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THmé rakennusteollisuuden kilpailukykyd Ven#jin projektiviennissi kisittelevid tutkimus on osa Rakennuskluste-
rin kansainvdlinen kilpailukyky -tutkimasta, joka on tehty VTT:n rakennustekniikan tutkimusylksikossd Tampe-
reella. Rakennusklusteri -tutkimus kuuluu Etlatieto Oy:n koordinoimaan Kansalliner kilpailukyky ja teollinen tule-
vaisuus -tutkimusprojektiin.

Vendjan sotilaskylien rakentaminen on mittava rakennusurakka, koska niihin rakennetaan kaikkiaan noin 44 000
asuntoa seki siihen liitty v infrastruktuuri. Suomalaiset rakennusliikkeet ovat saaneet noin kolmanneksen Vendjan
sotilaskyldurakoista. Suomalaisten rakennustiikkeiden menestyksen taustalla ovat projektinjohto-osaaminen, hyvi
maine, hyvé hintakilpailukyky johtuen edullisesta markan kurssista, Liheinen sijainti sekd kokemus Venijan
alucella rakentamisesta. Haastatellut uskoivat, etti sotilaskyldt ovat merkittdvi referenssi Idhitulevaisundessa
Veniijiin markkinoilla rakennettaessa, koska kysymyksessd on Euroopan suurin rakennusprojekti. Snomalaisten
rakennusiitkkeiden heikkons on tilld hetkelld huono taloudeliinen kanmattavuus ja rahoituksen ninkkuus, Myds
kansainvilisten rahoituslihteiden hysdyntimisessd ja nosicn markkina-alueiden tuntemisessa on puutteita. Viiden
seuraavan vuoden aikana suomalaisten rakennusliikkeiden kansainviliscn toiminnan painopiste on Ven#jitld,
Haastatellut nskoivat, etti toiminta pitk#lld tihtiimelld edellyttdd etabloitumista Vendjalle,
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The goal of this particular study is to analyze the competitive advantage of the Finnish contractors. The analysis
was carried out by interviewing the managers of the most important enterprises in that field. This study is a part
of the Construction Cluster research project, which is carried out by VTT Building Technology in Tampere. The
Consiruction Cluster research project is, on the other hand, a part of Finland's National Competitiveness and
Industrial Future research project organized by Etlatieto Litd.

Military housing projects financed by Germany in the CIS countries are the biggest construction contracts in
Europe at this moment: totally 44,000 dwellings and necessary infrastructure. Finnish building contractors have
won ong third of the contracts for military housing, awarded on the basis of open international bidding. Reasons
for the success are construction management know-how, good reputation, favourable exchange rates and
experience in Russia and other CIS countries, The managers interviewed believed that military housing projects
will be useful references in the near future. The weakness of Finnish contractors is the result of poor profitability
and the scarcity of economic resources, Knowledge of markets and international financing is also lacking. The
managers interviewed believed that the Finnish contractors will concentrate their international activity in Russia
and other CIS countries. In the long term the founding of local subsidiaries and affiliated companies is necessity.
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ESIPUHE

Tiami tutkimus on osa Rakennusklusterin kansainvilinen kilpailukyky -tutkimusta, joka taas
on osa Etlatieto Oy:n koordinoimaa laajaa Kansallinen kilpailukyky ja teollinen tulevaisuus -
projektia. Tdm# suomalaisen rakennusteollisuuden kansainvilistd kilpailukykyd Vendjin
projektiviennissd kisittelevd tutkimus on tehty pidosin haastatielututkimuksena. Tutkimuksen
on tehnyt tekn. yo Jarkko Rantala Tampereen teknillisen korkeakoulun rakentamistalouden
laitokselta. Haastattelututkimuksen alkuvaiheessa saimme arvokkaita kommentteja professort
Raimo Salokankaalta Tampereen teknillisen korkeakoulun rakentamistalouden laitokselta.
Kiitokset molemmille antoisasta yhteistyOsti!

Tampereella, lokakuussa 1994

Pekka Pajakkala
VTT, Rakennustekniikka
Tutkimusalueen péillikkd



YHTEENVETO

Suomalaiset rakennusliikkeet ovat saaneet noin kolmanneksen Vendjin sotilaskyliurakoista.
Kaikki sotilaskyldurakat perustuvat kansainviliseen tarjouskilpailuun, jossa urakoista on
kilpaillut noin 50 yritystd. Sotilaskyldurakat ovat tuoneet tOitd myds useille suomalaisille
alinrakoitsijoille ja materiaalitoimittajille.

Suomalaisten rakennusliikkeiden vahvuuksia ovat haastateltujen mukaan projektin johto -
osaaminen, hyvid maine, Ven#jin paikallistuntemus ja paikalliset suhteet sekd edullinen
markan kurssi. Myos hyvit kuljetusyhteydet Suomesta Vendjalle ovat merkittivd kilpailuetu.
Haastateltujen mielestd tirkein tuotannontekiji projektiviennissd on osaava henkildkunta, jolla
on hyvd kokemus rakentamisesta ja myos kielitaitoa. Toteutukseen liittyvd tdrked luotu
tuotannontekijd on hyvd hankintajirjestelmi eli menetelm, jolla 16ydetidiin luotettavat ja
edulliset alihankkijat, Hankintajérjestelmiin toimivuus perustuu taas ammattitaitoisiin tydnteki-
Joihin. Haastatellut yritykset ovat panostaneet huomattavasti tietotekniikan laite- ja ohjelmisto-
hankintoihin sekd niiden kehittdmiseen. Esimerkiksi kaikki sotilaskyliprojekteissa toimivat
toimihenkilét kdytidvit tietotekniikkaa hyviksi tydtehtivissiin,

Haastattelujen mukaan suurimpia heikkouksia ovat asiakkaiden tarpeiden, vaatimusten ja
toimintatapojen tunteminen, markkinointiosaamisen puute seki kansainvilisten rahoituslidh-
teiden hytdyntdmiseen Hittyvin osaamisen puute. Myts kansainviliseen toimintaan péitevistd
henkilokunnasta on pulaa. Pddoma on merkittivi tuotannontekiji rakennusliikkeiden toimin-
nassa. Suomalaisilla rakennusyrityksilld vakavaraisuus ja rahoituksen saanti ovat tulleet
ongelmiksi rakentamisen voimakkaan laskusuhdanteen seurauksena.

Rakennusliikkeiden kansainvilisen toiminnan painopiste on seuraavan viiden vuoden aikana
Veniijilld ja muissa IVY-maissa. Erityisesti Vendjd ndhdédn mahdollisuuksien alueena, koska
sielld on noin 150 miljoonaa asukasta ja markkina-alue on lhelld Suomea. Vendjilld on myos
paljon luonnonvaroja, jotka tekevit sen houkuttelevaksi kohteeksi monelle linsimaiselle
investoijalle. Haastatellut uskoivat, ettd suomalaisten menestyminen sotilaskyldurakoissa tuo
paljon mahdollisunksia linsimaisten investoijien parissa, koska sotilaskyldt ovat Euroopan
suurimpana rakennuskohteena merkittdvi referenssikohde.

Haastatellut yritykset nikevit valttdmittdmiksi toimia tulevaisuudessa paikallisesti mm.
Ven#jilld. Etabloiduttaessa pystytiédn ottamaan paremmin huomioon paikalliset olosuhteet ja
voidaan paremmin kilpailla paikallisten rakennusyritysten kanssa. Haastateltujen mukaan
suurimmat uhat Ven#jilld ovat poliittinen tilanne, lainsdddinndn muutokset, inflaatio, mafia
ja uudet kilpailijat mm. Turkista, Koreasta ja Bulgariasta. Sotilaskylikohteissa suomalaiset
ovat tehneet yhteistyotd lihinnd suurimpien saksalaisten rakennusliikkeiden kanssa. Suomalai-
set urakoitsijat eivit ole keskendién tehneet yhteisty6td néissé kohteissa. Haastatellut uskoivat,
ettd myOs yhteistyd suomalaisten yritysten kesken toisi kilpailoetua ja uusia mahdollisuuksia
Vendjdn markkinoilla.
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1. JOHDANTO

1.1. Tausta

Miksi joidenkin yritysten tuotteet ja palvelut menestyviit kansainvilisilld markkinoilla? Mitki
ovat ne Suomen talouden klusterit, jotka menestyvit ja joilla on tulevaisuudessakin edellytyk-
sid menestyd kansainvilisessi kilpailussa? Niiden kysymysten ratkaisemiseksi Etlatieto Oy on
kdynmstinyt Kansallinen kilpailukyky ja teollinen mulevaisuus -tutkimusprojektin. Projektissa
on kaikkiaan noin kymmenen osaprojektia, joista yksi on rakennusklusteri -tutkimus. Tams
raportti on yksi rakennusklusteri -tutkimuksen osaraporteisia ja keskittyy suomalaisen
rakennusteollisuuden® kilpailukyvyn selvittimiseen Venijin projektiviennissi. Tutkimuksessa
case-kohteeksi valittiin ajankohtaisuuden vuoksi Vendjin sotilaskylit.

Rakennusklusteri -tutkimus on tehty VITT:n rakennusiekniikan tutkimusyksiktssd Tampereella.
Rakennusklusteri -tutkimus sisélsi useita osatutkimuksia (kuvio 1), Néistd terdsrakenteiden
toimittajien kilpailukykyi selvittinyt osatutkimus oli my6s osa perusmetalliklusterin tutkimus-
ta, jonka tekemisesti vastasi kokonaisuudessaan Etlatieto Oy. Etlatieto Oy vastasi ja koordinoi
my6s osatutkimukset, jotka kisittelivit Kone Oy:n kansainvilistymisti ja kansainvilistd
Julkista rahoitusta lihialueiden projektiviennissi. Rakennusklusteri -tatkimuksen osatutkimuk-
sien tekemiseen osallistuivat Tampereen teknillisen korkeakoulun, Teknillisen korkeakoulun
ja Helsingin kauppakorkeakoulun opiskelijat.

1.2. Miki on klusteri?

Tutkimuksessa klusterilla tarkoitetaan yritysten ja tuotantolaitosten muodostamien tuotantoket-
jujen sekd ketjuja palvelevien tuki- ja liitdnniisyritysten muodostamaa verkostoa. Klusteriin
kuuluvat myds julkisen vallan tarjoamat koulutus-, tutkimus- yms. palvelut.

1.3. Tavoitteet

Rakennusklusteri -mtkimus on omalta osaltaan tuottanut tietoa Kansallinen kilpailukyky ja
teollinen tulevaisuus -projektiin. Rakennusklusteri -tutkimuksessa tavoitteena on ollut:

1. tutkia, mitkd tekijdt ovat vaikuttaneet ja vaikuttavat rakentamisen toimialojen kehittymi-
seen ja kansainviliseen menestymiseen,

1} Rakennusteollisuudella tarkoitetaan rakennushikkeiden eli urakointiyritysten toimintaa.
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2. tutkia, miten potentiaalisten osaamisalueiden kansainvilistymistd voidaan lisitd ja

3. hahmottaa vaihtoehtoisia visioita, strategioita ja toimenpide-ehdotuksia, joihin raken-

nusalan eri osapuolien tulee sitoutua.

Téama osaraportti keskittyy rakennusklusteri -tutkimuksen ensimmadiseen osatavoitiee-
seen. Tavoitteena on selvittdd, mitkd tekijdt ovat vaikuttaneet rakennusteollisuuden projekii-
viennin kilpailukyvyn kehitykseen Suomessa, mitkd ovat kansainviélisilld markkinoilla
menestyneiden rakennusliikkeiden kilpailukyvyn osatekijit ja mitkd ovat yritysten kisitykset

tulevaisuudesta.

Kuvio 1. Rakennusklusteri -tutkimuksen osatutkimukset.

VESIHUOLTOON
JA VEDENKASITTELYYN

LUTTYVAN RAKENTAMISEN
KILPAILUKYRY

BETONITEOLLISUUDEN
KILPAILUKYKY

RAKENNUSALAN
SUUNNITTELUN
JA KONSULTOINNIN
KILPAILUKYKY

TALOTEKNIIKAN
KILPAILUKYKY

" RAKENNUSPROJEKTIN

HALLINNAN KILPAILUKYKY,
CASE:

VENAJAN SOTILASKYLAT

RAKENNUSPUUSEFAN-
TEOLLISUUDEN
KILPALUKYKY

SUOMALAISTEN
TERASRAKENTEIDEN
TOIMITTAJNEN KILPAILUKYKY

HIRSI- JA PUUTALO-
TEOLLISUUDEN
KILPAILUKYKY

KONEEN HISSIEN
NOUSU MAAILMAN
HUIPULLE

KANSAINVALINEN
JULKINEN RAHQITUS
LAHIALUEIDEN
PROJEKTIVIENNISSA

RAKENNUSTEKNITKKA
TAMPERE

1.4. Teoreettisena kehyksend Michael E. Porterin timanttimalli

Kansallinen kilpailukyky ja teollinen tulevaisuus -tutkimusprojektissa kilpailukyvyn muodostu-
miseen vaikuttavia osatekijoitd tarkastellaan ns. Porterin timanttimallin avulla, jonka Michael
E. Porter on esittinyt kirjassaan "The Competitive Advantage of Nations". Malli kattaa
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perinteisid malleja laajemmin kilpailukykyyn vaikuttavat tekijit ja on osoittautunut operatio-
naaliseksi tytkaluksi niin yrityksissi kuin elinkeinopolitiikankin parissa tydskentelevien
ihmisten keskuudessa. Mallin avulla on tuotettu vertailukelpoista tietoa yritysten kilpailuky-
vystd useista erl maista.

Porterin mukaan toimialan kansainvilinen menestys on riippuvainen neljistd perustekijisii,
jotka muokkaavat yritysten kilpailuympiiristod kilpailuetua edistivisti tai jarruttavasti. Nami
neljd perustekijdi ovat tuotannontekijiolot, kysyntdolot, ldhialat sekd yritysten strategia,
rakenne ja kilpailutilanne (kuvio 2). Tahin ympiristotn vaikuttavat my&s julkinen valia ja
sattuma. Maat menestyvit todenndkoisimmin niilli toimialoilla, joissa perustekijoistd
muodostuva "timantii" on suotuisin.

Kuvio 2. Michael E. Porterin timantimalli.

YRITYSTEN STRATEGIA, ANSAINVALISES
RAKENNE JA LIKETOIMET
KILPAILUTILANNE
L/ A \
TUOTANNON- ~ .
w S Vi LOT
TEKIJAOLOT < > KYSYNTAO
\ Y /
LAHIALAT JA JULKINEN
TUKIALAT VALTA

RAKENNUSTEKNIIKK A
TAMPERE

Tuotannontekijoilld tarkoitctaan tuotannon panostekijdiden saatavuutta, hintaa ja laatua.
Panostekijoitd ovat esim. luonnonvarat, infrastruktuuri, piioma, teknologia, inhimilliset
resurssit ja tieto-taito. Kysyntd muokkaa yritysten tekemien parannusien ja innovaatioiden
vauhtia ja luonnetta. Kysyntitekijoitd ovat nykyisten ja potentiaalisten asiakkaiden tarpeet
sekd erilaiset sd&nndt, rajoitukset ja ohjeet, jotka yritys pyrkii toiminnallaan tayttimiin.
Lidhialoiksi katsotaan yritykseen tai toimialaan sidoksissa olevat yritystoimintaa tai siihen
suoraan kytkeytyvil toimintaa harjoittavat osapuolet, esim. alihankkijat. Yritysten strategia,
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rakenne ja kilpailutilanne kisittivdt yritysten perustamista, organisointia ja johtamista
koskevat olot sek# kotimaisen kilpailun luonteen. Sattuman varaisia tekijoitd ovat yritysten ja
usein myos valtiovallan vaikutuspiirin ulottumattomissa olevat asiat, esim. keksinnot, tekniset
lipimurrot, ulkoiset poliittiset tapahtumat ja ulkomaanmarkkinoiden kysynndssi tapahtuvat
suuret muutokset.

Tutkimuksessa on tarkasteliu my0s yritysten kansainvilisi liiketoimia, vaikka Porter
painottaakin kotimaan merkitystd ja jittdd viihemmille huomiolle monikansallisten yritysten
rakenteen. Monikansallisten yritysten olemassaolo on kuitenkin hyvin ratkaiseva tekijl
kansainvilisen kaupan rakenteen midrdytymisessd monella toimialalla.

1.5. Tutkimusmetodina pidasiassa haastattelut

Tami raportti pohjautuu pédasiassa yrityshaastatieluthin. Lihteend on kdyteity myds yritysten
julkaisemia vuosikertomuksia, historiikkeja, toimialajérjestdjen tai muiden julkisten organisaa-
tioiden julkaisemaa kirjallista aineistoa sekd ajankohtaisia lehtiartikkeleita. Jokaiselle
haastatellulle lihetettiin postissa haastattelujen aihepiirit hyvissii ajoin ennen haastattelua.
Haastattelujen aihepiirit on esitetty liitteessd 1 ja ne ovat yhtenevidiset muiden Kansallinen
kilpailukyky ja teollinen tulevaisuus -tutkimusprojektin klusteritutkimusten haastattelujen
kanssa.

THssi osatutkimuksessa haastatellut yritykset ja henkilot on esitetty liitteessd 2. Yritysten
lisiksi haastateltiin mm. toimialajérjestdjen edustajia. Haastateltaviksi yrityksiksi valittiin
lihinnd sellaisia, joilla on ollut selvisti kansainvilisilld markkinoilla menestyneitd tuotteita,
totekokonaisuuksia tai muuta osaamista. Toimialajarjestot ehdottivat haastateltaviksi sopivat
yritykset ja listausta tdydensivét rahoitiajar ja tatkimusta ohjaavan tukiryhmin jisenet.



!
2, TOIMIALAN KILPAILUKYKY

2.1. Yleistd sotilaskylihankkeista®

1980-luvulla suuri osa Suomen rakennusteollisuuden viennistd suuntauini  entisen
Neuvostoliiton alueelle. Neuvostoliiton hajoamisen jilkeen vienti viheni huomattavast. Suo-
men rakennusteollisuuden vientid ovatkin piristineet merkittidvist 1990-luvun Venijin
sotilaskyldurakat. Suomalaisten rakentajien kokemus Ven#jin alueella rakentamisessa on
haastateltujen mukaan auitanut saksalaisten luottamuksen saavuttamisessa ja sotilaskyliurakoi-
den saamisessa. Suomalaiset rakennusliikkeet ovat saaneet kolmanneksen Venijin sotilaskyli-
urakoista (kuvio 3). Kaikki sotilaskyldurakar perustuvar kansainviliseen tarjouskilpailuun.
Sotilaskyliurakat ovat tuoneet t6itd myds useille suomalaisille aliurakoitsijoille ja materiaali-
toimittajille.

Kuvio 3. Vendjin sotilaskylihankkeer.  Suomalaisten  rakennusliibkeiden  saamat
sotilaskyldurakat on nelidiry. Lihde: Finnish Trade Rewiew 5/1993,

o Murmansk
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|
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B TPR St Petersburg N
Moscow ® Daerzhinsk |
& @ lMuiing |

@ Nizniy-Novporod

o Nachabine
'

1 MOSCO w@ Podreskova
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® Orechove
Chekaval® .
Alexin

1) Tdssd luvussa on kéytetty haastattelujen ja vuosikeriomusten lisiksi mm. seuraavia julkaisuja ja lehtiartikkelei-
taz RTK:n vuosikia 1993; Kuuri, Jyrki: Neuvostoliitossa toteutettavan materiaaliprojektin hankintojen
suunniitelu- ja seurantajirjestelmd, TTKX; Finnish Trade Rewiew 5/1993; Tekniikka & Talous 4.11.1993:
Sotilaskylat wovat suomalaisille satojen miljoonien alihankinnat; Kauppalehti 8.12,1993: Urakoitsijat vaativat
rahoitiajan vastaantuloa; Rakennuslehti 16,12.1993: Hakalle, Puolimatkalle ja Terdsbetonille vientiurakoita.
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Kun Liansi-Saksa ja Itd-Saksa yhdistyivdt vuonna 1990, oli Iti-Saksan alueella 340 000
vendldistd sotilasta ja heiddn 210 000 perheenjisenti. Veniji lupasi vetdd joukkonsa pois
Saksan alueelta vuoden 1994 loppuun mennessi. Suurin ongelma venildisten sotilaiden
Saksasta poistumiselle oli heidén asuttamisensa Vendjille. Siksi sotilaille ja heidin perheilleen
padtettiin rakensaa yli 30 kyldd eri puolille Venijid4 ja muita IVY-maita. Saksa on osallistunut
tdhiin prosessiin aktiivisesti rahoittajana. Saksan hallitus paiitti aluksi, ettd asuntoja rakenne-
taan 36 000 kappaletta. Sotilaskyldurakoiden kokonaishinnaksi sovittiin 7,8 mrd DEM:i4.
MyGhemmin kustannusarviota nostettiin 8,35 mrd DEM:iin ja kustannustason alentuessa
rakennettavien asuntojen médrd lisdtiiin 44 000:een asuntoon.

Vaikka sotilaskyliin rakennettavien asuntojen lukumidri on suuri, ovat sotilaskylit kuitenkin
padosiltaan muuta kuin asuntorakentamista. Esimerkiksi yhteen sotilaskyldsin on jouduttu
stirtimain jopa yli 800 000 m® maata. Haastateltujen mukaan infrastruktuurin rakentaminen
on hyvin suuri ja usein vaikein osa sotilaskylien rakentamisessa. Sotilaskyliin joudutaan
tekemddn whansia metrejd kaukolimp0- ja kaasuverkostoja, vesijohto- ja viemiriverkostoja
sekd sihko- ja pubelinlinjoja. Logistiikkaosaamisen merkitys on myds ollut suuri sotilaskylii
rakennettaessa, koska sotilaskylissd siirretddn huomattavia maamassoja ja suuri mird
rakennustarvikkeita. Esimerkiksi yhteen sotilaskyldin toimitettiin noin 2 500 rekka-autokuor-
mallista materiaaleja. Haastattelujen mukaan sotilaskyldurakoissa menestyminen perustunkin
suuresti tydmaan kiytto- ja yleiskustannusten seki kuljetusten optimointiin. Lisiksi sotilasky-
lien menestyksellinen toteuttaminen vaatii suurta osaamista mm. projektinjohdolta.

Sotilaskylissd yritykset kilpailevat lihes kokonaan hinnalla. Sotilaskylikohteissa hinnan
merkitys on 70 prosenttia ja teknisen osaamisen 30 prosentiia. Lisiksi saksalaiset yritykset
saavat 50 pisteen eli 5 prosentin suuruisen edun urakkakilpailussa, koska koko sotilaiden
siirtoprosessin maksavat saksalaiset veronmaksajat. Voidaan sanoa, etti sotilaskylit ovat
"perusrakentamista”, jossa toiminnalliset ja esteeitiset tekijiit ovat saanect melko vihin

huomiota.

Sotilaskylidt ovat ns. avaimet kiteen -urakoita. Esimerkiksi urakoitsijat tekevit suunnitelmat
itse venildisten ohjecllisten kuvien ja vaatimusten pohjalta. Tilloin keskeisti on, ettd
suunnittelijat ovat kokeneita ja tuntevat veniliiset rakennusnormit.

Sotilaskylien rakentaminen on lnonteeltaan viliaikainen projekd. Sotilaskylien rakennusurakoi-
den hankkimisen ja menestyksellisen rakentamisen takana on kuitenkin osaamista, jolle on
kysyntidi kansainvilisilld markkinoilla my&hemminkin.
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2.2. Yleistd sotilaskylid rakentavista yrityksisti

Suomalaisista rakennusliikkeistd vuoden 1993 lopussa sotilaskylid rakensivat Haka-Stroi Oy,
Rakennustoimisto A.Puolimatka Oy ja Tertisbetoni Oy. Haastatteluhetkelld eli vuoden 1993
lopussa Haka-Stroi Oy" oli saanut viisi, Rakennustoimisto A Puolimatka Oy kolme ja
Terédsbetoni Oy kaksi sotilaskyldurakkaa.

2.2.1. Haka-Stroi Oy

Haka Oy perusti tytiryhtid Haka-Stroi Oy:n idén markkinoilla toimimiseksi, Haka-Stroi Oy
aloitti toimintansa yhtidmuodossa vasta vuoden 1993 alusta. Ennen titd Haka Oy oli toiminut
idén markkinoilla jo yli 20 vuotta. Ennen Haka-Stroita yhtidssd toimi Neuvostoliiton kaupan
ryhmi, jonka nimi muutettiin Sov-Hakaksi. Neuvostoliiton hajoamisen jilkeen nimeksi otettiin
Haka-Stroi. Haka-Stroi Oy:n saamat viisi sotilaskylihanketta olivat: Marina-Gorka, Novo-
Smolino, Mulino, Andrepol ja Ross. Haka-Stroin liikevaihto vuonna 1992 oli 384 milj.
markkaa ja yhtid tydllisti ko. vuoden lopussa 155 henkilod. Henkilosté koostui ldhes koko-
naan toimihenkilGistd.

Haka Oy oli Suomen suurin rakennuskonserni, kunnes koko konserni haettiin konkurssiin
kevidlld 1994. Konsernin liikevaihto vuonna 1992 oli 5 867 milj. markkaa ja konserni tyollisti
noin 5 500 henkilod. Yhtio perustettiin vuonna 1938. Konsernin liikketoiminnan avainalueet
olivat kotimaan ja lihialueiden talonrakentaminen, kiinteistoliiketoiminta, maa- ja vesirakenta-
minen sekd puutaloteollisuus.

Vuonna 1993 noin puolet Haka-konsernin tilauskannasta tuli ulkomaan toiminnoista.
Kansainvilisen toiminnan pdidmarkkina-alueita olivat Venji ja muut IVY-maat, Baltian maat,
Saksa ja muu keskinen Eurooppa sekd Pohjois- Amerikka. Kansainvilisilld markkinoilla Haka
Oy toimi paddasiassa paikallisten tytdr- ja osakkuusyhtividen kautta hyddyntien konsernin
yhteistoiminta- ja know-how -verkostoa. Haka Oy oli yksi kansainvilistyneimpi# rakennusliik-
keitd Suomessa. Haka Oy etabloitui uusilie markkina-alueille voimakkaammin kuin muui
suomalaiset rakennusliikkeet.

2.2.2.  Rakennustoimisto A.Puolimatka Qy

Rakennustoimisto A.Puolimatka Oy on perustetiu vuonna 1947 ja se oli vuonna 1993 Suomen
toiseksi suurin rakennusliike laskutuksella mitattuna. Puolimatka-konsernin liikevaihio vuonna

1) Haka Oy ja samalla Haka-Stroi Oy haettiin konkurssiin kevaills 1994,
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1992 oli noin 2 600 milj. markkaa. Puolimatka-konserniin kuuluu urakointitoiminnan lisiksi
suunnittelutoimintaa ja rakennusosateollisuutta tytiryritysten kautta. Konserni tyollisti noin
4 700 henkilod vuonna 1992, joista talonrakennustoiminnassa tyoskenteli noin 2 500,
suunnittelussa 120 ja rakennusosateollisuudessa 2 100 henkilod. Konsernin laskutuksesta
vuonna 1992 urakointitoiminnasta muodostui 78,9 prosenttia, suunnitielusta 0,4 prosenttia ja
rakennusosateollisuudesta 20,7 prosenttia. Viennin osuus laskutuksesta on kasvanut merkitii-
visti kotimaan rakentamisen laskusuhdanteen vuoksi ja vuoden 1994 aikana viennin osuus
nousee jo 50 prosenitiin.

Puolimatka Oy:n omistuspohjassa on tapahtunut kaksi merkittdvid muutosta. Ensimmiinen
ndistd tapahtui vuonna 1985, kun Puolimatka Oy myytiin Hankkijalle, josta mydhemmin tuli
Novera-yhtyma. Vuonna 1992 KOP osti Puolimatka Oy:n koko osakekannan Novera-yhtymén
konkurssin jdlkeen.

Kansainviiliset toiminnot muodostivat aikaisemmin oman yhtion, mutta kesikuussa 1992
kansainvilisen rakentamisen toiminnot siirrettiin Puolimatka International Oy:1ti Rakennustoi-
misto A.Puolimatka Oy:lle lukuunottamatta Ranskan vapaa-ajan asuntojen rakentamista ja
Saksan projekteja. Samalla vientitoiminnan painopiste keskitettiin IVY-maihin ja Baltiaan,
joissa Puolimatka on toteuttanui rakennusprojekteja jo kahdenkymmenen vuoden ajan.
Vientiosasto on oma tulosvastuullinen yksikkd, joka on selkedsti erilliin yrityksen muusta
toiminnasta. Vientiosastolla on mm. oma taloushallinto. Vientiosasto tyollistdd noin 120
henkilgd. Puolimatka Oy:n saamat kolme sotilaskylikohdetta ovat Shaikovka, Alakurtti ja
Kasimovo. TyOntekijoitd sotilaskylityomailla on tilld hetkelld noin 2 700, mutta he ovat
péddasiassa paikallisia rakennusmiehii.

2.2.3. Terisbetoni Oy

Rakennus- ja insindoritoimisto Terdsbetoni Oy perustettiin vuonna 1945 ja yritys on wmllut
tunnetuksi erityisesti suurten teollisuusrakennuskohteiden, voimalaitosten ja muiden teknisesti
vaativien erikoiskohteiden urakoitsijana. Terdsbetoni Oy on perheyritys, jonka perustaja on
vuorineuvos Ilmari Helanto. Haastattelun mukaan perheyrityksessd omistajien persoona on
vaikuttanut voimakkaasti yrityskulttuurin muodostumiseen.

Teridsbetoni Oy alkoi 1980-luvun alussa voimakkaasti laajentaa toimintaansa lihinns Yritysos-
toin seki rakennusteollisuuden eri sektoreilla ettd siti sivuavilla toimialoilla. Kun konserniin
vuoden 1990 loppupuolella kuului lihes 30 yhtiéed, vusittiin konsernin rakenne ja perustettiin
uusi emoyhtit Terdsbetoni-Yhtymd Oy. Rakennus- ja insindoritoimisto Terisbetoni Oy jatkaa
edelleen yhtymdn tytiryhtiond perinteistd rakennustoimintaansa. Yhtymin liikevaihto vuoden
1993 kesikuussa padttyneelld tilikaudella oli 1 143 milj. markkaa.
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Terisbetoni Oy on yksi suomalaisen rakennusviennin uranuurtajista. Ensimméiset vientipro-
jektit yritys toteutti Lithi-iddssd jo 1960-luvulla. Finn-Stroi Oy:n perustajaosakkaana Terdsbe-
toni Oy osallistui entisen Neuvostoliiton rakennusurakoihin 1970-luvun alusta lihtien. Oman
vientitoiminnan Neuvostoliittoon Terdsbetoni Oy aloitti 1980-luvulla. Rakennus- ja insindori-
toimisto Terdsbetoni Oy:n vienti on keskittynyt nykyisin ldhes ainoastaan Venéjille. Kotimaan
rakentamisen volyymin pudottua voimakkaasti on viennin merkitys edelleen korostunut.
Vuonna 1993 yli 80 % laskuiuksesta tuli viennistd. Terdsbetoni Oy:n saamat kaksi sotilaskyli-
urakkaa ovat Sokolin ikkunatehdas ja Kubinka,

2.3. Tuotannontekijoiden kehitys ja merkitys

2.3.1.  Térkeimmit fuotannontekijit

Haastateltujen mielestd tirkein tuotannontekijd ja kilpailukykytekijd projektiviennissid on
osaava henkiltkunta, jolla on hyvi kokemus rakentamisesta ja myos kielitaitoa. Maa-alueilla
ja muilla luonnonvarcilla haastatellut eivét nihneet olevan niin suurta merkitystd, vaan
haastatellut korostivat erityisesti hyviin ammattitaidon merkitysti, Haastateltujen mukaan timi
ammattitaito  kisitdd  kvr-tyyppisissd® hankkeissa ensinnikin suunnitteluun  lifttyvin
"development"-osaamisen ja sen jilkeen myds toteutukseen Hittyviin osaamisen. Haastateltujen
mielestid cﬁtyisesti toteutukseen liittyvii osaaminen on kaikilla urakoitsijoilla erilainen ja siten
merkittdva kilpailukykytekiji.

Toteutukseen liittyvi tirked Juotu tuotannontekiji on hyvd hankintajirjestelmi eli menetelmi,
jolla 18ydetddn luotettavat ja edulliset alihankkijat. Hankintajirjestelmin toimivuus perustun
taas ammattitaitoisiin tyOntekijoihin. Mikali urakkahinta on liian kallis, jd# urakka saamatta
ja kysymys on silloin haastateltujen mukaan véirien alihankkijoiden kiyttdmisestd. Sotilasky-
ldhankkeissa tydt ovat hyvin pitkille aliurakoiw ja alihankkijoiden vaikutus hintaan on suuri,

1} Finn-Stroi Oy perusiettiin vuonna 1972 tySyhteenkiittymiksi toleuttamaan Svetogorskin selluloosa- ja
paperitehtaiden wudistus- ja laajennustditd. Ko. rakennushanke ja kaupungin laajennushanke vaativat suuruusluok-
kansa ja atkajénteensit vuoksi tyon toteuttavilta suomalaisilta yrityksiltd normaalia snarempaa riskinottokyky.
Yhtién perustaminen osui ajankohtaan, jolloin Suomen ja Neuvostoliiton vilinen bilateraalikauppa kasvoi
voimakkaasti 6ljyn hinnannousun vuoksi. Yhiié toteutti useita rakennusprojekteja ja kasvoi voimakkaasti vuoteen
1984 saakka, TyOyhtcenliittymd hajosi, koska mm. omistajayrilykset kasvoivat ja kykeniviit ilse vastaamaan
suuristakin vientiprojekteista. Lihde: Heikkinen, Jukarainen, Kurki & Sirkkanen: Yritysanalyysi Finn-Stroi
Oy:sti, Liikkeenjohdon instituuttd, Lifim-kurssi 1988.

2) Kvr-rakentamisessa eli kokonaisvastuurakentamisessa yksi rakennuttajaan sopimussehieessa oleva urakoitsija
huolehtii rakennuskohteen smmnittelusta ja toteutuksesta,
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Kun rakennushankkeessa kiytetitin paljon aliurakointia, on pétiurakoitsijan otettava koko riski
ja kyettivid jakamaan aliurakat sellaisiksi kokonaisuuksiksi, etti niissd on mahdollisimman
viihiin riskid. Mikéli padurakoitsija siirtdisi kaikille aliurakoitsijoille riskid, muodostuisi hinta
lifan suureksi.

Haastateltujen mielestii kaikessa kansainvilisessd toiminnassa on tdrkedd ottaa huomioon
kulttuurierot. Projektivientihankkeissakin on mukana useita eri kansallisuuksia ja kaikilla on
omat tapansa toimia. Kansainvilisissi urakoissa on tirkedd muuttaa toiminta kunkin kohteen
ja maan vaatimusien mukaiseksi. Haastateltujen mielestd muuttumiskykyyn vaikuttavat henki-
16ston kokemus ja ammattitaito kansainvilisissi urakoissa.

Pédoma on myds merkittdvi wotannontekiji rakennusliikkeiden toiminnassa. Sotilaskylistd
kilpailtaessa yritysien pédomarakenteen pitdd olla kunnossa, ennen kuin voi lapdistd edes
esivalintaa. Tyon tilaaja eli saksalais-venildinen konsortic CWU on haastateltujen mukaan
hyvin tarkka yritysten taloudellisesta tilanteesta. Suomalaisilla rakennusyrityksilld vakavarai-
suus ja rahoituksen saanti ovat tulleet ongelmiksi mm. rakentamisen voirnakkaan laskusuhdan-
teen seurauksena. Haastateltujen miclestd haastatteluhetkelld eli vuoden 1993 lopussa tuskin
mikiiiin suomalainen rakennuslilke lipéisisi sotilaskylien esivalintaa juuri pi#foma- ja
rahoitustilanteen vuoksi. Muilta ominaisuuksiltaan suomalaiset rakennusliikkeet ovat haastatel-
tujen mukaan arvostettuja ja kilpailukykyisii.

My®s tarjousten tekeminen maksaa huomattavasti. Esim. yhden sotilaskyldurakan tarjouksen
tekeminen maksaa haastattelujen perusteella noin 500 000 - 700 000 markkaa. Aivan pieni
yritys ei pysty tekemiin tarjousta.

Rahoitustilanteesta on selvésti tullut rasite ja suomalaiset rakennusliikkeet voivat ottaa talli
hetkelld vain sellaisia vientiurakoita, joissa rahoitus on jo jirjestetty. Siksi sotilaskyldprojektit
ovat olleet erittdin hyvd kohde suomalaisille rakennusyrityksille, koska ntissd rahoitus ja
maksuohjelma on valmiina. Sotilaskylidkohteet ovat siten olleet rakennusliikkeille rahoituksen
suhteen riskittomid.

2.3.2, Panostukset tuotannontekijoiden kehittimiseen

Tyéntekijoiden koulutuksen lisiksi haastatellut yritykset ovat panostaneet tietotekniikan laite-
ja ohjelmistohankintoihin sckd niiden kehittdmiseen. Rahallisesti tietotekniikkaan panostetaan
selviistl eniten. Tilld hetkelld kaikki sotilaskyliprojekteissa toimivat toimihenkilét kiyttidvat
tietotekniikkaa hyviksi tydtehtdvissidin. Suunnittelu tehdddn kokonaan CAD:1ld ja aikatau-
lusuunnitteluun ja projektin seurantaan kiiytetiifin siihen soveltuvia ohjelmistoja. Rakennusyri-
tyksissd pyritdiin kdyttdimién valmiita ohjelmapaketteja. Rétilsityjd ohjelmia ei Juurikaan
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kdytetd. Haastateltujen mielestd tietotekniitkan kdyttd nopeuttaa tarjousten tekemistd ja
parantaa kustannuslaskennan tarkkuutta.

Haastatellut yritykset panostivat tutkimus- ja kehittdmistoiminnassa tuotantoprosessin ja
laatujérjestelmien kehittémiseen. N&#itd yritykset pyrkivdt hySdyntdmiin kilpailukeinoina.
Haastatellut uskoivat, ettd laatujirjestelmit ovat tulevaisuudessa vilttdmitndmii kansainvili-
silld markkinoilla.

Ulkomailta tuotua teknologiaa eivdt haastatellut rakennuslitkkeet ole hyddyntineet kovin
paljon. Haastateluista yrityksistd Terfisbetoni Oy hy8dynsi amerikkalaisten pilvenpiirtijitek-
niikkaa vientiprojekiissa. Haastatellut korostivat kuitenkin, ettd ty6 pitdisi ensin osata tehdi
hyvin kotimaassa ennen kuin sitd voidaan ldhted tekemidn kansainvilisilld markkinoilla.
Ulkomailla opettelu on aina vaikeampaa.

24. Tuki- ja liitinniisteollisuus

Haastatteluissa  tuli  esille, ettd kansainviilisissi  vientihankkeissa, esimerkiksi
sotilaskyldprojekteissa, pyritdin urakka jakamaan useisiin aliurakoihin. P#durakoitsijalla
itselldén on yleensd laskenta, aliurakkatarjousten kysely ja tilaus sekd projektin johto. Mikili
pédurakoitsija pitii aliurakoitsijoiden hintatasoa liian kalliina, niin ty6 tehddin itse. Venijin
sotilaskylidhankkeissa ainoastaan projektin johtohenkil6t ovat suomalaisia.

Kotimaiset ja ulkomaiset rakennusmateriaali- ja tuotetoimittajat ovat aina projektikohtaisia.
Haastatellut kertoivat, ettd joka projektiin pyritddn etsim#iin edullisimmat alihankkijat
tekemilld riittdivist tarjouskyselyji tuotteiden hinnoista. Sotilaskyldurakoissa oli alunperin
tarkoitus hankkia materiaalit mm. "halpamaista” sekd myds paikallisista tehtaista, joihin on
tuotu lisdd nykyaikaista teknologiaa. Suomen markan kurssikehityksestid johtuen suomalaiset
rakennusmateriaalit ovat olleet hinnaltaan hyvin kilpailukykyisis. Sotilaskylissd onkin kidytetty
runsaasti suomalaisia rakennusmateriaaleja ja -tuotteita ja sotilaskylien kotimaisuusaste on
noussut periti 50-60 prosenttiin. Myos kohtuullisen lyhyet kuljetusetéiisyydet seki kuljetusten
toimivaus ovat edesauttaneet suomalaisten rakennusmateriaalien kéyttod. Haastatellut
korostivat, ettd suomalaiset materiaalit ovat laadultaan olleet aina kansainvilisesti kilpailuky-
kyisid. Haastatteluhetkelld eli vuoden 1993 lopussa erdit ulkomaiset rakennusmateriaalit- ja
tuotteet olivat haastateltujen mielestd noin 30 prosenttia kalliimpia kuin suomalaiset.

Periaatteessa materiaalit ostetaan halvimmalta toimittajalta. Haastatteluissa tuli kuitenkin esille
ajatus, ettdl tulevaisuudessa kdytettidvien alihankkijoiden tulee tiyttdd myds rakennusliikkeiden
asettamat laatuvaatimukset. Rakennuslitkkeen laatujirjestelmén onnistumiselle on vilttimiton-
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td, ettd kaikki rakennushankkeen osapuolet toimivat hyviksytyn laatujirjestelmin mukaisesti,

Suomalaiset rakennusliikkeet omistavat itsekin rakennusosateollisuutta. Esimerkiksi
Rakennustoimisto A. Puoolimatka Oy:ld on merkiridvidi suomalaisia kaluste-, ovi- ja
ikkunateollisuuden yrityksid, Haastatellut kertoivat kuitenkin, etti kaikki hankinnat
kilpailutetaan. Haastatellut olivat sitd mieltd, ettd mikili omalle teollisuudelle annetaan
pienidkin etuja, saattavat alihankintojen ja lopulta koko rakennushankkeen hintataso
muodostua lilan  kallitksi. Haastatellut  korostivat myds, etti vaikka kotimainen
rakennusosateollisuus on tilli hetkelli hinnaltaan kilpailukykyistd, valvotaan sen hintatasoa
koko ajan.

Teknologiapohjaisissa vientihankkeissa ovat rakennusliikkeet hyddyntineet ko. alan asiantunti-
jayrityksid,  Teknologiapohjaisia vientihankkeita ovat olleet voimalaitokset,
vedenkiisittelylaitokset, elintarviketeollisuuden laitokset, sairaalat ja esim. betonielementtiteh-
taat. Léhtbkohtana on tilléin ollut ottaa hankkeeseen mukaan henkilditd ja yrityksid, joilla on
paras asiantuntemus ko. teknologia-alalla. Kansainvillisessé viennissd on tehty esimerkiksi
kattilalattoksia yhieistydssé kattilatoimittajan kanssa, jolloin on voitu myydi "kokonaispaket-
11", Projektin johto ja vastuu urakasta on teknologiapohjaisissa hankkeissa kuitenkin ollut
rakennusliikkeelld. Joissakin hankkeissa myos tutkimusorganisaatiot ovat olleet mukana.
Esimerkiksi VIT on ollut mukana mikroelektroniikkatehtaan rakennushankkeessa asiantuntija-

na.

2.5. Kysyntiolot
2.5.1. Asiakkaiden erityispiirtee{ ja vaatimukset

Sotilaskyldhankkeissa tyon tilaaja on IVY:n puolustusvoimat. Konsulttina ja valvoja on
saksalaisvenildinen konsortio. Tdlloin urakoitsijan on tultava toimeen kahden eri organisaation
ja kansallisuuden kanssa, miké ei aina ole haastateltujen mukaan ongelmatonta. Haastatellut
pitiviit saksalaisia erittiiin vaativina ja heiddn mielestiin saksalaiset puuttuvat pienimpiinkin
yksityiskohtiin. Haastateltujen mukaan sotilaskylien rakennushankkeissa suurin vaativuus tulee
erittiiin tinkasta aikataulusta ja myos kohtuullisen kovista laatuvaatimuksista.

Nykyisin Venijille investoivat amerikkalaiset asiakkaat ovat yleensi globaalia yritystoimintaa
harjoittavia 6ljyalan yrityksid tai muita suuria ja kansainvilisesti menestyneitd yrityksid, jotka
haluavat investoida Vendjille, koska koko muu maailma on jo "valloitettu". Naiden yritysten
tuotantolaitos tai muu rakennus Vendjdlld on tavallaan kiyntkortti, "show place", johon
panostetaan paljon. Koska Venijd on uusi ja suuri markkina-alue amerikkalaiselle yritykselle,
saa investointi yleensd paljon huomiota yrityksen johdolta ja myos ulkopuolisilta sidosryhmil-
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td. Amerikkalaiset suuret yritykset ovat haastateltujen mielestd hyvid asiakkaita, koska niillid
rahoitus on aina valmiina ja niiden maksukyky on hyvi. "Silloin suomalainen rakennusliike
vol keskittyd vain oleelliseen eli mahdollisimman hyvin lopputuotieen toteuttamiseen
asiakkaan tarpeiden mukaisesti."

Veniilédisidkin yrityksid ja investoijia on tullut vihitellen suomalaisten rakennusliikkeiden
asiakkaasta. "Amerikkalaiselle asiakkaalla on aina selvdl nikemys, miten ongelma ratkaistaan
ja miten toimitaan. Sen sijaan venildiselld asiakkaalla on ongelma, muita ei useinkaan
valmiina ratkaisuvaihtoehtoja, jolloin ldhitkohtana on vain rakennettavan rakennuksen

maantieteellinen sijainti ja rahoitus." Haastateltujen mielestd venildisten asiakkaiden kanssa
toimittacssa on oleellista rahoituksen varmistaminen etukéteen.

Haastatteluissa tuli esille, ettd esimerkiksi amerikkalaisille asiakkaille on tirkeii, ettd asiat
esitelldédn oikealla tavalla ja siksi heidén kanssa toimittaessa on tirkedl muuttaa esittdmistapaa
hieman vaatimattomasta "best in the world" -tyyliin. Haastatellut korostivat eri kulttuuritapo-
jen tuntemisen térkeytta.

2.5.2. Koti- ja ulkomaisen kysynnin merkifys yrityksen toiminnaile

Kotimaan rakentamisen vihentymisen vuoksi kansainvilinen kysyntd on korostunut jatkuvasti
yritysten toiminnassa. T#lld hetkelld haastatelluissa rakennusliikkeissd kansainvilisistd
projekteista tulee yrityksestd riippuen 50-80 prosenttia yrityksen koko laskutuksesta. Raken-
nuslitkkeiden kansainvilisen toiminnan osuus laskutuksesta on vathdellut suurestikin eri
vuosina. Nyt ollaan nousemassa 1980-luvun alun huipputasolle. Vientitoiminta on kuitenkin
muuitunut siind mielessd, ettd nykyisin rakennetaan paikallisella tyovoimalla, kun aikaisempi-
na vuosikymmenind on kiytetty suomalaista tydvoimaa.

Vientiprojekiit kompensoivat kotimaan rakentamisen volyymin alhaista tasoa. Ne ovat tuoneet
suurille suomalaisille rakennusliikkeille runsaasti lisid liikevaihtoa ja antaneet tydti myds
suomalaisille aliurakoitsijoille ja materiaalitoimittajille. Haastateltujen mielestd sotilaskylit
toimivat tulevaisuudessa my0s hyvini referenssing, kun kilpaillaan Venijin alueella toteutet-
tavista urakoista. Vaikka sotilaskylit ovatkin vain "perusrakentamista”, ne ovat hyvi osoitus
vahva asema luotettavana ja kokeneena Venijin alueen rakentajana. Haastateltujen mukaan
esimerkiksi amerikkalaiset ja saksalaiset arvostavat tillaisia referenssejd huomattavasti.
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2.6. Yritysten strategiat ja keskindinen kilpailu

2.6.1. Keskeiset strategiat

Sotilaskylien rakennushankkeissa ja muissa "perusrakentamista” sisiltiivissd rakennusprojek-
teissa kustannusjohtajuus on yleisin strategia, koska urakkakilpailu on pitkélti puhdasta
hintakilpailua. Suurten ldnsimaisten yritysien sek# kaasu- ja Oljyalan yritysten kanssa
toimittaessa strategia perustun enemmén differointiin, vaikka asiakkaatr hakevat aina myos
edullista hintaa. Néissd hankkeissa korostuu kuitenkin myds asiakasldhidinen palvelu.
Haastateltujen mukaan differointt on osoittautunut menestykseksi varsinkin suurten amerikka-
Jaisten yritysten Venijin investointeja rakennettaessa. Haastattelujen mukaan amerikkalaisille
referenssit merkitsevit erityisen paljon ja lnottamuksen saavuttaminen on ehdoton edellytys
menestymiselle. Silloin pelkkd kustannusjohtajuus ei riité.

Rakennusteollisuuden vientitoiminta on tdlld hetkelld hyvin pitkdlle keskittynyt Vendjille.
Painopistealueena ovat erityisesti sauret metropolit Pietari ja Moskova, joissa on aloittamassa
toimintaansa jo moni muukin ulkomainen yritys. Aivan viime vuosina suuret suomalaiset
rakennusliikkeet ovat keskittyneet Vendjin markkinoilla sotilaskyldurakoiden hankkimiseen
ja toteuttamiseen. Toinen suurl asiakasryhmi on ollut Venijille investoivat suuret linsimaiset,
Idhinnd amerikkalaiset, yritykset. Viime aikoina myds vendldiset investoijat ovat tulleet
astakkaiksi. Sotilaskyldprojektit saadaan valmiiksi vuoden 1995 alussa. Haastateltujen mukaan
ldnsimaisten ja my0s maksukykyisten veniildisten sijoittajien osuus Vendjilld kasvaa koko
ajan ja he ovat potentiaalisia asiakkaita my0s rakennusliikkeille. Potentiaalisia rakennushank-
keita Vendjilld ovat mm. 8ljyntuotantoalueiden rakennushankkeet.

Haastatelluissa yrityksissd perusajatuksena tdhéin mennessé on ollut, ett# toimintaa harjoitetaan
aluksi Suomesta kiisin. Samanaikaisesti kehitetfifin paikallista rakennustoimintaa valifuissa
suurimmissa kaupungeissa. Haastatellut yritykset nikevit vilttimattomaksi toimia tulevaisuu-
dessa paikallisesti Ven#jin markkinoilla ja muillakin wusilla markkina-alueilla, koska
rakentaminen on perusluonteeltaan paikallista toimintaa, "Projektivienti on yleensd poikkeuk-
sellisen tilanteen tuoma mahdollisuus.” Etabloiduttaessa pystytdiin ottamaan paremmin
huomioon paikalliset olosuhteet ja voidaan paremmin kilpailla muiden paikallisten raken-
nusyritysten kanssa. Niin viltetdin my0s mahdolliset kohdemaiden asettamat mi#riykset
rakentamisen kotimaisuusasteesta. Haastatteluissa tuli esille my0Os kisitys, ettd kun viennin
osuus nousee yli 50 prosenttiin liikevaihdosta, on toiminnan kannalta jirkeviid etabloitua.

1%

Haastatellut korostivat, ettd imagon ja hyviin maineen luominen ovat tirkeitd, koska kaupan-
kdynti perustuu pitkélti luottamukseen. Luottamuksen saavuttaminen on tirkedd myds silloin,
kun haetaan yhteistydkumppaneita suurten projektien toteuttamiseen.
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Sotilaskylikohteissa suomalaiset ovat tehneet yhteisty6td ldhinnd suurimpien saksalaisten
rakennusliikkeiden kanssa. Suomalaiset urakoitsijat eivit ole keskendin tehneet yhteistyOta
niissid kohteissa. Muissa kuin sotilaskyldurakoissa yhteistydkumppaneita on haetta ldhinng
Keski-Euroopasta ja USA:sta. Haastatteluissa tuli esille mielipide, ettd esimerkiksi Saksaan on
turha ldhted yksin kilpailemaan saksalaisten kanssa. Saksassa on markkinoita ja pddomaa,
muita ko. markkinoilla toimittaessa kannattaa harkita tyOyhteenliittymien tai yhteisyritysten
perustamista paikallisten yritysten kanssa.

2.6.2. Kilpailu

Rakennusteollisuuden Keskusliiton mukaan milldin rakennuslitkkeelld ei ole Suomessa
vlivoimaista markkina-asemaa, silld misséiin maakunnassa minkdin yrityksen markkinaosuus
el ylitd 25 prosenttia. Suuret yritykset ovat valtakunnallisia ja ne joutuvat kilpailemaan
paikallisten yritysten kanssa. Kuitenkin 1990-luvun laskusuhdanteessa kilpailu saattaa olla
joillakin alueilla vé#ristynyttd johtuen yhieiskunnan yrityksille mydntémisti tuista.

Vientihankkeissa kilpailijoita ovat aina sen maan yrittdjdt, mistd rahoitus on peréisin. Siksi
saksalaiset rakennusliikkeet ovat olleet vahvoja kilpailijoita sotilaskyldurakoissa, koska
rahottus on tullut Saksasta. Seuraavan kilpailijaryhmin muodostavat "halpamaiden” eli Turkin,
Korean ja Bulgarian yritykset. Haastateltujen mukaan Ven#jin sotilaskyliurakoista kilpaili
noin 50 yrityst# ja pahimpia kilpailijoita olivat turkkilaiset. Haastateltujen mukaan turkkilaiset
rakentavat nopeasti ja hintataso on alhainen, mutta laatutaso ei tdytd aina kaikkia vaatimuksia.
Siten haastatellut pitdvit turkkilaisia vakavana kilpailijana ainoastaan "perusrakentamista"
sisiltvissd urakoissa.

markkinoille hinnoittelun avulla kuten aikoinaan Lahi-itdiinkin, Korealaiset tekevit urakoita
20-30 prosenttia halvemmalla kuin suomalaiset, vaikka he k#yttivit haastateltujen mukaan
samoja tuotannontekijoitd kuin suomalaisetkin eli paikallista tyOvoimaa, jopa suomalaista
projektin johtoa sekd suwomalaisia rakennusmateriaaleja ja -tuotteita. Bulgarialaiset raken-
nusyritykset ovat my8s uusia kilpailijoita. Haastattelujen mukaan atkaisemmin bulgarialaiset
rakennusliikkeet toimivat yhteistyOssid saksalaisten rakennusliikkeiden kanssa, mutta nyt he
ovat tulossa esim. Vendjan markkinoille my0s itsendisesti.

Haastatellut kertoivat, eftd kilpailo on hyvin erilaista eri puolilla Vendjidd. Haastateltujen
mielestd rakentaminen Pietarissa on ldhes samanlaista kuin rakentaminen Helsingissé. Pletariin
saa nopeasti tarvittagssa toimitettua materiaaleja Suomesta ja siksi paikallisten materiaalival-
mistajien kanssa voi neuvotella hinnoista. Sen sijaan toimittaessa kauempana Venijilli, jossa
esim. betonin valmistajia on vain yksl tai muutamia, saattavat hinnat nousta nopeasti
moninkertaisiksi. '
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2.8. Muut tekijit

Haastatellut olivat sitid mieltd, etid myds sattuma vaikuttaa yrityksen menestymiseen ja etté on
tirkedd olla oikeassa paikassa oikeaan aikaan, jotta sopivat yhteistydkumppanit ja asiakkaat
loytyvit. Yrityksen koolla haastatellut eivit nidhneet olevan suurta vaikutusta kilpailukykyyn.
Ainoa etu suuresta koosta on laajempi kontaktipinta. Lisdksi pienelld yritykselld ei ole aina
resursseja tarjota kaikkia urakoita, jotka olisi potentiaalista saada.

Haastateltujen mielestd Suomen EU-jisenyys avaisi markkinat Idntisessd Euroopassa ja siten
se antaisi suomalaisille rakennusliikkeille vusia mahdollisuuksia. EU:n alueella on paljon
kilpailijoita, mutta my0s paljon pddomaa. Lisdksi esimerkiksi amerikkalaiset suhtautavat EU-
jdsenyyteen myonteisesti. Mutta haastatteluissa nousi esille myds epiilys, ettd EU-jdsenyys
saattaa tuoda ongelmia Vendjén rajan ylittdmiseen, joka on ollut tihén mennessd suomalaisille
yrityksille helpompaa kuin muiden lintisten maiden yrityksille.
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3. YRITYSTEN KASITYS TULEVAISUUDESTA JA
ESITETYT TOIVEET

3.1. Tulevaisuuden nikymaéit

Kotimaan rakentamisen elpyessé ulkomaisen kysynnin osuus rakennusliikkeiden toiminnasta
vihenee nykyisestd, mutta tulevaisuudessakin kansainvilisten projektien osuus tulee todenni-
koisesti pysyméidn korkeammalla kuin keskimédrin 1980-luvulla. Haastatteluissa tuli esille
mielipide, ettd viittd vuotta pidemmilld aikavalilld ei kannata 14114 hetkelld toimintaa tarkasti
suunnitella, koska ympérist6 muutiuu todella nopeasti. Haastateltujen mukaan rakennusteolli-
suuden viennin painopistealueena tulevat seuraavat viisi vuotta olemaan Ven#jdn markkinat,
Tosin myds muiden maiden markkinoita ikitaan. Rakennusliikkeiden ulkomaisen kysynnin
volyymin kehitys riippuukin paljolti Venijidn poliittisen ja taloudellisen tilanteen kehityksesti.
Mikdli Vendjin talous kasvaa, avautuu alvan Suomen liheisyydesséd suuret markkinat. Veniji
on markkina-alueena seki maantieteellisesti ettd asukasluvuliaan suuri. Ven#jilld on noin 150
miljoonaa asukasta” ja jatkuva asuntopula. Olemassa olevien rakennusten taso on erittdin
heikko.

Suomalaisen rakennusteollisuuden kilpailukyky perustuu tilld hetkelld paljolti markan
athaiseen kurssiin. Laadussa ja osaamisessa suomalaiset rakennusliikkeet ja rakennusmateriaa-
litoimittajat ovat haastateltujen mielestd olleet aina kilpailukykyisié, mutta nyt my6s hintakil-
pailukyky on erityisen hyvd. Markan arvon parantuminen mahdollisesti jopa aikaisemmalle
tasolle poistaisi suomalaisilta rakennusyrityksiltd yhden merkittdvin kilpailuedun. Toisaalta
haastateltujen mielestd suomalaiset saavuttavat nyt vahvan aseman luotettavana rakentajana
Vendjdn markkinoilla, mikd saattaa kompensoida hintatekijdd tulevaisuudessa.

Sotilaskyldprojektit tulevat todennilk&isesti loppumaan vuoden 1995 alussa. Haastatellut
uskoivai, et ldhitulevaisuudessa etenkin ldnsimaisten rahoittamat rakennusinvestoinnit
lisiéntyvit Vendjalld. Haastateltujen mukaan Vendjin sotilaskyldt toimivat referenssini eli
mahdolliset investoijat katsovat ensin, miten rakennuslitke on menestynyt sotilaskylépro-
jekteissa. Sotilaskylien merkitys referenssikohteena on haastateltujen mielestd suuri, koska
kysymyksessi on Euroopan suurin rakennusprojekti. Sotilaskyldprojekteista tullaan seuraa-
maan ldhinni aikataulussa pysymistd poikkeuksellisissa olosuhteissa rakenneitaessa. Haastatie-
luissa tuli esille my®s kisitys, ettd Venldjin markkinoilla tapahtuu segmentoitumista ja
differottumista ja ettd suomalaistenkin rakennuslitkkeiden on keskityttivi tiettyihin alueisiin
ja hanketyyppeihin.

1) Ldhde: United Nations Demographic Yearbook 1993,
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Baltian maat eiviit haastatelivjen mukaan kiinnosta suuria rakennusliikkeitd kovin paljon,
koska ko. maissa ei ole odotettavissa suuria rakennushankkeita. Pienissd hankkeissa kilyttsku-
Iut nousevat helposti suurilla rakennusliikkeilld liian suuriksi. Haastateltujen mukaan pieneh-
kdjen urakoiden tekeminen vaatii esim. etabloitumista. Baltian pienet rakennushankkeet ovat
potentiaalinen markkina pienille suomalaisille rakennusliikkeille. My6s Pietarissa olisi
markkinoita pienillekin yrityksille, mutta toiminta vieraassa maassa vaatii aina melko suuria
taloudellisia panostuksia ja "paikan pi#lld olemista"”.

Haastateltujen miclestd my0s "hiekkamaat”, mm. Libya ja Libanon, ovat mahdoliisuuksien
aluetia vield tindkin péiviind. Niiden maiden "rakennusboomit” eiviit vain vield ole alkaneer.
Esimerkikst Libyassa rakennusinvestointien k#ynnistyminen edellytyid, ettd amerikkalaiset
lopettavat pakotteet Libyaa kohtaan. Libanonissa taas sodan on lopuitava ennen kuin jélleenra-
kennustydt voidaan aloiitaa.

3.2. Menestyneet ja potentiaaliset tuotteet

Haastatellut kokivat design build -urakkamuodon hyviksi toimintatavaksi ja nikivit sen
soveltuvan hyvin myds Ven#jin markkinoille. Design build -urakassa rakennusurakoitsija
vastad hankkeen suunnittelusta ja toteutnksesta. Haastateltujen mielestd ndin toimittacssa
voidaan kéyttdd kokonaisuudessaan suomalaisten urakoitsijoiden vahvaa kokemusta ja
osaamista Vendjin olosuhteissa rakentamisesta.

Projektin johto-osaamisen myyminen on haastateltujen mukaan suomalaisille rakennusliikkeil-
le yksi mahdollisuus myds tulevaisuudessa. Haastatteluissa tuli esille mielipide, ettd "manage-
menttid myyvét kaikki, mutta managementin myyminen Vendjille on tdysin eri asia".
Haastateltujen miclestd Suomessa hallitaan erityisesti ne osa-alueet, jotka ovat managementis-
sd erityisid Vendjdlld toimittaessa. Asuntojen lisdksi suomalaiset rakentavai sotilaskyliin
huomattavasti infrastruktuuria. Haastateltujen mielestd suomalaisilla on myds erikoisosaamista
teknologiapohjaisissa vientihankkeissa, kuten voimalaitoksissa, vedenkisittelylaitoksissa,
sairaaloissa, hotelleissa ja elintarviketeollisuuden laitoksissa. Haastatellut korostivat my6s, et
hyvilld laadulla on tulevaisundessa yhd suurempi merkitys kansainvilisilld markkinoilla
menesiyitasssi.

3.3. Toimenpide-ehdotukset
Haastatellut toivoivat, ettd kilpailua vidristévit julkiset tuet lopetettaisiin, Heidiin mielestidn

tallaisia tukia ovat tydllistdmistuet ja yritysten kitynnistdmisavustukset. Hy6dyllisini haastatel-
lut pitiviit kuitenkin vienti-, tuotekehitys- ja markkinointitukia.
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Haastateltujen mielesti suomalainen rakennusliike on huvonommassa asemassa kuin esimer-
kiksi ruotsalainen, koska Ruotsissa rakennusteollisuus saa vientiin valtion takuun. Suomessa
rakennusliike ei saa projektivientiin valtion takuita, vaan ne pitis olla itselld, mikd on usein
varsin kallista, Haastateltujen mielestd viranomaisten tehtivi on varmistaa, ettd suomalaiset
yritykset ovat "samalla liht6viivalla" ainakin pahimpien kilpailijamaiden yritysten kanssa.

Haastatellut toivoivat, ettd pankkien luottamus rakennusalaan palautuisi. Nyt monen muun
maan rakennusliikkeilldi on rahoitusetn ja ne kykenevit jopa jirjestelemiiin projektien
rahoitusta. Snomalaisille se on tilid hetkelld lihes mahdotonta. Suomalaisten rakennuslitkkei-
den vakavaraisuus on kirsinyt rakentamisen voimakkaasta laskusuhdanteesta, miki saattaa
haitata kansainvilisien urakoiden saamista. Kansainviilisissi proickteissa on usein tirkeid, ettd
taloudelliset taustat ovat kunnossa ennen kuin rakennusliikkeeseen luotetaan.

Haastatteluissa tuli esilie mielipide, etiii suomalaisten rakennusliikkeiden tulisi lisitd yhteisty-
td suomalaisten alan yritysten kanssa vientiprojektien hankkimiseksi ja toteuttamiseksi.
Haastateltujen mielestd etenkin amerikkalaisille asiakkaille suurella koolla ja resursseilla on
suuri merkitys. Suomalaiset yritykset ovat amerikkalaisessa mittakaavassa liian pienid
saadakseen yksin tiettyjd urakoita, mutta yhteistydlld se voisi onnistua. Haastattelnissa
korostettiin sitd, ettd tySyhteenliittymissi on huolehdittava siitd, ettd siiti on hyoétyd kaikille
osapuolille. Muuten tydyhteenliittymd alkaa kilpailemaan sen osakasyritysten kanssa samoista
urakoista, kuten kidvi aikoinaan Finn-Stroille.

Haastatellut olivat my0s sitd mieltd, ettd suomalaisten poliitikkojen, ldhetystdjen ja viran-
omaisten tulisi markkinoida nykyisti paremmin Suomea maailmalla. Varsinkin Vendjalld
paikallishallinnoilla on paljon itsendistd piitdsvaltaa eri asioissa ja siksi sinne tulisi tehdi
ministerivierailuja sekd muita korkean tason vierailuja. Haastateltujen mukaan Vendjalld
arvostetaan téllaista huomion osoittamista. "Muiden maiden ministerit tekevit tillaisia
vierailuja, mutta suomalaiset poliitikot loistavat poissaolollaan."

Haastateltujen mielestd viranomaisten tulisi vaikutiaa Venijilld rakennusnormien kehitykseen
Jja Suomessakin tulisi pyrkid mahdollisimman pian totuttautumaan EU:n mukaisiin normeihin.
Haastatteluissa tli myds esille, ettd VTT:n wlisi vahvistaa asemansa myds tulevaisuudessa
virallisesti hyviksyttynd tarkastuslaitoksena Venijills. Haastatellut nikivit, ettd t3lli on
vaikntusta suomalaisten totteiden kelpoisuuteen Venijilli rakennettavissa kohteissa.

Haastatteluissa mainittiin myds, ettd entisen Neuvostoliiton ja Suomen vililli oli erittiin hyvd
verosopimus, joka toistaiseksi on edelleenkin voimassa. Haastatellut toivat kuitenkin esille
epiilyksen, ettd verotuskidytdntd tulee muuttumaan, koska IVY-maat ovat nykyisin avoimena
kaikkien maiden yrityksille ja suuret kansainviliset sijoittajat ovat tulleet markkina-alueelle.
Mikili verotuskdytdntd muuttuy, tulee yksi suomalaisten kilpailuetu poisturmnaan.
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4. YHTEENVETO

Suomalaisten rakennusliikkeiden vahvuuksia ovat haastateltujen mukaan projekiin johto-
osaaminen, hyvid maine, laatu, Vendijin paikallistunterus ja paikalliset suhteet seki vield till4
hetkelld edullinen hintataso (taulukko 1). Lisiksi Suomesta on erittdin hyvit kuljetusyhteydet
Venijille ja osa Venidjid on hyvin lihelli Suomea. Suomalaisten rakennusyritysten vahvuouk-
sista tuli haastatteluissa esille my&s nopeus. Esim. Terdsbetoni rakensi McDonaldsille
Vendjdlle tuotantolaitoksen, joka palvelee noin 100 ravintolaa, 11 kuukaudessa. Vastaavan
tuotantolaitoksen rakentaminen olisi kestdnyt amerikkalaisilta 24 kuukautia, kun huomioidaan
my0s oudoista olosuhteista aiheutuvat vilvytykset. Hyvin hoidetut projektit ovat tdrkeitd
referensseji, joiden kautta snomalaiset rakennusliikkeet ovat selvisti saaneet unsia asiakkaita.
Suomalaisilla rakennusliikkeilld on myds kokemusta teknologiapohjaisista vientiprojekteista,

Taulukko 1. Rakennusteollisuuden vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat Venijin

projektiviennissd.
YAHVUUDET | HEIKKOUDET
s projektin johto-osaaminen ¢ markkinointi
s hyvd maine « asiakkaiden tarpeiden ja toimintatapo-
o Ven#djdn mntemus ja paikalliset suhteet jen tunteminen
e hyvit kuljetusyhteydet Vendjille ¢ kansainviéiliseen toimintaan pitevisti
¢ laatu ja nopeus tyontekijoistd pulaa
e referenssit Vendjilld = yritysten huono taloudellinen tilanne
o kokemusta teknologiapohjaisista vienti- e rahoituksen niukkuus
projekteista

¢ hyvi hintakilpailukyky 4114 hetkelld

MAHDOLLISUUDET UHAT
* Venijd: potentiaalinen markkina suuri ja § ¢ Ven#jin poliittinen tilanne
ldhelld Suomea ° lainsdddinnon muutokset Venijilld
o laatuajattelun ja asiakasldhtoisyyden ¢ Vendjin suuri inflaatio
hyédyntdminen o Vendjin mafia
» yhteistyd suomalaisien yritysten kanssa * Veni#jin markkinoille tulee koko ajan
e paikallisten yhteistybkumppaneiden uusia kilpailijoita eri maista
hankkiminen e toimivien organisaatioiden hajoaminen,
e etabloituminen jolloin useiden vuosien aikana hankittu
e kansainvilisten rahoituslihteiden hyo- kokemus hividd ja jonka uudelleen

dyntdminen . luominen kestdd useita voosia
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Haastatellut kokivat yritysten markkinointiosaamisen puutteelliseksi, Heikkoudeksi koettiin
myds se, ettd yritykset eiviit tunne markkinoita perusteellisesti. "Suuri haaste on se, miten
analysoida asiakaskentdn tarpeet ja vaatimukset sek# heidén toimintatapansa.” Tdmid on
haastateltujen mielestd koko suomalaisen rakennusalan selvé heikkous ja korostuu erityisesti
Venidjin vaativalla markkina-alueclla. Kansainviliseen toimintaan pétevistid henkilokunnasta
on pulaa. Myos yritysten huono taloudellinen tilanne on sunri heikkous. Siitd on tullut selked
rasite, koska vakuudet ovat kalliita ja suomalaisten rakennuslitkkeiden mahdollisuuksia
toteuttaa suuria rakennushankkeita epdilldéin, Lis#ksi ei ole selaisia investointi- ja panostus-
mahdollisuuksia kuin tilanne vaatisi. Syynd rahoituksen nivkkuuteen on haastateltujen mielesti
erityisesti Suomen yleinen taloudellinen tilanne sekd pankkien huono luottamus rakennusalan
tulevaisuuteen. Lihes kaikki suuret suomalaiset rakennuslitkkeet epdonnistuivat aikanaan juuri
sijoitustoiminnassa ja haastateltujen mielestd kestdid jonkin aikaa, ennen kuin rahoittajat
uskovat sijoitusien kannattavuuieen. Suomalaiset ovat rahoitusjirjestelyjen vuoksi myds
hivinneet urakoita, koska on ollut hankkeita, joihin olisi pitdnyt sijoittaa rahaa eikd se ole
ollut mahdollista.

Rahoitus ei ole ollut ongelma esim. sotilaskyldurakoissa tai vakavaraisten linsimaisten
yritysten rakennushankkeissa. Niissd rahoitus on tilaajan puolelta jirjestetty ja urakat ovat
siind mielessd olleet riskittdmid. Rahoitus on yksi kilpailukeino varsinkin silloin, kun tilaajalla
ei ole itsellddn rahaa ja urakoitsija voi tarjota kokonaistuotetta rahoitusjdrjestelyineen.
Toistaiseksi suuret suomalaiset rakennuslitkkeet keskittyvit enemmin projektin johtoon kuin
rahoitusmahdollisuuden merkittdvidin hyodyntdmiseen. Haastateltujen mielestd tAimé on yksi
suomalaisten rakennuslitkkeiden heikkous, koska suuret kansainviliset yritykset voivat toimia
rahoitusedulla. Nyt suomalaisten rakennusliikkeiden on keskityttdvd vain projekieihin, joissa
rahoitus on jérjestetty tilaajan toimesta.

Haastatellut kokivat kansainvilisten rahoitusldhteiden hyddyntimisen suureksi haasteeksi ja
osaamisen tdlld hetkelld ko. alueella aivan lilan piencksi. Maailmanpankki ja EBRD eli
Euroopan jilleenrakennus- ja kehityspankki ovat potentiaalisia rahoituslidhteits. Iddn markkinat
ovat vasta avautumassa Maailmanpankin listalla. Vientiluotto on myds yksi kansainvilisissd
projekteissa kdytettivissd oleva rahoituslihde, mutta haastatellut kokivat sen toiminnan
kankeaksi ja lisdksi rahoituksen kallitksi.

Vendjd ndhdddn mahdollisuuksien alueena, koska sielld on noin 150 miljoonaa asukasta ja
markkina-alue on ldhelld Suomea. Vendjidlld on paljon luonnonvaroja, jotka tekevit sen
ihanteelliseksi kohdealueeksi. Haastatellut uskoivat, ettél suomalaisten menestyminen sotilasky-
lissd tuo paljon mahdollisuuksia ldnsimaisten investoijien parissa, koska sotilaskyldt ovat
Euroopan suurimpana rakennuskohteena merkittivd referenssikohde. Kilpailuetu pyritdin
rakentamaan laatuajattelun varaan unohtamatta panostusta paikallisuuteen ja sen hyddyntdmi-
seen. Haastatellut uskoivat myds, ettd suomalaisten yritysten yhteisty$ tai littoutuminen
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paikallisten yritysten kanssa voisi tuoda kilpailuetua. "Rakentajalle verkostotalous on tirkei,
koska néilld markkinoilla ei vilttimittd vol erikoistua esim. paperitehtaan rakentajaksi tai
puhdistuslaitoksen rakentajaksi. Silloin ei riitd markkinoita tai pitdisi toimia eri alueilla.
Lisdksi milldéin yritykselld ei ole mahdollisuutta hallita kaikkea osaamista." Venijin lisdksi
potentiaalisia markkina-alueita ovat yhd edelleenkin my0s ns. “hiekkamaai” eli Libya ja
Libanon. Haastattelujen mukaan pienille rakennuslitkkeille 16ytyisi potentiaalisia markkinoita
Baltiasta ja Pietarista.

Uhkaksi kotimaassa koettiin toimivien organisaatioiden hajoaminen, jolloin useiden vuosien
aikana hankittu kokemus havidd ja jonka vudelleen luominen kestdd useita vuosia. Suurimmat
uhat Ven#jdlld ovat haastateliujen mukaan poliittisen tilanteen epdvarmuus ja lainsaddannon
muntokset. Myds Vendjidn korkea inflaatio on suuri ongelma. Haastatellus kertoivat, ettd
urakoita ei koskaan voida perustaa vanhothin hintoihin, vaan hinnat tdytyy tarkistaa lyhyin
viliajoin. Jokapdiviinen ongelma Ven#jin markkinoilla on myos mafia. Mafia on osa koko
litketoimintaa Vendjilld ja siksi on valitdmitontd palkata esim. tybmaille aseistetut vartijat,
Haastatellut mainitsivat uvhkina my0s lukuisat Vendjille tulleet rakennusyritykset sek#
paikalliset vendldiset rakennusyritykset. Kilpailijoita tulee kaikkien ldnsimaiden lisdksi ns,
halpamaista, joita ovat mm. Turkki, Korea, Intia ja Bulgaria. Halpamaista tulevar yritykset
pystyviit haastateltujen mukaan kilpailemaan usein vain kohteista, jotka eivit vaadi kovin
suurta erikoisosaamista.



23
LIOTE 1 1(2)

RAKENNUSKLUSTERIN KANSAINVALINEN_ KILPAILUKYKY - TUTKIMUS,
HAASTATTELUJEN AIHEPHRIT, JOTKA LAHETETTIN HAASTATELLUILLE
ENNEN HAASTATTELUA

Mik4 on yrityksen liikeidea ja strategia? / Onko toimialan yrityksilid selkeiti likeideoita
ja strategioita? Mitka tekijit ovat muovanneet toimialan nykyisenlaiselsi?

- yrityksen tuotteet ja niiden asiakkaat, merkittivimmit wotelanseeraukset

- imago eli miksi asiakkaat ostavat juuri meiltd

- milld tavalla toimintatapa on jirjestetty

- strategia liikeidean toteuttamiseksi: kustannusjohtajuus, differointi vai keskittyminen

- historia (suuret muutokset, tdrkeimmit kehitysvaiheet, merkittdviit henkildt), nykyhetki ja
tulevaisuus, tulevat trendit

Yrityksen / toimialan kilpailukenitd Suomessa ja muissa maissa?

- yrityksen tuotteiden markkinaosuuden kehitys kotimaassa ja muissa maissa

- merkittdvimmit kilpailijat eri tuotteissa, mahdollisesti kilpailijoiden markkinaosuudet

- yrityksen koko verrattuna muihin samaa tuotetta tuottaviin yrityksiin

- alalle tulon esteet Suomessa ja muissa maissa, esim. piiisy jakelukanaviin

- liikkumavapaus toimialalla: Voiko yritys vaihtaa strategian nopeasti esim, kustannusjohta-
juudesta differointiin? Dominoiko muutama suuri yritys toimialaa?

- mahdolliset vudet kilpailijat ja tuotteet

Yrityksen / toimialan kilpailuedut

- omat vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat

- miten yritys on 18ytdnyt kilpailuedut, miten ne ovat muuttuneet ja kehittyneet ja mihin ne
perustuvat (miksi kilpailuetu toimii)

Asiakkaat

- ovatko asiakkaat vaativia; esimerkkejii vaativasta koti- ja ulkomaisesta kysynnésti ja sen
vaikutuksesta yrityksen toimintaan ja innovaatiotasoon

- asiakkaiden erityispiirteet kotimaassa ja ulkomailla

Yrityksen toimintaketju

-~ mitd toimintoja yritys tekee itse ja mitd se pyrkii teettdmiiin muilla (esim. tarkeimmit
tuotteet ja niiden tuottamiseksi tarvittavat toiminnat)

- keskeiset yrityksen erikoisosaamisen alueet

- térkelit ulkomaiset ja kotimaiset toimittajat

- alihankkijoiden saatavuus, kilpailukyky ja erikoistuneisuus
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LOTE 1 2(2)
Yrityksen / toimialan tuotannontekijét
- tdrkeimmit tuotannontekijit
- mitkd tuotannontekijit luovat yritykselle kilpailuetua
- Ivontaisten (mm. maa, luonnonvarat) ja luotujen (mm. osaaminen, koulutus, T&K) fuotan-
nontekijoiden merkitys

Panostukset yritystoiminnan ja tuotannon kehittimiseen

- merkittivimmaét investoinnit 1980~ ja 1990-luvulla

- osaamisen kehittiminen: T&K-toiminnan laajuus ja tavoitieet, koulurus
- onko luotu omia tuoteinnovaatioita

- ollaanko ulkomailta tuotua tekniikkaa pystytty kehittiimidin kotimaassa

Yrityksen ja toimialan toimintaymplristé ja toiveel sen kehittdmisen suhteen

- ulkopuolisten tekijoiden vaikutus yrityksen kilpailuasemaan esim. pddoman saatavuus ja
verotus

- viranomaismédrdysten ja -ohjeiden sekd laatustandardien vaikutus alan kilpailukykyyn

- timin hetkiset ja mahdolliset yhteiskunnan toimenpiteet kilpatlukyvyn edistdmiseksi

- EU:m vaikutus

- suhtautuminen globaalistumiseen: onko uhka vai mahdollisuus, miten mahdollisuudet
pyritdin hyddyntdmédn

Kansainviliset toiminnot

- miksi, milloin ja miten {esim. yritysostot ja joint-venture yritykses)

- painopistealueet ennen, nyt ja fulevaisuudessa (kohdemaat ja tuotteet)
- ovatko kansainviliset investoinnit onnistuneet tavoitterden mukaisesti

Rahoitus

- kansainvilisten hankkeiden rahoituksen lihteet, rahoitusehdot ja vakuusjirjestelyt

- millaisia tarjouksia ja kilpailumenettelyjd kansainvilisten hankkeiden rahoitus on edellyt-
tanyt

- onko ollut sellaisia projekieja, joita on hévitty tai voitettu rahoitusjirjestelyjen vuoksi

- millaisia rahoitusinstrumenttejd tarvitaan kansainvilisissd hankkeissa

Sattuman vaikutus yritystoimintaan?
Mistd uudet ideat ovat 1ahtbisin?

Oletteko saanut kertoa mielestinne kaiken oleellisen?
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RAKENNUSKLUSTERIN KANSAINVALINEN KILPAILUKYKY - TUTKIMUS,
RAKENNUSLIKKEIDEN HAASTATTELUT, CASE: VENAJAN SOTILASKYLAT

Rakennustoimisto A. Puolimatka Qy Vientijohtaja Jukka Nykénen
Haka -Stroi Oy Toimitusjohtaja Martti Rautee
Terdsbetoni Oy Vientijohtaja Lasse Alanne
Rakennusteollisunden Keskusliitto Tomnitusjohtaja Matti Loukola
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