostoa pyrittiin selkeyttdmaan rakentamalla aineistosta alustava
rakennemalli, joka paremmin kuvastaisi eri muuttujien suhdetta toisiinsa.

Rakennemallia tarkastelemalla syntyi kuva siitd, mitka tekijat nousivat erityisen
merkittaviksi kussakin kysymysryhméassa. Kuten oletettua veneen ominaisuuksiin
liittyvat muuttujat korreloivat vahvasti keskenaan, mutta myods veneilyn aloittami-
seen vaikuttaneiden tekijoiden kanssa. Taman oletettiin johtuvan siitd, etta tietyt
veneen ominaisuudet rinnastetaan automaattisesti tiettyihin kayttotilanteisiin ja —
tarkoituksiin. Eri ominaisuuksien tarkeyttd suhteessa toisiinsa ei saatu selville
kyselylomakkeen avulla, mutta mielenkiintoinen seikka ominaisuuksien osalta on
se, miten ne rinnastetaan eri kayttomotiiveihin.

Mikéli motiivina veneilyn aloittamiselle oli halu viettda aikaa ystavien kanssa,
yhdistettiin tdma sellaisiin veneen ominaisuuksiin, jotka liittyivat ulkonakdon,
muotoiluun, teknisiin varusteisiin ja nopeuteen. Mikali motiivina veneilylle oli
ajan viettdminen perheen seurassa, nousivat merkityksellisiksi toisenlaiset omi-
naisuudet, kuten turvallisuus, kestavyys, runko ja mukana tulevat palvelut. Yhdis-
tava tekija oli kuitenkin veneilyn sosiaalinen luonne. Veneilyyn liittyi oleellisesti
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halu tavata uusia ihmisi&, halu rentoutua, halu matkustella ja vietta aikaa yhdes-
s&. Enemman yksilollisend toimintana veneily néhtiin silloin kun veneily koettiin
aikana itselle, jolloin se liittyi harrastamiseen, kuten kalastukseen ja tavoitteena
oli esimerkiksi seikkailujen kokeminen tai ajan viettdminen luonnossa.

Kasityksen varmistamiseksi aineistosta esiin nousseiden muuttujien merkityksesté
tulkinnan ja johtopaatdsten kannalta, veneilyn aloittamista, veneen ominaisuuksia
ja veneilyharrastuksen esteitd koskevat muuttujat paatettiin faktoroida. Pyrkimyk-
send oli tiivistad ja pelkistaa tietoa, jotta kyettaisiin havaitsemaan 16ytyyko fakto-
reiden valilla riippuvuuksia, ja helpottamaan muuttujien korrelaatioiden tulkintaa
koko aineiston yli.

5.4.2 Rakennemalli

Faktoreista muodostettu korrelaatiomatriisi ei tuottanut merkittavia tuloksia, joten
kustakin faktorista péatettiin poimia ne muuttujat, joilla on eniten vaikutusta fak-
toriin, eli korkeimmat faktorilataukset saaneet muuttujat. Poimittujen muuttujien
keskindisia korrelaatioita tarkasteltiin taman jalkeen korrelaatiomatriisissa. Ha-
vaittujen riippuvuussuhteiden pohjalta kyettiin paremmin hahmottamaan muuttu-
jien sijoittuminen suhteessa toisiinsa ja luomaan jonkinlaista kokonaiskuvaa mal-
lien rakenteesta. Rakennemallin tarkoituksena on nostaa esiin niité, veneala kehit-
tdmisen kannalta, merkittavia elementteja, jotka voisivat toimia tulevien tutkimus-
ten lahtokohtana tai innostajina. Kuviossa 20 on esitetty muuttujajoukkojen kor-
keimman faktorilatauksen saaneista muuttujista koottu rakennemalli, joka toimii
analyysin perustana.

Mallissa on pyritty esittdmaan miten veneilyn aloittamiseen, veneen ominaisuuk-
siin ja veneilyn esteisiin liittyvat tekijat suhteutuvat toisiinsa samassa ulottuvuu-
dessa. Keskelld kuviota, tummemmalla viivalla yhdistettynd nakyvat yli aineiston
korreloivat (muuttujat eri Kysymyspattereista) muuttuja. Negatiiviset korrelaatiot
on kuvassa esitetty katkoviivoilla. Rakennemallia tarkasteltaessa on muistettava,
ettd tutkimuksen eri osiot eivat vélttdmatta ole suoraan vertailukelpoisia yhtenéi-
sen teorian puuttuessa. Rakennemallista kuitenkin selvidd se, mitd jo alaluvun
5.4.1 alussa kaésiteltiin, ettd mielenkiintoisimmaksi tarkastelun kohteeksi kehitta-
misen nakokulmasta nousevat esteet veneilyn harrastamiselle. Veneen ominai-
suudet ja veneilyn aloittamiseen liittyvat muuttujat korreloivat ristiin keskenaan,
eika niiden merkityksellisyydesta tai tarkeydesta vastaajille voida tehda sen suu-
rempia oletuksia.
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el Vahaiset palvelut

Mahdollisuus
kilpailla
Helppokavitai

Tarve
matkusteluun Polttoaineen
5 z kulutus
Merikelpoisuus
Aikaaystaville

vesistoihin

Kuvio 20. Rakennemalli korkeimman faktorilatauksen omaavista
muuttujista

Rakenteista voidaan kuitenkin todeta, ettd esimerkiksi venettd&dn matkusteluun
kayttaville vaikuttaa olevan merkityksellistd veneen merikelpoisuus, kestavyys ja
polttoaineen kulutus. Tekniset varusteet veneessd taas jattdvat enemman aikaa
ystavien kanssa vietettavéksi, edesauttavat rentoutumista, vahentévét polttoaineen
kulutusta ja helpottavat veneen kayttod. Toisaalta teknisten varusteiden kaytto
vaatii perehtymistd ja koulutusta, jota ei kuitenkaan valttdmétta ole saatavissa.
Jotta veneessa voisi mukavasti rentoutua ystavien seurassa, tulee veneen olla tar-
peeksi hyvannakdinen ja kestava. Tv-ohjelmat ja mainonta taas vaikuttavat siihen
mitk& ulkondkotrendit missakin veneluokassa minédkin hetkend ovat vallassa.

54.3 Rakennemalli esteista veneilyn aloittamiselle

Kuten kuviosta 20 nadkyy, esteitd veneilyn harrastamiselle edustavat muuttujat
erottuvat selkednd ryhmana muista muuttujista. Tama muuttujajoukko edustaa
niitd vastauksia, jossa vastaajia pyydettiin pohtimaan mitka tekijat voisivat estaa
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veneilyn harrastamisen. Taloudelliset esteet nousivat merkittdvimping esille
muuttujien keskiarvoja tarkasteltaessa, mutta my6s kiinnostuksen puuttuminen
muodostaa esteen veneilyn harrastamiselle. Esteet korreloivat keskenaan, mutta
eivat juurikaan muiden muuttujien kanssa. Veneilyn aloittamiseen liittyvat esteet
korreloivat ominaisuuksista teknisten varusteiden kanssa, joka liittyy kaytén opet-
telun vaikeuteen. Mainonta taas vaikuttaisi olevan ainut yhdistava tekija veneily-
harrastuksen aloittamisen ja harrastuksen aloittamisen esteiden valill&.

Kuten jo mainittu, veneilyn ja venealan palveluiden kehittdmisen nédkokulmasta
mielenkiintoisinta lienee tarkastella esteitd veneilyn aloittamiselle. Kuvion 21
rakennemallin tarkoituksena on esittdd veneilyn esteiksi esitettyjen muuttujien
sijoittumista toisiinsa nahden. Muuttujia yhdistavét viivat edustavat niité riippu-
vuussuhteita, joita muuttujien valilla vallitsee. Esittamalla muuttujat rakennemal-
lissa, pyritdan selkeyttdmdan muuten monimutkaista riippuvuuksien verkostoa.
Tavoitteena onkin, ettd rakennemallia apuna kéyttden voidaan loytaa viitteité niis-
té4 tekijoistd, jotka muodostavat merkittdvimmaét esteet veneilyharrastuksen aloit-
tamiselle.

. i Veneilyn
Vahainen tieto vaarallisuus
veneilysta y
éhiiset
} { Kayton opettelu )i\ Palvelut
[ Navigoinnin \ Z =

\'.‘-\,5 . = e

/ Veneilynvaatima
osuusvapaa- |

ajasta

Kuvio 21. Rakennemalli veneilyharrastuksen esteisté
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Mallia tarkasteltaessa vaikuttaa silt, ettd taloudelliset esteet muodostavat oman
ryhménsd, joka ei juuri korreloi muiden esteiden kanssa. Mikéli taloudelliset teki-
jat koettiin suurimaksi esteeksi veneilyn aloittamiselle, ei harrastamattomuutta
juurikaan pyritty selittdimaén muilla tekijoilla. Rakennemallissa esitettyjen riippu-
vuussuhteiden perusteella nayttaisi siltd, ettd kykenemattomyys tai haluttomuus
sijoittaa rahaa veneilyharrastukseen on “hyviksyttdvd” syy olla harrastamatta
veneilyd. Taloudellisiin esteisiin perustuvaa harrastamattomuutta pyritaan perus-
telemaan rationaalisesti. Vene mielletdan kalliiksi ostaa, joten alkuinvestointi on
suuri, mik& monen vastaajan kohdalla estda harrastuksen aloittamisen. Vene miel-
letddn myos kalliiksi yll&pitéda ja huoltaa, joten monikaan ei ole valmis sijoitta-
maan rahaa veneeseen ymparivuotisesti, kun todellinen k&yttdaika lienee noin 4
kuukautta vuodessa. My0ds epdvarmuus omasta taloudellisesta tilanteesta saattaa
estéa veneilyharrastuksen aloittamisen.

Mikali veneily ei kiinnosta tai sen koetaan vievan turhan paljon vapaa-aikaa, pyri-
tdan naitd esteitd selittdmaén edelleen muiden syiden avulla. Veneily mielletdan
aikaa vievaksi ja korkeaa sidonnaisuutta vaativaksi harrastukseksi. Veneen hank-
kimisen lisaksi tulisi opetella ajamaan tai purjehtimaan venettd, navigoimaan ve-
sialueilla ja perehtymaén veneilyyn yleisesti. Ndilla seikoilla selitetdan sité, etta
veneilyn harrastaminen todellakin vie liian paljon vapaa-aikaa. Vuokra-veneiden
véahyys, oman asuinpaikan etdisyys veneilykelpoiseen vesistoon ja vahdiset venei-
lykohteet, toimivat selittavina tekijoind harrastamattomuudelle ja kiinnostuksen
puutteelle siltd osin, ettd veneilyn harrastamiseksi tulisi ndhda liian paljon vaivaa.
Sosiaaliset esteet kuten perheenjasenten asenteet tai mielikuvat veneilystéa juppien
tai varakkaiden harrastuksena voi estaa kiinnostuksen syntymisen tai harrastuksen
aloittamisen.

Erityisesti vapaa-aikaan ja kiinnostukseen liittyvien esteiden tulkinta ja analysoin-
ti on haastavaa. Vastauksia tarkastellessa vaikuttaa siltd, ettd vastaajat pyrkivét
selittdméén harrastamattomuuttaan ulkoisilla olosuhteilla, joihin heilld ei juuri-
kaan ole mahdollisuutta vaikuttaa. Syitd harrastamattomuuteen haetaan kaikesta
muusta paitsi vastaajan omasta persoonallisuudesta, luonteenpiirteistd, arvoista ja
asenteista. Kyselylomakkeen rakenne veneilyn aloittamisen esteiden osalta tarjoaa
tdhan mahdollisuuden, luettelemalla vastaajalle listan eri vaihtoehtoja, joilla selit-
tdéd harrastamattomuuttaan. Naista tekijoista johtuen, emme voi olla varmoja siita,
ovatko vastaajien kyselylomakkeessa ilmaisemat ja analyysissa havaitut esteet
todellisia tai patevia. Kehittamisen ndkokulmasta tarkasteltuna, vastaajien mainit-
semien syiden analysointi tarjoaa kuitenkin mahdollisuuden tarttua niihin ongel-
makohtiin, joita veneilyn harrastamiseen selkeésti liittyy. Ndin on mahdollista
poistaa ainakin osa ulkoisista esteista veneilyn aloittamiselle ja kehittda ratkaisuja
veneilijoiden kaipaamien palveluiden toteuttamiseksi.
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5.5 Yhteenveto kuluttajakyselysta

Tutkimuksen tarkoituksena oli kyselyaineistoa analysoimalla 16ytaa sellaisia teki-
jOita, jotka ovat merkittavia venealan palveluiden kehittdmisen kannalta. Tavoit-
teena oli l0yt4a viitteitd siitd, mitd palveluita veneilijat kaipaavat, minké&laisia
ominaisuuksia he veneissa arvostavat ja mitkd tekijat muodostavat esteitd venei-
Iyn harrastamiselle. Aineiston analysointi toteutettiin SPSS-tilasto-ohjelman avul-
la, jonka jalkeen analyysin tulokset tulkittiin ja tiivistettiin. Kyselyyn saatiin yh-
teensd 146 kayttOkelpoista vastausta, joissa kysymyskohtainen vastausaktiivisuus
vaihteli.

Vastaajat muodostivat hyvin homogeenisen otoksen, joka koostui padosin venei-
lyyn korkeasti sitoutuneista aktiiviharrastajista, joista enemmistd oli miehid. Yli
70 % vastaajista harrasti veneilyd omalla tai osaomistamallaan veneelld ja oli tyy-
tyvainen veneensd ominaisuuksiin. Tyytyvaisyyden kannalta merkittaviksi veneen
ominaisuuksiksi nousivat avoimien kysymysten vastausten perusteella veneen
koko ja tilaratkaisut, suorituskyky, mukavuus ja ajo-/purjehdusominaisuudet. Li-
séksi kysymyksessa 3b luetelluista ominaisuuksista tarkeimmiksi nousivat edella
mainittujen liséksi turvallisuus, kestdvyys, ostohinta, merikelpoisuus ja sopivuus
kayttotarkoitukseen.

Hentisen ym. (2007) tekemésséd venealan esiselvityksessa nostettiin esiin venei-
den tekniseen suunnitteluun ja muotoiluun liittyvia tulevaisuuden haasteita. Naita
olivat muun muassa turvallisuuden tarpeen lisddntyminen, mukavuudenhalun
kasvu, venekoon suureneminen, suorituskyvyn ja merikelpoisuuden vaateen li-
sédantyminen, péastovaatimukset sekd uudet materiaalit ja tekniikka. Ndma omi-
naisuudet, paédstovaatimuksia ja valmistusmateriaaleja lukuun ottamatta, nousivat
esiin myds kyselyaineistoa analysoitaessa. Veneen sopivuus omiin kéyttotarkoi-
tuksiin on myods tarked ominaisuus venettd ostettaessa ja tahan liittyen veneen
muunneltavuuden voisi olettaa olevan merkittava tekija veneiden suunnittelun ja
kehittdmisen kannalta kaikissa veneluokissa.

Veneilyn aloittamisen kannalta merkittaviksi tekijoiksi nousivat halu paasta ren-
toutumaan, halu viettda aikaa luonnossa ja mahdollisuus viettda aikaa laheisten
kanssa. Ystavapiirin tai perheen veneilyharrastus toimii myds veneilyn aloittamis-
ta tukevana tekijand. Riippuen veneilyn aloittamiseen vaikuttaneista tekijoista,
myos erilaiset veneen ominaisuudet korostuvat eri suhteessa. Ne, joille veneilyyn
motivoiva tekija on kaveripiirin harrastuneisuus, arvostavat veneessaan nopeutta,
hyvaa ulkonakoa ja teknisia varusteita, kun taas ne, joille veneily on keino rentou-
tua, nauttivat veneilya helpottavista teknisista ratkaisuista, kestavyydesta ja ajasta
l&heisten kanssa.
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Hentinen ym. (2007) ovat venealan esiselvityksessa pohtineet erilaisia veneilyyn
vaikuttavia muutostrendeja. Muutostrendeji ovat heiddn mukaansa muun muassa
vapaa-ajan pirstaloituminen ja muiden harrastusten nouseminen veneilyn "haasta-
jiksi”. Perinteisten ostaja-uusija-vaihtaja -veneenomistajatyyppien rinnalle on
tutkimuksen mukaan nousemassa uusi ryhma; kéytosta kiinnostuneet. Tdmé ryh-
ma edustaisi ndin ollen potentiaalista, veneiden vuokrauksesta ja osaomistuksesta
Kiinnostunutta joukkoa. On myos esitetty, ettd veneiden kayttdjaryhmét ovat
muuttumassa ja monipuolistumassa, josta lisadntyva tyoporukan tai kavereiden
kanssa veneily toimii esimerkkind. Samoin veneilyn tapahtumapaikat ja veneily-
kohteet ovat hiljalleen muuttumassa. Suomalaiset matkustavat maan rajojen ulko-
puolelle veneilylomille kun taas ulkomaalaiset ovat kiinnostuneita veneileméén
Suomeen. (Hentinen ym., 2007)

Kyselyaineisto kasitti veneilyharrastuksen muotoja kartoittavia kysymyksid, mut-
ta tuloksista ei ollut havaittavissa edell& esitettyihin muutostrendeihin viittaavaa
kehitystd. Tadma ei kuitenkaan todista vaaraksi oletusta, ettd trendit olisivat todel-
lisia, vaan pikemminkin muutostrendejé tukevien havaintojen puuttuminen johtuu
kyselyn pienestd otoksesta ja vastaajien samankaltaisuudesta. Kyselyn tuloksien
perusteella esimerkiksi matkustaminen ulkomaille veneilemain on vield margi-
naalista ja suurin osa veneilystd tapahtuu Suomen meri- tai jarvialueilla. Veneen
osa-omistus ja vuokraus eivat myoskaan Kiinnosta kuin pientd osaa vastaajista,
mutta on muistettava, ettd noin 70 % vastaajista omisti veneen, joten kohderyhma
veneiden vuokrausta koskevia kysymyksié ajatellen oli vaara.

Venealan palveluihin liittyen kyselyn tulokset vahvistivat niita oletuksia, joita
esimerkiksi Marttisen (2004) haastattelemat venealan tukipalveluita tarjoavat
toimijat olivat listanneet (Kojola, 2008). Y leisimmin kéytettyja palveluita vaikut-
taisivat kyselyaineiston perusteella olevan veneen nosto- ja laskupalvelut, tal-
visdilytys seka huolto- ja korjauspalvelut. Ndiden palveluiden tarpeen oletetaan
kuitenkin olevan viela lisddntyméassa veneiden koon kasvaessa ja veneissa kayte-
tyn tekniikan monipuolistuessa. Huolto- ja korjauspalveluiden tarve nousi esiin
myos tutkimuksen palveluiden tarvetta kartoittavien avoimien kysymysten vasta-
uksissa. Vaikkakin suurin osa vastaajista oli sitd mieltd, ettei vuokraveneiden va-
hyys ole este veneilyn harrastamiselle, toivottiin avoimissa kysymyksissa kuiten-
kin enemman erityisesti retkiveneiden vuokrauspalveluita.

Tarve suuremmille vuokraveneille lienee todellinen, varsinkin kun otetaan huo-
mioon uudet kayttajaryhmat. Retkiveneen ostaminen vaatii jo jonkin verran péaa-
omaa ja sitoutumista, kun taas retkiveneen vuokraamisella pdasee nauttimaan
veneilysta ilman veneen omistajan velvoitteita ja ongelmia. Vapaa-ajan pirstaloi-
tuminen, kilpailevat harrastukset ja erityisesti taloudelliset rajoitteet vaikuttavat
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myos tutkimuksen perusteella muodostavan suurimmat esteet veneilyharrastuksen
aloittamiselle. Tarkeéksi veneisiin liittyvien palveluiden kehittdmisen kohdalla
nayttaisi nousevan veneiden ja harrastuksen saavutettavuus. Harrastaminen ei saa
muodostua liikaa aikaa vievaksi, vaivalloiseksi tai kalliiksi. Veneilykurssit, kou-
lutus, opastus- ja vuokrauspalvelut, olisivat tarpeen, silla ne auttavat tuomaan
veneilyd lahemmaksi siitd kiinnostuneita kuluttajia. Kuten jo aikaisemmin on to-
dettu, kurssien- ja koulutuksien luonne tulisi olla enemman veneilyyn kannustava,
ei potentiaalisia uusia harrastajia karkottava (vrt. kappale 5.3.3.).

Rantapalveluiden osalta palveluiden riittamattomyys oli ilmeistd. Jate- ja poltto-
ainehuollossa vaikuttaisi olevan suuresti parannettavaa. Samaten imutyhjennys-
paikkoja (toimivia) vaikuttaisi vastausten perusteella olevan aivan liian harvassa.
Kiinnittymis- ja rantautumispaikoista ei joko tiedet4 tai niit4 ei ole saatavilla tar-
peeksi, ja erilaisille ravitsemuspalveluille, kuten kahviloille, ravintoloille ja elin-
tarvikeliikkeille vaikuttaisi olevan suurta kysyntéé satama-alueiden laheisyydessa.
Rantautumispaikkoihin kaivattaisiin liséd majoituspalveluita, pesutiloja seka toi-
mintaa, erityisesti lapsille ja nuorille.

Palveluiden kehittdmisen kannalta haasteellista on kuitenkin Suomen veneilykau-
den pituus ja vierassatamien ja rantautumispaikkojen sijainti. Palveluita tarvittai-
siin epdilematta lisaa, mutta rantapalveluiden tarjoajille ongelmaksi muodostuu
noin 8 kuukautta pitk& kausi, jolloin Suomessa ei veneilld. Mikali veneilijoille
tarjottavien rantapalveluiden méérad ja laatua halutaan kehittdd, tulisi huomio
kiinnittdd ensimmaiseksi palveluntarjoajien toimintamallien kehittdmiseen. Ve-
neisiin liittyvien palveluiden osalta tarkedksi nousee palveluiden keskittaminen,
markkinointi ja laatu. Veneilijoitd nayttéisi kyselyn perusteella vaivaavan tiedon
puute, mité tulee esimerkiksi erilaisiin nosto-, lasku- ja kuljetuspalveluihin, huol-
topalveluihin ja rahoitusratkaisuihin.

Hentinen ym. (2007) tutkimuksen mukaan suomalaista venealaa vaivaa kyvytto-
myys hahmottaa veneilyé sen harrastajien nakokulmasta, miké pitkélti johtuu ve-
nealan perinteisesti tuotelahtoisesta ajattelutavasta (Kojola, 2008). Suomalainen
veneily on perinteisesti kategorisoitu veneen kéayton ja kayttotilanteen mukaan,
esimerkiksi mokki-/yhteysveneilyyn, retkiveneilyyn ja matkaveneilyyn (ks. esim.
Hentinen ym., 2007). Ongelmaksi veneilijoiden kategorisoinnissa veneen kaytto-
tarkoituksen perusteella muodostuu veneiden kaytdn monipuolisuus. Kalastus-
kayttoon ostettu vene voi yhtd hyvin toimia perheen retkiveneena tai yhteysve-
neend. Mikali veneilijat segmentoidaan veneen kayttotarkoituksen perusteella,
jatetaan veneilijoiden psykografiset ominaisuudet taysin huomioitta.

Veneilijasegmenttien luomiseksi tulisi demografisten ominaisuuksien ja veneilyn
kategorisoimisen lisdksi Kkiinnittdd huomiota myos veneilijoiden psykografisiin
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ominaisuuksiin, kuten elaméantyyleihin ja persoonallisuuteen. Alan kysyntdan ja
monipuolisuuteen ndhden ei kyselyaineisto kuitenkaan tarjonnut tarpeeksi katta-
vasti informaatiota, jotta uudenlaiselle veneilijoiden segmentoinnille olisi ollut
perusteita. N&in ollen, toimivien veneilijasegmenttien luomiseksi vaadittaisiin
laajempaa laadullista tutkimusta, jotta kyettéisiin kartoittamaan veneilijoiden ar-
vomaailmaa ja veneilyyn liittyvid asenteita. Lisdksi veneilijoiden elaméntyyleihin
liittyvien tekijoiden selvittdminen voisi tarjota mielenkiintoista tietoa veneilijoi-
den segmentointia ajatellen.

Tutkimus vahvisti niitd oletuksia veneilyn harrastamiseen ja veneilyn ominai-
suuksiin liittyen, joita muun muassa Hentisen ym. (2007) veneohjelman esiselvi-
tyksessa nostettiin esille. Mikéli tulevaisuudessa halutaan tehdéd veneteollisuutta
hyodyttavaa kuluttajatutkimusta, tarvitaan syvéllisempéé ja yksityiskohtaisempaa
tieto kuluttajien arvoista, mieltymyksisté ja valinta- ja ostokayttaytymisesta seka
siitd kontekstista, jossa toiminta tapahtuu. Arvokasta tietoa valmistajille luulisi
olevan tieto siitd, miksi tietty kuluttaja valitsee tietyn veneen ja mitka tekijat vai-
kuttavat eniten valintatilanteessa ja johtavat ostopaatoksen syntymiseen. Todelli-
sen hyddyn saavuttamiseksi ei valintatilannetta voida tutkia irrallisena tapahtu-
mana vaan myos taustalla vaikuttavat tekijat on otettava mukaan tarkasteluun.
Taman tavoitteen saavuttamiseksi tarvitaan laajempaa ja syvallisempaa laadullista
tutkimusta kuluttajien kayttaytymisesta.

Palveluntarjoajia palvelevan tutkimustiedon tuottamiseksi tarvitaan yksityiskoh-
taisempaa tietoa veneilijoiden kayttdytymisestd, toimintatavoista ja todellisesta
palveluiden tarpeesta (eli palveluista joita todella ostettaisiin). N&in palveluita
voitaisiin kehittda ja kohdentaa vastaamaan mahdollisimman laajasti eri veneilija-
tyyppien tarpeita vastaavaksi. Veneilijoista kerattyd tietoa voitaisiin hyédyntaa
esimerkiksi palvelukeskuksia kehitettdessd, jolloin veneilijoille kyettdisiin tar-
joamaan tietyn veneilijatyypin tarpeisiin raataloityja palveluita. Keskittamalla
palveluntarjoajat tietylle, helposti lahestyttavélle alueelle, saataisiin luotua niin
sanottuja tdyden palvelun venekeskuksia, joihin voitaisiin sijoittaa niin varuste-
liikkeet, séilytyspalvelut kuin huolto-, korjaus-, nosto- ja laskupalvelutkin. Venei-
lyharrastusta tukevaa ja edistavaa toimintaa voitaisiin palvelukeskuksissa harjoit-
taa esimerkiksi koulutus- ja testauspalveluiden kautta.

Edelld esitetyt ovat vain joitakin mahdollisia tulevaisuuden tutkimussuuntia ja
spekulointia siihen liittyen, mihin suomalaista venealan tutkimusta olisi mahdol-
lista kehittdd. Venealaa on Suomessa tutkittu enimmakseen yritys- ja tuotelahtoi-
sesti, miké on tarkeda alan ja tuotteiden kehittymisen ja Kilpailukyvyn sailyttami-
sen kannalta. Kuluttajien mieltymyksid, vaatimuksia, tarpeita ja kayttaytymisté
tutkimalla voidaan kuluttajille tarjota innovatiivisia ja toimivia tuotteita ja palve-
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luita ja tatd kautta tukea venealan toimijoiden menestyspyrkimyksid kovenevassa
kilpailuympéristossa.

5.6  Markkinoinnin kehittaminen

Suomalaisia yrityksid on usein moitittu puutteellisesta markkinointiosaamisesta ja
lilan tuotelahtOisestd ajattelusta. Aikaisemmissa tutkimuksissa (esim. Hentinen
ym., 2007) on tuotu esille venealan yritysten puutteita omien markkinoiden seg-
mentoinnissa. Tata tutkimusta varten tehdyt haastattelut kuitenkin osoittavat, etté
yrityksilla on yleensda melko tarkka kuva oman tuotteen kohderyhmasta ja sen
tarpeista. Liséksi useimmat suurista yrityksista pitdvat asiakasrekisteria ja keraa-
vat palautetta tuotteistaan asiakkailta.

Suurimmat markkinointia koskevat ongelmat liittyvat yleensd venealan kansain-
valisiin markkinoihin (markkinoiden kartoitus ja markkinatiedon kerdadminen)
sekd kuluttajatottumusten muutosten riittdvdn nopeaan havainnointiin. Jalkim-
madinen ongelma on yleisempé&é niilla yrityksilla, jotka ovat ulkoistaneet myynnin
ja markkinoinnin, ja joilla tietojen vaihto myyntiorganisaation kanssa on véhaistéa
ja puutteellista. Venealalla, kuten monilla muilla pk-yritysvaltaisilla aloilla, es-
teeksi markkinoinnin kehittdmiselle nousee usein myos resurssien puute: kaikissa
yrityksissa ei vélttdméatta ole tarpeeksi henkilostoad tai varoja kokonaisvaltaiseen
markkinoiden kartoittamiseen ja myynninedistdmiseen. Tdma puolestaan ajaa
yritykset toimimaan samoilla tavoilla ja tuotteilla.

Resurssien puute varsinkin markkinoinnissa saa useimmat yrityksistd toimimaan
yhdessa myynninedistdmisessa. Yhteistydta voidaan tehda vientiponnisteluissa,
yhteisosastot messuilla selkeimpénad esimerkking, ja vaihtamalla tietoa ja koke-
muksia Finnboatin eri jaostoissa. Onkin todennédkdista, ettd ilman nditd yhteistyon
muotoja erityisesti veneiden vienti olisi huonommalla tasolla.

Tietoa eri ulkomaisista venemarkkinoista on usein saatavilla puutteellisesti. Suo-
messa venealan keskusjarjestd Finnboat pystyy resursseihinsa ndhden saamaan
yllattavan paljon aikaan, mutta tarve olisi varsinkin vientitoimintaa harrastavien ja
kehittdvien yritysten puolelta suurempi. Puutteita on myds venealan kansainvalis-
ten jarjestdjen tilastoinnissa (esim. ICOMIA). Osittain on ehka katsottu, etta
markkinointitiedon kerdadminen on yritysten omalla vastuulla. Markkinatietoa ja
sen keraamista pitaéd kuitenkin tehostaa entisestaan, jotta suomalaisilla yrityksilla
olisi tarkempi kasitys kansainvélistymisen mahdollisuuksista. Tarvittaessa yritys-
ten pitda toteuttaa tama itsendisesti tai yhdessa muiden kumppaneiden kanssa.
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Puhuttaessa yrityskoon kasvattamisesta venealalla keskitytdan yleensa sen tuo-
tannollisiin nakdkulmiin. Kuitenkin vahintddn yhté tarked asia yritysten menes-
tymiselle on markkinointiosaamisen kehittdminen ja -resurssien kasvattaminen.
Erityisesti massatuotteita markkinoitaessa vaaditaan suuria ponnisteluja kuluttaji-
en tietoisuuden lisadmiseksi. Pelkastadn kotimaista markkinointia tarkasteltaessa
voidaan huomata, ettd ainoastaan kaikista suurimmilla venealan yrityksilla on
varaa suurin mainoskampanjoihin. Tietoa eri venemerkeistd, niiden imagosta ja
kayttomahdollisuuksista onkin siten usein vain veneilyn harrastajilla: veneilya
harrastamattomat osaavat harvoin mainita edes yhtd, saati useampaa venemerkKkia.

Voidaankin todeta, ettd venealan markkinoinnilliset haasteet keskittyvat tulevai-
suudessa seuraaviin asioihin:

— Markkinointiresurssien ja -osaamisen lisédminen ja kehittdminen yrityksissa
— Kansainvalinen markkinointi

— Markkinatiedon yhdistdminen tuotteisiin ja tuotantoon

— Bréandimarkkinointi

5.6.1 Markkinointiresurssien kehittdminen yrityksissa

Markkinointiresursseja ja -osaamista yritykset voivat hankkia joko palkkaamalla
markkinoinnin ammattilaisia yritykseensa tai ulkoistamalla markkinointinsa esi-
merkiksi jalleenmyyjélle. Ensimmainen vaihtoehto vaatii parhaiten onnistuakseen
yrityskoon (tuotantomadrat, liikevaihto tms.) kasvattamista riittdvan suureksi,
jotta panostus markkinointiresursseihin kannattaa. Toisaalta yritys voi ostaa
osaamista ulkopuolisilta tai sopia oman jalleenmyyjanséa kanssa sen hoitamisesta.
Tama vaatii saumatonta ja riittdvad yhteistyotd seka tiedonvaihtoa valmistavan
yrityksen ja jalleenmyyjan vélilla. Lisaksi valmistajan on varmistettava, etté jal-
leenmyyijalta l16ytyy riittavasti osaamista ja resursseja markkinointiin. Vaikka jal-
leenmyyja olisi suuri ja kokenut markkinoinnissa, vaarana voi yksittdisen valmis-
tajan kohdalla olla myds muiden, esimerkiksi suurempien, merkkien varjoon jaa-
minen jalleenmyyjan markkinoinnissa. Jalleenmyyjan tavoitteet eivat valttamatta
ole aina yhtenevaiset valmistajan kanssa.

5.6.2 Kansainvalinen markkinointi

Kansainvélisen markkinointiosaamisen puute on ajanut joitakin valmistajia liit-
toutumaan jalleenmyyjien ja isompien ulkomaisten toimijoiden kanssa. Ulkomail-
le suuntautuvassa markkinoinnissa kaytetdan usein myos agentteja, joiden taso
vaihtelee suuresti ja niiden I6ytdminen voi olla hankalaa. Yritykset ovatkin kayt-
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tdneet paljon resursseja osaavien agenttien I6ytdmiseksi. Vene tuotteena vaatii
erityistd osaamista myyjaltd. Ulkomailla tapahtuvassa markkinoinnissa myos
myyntitapahtuman kontrollointi ja brandin rakentaminen voivat olla haastavampia
kuin kotimaassa: ulkomaiset myyjat tarvitsevatkin entisté tarkempia ohjeita suo-
malaisilta jalleenmyyjilté ja valmistajilta.

Monille kansainvélistymisté ja sen laajentamista pohtiville yrityksille haasteena
on my0s omalle tuotteelle sopivien markkina-alueiden tunnistaminen. Tietojen
kerd&aminen kunkin alueen veneilykulttuurista, potentiaalisten ostajien maarasta,
kuluttajien tarpeista, veneilyinfrastruktuurista ja muista myynnin kannalta olen-
naisista seikoista voi olla erittdin haastavaa ja kallista. Tassa yritykset ovatkin
kéyttaneet eri jarjestojen apua (esim. Finnboat ja Finpro), mutta ongelmaksi on
muodostunut saadun tiedon luonne (esim. ei tarpeeksi spesifid) ja omalle tuotteel-
le muokatun tiedon puute. Toisaalta ei voida olettaa, ettd ndma jarjest6t voisivat-
kaan hoitaa koko kartoitusta, vaan yritysten pitdd ottaa myds entistd enemman
omaa vastuuta kansainvélistymiseen liittyvien tekijoiden analysoinnissa.

5.6.3 Markkinatiedon yhdistaminen tuotteisiin ja tuotantoon

Markkinatiedon yhdistaminen tuotteisiin ja tuotantoon vaatii yrityksiltd entistd
tarkempaa kuluttajatrendien seuraamista ja kartoittamista. Tahéankin liittyvat puut-
teet ovat riippuvaisia kaytettdvissa olevista resursseista, joita voidaan kehittaa
yrityksen sisélld tai ostaa ulkopuolelta. Nykyaén tietoa kuluttajatottumusten ja
erilaisten trendien muutoksista haetaan muun muassa messuilta ja venejulkaisuis-
ta lahinn& seuraamalla, mité erityisesti alan suurimmat toimijat ovat tehneet, mut-
ta entistd enemman pitéisi olla valmis myds omien ja uudenlaisten ratkaisujen
kehittdmiseen kaytettavissa olevan tiedon perusteella. Matkimalla voi kilpailla
vain hinnalla, ja silloin yrityksen kannattavuus voi olla heikkoa.

5.6.4 Brandimarkkinointi

Brandimarkkinointi on venealalla ollut jossain maarin heikommalla tasolla kuin
esimerkiksi autoalalla. Jotkut yritykset ovat pyséhtyneet aikaisempiin toiminta-
malleihinsa niilta ajoilta, jolloin veneenvalmistus ja -myynti oli hyvin paikallista
toimintaa. Nykytilanteessa yrityksilta vaaditaan kuitenkin entista tarkempaa hal-
lintaa omien tuotteiden jalleenmyynnissa ja markkinoinnissa.
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Kuvio 22. Moottorivenemerkkien tunnettuus moottoriveneilijoiden keskuudes-
sa (Venebarometri, 2009)

Tarkasteltaessa Venebarometrin (2009) tuloksia moottorivenemerkkien tunnet-
tuudesta moottoriveneilijoiden keskuudessa (n=434) voidaan todeta, ettd suurim-
mat valmistajat ovat onnistuneet hyvin oman brandinsé kehittdmisessa (kuvio 20).
Varsinkin Bella-Veneet on panostanut omiin brandeihinsa (Bella, Flipper ja Aqu-
ador), ja selked enemmistd tutkimukseen vastanneista tunnistaa ne. Yritys on
my0ds onnistunut eriyttdmaén eri tuotemerkkinsa kuluttajien mielikuvissa: Bella
on pienemman kokoluokan vene ja suunnattu tavalliselle veneilijéalle, kun Flipper
ja varsinkin Aquador ovat puolestaan isompia ja varakkaammille ja vaativammal-
le kuluttajille suunnattuja. On myds huomattava, ettd lahes kaikki karkikymmeni-
kossa olevat venemerkit Sea Rayta lukuun ottamatta ovat kotimaisia.

Liséksi Venebarometrissd (2009) tarkasteltiin mielikuvia venemerkeistd 11 omi-
naisuuden perusteella, kuten laatu, perinteisyys, hinta-laatusuhde, ulkonakd, ta-
loudellisuus ja turvallisuus. Tutkimuksen mukaan Bella ja Buster ovat ensimmais-
ten joukossa lahes kaikissa mielikuvissa. Vastaajien mukaan Bellaa voidaan kuva-
ta mielikuvilla korkea laatu, hyva hinta-laatusuhde, perinteinen ja taloudellinen.
Busterilla puolestaan katsotaan olevan hyva jalleenmyyntiarvo ja hyvd maine.
Lisaksi sitd pidetadn turvallisena ja kestdvdna. Muista moottorivenemerkeisté
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vastaajat arvostavat Yamarinin tyylik&std ulkondkod ja hyvaa suorituskykya seka
Targan hyvia merenkulkuominaisuuksia.
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Kuvio 23. Purjevenemerkkien tunnettuus purjeveneilijoiden keskuudessa
(\VVenebarometri, 2009)

Eri purjevenemerkkien tunnettuus purjeveneilijoiden keskuudessa (n=139) poik-
keaa moottoriveneistd siing, ettd karkikymmenikdssa puolet venemerkeista on
ulkomaalaisia (kuvio 21). Tama kuvastanee ulkomaisten purjevenemerkkien vah-
vaa asemaa suomalaisilla markkinoilla. Erityisesti Bavaria, Beneteau ja Jeanneau
ovat tunnettuja merkkeja suomalaisten purjehtijoiden keskuudessa, mika johtunee
niiden suomalaisia Kilpailijoita huokeammasta hinnasta ja myds asiakassegmen-
tistd. Isojen suomalaisten purjevenevalmistajien tuotteet menevét padasiassa vien-
tiin tai harvalukuiselle suomalaiselle ostajajoukolle. Vaikka Suomeen Nautorin
valmistamaa Swania ei juuri myydéakaéan, on se purjeveneilijoiden mielesta yli-
voimainen ldhes kaikissa ominaisuuksissa. Toinen suomalainen merkki Baltic
kuvataan hyvana hinta-laatusuhteeltaan. (Venebarometri, 2009). Veneiden rekis-
terdintilastoista voidaan havaita, ettd tunnettujen valmistajien tuotteita myods
myydaéan hyvin (liitteet 2 ja 3). Toisaalta merkkien tunnettuus ei aina korreloi
kotimaisten myyntimaarien kanssa johtuen tuotteiden hintatasosta ja paaasiallisis-
ta kohdemarkkinoista (esim. Nautorin Swan).
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6 TUNNUSLUKUANALYYSI
VENEVALMISTAJISTA

Venealan valmistavien yritysten taloudellisesta suorituskyvysta ei ole aikaisem-
min esitetty laajamittaista selvitystd vaan taloudellisen suorituskyvyn tarkastelu
on painottunut yksittdisten yritysten tilinpaéatosten arviointiin ja suorituskyvyn
arviointiin lyhyelld aikavalilla. Kuitenkin toimialan kokonaisvaltainen tarkastelu
ja menestyksekkéiden toimintamallien tunnistaminen edellyttédvét venealan mer-
Kittdvien toimijoiden taloudellisen suorituskyvyn arviointia useiden vuosien ajal-
ta. Yhdistamalla tilinpaatosinformaatio muuhun kaytettavissa olevaan aineistoon
(yrityshaastattelut, venealan tilastotiedot ja arkistomateriaali) pyritddn luomaan
kokonaiskuva venealan yritysten tulevaisuudenndkymistd ja kannattavan toimin-
nan edellytyksista.

Tassa tilinpaatosanalyysissd analysoidaan venealan 23 merkittdvimmén valmista-
van yrityksen tilinpd4tostietoja vuosilta 1999-2008. Analyysiin on valittu yrityk-
set, joiden uusimmat liikevaihdot ylittdvat 2 milj. euroa. Yritykset on jaettu vii-
teen eri ryhmaan valmistettavien tuotteiden mukaan: Ensimmadisessa ryhmassa
ovat purjevenevalmistajat (Nautor, Baltic Yachts, Nauticat Yachts ja Finngulf
Yachts). Toisessa ryhmdssa ovat isoja ja keskikokoisia moottoriveneitd valmista-
vat yritykset (Bella-Veneet, Finn-Marin, Botnia Marin, Linex-Boat, Marino, Tris-
tan Boats, Tekno-Marine ja Sarins Batar), ja kolmannessa ryhmasséa paasaantoi-
sesti pienempid moottoriveneitd valmistavat yritykset (Inhan Tehtaat, Terhi,
AMT-Veneet, Silver-Veneet ja Juha Snell). Neljannessa ryhméssa on lahinna
ammattikayttoon veneitd valmistavat yritykset (Uudenkaupungin Tyovene ja
Boomeranger Boats). Viidennessé ja viimeisessd ryhmassé ovat sopimusvalmista-
jat (Selio Boats, Fenix Marin, Saint Boats ja Esmarin) On huomattava, etté jotkut
yritykset tekevat tuotteita myos muihin segmentteihin. Esimerkiksi Sarins Batar
valmistaa huviveneiden liséksi ammattikayttoon tarkoitettuja veneita.

6.1 Tilinp44tdsanalyysin toteutuksesta

Tilinpaatosaineisto on keratty Suomen Asiakastiedon julkaisemasta Voitto+ -
tietokannasta. Joitakin 1990-luvun lopun tietoja on taydennetty Patentti- ja rekis-
terihallituksen tietokannasta. Analyysissé on kéytetty tietokantojen tuottamia lu-
kuja, eika niitd ole oikaistu. Tilinpaatoksista on yritysten kohdalla kuitenkin tar-
Kistettu, ettd niissa ei ole jatkuvasti merkittdvid satunnaisia erid. Luonnollisesti
yritykset voivat myds omilla toimillaan muokata tunnuslukuja nayttamaan pa-
remmilta tai huonommilta, kuin itse liiketoiminta antaisi aihetta, vaikka tdma
mahdollisuus onkin pienentynyt 1990-luvun loppupuolella voimaantulleen uuden
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kirjanpitolainsdadannon jalkeen. Pitkan aikavalin tarkastelussa hyvén tai huonon
taloudellisen suorituskyvyn piilottaminen ei kuitenkaan ole yhta helppoa.

Yleensd tunnuslukuanalyysin tuloksia arvioitaessa pitdd huomioida, etta yritysten
valinen vertailu kannattaa tehdd samanlaista toimintaa harjoittavien yritysten kes-
ken. Esimerkiksi soutuveneitd ja suuria purjeveneitd valmistavien yritysten toi-
minta ja markkinat poikkeavat merkittavasti toisistaan. Tutkittaessa suurta yritys-
joukkoa on huomioitava myos se, ettd kaikki yritykset eivat ole toimittaneet tay-
dellisia tietoja tai niiden tilikausien pituus ja ajoittuminen voivat vaihdella. Liite-
tiedoista l6ytyy yritysten tilinpaatésajankohdat ja huomioitavat seikat yrityksittéin
(liite 4). Joillakin yrityksilld on my6s muuta kuin veneisiin liittyvaa valmistusta
(esim. Inhan Tehtaat), vaikka isot toimijat ovatkin useimmiten puhtaasti vene-
valmistajia. Muutamissa yrityksissé veneiden valmistus on vaihtunut yrityksesta
toiseen. Tietoja on pyritty muokkaamaan néissd tapauksissa vastaamaan parem-
min todellista tilannetta.

6.2 Valitut tunnusluvut

Yritysten taloudellisesta suorituskyvystd on analysoitu liikevaihdon muutosta,
kannattavuutta, maksuvalmiutta ja vakavaraisuutta. Kustakin analyysin osa-
alueesta on valittu yksi yleisimmin kéytetyista tunnusluvuista. Kannattavuutta, eli
yrityksen pitkén aikavalin tulontuottamiskykyé, on arvioitu liikevoittoprosentilla.
Current ratiota on analysoitu yritysten maksuvalmiuden selvittdmiseksi. Vakava-
raisuutta on selvitetty omavaraisuusasteen avulla. Tunnuslukujen arviointiasteikot
(esim. heikko-tyydyttava-hyva) ovat Yritystutkimusneuvottelukunnan (2005) suo-
sittelemia.

Kaikkia kuvioita ei ole esitetty tekstissa, vaan osa niista 16ytyy raportin liitteesta
4. Lisaksi liitteista loytyvat yritysten tilinpaatésajankohdat.

6.3 Liikevaihdon muutos

Tarkasteltaessa venealan valmistajien liikevaihdon muutosta viime vuosikymme-
nen lopulta lahtien voidaan todeta, ettd liikevaihto on kasvanut jokaisessa seg-
mentissa melko tasaisesti. Tama johtunee tiettyjen venetyyppien (esim. day-
cruiser) kysynnan suuresta kasvusta, entistd tehokkaammista ja kehittyneemmisté
tuotantomenetelmistd, hankinnan kehittymisesta (esim. tehokkaammat verkostot)
seka vientitoiminnan kiihtymisesté.
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Purjevenevalmistajien liikevaihto on kasvanut tasaisesti lahes jokaisella suurella
yritykselld (kuvio 22). Haastatteluissa tuli ilmi, ettd kaikilla valmistajilla ei ole
edes tavoitteena kasvattaa liikevaihtoa merkittavasti, koska toiminnan hallinta tuli
selvésti vaikeammaksi. Isojen ja keskikokoisten purjeveneiden kysynta lienee
tasaisempaa kuin joissakin muissa segmenteissd, koska niiden asiakaskunta on
melko varakasta, ja talouden heilahtelut eivét kosketa sitd yhta voimakkaasti kuin
esimerkiksi pienten moottoriveneiden ostajaa. Vuoden 2009 ennusteiden mukaan
liikevaihto tulee laskemaan monien valmistajien kohdalla jopa puolella.

Keskisuurten ja suurten moottoriveneiden valmistajien liikevaihto on kasvanut
kaikista voimakkaimmin (kuvio 23), ja niiden joukossa on yrityksid, jotka ovat
kasvaneet moninkertaisesti hyvalla kannattavuudella. Téss& segmentissd myyty-
jen veneiden méaaran lisaksi myds veneiden keskihinnat ovat nousseet. Vuoden
2009 ennusteiden perusteella liikevaihto on pudonnut valmistajista riippuen
kymmenilla prosenteilla.

Pieni& ja keskikokoisia moottoriveneitd valmistavien yritysten liikevaihto on py-
synyt melko muuttumattomana (kuvio 24). Niiden tuotteita myydaan tasaisesti,
eikd samanlaista kysyntépiikkié ole muodostunut kuin suuremmissa kokoluokissa.
Erikois- ja ammattiveneitd valmistavien yritysten liikevaihto on myods kasvanut
melko hyvin (kuvio 25). Tama on johtunut muun muassa lisdéntyneesta vienti-
toiminnasta, joka vaatii tdssa segmentissé erityisen paljon panostusta ja aikaa.
Liséksi on huomattava, ettd uusien sopimusvalmistajien liikevaihdot ovat kasva-
neet viime vuosina merkittavasti, joka kertonee suuremmasta valmistuksen ul-
koistamisen asteesta (kuvio 26).
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6.4 Kannattavuus

Yritysten liikevoittoprosenteissa on selvasti suurempaa vaihtelua kuin liikevaih-
don muutoksessa. Tunnuslukujen perusteella voidaan todeta, ettd viime vuosina
erityisesti keskisuurten ja suurten moottoriveneiden valmistus on ollut kannatta-
vaa liiketoimintaa, ja niitd valmistavien yritysten liikevoittoprosentti on ollut
useina vuosina hyvé (kuvio 27). Vuonna 2008 alkanut taantuma nakyy jo jonkin
verran yritysten kannattavuudessa, ja vuoden 2009 kannattavuuden ennusteet ovat
selvésti pessimistisid. Esimerkiksi Bella-Veneet arvioi vuoden 2009 tuloksen
kaantyvan tappiolliseksi monen erittéin kannattavan vuoden jalkeen,

Selvésti haasteellisempaa on ollut purjeveneiden valmistus, jossa on havaittavissa
kaksi hyvin, tai vahintadnkin tyydyttavasti, kannattavaa yritystd. Kahdella muulla
yritykselld on ollut selkeitd haasteita kannattavuuden parantamisessa, ja niiden
kannattavuus on viime vuosina ollut heikko (kuvio 28). Viime vuosina Kiristynyt
Kilpailu ja kasvaneet kustannukset ndkyvét jo jonkin verran viime vuosien kannat-
tavuudessa. Vuonna 2008 alkanut taantuma nékynee vaihtelevasti yritysten kan-
nattavuudessa.

Keskikokoisia ja pienid veneitd valmistavien yritysten liikevoittoprosentti on ollut
monilla yrityksilla vahintaankin tyydyttava tarkastelujaksolla (kuvio 29). Tuottei-
den hyvan kysynnan lisaksi yritykset ovat panostaneet tuotannon tehokkuuteen ja
hankinnan kehittdmiseen, mik& nakyy parantuneena kannattavuutena. Erikoisve-
neitd valmistavien yritysten kannattavuus on ollut useimmiten vahintdankin tyy-
dyttavélla tasolla, vaikka siind on ollut joissakin tapauksissa suuriakin vaihteluita
(liite 4). Avoimet tarjouskilpailut lisdavat julkisen puolen asiakkaiden kanssa toi-
mittaessa suuria paineita yritysten kannattavuudelle.

Taulukko 8.  Liikevoittoprosentti (Yritystutkimusneuvottelukunta, 2005)

Arvosana Liikevoitto%
Hyva Yli 10%
Tyydyttava 5-10%
Heikko Alle 5%
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Kuvio 30. Purjevenevalmistajien liikevoittoprosentti 1999-2008
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Kuvio 31. Pienien ja keskisuurten moottoriveneiden valmistajien liikevoitto-
prosentti 1999-2008
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6.5 Maksuvalmius

Venealalla on pohdittu viime aikoina erityisesti yritysten taloudellista kykyé sel-
vitd taantuman ylitse. Tarkasteltaessa yritysten current ratiota (vaihto- ja rahoitus-
omaisuuden riittavyys lyhytaikaisten velkojen suorittamiseen) voidaan todeta, etta
yhdelldk&an purjevenevalmistajalla tilanne ei ole erityisen halyttava. Lahes kaikil-
la niista current ratio on ollut viime vuosina tyydyttdva. Suuria ja keskisuuria
moottoriveneitd valmistavien yritysten current ratio on ollut vielakin parempi,
monilla se on ollut vahvasti tyydyttava tai hyva. Useimmilla pienié ja keskisuuria
moottoriveneitd ja erikois- sek& ammattiveneitd valmistavilla yrityksilla maksu-
valmius on ollut tyydyttavélla tasolla. Sopimusvalmistajien current ratio on ollut
ehk& odotetustikin tyydyttava tai hiukan sen alapuolella. (liite 4)

Taulukko 9.  Current ratio (Yritystutkimusneuvottelukunta, 2005)

Arvosana Current ratio
Hyvé Yli 2
Tyydyttava 1-2

Heikko Alle 1

6.6 Vakavaraisuus

Venealan yritysten vakavaraisuus, tappionsietokyky ja kyky selviytyd veloistaan
pitkalla aikavalilla ovat tarkeitd tekijoitd arvioitaessa alan menestyvia yrityksia.
Jokaisesta segmentistd 10ytyy vaihtelevia omavaraisuusasteita riippumatta seg-
mentin kehittymisesta (liikevaihto tai kannattavuus) verrattuna muihin. Purje-
venevalmistajat jakautuvat selvasti kahtia: siella on kaksi hyvan (yli 60 %) ja kak-
si heikon (alle 20 %) omavaraisuusasteen yritystd. Keskisuuria ja suuria mootto-
riveneitd valmistavissa yrityksissa on monta yritystd, jotka ovat selvasti yli hyvan
(40 %) omavaraisuusasteen.

Taulukko 10. Omavaraisuusaste (Yritystutkimusneuvottelukunta, 2005)

Arvosana Omavaraisuusaste
Hyva Yli 40%
Tyydyttava 20-40%

Heikko Alle 20%
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Pienid ja keskikokoisia veneitd valmistavissa yrityksissé on yksi erittdin korkean
omavaraisuusasteen yritys ja useampi tyydyttavalla tasolla (20—40 %) oleva yri-
tys. Erikoisveneitd valmistavat yritykset ovat véhintddn vahvasti tyydyttavalla
tasolla. 1altddn melko nuorien sopimusvalmistajien omavaraisuusaste on osittain
odotetustikin melko heikko. (liite 4)
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7 JOHTOPAATOKSET JAYHTEENVETO

Tassa luvussa esitetddn lyhyt yhteenveto tutkimuksesta seké tiivistetyt johtopaé-
tokset. Pyrimme ndin tutkimuksen lopuksi tuomaan esille oman arviomme siita,
mihin suuntaan Suomen veneala tulee kehittyméaan ja millaiset yritykset Suomes-
sa tulevat menestymaéan. Samoin esitimme nakemyksemme siitd, mihin suuntaan
yritysten tulisi muuttaa toimintaansa. Kerromme myos mielipiteemme venealan
keskusteluissa usein esille tulevista teemoista.

Arvioita alan nykytoiminnasta ja kehittdmismahdollisuuksista sek& suoria toi-
menpide-ehdotuksia on esitetty laajemmin luvussa 4., tdssd yhteydessa esitdm-
me asiat vain tiivistettyina.

Johtopaatokset

Venevalmistuksen osalta voidaan todeta, ettd keskikokoinen venevalmistaja, jolla
ei ole selkedd asiakaskuntaa ja erikoistumista, mutta ei mydskaan volyymin tuo-
maa hintaetua, lienee tulevaisuudessa vaikeuksissa. Valmistajien tulisi valita sel-
keimmin erikoistumisen tai volyymiin ja kustannusetuun perustuvan hintakilpai-
lun valilla. Pitkalle viety erikoistuminen tarkoittaa keskittymista tietyn segmentin
osan eli nichen palvelemiseen. Yrityskoon suhteen pienuus tarkoittaa usein selkei-
ta etuja toiminnan joustavuuteen liittyen ja suuruus vastaavasti kustannusetuja.
Keskikokoisella yritykselld toiminnan focus saattaa hajota ilman ettd saavutettai-
siin selke&a kustannusetua.

Alan voimakkaammalle erikoistumiselle Suomen laht6tilanne vaikuttaa hyvalta.
Puhtaasti kustannusetuun perustuvaan hinnalla kilpailuun on sen sijaan tiettyja
rakenteellisia esteitd, kuten rajallinen kotimarkkinoiden kysynta, kallis tyévoima
ja korkea verotus, etaisyys suurilta markkina-alueilta ja huono suurten markkina-
alueiden tuntemus. Kustannusedun saavuttamiseen tarvitaan yleensd vahintaan
satojen tai mieluummin tuhansien veneiden vuosittaista valmistusta. Erikoistumi-
sen yhtend suuntana voisi olla esimerkiksi perinteité ja uutta tekniikkaa yhdistavat
tuotteet. Valmistajien erikoistuminen edellyttdad usein myos alihankkijoiden eri-
koistumista ja uutta roolijakoa arvoketjussa. Yksi mahdollisuus voimakkaamman
erikoistumisen toteuttamiseksi on valmistuttamiseen perustuva veneenvalmistus.
Tasta toimintamallista Suomesta l6ytyy hyvia esimerkkeja.

Venealan tulevaisuus on pitkalti riippuvainen alan tydntekijoiden osaamisesta.
Tulevaisuudessa yritysten kilpailu tulee siirtymaan vield aiempaa enemman tuo-
tekehityksen ja innovatiivisuuden ympdrille. Kehitystarve koskee teknologian
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liséksi yhta lailla myds kaupallista puolta. VVeneala tulee menettdméaan lahivuosina
runsaasti tietoa ja kokemusta elédkditymisen myoté — ala tarvitsee siksi nopeasti
uusia osaajia. Alan osaamistason nostoa voisivat edistda myos yritysten laajempi
yhteisty6 seka alueelliset yrityskeskittymat. Uusia ideoita ja toimintamalleja voisi
etsid aktiivisemmin myds venealan ulkopuolelta. My6s alan yhteinen tiedonkeruu
ja tehostettu kotimaisten sekd ulkomaisten asiakkaiden kuuntelu voisi tuottaa hy-
vid tuloksia. Ehk& keskeisin tekijé venealan kehittdmisessa on kuitenkin yritysten
oma tahto muuttaa omaa toimintaansa tulevaisuuden tarpeet huomioiden.

Suomalaisten venevalmistajien taloudellinen tilanne ja melko vaatimattomat ta-
loudelliset resurssit eivat tue kasvua toiminnan monipuolisuuteen pyrkimalla.
Suomalaisten valmistajien tilanteessa loogisin tie kasvuun on toiminnan keskitta-
minen, osaamisen kehittdminen ja tuotteiden parantaminen. Kasvun tulisi 10ytya
omalta valitulta tieltg, ei eri suuntiin pyrkimélla. Nousukauden aikana tapahtunut
hallitsematon kasvu on koitunut my6s monien suurten kansainvélisten toimijoiden
kohtaloksi.

Venealalla on tyypillisesti sek& Suomessa ettd ulkomailla runsaasti valmistajia ja
valmistajilla usein runsaasti eri tuotemerkkeja. Alalle on perinteisesti tullut tiu-
haan tahtiin uusia yrittdjia ja alalta on myds jouduttu poistumaan nopeasti talou-
den laskukausien aikana. Viime vuosina sek& Suomessa ettd muualla, monet val-
mistajat ovat joutuneet lopettamaan toimintansa. Tdméa valmistajien pudotuspeli
tulee varmasti viela kiihtymaan. Kehityksen voisi olettaa olevan samansuuntaista
kuin autoteollisuudessa, jossa suurten massavalmistajien lukumaard on laskenut
noin kymmeneen valmistajaan maailmassa ja pienempid, esimerkiksi urheiluau-
toihin erikoistuneita valmistajia, on useita satoja. Ero niin tuotteiden hintatasossa,
tuotantomaarissa kuin henkiloston maarissa naiden kahden ryhman vélilla on val-
tava. Tamén lisaksi autoteollisuudessa toimii tuhansia alihankkijayrityksia. Auto-
alalla moni asia on toisin kuin venealalla, mutta kehityksen suunta on venealalla
mahdollisesti samankaltainen. Venepuolella toimijoiden pudotuspeli tullee jatku-
maan myos jalleenmyynnissd, vaikka kovin voimakkaasta ketjuuntumisesta ei
venealalla olekaan merkkeja nékyvissa suurillakaan markkina-alueilla.

Venealan kokonaisuuden kannalta veneiden valmistusta tukevien alojen, kuten
matkailu- ja harrastetoiminnan, huoltopalveluiden ja satamarakentamisen roolin
on jatkossa vahvistuttava, mikéali venealalle toivotaan voimakasta kasvua. Vene-
ja mokkivuokraus, ravintolat, satamatoiminnot, kalastus, venehuollot, varuste-
myynti jne. ovat kaikki vahvasti toisistaan riippuvaisia. Taman ketjun kasvu ei
venealalla ole kdynnistynyt lainkaan esimerkiksi Lapin matkailun tapaan. Mootto-
rikelkkahuoltoa tai ajovarusteiden vuokrausta ei syntyisi ilman kelkkasafareita,
joita ei olisi olemassa ilman turisteja tai yritysvieraita, joita ei puolestaan tulisi
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Lappiin ilman toimivia majoituspalveluita ja niin edelleen. Itsedén kiihdyttavan
ketjun k&ynnistdminen saaristo- ja jarvimatkailussa tuntuu olevan kuitenkin eri-
tyisen hankalaa korkeiden investointien ja lyhyen sesongin takia. Myytévien tuot-
teiden uudelleen konseptointi ja palveluiden tuotteistaminen voisivat olla yksi
avain kehityksen kaynnistdmiseen. Esimerkiksi espanjalaiset Kiinteistokauppiaat,
kroatialaiset venevuokraajat tai suomalaiset matkailuautojen vuokraajat tuntuvat
olevan paljon venealan toimijoita innovatiivisempia palveluiden kehittamisessa ja
vaihtoehtoisten omistamisen muotojen markkinoinnissa.

Venealan yritysten verkostoituminen tai yritysfuusiot ovat teema, jota on pohdittu
runsaasti mygs Suomessa. Verkostoituminen on tdmén tutkimuksen perusteella
erittdin suositeltavaa, mikali silla saavutetaan esimerkiksi nopeampi tuotekehitys-
prosessi tai pidemmaélle viety teknologinen erikoistuminen. Esimerkiksi valmis-
tuttamismallin mukaan toimimalla voidaan hyvinkin saavuttaa ndita etuja. Ver-
kostoituminen tai yritysfuusiot puhtaasti volyymietujen takia eivét vastaavasti
tunnu yhté loogisilta vaihtoehdoilta. Ne toimijat, jotka tavoittelevat volyymietuja
niin Suomessa kuin ulkomaillakin, ovat monesti toimineet pitkélti omaa toimintaa
kehittamalla. Toki kapasiteettialihankintaa hyddynnetdén erityisesti nousukaudel-
la, mutta usein volyymiedun ja tehokkuuden takana ovat omat tehokkaat ja nyky-
aikaiset tuotantolaitokset. Téllainen toimija, jolla on jo omat modernit tuotantolai-
tokset, ei hyody siitd, ettd sen toimintaan liitetddn pienempien toimijoiden resurs-
seja verkostoratkaisun tai yritysfuusion kautta. Seka veneiden massatuotannossa
ettd vahvasti perinteisiin tuotteisiin perustuvassa liiketoiminnassa, alan yritysten
arvoketjut ovat usein vahemman verkostoituneita. Moderneihin tuotteisiin ja tek-
nologiseen erinomaisuuteen perustuvien tuotteiden ymparilla arvoketjut tuntuvat
venealallakin olevan vastaavasti verkostomaisempia.

Venealan globalisoitumisesta ja erityisesti Kiinan tulevaisuuden roolista venealal-
la kdydaan usein keskusteluja. Taman tutkimuksen perusteella emme kuitenkaan
nde Kiinan roolia kovin merkittdvana lahivuosien aikana. Syy tahén on se, etta
venemarkkinat ovat huomattavasti esimerkiksi auto- tai elektroniikkamarkkinoita
paikallisemmat ja lisdksi venealan tuotteet eivat ole sellaisia ettd niitd voitaisiin
monistaa autoihin verrattavia madrid. Toisin sanoen, venealalla valmistettavat
madrat ovat pienempid, kuluttajien toiveet eri maissa vaihtelevat runsaasti ja li-
saksi kuljetuskustannukset ovat muita aloja korkeammat. Kiinalainen valmistus
tai ulkomaisten venevalmistajien valmistuttamistoiminta Kiinassa ei siksi ole yhté
houkutteleva vaihtoehto kuin autoteollisuudessa. Téstd syystd venemarkkinat tu-
levat sdilymaan muita aloja lokaalimpina. Tama puolustaa paikallisten, tiettyyn
markkinaan keskittyvien toimijoiden olemassaoloa myds tulevaisuudessa.
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Ymparistoystavallisyys on teema, joka koskettaa myos venealaa. Veneiden val-
mistus ja veneiden moottorit ovat jo muuttuneet selkeésti ympéristoystavallisem-
paan suuntaan. Energiankulutusta painottava ajattelu voi muokata veneitd jatkossa
autoalan esimerkin mukaan. Tuotteissa saatetaan tulevaisuudessa arvostaa aiem-
paa enemman esimerkiksi kevyttd rakennetta, pienempé&a moottoritehoa, aurin-
koenergian hyddyntamisté ja materiaalien kierratettavyyttd. Samoin purjehduksen
suosion voisi olettaa lisdantyvan moottoriveneilyn kustannuksella. Toistaiseksi
mitédan radikaaleja muutoksia tuotteissa tai kuluttajakéyttdytymisessa ei kuiten-
kaan ole havaittavissa. Suurin muutos on varmasti tapahtumassa asennetasolla.
Vene on usein tietynlainen statussymboli ja vihreiden arvojen mukainen ajattelu
voi vahent&da veneen omistamisen houkuttelevuutta statusmielessd, mikéli vene
onkin tulevaisuudessa enemmén vanhanaikaisen kerskakulutuksen ilmentyma.

Yhteenveto

Lyhyend yhteenvetona suomalaisen venealan tilanteesta voidaan todeta tdméan
tutkimuksen perusteella seuraavaa:

Suomalaisen venevalmistuksen tuotteiden ja tuotantoresurssien tulee erikoistua
pidemmélle. llman merkittdvampéé erikoistumista toiminta tulee jadmaan puh-
taasti paikallisia asiakkaita palvelevaksi. Toiminnan vaatimien resurssien, kuten
osaamisten, valmistustekniikoiden tai asiakassuhteiden hallinnan erikoistumisella
voidaan suojautua kansainvaliselta kilpailulta.

Venealan alihankintatoiminnan tulee rajata teknistd tuotantoa ja monipuolistaa
palvelua. Teknisen tuotannon rajaamisella ja toiminnan keskittdmisella voidaan
edistad kysyntdd myos Suomen ulkopuolelta. Vastaavasti erilaisten, pddomaa va-
hemman sitovien, palveluiden lisaédmiselld voidaan tasapainottaa toiminnan kan-
nattavuutta eri suhdanteissa.

Jalleenmyyjien palvelun laatua ja toiminnan monipuolisuutta on nostettava. Téa-
ma tarkoittaa samalla myods todenndkdista myyjien maaran vahentamista. Jal-
leenmyyjien karsiminen auttaa myyjékohtaisten volyymien nostamisessa, mika
puolestaan mahdollistaa laadun, kuten tyontekijoiden osaamisen ja valmistajayh-
teistyon parantamisen seké toiminnan monipuolisuuden, kuten huoltojen, korjaus-
ten, talvisailytyksen ja varustemyynnin kehittdmisen. Avain jalleenmyynnin ke-
hittdmiseen on valmistajilla, joiden tulee ottaa tiukempi ote jalleenmyyjakentan
ohjaamiseen.
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Veneala tarvitsee tuekseen toimivia matkailu- ja harrastepalveluita. Venealaan
liittyvien matkailupalveluiden markkinointi ei nykyisellaan ole kovin korkealla
tasolla; esimerkiksi alan yrittgjien internet-markkinointi on vasta lahtokuopissa.
Samoin markkinoinnin tukena ei juurikaan hyédynneté selkeitd palvelutuotteita,
Kiinnostavia tarinoita tai mielikuvamarkkinointia. Harrastuksilla, erityisesti kalas-
tuksella, voisi olla paljon nykyist4 suurempi rooli alan toiminnassa. Harrastustoi-
minnan kasvu tuo alalle liikevaihtoa seké& tuotteiden ettd palveluiden muodossa.
Liséksi harrastukset voivat tasapainottaa alan suhdanteita. Myytévien tuotteiden
ja palveluiden uudenlaisella konseptoinnilla voitaisiin my6s edesauttaa alan kehi-
tystd erityisesti matkailupuolella. Mokki- tai veneosakkeet, erilaiset osaomistus-
jarjestelyt tai tuotteen myyntihetkelld asiakkaan kanssa tehtdvét vuokraussopi-
mukset ovat kaikki mahdollisia keinoja asiakkaan ostokynnyksen laskemiseksi ja
alan yrittajien investointien nopeammaksi kattamiseksi. Kokonaisuutena harras-
tukset ja matkailu voisivat olla paljon keskeisemmassa roolissa venealan kehitta-
misessa.

Satamarakentamiseen kaytetdan nykyisin julkista rahaa. Alan kehittdamisen kan-
nalta tuki voitaisiin kohdistaa paremmin antamalla sitd myos alan yrityksille, ei
pelkastadn kaupungeille ja kunnille. Satamapalvelut ovat oleellinen osa alan ke-
hittdmista ja erityisesti kansainvalisyyden lisdédmistd. Huolto- ja korjauspalvelut
ovat sekd suhdanteiden tasaajia alan yrittajille ettd elinehto alan toiminnalle var-
sinkin uusien veneilijoiden tavoittelussa. Palvelutason nosto ja palveluiden integ-
rointi paremmin jalleenmyyntiin on siksi varsin oleellista.

Todettakoon vield lopuksi, ettd Suomen venealalla on selkeitd vahvuuksia. Vah-
vuuksiin keskittymalla ja niité kehittamalla seka samalla heikkoudet tiedostamalla
Suomen venealalle voi ennustaa hyvéaa tulevaisuutta. Tietyista alalla itsestdénsel-
vyyksiné pidettévista toimintatavoista joudutaan tulevaisuudessa varmasti luopu-
maan. Samalla alalle saattaa syntya persoonallisia, juuri Suomen venealalle sopi-
via toimintatapoja, tuotteita ja palveluita. Talla tiella edeten Suomen veneala voi
tulevaisuudessa olla vield nykyisté kilpailukykyisempi.
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Liitteet

Liite 1. Tutkimukseen osallistuneita yrityksia ja jarjestoja

ICOMIA

Finnboat

Sweboat

Veneilyliitto
Silver-Veneet
AMT-Veneet
Bella-Veneet

Nauticat Yachts

Juha Snell
Boomeranger Boats
Terhi

Nautor

Inhan tehtaat

Finngulf

Marino

Finn-Marin
Brunswick Marine
Konekesko Marine
Vator

Telva
Matkailunedistamiskeskus
Sailingworld
Viherkoski

Sataman venepalvelu
Helmarin

Meredin
Venemaailma
Pencentra

Navix

Maritim

Midnight Sun Sailing
Strandbo Group
NautiKarlsson
Boatman Group
Leevene

Sundance Marine (USA)
Marina One (USA)
Tuppen’s Marine & Tackle (USA)
American Offshore Marina (USA)
MarineMax (USA)
Usedboats4less (USA)
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Liite 2. Rekisteroidyt veneet luokittain 2009 (Venemestari, Maistraatti)

Sivupulpettiveneet kpl Pienet matkaveneet (alle 30-jalkaa) | kpl
Buster L 241 MV-Marin 6600 FC 27
Buster M 183 Yamarin 68 C 15
Faster 460 76 Bella Falcon 26 Fantino 14
Keskipulpettiveneet Quicksilver 640 Weekend 14
Faster 555 30 Suuret matkaveneet (yli 30-jalkaa)
Ronngvist Pro 495 28 Grandezza 31 OC 10
Meri-Palta 26 Aquador 32 C 5
Tuplapulpettiveneet Nord Star 31 Patrol 4
Silver Fox DC/R 485 198 Kumiveneet ja ribit (merkeittain)
Buster X 150 Grand 7
Silver Hawk DC 540 86 Williams 6
Bowrider-veneet Brig 5
Buster XXL 62 Capelli 5
Bella 530 Excel 39 Valiant 5
Finnmaster 53 BR 37 Zodiac 5
Walkaround-veneet Vesijetit (merkeittéin)
Aquador 21 WAe/WAs 11 Yamaha 100
Finnmaster 57 WA 11 Sea-Doo 90
Silver Eagle WA 650 8 Kawasaki 22
Daycruiser-veneet
Yamarin 59 DC 38
Yamarin 64 DC 30
AMT 200 DC 25
Hardtop-veneet
Yamarin 59 HT 43
Yamarin 56 HT 34
Buster L Professional
HT 23
Cabin-veneet
Yamarin 59 C 54
Silver Eagle Cabin 650 23
Bella 572 C 18
SeaStar 660 18
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Liite 3. Rekisterodidyt veneet v. 2008-2009 (Venemestari, Maistraatti)

Ensirekisterdinti

Ensirekisterdinti

Merkki 2009 Muutos % | 2008
kpl % kpl %

Buster 875 19,15 -30,11 1252 20,41
Yamarin 550 12,04 -27,92 763 12,44
Silver A77 10,44 -35,01 734 11,97
Terhi 181 3,96 -10,40 202 3,29
Faster 178 3,90 47,11 121 1,97
Bella 164 3,59 -21,53 209 3,41
AMT 154 3,37 -31,86 226 3,68
Suvi 147 3,22 -15,03 173 2,82
Finnmaster 127 2,78 0,00 127 2,07
Ronnqvist 92 2,01 1,10 91 1,48
MV-Marin 91 1,99 -32,09 134 2,18
Quicksilver/Ornvik 61 1,34 -36,46 96 1,57
Flipper 43 0,94 -48,19 83 1,35
Aquador 42 0,92 -56,25 96 1,57
Sea Ray 40 0,88 21,21 33 0,54
Uttern 39 0,85 -7,14 42 0,68
TG 37 0,81 -27,45 51 0,83
SeaStar 35 0,77 -44,44 63 1,03
Simppu 34 0,74 126,67 15 0,24
Grandezza 33 0,72 -21,43 42 0,68
Jeanneau 28 0,61 27,27 22 0,36
Ryds 27 0,59 -25,00 36 0,59
Kaisla 26 0,57 52,94 17 0,28
Castello 22 0,48 -52,17 46 0,75
Drago 21 0,46 5,00 20 0,33
Minor 20 0,44 81,82 11 0,18
Anytec 19 0,42 11,76 17 0,28
Bayliner 19 0,42 -69,35 62 1,01
X-ellent 17 0,37 54,55 11 0,18
Beneteau 16 0,35 -40,74 27 0,44
Muut venemerkit 450 9,85 -34,78 690 11,25
Omavalmiste tms. 291 6,37 -18,94 359 5,85
Vesijetit 212 4,64 -19,39 263 4,29
Yhteensa kpl 4568 -25,53 6134
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Liite 4. Tunnuslukuanalyysin kuvioita ja tilinpaatosajankohdat (taulukko)
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Liite 5. Mp- ja Caravan-messukyselyiden kuviot (2009)

Mielikuva veneilysta ja moottoripy6riaharrastuksesta (Mp-messukavijat)
100% -
90% -
80% -
70%
60% -

Heos

50% - m veneily

mmp
40% -
30% -

20% -

10%

0%
Kumpion kalliimpi harrastus  Kumpion helpompi aloittaa Kumpi sopii paremmin Kummassa harrastuksessa on Kumpi sopii paremmin
kiireiselle mukavampaa porukkaa Suomen ilmastoon

Mielikuva veneilysta ja caravan-harrastuksesta (Caravan-messukavijat)

100% -

90 %

80% -

70% -

60%

Heos
50%

= yeneily
W caravan

40% -

30% -

20%

10% -

Kumpi on kalliimpi harrastus - Kumpi on helpompi aloittaa Kumpi sopii paremmin  Kummassa harrastuksessa on  Kumpi sopii paremmin
kiireiselle mukavampaa porukkaa Suomen ilmastoon
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Esteet veneilyn aloittamiselle (Mp-messukavijat)

10 - m Kalleus (kayttd)
27 = Kalleus (ostaminen)
5 ® Vaikeus (kayttd)

W Vaikeus (navigointi)

m Vaikeus (perheen mukaan saaminen)

20

w Veneen omistaminen on vaivalloista (palvelut huonot)

m Veneen omistaminen on vaivalloista (kunnostus)

15

Lukumaara

® Veneen omistaminen on vaivalloista (kayttoa vahan,
tehtdvaa paljon)
W Veneen omistaminen on vaivalloista (lyhyt
10 -+ g sesonki/huonot kelit)

W Veneilijaton oma porukkansa (salaseura)
W Veneilijaton oma porukkansa (juppeja)

Veneily ei ole minua varten

Etaisyys vesistosta

® Ajan puute / muut harrastukset
Este

Esteet veneilyn aloittamiselle (Caravan-messukavijat)

20 M Kalleus (kaytto)

m Kalleus (ostaminen}

W Vaikeus (kaytto)

mVaikeus (navigointi)

m Vaikeus (perheen mukaan saaminen)

= Veneen omistaminen on vaivalloista (palvelut huonot}

W Veneen omistaminen on vaivalloista (kunnostus)

[ Veneen omistaminen on vaivalloista (kayttéd vahan,
tehtédvaa paljon)

7 7 M Veneen omistaminen on vaivalloista (lyhyt
sesonki/huonot kelit)

W Veneilijat on oma porukkansa (salaseura)

M Veneilijat on oma porukkansa (juppeja)

Veneily ei ole minua varten

Etdisyys vesistostd

= Ajan puute / muut harrastukset

Este
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W
F. .| VAASAN YLIOPISTO

N KAUPPATIETEELLINEN TIEDEKUNTA
.- Vene-messut 2009

Liite 6. KULUTTAJAKYSELY

Vastaamalla tdhdn kyselyyn olette mukana kehittdméssd suomalaista venealaa. Vastaustenne avulla
venealan eri toimijat pystyvit tarjoamaan veneilijoille entistd parempia tuotteita ja palveluita.

Vastauksia kidytetddn Tekesin rahoittamassa venealan VETO-projektissa, jonka toteuttaa Vaasan
yliopisto. Jokainen lomake kisitellddn Iuottamuksellisesti, eikd yksittdisid vastaajia henkildida.

Lisdtietoja saatte KTT Tero Vuoriselta, puh. 040 536 7179, tai email: tevu@uwasa.fi.

Ympyroikdd jokaisen kysymyksen kohdalla omaa ndkemystinne parhaiten vastaavan vaihtoehdon
numero. Joissakin kysymyksissé vastaus kirjoitetaan sille varattuun tyhjdén tilaan.

Jos haluatte korjata vastaustanne, pyyhkikdd vanha vastaus ja kirjoittakaa uusi. Voitte myds vetdd
vanhan vastauksen yli viivan ja ympyroidd uuden vastauksen.

1. Ensiksi muutama Teiti koskeva kysymys

a) Sukupuolenne...

mies 1
nainen 2

b) Ikdnne...
vuotta

c) Asutteko télld hetkelld...

Uusimaa 1 Pohjois-Karjala 12
Itd-Uusimaa 2 Keski-Suomi 13
Varsinais-Suomi 3 Eteld-Pohjanmaa 14
Satakunta 4 Pohjanmaa 15
Kanta-Héme 5 Keski-Pohjanmaa 16
Pirkanmaa 6 Pohjois-Pohjanmaa 17
Paijat-Hame 7 Kainuu 18
Kymenlaakso 8 Lappi 19
Eteld-Karjala 9 Ahvenanmaa 20
Eteld-Savo 10 ulkomailla 21
Pohjois-Savo 11

d) Oletteko télld hetkella. ..
maatalousyrittiji 1 jakelu- tai palvelutyontekija 6
muu yrittdja 2 elékkeelld 7
ylempi toimihenkils 3 tyoton 8
alempi toimihenkilo 4 opiskelija tai koululainen 9
tuotantotyontekiji 5 omaa kotitaloutta hoitava tai muu 10
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e) Kuinka kaukana asuin- ja lomanviettopaikkanne (mokki tms.) on ldhimmaéstd veneilykelpoisesta vesistosta?
Asuinpaikkani on kilometrin pdéssd ldhimmistd veneilykelpoisesta vesistosta.

Lomanviettopaikkani (mokki) on kilometrin pdédssd ldhimmaésté veneilykelpoisesta
vesistostd. (jattakaa tyhjaksi jos teilld ei ole mokkid tms.)

2. Seuraavaksi muutama mahdolliseen veneilyharrastukseenne liittyvi kysymys

a) Pitdvitko seuraavat viittamit paikkansa kohdallanne?

En harrasta mutta olen aikeissa aloittaa veneilyharrastuksen kylla 1 ei 2
En harrasta enkd aio vield aloittaa veneilyharrastusta kylla 1 ei 2
Harrastan veneilyd omistamallani/osaomistamallani veneelld kylla 1 ei 2
Harrastan veneilyad vuokraveneelld tai tuttavien veneelld kyllda 1 el 2
Veneilen tyoni vuoksi kylla 1 ei 2
Harrastin veneilyd aikaisemmin ja haluaisin aloittaa uudestaan  kylld 1 ei 2
Veneily on tarkein harrastukseni kylla 1 ei 2

Jos ette vield harrasta veneilyi tai omista venettd, siirtykiid nyt kohtaan 3. a)

b) Kuinka kauan olette harrastanut veneilya?

vuotta.

¢) Minkd merkkinen ja mallinen omistamanne vene on?

(Jos omistatte useamman kuin yhden veneen, kyselyn viimeiseltd sivulta 10ytyy lisdd vastausriveja sille.)

d) Minka ikdinen veneenne on?

vuotta.

e¢) Kuinka tyytyvdinen olette omistamaanne veneeseen?

erittdin tyytyvdinen 1
melko tyytyvdinen 2
en tyytyvéinen enkd tyytyméton 3
melko tyytyméton 4
erittdin tyytyméton 5

f) Mihin olette tyytyvéinen ja/tai tyytyméton veneessdnne?

Tyytyvidinen seuraaviin ominaisuuksiin:
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Tyytymiton seuraaviin ominaisuuksiin:

g) Kuinka monena pdivéné vuodessa kiytdtte venettdnne?

péivéna.

h) Kuinka monta pdivéé ja/tai tuntia kerrallaan kéytdtte yleensd venettédnne?

paivéa ja/tai tuntia.
i) Kuinka monta y6td vuodessa yovytte veneessédnne?
yota.
j) Kuinka monta ajotuntia veneenne moottorilla on vuodessa?
tuntia.
k) Mihin kdytitte venettdnne?
ensisijainen
kiyttd
huvi-/harrastuskalastus 1
yhteysliikenne 1
retkiveneily, kesto yleensd péiva kerrallaan 1
retkiveneily, kesto yleensd useampi pdivé kerrallaan 1
mokkiveneily 1
kilpaveneily 1
oleskeluun ilman laiturista lahtoa 1
ammattikdyttd 1
ammattikalastus 1
vuokratoimintaan 1
joku muu, miké: 1

1) Kuinka paljon kéytdtte vuodessa rahaa veneeseenne?

kaytto (polttoaine ym.):

huoltopalvelut ja korjaus:

laituripaikka:

talvisdilytys:

varusteiden uusiminen:

vakuutukset:

toissijainen/
satunnainen
kéytto
2
2
2
2
2
2
2
2
2
2
2
euroa
euroa
euroa
euroa
euroa
euroa

en kaytd
koskaan

LW W W LW W W W W W W w
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muut kulut: euroa

m) Missd ja mihin veneilette? (aina; usein = monta kertaa veneilykaudessa; en usein enkd harvoin = 1-2 kertaa
veneilykaudessa; harvoin = harvemmin kuin kerran veneilykaudessa; en koskaan)

aina usein en usein harvoin en
enkd koskaan
harvoin
Suomessa jarvialueilla 1 2 3 4 5
Suomessa merialueilla 1 2 3 4 5
Ruotsiin/Ruotsissa 1 2 3 4 5
Viroon/Virossa 1 2 3 4 5
Muualle/muualla Itamerelld 1 2 3 4 5
Veneilen Itaimeren ulkopuolelle 1 2 3 4 5
Matkustan Itdmeren ulkopuolelle 1 2 3 4 5

veneilemédin

3. Seuraavaksi kysytiin mielipiteitinne veneilysti ja veneisti yleensi

a) Kuinka paljon seuraavat tekijit vaikuttivat veneilyn aloittamiseen tai kiinnostuksen syntymiseen?

erittdiin ~ melko ei melko erittdin  en osaa
paljon paljon paljon véihin véhin sanoa
eikd tai el
véhin yhtédn

perheen/vanhempien veneilyharrastus 1 2 3 4 5 6
lehtiartikkelit ja -mainonta 1 2 3 4 5 6
televisio-ohjelmat ja -mainonta 1 2 3 4 5 6
internetin sivustot, mainonta ja 1 2 3 4 5 6
keskustelupalstat

venemessut 1 2 3 4 5 6
kaveripiirin veneilyharrastus 1 2 3 4 5 6
halu tavata uusia ihmisid 1 2 3 4 5 6
mahdollisuus viettdd aikaa oman perheen 1 2 3 4 5 6
(puoliso ja lapsi/lapset) kanssa

mahdollisuus viettdd aikaa ystdvien kanssa 1 2 3 4 5 6
halu viettdd aikaa luonnossa 1 2 3 4 5 6
oman ajan tavoittelu (aikaa itselle) 1 2 3 4 5 6
veneilyn muodikkuus 1 2 3 4 5 6
halu paisti rentoutumaan 1 2 3 4 5 6
mahdollisuus kokea seikkailuja 1 2 3 4 5 6
mahdollisuus kilpailla 1 2 3 4 5 6
tarve veneelle muita harrastuksia varten 1 2 3 4 5 6

(esim. kalastus, vesihiihto)
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tarve veneelle liikkumiseen tai
matkusteluun/lomanviettoon

tyon vaatimukset (kuuluu tyonkuvaan)

joku muu, miké

b) Kuinka paljon seuraavat tekijit merkitsevét ostaessanne tai arvioidessanne venetta?

ajo-/purjehdusominaisuudet
kotimaisuus

muotoilu

rungon véritys

ulkonéko yleensa
matkanopeus

tilat ja tilaratkaisut
polttoaineen kulutus

veneen sopivuus vaativiin
veneilyolosuhteisiin (merikelpoisuus)

pehmed kulku aallokossa
melutaso

turvallisuus

helppokayttdisyys (ohjaus yms.)

helppohoitoisuus (esim. puhdistus ja
korjaus)

sopivuus perheen (puoliso ja
lapsi/lapset) kanssa veneilyyn

monikayttdisyys
kestidvyys

veneen pintamateriaalit (esim. jalopuu
tai nahka)

veneen rungon valmistuksessa kdytetyt
materiaalit (esim. puu, alumiini tai
lasikuitu)

veneen teknologinen nykyaikaisuus
(esim. uudentyyppiset runkorakenteet)

tekniset varusteet (esim. karttaplotteri)

mukavuusvarusteet (esim.
kodinkoneet, suihku ja vessa)

ostohinta

erittdin

erittdin
paljon

S VN iy

melko
paljon

melko
paljon

[N R S S S I ST ST S

NSIEN ST S I S I )

el
paljon
eikd
vahian

ei paljon
eikd
vihdn

W W W W W W W W w

W W W W W

melko
vahian

N T S T N ~NE SN SN N

NN L

4

melko
viahidn

erittain
vahin
tai el

yhtéédn

[ Y R Y Y Y Y Y )

[ IV, BV Y B

5

erittdin
vahidn

€n osaa
sanoa

€n osaa

sanoa

[=) o) e NN NN e e e Ko N

[=2 =) Wi e) NN NN
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erittdin melko  eipaljon  melko erittdin ~ en osaa
paljon paljon eikd vihin véhéin sanoa
vihdn

jalleenmyyntiarvo 1 2 3 4 5 6
kayttokustannukset 1 2 3 4 5 6
mukana tulevat palvelut 1 2 3 4 5 6
veneen ainutlaatuisuus (el massatuote) 1 2 3 4 5 6
veneen kdyton ympdristdystivillisyys 1 2 3 4 5 6
valmistajan/merkin maine 1 2 3 4 5 6
joku muu, mika: 1 2 3 4 5 6

c¢) Mitka ovat tai olivat omalta kohdaltanne esteet veneilyn aloittamiselle?

erittdin ~ melko  eisuuri melko  erittdin  en osaa

suuri suuri eikd pieni pieni sanoa

este este pieni este este
haluamani veneen korkea hinta 1 2 3 4 5 6
veneen ylldpidon korkea hinta 1 2 3 4 5 6
veneen kdyton vaatima osuus vapaa-ajastani 1 2 3 4 5 6
nykyinen/silloinen taloudellinen tilanteeni 1 2 3 4 5 6
huoli tulevasta taloudellisesta tilanteestani 1 2 3 4 5 6
sopivien mallien puute 1 2 3 4 5 6
palvelujen vihyys 1 2 3 4 5 6
venepaikan hankkiminen 1 2 3 4 5 6
Suomen ilmasto 1 2 3 4 5 6
veneilykauden pituus 1 2 3 4 5 6
navigoinnin opettelu 1 2 3 4 5 6
veneen kdyton opettelu 1 2 3 4 5 6
véhdinen tieto veneilysti 1 2 3 4 5 6
vesilld litkkumisen vaarallisuus 1 2 3 4 5 6
perheenjidsenten asenteet veneilyd kohtaan 1 2 3 4 5 6
veneilypiireihin paddsemisen vaikeus 1 2 3 4 5 6
venekerhoon paddsemisen vaikeus 1 2 3 4 5 6
veneilyn imago (esim. mielikuva 1 2 3 4 5 6
juppimaisesta harrastuksesta)
asuin- tai lomanviettopaikan etéisyys 1 2 3 4 5 6
vesistoistd
véhdiset veneilykohteet (esim. ei saaria 1 2 3 4 5 6
ldhelld)
sopivien vuokraveneiden vihyys 1 2 3 4 5 6
veneily ei kiinnosta/kiinnostanut 1 2 3 4 5

joku muu, miké: 1 2 3 4 5




Vaasan yliopiston julkaisuja. Selvityksid ja raportteja 181

d) Pidéttekd enemmain perinteisestd vai modernista veneen muotoilusta ja ulkoniddsta?

perinteisestd

modernista

piddn molemmista yhtd paljon
en osaa sanoa

AW N~

e) Olisitteko valmis ostamaan veneen yhdessi jonkun toisen henkilon (esim. ystivi, sukulainen tai tyokaveri)

kanssa? (osa-omistus)

kylld
ei
omistan jo nyt veneen

yhdessé toisen henkilon/henkildiden kanssa

f) Kuinka paljon rahaa olisitte valmis kayttdméaan télld hetkelld veneen ostoon?

g) Minkd merkkisid ja mallisia veneiti olette harkinnut seuraavaksi tai ensimmaéiseksi veneeksenne?

curoa.

h) Miksi edellisessé kysymyksessd mainitsemanne veneet kiinnostavat teitd?

4. Lopuksi kertokaa vield mielipiteenne veneilyyn liittyvisti palveluista

a) Ympyroikda alla olevista vaihtoehdoista omaa mielipidettédnne ldhinnd olevan vaihtoehdon numero.

erittdin
paljon
samaa
mieltd
Veneilijan kuuluu tehdd veneen huolto 1
itse
Veneliikkeiden palvelu on hyvéa 1
Vene pitdisi pystyd koeajamaan ennen 1

ostopddtosti

melko
paljon
samaa
mieltd

ei paljon
eikd
vihdn
samaa
mieltd

melko
vahin
samaa
mieltd

erittdin
vahin
samaa
mieltd

€n osaa
sanoa
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erittdin melko  eipaljon  melko erittdin ~ en osaa

paljon paljon eikd véihin véhin sanoa

samaa samaa véhin samaa samaa

mieltd mieltd samaa mieltd mieltd

mieltd

Suomeen tarvitaan palvelukeskuksia, 1 2 3 4 5 6
josta saa kaikki venealan huolto- ja
sdilytyspalvelut sekd varusteet
Venekaupassa asioiminen on helpompaa 1 2 3 4 5 6
ja toimivampaa kuin autoliikkeessé
Venekauppiaiden pitdisi tarjota veneen 1 2 3 4 5 6
kéyttoon liittyvad koulutusta veneen
oston yhteydessi
Tarvitsisin enemmén tietoa erilaisista 1 2 3 4 5 6

veneilyreiteistd
b) Veneilijoille on tarjolla tarpeeksi rantapalveluita (rantautuessa tarjottavat veneen tankkaus- ja huoltopalvelut,
ruoka- ja majoituspalvelut, ohjelmapalvelut). Oletteko véittdimén kanssa...

samaa mielta 1
eri mieltd

Jos vastasitte ’eri mieltd’, mitd rantapalveluita toivoisitte lisdd?

¢) Minkélaisia veneilyyn liittyvid muita palveluita toivoisitte lisdd?

d) Mité yritysten tuottamia veneilyyn liittyvid palveluita kéytétte ja tarvitsette?

kdytdnjo enkidytd  enkéytd en osaa
mutta enkéd sanoa
tarvitsen tarvitse

Veneen nouto laiturista syksyllé talvisdilytykseen 1 2 3 4
Veneen toimitus laituriin kevialla 1 2 3 4
Veneen nosto ja lasku 1 2 3 4
Talvisdilytys esim. hallissa tai pressujen alla 1 2 3 4
Veneen huolto ja korjaukset veneilykauden aikana 1 2 3 4
Veneen valmistelu veneilykertaa varten (esim. 1 2 3 4
varusteiden ja polttoaineen tarkistus)

Veneen siirtoja ldhtopaikalle/rantautumispaikalta 1 2 3 4

Veneiden vuokrauspalveluita 1 2 3
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kdytainjo enkdytd  en kéytd en osaa
mutta enka sanoa
tarvitsen tarvitse

Veneiden ostoa helpottavia rahoituspalveluita 1 2 3
Kuljettajaa ohjaamaan venetténi (kipparointipalvelu) 1 2 3
Henkil64, joka pitdd huolta veneestdni, kun se on 1 2 3

laiturissa (“talonmies”)

USEAMMAN VENEEN OMISTAJAT, JATKAKAA ETEENPAIN

MUUT VASTAAJAT, KIITOS VASTAUKSISTANNE!

2. Useamman veneen omistajat: vastatkaa vield alla oleviin kysymyksiin.

¢) Minké merkkinen ja mallinen omistamanne toinen vene on?

d) Minké ikdinen toinen veneenne on?

vuotta.

e) Kuinka tyytyviinen olette omistamaanne toiseen veneeseen?

erittiin tyytyviinen

melko tyytyvédinen

en tyytyvdinen enkd tyytyméaton
melko tyytyméton

erittdin tyytymaton

L N O R S

f) Mihin olette tyytyvdinen ja/tai tyytyméton toisessa veneessanne?

Tyytyvdinen seuraaviin ominaisuuksiin:

Tyytymiton seuraaviin ominaisuuksiin:

g) Kuinka monena pdivind vuodessa kiytitte toista venettédnne?

paivéni.
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h) Kuinka monta péivid ja/tai tuntia kerrallaan kéytétte yleensi toista venettdnne?

péivdd ja/tai

tuntia.

i) Kuinka monta yotd vuodessa yovytte toisessa veneessanne?

yota.

j) Kuinka monta ajotuntia toisen veneenne moottorilla on vuodessa?

tuntia.

k) Mihin kéytitte toista venettédnne?

huvi-/harrastuskalastus

yhteysliikenne

mokkiveneily

retkiveneily, kesto yleensd péiva kerrallaan
retkiveneily, kesto yleensd useampi pdivé kerrallaan
kilpaveneily

oleskeluun ilman laiturista lahtoa

ammattikayttd

ammattikalastus

vuokratoimintaan

joku muu, mika:

ensisijainen
kiyttd

—_ =

—

—_ e = e e e e

1) Kuinka paljon kéytdtte vuodessa rahaa toiseen veneeseenne?

kéyttd (polttoaine ym.):

huoltopalvelut ja korjaus:

laituripaikka:

talvisdilytys:

varusteiden uusiminen:

vakuutukset:

muut kulut:

toissijainen/
satunnainen
kaytto
2
2
2
2
2
2
2
2
2
2
2
euroa
euroa
euroa
euroa
euroa
euroa
euroa

en kiytd
koskaan

W W W W W W W W W W Ww

KIITOS VASTAUKSISTANNE!
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