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Venealan liiketoimintamallit ja arvoketjut

Tama opinnaytety® tehtiin osana Teknologian kehittdmiskeskuksen rahoittamaa ja Turun
ammattikorkeakoulun koordinoimaa Better products in time -—projektia. Opinnaytetydn
tarkoituksena on tarkastella venealan nykyisia ja tulevia liiketoimintamalleja ja niihin liittyvia
arvoketjuja. Tavoitteena oli selvittdd mita liiketoimintamalleilla ja arvoketjuajattelulla venealalla
tarkoitetaan, miten keskeiset venealan toimijat ndkevat valittujen liikketoimintamallien tilanteen ja
kehitysmahdollisuudet, sekd naiden pohjalta tehda johtopdatdksia liikketoimintamallien
arvoketjujen kehittymisesta.

Lahestymistavaksi valittiin kvalitatiivinen tutkimusmenetelmd ja ensimmaiseksi selvitettiin
Suomen venealan kehitystd, asiakkaiden tottumuksia seka kulutustrendeja. Taman jalkeen
kirjallisuutta avuksi kayttden selvitettiin kasitteet liikketoimintamalli ja arvoketju, joita sovellettiin
Suomen venealaan. Lahteind kaytettiin monipuolisesti suomalaisia ja ulkomaisia alan julkaisuja.
Tydn empiirinen osa perustuu teemahaastatteluin kerattyihin alan yrittdjien mielipiteisiin ja
nakemyksiin. Haastatteluilla oli maara kattaa arvoketjuperiaatteen mukainen lahestyminen aina
valmistajalta lopulliselle asiakkaalle. Valmistajan nakokulmaa tyéssa edustaa Port Arthur Oy,
matkanjarjestdjad Saaritours Oy sekd matkailukeskittymaa Kultaranta Resort Oy. Tybssa
vahvasti esiin nousseelle veneen vuokraukselle haluttin myds saada yritysmaailman
nakodkulma, joten haastateltavana oli myds Midnigth Sun Sailing Oy.

Tutkittaessa havaittin Suomen venealan olevan kovan muutoksen edessa tulevina vuosina.
Vaikka taloudellisesti vaikeimmat hetket olivat vuonna 2009, ei veneiden myynti ole parantunut.
Painvastoin vuodesta 2010 odotetaan tulevan myyntilukujen perusteella jopa huonompi kuin
edellisestd vuodesta. Tama, uusien kulutustottumusten ja trendien ohella, pakottaa myds
venealan muutokseen. Omistukselle ei ole ollut tarjolla vaihtoehtoja, mutta alan ollessa
laskusuhdanteessa muutokset ovat valttdmattémia. Tutkimuksen perusteella voidaankin todeta
palvelukokonaisuuksien kehittdmisen ja arvoketjuajattelun hyvaksikdytén olevan uusien
liketoimintamallien luomisessa alalle tarkeda. Tulevaisuudessa asiakkaille tulisi tarjota
enemmissa maarin kokonaisvaltaisia palveluita, joissa yhdistyy helppous, hyva saatavuus ja
kattavuus. Esimerkkind  telakointi- ja huoltopalveluiden niputtaminen yhdeksi
palvelukokonaisuudeksi helpottaisi  veneen  yllapitoa seka matkailukeskittymissa
vuokravenepalvelun kehittdminen mahdollistaisi uusien harrastajien saamista veneilyn pariin.
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Business models and value chains in boat branch

This bachelor’s thesis is based on the assignment given by the project “Better products in time”,
which is funded by Finnish technology development centre and coordinated by Turku University
of Applied Scieces. The objective was to examine business models and value chains in boat
branch and how current operators see the future in the field and its possibilities to develop.

The thesis represents qualitative research method, where theme interviews were used in the
empirical research part. The first task was to study Finnish boat branch and its development,
customer’s behaviour, habits and dominant trends. The literature was used to clarify terms,
business model and value chain, which then were discussed in the context of boat branch. The
interviews were conducted in order to cover whole value chain starting from the manufacturer
and ending to the customer. The objective was to study how value chain thinking affects in
different stages of boat production. The chosen boat producer was Port Arthur Ltd., tour
operator was Saaritours Ltd. and travel concentration was Kultaranta Resort Ltd. Because there
was a strong emphasis on boat rental operations in this thesis, Midnight Sun Sailing Ltd was
interviewed also.

During the research process it was found that there are vast changes taking place in Finnish
boat industry. Although the year 2009 was the toughest in history of boat sales, the reality is
that year 2010 is expected to be even worse, while looking into sales statistics. This among
trends and new consumer habits forces the whole industry into reformation. Ownership has
been the usual way to approach boating, but it is essential to offer alternative solutions in the
future. Based on research it is important to invest into service gestalts and by providing multiple
services in nearby, is key to attract people. According to the study people are more willing to
spend money on services, however the difficulty lies in that there are currently no services for
people who do not own a boat. Rental option, training and time share services are for instance
potential for development and by utilising value chain thinking different service providers should
cooperate with each other and ultimately provide better services to customers.

KEYWORDS:

Business model, Value chain, Boat rental
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1 Johdanto

Veneilya pidetaan keski-ikaisten ja hyvatuloisten harrastuksena, joka vie paljon
aikaa ja vaatii padomaa. Hyvin harvat mantereella asuvat, alle 30-vuotiaat
listaavat harrastuksiinsa veneilyn, silla taman ikaiset ovat perinteisesti
perustamassa perhetta ja keskittymassa luomaan uraansa tyOmaailmassa.
Harrastuksiin ei riitd aikaa, eikd varsinkaan padomaa veneen ostoa varten.
Venealan palvelutoiminta on keskittynyt palvelemaan veneiden omistajia, eika
lainkaan harrastuksesta kiinnostuneita ihmisia, joilla ei kuitenkaan ole varaa tai
halua hankkia omaa venetta. Taman takia eras haastavimmista venealan
kehityksen kohteista Suomessa on juuri palveluntarjonnan monipuolistaminen

eri asiakaskunnille.

Yksi merkittavimmista alueista, joille kaivataan palveluita, ovat veneen
omistamiseen ja veneilyn oppimiseen kytkoksissa olevat palvelunalat.
Veneseurojen jasenet ovat yleensa tyytyvaisia heilld jo olemassa oleviin
palveluihin, mutta uuden harrastuksen pariin pyrkivien kohdalla palveluiden
tarve on selkeasti suurempi. Tarpeiden listalla ovat muun muassa vaihtoehtoja
omistamiseen, runsaampaa ja parempaa koulutusta seka veneen hallinnointiin
liittyvia palveluita. (Vene, 9/2010, 14-16)

Nykyinen palveluntarjonta uusille, aloitteleville veneilijoille on suppea, kun taas
veneseurojen jasenille ja kokeneille merenkavijoille, tarjotaan seuran puolesta
heidan tarpeitaan tyydyttavia palveluita. Tama hidastaa ja voi jopa estaa uusien
harrastajien liittymisen veneilyn pariin. Ongelmia, jotka saavat mahdolliset
harrastajat luopumaan  aikeistaan ovat muun muassa  korkeat
kayttokustannukset, lyhyet sesongit, veneen vahainen kayttoaste seka nykyajan
ihmiselle hyvinkin ajankohtainen ajan puute.

Tama tutkimus kartoittaa vaihtoehtoisia veneen kaytto- ja omistus-
mahdollisuuksia seka minkalaisia vaihtoehtoisia palveluita tulevaisuudessa

asiakkaille tarjotaan ja mista he ovat valmiita maksamaan.
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1.1 Tutkimuksen tarkoitus ja tavoitteet

Opinnaytteessa tehdaan Iyhyt katsaus seka Suomen nykyiseen venealan
tilanteeseen ettd taman hetkisiin ja tuleviin trendeihin. Veneala on ajautunut
ongelmalliseen tilanteeseen vuoden 2008 talouskriisin jalkeen. Tutkimuksen
paapaino on rajattu venealan liiketoimintamallien arvoketjujen muuttumiseen
tulevaisuudessa ja niiden kehittamiseen. Liiketoimintamalleina tarkastellaan
veneen omistusta seka vuokrausta, joista erityisesti keskitytdan vuokrauksen
arvoketjun ja palveluiden kehittamisen tutkimiseen. Tavoitteena on esitella
olemassa olevia vaihtoehtoja ja arvioida niiden  soveltuminen
saaristoymparistoon. Tutkimus tehdaan osana Teknologian ja innovaatioiden
kehittamiskeskuksen (TEKES) rahoittamaa Better products in time —projektia,
joka ajoittuu vuoden 2009 alusta vuoden 2011 loppuun. Projektin tavoitteena on
kehittdd venealan yritysten liiketoimintaa tehostamalla tuotekehityksen
toimintamalleja. Tassa Turun ammattikorkeakoulun koordinoimassa projektissa
on mukana opiskelijaosaamista Vaasan yliopistosta seka Lansi-Suomen
muotoilukeskus (MUOVA).

Taman opinnaytteen tutkimuskysymykset ovat:

1. Mita liiketoimintamalleilla ja arvoketjuajattelulla tarkoitetaan venealalla, ja
minkalaisia ovat venealan keskeiset liiketoimintamallien arvoketjut
Suomessa?

2. Miten keskeiset venealan toimijat nakevat valittujen liiketoimintamallien
tilanteen ja kehitysmahdollisuudet tulevaisuudessa?

3. Mita johtopaatoksia venealan liikketoimintamallien  arvoketjujen
kehittymisesta voidaan tehda?

Ensimmainen kattaa teoriaosuuden, toinen empiirisen haastatteluosuuden ja

viimeinen ottaa kantaa johtopaatoksiin.

1.2 Opinnaytteen rakenne ja menetelmat

Tama opinnaytetyd edustaa laadullista tutkimusta ja empiirisen osuuden
tutkimusmenetelmana kaytetdaan teemahaastattelua. Tutkimusprosessi ja —
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menetelmat ovat esitelty tarkemmin kappaleessa 5.1 Tutkimusmenetelmaét.
Asiantuntijana tyota on avustanut konsultti Jouni Vuorinen, jolla on

pitkaaikainen ja laaja kokemus venealalla toimivista suomalaisyrityksista.

Rakenteellisesti opinnayte alkaa katsauksella Suomen nykyiseen venealan
markkinatilanteeseen sekd tamanhetkiseen palvelutarjontaan ja niiden
kysyntaan.  Tulevaisuuden kysynnan muutostrendit kaydaan lapi, seka
tutustutaan minkalainen vaikutus voisi matkailulla olla venealan kehitykseen.
Teoriaosaa tyossa edustaa liiketoimintamallien ja arvoketjujen kuvaus.
Liiketoimintamalleja ja arvoketjuperiaatetta sovelletaan taman jalkeen
venealaan. Tasta tutkitaan nykyisia toimintatapoja, ja esitellaan vaihtoehtoinen
House boat —konsepti, joka Suomessa ei ole viela Euroopan tapaan lyonyt
itseaan lapi. Opinnaytteen empiirisessa tutkimusosuudessa haastatellaan
keskeisia Lounais-Suomen alueen matkailun ja venealanvaikuttajia. Tavoitteena
on selvittdd, onko vaihtoehtoisilla malleilla mahdollisuuksia toimia Suomessa,
seka loytyykoé alan yrittgjiltd kiinnostusta ryhtya kehittamaan taydentavia
palveluja asiakkaille. Haastattelujen pohjalta tehdaan yhteenveto seka
johtopaatokset.

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Janne Lehdonkivi



2 Suomen veneala

Tassa kappaleessa annetaan taustatietoa Suomen venealan nykytilanteesta ja
lahimenneisyydesta, seka perehdytaan nykyiseen palvelutarjontaan ja
kysyntaan. Nykytilanteen tarkastelun jalkeen perehdytdaan olemassa olevan
tutkimustiedon pohjalta tulevaisuuden asiakkaiden tarpeisiin, ja keskitytaan
erityisesti avaamaan lukijalle, miten globaalit megatrendit vaikuttavat kuluttajien
tottumuksiin. Kappaleessa kaydaan lapi myos venealaa koskevien matkailualan
trendien vaikutus lahitulevaisuudessa. Aikaisempien tutkimusten pohjalta
tutustutaan tulevaisuuden veneilija —segmentteihin, joiden avulla pystytaan
kehittamaan venealaa asiakaslahtdisemmaksi, ja vastaamaan kuluttajien

vaatimiin palveluihin mahdollisimman hyvin.

2.1 Taustaa

Suomen venealan valmistajista suurin osa on pienia yrityksia, joista osa toimii
harrastepohjaisesti. Kaiken kaikkiaan venevalmistajia oli vuonna 2008 100-150,
jotka tydllistivat 3500-5500 henkiloa. Osa naista tyontekijoistd on osa-aikaisia,
joka selittyy alan sesonkiluonteella (Vuorinen & Kurki, 2010, 29). Suomalaisten
venevalmistajien liikevaihto on ollut tasaisessa kasvussa aina 90-luvun alun
laman jalkeen, mutta kuten taulukko 1 havainnollistaa, vuonna 2009
venevalmistajien yhteenlaskettu liikevaihto putosi huomattavasti vuodesta 2008.
Pudotusta oli edellisvuoteen nahden 40,1 prosenttia. Finnboatin
vuosikertomuksen mukaan (4/2010, 6) venerekisteriin kirjattin vuonna 2009
kaikkiaan 4738 uutta venetta. Purje- tai moottorivene tulee olla rekisterissa
mikali se on yli 5,5 metria pitka tai moottorin teho ylittaa 15 kilowattia.

Huolimatta vaikeasta vuodesta, 60 prosenttia Finnboatin jasenkunnasta arvioi
nousua lilkkevaihdossa vuodelle 2010.
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Taulukko 1. Finnboat -jasenten liikevaihdot 1989-2009, milj. Euroa
(Finnboat 2009)

Suomalaisten veneyritysten liikevaihto koostuu paaosin ulkomaille myytavista
veneista. Vuonna 2009 yritysten kokonaislaskutuksesta 75 prosenttia tuli
vientilaskutuksesta. Itse veneita valmistettin vuonna 2008 22000-25000
kappaletta, joista puolet meni vientiin. Naiden tilastojen pohjalta voidaan todeta,
ettd vientiin menevien veneiden arvo on huomattavasti suurempi, mita
kotimaahan myytavien veneiden arvo. Taulukko 2 kertoo mihin maihin vienti on
keskittynyt. Norjaan vietyjen 2217 veneen volyymi on huomattavasti suurempi
kuin Italiaan vietyjen 11 veneen kappalemaara. lItalia on kuitenkin tilastoissa
korkealla yksittaisten veneiden ollessa huomattavasti arvokkaampia kuin
Norjaan vietyjen yksittaisten veneiden arvo.

Suomalaiset veneenvalmistajat voidaan Vuorisen ja Kurjen (2010, 31) mukaan
jakaa viiteen eri luokkaan veneen tyypin, koon ja kayttotarkoituksen mukaan.
Suuret valmistajat, kuten Konekesko Marine ja Bella-veneet valmistavat veneita

useampaan segmenttiin, jotka ovat:

1. Isot ja keskikokoiset purjeveneet
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2. Isot ja keskikokoiset moottoriveneet huvikayttoon
3. Keskikokoiset ja pienet moottoriveneet huvikayttoon
4. Erikoisvalmisteiset, tyo- ja ammattikayttoon tarkoitetut veneet
5. Sopimusvalmistajat
35
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Taulukko 2. Venevienti vuonna 2009, milj. euroa (Finnboat 2009)

Ensimmaiseen segmenttiin  kuuluvat suomalaiset purjevenevalmistajat.
Purjevene on tuotteena melko arvokas ja kooltaan huomattavasti suurempi kuin
massatuotantona valmistetut pienmoottoriveneet. Suomalaisten purjevene-
valmistajien tuotteiden hinnat alkavat 100 000 eurosta, ja koska suurin osa
valmistajista panostaa kustomointiin, eli jokaiselle asiakkaalle tehdaan hanen
tarpeitaan vastaava tuote, niin tuotteen lopullinen arvo kasvaa nopeasti.
Suomessa valmistettavien purjeveneiden koko vaihtelee 30 jalan ja 100 jalan

valilla.

Toinen segmentti eli isojen ja keskikokoisten moottoriveneiden luokka on
kasvanut vahvasti viime vuosina. Veneiden koko vaihtelee 20 jalasta aina yli 40
jalkaisiin jahteihin. Hinnat segmentissa alkavat 20 000 eurosta ja nousevat yli
200 000 euroon. Naiden veneiden kayttokohteet ovat paivamatkoissa tai
lyhyissa yOpymisissa, siirtymissa seka hieman myods kalastuksessa.

Kustomointia tehdaan, mutta paapaino on massatuotannossa, jossa veneet
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tuotetaan samoista pohjista. Alihankinta on tassa luokassa yleista ja valmistajat
kuten Bella-veneet jopa teettavat kokonaisia veneita alihankkijoillaan.

Keskikokoisten ja pienten moottoriveneiden koot vaihtelevat neljan ja kuuden
metrin valilla, hintojen alkaessa muutamista tuhansista kohoten aina 50 000
euroon asti. Kayttokohteina on paasaantoisesti siirtyminen, kalastus seka
mokkiveneily. Tuotannollisesti veneiden maara on suuri, tarkoittaen vuositasolla
satojen ja jopa tuhansien veneiden valmistamista. Taman segmentin kilpailu
markkinoilla on paasaantoisesti kotimaista, mika on seurausta ulkomaalaisten
valmistajien haluttomuudesta tulla pienille markkinoille kuin myds tehokkaaksi
kehitetysta kotimaisesta valmistuksesta.

Erikoisvalmisteisten, tyo- seka ammattikayttoon tarkoitettujen veneiden koko ja
tyyppi vaihtelevat suuresti, samoin kuin hinta. Veneita valmistetaan
paasaantoisesti pienia eria erikoistilauksina, joita tekevat viranomaiset seka
tyonsa puolesta raataloityja veneita tarvitsevat, kuten kalastajat. Vienti on tassa
segmentissa kasvanut viimeisten vuosien aikana, jolloin varsinkin ltameren
ymparoimat valtiot ovat lisanneet kiinnostustaan. Jotta kilpailu ulkomaisten
toimijoiden kanssa olisi mahdollista, on Iluotava pitkdaikainen suhde ja
rakennettava luottamusta asiakkaaseen. Hintakilpailutuksessa yritys parjaa
hyvan maineen ja laadukkaiden tuotteiden turvin. Naihin suomalaiset ovat
panostaneet muun muassa sisaisella kehittdmiselld —parantaen nain tuotteiden

tekniikkaa— muunneltavuudella seka yksiloidylla kustomoinnilla.

Viidenteen segmenttiin  kuuluvat sopimusvalmistajat, jotka valmistavat
alihankintana tuotteita suuremmille yrityksille, kuten Konekesko Marine.
Sopimusvalmistajien maara on kasvanut huomattavasti viime vuosien aikana.
Heidan sopimuksensa koskevat usein pienia ja keskisuuria moottoriveneita.
Suuremmat yritykset hakevat saastdja sopimusvalmistajien kautta, jotka ovat
erikoistuneet tehokkaisiin tuotantomenetelmiin. Suuri yritys suunnittelee
tuotteen, jonka jalkeen sopimusvalmistaja valmistaa tuotteen mahdollisimman

edullisesti seka tuotteen valmistuttajan vaatimalla laatutasolla.
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2.2 Venealan palvelutarjonta ja -kysynta

Mikali palveluita tarjotaan asiakkaille, on oltava myos kysyntda kyseiselle
palvelulle. llman kysyntaa ja asiakkaita palveluntarjoajan liiketoiminta ei ole
kannattavaa, minkd seurauksena palvelunharjoittajan liiketoiminta kuihtuu.
Venealan palveluntarjonta on perinteisesti liittynyt satamapalveluihin,
veneenhuoltoon ja talvisailytykseen, jotka ovat riittdneet suurimmalle osalle
nykyisista veneilijoista. Tutkimusraportti Visio 2025: Palvelutoiminta venealan
liiketoiminnan kehityksen keskibéssé, joka tehtiin yhteistydssa Aalto-yliopiston
seka Turun yliopiston kanssa, paljastaa kuitenkin, ettda myos nykyisilla
veneilijoilla on halukkuutta ja tarvetta uusille palveluille. Tutkimus tunnisti
seuraavat palvelutyypit, joita veneilijat haluaisivat nahda yhtenaisina

kokonaisuuksina:

- Omistusta helpottavat palvelut
- Kokonaisvaltainen telakointipalvelu
- Koulutus

- Kuljetus

Omistusta helpottaviin palveluihin luetaan mukaan muun muassa vuokraus ja
leasing —palvelut sekd osaomistukseen liittyva kaytannon koordinoiminen.
Telakointipalvelut ovat suurin satamapalveluiden ohella oleva palvelunala, jota
veneilijat kayttavat. Yksi palvelunalan kehitysmahdollisuus on nahtavissa
Inkoossa, johon on elokuussa 2010 valmistunut Itameren ensimmainen niin
sanottu venehotelli. Amerikasta Suomeen tuotu palvelukonsepti on
ensimmainen  askel kohti  kokonaisvaltaista  veneen  huolto- ja
kunnossapitopalvelua, jossa asiakas eli veneilija voi keskittya pelkastaan itse
veneilyyn ja jattaa veneen yllapitamisen huolet yritykselle. Venehotelli
markkinoi, ettd itse vene sailyy heidan palvelunsa ansiosta paremmassa
kunnossa, silla vene on vedessa vain silloin kuin asiakas kayttaa sita. Muulloin
vene on suojassa lammitetyssa hallissa, jolloin muun muassa veneen pohja
sailyy paremmassa kunnossa kuin veneelld, joka on ankkuroituna satamaan
koko veneilykauden, mikd on parhaimmillaan jopa 5 kuukautta Suomen
olosuhteissa. (Vene 9/2010, 14-16)
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Koulutus on puolestaan tahan asti ollut paasaantoisesti vain kansalaisopistojen
ja venekerhojen tarjonnassa. Turun Sanomat uutisoi 13.11.2010 artikkelissa
Airisto Center suuntaa koulutuksensa jatkossa huviveneilijbille, ettd Lansi-
Turunmaalla aloittaa 2011 tammikuussa toimintansa Airisto merikoulutussaatio.
Saation tarkoituksena on jatkaa Airisto Center —keskuksen toimintaa
harrastehuviveneilijdiden parissa, jossa aikaisemmin harjoitettiin ammattilaisille
tarkoitettua pelastautumistoimintaa. Kurssit ovat avoimia ja tarjontaa pyritaan
monipuolistamaan seka hyodyntamaan laheisyydessa oleva meri. Nykyinen
koulutus tapahtuu paasaantdisesti luokkahuoneessa, kun taas uuden saation
tavoitteena on toteuttaa kolmasosa opetuksesta merella. Merikoulutussaation
kaltaisille palveluille on kysyntaa, silla perinpohjainen opetustoiminta luo hyvan
pohjan ohjata venetta itsenaisesti. Koulutustoiminnan syrjainen sijainti saattaa
haitata kurssilaisen hakeutumista opistoon, vaikkakin motivoituneet opiskelijat

tulevat kaukaa, kun tarjolla on vetovoimainen koulutustarjonta.

Potentiaaliset asiakkaat haluavat kokonaisvaltaisia palveluja, jotka helpottavat
heidan harrastustoimintaansa. Vaikka asiakaskunta on tiedossa ja heidan
tarpeensa ovat tutkittu, on viela edessa vaativa tyo saada henkilot mukaan
harrastukseen. Visio 2025 tutkimusraportti kartoitti tekijoita, jotka saattavat
estda uusien, veneilysta kiinnostuneiden henkiloiden siirtymista harrastuksen
pariin. Kuvasta 1 voidaan nahda, ettd tutkimus on loytanyt viisi suurempaa
kokonaisuutta, jotka saavat ihmiset pohtimaan veneilyharrastuksen aloittamista
omalta osaltaan. Aika- ja kustannussyyt heijastavat nyky-yhteiskunnan painetta,
jossa tyotatekevalla on jatkuva kilpajuoksu ajan kanssa. Vapaa-aikaa pidetaan
yha enemman arvossaan ja harrastuksille seka aktiviteeteille pyritaan jattamaan
aikaa mahdollisuuksien mukaan. Veneily mielletdan varakkaiden ja keskitasoa
paremmin tienaavien ihmisten harrastuksena, joka toisaalta pitda paikkaansa,
silla alkuinvestointi veneeseen on suuri. Toisaalta kaytto- ja yllapitokuluja voi
verrata henkildautoon, mutta toisin kuin henkildauto, vene sailyttaa
jalleenmyyntiarvonsa huomattavasti paremmin. Monissa tapauksissa vene jopa
nostaa arvoaan yleisen hintatason noustessa. Veneen vuotuinen kayttoaika
mielletddn Suomen oloissa Iyhyeksi ja nain ollen vaikuttaa paljon

ostopaatokseen. Palveluiden suppeus ja yllapitoon vaadittava aika luokitellaan
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talla hetkella esteitd aiheuttavaksi syyksi, mutta jo nyt palveluntarjoajat ovat
vastanneet kysyntaa, josta esimerkkina Inkoon venehotelli.

Rajallinen
aika tai

Kuva 1. Veneilyn estavia tekijoita (Visio 2025)

Toiseksi painavimmaksi esteeksi luokitellaan kiinnostuksen ja harrastusseuran
puute. Itse innostusta harrastukseen ei voi pakottaa ihnmiselle, mutta luovalla ja
mielenkiintoisella mainonnalla voidaan luoda mielikuvia ja elamyksia, joita
ihmiset haluavat kokea. Seuran voi jokainen valita itse, mutta kuten muussakin
harrastustoiminnassa, ennestaan tunnetulla ystavalla on suuri vaikutus
harrastuksen pariin tulemiselle seka siitd nauttimiselle. Veneilykursseille on
huomattavasti pienempi kynnys osallistua, jos samalle kurssille osallistuu hyva
ystava. Kolmantena syyna nahdaan taidon ja palveluiden puute. Taito veneilla
ei synny luonnostaan vaan se opitaan osin luentosalissa, mutta ennen kaikkea
itse vesilla. Kaytannon opetusta vesilla tulisi lisata, jolloin aloittelijoiden pelko
harrastusta kohden olisi helpompi voittaa ja samalla kehittad heidan

merenkulkutaitojaan.
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Neljantena syyna nahdaan haasteiden seka sopivien veneilyalueiden puute.
Kokeneimmat merenkavijat voivat nahda veneilyn lilan tylsana ja varsinkin
uusien veneilyalueiden kehittaminen on taman veneilyryhman kiinnostuksen
kohde. Haasteiden puutteeseen voivat vedota myos ihmiset, jotka eivat ole viela
harrastuksen parissa, ja joiden nakemys harrastuksesta on suppea. Viidenteen
kategoriaan luetaan ikasyyt, joihin kuuluu myos fyysinen kunto. Huonokuntoinen

ihminen vesilla on riskitekija niin itselleen kuin myos kanssaveneilijdille.

2.3 Venealan asiakkaiden tulevaisuuden tarpeet

"Asiakas on aina oikeassa” on korulause, jota hyvin usein siteerataan
palvelualoilla. Suomessa asiakastyytyvaisyys on viety erittdin pitkalle ja sita
pidetaan ensisijaisen tarkeana. Asiakkaan saaminen ja sen pitaminen palveluita
tuottavan yrityksen asiakkaana on haastavaa, eikd sitda helpota jatkuvasti
kiristyva kilpailu. Kilpailussa asiakkaista avainasemaan muodostuu ennakointi.
Tavoitteena ei ole pelkastaan tyydyttaa nykyisia asiakkaita ja vastata heidan
ostotottumuksiinsa, vaan katsoa kauaskantoisesti tulevaisuuteen poimien
trendeja ja kuluttajien tulevia suuntauksia. Nain pystytdan luomaan palveluita,
joita ei valttamatta tarjoa kuin yksi yritys. Jos palvelu osoittautuu kannattavaksi,
muut yritykset tulevat tarjoamaan samanlaisia palveluita, mutta koska yksi yritys
on tarjonnut kyseistd palvelua jo jonkin aikaa, on se ehtinyt vakiinnuttaa
asemansa ja myos kehittad palveluaan.

2.3.1 Megatrendien vaikutus kuluttajiin

Asiakkaiden ostotottumukset heijastuvat vallitsevasta taloustilanteesta, joiden
avulla voidaan kartoittaa lyhyella aikavalilla tapahtuvia kulutusmuutoksia. Jotta
saataisiin laaja-alaisempi katsaus kuluttajien tulevaisuudentottumuksiin,
voidaan tarkastella megatrendeja. Megatrendit ovat yleisia tekijoita, jotka
vaikuttavat kuluttajien ostotottumuksiin. Jouni Vuorisen ja Pentti Janttin tekema
taustaselvitys Merellisen matkailun kehittdminen tuo esiin Suomen High Tech
Foorumin julkaiseman artikkelin tuloksia globaalisesti tutkituista trendeista ja
Lansi-Suomen muotoilukeskuksen tekeman Wave —hankkeen, jossa tutkitaan
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veneilyn tulevaisuuden tuotteita ja palveluita. Ensimmaisena trendind nahdaan
kaupungistuminen. Taustaselvityksen mukaan kaupungeissa asuu jo nyt puolet
maapallon vaestosta lisaten rakentamista kiihtyvalla tahdilla, mika matkailun
saralla tarkoittaa lisda hotelleja ja nain ollen suurempia matkustajavirtoja.
Suomeen liittyva  palvelutoimintamahdollisuus nahdaan Itanaapurissa,
Vengjalla, joka houkuttelee suuria matkustajavirtoja ympari maailmaa. Naista
osa on mahdollista saada myds Suomeen. Toiseksi merkittdvimpana trendina
selvitys nakee ilmastonmuutoksen, joka puolestaan saa aikaan suuria
lisainvestointeja kohti ymparistoystavallisempaa toimintaa monella alalla.
Etenkin Yhdysvaltojen ymparistoystavallisempi politikka ndhdaan merkittavana
veturina, joka saattaa aiheuttaa neljan vuoden sisalla investointibuumin.
Investointien odotetaan kohdistuvan ymparistoteknologian ja energiantuotannon
lisaksi ymparistoystavallisiin tuotteisiin seka palveluihin. Kolmas trendi liittyy
kehittyvien maiden kaupungistumiseen ja niiden markkinoiden kehittymiseen.
Kehittyvat maat ovat rajuimman yhteiskuntarakennemuutoksen vaiheessa, joka
luo muun muassa mahdollisuuksia matkailupalveluiden tuottajille. Neljanneksi
megatrendiksi selvitys nostaa terveyden ja elintason. Vaeston ikaantyessa,
koulutustason noustessa seka ostovoiman kasvaessa erilaisten kuntoutus- ja
hyvinvointipalveluiden kysynta kasvaa. Viides trendi on luksustuotteet, joita
kuitenkin selvitys ei pida taman hetkisen taloustilanteen vuoksi ajankohtaisena.
Pidemmalla aikavalilla kyseiset tuotteet ovat varteen otettava trendi, joka

varsinkin venealalla on merkittava etu.

Merellinen matkailu —selvitys kokoaa yleiset trendisuuntaukset yhteen, joista
saadaan hyva kasitys minkalaisiin tuotteisiin ja palveluihin ihmiset ovat
tulevaisuudessa kuluttamassa rahaa, ja nain pystytddan ennakoimaan ja
tuottamaan haluttuja palveluita. lhmiset eivat valttamatta tiedosta palvelun
tarvetta tietylla elamanalueella, ennen kuin palvelu on luotu ja todettu

toimivaksi.

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Janne Lehdonkivi



17

2.3.2 Matkailualan trendit

Jouni Vuorinen ja Pentti Jantti kerasivat tulevaisuuden matkailualan
perustrendeja, jotka tukevat kotimaan matkailun kehitysta ja samalla ovat
yhteydessa merellisen matkailun tuleviin ja nykyisiin suuntauksiin. Materiaalina
he hyddynsivat niin ikdan Better product in time —projektin tutkimuksia, joita oli
tehty Lansi-Suomen muotoilukeskuksessa MUOVA:ssa. Tuloksina todetaan,
ettd matkailulle antaa kiistattomasti lisdarvoa meren tai jarven laheisyys, joka
puolestaan lisaa matkailun vetovoimaa ja antaa nain mahdollisuuksia
vesistomatkailun kasvulle. Suomen vesistdjen runsaus onkin suuri mahdollisuus
kasvattaa matkailun maaraa Suomessa. Taulukko 3. havainnollistaa Vuorisen ja
Janttin keraamien trendien tuloksia, jossa trendit ja niiden seuraussuhteet on
luokiteltu. Ensimmaisena trendind esiin nostetaan kuluttajaryhmien kasvu ja
niiden monipuolistuminen. Tuloksena tasta nahdaan uudet kuluttajat seka
markkinoiden kasvu, joka on osin seurausta kuluttajien elintason kasvusta.
Ihmisten aktiivisuus nousee, he haluavat panostaa enemman viihtyvyyteen,
uusiin kokemuksiin seka elamyksiin. Kasvavien markkinoiden osalta tutkimus
havaitsi erilaisten vuosittaisten matkatapahtumien vaikutuksen, joissa samat
henkilot kuluttavat matkailualan tuotteita eritavoin, riippuen liittyyko tilaisuus
tyohon vai vapaa-aikaan.

TRENDI SEURAUS

Kuluttajaryhmat kasvavat ja _ . _
Uusia kuluttajia & kasvavat markkinat
monipuolistuvat

Sosiaalinen verkostoituminen tulee yha

trkeammaksi Yhdessaolo
Luonto ja ymparistd kasvavan Luontomatkailun kasvu ja yleinen
mielenkiinnon kohteita mielenkiinto ymparistoon

Tukee alueellista erilaistumista ja

Laajat yhteistyoverkostot profiloitumista

Taulukko 3. Merellisen matkailun tulevaisuuden trendit (Vuorinen & Jantti, 2010)
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Toisena trendind on sosiaalisen verkostoitumisen kasvu, jonka odotetaan
lisaavan  yhdessaoloa.  Tutkimuksen  mukaan tama  mahdollistaa
vesistomatkailun  ymparille  kehitettdvan uudenlaisen palvelukonseptin
onnistumisen. Lahtokohtana on, etta aluksella olevilla ihmisilla on mahdollisuus
viettaa aikaa yhdessd ryhmassa, huomioida kanssaihmiset seka kehittaa
sitoutumista ja ryhman yhteenkuuluvuutta. Luonto ja ymparistd ovat
kasvattaneet mielenkiintoaan ja ovat merellisen matkailun kolmas vaikuttava
trendi. Tutkimuksen mukaan luontomatkailu on maailmanlaajuisesti nopeimmin
kasvava ja kehittyva matkailun osa-alue, johon suurempaan kokonaisuuteen
vesistOmatkailu kuuluu. Ymparistomyonteinen politiikka ja ymparisto-
ystavallisten tuotteiden menekki nostavat myos matkailun osalta
ymparistoystavallisempien palveluiden kysyntaa tulevaisuudessa. Neljanneksi
trendiksi on otettu yhteistyoverkostojen laajentuminen, joka tukee alueellista
erilaistumista ja profiloitumista. Paikalliset, alueelliset ja kansainvaliset
markkinat toimivat vesistomatkailun puolesta, joissa paikallisten markkinoiden
ydinpalveluilla on suuri yritystoiminnan vaikutus paikallisiin toimijoihin. Pienten
kansallisten alueiden profiloituminen ja erilaistuminen tukee suuremmassa

mittakaavassa koko maan vesistomatkailua.

2.3.3 Tulevaisuuden veneilija

Visio 2025 toimialatutkimus kategorisoi nelja erityyppistd tamanhetkista
veneiljaa. Jotta pystytadan tunnistamaan tulevaisuuden potentiaaliset
veneilijatyypit, on katsottava nykyista veneilijakuntaa ja arvioitava sita. Kuviosta
1 nahdaan tutkimuksen havaitsemat tarpeet jokaiselle veneilijatyypille.
Ensimmainen, Insindori-Pasi, on ialtaan nuori tai keski-ikdinen, hyvin
toimeentuleva ja korkeasti koulutettu. Tulot ovat paaosin ansiotuloa, jonka
vuoksi talla veneilijatyypilla on rajallinen vapaa-aika. Han kayttdaa osto- ja
leasingpalveluita valtavaestoa enemman, joka heijastuu myos
veneilypalveluihin. Aikaisempaa veneilykokemusta hanella ei valttamatta ole, ja
veneily onkin talle tyypille harrastus muiden joukossa. Toinen tyyppi on nuori
Nella. Hanen elamantyylinsa on urbaania ja koulutus- seka tulotasonsa ovat
korkeat. Nuoresta iastaan johtuen Nella ei viela ole potentiaalinen veneilija,
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vaan muodostaa vuonna 2025 kokonaan uuden veneilijatyypin. Nellan perhe ei
valttamatta veneile talla hetkella, mutta hanen ystavapiirissd on useita
veneilijoitd. Nuori Nella on tottunut kayttamaan palveluita ja edellyttaa niilta
helppoutta, seka arvostaa veneilyssa elamyksia ja sosiaalisuutta, joita han on
saattanut kokea ystavapiirissaan.

Yhdessa Insinoori-Pasi seka Nella muodostavat tutkimuksen mukaan
tulevaisuudessa erittdin potentiaalisen veneilijakunnan, joka on talla hetkella
aliarvioitu. Molemmat haluavat veneilyharrastuksen tuottavan heille

elamyksellisia hetkia.

Vuonna 2025 Insindodri-Pasi  on  kasvava ryhma, joka haluaa
palvelukokonaisuuksia niin veneisiin kuin niiden kayttoon liittyen. Tutkimuksen
teettaman kyselyn mukaan 10 prosenttia Insindori-Paseista  ilmoitti
harkitsevansa veneilyharrastuksesta luopumista tarpeita vastaavien veneily-

kohteiden puuttumisen ja toiset 10 prosenttia veneilykauden lyhyyden vuoksi.

Keski-ikainen tai vanhempi,

Nuori tai keski-ikdinen Nuori Keski-ikainen tai vanhempi Kuulut sutrin kaluokkin
Tt_:_lot_a = ja» Melko kor_kea, ylempaa Korkea, urbaani (Alempaa) keskiluokkaa Korkea, konservatiivinen
elamantyyli keskiluokkaa

Tottunut kayttamaan ja —— Ei mielelldan kayta, tekee itse Epéluuloinen palveluita kohtaan,
kdyttaa mielellaan, arvostaa LT ity joko omasta ilosta tai mutta palvelut harrastuksen
edellytys helppous = = Se==io- n N
tehokkuutta naennaisesti saastaen jatkumisen edellytys

Pitka kokemus veneilysta, mutta
Tarkea osa veneilyd on myos itse tulevaisuudessa ei aikaa,
tekeminen kiinnostusta tai terveytta veneen
huoltamiseen itse

Haluaa nauttia vain itselle Arvostaa veneilyssa
Veneily arvoa tuottavista asioista elamyksid ja
veneilyssa sosiaalisuutta

v‘v—

Tulevaisuuden veneilijatyyppi, jonka potentiaali Perinteiset pienenevat veneilijaryhmat, joille nykyiset venetuotteet ,
nykyisin aliarvioitu. Haluavat keskittya veneilyssa palvelut ja liikketoimintamallit on suunnattu. Tarvitsevat
olennaiseen, elamyksellisiin hetkiin. tulevaisuud an tukevia palvelui

Kuvio 1. Veneilijatyypit 2009 (Visio 2025)
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Kehitysehdotuksena tutkimus hyodyntaisi tasta potentiaalisesta ryhmasta
saatuja tuloksia pidentamalla satamapalveluiden aukioloaikoja. Suurin osa
kyseisesta ryhmasta veneilee vuonna 2025 perheensa kanssa, vaikka talla
hetkella valtaosa on sinkkuja tai lapsettomia. Vuonna 2025 taman ryhman
edustaja on valmis vuosittain kayttamaan rahaa 2000 euroa enemman
veneilyyn liittyviin palveluihin kuin vuonna 2009. Tutkimuksen mukaan Insin60ri-
Pasi tunsi saavansa vahemman tietoa venealan palveluista muihin ryhmiin
verrattuna. Keskeisin markkinointikanava taman ryhman henkildille on Internet,
mika tulee olemaan vahintaankin yhta tarkea kanava tulevaisuudessa kuin on
nyt. Kyseiselle ryhmalle tulisi tutkimuksen mukaan tarjota tulevaisuudessa
paketoituja palveluita, joissa henkildlla on valinnanvaraa oikeissa, hanta itseaan
miellyttavissa kohdissa. Esimerkkina tahan annetaan veneen ostohetken
yhteydessa  tarjottava  huolto- ja  telakointikokonaisuuden lisaksi
veneilylomakokonaisuuksia, jotka sisaltaisivat matkailu- ja ravitsemuspalvelut.
Edellytyksena on, etta jalleenmyyjat ja kayntisatamapalveluiden tarjoajat
tekevat yhteistyota.

Nella on vuonna 2025 noin 30 -vuotias, ja on keskeisena osana uutta
palveluntarjonnan kohderyhmaa. Nella on ollut kosketuksissa mereen seka
veneilyyn vuosittain 15 vuoden ajan. Han on kaynyt paivapurjehduksilla,
purjehdusryhmamatkoilla ulkomailla, veneilytapahtumissa ja kilpailuissa seka
kaytannon veneilykoulutuksessa. Nellan kohderyhman markkinoinnissa
tutkimuksen mukaan on luotava lifestylea tukeva mielikuva, ottaen huomioon
ymparistonakokohdat, jotka ovat tarkeita talle tyypille. Kohderyhman tavoittaa
lehtien, Internetin ja yleisesti populaarikulttuurin kautta. Opetuksen tarkeys on
suuri ja silla pyritdan eliminoimaan traumaattisia kokemuksia, jotka saattavat
ajaa henkilon pois veneilyn parista. On tarkeda painottaa harrastuksen
helppoutta ja tuoda esiin harrastuksen sosiaalisia puolia. Nellan ryhmalla on
erinomainen potentiaali kayttdd Time share —mallia, jossa henkildlla on
omistusoikeus, tassa tapauksessa veneeseen, jota han voi halutessaan
kayttaa. Tutkimus esittelee ehdotukseksi esimerkiksi mokin omistuksen Time
share —mallilla, johon on liitetty kesalla vesistoon ja talvella lasketteluun liittyvia
aktiviteetteja.
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Rassaaja-Rane on kolmas tyyppi, ja samalla edustaa 30 prosenttia koko
tutkimuksen otannasta. Talle tyypille on luonteenomaista tee-se-itse -periaate,
joka heijastuu veneen kunnostukseen ja yllapitoon. Osa ryhmasta kunnostaa ja
huoltaa venetta harrastusmielessa saadakseen siita nautintoa, kun taas osa
pyrkii toiminnallaan pienentamaan yllapitokuluja. Tatad tyyppia kuvastaa
tutkimuksen mukaan korkea omatoimisuuden aste, ja he asettavat
veneseuransa tuottamat palvelut korkeamaalle kuin yritysten palvelutarjonnan.
Rane on keskimaarin omistanut veneen 10 vuotta. Veneen pituus on
keskimaaraista suurempi, noin 8,5 metria. Silla on ikaa yli 20 vuotta, mutta tama
ryhma ei ole kiinnostunut uuden hankinnasta ja on myods keskimaaraista
haluttomampi vuokraamaan venetta. Rane viettaa vesilla aikaa vuodessa 31
paivaa ja kunnostaa venettaan 11 paivaa, mika on keskivertoa huomattavasti
enemman. Ryhma on saavuttanut keski-ian, henkilét ovat hieman yli 50 -
vuotiaita. Viimeisend ryhmana on Bengt-Ake, joka on varakas, varttunut seka
kokenut veneilija, jonka lapset ovat muuttaneet pois kotoa. Han kuuluu suuriin
ikaluokkiin, syntynyt 1945-1950, ja on keskimaaraista haluttomampi ostamaan
uutta venettd tai kayttamaan vuokrauspalveluita. Toisin kuin Rassaaja-Rane,
Bengt-Ake on keskimaaraistd halukkaampi kayttamaan yritysten tarjoamia
palveluita. Hanellda on mahdollisuus kayttaa monipuolisia palveluita ja vuoteen
2025 mennessa han on joutunutkin kayttdamaan palveluita pelkastaan ikansa
puolesta. Talla tyypilla ei ole aikaa, osaamista tai kiinnostusta huoltaa venettaan
itse. Tutkimuksen mukaan tama tyyppi on konservatiivinen ja samalla
epaluuloinen tiettyjen palveluiden, kuten osaomistuspalveluiden suhteen.
Bengt-Ake viettda aikaa vesilld ja veneen kunnostukseen keskimaaraista

vahemman.

Rassaaja-Rane ja Bengt-Ake muodostavat perinteisen, mutta ryhméana
pienenevan veneenomistajakunnan. Nykyiset palvelut, liiketoimintamallit ja
tuotteet ovat suunnattu naille asiakasryhmille, jotka tutkimuksen mukaan

tulevaisuudessa tarvitsevat veneilyharrastustaan tukevia palveluita.

Tutkimuksen mukaan vuonna 2025 Rassaaja-Rane —-ryhman ikarakenteen ja

suuren osuuden johdosta merkittava osa veneilijoista on omatoimisia, osuuden
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kuitenkin jatkuvasti laskevan vuoteen 2025 mennessa. Tahan vaikuttaa
veneiden tekniikan jatkuva kehitys ja  monimutkaistuminen, seka
vakuutusyhtididen kielteinen suhtautuminen itse tehtyihin korjauksiin ja
huoltoihin. Telakat ja satamat tulevat jatkossa vaatimaan sertifikaatteja huolto-
ja korjaustoiden suorittamiseen, kuten tulitdiden tekemiseen vaadittavaa
patevyytta. Tulotasojen noustessa Rassaaja-Rane voi ajan kuluessa muuttua
Bengt-Akeksi. Nykyisen Ranen tavoittaa markkinointimielessd tehokkaasti
venealan tapahtumista, mutta erityisesti omatoimiset nuoret kayttavat
hyvakseen Internetin keskustelufoorumeita hakiessaan apua ja ohjeita veneen
huoltoon seka yllapitoon. Tarvikkeiden ja kemikaalien myynti on myds
tulevaisuudessa tarkea osa omatoimista veneen kunnostamista. Lupien ja
sertifikaattien tullessa pakolliseksi, on koulutuspalveluiden tarjoaminen tarkeaa,
kuin myds mahdollisuutta paivittaa omaa teknista tuntemusta veneista ja niiden

yllapidosta.

Tulevaisuuden Bengt-Ake on kasvava ja ostovoimaltaan merkittdva ryhma.
Suurimpana haasteena on pitdd ryhman henkilot veneilyn parissa.
Keskeisimpina syind harrastuksesta luopumiseen on ajanpuute ja veneen
ylldpitoon kuluva vaivanndkd. Tutkimus toi esille, ettd jos yksi Bengt-Ake
lopettaa veneilyharrastuksen kokonaan, vastaa se liikkevaihdollisesti yli kolmea
Rassaaja-Ranea. Tarkeimpana tarjottavana palveluna nahdaan ikaantyneelle
veneilijalle suunnatut, veneilya helpottavat palvelut. Ryhman henkil6t ilmoittavat
mieluisimmaksi markkinoinniksi venetapahtumat seka Internetin. Elakkeelle
siirtyminen on ajankohtaista monelle, joka tutkimuksen mukaan lisad heidan
osallistumistaan venealan tapahtumiin. Myos suoramarkkinointiin suhtaudutaan
muita tyyppeja positiivisemmin. Ryhmalle on erityisen tarkeaa veneen huoltoon
ja yllapitoon liittyvien palveluiden helppo saatavuus ja kokonaisvaltaisuus, mutta
myos ian tuoman pienoisen kankeuden kannalta, veneilyyn liittyvien
ergonomisuuden parantaminen niin veneessa kuin satamissakin. Tutkimus
nakee tarkedksi pitdd jo veneensd myyneet Bengt-Aket kaikin keinoin
harrastuksen parissa ja muun muassa vaihtoehtoisten omistusmuotojen

esitteleminen ja konkretisoiminen on tarkeaa.
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3 Liiketoimintamallit ja arvoketjut kasitteena

Tassa kappaleessa esitellaan termit liiketoimintamalli ja arvoketju teoreettisesti,
joita tulevissa kappaleissa sovelletaan osaksi veneilya. Tavoitteena on selvittaa
lukijalle mita arvoketjuajattelulla tarkoitetaan, ja miten se on yhteydessa

lilkketoimintamalleihin.

3.1 Liiketoimintamallit

“Yrityksessa tapahtuvien toimintojen ja niiden valisten suhteiden
jarjestelmallisesta kuvauksesta syntyy liiketoimintamalli. Se kattaa toiminnot,
joiden avulla yritys saa tuotteen tai palvelun tuotetuksi ja toimitetuksi asiakkaille.
Liiketoimintamalli on selkea tapa ymmartaa yrityksen lilkketaloudellisia toimintoja.
Toiminnot ryhmitellaan yleensa selkeyden vuoksi toimintokokonaisuuksiin eli
funktioihin.” (Venture cup, 2010)

Huolto ja
patvelut

Kuvio 2. Yritysten perinteinen liiketoimintamalli (Venture cup, 2010)

Yrityksen oma liiketoimintamalli tulisi muokata yrityksen liiketoimintaan
sopivaksi, mutta kuvion 3 kaltainen, perinteinen liiketoimintamalli on hyva
suunnittelupohja. Liiketoimintamallin suuret kokonaisuudet, kuten tuotanto,
voidaan jakaa pienempiin osiin kattamaan koko tuotantovaihetta. Osto, raaka-
aineiden kasittely, komponenttituotanto ja lopullinen kokoonpano ovat
tuotantovaiheen eri osa-alueita. Venture cupin liiketoimintamallimaaritelman
mukaan ei ole olemassa yhtd yleispatevaa saantdod kattamaan
liketoimintasuunnitelmaa, vaan jokaisen yrityksen tulisi laatia looginen ja
kattava liiketoimintamalli, jonka tulisi samalla olla my0s tarpeeksi
yksinkertainen. (Venture cup, 2010)
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Liiketoimintamalli kuvaa yleisella tasolla, milla keinoilla yritys ansaitsee tuloja
liketoiminnallaan. Kysymyksen keskipisteessa on, mita yritys tarjoaa, kenelle
tarjotaan ja miten tama toteutetaan kaytannossa. Liiketoimintamallilla nain ollen
tarkoitetaan yrityksen tuote-, palvelu-, informaatio- ja tulovirtoja, yrityksen
asemaa liiketoimintaverkossa seka kuvausta eri osapuolten saamista hyodyista
ja tulonlahteista. Tuotteiden myyntia on pidetty pitkdan ainoana
ansaintamahdollisuutena, mutta yha useammalla alalla on lahdetty kehittamaan
malleja, joissa asiakkaille tarjotaan jatkuvasti lisdarvoa. Malli voi olla palvelua,
osaamista, seurantaa tai yllapitoa. Tama yhdistda arvoketjuajattelun
liketoimintamalleihin, ja Iuo mahdollisuuksia toteuttaa toinen toistaan
innovatiivisempia liiketoimintamalleja. Lisaarvon jatkuva tarjoaminen edellyttaa
uudenlaista vastuunjakoa, riskien kantamista ja toiminnan uudelleen
organisointia yrityksen ja asiakkaan valilla. Tuotetusta lisdarvosta on pystyttava
keraamaan maksu asiakkailta, jonka perustelu usein tuottaa vaikeuksia, silla
miksi asiakkaan pitaisi maksaa esimerkiksi aiemmin ilmaiseksi annetusta
palvelusta. Talldin palvelun hinta olisi piilotettu osaksi tuotteen hintaa.
Haasteena on kehittda asiakkaiden jatkuvasti muuttuviin tarpeisiin sellaisia
lisdarvoa tuottavia palveluita, joista asiakas on valmis maksamaan enemman
kuin itse tuotteen tuottaminen maksaa. Liiketoimintamallia voidaankin pitaa
rakenteellisena ratkaisuna, joka yhdistaa arvon luomisen ja kerdamisen.
(Pulkkinen ym. 2006, 10-14)

Kuvio 4 havainnollistaa arvon luontia ja ansaitsemista. Asiakkaalle tuotettu
lisdarvo voi olla matala tai korkea, jota verrataan yrityksen asemaan
liketoimintaverkossa suhteessa muihin kilpaileviin toimijoihin, joka voi olla joko
heikko tai vahva. Vahva asema liiketoimintaverkossa ei kuitenkaan edellyta,
etta yritys olisi verkon suvereeni hallinnoija, tai etta se hallitsisi asiakkuuksia.
Esimerkkina tasta on Intel, jonka vahva asema perustuu sen ylivoimaisuuteen
tietokoneprosessorien toimittajana. Mikali yrityksella on heikko asema
liketoimintaverkossa, eika se pysty tuottamaan merkittavaa lisaarvoa
asiakkaille on se kuvion 4 nelikentan kohdassa “kuole tai siirry”.
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Kork
orkea Asiakaskeskeinen Asiakaskeskeinen
arvontuottaja verkoston ansaitsija
Lis3arvo
asiakkaalle
Verkoston
Kuolie tai siir keskeinen toimija
Matala Y J
Heikko Asema arvo- Vahva
verkostossa

Kuvio 3. Asiakasarvon luominen ja ansaitseminen liiketoimintaverkossa
(Pulkkinen ym., 2006)

Yrityksen on talloin pyrittava lisadmaan asiakkaan kokemaa lisdarvoa, jotta se
siirtyisi nelikentan kohtaan "asiakaskeskeinen arvontuottaja”. Tassa kohdassa
yritys tuottaa asiakkaalle korkeaa lisaarvoa, mutta silla on viela pieni asema
arvoverkossa. Tavoitteena yrityksilla on paastd kohtaan “asiakaskeskeinen
verkoston ansaitsija”, johon on edellytykset yrityksella, joka antaa asiakkailleen
korkeaa lisaarvoa. Paastakseen etenemaan, yrityksen on pystyttava
parantamaan kilpailukykyaan. Yrityksen paastya vahvaan asemaan, tulee se
kohtaamaan kilpailua, silla kilpailijat yrittavat kehittaa vastaavia tai parempia
tuotteita ja palveluja. Talldin on mahdollisuutena, ettd yrityksen tuottama
lisaarvo laskee ja tasta johtuen yritys menettaa asemiaan liiketoimintaverkossa,
jolloin se siirtyy nelikentassa kohtaan "verkoston keskeinen toimija”. (Pulkkinen
ym. 2006, 15)

Teknologialahtoiselle tuotekehitykselle on tyypillista korkean asiakasarvon
luominen ilman vahvan aseman saavuttamista liiketoimintaverkossa. Uusien ja
teknisesti kehittyneempien tuotteiden avulla voidaan parantaa kannattavuutta
vain lyhyella tahtaimella, tuotteiden helpon kopioitavuuden takia.
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Kustannustehokkailla  tuotekonsepteilla  voidaan Ioytaa liiketoiminta-
mahdollisuuksia markkinoiden edullisemmista segmenteista. (Christensen &
Raynor, 2003)

Asiakasarvoa tulisi etsia, tuotekehityksen ohella, erilaisten palveluiden ja
uudentyyppisten tuote- ja palvelukonseptien avulla. (Wise & Baumgartner,
1999, 134-135) Tama on oleellinen asia, jota pyritdan selvittdmaa tutkimuksen
seuraavissa kappaleissa. Onko venealalle mahdollisuuksia luoda uudenlaisia

palvelukonsepteja?

3.2 Arvoketju

Jokainen yritys on kokoelma toimintoja kuten tuotteen suunnittelu, tuotanto,
markkinointi, toimitus ja tuotetuki, jotka yhdessa muodostavat lopputuotteen.
Kukin toiminto, joihin vaikuttaa yrityksen historia, strategia ja vallitseva
taloustilanne, voidaan esittaa arvoketjulla. Arvoketjun jokainen yksittainen

prosessi nostaa tuotteen lopullista arvoa. (Porter, 1985, 36-38)

Arvoketjua tehostamalla voidaan minimoida samojen tai ylimaaraisten
toimintojen tekeminen, jolloin saadaan luotua asiakkaalle tuote, jossa on
eliminoitu kaikki asiakkaalle arvoa tuottamattomat tydvaiheet. Prosessin
tarkastelu auttaa ymmartamaan kuinka yritys tuottaa palveluita tai tuotteita seka
helpottaa havaitsemaan paallekkaisia toimintoja. Arvoketjun toiminnot voidaan
jakaa ydintoimintoihin ja tukeviin toimintoihin. Ydintoiminta koostuu
toimintaketjusta, joka tuottaa arvoa ulkopuoliselle asiakkaalle. Toimintaprosessi
on yhteydessa ulkopuolisiin toimijoihin eli alihankkijoihin, joiden kanssa luodaan
suhteita, kehitetaan uusia tuotteita, ollaan tekemisissa heidan toimittajiensa
kanssa seka lopulta tuotetaan yhteistydssa palvelu tai tuote lopulliselle
asiakkaalle. Tukeviin toimintoihin puolestaan lukeutuvat toiminnot, jotka kertovat
elintarkeita neuvoja ja tietoja ydintoimintoihin liittyen, ja nain ollen ovat
tarpeellista tietoa johtoportaalle. Tukitoimintoihin lukeutuu muun muassa
budjetointi, rekrytointi ja aikataulut. Joissakin tapauksissa ydin- ja

tukitoimintojen erottelu on haastavaa, mutta yleisesti, jos prosessi on
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valittomasti yhteydessa tuotteen tai palvelun loppukayttajalle on talldin
kyseessa ydintoiminto. (Krajewski & Ritzman, 2005, 7-9)

YRITYKSEN INFRASTRUKTUURI

Tuekci= INHIMILLISTEN YOIMAVAROIEN HALLINTA
toimen-
i TEKNIIKAN KEHITYS
piteet
HANKINTA

Tulo- Ope- Lahtd- | Myynti & Huolto
logis- raa- logis- rmarkki-
tilkka tiot tilkka nointi

Perustoiminnot

Kuvio 4. Yrityksen arvoketju (Porter 1985)

Kuvio 4 avaa Porterin arvoketjuajattelua yrityksen sisalla. Porter jakaa yrityksen
perus- eli ydintoiminnot, kuten tulo- ja lahtologistiikan, operaatiot, myynnin ja
markkinoinnin, seka huollon omiin, yrityksen sisaisiin, arvoa tuottaviin
toimintoihin. Tukitoimenpiteisiin on yrityksessa listattu yrityksen infrastruktuuri,
voimavarojen hallinta, tekniikan kehitys seka hankinta. Tukitoimet vaikuttavat
yrityksen  omiin  perustoimintoihin ja nain ollen valillisesti myos
lopputuotteeseen. Lopullisen tuotteen arvon maaraa katemarginaalin suuruus,
joka koostuu tuotteen myyntihinnan ja tuotantoon kuluvien kustannusten

erotuksesta.
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4 Venealan liiketoimintamalleja ja arvoketjusovelluksia

Tassa kappaleessa esitellaan venealaan liittyvia liiketoimintamalleja, joista
omistus on perinteisesti Suomessa ollut vallitseva. Muita vaihtoehtoja ovat
vuokraus, johon liittyy kappaleessa esiteltava House boat —konsepti seka Time
share —malli. Liiketoimintamallien yhteydessa kaydaan lapi arvoketjun vaikutus
kyseiseen liiketoimintamalliin, ja kuinka palvelut voivat lisata tuotteen arvoa.
Lopuksi tutustutaan Kuopion seudulle tehtyyn vuokraveneilyliiketoiminnan
toteutettavuusselvitykseen.

4.1 Omistus ja Time share —malli

Visio 2025 toimialatutkimuksesta saatujen tulosten mukaan suomalaisten
veneilya kuvastaa suuri veneen omistamisen tarve. Kulttuurilliset ja
perinteikkaat tavat kuvastavat suomalaista yhteiskuntaa, johon akkinaiset seka
uudet, totutusta poikkeavat mallit eivat saa jalan sijaa nopealla aikavalilla. Tasta
johtuen suomalaiset eivat valttamatta edes harkitse muita vaihtoehtoja kuin
omistusta aloittaessaan uutta harrastusta. Oli sitten kyse urheilusta, kuten golf,
ihmiset haluavat hankkia valineet itse. Veneilyn tapauksessa omistusinnokkuus
saattaa johtua muiden mahdollisuuksien tiedostamattomuudesta. Toisaalta
palveluntarjoajia on vuokraustoiminnassa vahan, joka omalta osaltaan
pienentaa tietoisuutta toiminnasta. Osasyyna saattaa myos olla niin sanottu
naapurikateus, eli halutaan nayttaa oma varallisuus muille. Talldin vuokraus- tai
osaomistustoimintaa ei yleensa edes harkita, vaan halutaan omistaa. Visio
2025 toimialatutkimuksessa todetaan, ettd nykyaan ja lahitulevaisuudessa
veneilyharrastuksen edellytyksena pidetaan omistussuhdetta veneeseen.
Tutkimuksen mukaan tama ymmarrettavasti sitoo paaomaa, aikaa ja vaikuttaa
negatiivisesti  palveluiden ostokykyyn. Toisaalta tama myds kertoo
tamanhetkisesta tilanteesta, jossa veneen omistajille ei tarjota tarpeeksi kattavia
palveluita. Arvoketjuperiaatetta voidaan soveltaa my0s veneen omistajille, ja
kysyakin miten nykyisille omistajille voidaan luoda palveluiden kautta lisaarvoa.
Visio 2025 toimialatutkimuksen mukaisesti muun muassa kokonaisvaltaisille

telakointipalveluille on kysyntaa kasvavin maarin, silla veneiden omistajien
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asiakaskunta on muuttumassa tulevaisuudessa palveluystavallisempaan
suuntaan. Visio 2025 pitad omistuksen itsestaanselvyytta negatiivisena asiana
uusien potentiaalisten asiakkaiden kannalta, mika saattaa karsia heidat
kokonaan pois korkean alkuinvestoinnin pakottamina. Tutkimus kuitenkin osaoitti,
kuten kappaleessa 2.3.3 Tulevaisuuden asiakkaat kaytiin lapi, etta asiakaskunta
on muuttumassa enemman palveluita ja varsinkin kokonaisvaltaisia palveluita
kuluttavaksi. Tarkean osan tulevaisuudessa muodostavat talla hetkella
aliarvioidut ryhmat, Insinoori-Pasit seka Nellat, jotka haluavat veneilyssaan
keskittya olennaiseen elamysten keraamiseen, johon puolestaan on tarkea

vaikutus olemassa olevilla palveluilla.

Time share —malli on erittdin potentiaalinen omistusmuoto tulevaisuudessa,
johon varsinkin suomalainen kulttuuri kykenee sopeutumaan ja mika
tarkeampaa, istuu suoraan osaksi vallitsevaa ajattelumaailmaa. Time share —
malli on lahtenyt liikkeelle asuntojen ja huoneistojen markkinoilta. Ajatuksena
on, ettd henkildo ostaa lomanviettoon oikeuttavan osakkuuden itselleen
lomakohteesta. Osakkuus oikeuttaa lomakohteessa majoituksen ohella myds
kayttdoikeuden lomakohteen palveluihin. Kehittyneemmissa Time share —
malleissa asiakkaalle annetaan pisteita riippuen taman maksetun osuuden
suuruudesta. Naiden avulla asiakas voi itsenadisesti valita viettamansa ajan
jakson pituuden ja ajankohdan. Perinteikkadmmassa Time share —mallissa
asiakas ostaa osuuden samalla tavalla, mutta hanelle annetaan lomakohteen
puolesta ajanjaksoja, jolloin asiakas saa kayttda huoneistoa. Muulloin huoneisto
on lomakohteen omassa kaytossa. Pistelaskumalli antaa asiakkaalle paljon
vapautta valinnoissaan, ja on nain moni puoleisempi kuin perinteinen malli.
Matkustuskaytossa Time share —malli on ihanteellinen ja sen suosio maailmalla
perustuu pitkalti siihen, etta se ei sido tiettyyn kohteeseen, vaan osakkuuden
ostettuaan henkilo voi valita saman matkanjarjestajan tarjoamia kohteita omien

mieltymysten mukaan. (Bicknell, 2008)

Time share —malli on ideaali vaihtoehto veneen omistukselle. Kyseista palvelua
ei ole Suomessa viela venemaailmassa, mutta loma-asunnoissa kyllakin.

Suomessa suurimmat hiihtokeskukset, kuten Levi, Ruka, Yllas ja Himos,
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tarjoavat Time share —mallin mukaisia lomia, mutta kyseiset kohteet ovat
paasaantoisesti suunnattu talla hetkella ulkomaalaisille asiakkaille, jotka voivat
kayttaa osakkuuttaan hyvaksi nain myos Suomen lomakohteisiin. Itse
veneilyssa Time share —malli voisi toimia juuri samalla tavalla kuin loma-
asunnoissakin. Asiakas ostaa osakkuuden tiettyyn veneeseen ja taten voi
hyodyntda palveluntarjoajan muita veneita, vaikka ympari maailmaa.
Liiketoiminnallinen yhteistyd ja arvoketjuverkosto ovat tamankaltaisessa
laajassa yhteistyossa tarkeda. Paikallisten toimijoiden on pystyttava
palvelemaan asiakasta yrityksen standardien mukaan. Time share —malli olisi
toimiva myds Suomen oloissa, joissa asiakkaalle voitaisiin tarjota toisistaan
poikkeavia veneily-ymparistoja, saaristoa seka jarviymparistdd. Asiakkaan
nakokulmasta tama malli antaisi hyvin laajan valikoiman, niin kalustollisesti kuin

ymparistollisestikin, ollen erinomainen vaihtoehto omistusveneen sijaan.

4.2 Venevuokraus

Kansainvaliseen tasoon verrattaessa Suomessa vuokrattaviin veneisiin liittyva
liketoiminta on hyvin vahaista. Itse vuokrausta harjoittavia yrityksia Suomessa
on noin kymmenen. Syita vuokraustoiminnan kehittymattomyyteen voi hakea
muun muassa suomalaisesta kulttuurista, joka ihannoi omistusta, mutta myds
vuokraustoimintaan sopivien veneiden puuttuminen markkinoilta. Kehitysta on
tapahduttava myos koulutuspuolella, jotta vuokraveneen ohjaimiin edes paasee
Suomessa, on asiakkaan suoritettava perusmerenkayntikurssi, joka on
edellytyksena veneen luovuttamiselle. Ratkaisuksi liiketoiminnan kehittamiselle
Suomessa voisi olla arvoketjuun perustuva yhteisty0 eri venealan toimijoiden
kesken. Palveluperusta lahtee aina kuluttajan tarpeista, jota kautta voidaan
muodostaa toimintamalli, joka puolestaan kattaa koko arvoketjun.
Arvoketjuyhteistyon  keskipisteessa ovat varsinkin  vierasvenesatamat
palveluineen. (Vuorinen & Jantti, 2010)

Kappaleessa 3.2 Arvoketju esitelty Michael Porterin arvoketjuperiaate koski
pelkastaan yrityksen sisaisten toimien tuottamaa lisdarvoa asiakkaille.
Arvoketjuperiaatetta voidaan kuitenkin soveltaa my0s eri yritysten tuottamien
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palveluiden ketjuun, jotka kaikki vaikuttavat asiakkaan saamaan
lopputuotteeseen. Kuvio 5 havainnollistaa erastd mahdollista arvoketjua
veneiden vuokrauksessa. Arvoketju alkaa veistamolla, jossa vene tuotetaan.
Veistam6 voi tehda veneen alusta alkaen, liittden siihen vain omia
komponenttejaan, mutta nykymarkkinatilanteessa ja kilpailun kiristyessa kaiken
itse tuottaminen ei ole enadad kilpailukykyista. Kuten taman tyon
haastatteluosiossa (luku 5.2) kay ilmi, venevalmistaja voi olla myos yritys, joka
siitdd koko tuotannon sopimusvalmistajalle, ja keskittyy itse vain
markkinoimaan ja kehittamaan venetta. Tassa kohdassa arvoketjuperiaatteen
mukaista lisdarvoa voidaan tuottaa kuuntelemalla asiakkaan toiveita ja
vaatimuksia, eli rakentamalla vene, joka vastaa asiakkaan odotuksia.
Lahtokohtaisesti, jos vene menee omistuskayttoon voi valmistaja liittda
palveluita veneen ostohetken jalkeen, kuten huoltopalveluita, tai esimerkiksi
markkinoida satamapalveluyhteistyon tuloksena tiettyja satamia asiakkaalle.

Kuvio 5. Vuokraveneen arvoketju (Vuorinen & Jantti, 2010)

Ketjun toisessa vaiheessa on veneen rahoittaja, joka maksaa veneen hinnan.
Sijoitustoiminnan voidaan ajatella toimivan kuin asuntosijoitus, jossa ostetaan
asunto ja useimmissa tapauksissa sitd vuokrataan joko yksityiselle taholle tai
yritykselle toimitiloiksi. Venemaailman sijoitustoiminta on sikali hyvin
samantapaista kuin asuntojen, silla molempien tuotteiden arvokehitys on
huomattavasti vakaampaa kuin esimerkiksi autojen arvokehitys. Yleensa
sijoittajan ostaessa useamman kuin yhden veneen vuokrakayttoon, saa han
veistamolta tietyn alennusprosentin. Kun tuotteelle lasketaan esimerkiksi viiden
vuoden kayttdaika, on talloin hyvin todennakoista, etta tuotteen arvo on lahella
alkuperaista alennettua ostohintaa kayttoikansa jalkeen.

Vuokrausyritys on kolmannessa kohdassa itse vastuussa veneiden
vuokraamisesta. Tahan vaiheeseen sijoittajalla ei valttamatta ole mitaan

konkreettista vaikutusta, vaan han omistaa kyseisen vuokrausyrityksen
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vuokraamat veneet. Vuokrausyrityksen vastuulla on tarjota asiakkaille
unohtumaton veneilyelamys, jota asiakkaat ovat tulossa hakemaan.
Vuokrausyritykselld on huomattavin vastuu arvoketjussa ja onkin tarkeaa
asettaa yritykselle tavoitteet, miten tyydyttaa asiakkaiden tarpeet. Tassa kohtaa
on myos hyva tehda arvoketjuyhteistyotda muiden alalla toimivien yritysten
kanssa. Tavoitteena on kuitenkin tuottaa asiakkaalle mahdollisimman toimiva
kokonaisuus, johon ei pelkastaan yksi yritys pysty. Viimeisena kohtana ketjussa
on itse loppukayttaja, veneilija, joka arvioi itse ketjun toimivuuden. Han on
kosketuksissa miltei pelkastaan vuokrausyrityksen kanssa, mutta jos
veneeseen tulee esimerkiksi rakenteellinen vika, on talldin vastuu myos
veistamolla. Erittdain tarkeanad ja arvokkaana informaationa arvoketjun
toimimisesta, yritysten omien mittareiden ohella, pidetaan asiakkaan antamaa
palautetta toiminnasta.

"Tavoitteena tulee olla koko arvoketjun tehokkuuden parantaminen. Keskeista
on asiakaslahtoisyys. Tarvitaan merkittdvia kehitysponnistuksia, jotta
vuokrattaviin veneisiin perustuva liiketoiminta toimii palvelua ostavan kannalta

optimaalisesti.” (Vuorinen & Jantti, 2010)

Kuten Vuorinen ja Jantti korostavat, on erityisen tarkeaa kehittda palveluita
asiakkaan nakokulmasta katsottuna. Ratkaisu tahan voidaan I6ytad Suomessa
vastaanotetusta “ostoskeskus” -—ajattelusta. Kaksikymmenta vuotta sitten
Suomessa ei ollut juuri laisinkaan isoja ostoskeskuksia kaupungin keskustoja
lukuun ottamatta. Amerikassa maailman suurin vahittdismyyntiin keskittyva
kauppaketju Wallmart oli 1980-luvun alussa hyvin menestyva ketju, 2 miljardin
Yhdysvaltain dollarin myynnillaan, mutta 2000-luvulle tultaessa ketjun myynti oli
200-kertaistunut. (Walmart, 2010)

Amerikkalaiset selvastikin halusivat kaikki palvelut yhden ison katon alle, ja
tama sama konsepti on toiminut Suomessakin. Pelkastaan Turun seudulle on
kymmenen vuoden aikana noussut kaksi suurta tayden palvelun ostoskeskusta,
Mylly ja Skanssi, jotka molemmat ovat rakennettu hyvien kulkuyhteyksien
paahan kaupungista, alueelle, jossa ei aikaisemmin ollut mitdan. Tama on

aikaansaanut kaupungin keskustan hiljentymisen ja palveluiden siirtymisen
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liketiloiltaan edullisempaan ja ihmismaariltdan kasvaviin ostoskeskuksiin.
Ihmiset ovat selkeasti halukkaita tekemaan ostoksiaan paikassa, johon on
keskitetty kaikki palvelut. Tata ajattelumaailmaa on nyt Iahdetty soveltamaan
myOs lomakeskuksissa. Pohjoisen hiihtokeskuksiin yhdistetaan kesalla golf ja
vaellusmahdollisuuksia, joiden toivotaan tuovan asiakkaita aina Etela-Suomea
myoden. Valimatka suurista asutuskeskuksista koetaan kesalla suureksi, joten
esimerkiksi golf-kokemuksia haetaan maantieteellisesti paljon lahempaa.

Vuokraveneilyn kannalta lomakeskuksien hyodyntaminen on ihanteellinen
mahdollisuus. Esimerkiksi lomakeskus Tahko sijaitsee Kuopion pohjoispuolella
aivan Saimaan rannalla, johon on mahdollista kesalla liittda Iukuisia
vesiharrastusmahdollisuuksia. Varsinais-Suomessa, Naantalissa sijaitsevassa
Kultaranta Resortissa on puolestaan alusta alkaen panostettu golfin ohella
myOs vesimatkailuun, ja kappaleessa 5.3 Matkailukeskittymén né&kékulma,
haastatellaankin kyseisen matkailukeskuksen toimitusjohtajaa ja héanen

nakemyksiaan vuokraveneilyn onnistumisesta.

Kuvio 6. Matkailukeskittyman vuokraveneen arvoketju (Vuorinen & Jantti, 2010)

Kuten kuviosta 6 voidaan havaita, matkailukeskittyman vuokravenetarjonnan
arvoketju voi olla yksinkertaisempi kuin normaalin vuokrausyrityksen. Talloin
veneet ovat myos matkailukeskittyman omistuksessa, eikd se siis toimi
pelkastdan vuokraveneiden valittajana. Talla hetkella kuviota 6 vastaavia
arvoketjumalleja sovelletaan pienten veneiden vuokraustoimintaan, ja ne
soveltuvat normaalien siirtymien ohella kalastukseen, vesiurheiluun ja

metsastykseen.

4.3 House boat —konsepti

Yhdysvalloissa, Ranskassa, Saksassa ja Irlannissa suuren suosion saavuttanut

House boat —konsepti ei ole saavuttanut Suomea juuri missaan maarin.
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Konseptin suosio muualla perustuu sen helppouteen nauttia vesistoista, seka
yhdessaolosta ystavien ja perheen jasenten kanssa. Veneen sisatilat ovat
maksimoidut sekd oleskelu veneessa on tehty mahdollisimman
asiakasystavalliseksi, samaan aikaan merikelpoisuudesta on kuitenkin tingitty.
House boat —-vene majoittaa jopa yli kymmenen henked ja aluksen
ulkomuodosta voisi paatella, etta kyseessa on kelluva asunto. Alukset ovat
hyvin varusteltuja, ja ranskalaisen House boat —vuokraamon, Le boatin,
mukaan heidan veneistaan l0ytyy oleskelutilat, erillisia hytteja, keittio seka isot
auringonottopaikat kannelta (Le boat, 2010). Tarkoituksena onkin ollut luoda
juuri  kodinomainen tunnelma, jossa suurikin perhe voi helposti nauttia
veneilysta, kuitenkaan tinkimattd asumismukavuudesta. Kuva 2 havainnollistaa
House boat —konseptia, jossa nahdaan aluksen ulkomuoto. Aluksella ei ole
tarkoitus lahtea ylittamaan valtamerta, vaan liikkua hitaasti saaristossa tai
jarvella paikasta toiseen, antaen samalla mahdollisuuden nauttia ymparoivasta
luonnosta seka yhdessaolosta. Juuri nama arvot ovat Visio 2025
toimialatutkimuksen mukaisia tavoitteita, joita tulevaisuudessa veneilylta

halutaan.

Kuva 2. House boat (Our Pontoon Houseboat, 2010)

Lahes kolmannes Yhdysvaltojen House boat —vuokraajista ovat ensikertalaisia,

aina yliopisto-opiskelijoista elakelaisiin. Loman voi jokainen suunnitella itse
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omien mieltymysten mukaan, joka on yksi House boatingin vetovoimista. (Kay,
2010, 4)

House boating —konseptin luominen Suomeen, ja sen onnistuminen vaatii
hyvaa verkostoitumista ja yhteistyota niin veistamolta, rahoittajalta kuin veneen
vuokraajalta.  Vuorinen ja Jantti oftivat kantaa  selvityksessaan
Merellisenmatkailun  kehittdminen House boating —konseptiin ja sen
onnistumiseen = Suomessa.  Selvityksen mukaan yksi  mahdollinen
arvoketjuratkaisu House boating —konseptin tuomiselle Suomeen on kuvion 7

mukainen.

Kuvio 7. Operaattoritoimintaan perustuva arvoketju (Vuorinen & Jantti, 2010)

Arvoketjussa veistamO tekee veneen, joka perustuu House boat —konseptin
mukaiseen vesilla olevaan asuntoon. Veneen omistaa ulkopuolinen rahoittaja,
jolla  saattaa olla useita vastaavia veneitd omistuksessaan. Veneen
vuokraustoiminnasta vastaisi yksityinen yrittaja, jota mallissa kutsutaan
operaattoriksi. Operaattori voi toimia tietyssa satamassa, jossa hanella on
kaytossa useampi alus. Vuokraaja ottaisi yhteytta operaattoriin, jolta asiakas
saisi aluksen kayttoon. Talla tavalla asiakkaan elamykselle pystytaan luomaan
lisdarvoa, koska vene on suunniteltu ja tehty asiakkaan toiveiden perusteella.
Jos vuokrattava tuote tyydyttda asiakkaan tarpeita, on talldin palveluiden
lisddminen huomattavasti helpompaa ja asiakaan kannalta mieluisampaa kuin
jos kyseessa olisi tuote, joka ei alunperinkdan tayta asiakkaan odotuksia.
Ennakko-odotukset tayttamaton tuote saattaa ajaa asiakkaan vaatimaan hyvia
tai jopa mahdottomia palveluita, joka puolestaan rasittaa vuokranantajaa ja

taman resursseja.

4.4 Esimerkki vuokraveneilyliiketoiminnasta Kuopion seudulla

Vuokraustoiminta on Suomessa hyvin vahaista, ja sita harjoittavia yrityksia on
Suomessa vain kymmenkunta. Yritysten kayttama kalusto on hyvin kirjava, mika
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antaa kuvan toiminnan amatoorimaisyydesta. Matkailun kannalta Suomessa on
paljon vesistoja, joita hyodyntamalla asiakasvirtaa olisi mahdollista kasvattaa.
Vuonna 2002 Profes Partners teki vuokraveneilyn liiketoiminnasta
toteutettavuusselvityksen Kuopion seudulle. Selvitys jaoteltiin viiteen eri
aihekokonaisuuteen.

Vuokraveneily matkailuteollisuuden osana
Kuopion vesistdalueen palveluntarjonta
Markkina- ja kilpailutilanne

Tavoiteltavan vuokraveneilytoiminnan liikketoimintamalli

o b w0 bnh =

Taloudellinen kokonaistarkastelu

Selvitys toteaa vuokraveneilyn olevan vahaista Suomen matkailutarjonnassa.
Toiminnan laatua kuvaa hyvin, ettd vuokraveneyhdistykseen kuuluu vain 8
yritysta, joiden yhteen laskettu alusten maara on 25 kappaletta vuonna 2002.
Vuoteen 2010 mennessa yritysten maara ei siis ole juuri kasvanut. Selvityksen
mukaan ongelmaksi muodostuu kauden lyhyys, joka on noin 20 viikkoa
rannikolla ja noin 15 viikkoa sisavesilla. Tasta huolimatta selvitys pitdad Suomen
vesisto-olosuhteita seka palveluntarjontaa hyvina vuokraveneilylle, eroten
huomattavasti luonteeltaan Keski-Euroopan joki- ja kanavapainotteisesta
tarjonnasta. Suomessa vuokraustoiminnan asiakaskunnan muodostavat,
selvityksen mukaan, kotimaiset asiakkaat, ulkomaisten asiakkaiden jaadessa
vahemmistoon ollen vuonna 2002 noin 30 prosenttia. Selvityksen teettaman
kyselyn mukaan kotimaiset yrittgjat uskovat vahvasti vuokraveneilyn kasvun
mahdollisuuksiin ja nakevat, etta tarjonnan lisdannyttya asiakkaat I0ytavat
tiensa vuokraveneilyyn. Yritysasiakkaita pidetaan potentiaalisena uutena
ryhmana yhdessa ulkomaisten asiakkaiden kanssa. Suomalaisille asiakkaille
puolestaan tulisi tarjota uusia ja konkreettisia kesaajan vetovoimatekijoita
vuokramoOkkien  rinnalle.  Haastattelujen ohella  kysyttin  mielipiteita
potentiaalisista asiakkaista, joissa ilmeni asiakkaiden asuvan paaosin
paakaupunkiseudulla. Kotimaiset asiakkaat ovat keski-ikaisia pariskuntia seka
lapsiperheita. Yritysasiakkaita todetaan olevan hyvin vahan, joka puolestaan
johtuu tuotteen tuntemattomuudesta ja kaluston kirjavuudesta. Kiristyvan

TURUN AMK:N OPINNAYTETYO | Janne Lehdonkivi



37

kilpailun takia kohderyhmavalintaa pitaa tehda tulevaisuudessa yha tarkemmin.
Kansainvalisen vuokraveneilyn todetaan perustuvan laajaan yhteistyohon
suurien kansainvalisten matkanjarjestajien ja pienempien vuokraveneilyyn
erikoistuneiden matkanjarjestajien kesken. Internetin todetaan myo0s

kasvattavan osuuttaan jakelukanavana.

Selvityksessa todetaan Kuopion alueen soveltuvan erittdin  hyvin
vuokraveneilyn toimintaymparistoksi. Kuopio on sijainniltaan ihanteellinen
paikka Saimaan jarvialueen vuokraveneilykeskukseksi. Saimaan vesistdalueen
reitti- ja satamapalvelut ovat hyvin kehittyneitd. “Alueen vesistot ovat
paasaantoisesti suojaisia ja turvallisia liikkua. Eri reittivaihtoehdot tuovat
veneilyyn erilaisia sisaltdja ja mahdollistavat monipuolisen tuotetarjonnan.”
(Travel Profes 2002, 4)

Suomalaisen vuokraveneilyn markkina- ja kilpailutilanne todetaan selvityksessa
olevan kehittymatonta. Vuokravenetoimintaa on vahan, joka puolestaan
aiheuttaa tuotteen vahaisen saatavuuden. Kehittymattomat markkinat ovat
myos estaneet tehokkaan ulkomaanmarkkinoinnin ja tasta johtuen Suomi on
lahes tuntematon venevuokrauskohde ulkomailla. "Alan ulkomainen tarjonta
sen sijaan on monipuolista ja tehokkaasti markkinoitua. Markkinoille
paasemiseksi tarvitaankin tuotteellista ylivoimaa ja hyvaa laatua. Taman lisaksi
tarvitaan laajamittaista panostusta tarvittavan imagon luomiseksi Suomen
jarvialueesta potentiaalisena vuokraveneilykohteena.” (Travel Profes 2002, 4)
Vuokraveneilyn toimintamalli nahdaan Suomessa hyvin paljon samanlaisena
kuin mita Irlannissa toteutetaan. Selvityksen mukaan valtio on Irlannissa
tukenut vuokraveneiden toimintaa, joka on edesauttanut toiminnan yleistymista.
Selvitys nakee Suomen valteiksi markkinoilla vesist6jen ainutlaatuisuuden,
luonnonlaheisyyden ja puhtauden, seka painottaa, etta tuotteen teknillisten

ominaisuuksien on oltava huippuluokkaa.
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5 Venealan keskeisten toimijoiden nakemyksia alan
liiketoimintamallien ja arvoketjujen kehittamis-

mahdollisuuksista

5.1  Tutkimusmenetelmat ja —prosessi

Tutkimusmenetelmana kaytetaan kvalitatiivista menetelmaa, silla alan
asiantuntijoiden nakemykset antavat huomattavasti rikkaamman ja laadullisesti
paremman empiirisen pohjan tyolle kuin kvantitativinen menetelma.
Ammattilaisilla on kasitys alan tulevaisuuden mahdollisuuksista ja haasteista.
Naiden nakemysten hyvaksikaytto vaatii laadukasta aineistonkeruuta seka
tutkijan omia pohdintoja ja johtopaatoksia aineiston pohjalta. Laadukasta tietoa
ja ohjeistusta saadaan lisaksi tutkimuslaitoksilta ja konsulttiyhtioilta.

Haastattelussa tullaan kayttamaan teemahaastattelua, joka pyrkii olemaan
virallisen strukturisoidun haastattelun ja niin sanotun kahvipoytakeskustelun
valimuoto. Elementteja on molemmista, mutta taman haastattelumenetelman
tarkoituksena on pitda keskustelu loogisena tekematta siita lilan virallista.
Teemahaastattelu ei vaadi haastattelijalta yhtd suurta aineiston hallitsemista
kuin avoinhaastattelu, silla haastattelun aihepiirit ja teemat ovat muotoiltu
etukateen haastattelurungossa, jotta haastattelun paamaara pysyy
muuttumattomana [&pi haastattelun. Teemahaastattelun heikkous on
henkilokohtaisuudessa, joka altistaa haastateltavan henkilon antamaan
itsestddn paremman kuvan kuin todellisuudessa seka vaikenee kiusalliseksi
nakemistaan asioista. Itse haastattelun tulokset ovat hyvin riippuvaisia
haastattelijan omista nakemyksista, joka puolestaan lisaa virhetulkintojen
mahdollisuutta. (Hirsjarvi ym., 2009, 200-204)

Haastateltaviksi valittin venealan ja matkailun ammattilaisia, ja pyrittiin
saavuttamaan arvoketjuperiaatteen mukainen kattavuus lahtien valmistajalta,
matkailunjarjestgjan kautta aina matkailukeskittymaan asti. Valmistajana
haastateltiin Port Arthur Oy:n toimitusjohtajaa Jukka Ikulia,
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matkailunjarjestajana Saaritours Oy:n yrittgjaa Dafna Seela-Huhtamakea seka
matkailukeskittymana Kultaranta Resort Oy:n toimitusjohtajaa Pekka Jokisuuta.
Haastatteluun otettiin myos yksi Suomen suurimmista vuokraveneyrityksista,
antamaan alan nakokulmasta vastauksia kysymyksiin. Haastattelut tehtiin
Joulukuun puolessa valissa 13.12-23.12.2010 valisena aikana. Tavoitteena on
selvittad ovatko palveluntarjoajat valmiita tarjpamaan uudenlaisia konsepteja
asiakkaille, seka selvittamaan minkalainen on nykyinen ja tuleva yritysten
tilanne. Midnigth Sun Sailing —yrityksen haastattelu oli puhelinhaastattelu, joka
tehtiin haastattelurungon pohjalta. Muut haastattelut tehtiin kasvotusten
yritysten omissa tiloissa kayttaen myos hyvaksi haastateltavalle etukateen
annettua haastattelurunkoa.

Haastattelut onnistuivat melko hyvin ottaen huomioon haastattelijan
kokemattomuuden. Haastattelurunko loi hyvan pohjan haastatteluille, jota oli
helppo kayda I|api haastateltavan kanssa mukavassa ilmapiirissa.
Haastattelurungon luomisessa avusti Turun ammattikorkeakoulu seka konsultti
Jouni Vuorinen. Haastattelurunko kokonaisuudessaan loytyy tyon Liite 1.
Haastattelurunko kohdasta. Haastateltavat olivat valmistautuneet kysymyksiin
hyvin ja haastattelutilaisuudet kestivat puolesta tunnista kolmeen varttiin.
Tuloksiksi saatiin melko ennalta-arvattavia vastauksia, mutta mukana on myos
muutama hyva oivallus. Lisaksi, koko arvoketjun kattavat haastattelut antavat
kasityksen, kuinka kukin taho nakee tulevaisuuden oman yrityksensa kannalta
seka koko venematkailun osalta.

5.2 Valmistajan nakokulma — Port Arthur Oy

Haastateltavaksi valmistajaksi valikoitui Turun seudulla toimiva venevalmistaja
Port Arthur Oy ja yrityksen toimitusjohtaja Jukka lkuli. Port Arthur Oy on
suomalainen perheyritys, joka on perustettu vuonna 1988. Yritys valmistaa ja
maahantuo veneitd seka harjoittaa venetarvikkeiden tukkukauppaa Pietarissa,
Venajalla. Yritys valmistuttaa tuotteensa, joihin kuuluu talla hetkella vain yksi
venekonsepti — Simppu, sopimusvalmistajilla. Yritys on aikaisemmin tuottanut
Arthur 26 WA —nimista venetta, jonka tuotanto kuitenkin jouduttiin lopettamaan
kannattamattomuuden takia. Venetta tuotettin Virossa sopimusvalmistajalla,
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mutta lkulin mukaan laatuongelmat ajoivat Viron veistamon tuotannon loppuun.
Arthur 26 WA —vene oli suunnattu vaativalle asiakkaalle, hintavaan luokkaan,
jonka tavoitteena oli antaa asiakkaalle esteettisesti kaunis ja klassinen
veneilyelamys unohtamatta  merikelposuutta.  "Valoisammat venealan
tulevaisuudennakymat voivat synnyttad Arthur 26 WA:n uudelleen henkiin,
mutta talla hetkella keskitymme Simppu-veneen tuottamiseen ja kehitystyohon”,
kertoo lkuli. Veneen asiakaskuntaa ovat kalastajat ja mokkilaiset, seka hyvan
kantavuutensa ansiosta Simppu on ideaali yhteysvene. lkuli kertookin
yrittdneensa saada veneenvuokraustoimintaa alulle kyseisella mallilla, mutta
yhteistyoyritysten I0ytaminen ja matkailun jarjestajien mukaan saaminen tuotti
ylitsepaasemattomia vaikeuksia. MyOs ajankohta saattoi olla epatavallista
heikompi - kesa 2009, jolloin veneala oli heikoimmassa asemassa
vuosikymmeniin. lkulin mukaan veneen vuokrauksen haluttomuuteen ajankohta
ei kuitenkaan vaikuttanut ratkaisevasti, vaan yksikertaisesti kysyntaa ei ollut
tarpeeksi. Myos yli 5,5 metria pitkat veneet tulee katsastaa ja rekisteroida, joka
tuottaa oman vaivannakonsa veneen vuokrauksessa. Vuokraveneessa tulee
myOs olla tietty varustetaso lapaistdkseen saadokset. Tama on Simppu —
veneen kannalta ongelmallista, silla vene on malliltaan avonainen, joka rajoittaa

veneessa sailytettavien varusteiden maaraa. (lkuli, 13.12.2010)

Ikulin mukaan veneily on muuttunut huomattavasti viimeisen 30 vuoden aikana.
Han on saaristossa elaneena ja yli 60:n vuoden kokemuksella havainnut, etta
veneissa yopyminen on vahentynyt radikaalisti vuosituhannen vaihteen jalkeen.
Piknik —tyyppinen vene onkin hanen mukaansa kysytty ja haluttu
moottoriveneen muoto. Ymparistokysymys on tuonut myds oman mausteensa
mukaan veneilyyn ja Port Arthur yrittaakin yhdistda nama kaksi havaittua
trendia Simppu —veneessaan. Uutuutena veneeseen tarjotaan taysin sahkolla
toimivaa moottoria, seka aurinkokennolla varustettua hyttia, joka 3-4 paivan
seisonta-aikana lataa akut tayteen. Ikulin mukaan Simppu —vene edustaa Slow
life —ajattelua, jossa kiireettomyys ja turvallinen vesilla likkuminen ovat veneen
suunnittelun Iahtokohdat. Itse House boat —konsepti on Ikulin mielesta hieman

Suomen ulottumattomissa, mutta jarvialueilla mahdollista. House boat ei
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valttamatta istu kauniiseen pohjoismaalaiseen muotoiluun, ja nain rajoittaa
yksityishenkildiden ostamia House boat -—veneitda. Vuokraustoiminnassa
venekonseptilla voisi tosin olla mahdollisuuksia. Vuosittain Dusseldorfissa
jarjestettavat mittavat venemessut antavat kuvaa tulevan venekauden
trendeista ja 2010 tammikuussa jarjestetyilla messuilla oli Ikulin mukaan hyvin
vahvasti esilla sahko- ja hybridimoottorit, joista sahkomoottoriin luottaa vahvasti
myos Port Arthur. Keski-Euroopan markkinoinnissa on keskitytty huomattavasti
enemman vihreampiin ja ymparistoystavallisempiin vaihtoehtoihin  kuin

Pohjoismaissa.

Ikulin mukaan Suomessa ollaan ohitettu pahin veneen valmistajien kannalta.
Veneiden myynti kasvaa ulkomaille hyvaa vauhtia, mutta kotimaan myynti on
heikkoa. Vuonna 2010 rekisterdidaan viela pienempi maara veneita, mita
huonona pidettyna vuonna 2009, kertoo lkuli. Tulevina trendeina lkuli nakee
ymparistoystavallisten veneiden kysynnan kasvun, joihin kuuluu hyvin vahvasti
sahkoveneet. Paljon  kuluttavat, suuritehoiset = moottoriveneet  ovat
vahentymassa ja kiireen sijasta veneilijat haluavat keskittya Ikulin mainitsemaan
Slow life —tyyliin. Arvoketjumallin tuomaa lisaarvoa saadaan valmistaja sektorilta
sopimusvalmistajien kautta ulkoistamalla toimintaa. Port Arthurin tapauksessa
oli kannattavampaa lopettaa Viron veistamon toiminta ja siirtya tuottamaan
omat tuotteet kotimaisilla sopimusvalmistajilla. Tuotannon siirtdminen ulkomaille
ei ainakaan Port Arthurin tapauksessa ole aina se kustannustehokkain

vaihtoehto, vaan myds kotimaisen tyon teettaminen on kilpailukykyista.

5.3 Matkailujarjestajan nakokulma — Saaritours Oy

Matkanjarjestajaa edustaa Turussa ja Lansi-Uudellamaalla toimiva Saaritours,
jonka Turun ja Ahvenanmaan saaristopalveluista vastaa yrittdja Dafna Seela-
Huhtamaki. Saaritours on erikoismatkoihin suuntautunut matkanjarjestaja, jonka
tarjonnassa on kalastusmatkoja, ryhmamatkailua, yritysmatkailua seka pienissa
maarin mokkien valitysta saaristosta. Kalastusmatkat ovat Seela-Huhtamaen
mukaan suosittuja ja kasvattavat suosiotaan elamysmatkailun ohella.

Matkustamiselta ei enaa haluta vain mukavia maisemia ja hyvaa oloa, vaan
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elamyksia. Ryhmamatkoja suosivat elakelaiset, jotka Seela-Huhtamaen
mukaan pitavat ryhmassa liikkumista, ja sitd kautta saatuja elamyksia
arvossaan. Saaritoursille vahvan asiakaskunnan muodostavat myos virolaiset,
jotka pitavat erityisesti kalastusmatkoista. Suurin vetovoimatekija saaristossa on
vesi. Luonto ja mokkeily ovat arvostettuja, mutta Seela-Huhtamaki painottaa,
etta vesi on ensi sijainen elementti, jota ihmiset tulevat saaristoon kokemaan.
Nain ollen myos vesilla likkuminen ja veneily ovat hyvin tarkeitd Saaritoursin

asiakkaille.

Matkailumarkkinoinnin osalta Seela-Huhtamaki nostaa esiin erityisesti messut.
Matkailumessut on vuoden tarkeimpia asiakaskontaktin mahdollistavia
tapahtumia. Saaritoursille matkailumessujen ohella kalastustapahtumat seka
Meri kutsuu —messut ovat tarkeitd asiakkaiden kohtaamispaikkoja. Seela-
Huhtamaden mukaan kotimaan matkailu on nostanut suosiotaan muutaman
vime vuoden aikana. Osasyyksi han nakee maailmalla tapahtuneiden
levottomuuksien vaikutuksen, joka nostattaa vakaan Suomen arvostusta
matkakohteena. Myoskin vuoden 2008 talouskriisi ja sen vaikutukset ovat
vaikuttaneet suomalaisiin kuluttajiin, jonka seurauksena he saattavat
helpommin valita kalliin kaukolomakohteen sijasta edullisemman kotimaan

kohteen.

Veneet ovat hyvin laheisia ja valttamattomia Saaritoursin asiakkaille ja Seela-
Huhtamaki nakeekin kasvussa olevan venemyynnin olevan tarkeaa myos heille.
Sesonkiaikaan on erityisen tarkeaa kuunnella omia asiakkaitaan, ja Seela-
Huhtamaki kierteleekin saaristossa keskustelemassa asiakkaidensa kanssa
heidan tyytyvaisyydestaan. Saaritours mainostaa itsedan luotettavana
matkanjarjestajana, joka kuuntelee ja neuvoo silloin kun asiakkaalle itselleen
sopii. “Meilla ei ole toimistoaikoja eika kiire kotiin. Voit aina turvautua meihin,
myOs retken aikana. Paivystamme koko retkesi ajan.” (Saaritours) Seela-
Huhtamaen mukaan tama on yksi heidan toimintansa tarkeistd vahvuuksista —
olla jatkuvasti tavoitettavissa. Tama on Saaritoursin asiakkaalle lisaarvoa

tuottava toiminto, jolla pyritaan takaamaan asiakkaalle turvallinen ja rentoutunut
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matkailukokemus. Asiakkaan toimintaa seurataan, ja palautetta kerataan. Talla

on tulevien asiakkaiden kannalta suuri lisdarvoa tuottava vaikutus.

Veneiden vuokraustoiminta on Seela-Huhtamaen mukaan talla hetkella hyvin
tasapainossa. Vuokraustarjontaa on kansainvaliseen mittakaavaan verrattuna
vahan, mutta se kattaa talla hetkella Suomen kysynnan tarpeet. Vahvuutena
Suomen vuokraustoiminnassa Seela-Huhtamaki pitaa tasmallisyyttda. Hanen
mukaansa halukkaimpia vuokraajia ovat keski-ian saavuttaneet miehet, joilla on
rohkeutta lahted kokeilemaan vuokraveneilya. Myos ulkomaalaiset asiakkaat,
varsinkin Venajalta ja Virosta, ovat halukkaita vuokraamaan veneita.
Markkinoiden kasvua voisi aikaansaada Seela-Huhtamaen mielesta tarjoamalla
palveluita ulkomaalaisten aidinkielelld. Han suhtautuu erittdin positiivisesti
venalaisturisteihin, jotka hanen mukaansa ovat huomattavasti huolellisempia
kuin virolaiset turistit. Itse vuokraustoiminnan kasvuun han suhtautuu myos
positiivisesti ja mieltda vuokraustoiminnan sopivan hyvin keskivertoa
arvokkaampiin veneisiin. Tassa toisaalta Seela-Huhtamaen mielesta tulee
vastaan suomalainen kulttuuri, joka perinteisesti on hieman varautunut seka
hyvin tarkka omasta omaisuudestaan. Nain ollen kynnys antaa oma vene
vuokralle tuntemattomalle ihmiselle, on suurempi haaste suomalaiselle kuin
esimerkiksi hyvin avoimesti uusiin ihmisiin suhtautuvalla amerikkalaisella. My6s
House boating —ideaan Seela-Huhtamaki suhtautuu positiivisin mielin, ja pitaa
etenkin kokemattoman veneilijan uskalluksen voittamista helppokayttoisella

veneella tarkeana.

5.4 Matkailukeskittyman nakokulma — Kultaranta Resort Oy

Matkailukeskittymaa haastatteluissa edustaa vuonna 2006 Naantalin
luonnonmaalle avattu Kultaranta Resort. Haastateltavana oli Kultaranta
Resortin toimitusjohtaja Pekka Jokisuu, joka kiireisesta aikataulustaan johtuen
oli tehnyt pohjatydna  vastaukset kysymyksiin, jonka  ansiosta
haastattelutilaisuus oli hyvin tiivis. Kultaranta Resort perustuu golfkentan
ymparille, joka onkin erinomainen vetovoimatekija veneilijoita ajatellen.

Kultaranta Resort on tarkoitus taydentya vuoteen 2012 mennessa erillisella
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Marina-alueella, joka sijaitsee noin 800 metrin paassa tamanhetkisesta
paarakennuksesta, mika toimii samalla golffareiden klubi-talona. Golfin ja
tulevan sataman ohella Kultaranta Resort tarjoaa kokous- seka
majoituspalveluita yrityksille ja yksityisille henkil6ille. Jokisuun mukaan
satamakokonaisuus tulee valmistuttuaan kattamaan noin 100 veneen
kotisataman seka noin 40 veneen vierasvenepaikat. Tarkoituksena on myds
hyodyntaa Charter-vene —yrittajia, jotka tarjoaisivat jarjestettyja venekierroksia
saaristoon Kultaranta Resortin satamasta. Tulevan sataman vetovoimatekijoiksi
Jokisuu listaa suojaisan sataman, hyvat peruspalvelut monipuolisten
oheispalveluiden ohella seka helposti saavutettavan sijainnin. Satama-alueelle
on paasy Airistolta ilman nopeusrajoituksia ja 6 metrin syvyys takaa myos
isoimpien alusten paasyn satamaan. Jokisuu kutsuukin satama-aluetta "portiksi
saaristoon”. Hanen mukaansa tavoitteena on luoda merellinen viihtymiskeidas,
joka tarjoaa asiakaslahtoisesti ja liiketaloudellisesti kattavan kansainvalisen
tason palveluja ja palvelukokonaisuuksia. Kultaranta Resortin
arvoketjuperiaatteen tuoma lisdarvo asiakkaalle olisi nain ollen palvelu-
kokonaisuuden tuominen lahelle  veneiljad. Asiakkaalle tarjotaan
maantieteellisesti lyhyella etaisyydella matkailuelamyksia ja palveluita, joita
nykyaan voi joutua hakemaan kaukaa toisistaan. Jokisuun mukaan varsinkin
ulkomaalaisille golfharrastajille pyritdan luomaan paketti, jossa he voisivat
kiertaa myos lahiseudun muilla kentilla helposti ja vaivattomasti.

Poikkeuksena muista satamista Kultaranta Marina tulee olemaan moderni niin
sataman infrastruktuurissa kuin my0s palveluissa, joita yhdistetaan
voimakkaasti koko matkailukeskuksen aktiviteetteihin. Itse sataman ydinpalvelut
tulevat koostumaan liikunta- ja ohjelmapalveluista, pienvenesatamapalveluista,
kahvila- ja ravintolapalveluista sek& majoituspalveluista. Tulevista kavijamaara-
tavoitteista Jokisuu kertoo tavoitteeksi noin 2500 veneilijaa vuodessa. Nauvon
melko vilkkaassa vierasvenesatamassa vierailee vuosittain noin 6000 veneilijaa
ja Naantalin vierasvenesatamassa puolestaan vuotuinen kavijamaara hipoo
noin 3000 kavijaa. Tassa valossa Kultaranta Marinan tavoitteet ovat

ensimmaisille todellisille aukiolovuosille asetettu hyvin realistisiksi.
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Veneen vuokraustoiminta on Jokisuun mukaan ollut jo keskustelun alla
muutamien kiinnostuneiden yritysten osalta. Kultaranta Resortia voikin pitaa
sijaintinsa ja oheispalveluidensa valossa hyvin potentiaalisena paikkana
harjoittaa vuokrausvenetoimintaa. Jokisuu uskoo, etta tulevaisuudessa on
kysyntaa seka lyhytaikaisille etta pitkaaikaisille veneiden vuokraukselle. Ideaalia
lyhytaikaista venevuokrausta edustaisi erityisesti vesijetit, joiden paivakayttdé on
suosittua.  Pitkdaikaiseen  vuokraustoimintaan  soveltuisivat perinteiset
purjeveneet kuin myos moottoriveneet. Kultaranta Marinaan on kaavailtu myos
erillinen kiinnittymismahdollisuus isoille, erittdin arvokkaille aluksille, joiden
omistajat voivat halutessaan soittaa satamaan, jossa nain ehditaan
valmistautumaan ison aluksen tuloon ja varaamaan talle paikka. Tama voisi olla
kytkoksissa jo aluksen ostohetkesta, jolloin asiakkaalle tarjottaisiin
mahdollisuutta veneen myyjan ja sataman yhteistyOverkon kayttoon, jonka

tuloksena veneilija saisi varmasti laituripaikan haluamalleen paivalle.

5.5 Vuokrausyrityksen nakokulma — Midnight Sun Sailing Oy

Suomalaisessa veneenvuokrauksessa on talla hetkella hyvin vahan toimijoita.
Jarvialueilla on pienia ja huonosti organisoituja yrityksia ja merialueilla muutama
toimija. Tassa tyossa vuokrausyrityksen nakokulmaa edustaa yksi Suomen
suurimmista vuokrausyrityksista, Midnight Sun Sailing, jonka toimitusjohtajaa
Ann Nystromia haastateltiin tyota varten. Midnight Sun Sailing —yrituksella on
kolme kotisatamaa, joista Taalintehtaan satama on suurin ja toimii myos
yrityksen alusten talvisailytyspaikkana. Kaksi muuta veneen luovutussatamaa
ovat Maarianhaminassa sekd Tukholmassa. Yrityksen venekunta koostuu
purjeveneista, joita on 30 kappaletta. Nystromin mukaan jopa puolet yrityksen
asiakkaista ovat ulkomaisia ja paaosa heista tulee saksankielisilta alueilta.
Saksalaisten, sveitsilaisten ja itavaltalaisten ohella asiakkaita on runsaasti
Ranskasta ja Yhdysvalloista. Venalaisten osuus on viela verrattain pienta, mutta
on jatkuvasti kasvussa. Noin 10 prosenttia asiakkaista ovat yrityksia, jotka
vievat henkilokuntaansa tai asiakkaitaan purjehduksille, ja loput noin 40

prosenttia muodostuu suomalaisista perheista. Nystrom kertoo normaalin
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vuokra-ajan olevan yhdesta kahteen viikkoa, mutta kesasesongin ulkopuolella,
kuten esimerkiksi syksylla vuokrataan myos viikonlopuksi veneita.

Nystromin mukaan matkatoimistot ovat ulkomaalaisten asiakkaiden kannalta
tarked kanava saavuttaa asiakkaita. Internet kasvattaa jatkuvasti merkitystaan
mainonnassa ja markkinoinnissa, ja Nystrom kertookin Internetin olevan
hyodyllinen ulkomaisten matkatoimistojen varvaamiseen ja yhteyksien
yllapitoon. lItse asiakkaille suoramarkkinointia han ei kuitenkaan nae tassa
vaiheessa tarpeelliseksi. Sen sijaan kontaktin luomiseen on erittdin oiva tapa
vierailla messuilla. Helsingissa seka erityisesti Euroopan suurimmilla
venemessuilla Dusseldorfissa luodaan kontakteja niin potentiaalisiin asiakkaisiin
kuin myos ulkomaisiin matkanjarjestajiin, joiden kautta markkinoidaan
suomalaista  saaristoa  ulkomaisille  asiakkaille. = Nystrom  pitaakin
yhteistyoverkkoa tarkeana, mutta erityisesti omien asiakkaiden elamysten
tayttaminen, ja paras mahdollinen palvelu tuovat hyvaa mainetta yritykselle.
Tyytyvaiset asiakkaat suosittelevat kokemuksiaan eteenpain, joka puolestaan
voi poikia lisda asiakkaita. Midnight Sun Sailingin tuottamat palvelut
vuokrauksen ohella liittyvat pitkalti catering —tyyppiseen tarjoiluun, jossa yritys
toimittaa veneeseen ruoka- ja juomatarjoilut. Yksityiset ja yritysasiakkaat voivat
halutessaan myos vuokrata kipparin ohjaamaan alusta, jolloin asiakas voi taysin
keskittya olennaiseen; lomailuun ja veneilystd nauttimiseen. Suurin osa
asiakkaista vuokraa kuitenkin vain veneen, johon ennen luovutusta tehdaan
perusteellinen tarkistus seka tutustutetaan asiakas veneeseen seka saaristossa
likkumiseen. Lisdarvoa asiakkaalle yritys tuottaa huoltopuhelimella, johon
asiakas voi soittaa lahes ympari vuorokauden. Nystromin mukaan puhelimesta
tavoittaa sesongin aikana vahintaan 20 tuntia vuorokaudessa henkilon, joka
opastaa niin veneen kaytossa, hatatilanteissa kuin myds informaation
saamisessa, kuten lahimman vierasvenesataman |0ytamisessa. Tavoitteena
hanen mukaansa on luoda asiakkaalle rauhallinen ja rentouttava loma, jolla

asiakas voi nauttia luonnosta, meresta ja auringosta.

House boating —konseptina on Nystromille hieman vieras ja varsinkin konseptin

istuttaminen suomalaiseen venevuokraukseen saa hanet empimaan. Hanen
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mukaansa vuokrausyritysten olisi vaikea saada vuokrausialtaan lopuillaan oleva
vene myytya eteenpain  yksityisille  kayttajille, silla  pelkastaan
vuokraustoimintaan suunniteltu vene tuskin tulisi miellyttamaan yksityista
omistajaa. Eurooppaan kyseinen konsepti sopii hanen mukaansa hyvin
erityyppisen veneily-ympariston ansiosta ja Midnight Sun Sailing valittaakin
Euroopan jokialueille ja Valimerelle veneilymatkoja, kuten myos Karibialle,
jonne pieni osa suomalaisista haluaa lahtea viettamaan veneilylomaa. lItse
yrityksen toiminnan tulevaisuudesta Nystrom kertoo, etta tavoitteena on kasvaa
rauhallisesti. Vuokraustoiminnan yleistymiseen Suomessa Nystrom ei usko.
Hanen mukaansa rajoittavia tekijoita ovat sesongin lyhyys, arvokas talvisailytys,
korkeat arvolisamaksut seka palkkakustannukset. Pelkalla vuokraustoiminnalla
tulee hanen mukaansa erittain huonosti toimeen, mutta han on toiveikas
tulevaisuuden suhteen ja uskookin erityisesti ulkomaalaisten olevan tarkeassa

roolissa kun puhutaan tulevaisuuden vuokraveneasiakkaista.
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6 Keskustelua ja pohdintoja

Kappaleessa kaydaan lapi haastatteluista saadut tutkijan johtopaatokset, seka
tehdaan niiden seka aiemmin esitettyjen selitysten pohjalta johtopaatoksia eri
liketoimintamallien soveltuvuudesta suomalaiseen veneilyyn. Lisaksi pohditaan

aineiston luotettavuutta seka esitellaan mahdollisia jatkotutkimuskohteita.

6.1 Tuloksia

Haastattelujen tavoitteena oli selvittaa venealan keskeisilta toimijoilta valittujen
liketoimintamallien tilanne ja kehitysmahdollisuudet tulevaisuudessa. Valittujen
liketoimintamallin ollessa vuokraustoiminta ja siihen liittyen House boat —
konsepti. Vastauksia haettiin arvoketjuperiaatteen mukaisesti vuokraus-
toiminnan arvoketjuun vaikuttavilta toimijoilta, kuten kuvioissa 5 ja 6 esitettiin.
Jokaiselta  toimijalta  kysyttin oman alaansa liittyen = nakokulma
vuokraustoiminnan nykytilanteesta, ja miten toimija nakee venevuokrauksen
tulevaisuuden. Haastattelussa pyrittiin myos selvittamaan, milla tavoin toimija
nakee oman tulevaisuutensa, miten han kykenee palvelemaan asiakkaita
heidan tarpeidensa mukaisesti seka milla keinoin toimija tuottaa asiakkaalleen

lisdarvoa.

Kaikilla haastateltavilla oli samansuuntainen visio siita, minkalaisia elamyksia
asiakkaat tulevat hakemaan veneilylta. Asiakkaat hakevat selkeasti veneilylta
arjesta poikkeavaa olotilaa, johon liittyy hyvin laheisesti yhdessaolo,
rentoutuminen ja elamyksien hakeminen. Kiireettomyys on nykyisessa
tydelamassa erittain harvinaista ja ihmiset lahtevat hakemaan tata veneilyn
maailmasta. Naiden asioiden tukeminen vuokraveneilyssa vaatii hyvin
organisoitua ja johdonmukaista arvoketjua seka verkostoa, johon liittyy niin
veneen tekija, matkanjarjestaja kuin veneen luovuttajakin. Toimijoiden on
pyrittava tyydyttdamaan asiakkaan tarpeet mahdollisimman hyvin, joka
vuokraveneyrityksen toimitusjohtajan Nystromin mukaan on erittain tarkeaa, ei
pelkastaan kyseisen asiakkaan uudelleen varvaamiseksi, vaan myos asiakkaan

tuttavien saamiseksi yrityksen asiakkaiksi. Valmistajan nakokulmaa edustanut
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Jukka lkuli nakee veneilytapojen muuttuneen huomattavasti viimeisen parin
vuosikymmenen aikana enemman paivaretki —tyyppiseen suuntaan, joka
puolestaan tukee erityisesti matkailukeskittymien tuomia mahdollisuuksia yopya
sataman laheisyydessa, mutta ei kuitenkaan itse veneessa. Samalla myos
matkailukeskittyman muut palvelut nousevat tarkeaan rooliin, joihin Kultaranta
Resort on viime vuosina panostanut kovasti. Veneen valmistuksessa Ikuli nosti
tarkeimmaksi arvoksi ympariston, joka on ollut jo vuosien ajan ajankohtainen
aihe yhteiskunnassa. Paastojen vahentaminen niin moottorien osalta kuin myos
veneen rakennusvaiheen saaminen mahdollisimman ymparistoystavalliseksi,
johon sisaltyy ekologisten materiaalien kayttd, on tulevaisuudessa tarkea
myyntivaltti. Inmiset ovat valmiita panostamaan ymparistoystavallisiin tuotteisiin

jonkin verran.

Matkanjarjestajan Seela-Huhtamaen nakokulmasta vuokravenetarjonta on hyvin
tasapainossa kysynnan kanssa. Eurooppalaisten asiakkaiden ohella kasvava
suunta on ollut venalaisilla asiakkailla, joka on nopeimmin kasvava yksittainen
turistiryhma. Venalaiset asiakkaat ovat erittdin potentiaalisia vuokravene-
asiakkaita, joita Suomen saaristo kiinnostaa. Euroopassa on jokiveneily erittain
suosittua, mutta saaristo luo taysin erilaiset mahdollisuudet veneilylle ja nain
ollen asiakasmaarien kasvua voi odottaa myos sieltd suunnalta. Kielitaitoisten
matkanjarjestajien asema on myds erityisen tarkea, silla ulkomaiset turistit ovat
erittain mielissaan, jos saavat palvelua omalla aidinkielellaan. Venalaisten
suhteen tama on viela tarkeampaa, silla moni heista ei osaa kommunikoida kuin

omalla kielellaan, joka puolestaan rajoittaa matkustuskohteita huomattavasti.

Matkailukeskittymien tulevaisuuden nakymat ovat valoisat. On selvasti pantu
merkille suomalaisten halu saavuttaa kaikki palvelut mahdollisimman lahella
toisiaan, joka on kieltamatta keskittymien vahvin etu. Elakkeelle siirtyvien
ihmisten maaran kasvaessa, kotimaiset matkailukeskittymat tulevat
asiakaskunnalle erityisen tarkeaksi saavuttaa kaikki saman talon sisalta. TallGin
veneen vuokrauspalvelu on erittdin  potentiaalinen liiketoimintamuoto
keskittymassa, kuin myos iakkaille ihmisille hyvin soveltuva charter —veneily.
Matkailukeskittymasta haasteellisen tekee sesongin ulkopuolinen palvelun
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tarjonta. Miten saada asiakkaat tulemaan myos silloin, kun keskittyman
paapalvelutuote on olosuhteiden puitteissa mahdotonta toteuttaa?

House boat —konsepti sai valmistajalta ja matkailunmaailmassa toimivilta
toimijoilta positiivisen vastaanoton. Aluksen ominaisuuksia pidettiin hyvana ja
kiiteltiin erityisesti asiakkaalle helppoa lahestymista veneilyyn. Monet asiakkaat
saattavat vierastaa perinteista purjehdusta, jolle house boat antaa
vaihtoehtoisen lahestymistavan viettda aikaa vesilla. Asunnon sisatilat eivat
juuri poikkea hotellista, mutta talla hotellila asiakas voi ajaa vedessa
haluamaansa kohteeseen. Epailykset kohdistuivat erityisesti omistussuhteisiin,
sillda vuokraustoimintaan kaytetyt veneet on normaalisti myyty yksityiseen
omistukseen. House boatien erikoiset ulkomuodot ja ominaisuudet tuskin
antavat erityisen vahvaa asemaa kaytettyjen veneiden markkinoilla. Tarkoitus
kuitenkin on saada house boatille ulkopuolinen rahoittaja, joka voi
vuokraustoiminnan jalkeen myyda veneen esimerkiksi ulkomaisilla markkinoilla,

joilla riittaa kyseiselle veneelle potentiaalisia ostajia.

Vuokravenetoimijaa edustaneen Midnight Sun Sailingin kanta vuokra-veneilylle
Suomessa on hyvinkin tyly. Heidan mielestaan toimijoiden tarjonta kattaa varsin
hyvin kysynnan ja kasvuun suhtaudutaan maltillisesti. Tama saattaa johtua
asemasta, jonka yritys on saavuttanut markkinoilla, ollen muihin kilpailijoihin
nahden etulydontiasemassa suurena alan yrityksena. Asiakaskunta koostuu
kuitenkin suurelta osin ulkomaalaisista asiakkaista, joista venalaisten osuus on
hyvinkin pieni. Tulevaisuudessa tama tulee olemaan kuitenkin erityisen
tarkeassa roolissa oleva asiakaskunta, tuoden paljon rahaa saaristomatkailulle.
Midnigth Sun Sailingin keskittyessa pelkastaan purjeveneisiin, on taman rinnalle
tuotava jokin vaihtoehto asiakkaille, jotka eivat uskalla tai halua purjehtia. Talle
ideaalinen vaihtoehto on house boat, joka on erityisesti ensikertalaiselle helppo
ja yksinkertainen hallita.
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6.2 Johtopaatokset

Markkinoiden tuomien taloudellisten ja ekologisten painotteiden valossa
omistusmuoto ei ole enada itsestdanselvyys. Vene on hankintana erityisen kallis,
varsinkin kun puhutaan retki- tai matkaveneesta, joissa on mahdollista yopya.
Nain voidaankin kysya, miksi suomalaiset silti haluavat omistaa veneen. Status
on erityisen suuri syy omistushalukkuuteen, joka ilmenee esimerkiksi myos
asunnoissa seka autoissa. On kuitenkin huomattava, ettda ajat muuttuvat
vauhdilla, tuoden mukanaan uusia tuulia myds venemaailmaan. Time share —
malli on nostanut suosiotaan lomanviettotapana vuosi vuodelta, ja on
erinomainen tapa paasta kasiksi veneeseen. Malli antaa asiakkaalle
mahdollisuuden viettda seuraava loma jossain muualla, huolehtimatta
omistuksen tuomista rasitteista. Vuokraus, osanaan house boating, ovat
tulevaisuutta venealalla. Kun katsotaan kymmenen vuoden paahan on ika
tehnyt tehtavansa vannoutuneimmille veneilijoille, ja uusi sukupolvi, joka on
tottunut kuluttamaan, seilaa merille. Hyvana esimerkkina veneilyn tulevaisuuden
kehitykseen voidaan nahda kannykkamarkkinoilta. Kymmenen vuotta sitten
Suomessa ei tarjottu mahdollisuutta kuin ostaa kannykka. Nykyaan ehka yleisin
tapa ostaa uusi puhelin on kytkykaupalla, jossa puhelimen ohella operaattori tuo
palveluitaan asiakkaan kayttoon, kun tama sitoutuu operaattorin asiakkaaksi
tietyksi ajanjaksoksi. Venealalla palveluiden paketoiminen veneiden osaksi on
tulevaisuutta. Onko vene sitten omistus, vuokra tai time share —tyyppinen ei se
palveluiden kannalta ole olennainen asia, vaan palvelut osana
veneilykokemusta muodostavat arvoketjun, joka maarittaa tulevaisuudessa,
ketka saavat asiakkaita ja ketka eivat. Arvoketjun toimiminen luo asiakkaalle
lisaarvoa, joka ohjaa asiakkaat parhaan palvelukokonaisuuden tarjoavalle.

Veneen omistamisessa tama tarkoittaisi omistusta helpottavien ja tukevien
palveluiden kehittamista. Tahan voidaan lukea muun muassa telakointi-, huolto-
ja satamapalveluiden kehittdaminen. Tulevaisuudessa veneen omistajat ovat
nykyista valmiimpia kayttamaan tarjottuja palveluita, johon syina ovat muun
muassa ikaantyminen ja sukupolvenmuutos palveluystavallisempaan suuntaan.

Palveluiden kohdistaminen oikeille ryhmille tulee olemaan haaste, johon
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tarvitaan kattavaa veneilijdiden tarpeiden kartoitusta. Time share —mallin
toimiminen vaatisi yhteistyoketjua satamien, rahoittajien ja veneen yllapitajien
valilla. Potentiaalia mallilla on erityisesti tulevien, palveluystavallisempien
asiakaskuntien kasvaessa venealalla. Malli on my0ds oivallinen pohja kehittaa
palvelukokonaisuuksia ja istuttaa palveluita osaksi itse veneilylomaa. Vuokraus
ja house boat ovat talla hetkellda suomalaisen veneilykansan
tiedostamattomuudessa. Moni veneilija ei tieda olemassa olevasta
mahdollisuudesta vuokrata vene, joka lisda paineita markkinoinnin
parantamiselle. House boat, osana venevuokrausta helpottaisi ensikertalaisten
tutustuttamista veneilyyn helposti ja turvallisesti. Se on my0s liiketoiminnallisesti
mahdollisuus astua alueelle, jossa ei viela Suomessa ole kilpailua. Turistit ovat
kasvavana asiakaskuntana tarkein vuokraveneilyn asiakaskunta ja nain ollen

laheinen yhteistyd matkanjarjestajien kesken on mahdollisuus lisata ja kehittaa

liketoimintaa.
Palveluiden
Liiketoimintamalli Nykyhetki Tulevaisuus
kehittaminen
L Jatkaa suosiota, ei
Yleisin/ainoa tapa S Haastavaa, mutta
Omistus - pideta enaa s s s
veneilla _ - . valttamatonta
itsestaanselvyytena
Erittain . o
Ei toimintaa Hyva konseptipohja
Time share potentiaalinen )
Suomessa tuottaa palveluita
konsepti
Kasvattaa suosiota, Mahdollisuus luoda
Toiminta
Vuokraus turistit tarkea kattava
pienimuotoista
asiakaskunta palveluverkosto
Mahdollinen Mahdollisuus luoda
Ei toimintaa
House boat vaihtoehto helppoon kattava
Suomessa
veneilyyn palveluverkosto

Taulukko 4. Liiketoimintamallien tulevaisuuden nakymia
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6.3 Tutkimuksen luotettavuus ja jatkotutkimusaiheet

Tulokset ovat tutkijan tekemia paatelmia, jotka perustuvat lahdemateriaaliin ja
haastatteluista saatuihin vastauksiin. Taten tutkimuksen tuloksia ei voi yleistaa
vaan ne kasittavat rajoitetusti tutkittua aihealuetta. Tutkija ei ole suosinut
tutkimuksessa mitaan osapuolta ja nain tutkimusta voidaan pitdd aiheen
objektiivisena tarkasteluna. Lahdemateriaalina on pyritty kayttamaan vaihtelevia
lahteita, myos elektronisista lahteista on kaytetty niita, joita tutkija on pitanyt

luotettavina.

Tutkimuksen aikana esiin tulleita jatkotutkimuksen aiheita ovat muun muassa
liiketoimintasuunnitelma, aiheena vuokravene/house boat, time share —mallin

soveltuvuus tarkastelu, Matkailukeskittyman hyddyntaminen veneilyyn.
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Liite 1. Haastattelurunko

1. Valmistaja

a)
b)
c)

Mité tuotteita tarjoatte ja millainen on asiakaskuntanne?

Minkalaisia vaatimuksia/toivomuksia asiakkailta tulee veneen ominaisuuksiin?
Vuokraustoiminta on maailmalla pitkalle kehitelty seka hyvin vastaanotettu vaihtoehto
omistukselle. Vuokraustoiminnan arvoketjua on kehitetty operaattoripainotteiseksi, eli
veistdmoltd tulee vene, joka rahoitetaan ulkopuolisesti, jota erillinen operaattori vuokraa
asiakkaille. Onko vuokraustoimintaa harjoittavalle yritykselle haluja tarjota veneita?
Euroopassa on kaytdssa laajalti uudentyyppinen vuokraustoimintaan perustuva House
boating -konsepti, mikd on vuokraustoimintaan suunniteltu tdysin uudenlainen
venetyyppi, jonka omistus perustuu arvoketjuperiaatteeseen. Veneiden ominaisuudet
vaihtelevat maakohtaisten erikoisolosuhteiden puitteissa, mutta [&htékohtana on
helposti ohjattava, tilava ja kayttajaystavallinen vene. Onko House boating —
toimintamallilla mielestasi onnistumismahdollisuuksia Suomessa?

Jos kokonaan uudentyyppisté venettd (House boat) tarjottaisiin vuokraustoimintaan,

olisiko talléin kiinnostusta/resursseja toimittaa veneitad vuokraustoimintaa varten?

2. Matkailun jarjestaja

f)

Minkalainen on asiakaskuntanne?

Milla keinon markkinoitte asiakkaille palvelujanne?

Minkalaisille palveluille on juuri nyt kysyntaa?

Onko veneiden vuokraustoiminnalle kysyntda? Minkalainen on asiakaskunta?
Vuokraustoiminta on maailmalla pitkalle kehitelty seké hyvin vastaanotettu vaihtoehto
omistukselle. Vuokraustoiminnan arvoketjua on kehitetty operaattoripainotteiseksi, eli
veistdmoltd tulee vene, joka rahoitetaan ulkopuolisesti, jota erillinen operaattori vuokraa
asiakkaille. Onko vuokraustoiminnan kehittamiselle potentiaalia?

Sama kuin kohdan 1d...

3. Matkailukeskittyma

a)
b)

Minkalaisia palveluita Kultaranta Resort tarjoaa veneilijoille kesalla 20117
Sataman valmistuttua kokonaisuudessaan, mitka ovat vetovoimatekijoita, joilla
asiakkaita pyritdan saamaan Kultaranta Resortiin?
Minkalaisia tavoitteita olette asettanut satamalle?
Minkalaisille palveluille on kysyntaa?

- veneilijan nakdkulma

- muiden resort -palveluiden kayttajien ndkdkulma (esim. golffarit)

Olisiko veneiden vuokraustoiminnan harjoittamiselle mahdollisuuksia?
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Vuokraustoiminta on maailmalla pitkalle kehitelty seka hyvin vastaanotettu vaihtoehto
omistukselle. Vuokraustoiminnan arvoketjua on kehitetty operaattoripainotteiseksi, el
veistdmoltd tulee vene, joka rahoitetaan ulkopuolisesti, jota erillinen operaattori vuokraa
asiakkaille. Tassa tapauksessa operaattori voisi olla matkailukeskittyma. Nakisitko

konseptilla olevan potentiaalia?

4. Vuokraus yritys

f)

Minkalainen on asiakaskuntanne?
Milla keinon markkinoitte asiakkaille palvelujanne?
Minkalaisille palveluille on juuri nyt/tulevaisuudessa kysyntaa?
Vuokraustoiminnan arvoketjua on maailmalla kehitetty mm. operaattoripainotteiseksi, eli
veistdmoltd tulee vene, joka rahoitetaan ulkopuolisesti, jota erillinen operaattori vuokraa
asiakkaille. Mihin suuntaan vuokraustoimintaa Suomessa kannattaa kehittaa?
- esim. vuokraustoimintaan suunniteltujen veneiden kaytto
Sama kuin kohdan 1d...
Mitéd Midnight sun sailingin tulevaisuus nayttdd? Uskotko vuokraustoiminnan

yleistymiseen Suomessa?
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