1.YHTIÖN TAUSTAA

Honkarakenne Oyj on maailman suurin teollinen hirsitalovalmistaja. Sillä on tuotantolaitokset viidellä eri paikkakunnalla; Karstulassa, Alajärvellä, Lieksassa, Paltamossa ja Ikaalisissa. Päätehdas on Karstulassa, jossa valmistuu vuosittain noin 1000 hirsitaloa ja kaikkien tehtaiden lautatavara. Alajärven tehdas valmistaa myös noin 1000 hirsitaloa vuodessa. Lieksan tehdas tuottaa 800 hirsitaloa ja Paltamon tehdas noin 600 hirsirakennusta vuodessa. Ikaalisten tehdas on keskittynyt ovien ja ikkunoiden tuottamiseen, joita valmistuu vuodessa noin 20.000 kpl.


Honkarakenne on OTC-listattu pörssiyritys, joka on vahvasti kansainvälinen. Sen tuotannosta 60% menee vientiin. Tytäryhtiöt sijaitsevat Saksassa, Japanissa, Ranskassa ja USA:ssa. Honkarakenne vie hirsiosaamistaan yli 30:een maahan.
 

1.1 HISTORIAA


Honkarakenteen syntysanat lausuttiin yli 40 vuotta sitten Lieksassa. Silloin viisi Saarelaisen veljestä päättivät yhdessä tehdä jotain uutta hirrestä. Ensimmäinen koneellisesti valmistettu pyöröhirsitalo valmistui 1962. Vuonna 1966 Honkarakenteelle tuli ensimmäinen hirsitalojen myyntinäyttely Järvenpäähän, josta lähtien myös pääkonttori on sijainnut Järvenpäässä. Vuonna 1967 yritys vaihtui Honkatuotteesta Honkarakenne Oy:ksi ja vuonna 1998 Honkarakenne Oyj:ksi. 70-luku oli uusien tehtaitten, uuden hirsiteknologian ja hirsiomakotitalojen synnyn aikaa. Lieksan tehtaan lisäksi Honkarakenteelle oli perustettu 1968 tehdas Ikaalisiin ja sitä seurasi Karstulan tehdas vuonna 1971. Paltamon tehdas ostettiin 1988 ja Alajärven tehdas siirtyi Honkarakenteelle 90-luvulla Finwoodin yrityskaupan yhteydessä.

80-luvulla Honkarakenne listautui pörssiin. Yrityksen liikevaihto kasvoi nopeasti ja se ylitti 100 miljoonan rajan vuonna 1986. Vuosikymmenen lopussa se oli lähes 200 miljoonaa. 80-luvulla yritys alkoi järjestelmällisesti panostaa vientiin. 

1.2 VELJEKSET SAARELAISEN SÄÄTIÖ


Säätiön tehtävänä on edistää hirsi- ja puurakentamisen tutkimusta, koulutusta ja alan kansainvälistymistä ja tukea ja edistää hirsirakennuskulttuurin säilymistä. Säätiö jatkaa alan edelläkävijöiden, Honkarakenteen perustajien, Saarelaisten veljesten, perinteitä.

Säätiö toteuttaa tarkoitustaan maailmanlaajuisesti: 

· Jakamalla apurahoja ja stipendejä alan tutkimukseen ja koulutukseen 

· Kouluttamalla alan ammattilaisia sekä tukemalla alan koulutusta 

· Julkaisemalla ja tukemalla alan tutkimuksia ja selvityksiä 

· Tutkimalla alan tekniikkaa, taloutta, koulutusta, perinnettä ja tulevaisuutta    

2. HONKARAKENTEEN VIIMEISET 10 VUOTTA

1991 alussa perustettiin Japaniin tytäryhtiö ja rakennettiin näyttelyalue. Tavoitteena oli myydä n. 100-200 hirsirakennusta Japaniin. Tuloksia odotettiin vasta vuoden –92 lopulla, jolloin nollatulokseenkin oltiin tyytyväisiä. 

1992 viennin päämarkkina-alueena oli Japani ja Saksa. Keskityttiin tuotemerkin tunnetuksi tekemiseen johtavana teollisesti valmistettujen hirsitalojen valmistajana ja pyrittiin luomaan tehokas markkinointiverkosto. Muissa vientimaissa, etenkin Ranskassa, Espanjassa ja Koreassa, ilmeni kiinnostusta ja lisääntynyttä kysyntää puutaloja kohtaan. Moskovan projekti saatiin liikkeelle ja Taiwanin markkinoilla saatiin ensimmäiset kaupat aikaan. Suomen markan edullisuus loi edellytykset päästä mukaan erilaisiin hankkeisiin kokonaisvaltaisella palvelulla.

1993 voimakkaasti kasvavan viennin asiakkaiden hoito siirrettiin suoraan tuotannossa olevan vientipalveluorganisaation hoitoon. Vaativat Saksan markkinat ovat pakottaneet tuotekehitykseen. EU myönteisyyden odotetaan olevan etu Euroopan markkinoilla. Markan arvon säilyminen mahdollisti projektiviennin hyödyntämisen.  Rahtien kustannuspaine lisää tarvetta jalostaa tuotteet yhä pidemmälle kotimaassa. Toiminta-ajatuksen mukaan kansainvälistyminen on numero yksi. Tämä on huomioitu koulutuksessa ja henkilövalinnoissa. Panostetaan kielitaitoon ja kansainvälisen kaupan tuntemukseen. Pyritään keskittämään vienti ja toimimaan valituilla alueilla aktiivisesti ja tehokkaasti. Vallalla olevaa ekologista trendiä pyritään hyödyntämään erityisesti Saksassa. Japanin ja Saksan tytäryhtiöiden tulos on positiivinen ja uusiksi vientimaiksi on tulleet Taiwan ja Etelä-Korea. Katseet on kohdistettu USA:han ja Kanadaan, jossa hirsitaloteollisuus on kehittymätöntä ja käsivaltaista.

1994 kotimaan lama pakotti hirsitalojen valmistajat viennin kehittämiseen. Konsernin kansainvälistymisen haasteena oli yhdistää erilaisten asiakkaiden tarpeet eri kulttuureissa ja suurtuotannon tuomat edut.  Vallalla oli edelleen terveellisen asumisen ja ekologisen rakentamisen arvot. Kuvioihin tuli mukaan kestävän kehityksen trendi. USA:ssa ja Kanadassa jatkettiin koemarkkinointia. Voimakas siirtyminen vientikauppaan aiheutti muutoksia tuotannon rakenteeseen. Tuotekehittelyä pidetään tärkeänä.

1995 tulee sitten takapakkia viennissä. Saksan markkinat eivät vedä, koska siellä pienennettiin asuntolainojen korkojen vähennysoikeutta. Kuviot sotkee vielä Saksan tiukentuneet lämmöneristysmääräykset. Saksassa korostui hyvä jakeluteiden laatu, joka pelasti tilanteen.  Japanin viennin sotki Koben maanjäristys. Tilanteen Japanissa pelastivat uuden jakelutiepartnerin ostot. Viennin palvelun painopiste siirtyi lähemmäksi asiakkaista; 8 suunnittelun ja myynnin asiantuntijaa lähettiin ulkomaisiin pisteisiin. Uusi tytäryhtiö aloitti operatiivisen toimintansa Ranskassa. Tennesseehen perustettiin uusi tytäryhtiö. Ensimmäisen vuoden aikana oli tarkoitus toimia edustajan roolissa ja testata Honkarakenteen toimintamallien soveltuvuutta paikallisiin olosuhteisiin sekä kehittää menetelmiä tulevien edustajien käyttöön. Vähemmistö osakkuus thaimaalaisessa maahantuontiyhtiössä avasi ovet Thaimaan markkinoille ja tulosta odotettiin jännittyneinä. Partnerivienti täydensi Honka-konsernin toiminnan  lähemmäksi kilpailijoiden mallia ja antoi mahdollisuuden kasvuun suhteellisen pienin panoksin. Uuden viennin toimintamallit saadaan käyttöön vuosina 96-97.  

1996 oli myönteinen Honka-viennissä. Saksan taloudelliset ongelmat eivät heijastuneet vientiin. Pitkäjänteiset panostukset omaan toimintakonseptiin ja jakeluverkkoon ovat alkaneet tuottaa tulosta. Saksan kokemusten avulla kehitettiin kansainvälinen toimintamalli, jonka soveltaminen USA:n tytäryhtiössä käynnistyi Design Centerin valmistuttua. Samaa toimintamallia ajetaan sisään myös Japanissa ja Ranskassa, joiden myynnin epätyydyttävyys johtui huonosta ja epäyhtenäisestä edustajaverkosta. Vienti muihin maihin kasvoi ja edustusta lisättiin mm. Sveitsissä, Itävallassa ja Venäjällä. Pienemmissä maissa toimivien edustajien motivaatiota, osaamista ja valmiuksia kehitettiin Suomessa pidetyillä koulutuspäivillä. Panostukset viennin työkaluihin osoittautuivat onnistuneiksi. Alkuvuonna otettiin käyttöön kansainvälinen Honka Magazine-kuvasto, ja edustajien mallitalojen määrää lisättiin huomattavasti. 

Partnerivienti kasvoi ja menestyi. Parhaiten menestyi Japanin vienti tällä alueella. Konsernilla oli yhteistyöhön ja työnjakoon perustuva partnership-sopimus kahdeksan maahantuojan kanssa.

Lähiajan näkymistä ennusteltiin suotuisaa kehitystä. Panostukset uusille markkina-alueille USA:han, Itävaltaan ja Koreaan odotettiin tuottavan tulosta jo kuluvana vuonna.

1997 Vienti jatkoi kasvuaan. Aasian talouden vaikeudet näkyivät lähinnä Etelä-Korean viennissä, joka laski 30 %. Edustajien määrää vähennettiin lukumääräisesti, mutta verkoston toiminnan laatua ja tehokkuutta parannettiin. Loppuvuodesta käynnistyi Honka Design Centereiden rakentaminen Ranskassa ja Japanissa. Pilotointi USA:n markkinoilla jatkui. Kehitystyön painopiste siirtyi juridisten valmiuksien luomisesta, tuotekonseptin suunnittelusta ja markkinoinnista prosessin viimeiseen vaiheeseen, rakentamiseen. Partneriviennissä jatkettiin yhteistyötä vanhojen kumppaneiden kanssa ja luotiin pohjaa uusille kontakteille. Lähiajan näkymissä keskeisemmäksi nousi USA:n pilottivaiheen loppuminen ja uuteen toimintamalliin siirtyminen.

1998 Euroopan vienti kehittyi edelleen suotuisasti hirsitalorakentamisen suosion kasvaessa Saksan naapurimaissa. Myönteistä kehitystä uusissa maissa oli Venäjällä, Tšekeissä, Itävallassa, Liettuassa ja Espanjassa. Uusina kehitettävin maina olivat Viro, saksankielinen Sveitsi ja Puola. Uusimpana markkinana käynnistyi myynti Kiinaan. USA:ssa rakennettiin edelleen itsenäistä edustajaverkkoa ja kuluvan vuoden projektina oli toimintojen edelleen kehittäminen

1999 vienti pysyi edelleen hyvänä. Uusia markkinoita ei tänä vuonna vallattu, mutta vanhojen osalta kehitys oli myönteistä. Tunnustusta saatiin, kun Tasavallan Presidentti Martti Ahtisaari myönsi Honkarakenteelle kansainvälistymispalkinnon. Nimestä Honka oli tullut kansainvälisesti tunnettu laadukkaiden hirsitalojen ja niihin liittyvien palveluiden brandi.

Vuosi 2000 näyttää olevan jonkinnäköinen vedenjakaja Honkarakenteen viennissä. Saksan rakentaminen hiipui yllättäen ja vienti pieneni n. 20 %. Sen sijaan Japanin markkinat jatkoivat kasvuaan ja myös USA:n ja Venäjän vienti lähti selvään nousuun.  Japanissa Tokioon avattu kaupunkimyyntipiste osoittautui hyväksi ideaksi ja sen pohjalta toinen piste valmistuu Osakaan. Muu Kaukoitä oli edelleen kehitysvaiheessa. Tulevaisuudessa Honkarakenne pyrkii huomioimaan entistä paremmin paikalliset olosuhteet ja keskittyy hiljaisempana aikana Saksan myyntiverkoston terästämiseen. Menestyksekäs markkinointi jatkui mm. Itävallassa, Sveitsissä, Espanjassa, Ruotsissa ja Virossa. USA tuotti positiivisen tuloksen viisivuotisen panostuksen ansiosta. Partneritoiminta pieneni huomattavasti ja sitä selkiytettiin niin, että osa kumppaneista jatkoi itsenäisinä Honka-maahantuojina. 

Vuodesta 2001 povataan Honkarakenteelle vaikeaa ja haasteellista. Saksan taloudellinen kehitys vaikeuttaa pientalorakentamista, muualla Euroopassa ja Japanissa taas puutalorakentaminen kasvattaa suosiotaan. Myös USA:n ja Venäjän  markkinoilla positiivinen kehitys jatkuu. 

3. POHDINTOJA

Yleensä katsotaan, että yritys on kansainvälinen , kun sillä on toimintaa ja nimenomaan valmistusta useassa maassa. Tämä ei kuitenkaan enää nykyään ole niin yksiselitteistä kuin ennen, sillä EU:n jäsenmaata ei välttämättä enää lueta ulkomaanviennin kohteeksi. Tästä huolimatta mielestämme ulkomaankaupalla on ymmärrettävä kaupankäyntiä myös muissa EU-maissa.

Etenkin pienelle yritykselle riittää kansainvälisyydeksi se, että se on kansainvälisesti kilpailukykyinen. Kansainvälistymisen tarkoituksena on yrityksen oman kansainvälisen kilpailukyvyn tavoittelu. Erityisen tärkeää on huomata että maailma ympärillämme globalisoituu  ja yrityksen ja henkilökunnan on pakko pärjätä tässä uudessa tilanteessa, johon liittyvät myös ulkomaiset ostajat ja myyjät, oudot ja erilaiset tavat. Monen yrityksen on suomalaisten kotimarkkinoiden pienuuden takia nopeasti opittava toimimaan myös vierailla markkinoilla.

Yrityksen on otettava huomioon tietyt riskit toiminnan laajentuessa ulkomaille. 

1. Rahoitusriski 

2. Tekninen riski: onko Suomessa saatu idea kansainvälisesti kilpailukykyinen

3. Markkinariski 

4. Liikkeenjohdollinen riski eli kuka johtaa yritystä alussa ja kuka yrityksen myöhemmissä, aivan erilaisissa kehitysvaiheissa

1970-luvulla Honkarakennetta pidettiin epävarmana yrityksenä. Toisin kuitenkin kävi, sillä Saarelaisen veljeksien katsominen tulevaisuuteen ja nimenomaan kansainvälistymiseen pelastivat yrityksen varmalta kuihtumiselta. Yrityksellä oli ollut jo satunnaisia vientikontakteja 1960-luvulla, mutta varsinainen päänavaus tapahtui kuin sattuman kaupalla 1972. Eräänä iltana Järvenpään konttoriin saapui joukko japanilaisia liikemiehiä, jotka halusivat tehdä talokauppoja. Neuvotteluja piti jatkaa seuraavana päivänä Roomassa, mutta Honkarakenteen sen hetkinen rahatilanne oli niin huono, ettei matkakassaa löytynyt. Japanilaisten avustuksella kuitenkin päästiin Italiaan neuvotteluihin ja niiden tuloksena solmittiin 400 talon kaupat Japaniin. Siitä alkoi suomalainen menestystarina kansainvälisesti. Kotimaisilta markkinoilta siirryttiin suoraan kehitysvaiheeseen eli kaukaisille markkinoille ja ulkomaiseen pääomaan.

1980-luvulla Honkarakenne jatkoi voimakasta kasvuaan Tytäryhtiöitä perustettiin ja listauduttiin pörssiin eli siirryttiin kypsyysvaiheeseen. 1990-luvulla panostettiin erityisesti vientiin ja hieman nurinkurisesti laajennettiin kaukomaiden markkinoilta naapurimaihin, eli Venäjälle ja Ruotsiin, sekä itsenäistyneihin Baltian maihin ja Puolaan. Siinä mielessä Honkarakenteen kehitys ei ole kulkenut aivan luennoilla opitun mukaisesti. 

Kansainvälistymisen esteitä ei Honkarakenteella ole ollut alkuaikojen rahoitusvaikeuksien jälkeen. Johtajisto on ollut kaikesta lukemastamme päätellen valveutunutta ja halukasta levittäytymään kansainvälisesti. Henkilöstöä on koulutettu ja motivoitu suoriutumaan tehtävistä ulkomailla. Kotimaiset kilpailijat ovat osoittautuneet köykäisiksi, vaikkakin mm. Kontiotuote ja Tiimatuvat vievät hirsirakentamista jonkin verran ulkomaille. Markkinat mm. Japanissa ovat olleet koko ajan kasvavat, eikä ulkomaista kilpailua juuri ole ollut. Laatuun ja omaan brandiin panostaminen on saanut aikaan luottamusta ulkomaisten asiakkaiden keskuudessa. Suomalainen luotettavuus tavaran toimituksessa ja aikataulujen pitämisessä on myös hyvä kilpailukeino. 

Kaiken kaikkiaan Honkarakenne on malliesimerkki pienen kotimaisen yrityksen kansainvälistymisestä. Kohoaminen perheyrityksestä maailman johtavaksi alansa yritykseksi on vienyt aikaa useampia vuosikymmeniä, mutta ilman pelotonta ja uudistuksiin pyrkivää johtoa ei tästäkään menestystarinasta nyt kirjoitettaisi. Maailmanlaajuisten markkinoiden syntyyn vaikuttavat tekijät ovat myös Honkarakenteen osalta olleet auttamassa tässä kehityksessä. Japanin merkitystä ei voi vähätellä, olihan se alkuun panevana voimana 70-luvun alussa. Uudet markkina-alueet muualla Aasiassa ja Venäjän merkitys ovat myös tärkeitä. Perinteinen Eurooppaan leviäminen Saksan kautta on Honkarakenteella myös onnistunut mielestämme täydellisesti, samoin levittäytyminen Pohjois-Amerikkaan. Käytyämme läpi yrityksen tietoja, tulimme siihen tulokseen, ettei Suomen lippulaiva Nokia suinkaan ole maailmalla yksin kohottamassa Suomi-kuvaa, vaan meiltä löytyy myös muita hienoja kansainvälisesti tunnettuja yrityksiä, joiden olemassaolosta ei pidetä niinkään suurta meteliä, vaan ne kaikessa rauhassa saavat vallata yhä kaukaisempia markkinoita.
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