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TERO VUORINEN ja TERO KURKI

Toimialatutkimus

Suomen venealasta

TIIVISTELMA

amd artikkeli tarkastelee Suomen venealan liiketoimintaa eri ndkékulmista. Artikkelissa késitel-

ldan sitd, miten Suomen venealan yritykset toimivat ja miten toimintaa voisi kehittda. Tutkimuk-

sessa on pyritty hahmottamaan veneala ja sen yritystoiminta kokonaisuutena. Kehitysmahdolli-

suuksia tarkastellaan venevalmistuksen, alihankintatoiminnan, jalleenmyynnin sekd matkailu ja -har-

rastealojen toiminnan osalta. Artikkeli perustuu Tekesin Vene-ohjelman rahoittamaan venealan toimi-

alatutkimukseen.

Johdanto

Tdman projektin tutkimussuunnitelmaa tehdes-
sdimme kevaalld 2008 venealan tilanne oli to-
taalisen erilainen kuin nyt. Takana olivat vahvat
kasvun vuodet ja edessa hyvat nakymait. Vuonna
2009 venealan tilanne kdantyi kansainvalisen
talouskriisin my6ta nopeasti hyvin synkaksi ja
vuoden 2010 aikana alan tilanne on taas palau-
tunut ldhemmads normaalia. Tutkimuksemme
osui mielenkiintoiseen ja venealallekin poik-
keuksellisen nopeiden muutosten aikaan. Tutki-
muksen aineistonkeruu on toteutettu syksyn
2008 ja kevdan 2010 valilla.

TERO VUORINEN

Tassa tutkimuksessa on keskitytty siihen,
miten Suomen venealalla toimitaan ja miten
alalla voitaisiin toimia? Tutkimuksen on tarkoitus
palvella alan yrittdjid, kehittdjid ja muita alasta
kiinnostuneita. Tutkimus on raportoitu laajem-
min teoksessa: ”Ui tai uppoa — Toimialatutkimus
Suomen venealasta”.

Tutkimuksessa on haastateltu noin 50 ve-
nealan yritysta tai alalla toimivaa jarjestéa. Mu-
kana on muun muassa venevalmistajia, alihank-
kijoita, jalleenmyyjid, venevuokraajia, matkai-
lualan yrityksid ja satamien pitdjid. Tutkimuksen

ldhtokohtana on ollut, ettd toimialan kehitystd
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tarkasteltaessa tulee ottaa huomioon alan eri
osa-alueiden toimijat kokonaisuutena. Toisin
sanoen, esimerkiksi venevalmistus on valillises-
ti riippuvainen matkailualan palveluista saaris-
tossa sekd jalleenmyynnin ja huollon tasosta.
Ty0ssd on tarkasteltu myos yritysten taloudelli-
sia tunnuslukuja sekd Suomessa ettd ulkomailla.
Lisdksi tutkimuksessa on suoritettu kuluttajaky-
sely noin 200 vastaajalle seké kuvattu ulkomais-
ten yritysten toimintaa. Tassa artikkelissa keski-
tytadn esittdmaan kehitysehdotuksia toimialan
eri osa-alueille.

Aiempia laajoja tutkimuksia venealalta
on vahan. Suurin syy tdhdn on varmasti ollut
alan melko pieni merkitys kansantaloudelle ja
aikoinaan alaa leimannut harrastelijamaisuus.
Suurin osa aikaisemmin tehdyista tutkimuksista
on koskenut alueellista kehittamistd, esimerkik-
si Pohjanmaan veneteollisuutta (Asplund & Thy-
lin, 1999; Thylin & Jansson, 1995, 1997; Myl-
lykoski, 1987; Aho 2008) tai Itd-Suomea (Eero-
la, 2009). Samoin teknologista kehitystd vene-
alalla on tutkittu (Pirnes ym. 2008), mutta
kansallisia kokonaisuutta tarkastelevia tutki-
muksia on niukasti. Merkittavimmat koko vene-
alaa kasittelevat tutkimukset ovat Vesa Kojolan
pro gradu -tutkielma (2008) ja Tekesin Vene-
ohjelman esiselvitys (Hentinen ym. 2007). Li-
saksi on huomattava venealan kansainvalisten
tutkimusten ldhes tdydellinen puuttuminen.
Tamd johtunee venemarkkinoiden vahvasta

paikallisuudesta.

Veneala liiketoiminta-
ymparistona

Venealaa voidaan pitdd erityisen syklisend ala-
na. Alan myyntiluvut vaihtelevat vield auto- ja
moottoripyordkauppaakin  voimakkaammin
(Finnboat: perdamoottorien tukkutoimitustilasto;

Tilastokeskus: henkildautojen ensirekisterdinnit,

moottoripydrien ensirekisterdinnit). Vene lienee
kestokulutushyodykkeista kenties se suurin "tur-
hake”, mikili tarkasteluun otetaan esimerkiksi
veneen tarpeellisuus elannon hankkimisen kan-
nalta, veneessd vietetty aika vuosittain, veneen
ostohinta tai veneen kayttokulut. Nailld kritee-
reilld vene muuttuu usein hyodykkeeksi, jonka
ostaminen on erityisen paljon riippuvainen ko-
titalouksien kaytettavissd olevasta rahamaarasta
ja talouden suhdanteesta. Toisaalta erot eri tuo-
teryhmien (esim. isot moottoriveneet vs. pienet
avoveneet) vililld ovat suuria. Joka tapauksessa,
jo pieni perdmoottorilla varustettu avovene on
hankintana usein kalliimpi kuin normaali per-
heauto ja veneelle kayttotunteja (konetunteja)
kertyy vuoden mittaan tyypillisesti vain noin
30-50 (Merenkulkulaitos 2005).

Mikali etsimme keinoja, joilla vahvasti
sykliselld alalla voidaan parjata, tulisi yrityksilla
olla ainakin kykyja mukauttaa tuotantoa kysyn-
nan muutosten mukaan, kykya havainnoida uu-
sia liiketoimintamahdollisuuksia ja resursseja
tarttua uusiin liiketoimintamahdollisuuksiin.
Toisaalta, venealaa voidaan pitdd melko perin-
teisend alana. Tama osaltaan suojelee toimijoi-
ta muutospaineilta. Esimerkiksi kuluttajien maku
muotoilun suhteen ndyttdd muuttuvan melko
hitaasti. Samoin perinteisia valmistusmenetel-
mid ja perinteisida ominaisuuksia tunnutaan ar-
vostavan. Esimerkiksi runsas kdsityon osuus,
perinteiset materiaalit, rddtaloidyt yksittdiskap-
paleet ja piensarjat sekd monin paikoin vakiin-
tunut muotoilu on sellaista, jolla esim. autoalal-
la ei endd tunnu parjdavan kuin muutama val-

mistaja.

Suomen veneteollisuuden tarjonta

Seuraavassa taulukossa 1. on esitelty tiivistetys-
ti keskeisimmdt suomalaiset venevalmistajat
valmistettavien tuotteiden mukaan jaoteltuna.
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TAULUKKO 1. Suurimmat suomalaiset venevalmistajat.

DISCUSSION

Segmentti Valmistaja Tuotemerkki Tuotantopaikkakunta
Isot ja keskikokoiset Nautor Swan Pietarsaari
purjeveneet Baltic Yachts Baltic Pietarsaari

Finngulf Yachts Finngulf Pohjankuru

Nauticat Yachts Nauticat Riihikoski

Isot ja keskikokoiset
moottoriveneet
huvikdyttoon

Bella Veneet

Bella, Aquador,
Flipper

Kuopio ja muut.

Konekesko Marine

Yamarin

Kts. sopimusvalmistajat

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 pienet | Inhan Tehtaat Buster Ahtiri
moqtt'f)ri\/fpeet Terhi Terhi, Silver, Sea Star | Rymittyld, Ahtiri
huvikadyttoon

Termalin Suvi, Palta Mikkeli

Juha Snell Faster Tuusula

AMT-Veneet AMT Kontiolahti

Erikoisvalmisteiset,
tyo- ja ammatti-

Uudenkaupungin Ty6vene

mallinimien mukaan

Uusikaupunki

e . Kewatec Aluboat Kewatec Kokkola
kayttoon tarkoitetut
veneet Boomeranger Boats Boomeranger Loviisa
Sopimusvalmistajat Selio Boats Yamarin* Sammatti
Fenix Marin Yamarin* Valkeakoski
Saint Boats Yamarin*, Aquador* | Paimio
Esmarin Yamarin* Savonlinna

Suomen veneteollisuuden 12 suurinta yritystd vuonna 2008 liikevaihdon mukaan tarkasteltuna (liikevaihto
yhteensd noin 300 miljoonaa euroa) vastasivat yli 90 % osuudesta koko alan liikevaihdosta. Yritykset ovat
alla olevassa taulukossa 2. suuruusjdrjestyksessa.

Seuraavaksi kdyddan lapi tiivistetysti Suo-

men venealan eri osa-alueita ja niiden kehitta-

mismahdollisuuksia seuraavalla jaottelulla: (1)

valmistus, (2) alihankinta ja (3) jalleenmyynti.

Tutkimuksen loppuraportissa on tarkasteltu nai-

td ja muita osa-alueita nykytilanteen, ideaalisen

tilanteen ja kehitysmahdollisuuksien suhteen.

Téssa artikkelissa keskitytddan kehittdmismah-

dollisuuksien esittelyyn valmistuksen, alihan-

kinnan ja jalleenmyynnin osalta.



LTA 2/11 o T. VUORINEN JA T. KURKI

Venealan kehitysmahdollisuudet

Venealan valmistustoiminnan
kehitysmahdollisuuksia

Erikoistuminen

Resursseihin perustuvan strategia-ajattelun mu-
kaan suomalaisten valmistajien tulisi enemman
miettid sitd, missd omat vahvuudet ja/tai kehit-
tymismahdollisuudet ovat? Mikali markkinoilta
tuntuu l6ytyvan tyhjid aukkoja ndiden vahvuuk-
sien hyodyntdmiselle, voidaan niitd aukkoja
pitdd kannattavan strategian pohjana. Mikali
yritykselle 16ytyy ndin “oma polku”, usein talla
polulla jatkaminen ja toiminnan kehittdminen
on hyva ratkaisu. Mikdli kannattavaa “omaa
polkua” ei heti [6ydy, on venealan luonne huo-
mioiden oleellisen tarkeda olla valppaana mark-
kinoiden muutosten suhteen.

Vaihtoehtona massamarkkinoiden tekni-
seen kilpailuun voisi olla kilpailu pienemman
markkinan tekniselld etumatkalla. Tata strate-
giaa Baltic Yachts soveltaa onnistuneesti. Esi-
merkiksi perinteistd ulkondkod, hiilikuitua ja
puuta yhdistimalld samaa ajattelua voisi kenties
soveltaa myds pienempien veneiden kategorias-
sa. Tallgin asiakasta ei kosiskeltaisi erityisesti
hinnalla tai faktojen paremmuudella vaan eh-
dottomalla ainutlaatuisuudella. Perinteisempadn
ulkondkoon ja ratkaisuihin pohjautuvilla tuot-
teilla vdistdd yleensd suorat tekniset vertailut
kilpailijoihin (esim. paino, nopeus, kulutus, hin-
ta). Talldin valmistajalla olisi paremmat mah-
dollisuudet kehittda teknistd osaamista ilman

lilan kovaa kustannuspainetta.

Tuotantotavat

Edelld on kerrottu erikoistumisen ja markkinoi-
den nopeisiin tarpeisiin mukautumisen tarkey-
destd. Ndihin tavoitteisiin sopivana tuotantota-

pana voidaan pitda laajemmin verkoston varaan

TAULUKKO 2. Venevalmistajien liikevaihdot 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

siirrettyd tuotantoa. Yksi askel tehokasta toimin-
nan ulkoistamista kohti on valmistuksen modu-
laarisuuden kehittaminen. Tekemalla ulkoistet-
tavista kokonaisuuksista selkeimmin rajattuja ja
vahemmaén vaihtelevia, voidaan ajatella my6s
ulkomaisten alihankkijoiden kdyton tulevan po-
tentiaalisemmaksi vaihtoehdoksi. Suomen lahi-
alueilla on saatavissa edullista alihankinta-
tyota.

Valmistuttamiseen perustuva toimintatapa
voisi olla tietyin edellytyksin toteutettavissa esi-
merkiksi Kiinassa. Kiinalaisten ja muiden halpa-
tuotantomaiden yritysten kyky tuotteiden ko-
pioimiseen on kuitenkin tunnetusti hyva. Tall6in
toimintamalli, jossa vain suunnittelu ja tuotan-
non ohjaus olisi suomalaisissa kdsissd, ei luul-
tavasti olisi kovin ainutlaatuista tuotetta mah-
dollistava malli. Venettd voidaan pitad huomat-
tavasti helpommin kopioitavana tuotteena kuin
tietokonetta, matkapuhelinta tai autoa, joita
kaikkia kopioidaan nykyisin varsin nopeasti.
Tuotteen valmistuttaminen Kiinan kotimarkki-
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noille voi olla my6s ldhes mahdoton tehtava
jalleenmyynnin osalta.

Valmistuttamista Kiinassa ja tuotteiden
tuomista omille kotimarkkinoille on toteutettu
menestyksekkaasti amerikkalaisvalmistajien toi-
mesta. Esimerkiksi Tiger 10 -purjevene on alun
perin suunniteltu niin, ettd se on mahdollista
valmistaa Kiinassa. Olennaista on se, ettd vene
tarvikkeineen saadaan pakattua konttiin ja siten
kuljetettua edullisesti Yhdysvaltojen markkinoil-
le. Tallaisessa yhtdlossa suomalaisten haasteek-
si jdisi omien kotimarkkinoiden pienuus ja vai-
keudet muille, esimerkiksi Eteld-Euroopan ja

Yhdysvaltojen markkinoille, myymisessa.

Uusi rooli venealan arvoketjussa

Autoalan kehitysta seuraavan logiikan mukaan
Suomen venealalle voisi ennustaa pudotuspelid
omia tuotteita valmistavien yritysten keskuu-
teen. Vastaavasti alalle voisi ennustaa kasvavia
mahdollisuuksia esimerkiksi lokalisointiin liitty-
van alihankintatoiminnan ympdrille. Eteld-eu-
rooppalaisten ja amerikkalaisten veneiden me-
nestymisen esteend Suomessa, Pohjoismaissa tai
Vengjalld voidaan pitad usein olosuhteisiin so-
pimattomia yksityiskohtia. Esimerkiksi avove-
neiden ohjauspulpetit ovat amerikkalaisveneis-
sd jarjestden toteutettu ilman ajatustakaan kyl-
madstd viimasta. Samoin veneet on monessa
maassa tapana kiinnittdd pera edella laituriin.
Tama ei ainakaan Suomen luonnonsatamissa
tule kyseeseen ja siksi monet ankkurointiin ja
kulkemiseen liittyvét tuontiveneiden ratkaisut
ovat meille sopimattomia. Vastaavasti veneiden
materiaalien valinnat, siahkoratkaisut tai vaikka
koliratkaisut voitaisiin toteuttaa meille ja lahi-
alueille paremmin soveltuvalla tavalla. Taman
ajattelun mukaan esim. avoveneiden kuljettami-
nen Yhdysvalloista Suomeen ilman ohjaus-
pulpettia ja tiettyja varusteita sekd tuotteen lop-

puvalmistus Suomessa olosuhteisiimme sopivil-
la ratkaisuilla, voisi ainakin kuluttajan kannalta
olla edulliseen ja hyvadn lopputulokseen johta-
va ratkaisu. Ulkomaisten tuotteiden lokalisoin-
tiin tahtadva toiminta voisi olla tilanteessa, jos-
sa oman tuotteen valmistaminen kdy liian vai-
keaksi, parempi ratkaisu kuin toiminnan lopet-
taminen kokonaan.

Venealan alihankintatoiminnan
kehitysmahdollisuuksia

Venealan alihankintatoiminnan kehittdmisen
yleisind haasteina voidaan pitad alan suhdanne-
ja sesonkivaihteluita, toiminnan rajallista volyy-
mia ja kuljetuskustannuksia. Tyypillinen kehi-
tyspolku alihankintakentdssd, alihankkijan kas-
vu kokonaistoimittajaksi, sitoo runsaasti paa-
omia ja samalla kokonaistoimittajuuden kehit-
taminen rajaa usein myos potentiaalista asiakas-
kuntaa. Toisin sanoen, tuotannollisen toiminnan
monipuolistaminen ja tiettyyn tai tiettyihin asi-
akkuuksiin keskittyminen lisaa kylla toiminnan
tuottoja nousukaudella ja mutta saattaa heiken-
tad toimintaedellytyksia laskukaudella.
Kokonaistoimittajuusmallia on kuitenkin
sovellettu Suomen veneteollisuudessa melko
menestyksekkaddsti. Mallin voi olettaa toimivan
niissd tapauksissa, joissa tuotannon volyymit
nousevat riittdvalle tasolle ja tydkuorma on kas-
vava. Ei liene sattumaa, ettd mallia on sovellettu
suurimpien moottorivenevalmistajien seka kap-
paleméddrdiseltd myynniltddn suurimman purje-
venevalmistajan toimesta.
Kokonaistoimittajuuteen perustuvan mal-
lin voi kuitenkin olettaa muuttuvan paremmin
toimivaksi, mikédli valmistajien lukumaara tip-
puu ja valmistajakohtaiset volyymit kasvavat.
Samoin toiminnan ulottaminen kansainvalisek-
si luo lisad toimintaedellytyksid. Toimittajapuo-

len ndkokulmasta mallissa on ongelmallista
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liian suuri riippuvuus yhdesta kotimaisesta paa-
miehestd. Toiminnan monipuolistaminen ja pal-
velutarjonnan laajentaminen eivdt myoskaan
yleensd tue kansainvélistymistd, joka edellyttda
pikemminkin toiminnan rajaamista ja erikoistu-
misasteen kasvattamista.

Alihankintapuolen kannalta kestavin vaih-
toehto voisi olla sellainen toimintamalli, jossa
toimittajan oma toiminta on niin erikoistunutta
ja ainutlaatuista, ettd sille 16ytyy kysyntdd myos
maan rajojen ulkopuolelta. Talloin asiakkaita
olisi useampia ja parhaimmillaan my6s muilta
toimialoilta.

Venealan jilleenmyynnin
kehitysmahdollisuuksia

Jdlleenmyyjien lukumdéra ja palvelun laatu

Useimmat haastatelluista jalleenmyyjistd olivat
sitd mieltd ettd jalleenmyyjia on liikaa. Jalleen-
myyjien volyymit jadvat ndin ollen niin pieniksi,
ettd toiminnan kehittdmiseen ei ole varaa. Suu-
rimmalla osalla jalleenmyyjistd ei siksi esimer-
kiksi ole myytdvaa mallistoa esilld sisdtiloissa
puhumattakaan siitd ettd veneitd voisi koeajaa
ennen ostopdatostd. Nain siitd huolimatta, ettd
kuluttajien mielesta esimerkiksi veneen koeajo
ennen ostopdatosta olisi erittdin tarkeda.

Niiden jalleenmyyjien mielestd, jotka ha-
luaisivat kehittad toimintaansa esimerkiksi myy-
malatilojen ja palveluiden suhteen, se ettd osa
kilpailijoista myy samoja tuotteita “trukkilavalta
navetan takaa” on vaikea. Talléin, mikali val-
mistaja ei ole auditoinut jdlleenmyyjidan ja por-
rastanut jalleenmyyjien palkitsemista ostovolyy-
min ja palvelun tason suhteen, ei toiminnan
kehittdmiselle ole kdytdnndssa edellytyksid. Mi-
kdli palvelun tason yllapidosta ja pddmiehen
"brandinrakennustalkoisiin” osallistumisesta ei
palkita, tulee jalleenmyyjien palvelun ja puittei-
den taso pysymdan alhaisena.

Ladkkeena edelld mainittuihin ongelmiin
voisi olla jdlleenmyyjaverkoston auditointi ja
jalleenmyyjien palkitseminen eri tavoin (osto-
hinnat, muut palkkiot). Riittavalla palkitsemisen
porrastuksella osa heikoimmista jalleenmyyjista
putoaisi pois. Tallin pienin kustannuksin toi-
mivan jilleenmyyjan tulisi eldd pienemmalla
katteella ja laatuun panostavalla jalleenmyyjal-
ld olisi kehittamismahdollisuuksia. Muutoksessa

valmistaja on avainasemassa.

Jélleenmyyjien palveluiden monipuolisuus

Venealalla korostuu palvelujen osuuden vahdi-
syys toimijoiden liikevaihdoista. Isolla osalla
jalleenmyyjista on esimerkiksi moottorien huol-
topalvelut ja tarvittaessa talvisailytys, rahoitus
ja koulutuskin jarjestetddan, mutta ndille lisdpal-
veluille ei vield ole selkeda formaattia. Kulutta-
jat eivat koe palveluita osaksi tuotetta, kuten
esimerkiksi auto- tai moottoripyérapuolella.

Venepuolella jalleenmyyjat eivét ole on-
nistuneet saamaan huoltotoimintoja itselleen
samalla tavoin kuin autopuolella, vaan huollois-
ta vastaa enemmankin joukko sekalaisia toimi-
joita. Edelld mainituista seikoista tulee vakisin
mieleen kysymys: Jos autoala ei eld pelkalld au-
tomyynnilld, onko venealalla mahdollisuuksia
elda pelkalla venemyynnilla?

Keskeisid syitd sille, miksi palveluiden
osuus on ndin vahdinen, on muun muassa jal-
leenmyyjien kyvyttémyys ja haluttomuus liike-
toiminnan kehittdimiseen. Tama johtuu muun
muassa jalleenmyyjien suuresta maarasta joh-
tuvasta volyymien alhaisuudesta ja rahan ja
henkiloresurssien puutteesta. Tutkimukseen
osallistuneet jdlleenmyyjat olivat melko yksi-
mielisid siitd ettd alalla olisi hyva tarjota entista
laajempaa palvelupakettia. Vaikeuksista huoli-
matta, alan kehittamismahdollisuuksia on run-

saasti ja parhaassa asemassa palvelumyynnin
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lisddmisessd on veneen asiakkaalle myyva jal-

leenmyyja.

Johtopditokset ja yhteenveto

Seuraavaksi on esitetty tiivistetysti tutkimuksen
keskeisista 10ydoksistd tehdyt johtopdatokset.
Pyrimme tuomaan esille oman arviomme siitd,
mihin suuntaan Suomen veneala tulee kehitty-
madn ja millaiset yritykset Suomessa tulevat
menestymaan. Samoin esitimme ndakemyksem-
me siitd, mihin suuntaan yritysten tulisi muuttaa

toimintaansa.

Valmistajien on erikoistuttava pidemmalle

Venevalmistuksen osalta voidaan todeta, etta
keskikokoinen venevalmistaja, jolla ei ole sel-
kedd asiakaskuntaa ja erikoistumista, mutta ei
mydskddn volyymin tuomaa hintaetua, lienee
tulevaisuudessa vaikeuksissa. Valmistajien tulisi
valita selkeimmin erikoistumisen tai volyymiin
ja kustannusetuun perustuvan hintakilpailun
valilla. Pitkalle viety erikoistuminen tarkoittaa
keskittymistd tietyn segmentin osan eli nichen
palvelemiseen. Yrityskoon suhteen pienuus tar-
koittaa usein selkeitd etuja toiminnan jousta-
vuuteen liittyen ja suuruus vastaavasti kustannu-
setuja. Keskikokoisella yritykselld toiminnan
focus saattaa hajota ilman ettd saavutettaisiin
selkeitd sadstojd. Suomalaisten venevalmistajien
heikohko taloudellinen tilanne ja melko vaati-
mattomat resurssit eivat tue kasvua toiminnan
monipuolisuuteen pyrkimalla. Loogisin tie kas-
vuun on toiminnan keskittiminen, osaamisen
kehittdminen ja tuotteiden parantaminen. Kas-
vun tulisi [6ytyd omalta valitulta tieltd, ei eri
suuntiin pyrkimalld. Nousukauden aikana ta-
pahtunut hallitsematon kasvu on koitunut my&s
monien suurten kansainvilisten toimijoiden
kohtaloksi.

Suomessa on hyva pohja erikoistumiselle

Alan voimakkaammalle erikoistumiselle Suo-
men ldhtotilanne vaikuttaa hyvaltd. Puhtaasti
kustannusetuun perustuvaan hinnalla kilpailuun
on sen sijaan tiettyja rakenteellisia esteitd, kuten
rajallinen kotimarkkinoiden kysyntd, kallis tyo-
voima ja korkea verotus, etdisyys suurilta mark-
kina-alueilta ja heikko suurten markkina-aluei-
den tuntemus. Kustannusedun saavuttamiseen
tarvitaan yleensa vahintddn satojen tai mie-
luummin tuhansien veneiden vuosittaista val-
mistusta. Erikoistumisen yhtend suuntana voisi
olla esimerkiksi perinteitd ja uutta tekniikkaa
yhdistdvét tuotteet. Valmistajien erikoistuminen
edellyttad usein myos alihankkijoiden erikoistu-
mista ja uutta roolijakoa arvoketjussa. Yksi mah-
dollisuus voimakkaamman erikoistumisen to-
teuttamiseksi on valmistuttamiseen perustuva
veneenvalmistus. Tastd toimintamallista Suo-
mesta |0ytyy hyvid esimerkkeja.

Venelan kilpailu kidyddan osaamisilla

Venealan tulevaisuus on pitkalti riippuvainen
alan tyontekijoiden osaamisesta. Tulevaisuudes-
sa yritysten kilpailu tulee siirtymaan vield aiem-
paa enemman tuotekehityksen ja innovatiivi-
suuden ympirille. Kehitystarve koskee teknolo-
gian lisaksi yhtd lailla myds kaupallista puolta.
Veneala tulee menettdmaan lahivuosina run-
saasti tietoa ja kokemusta eldkoitymisen myota
— ala tarvitsee siksi nopeasti uusia osaajia. Alan
osaamistason nostoa voisivat edistdd myos yri-
tysten laajempi yhteistyo seka alueelliset yritys-
keskittymat. Uusia ideoita ja toimintamalleja
voisi etsid aktiivisemmin my&s venealan ulko-
puolelta. Myos alan yhteinen tiedonkeruu ja
tehostettu kotimaisten sekd ulkomaisten asiak-
kaiden kuuntelu voisi tuottaa hyvia tuloksia.
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Valmistajien ja brindien mddra
jatkaa laskuaan

Venealalla on tyypillisesti sekd Suomessa ettd
ulkomailla runsaasti valmistajia ja valmistajilla
runsaasti tuotemerkkeja. Alalle on perinteisesti
tullut tiuhaan tahtiin uusia yrittdjia ja alalta on
myds jouduttu poistumaan nopeasti talouden
laskukausien aikana. Viime vuosina sekd Suo-
messa ettd muualla, monet valmistajat ovat jou-
tuneet lopettamaan toimintansa. Tama valmis-
tajien pudotuspeli tulee varmasti kiihtymaan.
Kehityksen voisi olettaa olevan samansuuntaista
kuin autoteollisuudessa, jossa suurten massaval-
mistajien lukum&ara on laskenut noin kymme-
neen valmistajaan maailmassa ja pienempid,
esimerkiksi urheiluautoihin erikoistuneita val-
mistajia, on useita satoja. Ero niin tuotteiden
hintatasossa, tuotantomaarissa kuin henkildston
madarissa ndiden kahden ryhman vililld on val-
tava. Taman lisdksi autoteollisuudessa toimii
tuhansia alihankkijayrityksia. Autoalalla moni
asia on toisin kuin venealalla, mutta kehityksen
suunta on venealalla mahdollisesti samankaltai-
nen. Venepuolella toimijoiden pudotuspeli tul-
lee jatkumaan myos jalleenmyynnissd, vaikka
kovin voimakkaasta ketjuuntumisesta ei vene-
alalla ole merkkeja ndkyvissd suurillakaan
markkina-alueilla.

Veneala kaipaa kasvua tukevia palveluita

Venealan kokonaisuuden kannalta veneiden
valmistusta tukevien alojen, kuten matkailu- ja
harrastetoiminnan, huoltopalveluiden ja sata-
marakentamisen roolin on jatkossa vahvistutta-
va, mikali venealalle toivotaan voimakasta kas-
vua. Vene- ja mokkivuokraus, ravintolat, sata-
matoiminnot, kalastus, venehuollot, varuste-
myynti jne. ovat kaikki vahvasti toisistaan riip-
puvaisia. Tdman ketjun kasvu ei venealalla ole
kdynnistynyt lainkaan esimerkiksi Lapin matkai-

lun tapaan. Myytdvien tuotteiden uudelleen
konseptointi ja palveluiden tuotteistaminen voi-
sivat olla yksi avain kehityksen kdynnistdmiseen.
Esimerkiksi espanjalaiset kiinteistokauppiaat,
kroatialaiset venevuokraajat tai suomalaiset
matkailuautojen vuokraajat tuntuvat olevan pal-
jon venealan toimijoita innovatiivisempia pal-
veluiden kehittdmisessa ja vaihtoehtoisten omis-

tamisen muotojen markkinoinnissa.

Veneala on pddosin paikallista liiketoimintaa

Venealan globalisoitumisesta ja erityisesti Kii-
nan tulevaisuuden roolista venealalla kdydaan
usein keskusteluja. Taman tutkimuksen perus-
teella emme kuitenkaan née Kiinan roolia kovin
merkittavdnd lahivuosien aikana. Syy tdhdn on
se, ettd venemarkkinat ovat huomattavasti esi-
merkiksi auto- tai elektroniikkamarkkinoita pai-
kallisemmat ja lisdksi venealan tuotteet eivit ole
sellaisia, etta niita voitaisiin monistaa autoihin
verrattavia maarid. Toisin sanoen, venealalla
valmistettavat maarat ovat pienempid, kulutta-
jien toiveet eri maissa vaihtelevat runsaasti ja
lisaksi kuljetuskustannukset ovat muita aloja
korkeammat. Tastd syysta venemarkkinat tulevat
sdilymaan muita aloja lokaalimpina. Tama puo-
lustaa paikallisten, tiettyyn markkinaan keskit-
tyvien toimijoiden olemassaoloa myos tulevai-
suudessa.

Todettakoon vield lopuksi, ettd Suomen
venealalla on selkeitd vahvuuksia. Vahvuuksiin
keskittymalld ja niitd kehittdmalld sekd samalla
heikkoudet tiedostamalla alalle voi ennustaa
hyvaa tulevaisuutta. Tietyista alalla itsestadnsel-
vyyksind pidettdvistd ajatuksista joudutaan tule-
vaisuudessa varmasti luopumaan. Samalla alal-
le saattaa syntyd persoonallisia, juuri Suomen
venealalle sopivia toimintatapoja, tuotteita ja
palveluita. Télla tielld edeten Suomen veneala

voi tulevaisuudessa olla vield nykyista kilpailu-
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kykyisempi.

Haluamme esittaa suuret kiitokset kaikille
hankkeeseen osallistuneille yrityksille seka tut-
kimusta rahoittaneille Tekesille ja Merinovalle.
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