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Taman opinnaytetyon lahtokohtana on SSTec Oy:lta saatu toimeksianto, jossa selvitetaan
potentiaalia yrityksen tuotteille ja/tai projekteille Lansi-Euroopan markkinoilla. Lansi-
Euroopan maista kohdemaiksi valittin Saksa, Hollanti, Itdvalta, Belgia ja Sveitsi.

SSTec Oy on vihtildainen pk-yritys, joka on erikoistunut kivikorimuurien rakentamiseen ja on
kehittdnyt uuden, innovatiivisen kivikorien koneellisen tayttomenetelman.
Tayttbmenetelmaan kehitettya konetta on kaytetty projekteissa Suomessa ja Ruotsissa ja
yrityksen intressit ovat hakea kasvua ja mahdollisuuksia jatkossa myds ulkomailta.
Opinnaytety6ta varten on haastateltu SSTec Oy:n toimitusjohtaja, jolta on saatu hyvéat
evasteet opinndytetydn aloittamiseksi

Opinnaytety® on aloitettu kevaalla 2016 ja se on myds valmistunut kevaalla 2016.

Teoriakehyksessa kasitellaén sidosryhmien teoriaa, joka luo pohjan yrityksen ja tuotteisiin
tutustumiselle. SSTec Oy:n liiketoimintamallia ja sidosryhmia tarkastellaan my6s Business
Model Canvaksen avulla, yritysten kansainvalistymisteoria luo pohjan yritysesittelylle ja
kansainvalistymisen tarpeelle, lopuksi tarkastellaan markkina-analyysin perusteita.

Yrityksen toimintojen kartoittamiseksi ensin tarkasteltiin kotimaan- ja Lansi-Euroopan
sidosryhmait, liikketoimintaamallia havainnollistettiin Business Model Canvaksen avulla ja
lopuksi kartoitettiin markkina-analyysin avulla valittuja Lansi-Euroopan maita yrityksen
potentiaalisina kohdemarkkinoina. Markkina-analyysin yhteydessa kartoitettiin myos Lansi-
Euroopan alueella toimivat kilpailijat ja heidén tuotteet.

Markkina-analyysin tuloksena voidaan todeta, ettd alalla on paljon seka kansainvalista, etta
kansallista kilpailua ja useammat yritykset toimivatkin laajasti Euroopan alueella, monet
toimivat seké julkisella- ettd yksityissektorilla.

SSTec Oy:lla on kaytdssa ainutlaatuinen kivikorien koneellinen tayttémenetelma, joka
nopeuttaa kivimuurien rakentamista huomattavasti ja on kustannustehokas. Kohdemaiden
markkina-analyyseista on kaynyt ilmi, etta kivikoreja kaytetaan Lansi-Euroopassa
huomattavasti enemman kuin Suomessa, eli potentiaalia ja samalla myds kilpailua 16ytyy
paljon rajojemme ulkopuolelta.

Markkina-analyysin kohdemaista ei [0ytynyt selkeé&sti suositeltavaa maata, jota olisi voinut
nostaa ylitse muiden, kaikista maista I0ytyy paljon potentiaalia ja kaikissa on my6és omat
haasteensa.
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Sidosryhmat, markkina-analyysi, business model canvas, Lansi-Eurooppa, kivikori
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1 Johdanto

Suomalaiset pk-yritykset hakevat jatkuvasti kasvua ulkomailta, kansainvalistymistd myo6s
tuetaan valtion ja kuntien tahoilta erilaisin keinoin tarjoamalla asiantuntija-apua, rahoitusta
ja yksinkertaisesti kannustamalla yrittgjia eteenpéin. Finnpro, Team Finland, Tekes ja
Finnvera tekevéat yhteisty0Ota ja auttavat yrittdjia [oytamaan ne oikeat kohdemarkkinat ja
oikean tavan paasta mukaan globaaliin kilpailuun. (Yrittgjat 2016.)

1.1 Opinnaytetydn tarkoitus ja rajaukset

Opinnaytetydn toimeksiantaja on SSTec Oy, vihtildinen 3D-suunnitteluun seka projektien
toteutukseen erikoistunut pk-yritys, joka kayttdd uutta kivikorien tayttémenetelmaa ja
hakee kasvua ulkomailta.

Tassa opinnaytetydssa maaritellaan toimeksiantajan sidosryhmia seka sidosryhmien
vaikutuksia yrityksen toimintoihin, tarkastellaan yrityksen toiminnot Suomessa ja
kansainvalistymisen yhteydesséa Business Model Canvaksen avulla ja analysoidaan
potentiaalisia kohdemaita Lansi-Euroopassa. Naista osioista muodostuu yleiskasitys
yrityksen tuotteista, yhteistybkumppaneista ja heidan merkityksesté yritystoiminnassa,
yrityksen ydintoiminnoista ja mahdollisuuksista parjata valitussa kohdemarkkinassa.

Kuviossa 1 on esittetty opinnaytetydn keskeisimmaét osiot.

©0

Sidosryhmat

Business
Model
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Kuvio 1. Opinnaytetytn keskeisimmat osiot

Opinnaytetyon tarkeimmat kysymykset ovat:

- Ketka ovat SSTec Oy:n sidosryhmat, mika on sidosryhmien vaikutus yrityksen

toimintaan ja muuttuuko se kansainvalistymisen myota?



- Mitk&a ovat SSTec Oy:n ydintoiminnot ja osaamiset, milla luodaan arvoa asiakkaille
ja miten liiketoimintamalli n&hd&én Business Model Canvaksen avulla?

- Mitka ovat potentiaaliset kohdemaat Lansi-Euroopassa?

- Ketka ovat alalla toimivat kilpailijat, onko SSTec Oy:n tuotteilla ja toiminnalla

kysyntaa Lansi-Euroopassa?

1.2 Opinnaytetydn rakenne

Opinnaytety6 rakentuu luvussa kaksi esitetyista teoriaosuuksista, jotka ovat
sidosryhmateoria, Business Model Canvas, yritysten kansainvalistymisteoria seka
markkina-analyysi. Luvussa kolme esitetdan SSTec Oy yrityksend, tutustutaan Kivikoreihin
tuotteina, kivikorien tayttomenetelméaan sekéd SSTec Oy:n
kansainvalistymismahdollisuuksiin. Luvussa nelja tarkastellaan Lansi-Europpan markkinat
kokonaisuudessa, kaydaan lapi valitut kohdemaat keskeisilla kansainvalisen kaupan
mittareilla ja tarkastellaan alalla toimivia kilpailijoita. Luvussa viisi tehdaan koko tyon
yhteenveto ja hyddynnettévyys sekd oman oppimisen arviointi.

1.3 Toiminnallinen opinnaytetyo

Toiminnallinen opinnaytety0 suoritetaan toimeksiantona, joka saadaan yritykselta tai
yhdistykselt&, opinnaytetyon tuloksena voi olla produkti, opas, nayttely tai jokin muu valittu
toteutusmuoto. Toiminnallisen opinnaytetydn tavoitteena on yhdistaa kaytannonlaheisyys
ja ammattikorkeakoulussa saatu tieto, opiskelija tekee ikaan kuin naytteen oman
osaamisen pohjalta. (Villikka & Airaksinen 2003, 9-10.)

Kyseinen opinnaytety6 luokitellaan toiminnalliseksi opinnaytetydksi, opinnaytetydn
tuloksena on Lansi-Euroopan valittujen kohdemaiden markkina-analyysi seka erillinen

lista alalla toimivista kilpailijoista.



2 Yrityksen sidosryhmien analyysi

2.1 Sidosryhmat teoriakehys

"Yrityksen sidosryhmié ovat ne tahot, joihin yritys vaikuttaa tai voi vaikuttaa omalla
toiminnalla, toisaalta ne ovat myds tahot, jotka omalla toiminnallaan vaikuttavat tai voivat

vaikuttaa yritykseen”. (Juutinen & Steiner 2010, 82.)

R. Edward Freeman esitti yrityksen sidosryhmaéteorian (stakeholder theory) jo vuonna
1984, han korosti yrityksen tarvetta ymmartaa eri ryhmien tarpeita, mahdollisuuksia seka
vaikutusvaltaa ja osoittamaan omalla toiminnallaan kiinnostusta seka kunnioitusta ko.
ryhmiin. Yrityksen tulisi tunnustaa omat sidosryhméansé sekéa heidén vaikutukset omaan
toimintaan. “Teorian ideana on pyrkimys eettisesti ja moraalisesti kestavaan
liketoimintaan huomioimalla sidosryhméasuhteet tasapainoisesti”’. (Viitala & Jylha 2013; Ed
Freeman 2016.)

Yrityksen toiminnassa mukana olevia tahoja kutsutaan sidosryhmiksi ja ne voidaan jakaa
sisdisiin ja ulkoisiin sidosryhmiin. Siséiset sidosryhmat ovat henkildsto seké johto, ulkoiset
sidosryhmaét ovat rahoittajat, asiakkaat ja yhteistyokumppanit. Yritysten tulisi tunnistaa
kaikki omat sidosryhmat, joita ovat esimerkiksi omistajat, tyontekijat seka johto, rahoittajat,
verohallinto seka julkinen hallinto, asiakkaat, kilpailijat, yhteistydkumppanit jne. Yrityksen

sidosryhmat on kuvattu kuviossa 2.

Yhteistyo- -
kumppanit ‘. Rahoittajat

Julkinen

Tyontekijat valta

Omistajat

Kuvio 2. Yrityksen sidosryhmat



Jokaisella sidosryhmalla on oma tarkea rooli yrityksen kehittymisen kannalta, mikali joku
sidosryhma jaa pois, yritys ei voi jatkaa ilman sitd. Jokaisella sidosryhmalla on my6ds oma
vaikutus yrityksen toimintaan, sisdiset sidosryhmat ovat hyvin kiintedssa
vuorovaikutuksessa yrityksen kanssa, ilman tyontekijoitaan yritysta ei ole olemassa, toiset
sidosryhmat, kuten valtio ja verottaja ovat taas vuorovaikutuksessa useiden eri yritysten
kanssa samanaikaisesti. Tallaisia sidosryhmia ovat esimerkiksi verottaja, kunnat seka
rahoittajat. (Kinkki & Lehtisalo 2004, 46-47; Juutinen & Steiner 2010, 81-85.)

Yritys solmii eri tyyppisia sopimuksia eri sidosryhmien kanssa, sopimukset voivat olla
kertaluonteisia tai jatkuvia. Tyontekijoiden kanssa solmitaan tydsopimus ja vastineeksi
tydpanoksesta maksetaan palkkaa, tamé on esimerkki pitkakestoisesta sopimuksesta,
asiakkaan kanssa taas voidaan sopia kertaluonteinen sopimus tai pitkakestoinen
sopimus.

Tietyt sopimukset, kuten verot ovat lakisaateisia eika niista voi neuvotella, ne maaraytyvat
yhteiskunnallisen jarjestelman mukaisesti eiké& erikseen tehtéavia sopimuksia valttamatta
kaivata. Kinkki ja Lehtisalo esittavét Yritystietous 2004 kirjassaan sidosryhmien
vuorovaikutusta panoksen ja vastikkeen muodossa tapahtuvaksi vaihdannaiseksi, jossa
kuvataan yksinkertaisesti vaihtokauppa, jota tapahtuu yrityksen ja eri sidosryhmien valilla.
Panos on sidosryhmén sijoitus, joka voi olla ty6 tai raaka-aine, vastike on yrityksen
korvaus sidosryhmien tydpanoksesta, joka voi olla palkka henkilékunnalle tai maksu
toimituksesta tavarantoimittajalle. (Kinkki & Lehtisalo 2004, 46-47.)

Kuvio 3 havainnollistaa sidosryhmien valistad vuorovaikusta panoksen ja vastikkeen
muodossa.

Panos

Sidosryhma Yritys

Vastikevaatimus

Kuvio 3. Sidosryhman ja yrityksen vuorovaikutus (Mukaillen Kinkki & Lehtisalo, 47)

Sidosryhmien panoksen maara ja sen vaikutus yritykseen vaihtelee toiminnan eri
vaiheiden mukaan, johdolla sekd henkilokunnalla on yleensé isompi vaikutus kuten

esimerkiksi asiakkailla, kilpailijoilla sek& jarjestoilla. (Kuvio 4.)



Yrityksen ja sidosryhmien valisessa toiminnassa pyritaan tasapainoon, jokaisen ryhmat on
oltava tyytyvainen oman panokseen suhteessa siihen saatuun vastikkeen maaraan.
Yritysjohdon tehtavana on yllapitaé eri sidosryhmien tyytyvaisyytta seka ratkoa
tarvittaessa myos konflikteja, jotta voidaan taata yrityksen menestyminen. (Kinkki &
Lehtisalo 2004, 48.)

Pdamddrat

Omistajat
Johto
Tyontekijat
Asiakkaat Rahoittajat
Tavarantoimittajat
Julkisyhteistt
Jarjestot Kilpailijat
Tukijat
Pieni Suuri

Vaikutusvallan m&éara

Kuvio 4. Sidosryhmien vaikutus yrityksen toimintoihin (Mukaillen Kinkki & Lehtisalo 2004,
48)

Sidosryhmien priorisointiin kaytetaan myds matriisimallia, jolla arvoidaan sidosryhmien
kiinnostusta yritykseen seka heidéan vaikutusmahdollisuuksia yrityksen toimintaan.
Yrityksen avainsidosryhmia ovat ne tahot, joilla on suuri kiinnostus ja suuri vaikutusvalta,
yrityksen on vastattava heidan odotuksiin menestyakseen. Keskitason sidosryhmat ovat
tarkea ryhma yrityksen kannalta, heitd on yleensd méaarallisesti eniten. Sidosryhmat, joilla
on suuri vaikutus mutta vahainen kiinnostus ovat myos tarkeitd, heidan odotukset
kannattaa selvittaa, yrityksen ennakointikyky on yksi avaimista menestykseen. (Juutinen &

Steiner 2010,86.) Kuviossa 5 on esitetty sidosryhmien priorisointi matriisin avulla.



Sidosryhmien
kiinnostuksen taso

] Matala vaikutus, Keskitasoinen Suuri vaikutus,
Suuri suuri kiinnostus vaikutus, suuri suuri kiinnostus
kiinnostus
Matala vaikutus, Keskitasoinen Suuri vaikutus,
keskitasoinen vaikutus, keskitasoinen
kiinnostus keskitasoinen kiinnostus
kiinnostus
s Matala vaikutus, Keskitasoinen Suuri vaikutus,
Vdhdinen A .. )
vahainen kiinnostus | vaikutus, matala matala
kiinnostus kiinnostus
Matala Keskitasoinen Suuri

Kuvio 5. Sidosryhmien kiinnostus ja vaikutus yritykseen (Juutinen & Steiner 2010, 86)

Yrityksella on kaytossa eri lahestymistapoja kommunikointiin sidosryhmien kanssa, ne
voivat olla avoin tiedotus, vuoropuhelu, yhteisty6 ja kumppanuus sek& monitorointi.

Kuviossa 6 on esitetty eri sidosryhmille sopivia lahestymistapoja.

Sidosryhmien
kiinnostuksen taso

. L Yhteistyo,
Suuri Avoin tiedotus Vuoropuhelu ¥
kumppanuus
Avoin tiedotus Vuoropuhelu Vuoropuhelu
Vihiinen Avoin tiedotus Avoin tiedotus Monitorointi
Matala Keskitasoinen Suuri

Kuvio 6. Kommunikointi sidosryhmien kanssa (Juutinen & Steiner 2010, 87.)

Avoimessa tiedottamisessa yrityksen toiminnasta kiinnostuneille sidosryhmille
tiedotetaan yrityksen eri toiminnoista, muutoksista seka tapahtumista. Tiedottaminen on
oma-aloitteista ja jatkuvaa.

Vuoropuhelu on jatkuvia tapaamisia, joissa yritys tiedottaa sidosryhmille tulossa olevista
muutoksista, nain sidosryhmat saavat etukaden tietoa ja antavat palautetta yrityksen
toiminnasta seka kertovat omista odotuksista.

Yhteistyd on sidosryhman kanssa tehtavaa tiivista yhteistyota, sidosryhméan

asiantuntijuutta hyédynnetaén, toiminta voi olla kertaluonteista tai jatkuvaa.



Kansalaisjarjesttjen tai muiden yleishyodyllisten jarjestdjen kanssa voi myds kayda
vuoropuhelua esimerkiksi sponsoroinnin muodossa, jossa jarjesto tarjoaa vastineeksi
nakyvyytta markkinointimielessa. (Juutinen & Steiner 2010,87-88.)

Seuraavaksi kayn tarkemmin lapi eri sidosryhmia ja heidan vaikutuksia yrityksen

toimintoihin.

Omistajat

Yrityksen omistajina voivat olla yksityiset henkilot, valtio tai toiset yritykset ja ne sijoittavat
yrityksen rahaa oman pddoman ehdoin. Omistajat odottavat yleensa korkoa sijoitetulle
paaomalle, omistajien panos on yleensa ratkaiseva yrityksen perustamisen kannalta,
ilman riittdvd& omaa p&&domaa voi olla vaikea saada vierasta pddomaa yritykseen.
Pienessa yrityksessa on yleensa yksi omistaja, joka toimii samalla yrittajana, hanen oma
taloudellinen menestys on kiinte&sti sidoksissa yrityksen menestykseen. Yrityskoon
kasvaessa mukaan kuvioihin astuu lisaa sijoittajia, jotka voivat toimia sijoittajina eivatka
osallistu paivittdiseen paatoksentekoon.

Isoissa osakeyhtidissa on yleensa paljon eri sijoittajia, mutta paivittaisesta lilketoiminnasta
vastaa ammattijohto. Ammattijohdon motivoimiseksi seka yritykseen sitouttamiseksi
kaytetaan eri keinoja, enenevissa maarin ehdotetaan yrityksen omistajuutta edullisella
paaomasijoituksella.

Omistajavetoisissa yrityksissa omistaja paattaa itse mihin suuntaan kehittaa yritysta, tasta
voi muodostua ongelma, mikali yritys kasvaa nopeasti eika yrittajalla ole itsellaan
tarvittavaa ammattitaitoa yrityksen kehittdmiseen. Mita tiiviimmin yrittdja toimii yrityksessa,
sitd tarkedmpia ovat yrittdjan henkildkohtaiset ominaisuudet, mutta parhaiden
kehittymismahdollisuuksien nakeminen voi olla haastavaa, omalle toiminnalle on vaikea
olla kriittinen ja objektiivinen. (Kinkki & Lehtisalo 2004, 49.)

Rahoittajat

Yritys tarvitsee toimintaa varten suhteellisen paljon padomaa, erityisesti yrityksen
kasvamisvaiheessa joudutaan hakemaan ulkopuolista rahoitusta. Rahoittajina toimivat
erilaiset rahalaitokset, kuten pankit tai vakuutulaitokset, toiset yritykset seka erilaiset
jarjestot kuten Finnvera tai Tekes. Rahoittajat sijoittavat yritykseen vierasta padomaa ja
saavat siit korkoa. Vierasta pddomaa sijoitetaan ennalta méaritetyin ehdoin, yrityksen
maksukyvykkyytta tutkitaan tarkoin ennen vieraan paddoman sijoittamista, padomalle
tehddan myos takaisinmaksusuunnitelma. Paaoman lisaksi rahoittajat voivat tuoda
yritykseen my6s omaa osaamistaan, silla rahoittajien omat intressit ovat myds yrityksen
menestymisté tukevia. (Kinkki & Lehtisalo 2004, 50.)



Yrityksen johto

Yrityksen johdon tehtdvana on suunnitella, toimeenpanna ja valvoa yrityksen toimintoja.
Pienessa yrityksessa yrittaja ja johtaja ovat yleensa sama henkil®, mutta yrityskoon
kasvaessa voidaan hakea myos ulkopuolista yritysjohtajaa. Ylin valta sailyy yleensa
kuitenkin omistajalla ja yrityksen johto annetun toimivallan puitteissa.

Johtajien perimmainen tarkoitus on yhdistaa yrityksen toiminnot kokonaisuudeksi seka
toimia tuottavasti ja taloudellisesti, kantaa vastuuta paatoksistaan, johdolta odotetaan
my0s riskinottoa seké nopeaa reagointikykya.

Eri sidosryhmien odotukset voivat olla ristiriitaisia kesken&an, yritykseltd odotetaan eri
asioita, yritysjohdon tehtavana onkin tasapainottaa eri sidosryhmia ja valita sidosryhmille
kokonaisuuden kannalta parhaat edut. (Kinkki & Lehtisalo 2004, 51.)

Henkilokunta

Yrityksen henkilokunta sijoittaa yritykseen omaa osaamistaan, tietotaitonsa ja saa
vastineeksi palkkaa seka erilaisia luontaisetuja. Tyontekijat toimivat johdon ohjauksessa
seka kantavat vastuun omista tekemisistaén, isoimman vastuun kantaa kuitenkin aina
yrityksen johto. (Kinkki & Lehtisalo 2004, 51-52.)

Asiakkaat

Menestydkseen markkinoilla yritys tarvitsee asiakkaita, joita voivat olla yritys- seka
yksityisasiakkaat. Asiakkaiden tarkein panos on tuotteiden tai palvelujen ostaminen
yritykseltd, vastineeksi rahalle he saavat yrityksen tuotteita tai palveluita. Yritykset toimivat
jatkuvasti kiristyvassa kilpailutilanteessa, kilpailua on paljon ja asiakkuuksien
menettaminen on jokapaivaista. Yllapitaakseen asiakassuhteita yrityksen on hyva tehda
asiakaskyselyja joiden kautta saadaa tarkeaa palautetta onnistumisesta seka
mahdollisista kehityskohteista. Asiakaspalautteiden perusteella voidaan luoda uusia
tuotteita, kehittda vanhoja, parantaa jakelua, huoltoa ja kehittaa yrityksen toimintoja
parempaan suuntaan.

Markkinapalaute on asiakkaiden panos yritykseen, asiakkaat odottavat korkealaatuisia
tuotteita tai palveluja kohtuulliseen hintaan. Asiakaskeskeisen ajattelutavan mukaan
asiakkaalle ei myyda enda pelkastaéan fyysisté tuotetta, vaan kokonaisvaltaista palvelua
johon siséaltyy myds asiakkaan ongelman ratkaiseminen. Asiakassidosryhman vaikutus

yritykseen on tullut entista tdrkeammaksi vuosien varrella. (Kinkki & Lehtisalo 2004, 52.)



Tavarantoimittajat

Tavarantoimittajat tarjoavat yritykselle omia tuotantohyddykkeitd kuten raaka-aineita,
laitteita, tuotteita tai palveluja kuten siivousta, kirjanpitoa yms. Enenevissa méaarin
yritykset ulkoistavat sen mita toiset palvelualan yrityksen osaavat parhaiten, silloin
yritykselle ja& enemman aikaa keskittyd omaan ydinosaamiseen. Tavarantoimittajan ja
yrityksen vdlilla vallitsee asiakassuhde, yritys on asiakkaana joka ostaa tuotteita tai
palveluja ja maksaa niista tavarantoimittajalle sopimuksen mukaan. Yritys pyrkii
neuvottelemaan itselleen hyvan ostohinnan seké nopean ja edullisen toimituksen,
tavarantoimittaja puolestaan neuvottelee itselleen hyvan myyntihinnan ja nopean maksun.
Tavarantoimittajan ja yrityksen suhde on usein pitkaaikainen, tdma edellyttdd huolellista
tavarantoimittajan valintaa, yrityksen on voitava luottaa raaka-aineiden tai palvelujen
laatuun seka saatavuuteen. Tavarantoimittajat voivat olla yritykselle tietolahde
asiakkaiden tavoin, ne seuraavat tiivisti mita alalla tapahtuu, neuvovat yritysta tuotteiden
tai palvelujen kaytdssa ja voivat kehittédé ja ideoida uusia konsepteja yrityksen kanssa.
(Kinkki & Lehtisalo 2004, 53.)

Julkinen valta

Suomessa on yrittdmisen vapaus, mutta tietyilla toimialoilla yrittdminen on luvanvaraista,
kuten esimerkiksi pankki-ja vakuutustoiminnassa. Julkinen valta eli valtio ja kunnat
valvovat ja ohjaavat yritystoimintaa esimerkiksi lainsaadannon ja verotuksen avulla.
Yrittajyydella on suuri taloudellinen merkitys seké kansantaloudellisesti, etta yrityksen
sidosryhmien kannalta. Julkisen vallan tehtavat ovat saaneet enemman merkistysta
yrityksen toiminnan kannalta, erityisesti valtion ja kuntien tarjoamat palvelut seka
infrastruktuurin yllapito ja kehittdminen ovat tarkeéssa roolissa. Valtio tukee yrityksia myds
suoraan erilaisilla lainoilla ja avustuksilla, kunnat voivat puolestaan tarjota edullisia tiloja
tai tontteja yritysten kayttoon. Osan palveluista yritys joutuu ostamaan julkiselta vallalta,
joka toimii ikdankuin tavarantoimittajana. Yritysten maksamilla veroilla kustannetaan
osittain myds yrityksille tarjoamia palveluja, yritys maksaa itse veroja suoraan valtiolle ja
kunnille tulo- ja varallisuusverojen muodossa seka valillisia veroja kuten
sosiaaliturvamaksuja.

Julkisen vallan intressit ovat myos yrityksen menestymisen kannalla, silla menestyva
yritys luo tyOpaikkoja, monet kunnat yrittavatkin houkutella yrittgjia erilaisilla eduilla
luodakseen uusia tyopaikkoja ja saadakseen lisda tuloja. Yritykset luovat myoés ilmapiireja
seka elaméantapaa, esimerkkina tehdaspaikkakunnat tai satamakaupungit. (Kinkki &
Lehtisalo 2004, 54.)



Kilpailijat

Useimmilla yrityksilla on yksi tai useampi Kilpailija, mita tuottoisampi ala, sitd enemman
siella on kilpailua. Suuret voitot houkuttelevat uusia yrityksia, kova kilpailu pakottaa
yritykset kehittdmaan jatkuvasti tuotteitaan, tehostamaan markkinointia ja jakelua sekéa
laskemaan hintoja. Kilpailevat yritykset voivat myds tehda yhteistydta perustamalla
esimerkiksi tutkimus- tai koulutuslaitoksen, kilpailua voidaan myds vahentaa jakamalla
joitakin alan toimintoja kesken&an. Esimerkiksi monet vientiyritykset tekevét yhteistyota
kilpailukyvyn parantamiseksi, silla suomalaiset yritykset ovat yleensa pienia
maailmanmarkkinoilla. (Kinkki & Lehtisalo 2004, 54-55.)

Muut sidosryhmat

Yritykseen voivat vaikuttaa myds muut sidosryhmat, esimerkiksi tyémarkkinajarjestot,
jotka ajavat omien jasenien etuja, oppilaitokset seka tutkimuslaitokset joiden kanssa
yritykset tekevét yhteistyota. Tiedotusvélineet ja sosiaalinen media levittavat tehokkasti
tietoa yrityksen toiminnoista muille sidosryhmille, vapaaehtoisjarjesttt tekevat myoés
yhteistyota yritysten kanssa. (Kinkki & Lehtisalo, 57.)

2.2 Sidosryhmien vaikutukset yrityksen toimintaan

Sidosryhmien vaikutukset yritystoimintaan ovat kasvaneet, yhteiskunta monimutkaistuu ja
erikoistuu ja se luo tiettyja paineita yritysten kehittymiselle. Omistajat, henkilékunta ja
asiakkaat eivat enaa riita pitamaan yritysta kasassa, yritys on tullut riippuvaisemmaksi
tavarantoimittajista, julkisesta vallasta ja muista sidosryhmista. Yrityskoon kasvaessa
rahoittajien rooli muuttuu entista ratkaisevammaksi, isoja projekteja tai laajentumisia ei
yleensa voi toteuttaa ilman vierasta padomaa. Myds kansainvalistyminen on tuonut lisda
kilpailua, mutta toisaalta se on tarjonnut yrityksille mahdollisuuden uusien
tavarantoimittajien tai asiakkaiden muodossa. Erikoistuneet palveluyritykset ovat saaneet
lisaa kasvua esimerkiksi logistiikan ja huolinnan alalla, erilaiset kansainvaliset jarjestot
seka sopimukset ovat edesauttaneet yritysten kehitysta. Riippuvuus monista
sidosryhmista tekee yrityksen seka haavoittuvaiseksi, etta luo uudet mahdollisuudet

kannattavampaan liiketoimintaan. (Kinkki & Lehtisalo, 57.)

2.3 Business Model Canvas

Business Model Canvas (jatkossa BMC) on Alexander Osterwalderin ja Yves Pigneurin
kehittdma strateginen tydkalu, liiketoimintamalli, joka kuvaa miten ogranisaatio luo, tuottaa

ja yllapitaa arvoa sen tarkeille sidosryhmasegmenteille. BMC:ta voidaan kayttaa olemassa
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olevaan organisaation liikketoimintamallin selkeyttamiseen, toiminnan suunnitteluvaiheessa
tai esimerkiksi uuden strategian maarittelemiseen kansainvalistymisen yhteydessa.
Parhaimman tuloksen saavuttamiseksi BMC:n on oltava yksinkertainen, ajankohtainen,
helposti ymmarrettava kuitenkaan yksinkertaistamatta liikaa yrityksen toimintoja.
(Osterwalder & Pigneur 2010, 14-15.)

BMC rakentuu taulukkomuotoon yhdeksastéa rakennuspalikasta, jotka ovat

1. Customer Segments (Asiakassegmentit)
Ketk& ovat meidan asiakkaat? Ketka ovat meidan tarkeimmaét asiakkaat? Mit&
erityistarpeita heilla on? Mita eri asiakassuhteita meilla on?

2. Value Propositions (Arvolupaus)
Mitd hy6tya tuotamme asiakkaalle meidan tuotteella tai palvelulla? Mitd arvoa se
tuottaa asiakkaillemme? Mik& on meidan etu kilpailijoiden nahden? Ovatko
tuotteemme tai palvelumme innovatiivisia, kustomoituja, kustannustehokkaita vai

luommeko huippu brandin?

3. Channels (Jakelukanavat)
Miten kommunikoimme asiakkaidemme kanssa? Mitka ovat meidan jakelukanavat
ja myyntikanavat? Miten voimme toimia nopeasti ja taloudellisesti?

Miten toimitamme arvolupauksemme asiakkaille?

4. Customer Relationships (Asiakassuhteet)
Miten palvelemme asiakkaita ja missa? Miten hoidamme asiakashankinnan? Miten

huolehdimme ja kehitamme voimassa olevia asiakassuhteita?

5. Revenue Streams (Myyntitulot)
Ovatko myyntitulomme kertaluonteiset vai jatkuvat? Mik& on meidan
hinnoittelupolitikka, dynaaminen vs. kiinted hinnoittelu. Mit& asiakkaat ovat

valmiita maksamaan tuotteistamme?

6. Key Resources (Avainresurssit)

Mika tai ketk& ovat meidan yrityksen perusta ja tarkein voimavara?

7. Key Activities (Avaintoiminnot)
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Mitk&a ovat valttamattomat toiminnot yrityksemme kannalta? Mitka toiminnot

tuottavat meille arvoa, jota me puolestaan tuotamme meidan asiakkaille?

8. Key Partnerships (Yhteistydkumppanit)

Ketka ovat meidan tarkeimmat yhteistydkumppanit ja/tai tavarantoimittajat?

Ketka niista tarvitaan yllapitdksemme arvonlupaustamme?

9. Cost Structure (Kustannusrakenne)

Mitk& ovat meidén isoimmat kustannukset? Mitk& avainresurssit ja avaintoiminnot

ovat kalleimmat? Mik& on meidén liiketoiminnan kustannusrakenne ja arvontuotto

vs. kustannustehokkuus? (Osterwalder & Pigneur 2010, 21-41.)
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Kuva 1. Business Model Canvas (Mukaillen Osterwalder & Pigneur 2010, 19)

2.4 Pk-yritysten kansainvalistyminen

Yritysten suhtautuminen kansainvélistymiseen on muuttunut nykypaivana

mydnteisempdan suuntaan, kansainvalistyminen nahdaan mahdollisuutena, ei uhkana.

Kansainvalistymisen mahdollistavat globalisaatio, kansainvalisen kaupan kasvu,

markkinoiden avautuminen ja lisdantyva kilpailu. Kansainvélistyminen alkaa tuonnilla tai

viennill& yhteistydna ulkomaalaisen yrityksen kanssa, useimmiten hankitaan raaka-aineet

tai tuotantolaitteet ulkomailta. (Jylha & Viitala 2013.)
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Kansainvalistyvat yritykset voidaan jakaa vaiheittain kansainvalistyviin, born global
yrityksiin ja born again global yrityksiin. Vaiheittain kansainvalistyvat ovat yleensa
menestyneet hyvin kotimaassa ja hakevat kansainvalistymisella lisda kasvua ulkomailta.
Born global yritykset ovat tyypillisesti korkean teknologian yrityksia, jotka toimivat
segmentoiduilla niche-markkinailla, yritys on jo syntyessaan globaali, silla kotimaasta ei
|6ydy tarpeeksi isoja markkinoita. Born again global yritykset syntyvét lahinnd uuden
omistajuuden kautta globaaleiksi yrityksiksi tai perheyrityksesta tulee globaali sukupolven
vaihdon yhteydessa. (Jylha & Viitala 2013.)

Jylhan ja Viitalan mukaan jokaisella yrityksella on oma kriittinen osaamispiste, kuviossa 7
on esitetty yritysten eri osaamisalueita joita ovat markkina-, tuotanto-, verkosto- ja

strategia-osaaminen.

Verkosto-osaajat

Markkinaosaajat
M t
— Asiakassuhde
Asiakastapaamiset
Kohdemarkkinointi
Imago

Jakeluverkosto LESITE

Tuotanto-osaajat

Teknologia
Valikoima
Tuottet

Kuvio 7. Yrityksen osaamispisteet (Mukaillen Jylha& Viitala 2013)

Yrittdja on aina avainasemassa kansainvalistyvassa pk-yrityksessad, muutokset ovat
nopeita ja ajoitus seka nopea reagoiminen ovat erittain tarkeité. Pk-yritykset ovat yleensé
nopeita reagoimaan muutoksiin, joustavia, omaavat suorat kommunikointikanavat ja
toimiminen yleensé henkldityy, hyvin usein itse yrittédjaén. Kuviossa 8 on vertailtu
kansainvalistymisen plussia ja miinuksia pk-yritysten nakokulmasta.

13



i

“ Luottamus vientikykyyn Ei tarpeeksi tietoa

Tiattaenlagy kansainvalisistd markkinoista

Asiakasléhtéisyys Vahainen kielitaito

Johdon ja henkiléstan Kokemattomuus viennista

sitoutuminen Kulttuurierot
Riittdvad osaaminen Taloudellinen tilanne
Kansainvdlinen kokemus Markkinoinnin ja

asiakasosaamisen puute

Ei aktiivisuutta markkinoilla

Kuvio 8. PK-yritysten kansainvélistymisen mahdollisuudet ja uhat (Mukaillen Jylha& Viitala
2013)

Kansainvalistyminen ndhdaan yleisesti kuitenkin tuovan lisda mahdollisuuksia,
potentiaaliset kohdemarkkinat ovat globaalit ja kansainvalistyminen on osa strategista
toimintaa. Kasvustrategioina voivat olla markkinoiden kehittdminen, haetaan uusia

kohdesegmentteja ja laajennetaan maantieteellisesti.

Yritykset voivat kansainvalistya myos yritysostojen, yhteistyokumppanuuden kautta tai
diversifioinnilla jolloin kasvua haetaan uudella markkina-alueella uudella toimialalla ja
uusilla tuotteilla, tama koskee I&hinn& uutta innovatiivista high tech-teknologiaa.
Kansainvalistymisen riskit kasvavat yleensa sitd mukaan, mitd kauemmas mennaan
kulttuurisesti ja maantieteellisesti. Yritykselld on kaikki mahdollisuudet onnistua, mikali
silla on onnistunut strategia, huipputuote, osaaminen, ulkopuolinen tuntemus seka
tehokas markkinointi. PK-yrityksille tarkeaksi muodostuvat myos referenssit ja isot
kotimaiset asiakkaat, erityisesti projektiviennissa. (Jylha & Viitala 2013.)

Projektien vienti on monipuolinen viennin muoto, samalla se on myds vaativin viennin
muoto. Projektin suunnitteluun seka toteutukseen, tydvoiman ja raaka-aineiden

hankintaan menee paljon aikaa ja resursseja. (Kinkki & Lehtisalo 2004, 212.)

2.5 Markkina-analyysi

"Markkinatutkimuksen tavoitteena on tieto, joka auttaa paatoksenteossa. Yrityksen
toimintaymparistdd, markkinoita, sidosryhmia ja tuotteita koskevat tunnusluvut ovat
yhdistettévissé taloudellisiin tai muihin johtamisjérjestelméssé kéytettéviin tunnuslukuihin’.
(Lotti 2001, 26.)
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Markkina-analyysi luodaan kasittelemalla dataa ja yhdistamalla tietoja kesken&an.
Toimintaymparistdssa vaikuttavat vaesto ja sen rakenne, ihmisten ostovoima seka
mielipiteet ja arvot. Markkinoiden kohdalla tarkastellaan kokonaismarkkinat sekéa
kehitysennusteet, jakautuminen seka markkinaosuudet. Asiakkaiden kohdalla
tarkastellaan asiakassuhteita, asiakastyytyvaisyytta, henkiléston tyytyvaisyytta seka
muiden sidosryhmien suhtautumista yritykseen. Brandi on tarkeéa osa yrityksen markkina-
analyysia, brandin asemaa ja imagoa tarkastellaan suhteessa kilpailjoihin. Yrityksen
menestymista mitataan aina taloudellisilla mittareilla ja ne kytketaankin markkina-
analyysin tuottamiin tietoihin, jotta saadaan syvempi kasitys keskinaisista vaikutuksista.
Markkina-analyysi on osa markkinatukimusta, se noudattaa markkinatutkimuksen
menetelmaa ja kayttdd samoja analyysimalleja, yhdistden sisaiset ja ulkoiset tiedot
kesken&an, mik& luo puolestaan paremman kuvan asioiden keskinaisten vaikutusten
ymmartamiselle. (Lotti 2001, 26-29).

Kuvio 9 havainnollistaa tiedon yhdistamista ja kayttoa.

Tiedon kaytts
Johtamisessa

Taloudellisessa seurannassa

Kuvio 9. Markkina-analyysin tiedon kaytto yrityksissa (Mukaillen Lotti 2001, 27)

Alunperin markkinatutkimuksia suoritettiin palvelemaan yritysten markkinointia, nyttemmin
markkinatutkimuksia teettéavat myos julkiset organisaatiot ja jarjestot. Tutkimusten
keskiossé on ollut asiakas, asiakaskeskeisyys on lisd&ntynyt, myés oman henkilokunnan
vaikutusta asikaspalveluun ja asiakastyytyvaisyyteen tutkitaan ja seurataan entista
enemman. (Lotti 2001, 30-32.)

Markkinoinnin nakdkulmasta katsottuna asiakaskeskeisyys nousee entista tarkeampaéan
rooliin, Gary Armstrong ja Philip Kottler (2013,34) kirjassa Marketing an introduction
esittavat hyvin yksinkertaisesti, "Creating value for customers and build customer

relationship.”, luoda arvoa asiakkaalle ja rakentaa asiakassuhde.

2.6 Kokonaismarkkinoiden ja kilpailutilanteen arviointi

Kokonaismarkkinoiden tietoja tuottavat tutkimusyritykset, tilastoviranomaiset kuten

Suomen Tilastokeskus seka erilaiset jarjestot, tutkimustietoa analysoidaan ja tukitaan
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saanndllisesti. S&anndllisesti paivitettyja ja kerattyja tietoja saadaan esimerkiksi
pdivittaistavaratuotteista, ladkkeista seka autoista. Mikali mittaus-, kerdamis- ja

analyysitavat ovat samat, tiedot ovat vertailukelpoisia eri markkina-alueiden kesken.

Markkinatutkimuksia teetetédéan kansallisella ja kansainvalisella tasolla, Suomessa
markkinatutkimuksia tekee Suomen Markkinatutkimusliitto, Euroopassa ESOMAR eli
European Society for Marketing and Opinion Research ja Yhdysvalloissa AMA, American
Marketing Assosiation. Suurimmat markkina-alueet ovat EU-maat seka Yhdysvallat, ne
kattavat lahes 80% alan liikevaihdosta. Globaalisti markkinoilla on paljon isoja
kansainvalisia toimijoita, jotka tutkivat eri osa-alueita, kuten esimerkiksi

paivittaistavaratuotteita, laakkeita, mediatutkimusta yms.

Kokonaismarkkinoihin vaikuttavia tekijoitd on monia, alla on muutamia esimerkkeja. (Lotti
2001, 49-54.)

¢ taloudellinen tilanne kotimaassa ja kohdemaassa

e potentiaalisten asiakkaiden maara ja rakennemuutokset seka ostovoiman
muutokset

¢ asiakkaiden luottamus tulevaisuuteen, investointi-ja ostokiinnostus

¢ Kilpailijoiden toimenpiteet vs. omat toimenpiteet

e uusien tuotteiden tulo markkinoille

¢ alaan vaikuttavat poliittiset paatokset

e verotus, rahoitus ja korot

Tutkiessaan kokonaismarkkinoita ja markkinaosuuksia tulee samalla tutkittua kilpailijoita,
mitka ovat heidan osuudet markkinoista, mitka ovat heidan tuotteet ja ketka ovat heidan
asiakkaat. Markkinointisuunnitelmissa pohditaan kilpailutilannetta, tehdaan SWOT-
analyyseja kilpailijoita silméalla pitéaen ja sisallytetdan kilpailija-analyysi osaksi
liketoimintasuunnitelmaa.

Kilpailijoista kerattavat keskeisimmat tiedot ovat taloustiedot, strategia ja tavoitteet,
tuotteet ja palvelut seka asema markkinoilla, asiakkaat ja asiakastyytyvaisyys,
tuotekehitys, organisaation rakenne, toimialue, tuotekehitys seka hinnoittelu ja
laatupolitiikka. (Lotti 2001, 60-62.)
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2.7 Valitun viitekehyksen kaytto

Tassa osiossa méaarittelen milla tavalla valittu viitekehys heijastuu tdssa opinnaytetytssa

kaytannon toteutukseen.

2.7.1 Sidosryhmat

Sidosryhmat ovat erittéin tarkeita yrityksen toiminnan kannalta ja jokaisen yrityksen tulisi
tunnustaa omat sidosryhmanséa. SSTec Oy:n tapauksessa kaydaan lapi kotimaan
sidosryhmat ja pohditaan miten sidosryhmat muuttuvat kansainvalistymisen seurauksena,
mitka sidosryhmat tulevat entista tarkeimmiksi ja mita uusia sidosryhmia mahdollisesti
l6ydetaan. Toimeksiannon tavoitteena oli myos kartoittaa potentiaalisia

yhteistydkumppaneita seka asiakkaita.

2.7.2 Business Model Canvas

Business Model Canvas havainnollistaa yrityksen tarkeimmat toiminnot ja sidosryhmat,
BMC:ta on tarkoitus kayttaa hyvakseen pohtiessaan miten kotimaan strategiset toiminnot
muuttuvat laajentuessaan toimintaa rajojen ulkopuolelle. Kotimaan BMC:n liséksi on
tarkoitus tehdéa kansainvalistymiseen kaytettdva BMC, jota yritys voi muokata lisda

jatkossa tarpeen mukaan.

2.7.3 Markkina-analyysi

Markkina-analyysin avulla on tarkoitus selvittd& mitka valituista L&nsi-Euroopan
kohdemaista ovat potentiaaliset kohdemarkkinat, missa kivikoreja kaytetaan ja mihin
tarkoitukseen, kartoitetaan kilpailijoita, ketka he ovat, mité tuotteita tai palveluja he

tarjoavat ja milla tavoin he vaikuttavat markkinoilla.
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3 SSTec Oy:n valmiudet ja mahdollisuudet kansainvélistyessa

Tassa luvussa tarkastellaan SSTec Oy yrityksena ja tutustutaan yrityksen tuotteisiin.
Samalla tarkastellaan kansainvalistymisen motiiveja sek& mahdollisuuksia, kéydaan lapi
tarkeimmat liilketoiminnot BMC:n kautta seka yrityksen sidosryhmid Suomessa ja Lansi-
Euroopassa.

3.1 SSTec Oy:n yritysesittely

SSTec Oy on vuonna 2010 perustettu yrittajavetoinen insindoritoimisto, yrityksen toimiala
on kone-ja prosessisuunnittelu.

Yrityksen perustaja Jukka Siekkeli on erikoistunut 3D-suunnitteluun,
koneenrakentamiseen seka prototyyppien luomiseen ja valmistukseen, SSTec Oy:n
nykyinen toimitusjohtaja Mika Vainéla on tullut mukaan vuonna 2014 ja keskittyy
toiminnan kehittdmiseen, myyntiin ja markkinointiin seké kansainvalistymiseen. Yritys

tarjoaa monipuolisia suunnittelupalveluja, innovatiivisuutta seka kaytannon toteutusta.

SSTec Oy:n visio on olla “Innovatiivisin erilaisiin Kivikori ratkaisuihin perehtynyt yritys.
Olemme edellakavija koneellisissa ratkaisuissa muuri- ja aitarakenteisiin liittyen.
Tulevaisuudessa on tarkoituksena tuoda kivikorit myds kuluttajien tietoisuutteen

jalleenmyyjien kautta”.

SSTec Oy:n missio on "Tuottaa laadukkaimmat ja kustannustehokkaimmat

kivikoriratkaisut maailman markkinoille.”

SSTec Oy:n strategiana on "Hakea nopeaa ja tasaista kasvua laajentumalla yha
useammille markkinoille seuraavien vuosien aikana. Kun riittava kasvu on saavutettu,
tuomme markkinoille maailman ensimmaiset koneet, joilla voidaan rakentaa kivikori-aitoja

ja muureja”.
Asiakkaille tehdyt projektit toteutetaan avaimet kateen periaatteella suunnittelusta

toteutukseen asiakkaiden toiveiden mukaisesti. (Vainéla 29.02.2016.)

Vuoden 2015 liikevaihto oli n. 0,59 milj. euroa. Yrityksen taloustiedot I6ytyvét kuviosta 10.

18



Yhteenveto tunnusluvuista

01/2012 01/2013 01/2014 01/2015
Liikevaihto (1000 €) 112 132 257 183
Liikevaihdon muutos % = 57,1% 94,7 % -288%
Liiketoiminnan tulos (1000 €) 7 -34 16 -13
Liikevoitto % 5.7 % -258 % 6,2% =71 %
Henkilostd 1 1

Kuvio 10. SSTec Oy:n tunnusluvut (Asiakastieto 2016)

3.1.1 Yrityksen tuotteet

Yrityksen tuotteita ovat kivikori ja vallikori seké& pienrakentajille ja puistoihin suunnitellut
kivikorituotteet. SSTec Oy:n kaikki tuotteet valmistetaan Suomessa kotimaisella
sopimusvalmistajalla.

Yrityksen paatuote on kivikori, jota kaytetaan julkisivujen, meluesteiden ja tukimuurien
rakentamiseen seké& maisemointiin. Kivikori on terasverkosta ja kivista rakennettu
elementti, jota kaytetddn paasaantoisesti erilaisilla maanrakennustydomailla. Kivikorit ovat
suorakaiteen muotoisia, valmistuksessa kaytetddn useimmiten ruostumatonta tai
sinkitettya terasta, taytteena kaytetdan yleensa murskattuja luonnonkivia. Taytteena
voidaan kayttdd myos betonimurskaa, seké kierratysmateriaaleja kuten lasia tai kumia.
Kivikorin taytteen minimirajoite vastaa verkon silman kokoa ja on n. 80mm, maksimissaan
voidaan kayttaa 200mm kokoisia tayttopaloja, isompia ei kannata kayttaa silla kori ei tayty
kunnolla.

Itse kivikorin standardoitu koko on 2m x0.5m x0.5m, joka helpottaa suunnittelua ja

asentamista, maisemointia seka tarjousten laskentaa. Kuvissa 2-3 on esitetty esimerkkeja

kivikorien ja kivikorimuurien kaytdsta.

5 s .

Kuva 2. Kivikorit Lujatalo Oy:n projektissa Kuopiossa (Vainola 09.05.2016)
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Kuva 3. Kivikorin kaytté ymparistén maisemoinnissa (Vainola 09.05.2016)

Vallikoreja kaytetddn maisemointiin, meluesteisiin ja pengerrysten rakentamiseen.
Vallikorissa voidaan kayttaa myds ylijadmamaata, vallikori voidaan tayttaa
suodatinkankaalla ja turpeella ja kayttaa kasvualustana. Vallikori on esitetty kuvassa 4.

Kuva 4. Vallikori (Vainola 09.05.2016)

Kustannuksiltaan kivikorimuuri on muita tukimuureja edullisempi, kivikoreista tehty muuri
ei tarvitse yllapitoa, kestaa erittain hyvin routaa eika ole grafiittiherkk& kuten perinteiset
betonimuurit. SSTec Oy:n kivikorien laskennalliseksi kayttoidksi on arvioitu 150 vuotta.
(Vainola 29.02.2016.)

3.1.2 Kivikorien tayttémenetelma

SSTec Oy on kehittdnyt ja patentoinut uuden, innovatiivisen ratkaisun kivikorien

valmistamiseen seka tayttoon suoraan rakennuspaikalla. Menetelm&ssa kivikorit
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valmistetaan suoraan rakennuspaikalla yhdella koneella, jolla tehdaan korit ja asennetaan
ne paikoilleen. Innovatiivisen menetelmasta tekee se, etta aikaisemmin kivikorit taytettiin

kasin, mika aiheutti huomattavia tyévoimakustannuksia.

Uuden koneellisen tayttdmenetelméan avulla kivikorimuurit voidaan rakentaa huomattavasti
nopeammin ja sitd kautta sdastaa tydvoimakustannuksissa. Koneellista tayttdmenetelmaa
ei ole kaytdssa missaan muualla maailmassa, mika tekee koneesta ainutlaatuisen
innovaation. Kivikorien valmistukseen ja tayttoon kaytetaan tydmaalle tuotavaa
erikoiskonetta, jolla taytetdén kivikori, tarytetaan tiiviiksi ja asennetaan paikoilleen.
(Vainola 29.02.2016.)

Kuvassa 5 on esitetty kivikorien valmistusmenetelma erikoiskoneella. Kone on SSTec

Oy:n suunnittelema ja rakentama, koneen runko ja nosturi ovat ainoat valmiina kaytetyt

osat.

W,

3

Kuva 5. Kivikorien tayttomenetelma (Vainola 09.05.2016)

Kuvassa 6 oleva Siilitien metroaseman julkisivu on rakennettu hyddyntaen nimenomaan

SSTec Oy:n kivikoreja seka kivikorien tayttbmenetelméaa.
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Kuva 6. Siilitien metroaseman sisaankaynti (Vainola 09.05.2016)

Suomessa kivikoreja kaytetaan eniten tukimuureina ja maisemointitarkoituksiin, yli metrin
korkeat kivikorimuurit tarvitsevat taakseen tukea, jotta ne sailyttavat hyvin muotoa. Maa-
alustan on my6s oltava pettamaton, jotta saadaan paras mahdollinen lopputulos. Kivikorit
kiinnitetd&n toisiinsa lenkeilld, jotta ne saadaan pysymaan tiukasti kiinni.

Kivikorin kilpailijoita Suomessa ovat betoniseinat, maavallit ja erilaisilla materiaaleilla
pinnoitetut meluseinat. Maavalli on edullisin vaihtoehto, betoniseinia, kaytetdén taas
ylivoimaisesti eniten esimerkiksi tukimuureina ja meluseinind. Muita kilpailijoita ovat
ulkomaalaiset kivikorit, joita tuodaan Suomeen esimerkiksi Kiinasta ja Italiasta. (Vainéla
29.02.2016.)

3.2 Kansainvalistymisen valmiudet

SSTec Oy on toiminut Suomessa jo muutaman vuoden ajan toteuttaen erilaisia projekteja
asiakkailleen. Isoimmat projektit ovat olleet Siilitien metroaseman julkisivu sekd Ruduksen
Kivimuuri kierratetysta betonimurskasta. SSTec Oy:n viimeisin projekti on toteutettu
Ruotsissa, jonne rakennettiin noin kilometrin mittainen kivikorimuuri, projektin kesto on

ollut noin puoli vuotta. Kuvassa 7 on Ruotsin projektin kivikorimuurin toteutus.
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Kuva 7. Gamla Uppsala Dubbelspar-projekti, kevat 2016 (Vainola 09.05.2016)

SSTec Oy sai Ruotsista arvokasta kansainvalista kokemusta ja tarkoituksena on hakea
lisdd kasvua ja uusia projekteja Suomen rajojen ulkopuolelta myods jatkossa. SSTec Oy on
erikoistunut kokonaisvaltaisesti projektien suunnitteluun ja toteutukseen, kaikki tarvittava
osaaminen tulee joko yrityksen sisalta tai osaavien yhteistybkumppanien kautta. Yrityksen
tarkoituksena onkin jatkaa samaa strategiaa kansainvalistyessa, kayttaen Suomessa

valmistettuja komponentteja seka tyollistaa kotimaisia tyontekijoita. (Vainola 22.04.2016.)

SWOT:in eli nelikenttaanalyysin avulla tarkastellaan yrityksen vahvoja ja heikkoja puolia
eli niin sanottuja sisaisia tekijoita seka ympariston uhkia ja mahdollisuuksia eli ulkoisia
tekijoitéa. (Armstrong & Kottler 2013, 83).

Kuviossa 11 on esitetty SSTec Oy:n SWOT-analyysi.
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/ Vahvuudet \ /

. Heikkoudet
Osaaminen —
e . Pieni yritys
Englannin kielen hallinta N
Yrittajilla iso vastuu
Innovaatiot e
Kielitaito
Ainutlaatuinen tuote N ;
o . Kansainvalistymisen
Projektienhallinta kokemuksen puute
\ Kilpailukyky / \ /
/ Mahdollisuudet \ / Uhat \
Isot kansainvaliset Kilpailu
markkinat .
Rahoitus
R&D S
o Kilpailevat tuotteet
Yhteistyd
Konevalmistus

G NG _/

Kuvio 11. SSTec Oy:n SWOT-analyysi

SSTec Oy:n vahvuuksia ovat ydinosaaminen seka innovaatiot, englannin kielen
osaaminen, ainutlaatuinen tuote, projektien hallinta seka tuotteen kilpailukyky hinnallisesti
ja laadullisesti. Heikkouksia ovat yrityksen pieni koko, mikéli toiminta kasvaa nopeasti, voi
olla vaikea l6ytaa nopeasti osaavaa tydvoimaa. Myds yrittdjilla on iso vastuu yrityksesta,
tietotaito on talla hetkelld kahden henkilon varassa. Kielitaito on myos yksi heikkouksista,
mikali halutaan kansainvélisille markkinoille, erityisesti Lansi-Eurooppaan, saksan kielen
osaamisesta voisi olla paljon hyotya. Kansainvalistymisen kokemuksen puute on myds
heikkous, oikean strategian l6ytdminen ja implementointi voi olla aikaa ja resursseja

vievaa.

Mahdollisuuksia ovat isot, kansainvaliset markkinat, R&D seka mahdollinen yhteisty6
uusien toimittajien kanssa ja tulevaisuuden suunnitelmien mukaisesti konevalmistus.
Uhkia ovat kova kilpailu seké rahoitus, pienen yrityksen voi olla hankala l6ytaa
tarvitsemansa rahoitusta erityisesti kansainvalisille markkinoille. Myds kilpailevat tuotteet

ovat uhka, silla markkinoiden kansainvalistyessa myds kilpailu lisdéntyy ja monipuolistuu.

Suomen markkinat ovat pienet SSTec Oy:n kaltaiselle, pieneen segmenttiin
erikoistuneelle yritykselle ja kasvua seka jatkuvia projekteja halutaankin hakea ulkomailta.
Lansi-Eurooppa on alueena mielenkiintoinen, silla siella kivikoreja kaytetaan laajasti eri
kayttotarkoituksiin, projektit ovat isompia ja mahdollisuuksia on huomattavasti enemman

kuin Suomessa. Myds kaupankayntikulttuuri muistuttaa suomalaista. (Vainola 22.04.2016)
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3.3 Business Model Canvas

BMC:n kautta on helpompi hahmottaa, mita arvoa SSTec Oy tuo asiakkaille, ketk& ovat
tarkeimmat sidosryhmat ja miten kotimaan ja kansainvalistyvan yrityksen BMC:t eroavat
toisistaan. BMC on luotu pohjautuen Osterwalderin & Pigneur (2010) kirjassa Business
Model Generation esiintyneeseen malliin, BMC:n luominen ja tarkoitus on kuvailtu tassa
opinnaytetytssa aikaisemmin luvussa 2.3. SSTec Oy:n BMC:eet |6ytyvat liitteista 1 ja 2.
Kotimaista toimintaa varten on luotu oma BMC ja kansainvalistymiselle oma BMC.
Kotimaisessa BMC:ssa on talla hetkella kaikki yrityksen toiminnot ja asiakkaat. Mikali
SSTec Oy suuntaa jatkossa myo6s kuluttajamarkkinoille, b-to-c BMC olisi hyva toteuttaa

erikseen.

3.4 Sidosryhméat Suomessa

SSTec Oy:n sidosryhmét on méaaéritelty toimitusjohtajan kanssa, han on myés arvioinut eri
sidosryhmien vaikutuksen yrityksen toimintaan seka sidosryhmien tarkeyden.

SSTec Oy:n sidosryhmét ovat hyvin tarkeat kannattavan yritystoiminnan kannalta,
jokaisella sidosryhmaélla on oma merkityksensa ja jokaisen panos on tarkea yrityksen
toiminnan kannalta. Toiset sidosryhmat ovat kuitenkin tarkeammaéssa roolissa kuin toiset,
esimerkiksi asiakkaat, rahoittajat, julkinen verkosto sek& omistajat. (Vainola 22.04.2016.)
Kuviossa 12 on esitetty SSTec Oy:n sidosryhmat kotimaassa.

Juutinen ja Steiner (2010, 82-83) seka Kinkki ja Lehtisalo (2004, 46-47) toteavat, etta

ymmarrys sidosryhmien odotuksista on erittéin tarkeda yrityksen menestymisen kannalta.
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Yhteistydkumppanit —
Tavarantoimittajat —_

Tyéntekijat
Toiminta Omistajat
projektiluonteista, Elintérked yrityksen

tyontekijat palkataan menestyksen kannalta
projektin ajaksi

Kuvio 12. SSTec Oy:n sidosryhmat Suomessa (Vainola 22.04.2016)

3.4.1 Tarkeéat sidosryhmat

Tarkeimmat sidosryhmaét ovat asiakkaat, joita ovat infrastruktuurin rakentajat, isot
rakennusliikkeet joilla on monipuolista rakentamista, maisema-arkkitehdit, jotka paattavat
mit& materiaaleja kaytetddn esimerkiksi maisemoinnissa seké isot suunnittelutoimistot
jotka kayttavat paljon alihankkijoita projekteissa.

Toinen ryhma ovat rahoittajat, pienen yrityksen on hankala hoitaa isoja projekteja ilman
rahoitusta, Finnvera on ollut tArkedssa roolissa isoimmissa projekteissa rahoittajana ja
takaajana.

Julkisella vallalla, erityisesti Ely-keskuksilla, jotka suunnittelevat kuntien alueiden
rakentamista ja kehittdmista on tarkea rooli SSTec Oy:n kannalta, silla Suomessa
tarjouskilpailut ovat julkisia ja kaikilla vaatimukset tayttavilla yrityksilla on mahdollisuus
hakea niihin. (Vainola 22.04.2016.)

Kaikki julkiset hankinnat julkaistaan Hilma-julkiset hankinnat sivustolla, kansallinen
ilmoituskynnysarvo on rakennusurakoissa 150 000€ (Hankintailmoitukset 2016).
Omistajat ovat erittain tarke&ssa roolissa SSTec Oy:n menestymisen kannalta, yritys on
pieni ja kaikki tieto on tdsséa vaiheessa omistajien hallussa. Osaaminen on jakautunut
omistajien kesken tekniseen ja liiketaloudelliseen tuntemukseen, kummallakin on oma

tarkea rooli yrityksen kehityksen ja menestymisen kannalta.
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Yhteistybkumppanit ja tavarantoimittajat ovat merkittavassa roolissa, silla luotettavien
yhteistydkumppanien I6ytamiseen menee yleensa suhteellisen pitka aika, yhteistydn on
toimittava moitteettomasti ja yrityksen on neuvoteltava itselleen edulliset hankintahinnat,
hyvat maksuehdot ja toimivat logistiset ratkaisut. SSTec Oy:n merkittavin
yhteistydkumppani on Lankapaja Oy, joka toimittaa mm. Kivikorien verkkoja, takana on
muutamien vuosien yhteistyd seka omistajien henkilokohtaiset kytkdkset yritykseen,

yhteistoiminta on sujunut erittdin hyvin. (Vainola 22.04.2016).

3.4.2 Muut sidosryhmaét

Yrityksen muita sidosryhmia ovat tyontekijat, joita palkataan projektiluontoisesti, projektit
ovat pitkékestoisia, muutamasta kuukaudesta puoleen vuoteen, mikéli on mahdollista, niin
yritetd&n palkata samat tyontekijat uudestaan. Yritystoiminnan kehittyessa on tarkoitus
palkata lisaa tydvoimaa, tarkoituksena on luoda lisaa tydpaikkoja nimenomaan Suomeen.
SSTec Oy kuuluu Suomen Yrittdjiin, muita sidosryhmia jarjestojen kautta ei toistaiseksi
ole.

Yrityksen suoria kilpailijoita ovat esimerkiksi Kaitos Oy, Oy Viacon Ab sek& ulkomaalaiset
kivikorit, viimeiset kilpailevat Iahinn& hinnalla. Kivikorien tayttémenetelma on kuitenkin
ainutlaatuinen, talla hetkella kilpailijoilla ei ole vastaavanlaista konetta vaan kivikorien
taytot suoritetaan pédasiassa kasin. Epasuoria kilpailijoita ovat betonimuurit, meluseinat,
maavallit sek& muut aitaelementit joita kaytetaan talla hetkella Suomessa eniten

maisemoinnissa. (Vainéla 09.05.2016.)

3.5 Sidosryhmat Lansi-Euroopassa

Lansi-Eurooppa on valikoitunut kohderyhméksi toimeksiantajan toiveiden mukaisesti ja
kohderyhmaa on rajattu ottamalla mukaan Saksa, Sveitsi, Belgia, Itdvalta ja Hollanti.
Kyseinen rajaus on tehty toimeksiantajan toiveita kuunnellen, tarkoituksena oli tutkia
saksankielisten maiden markkinoita, silla kivikoreja kaytetddn enemman Euroopassa kuin

Suomessa tukimuureina ja erilaisiin maisemointitarkoituksiin. (Vain6la 09.05.2016.)

Kivikoreja on kaytetty Euroopassa huomattavasti Suomea enemman, Suomessa kivikorit
otettiin kayttodn 1950-luvulla ja kaytto yleistyi 1990-luvulla. Keski- ja Etela-Euroopassa
kivikoreja on kaytetty pidempéaén, esimerkiksi Italiassa kivikoreja on kaytetty jo 1870-
luvulta lahtien, ensin taistelussa eroosiota vastaan ja myéhemmin myos tukimuureissa.
(Rakennustieto 2016.)
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SSTec Oy:n sidosryhmaét kansainvalistymisen yhteydessa muuttuvat jonkun verran, myos
tietyt sidosryhmat, kuten esimerkiksi rahoittajat nousevat entistd isompaan rooliin, silla
ilman riittdvaa rahoitusta on hankala hakea isompia projekteja ulkomailta. Myds
esimerkiksi Finnveran vientitakuu tai pankin taloudellinen tuki voi olla edellytys projektin
saannin kannalta tai omien saatavien turvaamiseksi. (Finnvera 2016)

Kuvio 13 esittda SSTec Oy:n sidosryhmat Lansi-Euroopassa, sidosryhmat on kayty lapi
yleisella tasolla, kappaleessa 4 kayn tarkemmin lapi kohdemaiden analyysia, liite 4:ss& on
koottu mahdolliset viranomaiskontaktit sekd muuta toimeksiannon kannalta hyddyllista

informaatiota.

=

Kuvio 13. SSTec Oy:n sidosryhmat kansainvalistymisen myo6ta

Yhteistydkumppanit
Tavarantoimittajat —_
Joint venture
Tydntekijat

Rekrytointi ulkomailla

Toiminta
projektiluonteista,
tyontekijat palkataan
projektin ajaksi

3.5.1 Tarkeéat sidosryhmaét

Kansainvalistymisen myo6té sidosryhmien vaikutus korostuu entisestaan, erityisen
tarkeaksi nousevat rahoittajat, julkinen valta ja asiakkaat, mutta myoés kilpailun
kiristyminen ja monipuolistuminen vaikuttaa voimakkaasti yrityksen toimintaan.
Asiakkaita ovat hyvin samankaltainen ryhma kuin kotimaassakin, toisaalta asiakkaiden
Idytamiseen tarvitaan entistd enemman omistajien panostusta seké uusien kontaktien
luomista, joten omistajien rooli on erittain tarkea yrityksen kansainvélisen menestyksen
kannalta. Kansainvélistyminen on pitkalti toisen osakkaan vastuulla ja yritystoiminnan
kehittyessa voi olla paikallaan palkata kansainvalista kokemusta omaavaa henkildkuntaa.
(Vainola 09.05.2016.)
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Rahoittajien rooli korostuu ja monipuolistuu kansainvalistymisen myoéta, projekteihin
tarvitaan takauksia ja mukaan tulee uusia rahoittajia kuten Finnvera, Finnfund, Team
Finland ja Nopef. (Ely-keskus 2016.) Myds enkelisijoittajat voivat olla mahdollisia
rahoittajia hankkeille.

Julkisella vallalla on iso merkitys laajentuessaan kansainvalisille markkinoille,
yhteis6kaupan etuna on tavaroiden ja ihmisten vapaa liikkuvuus EU:n alueella, mutta
kohdemaan lait ja asetukset koskien esimerkiksi tydémaaturvallisuutta yms. taytyy selvittaa
aina tapauskohtaisesti. Rekisteroity liikeyritys voi tarjota valiaikaisesti palveluja myos
toisessa EU maassa ilman sivutoimisen liikkeen perustamista, toisaalta palvelun tarjoajaa
voidaan velvoittaa ilmoittautumaan ko. maan viranomaisille, eli ndma asiat taytyy tarkistaa
aina maakohtaisesti. (Europa. eu 2016a.)

Euroopan Unionin julkiset hankinnat on koottu TED e-tendering sivustolle, sivusto on
suomen kielelld, osa palveluista on englannin kielisia. Yritys voi rekistertitya TED:iin ja
luoda oma profiili seka tilata halytyksid sahkopostiin sopivista hankkeista. Palvelusta voi
hakea seka uusia ettd umpeen menneitd hankkeita. Tarjouspyyntdon liittyy yleensa
erilaisia liitteitd kuten erityisvaatimuksia, teknisia eritelmia seka sopimusluonnoksia. Tietoa
on hyvin paljon ja oikean tarjouspyynnén l6ytdmiseen menee paljon aikaa, lisaa
toimeksiantoja tulee melkein paivittdin. (TED e-tendering 2016.) Kuvassa 8 on esitetty

TED:in e-tendering sivuston etusivu.

L C' @& https;//etendering.ted.europa.eu/cft/cft-search.html

Tama sivusto on osa <7

B8 Ted-eTendering

Euroopan unionin toimielinten tarjouspyynnit

Europa-sivusto > TED-ketisivu > eTendering-kotisivu > Hae tarjouspyyntoa

TED SIMAP [y

Oma tili Hae tarjouspyyntoa
»  Sisdankirjautuminen

Otsikko tai kuvaus sisaltdd

Tarjouspyynto Paina CTRL valitaksesi ussamman kuin yhden kohteen

» Hae tarjouspyyntéja Kaikki
» Hae asiakirjaa Council of the European Union
Hankintaviranomainen EUROJUST

European Agency for the Management of Operational Cooperation at the External Borders (Frontex)
European Anti-Fraud Office (OLAF)
European Centre for Disease Prevention and Control (ECDC)

Tila Kaikki v
Alkamispdivamaara Mista 8 mihin iz
Voimassaolon paattymispaivamaara Mista TH  Mihin i
Paina CTRL valitaksesi useamman kuin yhden kohteen
Kaikki
Nopeutettu avoin menettely
Menettelyn tyyppi Nopeutettu rajoitettu menettely

Kiinnostuksenilmaisupyynta
Kilpailullinen neuvottelumenettely
Kilpailu -

Hae Tyhjenna

Kuva 8. TED:in e-tendering julkisten hankintojen julkaisusivusto (Europa.eu 2016)
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3.5.2 Muut sidosryhmat

Tahan asti tyontekijoita on palkattu projektiluonteisesti sitd mukaan, kun apua on tarvittu,
mutta toiminnan laajentuessa voi olla tarpeen palkata lisda tyévoimaa joko Suomesta tai
mahdollisesti ulkomailta. Ruotsin projektin yhteydessa on palkattu kesalla 2015

kuusi tyontekija, palkkaus edellytti mm. Ruotsin lainsdadantoon tutustumista. (Vainola
09.05.2016.)

Apua ulkomaalaisen tyontekijan palkkaamiseen loytyy esimerkiksi Eures-sivustolta, jossa
voi ilmoittaa avoinna olevasta tydpaikasta seka etsia hakijoita. (Eures 2016.)

Mikali kyseessa on lyhyehkd projekti kyseeseen voi tulla myds tydvoiman vuokrayrityksen
kaytto, jonka kautta voi vuokrata tydntekijan tarvittavaksi ajaksi. Suomalaisista tydvoiman
vuokrayrityksista ainakin Opteam sek& Barona tarjoavat kansainvalisia tyontekijoiden
vuokrauspalveluja. (Opteam 2016; Barona 2016.)

Taman hetken tarkein yhteistydkumppani on Lankapaja Oy, joka toimittaa kivikorien
verkot ja jonka kanssa on tarkoitus jatkaa yhteistydtd my6s kansainvalistymisen myota.
(Vainola 09.05.2016.) Toisaalta kansainvalistymisen myodta on mahdollisuus tutustua
uusiin tavarantoimittajiin, jo logistisistakin syisté raaka-aineiden ja komponenttien hankinta

voi olla kustannustehokkaampaa suoraan Euroopassa, mikali projektit toteutetaan siella.

Joint Venture eli yhteistybkumppanuus voisi olla myds yksi mahdollisuus, mikéali 16ytaa
sopivan yhteistydkumppanin. SSTec Oy:n tapauksessa paikallinen yhteistydkumppani
voisi esimerkiksi hoitaa osan paikallisista neuvotteluista tai tarvittaessa auttaa osaavan
henkildkunnan l8ytamisessa. Kansainvalistyminen yhteistydkumppanin kautta ei vaadi
yhta isoja investointeja kuin perinteinen oman yksikén perustaminen, mutta
yhteistydkumppani vie oman osuuden tuloksesta. (Kinkki & Lehtisalo 2004, 211).
Kilpailijoiden rooli korostuu, kun lahdetdédn Suomen rajojen ulkopuolelle, koska kivikorien
kayttd on Euroopassa yleisempaa ja monipuolisempaa. Seuraavassa luvussa
tarkastellaan Lansi-Euroopan markkinoita kokonaisuudessa, erillisessa liitteessé 3 on

keréttyn& Lansi-Euroopan tarkeimmat kilpailijat.
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4 Valittujen Lansi-Euroopan maiden markkina-analyysi

Kohdemarkkinoiksi on valittu tarkoituksella Lansi-Eurooppa, joista on valikoitu
kohdemaiksi Saksa, Sveitsi, Belgia, Itavalta sekd Hollanti. Toimeksiannon mukaan
kyseisissd maissa voisi olla eniten potentiaalia ja tassd markkina-analyysissé yritetaan
l6ytaa sopivimmat kohdemaat kansainvalistymiselle.

Suomen vienti on edelleen suuryritysvetoista, mutta vuodesta 2011 suurten yritysten vienti
on ollut laskusuhdanteinen, kun taas pienyritykset ovat hitaasti kasvattaneet viennin
osuutta.

Suomalaisten pk-yritysten vienti EU:n sisamarkkinoille on kasvanut vuonna 2014 ja oli
56%, EU. ulkopuolisille markkinoille taas supistui ja oli 44%.

Kuviossa 14 on esitetty pk-yritysten ja suurten yritysten viennin ja tuonnin jakautumista

EU:n ja muun maailman valilla. (Tulli 2015a, 2,6.)

VIENTI TUONTI

Osuus vien- Osuus tuon-
SUURET YRITYKSET milj. eur nistd, % milj. eur nista, %
EU 27 499 59,3 22 469 54,3
Ulkokauppa 18 909 40,7 18 904 457
Yhteensa 46 408 100,0 41 374 100,0
PK-YRITYKSET
EU 4279 55,8 10680 68,7
Ulkokauppa 3394 44 2 4874 31,3
Yhteensa 7673 100,0 15 554 100,0

Kuvio 14. Suomen yritysten vienti EU :n sisélla ja muihin maihin (Tulli 2015a, 6)

Toimeksiantaja kuuluu tullin maaritelman mukaan pk-yritysten mikro-kokoluokkaan, joka
tarkoittaa, etta yritys tyollistaa alle 10 henkilda ja liikevainto on alle 2 milj. eur.
Mikroyritysten viennin arvo oli 711 milj. eur, muutosta edellisvuoteen oli +6 %, kun taas
esimerkiksi pienten yritysten viennin arvo oli 2 083 milj. eur ja muutos edellisvuoteen ol
+1 % ja suurten yritysten viennin arvo oli 46 408 milj. eur, joka oli sama kuin vuonna 2013.
(Tulli 20154, 6.)

4.1 Lansi-Eurooppa kohdemarkkinana kokonaisuudessa

Lansi-Euroopan maat kasittavat alueena Saksan, Ranskan, Liechtensteinin, Sveitsin,
Itavallan, Belgian, Luxemburgin, Monacon sek& Alankomaat. (Globalis 2016.)
YIl& olevista maista on valikoitu analyysikohteeksi Saksa, Itavalta, Belgia, Sveitsi sek&

Alankomaat.
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Kyseiset maat on valittu fyysisen sijainnin seké taloudellisten nékymien perusteella.
Ranska on iso, erillinen markkina, jossa puhutaan eri kielta ja johon voisi tehda kokonaan
oman markkina-analyysin. Monaco, Liechtenstein sekéa Luxemburg ovat pienia maita

eivatka nain ollen ole niin kiinnostavia potentiaalisina markkinoina.

Suomen tarkeimmat kauppakumppanit vuonna 2015 kokonaiskauppavaihdon mukaan

olivat Saksa, Ruotsi, Vendja seké Alankomaat, kauppakumppanit on esitelty kuviossa 15.

H TULLI ULKOMAANKAUPPA MAITTAIN 2015
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Kuvio 15. Suomen ulkomaankauppa maittain 2015 (Tulli 2016, 32)

Eniten vientia Suomesta maittain oli Saksaan, Ruotsiin, USA:han, Alankomaihin,
Vendjélle ja Iso-Britanniaan. (Tulli 2016, 32.) Kokonaisuudessa vienti Euro-alueelle oli
20,2 mrd. euroa eli 37,5 % kokonaisviennista, muihin EU-maihin 11,6 mrd. euroa 21,5%

kokonaisviennistd muihin Euroopan maihin vientia oli 6,7 mrd. euroa 12,4%.

Maailmanlaajuisesti tuoteluokittain Suomesta vietiin eniten metalli-, kone-ja
kulkuneuvoteollisuuden tuotteita 19,2 mrd. euroa eli 35,6%, metséteollisuuden tuotteita
11,5 mrd. euroa 21,5 % ja kolmanneksi eniten kemian teollisuuden tuotteita 10,1 mrd.
euroa 18,8%. (Tulli 2015 b,5.)

Vienti tuoteluokittain on esitetty kuviossa 16.

32



Vienti tuoteluokittain

Metséteollisuu-

Muut
den tuotteet
(1%50"‘“’- €) (11,5 mrd. e)
c 215%
Sahko- ja
elektroniikka-
teollisuuden
tuotteet
(6,5 mrd. e)
121 %
Kemian
teollisuuden
tuotteet
Metalli-, kone- ja %9'81021“1' e)

kulkuneuvoteolli-
suuden tuotteet
(19,2 mrd. e) 35,6 %

Kuvio 16. Suomen vienti tuoteluokittain (Tulli 2015b, 5)

EU:n sisdkauppa vuonna 2015 on ollut arvoltaan 2 890 mrd. euroa, suurin hankkija on
ollut Saksa, joka on ostanut yli 20 % yhteisista hankinnoista, toisella sijalla on ollut
Ranska (n. 12%) ja kolmantena Iso-Britannia 10 % osuudella. (Tulli 2015b, 8.)

Seuraavaksi kaydaan lapi tarkemmin maakohtaiset markkinat, mita potentiaalia viennille
ko. maista I0ytyy, kaytetaanko kohdemaissa kivikoreja seké alakohtaiset toimijat.
Laajempi kokonaisuus l6ytyneista toimittajista Euroopan markkinoille 16ytyy erillisend
liitteena liite 3:ssa.

Kivikoreja seka kivikorivalmistajia on haettu internetista englanninkielisella vastineella
gabion, saksankielisella vastineella gabione ja flaaminkielisella schanskorf- hakusanoilla,
mutta haun edistyessa olen tormannyt myoés sellaisiin vastineisiin kuten stonebox,

steinkoérb ja steinkorb.

4.2 Saksa kohdemaana

Saksa on vékiluvultaan Euroopan suurin valtio, asukkaita vuonna 2015 oli n. 81,197
miljoonaa, BKT oli 2,904 biljoonaa euroa vuonna 2014. Saksan tarkeimmat vientimaat
ovat Ranska, Yhdysvallat sek& Yhdistynyt Kuningaskunta ja tuontimaat ovat Alankomaat,
Ranska ja Kiina. (Europa.eu 2016b.)

Saksa elaa pitkalti autoteollisuudesta, panimotuotteista, kemikaali-ja laéketeollisuudesta
seka metallituotteista. Autoteollisuus tyollistaa joka seitsemannen tyontekijan Saksassa.
(Passport 2016a.)
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Saksan yleinen arvonlisdvero on vuonna 2016 19%, alennettu arvonlisavero on 7 %.
Saksassa yritykset maksavat myds solidaarisuusmaksua, joka on 5,5% yhteiséverosta
seka elinkeinoveroa. (Finpro 2016a, 5; Veronmaksajat 2016b.) Saksan
yritysverotusprosentti on vuonna 2016 29,72 %, EU:n mediaani on 22,10 %.
(Veromaksajat 2016a).

VIENTI SAKSAAN TAVARARYHMITTAIN 2015

Osuus viennista ja arvon muutos edellisen vuoden vastaavaan aikaan (%)

Elintarvikkeet
1,0 % (+19 %) Oljy ja dljytuotteet

2,4 % (+76 %)

Muut tavarat
6,3 % (+2 %)
Kemialliset aineet ja

Kojeet, mittarit yms. _——— tuotteet

2,1 % (+6 %) 7.8 % (-3 %)
Puu- ja
Kuljetusvalineet/ paperituotteet

25,3 % (+44 %) 24,9 % (+4 %)

Sahkokoneet ja
-laitteet
4,7 % (-1 %)

Metallit ja
Teollisuuden koneet metallituotteet
7.8 % (-1 %) 17,8 % (+5 %)

Kuvio 17. Suomen vienti Saksaan tavararyhmittain (Tulli 2016, 38)

Suomen vienti Saksaan vuonna 2015 oli 7,5 mrd. euroa, kasvua on ollut 12% vuoteen
2014 verrattuna. Kuviossa 17 on esitetty Suomen vienti Saksaan tavararyhmittain,
suurimmat vientituotteet olivat kuljetusvalineet (25,3%), puu-ja paperituotteet (24,9%)
seka metallit ja metallituotteet (7,8%). Tullin ulkomaankaupan tilastojen mukaan Saksa on
talla hetkella Suomen tarkein kauppakumppani seka tuonnissa, etta viennissa.

(Tulli 20186, 38.)

Finpro:n vuoden 2010 raportin mukaan suomalaisten yritysten mahdollisuudet onnistua
Saksan markkinoilla ovat hyvat, mutta kilpailu on kovaa, toimijoita on paljon ja saksan kieli
olisi hyvéa osata. Saksan markkinat ovat kokonaisuudessa hyvin pirstaloituneet,
kaytannodssa tama tarkoittaa sita, etté osavaltioiden valilla on isoja eroja ja Saksassa

onkin tapana ettd jokaisesta osavaltiosta vastaa aina oma paikallinen myyja tai sivuliike.

Saksalainen kuluttaja on tottunut ostamaan laatua, tottunut hyvaéan ja nopeaan
asiakaspalveluun, hinta ei saa kuitenkaan ylittaa tarjolla olevien tuotteiden hintaa.
Saksassa ei ole erillisia tukkuliikkeita ja vahittaiskauppaliikkeitd, mika tarkoittaa
puolestaan, ettéa kaikki voivat myyda tuotteita kaikille. Kuluttajat haluavat suojella

ymparist6d ja ymmartavat omien kulutustottumusten vaikutuksen, tama taytyy huomioida
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uusien tuotteiden maahantuonnissa ja myynnissa. Saksassa jarjestetaan paljon erilaisia
messuja, maailman 150:std suurimmista messuista noin 100 jarjestetddn Saksassa,
esimerkiksi Hannoverin teollisuusmessut. Mainostamiseen kaytetaan paljon rahaa,
yritykset mainostavat yleensa ammattilehdissd, mainontaan liittyy usein myds artikkeli
mainostajista. Saksan julkiset hankinnat perustuvat WTO:n sopimukseen seka EU:n
direktiiviin eik& ulkomaalaisiakaan yrityksia diskriminoida. Tosin suomalaisen yrityksen voi
olla hyvin vaikea kilpailla samoista projekteista pitkaan toimineiden saksalaisten yritysten
kanssa. Kuviossa 18 on lueteltu lyhyesti viela Saksan plussat ja miinukset kohdemaana.
(Finpro 20104, 8-9.)

Euroopan suurin talous Erittain kova kilpailu

Poliittisesti ja taloudellisesti Paljon eri osavaltioita, eroja

vakaa maa keskendan

Hyva infrastruktuuri Uuden toimijan hidas paasy
markkinoille

Korkea tyémoraali
Kontaktien luominen

Suomalaisilla hyva maine ) .
aikaavievaa

Kauppa kdydaan eniten saksan
kielella

Kuvio 18. Saksan plussat ja miinukset kohdemaana (Finpro 2010a, 7)

4.2.1 Toimijat alalla

Saksassa kivikoreja kaytetaan mm. moottoriteiden varsilla tukimuureina, eroosiosuojana,
rakennusten seindmissa seka piha-aitoina ja jopa kukkapenkkeina. Alalla on seka
kotimaisia, ettd ulkomaalaisia toimijoita ja kilpailua ndyttda olevan suhteellisen paljon.
Suurin osa ldydetyista yrityksista joko valmistaa tai maahantuo kivikorien lisaksi
esimerkiksi erilaisia eroosiosuojakankaita, geosynteettisia pinnoitteita seka muita
oheistuotteita.

Kuviossa 19 on koottuna muutama isompi toimija joilta 16ytyvat englanninkieliset nettisivut,

kattava informaatio tuotteista ja tuotteiden kayttokohteista.
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Yritys MACCAFERRI Ludwig Geiger 1GG

DEUTSCHLAND GmbH Internationale

Geotextil Gmbh

Maa Saksa Saksa Saksa Saksa

Tuotteet Kivikorit, Kivikorit, geosynteettiset Kivikorit, Kivikorit,
meluseindt, pinnoitteet, murskeet, tukimuurit,
geosynteettiset juurisuojaukset, luonnon asfaltti ja muut eroosiosuoja-
pinnoittet, pinnoitemateriaalit tayttdmate- kankaat,geoma-
muut matot ja riaalit teriaalit
pinnoitteet

Kansainvilinen Maailmanlaajuinen

toiminta

Kuvio 19. Toimijat Saksan markkinoilla

4.3 ltavalta kohdemaana

Itavallan vakiluku vuonna 2015 oli n. 8,5 milj. asukasta, BKT vuonna 2014 oli 329,296
mrd. euroa. Itdvallan tarkeimmaét toimialat olivat vuonna 2014 tukku-ja vahittaiskauppa,
kuljetus, majoitus- ja ravitsemustoiminta (22,8%) teollisuus (22%) seka julkinen hallinto
yms. (17,7%). Tarkeimmat vientimaat olivat Saksa, Italia ja Yhdysvallat ja tuontimaat
Saksa, Italia ja Sveitsi. (Europa.eu 2016d.)

Yritysveroprosentti Itavallassa vuonna 2016 on 25% (Veronmaksajat 2016a.) Itavallan
arvonliséavero vuonna 2016 on 20%, alennettu verokantalO/ 13 % (Veronmaksajat 2016b).
Kuviossa 20 on esitetty Suomen tarkeimmat vientituotteet Itdvaltaan vuonna 2009, jotka
olivat koneet, laitteet ja kuljetusvélineet (46,7%), valmistetut tavarat (25,7%) seka valmiit
tuotteet (11%). (Finpro2010b,15.)
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Suomen vienti Itavaltaan 2009

Raaka-aineet,
polttoaineet
5,4 %

Valmit tavarat_ " /
Kemialliset
10% N\ aineet ja tuotteet

10,0 %

Elintarvikkeet ja
juomat

Valmistetut
tavarat
257 %

Koneet, laitteet /
ja
kuljetusvalineet
46,7 %

Kuvio 20. Suomen vienti Itdvaltaan (Finpro 2010b, 15)

Finpro:n 2010b maaraportin mukaan tarkeimmat tuontituotteet olivat koneet, laitteet ja
kuljetusvalineet, 6ljyhyddykkeet, teras ja elintarvikkeet. Suomen vienti oli 312,6 milj. euroa
vuonna 2009. Itavallan jakelukanavat ovat erittain kattavat, kaytdssa ovat kaikki
perinteisesta tukkujakelusta yhteistydyrityksiin, yleensa yritykset vievat omia tuotteita
maahantuojan kautta, tosin monet maahantuojat ovat keskittyneet vain tietyn alueen
palvelemiseen, joten mikali haluaa kattaa koko maan, voi tarvita useita maahantuoijia.
Tuonti on sallittu myds vahittaisliikkeille, joten isoja tukkureita tai muita valikasia ei tarvita

saavuttaakseen kuluttajat.

Tilauserat ovat markkinoilla suhteellisen pienet, joten monet ulkomaalaiset yritykset
myyvat tuotteitaan saksalaisen maahantuojan kautta. Saksan ja Itavallan toimintatapa on
kuitenkin sen verran erilainen, etta ylla oleva jarjestely ei ole paras mahdollinen.
Liikesuhteet ovat muodolliset, mutta vapaammat kuin Saksassa. Itavaltalaiset arvostavat
laatua ja ovat valmiita maksamaan laadukkaista tuotteista myos vahan enemman,
selkeasti halvin voidaan mieltdd myds heikomman laatuiseksi kuin kallimmat tuotteet,

hinnoittelun kanssa on hyva olla tarkkana.

Itavallassa mainostetaan eniten paivalehdissa ja televisiossa, myos saksalaisten TV-
kanavien suosio kasvaa koko ajan. Messuja jarjestetddn paikallisesti 100-150 vuodessa
melkein kaikilla toimialoilla, mutta tarkeimmat messut pidetddn kuitenkin Saksan puolella
kansainvalisyyden ja volyymin takia. Julkiset hankinnat hoidetaan WTO:n sopimusta
noudattaen, Itavallassa ei ole lakeja, jotka velvoittaisivat ostamaan kotimaisia tuotteita,

ostaja valitseekin yleensa parhaimman tarjouksen eika aina valttdmatta halvinta, hinta-
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laatu suhteen on oltava kohdallaan. Suuret sopimukset syntyvét kuitenkin kutsujen
perusteella, rajoitetut tarjouskilpailut ja vastakaupat ovat kaytdssa puolustushankinnoissa.
(Finpro2010b,7-8.)

Kuviossa 21 on eritelty Itavallan plussat ja miinukset kohdemaana.

Hallitava markkina-alue koonsa puolesta Markkinoiden pieni koko

Korkea BKT henked kohti Viranomaisbyrokratia

Julkisia menoja lisdtyy mm. Itdvalta ei ole Saksaa, se téytyy pitda aina

Infrastruktuurin seké tutkimukseen mielessa

Tuottavuus ja kustannustehokkuus Arvaamattomuus liiketoiminnassa, ei

kasvussa yhteistd menettelytapakoodia, tulkittava
rivien valista

Motivoitunut ja koulutettu tyévoima
Tyovoiman tarjonta kasvaa nopeasti, lisda

Tuotanto-ja elinkeinorakenne muistuttaa N e . L
tyontekijoitd uusista EU-maista ja Saksasta

suomalaista
Ulkomaalaisia opiskelijoita korkeakoulujen
aloituspaikoissa

Keskieurooppalainen etiketti

Kuvio 21. Itavallan plussat ja miinukset kohdemaana (Finpro2010b, 6)

4.3.1 Toimijat alalla

Alalla on paljon pienia toimijoita, jotka ovat selkeasti erikoistuneet pienrakentamiseen.
Kivikoreja kaytetadn paljon esimerkiksi tonttien tai pihojen muureissa, maisemoinnissa
seka uima-altaiden ymparilla. Suurin osa toimijoiden nettisivuista on saksaksi, mita viestii
Siitd, etta toiminta ei ole laajaa ja kansainvalistd, vaan pikemminkin paikallista. Muuttama
iso kansainvalinen yritys tuo kivikoreja maahan ja myy niita eteenpdin, hyvin paljon hinta-
ja mittatietoja l0ytyy suoraan nettikaupoista. Hyvat potentiaalit kuluttajasektorille, toisaalta
kilpailu vaikuttaa olevan aika kova. Kuviossa 22 on koottuna muutama isompi toimija

alalla.
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Yritys
Maa Itavalta
Tuotteet Kivikorit,

viemarimatot,
geosynteettiset
pinnoittet ja
geoverkot,
muut matot ja
pinnoitteet

Kansainvilinen

toiminta

Dolomit

Eberstein
Neuper Gmbh

[tavalta

Kivikorit,
kiviseinat,
erilaiset kivi-ja
kivetystuotteet,
hiekkaa yms
seka
teollisuustuot-
teet

Kuvio 22. Toimijat Itavallan markkinoilla

4.4 Belgia kohdemaana

Scherf sand und
mehr

[tavalta

Kivikorit, kivet ja
muut
kivituottet,
murskat, hiekat,
yms.

Trumer
Schutzbauten

[tavalta

Kivikorit,
verkkomaiset
kivisuojat,
vydrysuojat

Saksa,
Yhdysvallat,

Kanada

Belgian asukasluku vuonna 2015 oli 11,25 milj. asukasta, BKT vuonna 2014 oli 402,027

mrd. euroa. Tarkeimmat toimialat vuonna 2014 olivat julkinen sektori ja hallinto,

maanpuolustus, koulutus-yms. palvelut (22,7%), tukku-ja vahittdiskauppa, kuljetus seka

majoitus-ja ravitsemustoiminta (9,8%) ja teollisuus (16,8%). Belgian tarkeimmat

vientikumppanit olivat Saksa, Ranska ja Alankomaat ja tuontikumppanit Alankomaat,

Saksa ja Ranska. (Europa.eu 2016e). Belgian yleinen verokanta on 21%, alennettu

verokanta on 6% ja 12%. (Veronmaksajat 2016b.) Yritysveroprosentti Belgiassa on

33,99% joka on talla hetkella EU:n korkein, tosin ero kakkosena olevaan Ranskaan

(33,33%) on hyvin pieni. (Veronmaksajat 2016a.) Kuviossa 23 on esitetty Suomen vienti

Belgiaan tavararyhmittdin vuonna 2013, tavararyhmat olivat paperi ja pahvi (27%),

Oljytuotteet (26,8%) ja kemialliset aineet ja tuotteet (9,2%). Suomen vienti Belgiaan oli
vuonna 2014 1,7 mrd. euroa. (Tulli 2014d.)
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Elintarvikkeet 1,9%

Muut tavarat 12,7% (+51%)
(0%)

Koneet, laitteet ja
kuljetusvélineet
8,1% (+6%)

Oljytuotteet 26,8%
(+7%)

Metallit ja
metallituotteet
4,3% (-21%)

Kemialliset aineet ja
tuotteet 19,2%
(+19%)

Paperi ja pahvi
27,0 % (+21%)

Kuvio 23. Suomen tarkeimmat vientituotteet Belgiaan (Tulli 2013, 4)

Finpro 2010c raportin mukaan tarkeimmat tuontituotteet ovat koneet ja laitteet seké
kuljetusvalineet, kemikaalit, metalliteollisuustuotteet ,mineraalit, kivet ja jalometallit.
Belgialainen tydvoima on hyvin koulutettua ja ammattitaitoista, yli puolet ovat
jarjestaytyneita ja ammattiyhdistyksilla on myo6s poliittisesti paljon valtaa. Belgialaiset ovat
tasmallisia ja tehokkaita, neuvottelut ovat tehokkaat ja muodolliset seka johtamistyyli on
konservatiivisempi kuin Suomessa, teitittelyd kaytetaan yleisesti. Kahden eri kielialueen,
ranskan ja flaamin eroja on hyva tiedostaa seka kielellisesti etta kulttuuri-ja tapatasolla.
Neuvotteluasiakirjat on hyva laatia alueella kdyttssa olevan kielen mukaan, ellei sovita
erikseen etta kaikki asiakirjat yms. on englanniksi. Kauppakielid ovat ranska, englanti ja
saksa. Samaa edustajaa ei kannata kayttaa flaamin- ja ranskankielisilla alueilla. Kuviossa

24 on koottuna Belgian plussat ja miinukset kohdemaana. (Finpro 2010c, 8,14.)

40



Suomalaiset tuotteet tunnettuja
laadusta ( Nokia)

Paikalliset yritykset ovat tottuneet
kansainvalisiin hankintoihin

Hyva sijainti keskelld Eurooppaa
Toimiva infrastruktuuri

EU:n hallintoelinten ja kansainvélisten
yritysten toimipaikka

Voi toimia porttina muihin EU-maihin

Kansainvilinen rahoituskriisi
vaikuttanut pankkijarjestelmaan

Tietoliikennesektori ei ole yhta
kehittynyt kuin muissa EU-maissa

Kahden eri kielialueen erityispiirteet
huomioitava

Benelux-aluetta ei voi kasitelld yhtena
markkinana

Kuvio 24. Belgian plussat ja miinukset kohdemaana (Finpro 2010c, 5-6)

4.4.1 Toimijat alalla

Alalla on paljon kilpailua, silla samoilla markkinoilla toimivat isot kotimaiset ja

ulkomaalaiset toimijat. Kuten Itavallassakin,

kivikoreja kaytetaan paljon pihojen seka

talojen ja uima-altaiden maisemoinnissa. Yrityksilla 16ytyy paasaantoisesti seké englannin-

, saksan- etté ranskankieliset sivut. Belgialainen maailmanlaajuinen jatti Bekaert pitaa

paakonttoria Belgiassa ja valmistaa erilaisia tuotteita rautalangasta, alalta 10ytyy myos

pienempi kotimainen toimija joka myos valmistaa kivikoreja Belgiassa(Eccoproducts).

Muut Kilpailijat maahantuovat isojen kansainvalisten yritysten tuotteita, esimerkiksi Trumer

Schutzbauten maahantuo Hescon kivikoreja ja Texion maahantuo Maccaferrin tuotteita.

Kuviossa 25 on iscimmat toimijat alalla.
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Bekaert

Eccoproducts

Trumer
Schutzbauten

Texion

Maa Belgia Belgia Belgia Belgia

Tuotteet Kivikorit, Kivikorit, Kivikorit, muut Kivikorit,
erikoistunut erilaiset rajasuojaukset eroosiosuoja-
teraslanka-ja geotekstiilipin- seka terdsverkot  ukset,
pinnoitusmene- noitteet, ja kivimuurit geotekstiilit ja

Kansainvalinen
toiminta

telmiin ja eri
tuotteisiin
terdslangasta

Maailmanlaajui
nen, Pohjois-ja
Eteld Ameriikka,

viherkatot seka
muut
puutarhamatot

Toimitukset
myos Hollantiin

ja Sveitsiin

Maahantuo
Hescon
kivikoreja

muut
geotuotteet

Maahantuo
Maccaferrin
tuotteita

Eurooppa seka Belgiaan

Aasia

Kuvio 25. Toimijat Belgian markkinoilla.

45 Sveitsi kohdemaana

Sveitsin vakiluku oli n. 8,237 milj. henkil6d vuonna 2015 ja Sveitsin BKT oli 642 miljardia
euroa, Sveitsi on yksi maailman rikkaimmista maista. Sveitsin yritysrakenteessa yli 99%
on pieni-ja keskikokoisia yrityksia, eli yritykset jotka tydllistavat alle 250 tydntekijaa.
Sveitsin tarkeimmaéat kauppakumppanit vuonna 2014 olivat Saksa, USA, Englanti ja Italia;
EU:lla on téarkea rooli kaupankaynnin kannalta. Tarkeimmat tuontituotteet olivat kemikaalit,
elektroniikka ja autotuotteet seka tyokalut ja kellot. Tarkeimmaét vientituotteet ovat
kemikaalit, tyokalut ja kellot sek& autotuotteet. (ISSUU 2016.)

Suomen ja Sveitsin valinen kauppa oli vuonna 2013 1,42 miljardia euroa ja oli Suomelle
ylijagamainen. Kaupankaynti muodostaa Suomen osalta n. 1 % ulkomaankaupasta,
Sveitsiin viedaan paaosin ladke-ja farmaseuttituotteita, puu-ja paperituotteita seké koneita
ja laitteita. Sveitsista Suomeen tuodaan laéke-ja farmaseuttivalmisteita seka
teollisuustuotteita ja erikoistuotteita kuten kelloja. Sveitsissad asuu n. 6500 suomalaista tai
suomentaustaista, mik& mahdollistaa hyvan pohjan yhteistydlle. (Ulkoasiainministerio
2014.) Kuviossa 26 on esitetty Sveitsin plussat ja miinukset kohdemaana.
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Yksi maailman
rikkaimmista maista

Korkea BKT

Kielitaitoinen,
koulutettu tyovoima

Korkea tuottavuus

Saksan kieli elintarkea
kaupankaynnin
kannalta

Korkeat
tyovoimakustannukset

Kuvio 26. Sveitsin plussat ja miinukset kohdemaana.

451 Toimijat alalla

Alalla paljon pienia toimijoita, melkein kaikki www-sivut saksan-tai ranskankielisia, englanti

ei ole yleisesti kaytossa.

Kuten Itdvallassa ja Belgiassa, my6s Sveitsissa kivikoreja kaytetddn paljon nimenomaan

yksityisen sektorin puolella aitauksissa, maisemoinnissa ja pihojen koristelussa.

Muutaman yrityksen nettisivuilla oli maininta myos kivikorien kaytdsta moottoriteiden

varsilla seka maisemoinnissa. Gabinova GmbH maahantuo mm. belgialaisia Ecco Fence-

kivikoreja, Steinbruch-Mellikon maahantuo kivikoreja Saksasta. Kuviossa 27 on esitetty

isommat toimijat alalla.
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Steinbruch- Gabinova GmbH | De Zanet
Mellikon Natursteine

Maa Sveitsi Sveitsi Sveitsi Sveitsi
Tuotteet Kivikorit, sekd Kivikorit, Kivikorit, Kivikorit,
kivikori-aiheiset kiviaidat ja kivimuurit ja kivetykset,
tuotteet, kivetykset, muut kiviseinat, muut
erilaiset erilaiset oheistuotteet kivi-tuotteet
aitaukset kivituotteet
Erikseen
kuluttajakivikori
ja

teollisuuskivikori

Kansainvalinen Maahantuo Maahantuo
toiminta saksalaisia HH- Sveitsiin

Gruppe.de mm.belgialaisia
kivikoreja Eccoproducts-
kivikoreja

Kuvio 27. Toimijat Sveitsin markkinoilla

4.6 Alankomaat kohdemaana

Alankomaissa asui vuonna 2016 n. 16,9 milj. ihmistd, BKT oli vuonna 2014 noin 662
miljardia euroa. Tarkeimmat toimialat vuonna 2014 olivat julkinen hallinto, maanpuolustus,
koulutus yms. (22,4%), tukku-ja vahittaiskauppa seka kuljetus ja majoitus-seka
ravitsemusala (19,8%) seka teollisuus (16,9%). Tarkeimmat vientimaat ovat Saksa, Belgia
seka Yhdistynyt kuningaskunta ja tuontimaat Saksa, Kiina ja Belgia. (Europa.eu 2016f.)
Alankomaiden arvonlisavero on 21% vuonna 2016, alennettu verokanta on 6 %.
(Veronmaksajat 2016b.) Yritysveroprosentti on 25% eli hieman EU:n mediaania
korkeampi joka on 22,10%. (Veronmaksajat 2016a).

Suomen viennin kokonaisarvo Alankomaihin oli vuonna 2015 3,6 mrd. euroa, vuoteen
2014 verrattuna viennin kasvua oli 4%. Alankomaat kuuluvat Suomen 10 tarkeimpien
kauppakumppanien joukkoon. Suomen tarkeimmat vientituotteet Alankomaihin

ovat metallit-ja metallituotteet (47,8%), 6ljy-ja Oljytuotteet (11,5%) seka teollisuuden
koneet (9,8%). (Tulli 2016.) Kaikki Suomen vientituotteet on esitetty kuviossa 28.
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VIENTI ALANKOMAIHIN TAVARARYHMITTAIN 2015

Osuus viennista ja arvon muutos edellisen vuoden vastaavaan aikaan (%)

: : Puutavara .
Elintarvikkeet Paperimassa
2,0 % (+37 %) 13 % (+1%) 2 8% (+63 %)

Muut tavarat
SN %)\ /Puu- ja korkkituotteet
Sahkokoneet ja 1,5 % (+15 %)
-laitteet

Paperi ja pahvi
0 0,

5,5 % (+1 %) 2.8 % (-8 %)
Teollisuuden koneet

9,8 % (+10 %) Oljy ja 6ljytuotteet

11,5 % (+6 %)

Kemialliset aineet ja
tuotteet
8,3 % (-13 %)

Metallit ja
metallituotteet

478 % (+5 %)

Kuvio 28. Suomen vientituotteet Alankomaihin (Tulli 2016, 45)

Finnpron 2010d maaraportin mukaan suomalaisilla yrityksilla on hyvat saumat
Alankomaiden markkinoilla, erityisesti tietotekniikan, logistiikan, energiateknologian seka
ymparistéteknologian ja hyvinvointiteknologian aloilla on potentiaalia.

Yritysten kannattaa kuitenkin kuunnella asiakkaiden toiveita, eika tarjota sita mita itse
haluaa myyda. Alankomaissa kaytetaan paljon vuokratydvoimaa, joka tulee myds
ulkomailta. Osa-aikaty6 on erittdin suosittua, melkein 40% tydpaikoista on osa-aikaisia ja
ovat suosittuja erityisesti naisten keskuudessa. Vuonna 2009 Alankomaissa oli 151

suomalaista yritysta, jotka ty6llistivat 11 000 henkilda ja liikevaihtoa oli 4,8 miljardia euroa.

Hollantilaiset ovat korkeakoulutettuja ja kielitaitoisia sekd ennakkoluulottomia, liikke-
elamassa tarkkoja ja tasmallisia, neuvottelutyyli on asiallista ja asiakeskeistd,
asiantuntemusta arvostetaan suuresti. Tasmallisyytta ja tarkkaa ajankayttoa arvostetaan.
Englantia puhutaan hyvin laajasti, kauppakielind kaytetdan englantia ja saksaa.
Tyd6paikoilla sinutellaan, yrityshierarkia on usein hyvin matala muistuttaen Tanskan ja
Ruotsin kulttuureja. (Finpro 2010d,6,9,14-15.)

Kuviossa 29 on esitetty Alankomaiden plussat ja miinukset kohdemaana.
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Euroopan suosituin investointikohde
ulkomaalaisille sijoittajille

Liiketoimintaymparisto kuuluu
maailman parhaimpiin

Korkea BKT
Kielitaitoinen, koulutettu tyévoima

Korkea tuottavuus

Kuvio 29. Alankomaiden plussat ja miinukset kohdemaana (Finpro 2010d, 5-6)

4.6.1 Toimijat alalla

Alalla on paljon kilpailua, sekéa kotimaiset, ettd ulkomaalaiset toimittajat kilpailevat
samoista asiakkaista. Kivikoreja kaytetdan hyvin yleisesti ja ne markkinoidaan
ymparistoystavallisind tuotteina seka kuluttajille, etta yrityksille. Markkinoilla on muutama
isompi kansainvalinen toimija ja pienempia hollantilaisia yrityksia. Monilla paikallisilla
yrityksilla www-sivut ovat ainoastaan flaamin kielelld, mika vaikeuttaa tiedonhakua
merkittavasti. CeTeau on iso kansainvalinen yritys, jolla on toimintaa monissa eri maissa
seka tehtaat mm. Thaimaasa ja Kiinassa. Gabinova B.V. on hollantilainen yritys, joka

toimittaa tuotteitaan Lansi-Euroopan markkinoille. Kuviossa 30 on esitetty tarkeimmaét

toimijat alalla.

Tiukka tydlainsdddantd, irtisanominen
hankala

Korkeat tyovoimakustannukset
Tiukat ymparistomaaraykset
Korkea vaestdn keski-ika

Naiset ja ulkomaalaistaustainen
tyovoima eivat ole aktiivisia
tyoeldmassd

Korkea maastamuuttoaste

Kallis energia
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Civiel

Hollanti Hollanti Hollanti Hollanti
Tuotteet Kivikorit, verkot, Kivikorit, Kivikorit, Kivikorit,

tulvasuojaukset,  kivimuurit ja asfalttimatot, kiviseinat,

geomatot ja muut kookoskuitumat  eroosiotuotteet

muut oheistuotteet ot,

geosynteettiset eroosiosuoja-

materiaalit, tuotteet

erilaiset

maisemointi-

seindt sekd

viemarit

Kansainvilinen Maailmanlaajui Pditoimipaikka

toiminta nen, Alankomaissa,
erikoistunut toimitukset
Kaukoitdan Sveitsiin,

Itdvaltaan,
Saksaan,
Belgiaan,
Luxemburgiin ja
Tanskaan

Kuvio 30. Toimijat Alankomaiden markkinoilla

4.7 Yhteenveto ja tulokset

Lansi-Eurooppa on kokonaisuudessa hyvin tiivis markkina-alue, monet yritykset selkedasti
tavoittelevat monia markkinoiden asiakassegmentteja kerralla, kilpailua on paljon ja
tuotteet seké palvelut ovat hyvin samankaltaisia. Alueella toimii selkedsti muutamia
globaaleja yrityksia kuten italialainen Maccaferri, englantilainen Hesco, belgialainen
Bekaert ja hollantilainen CeTeau jotka kaikki tarjoavat seka kivikoreja, ettd monipuolisia
tuotteita eroosiosuojaukseen, geotekstiileja, kivikorien tayttomateriaaleja ja muita
samantapaisia tuotteita. Keskikokoisia yrityksia 10ytyy kaikista markkina-analyysin
kohdemaista, osa maahantuo isojen yritysten tuotteita ja osa valmistaa ja myy omia
enimmakseen paikallisesti. Myds paikallisia, pienid toimijoita on paljon, ne ovat selkeasti
erikoistuneet yksityissektorin palvelemiseen, kivikoreja voi tilata suoraan nettikaupasta ja
asentaa itse kotona tai tilata avaimet-kateen periaatteella.

Yleisesti kivikoreja markkinoidaan ymparistoystavallisend tuotteena, joka kestaa pitkaan,
maisemoituu helposti ja soveltuu mm. meluvalleiksi, moottoriteiden seiniksi,
maisemointiin, aitauksiin seka kuluttajasektorin tuotteeksi pihan eristamiseen, talon
seinien maisemointiin, uima-altaille ja kukkapenkkikayttéon.
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Kivikoreille on selkeasti kysyntaa seka julkisella, etté yksityisella sektorilla, mika luo
SSTec Oy:lle potentiaaliset markkinat, tosin kuten aikaisemmin mainitsinkin, kilpailu on
kovaa ja toimijoita on paljon. Toisaalta koneellista tayttdmenetelmaa ei ole kayttssa talla
hetkella kenellakaan muulla toimijalla, yleisesti ottaen voidaan todeta, etta koneelliselle
kivikoritayttomenetelmalle voisi olla todella hyvat mahdollisuudet Lansi-Euroopan

markkinoilla.

Raaka-aineet voidaan hankkia l&helta, tuote on laadukas, kayttdika on pitka ja
kivikorimuurin rakentamiseen kaytetty erikoismenetelma séaéstaa aikaa ja resursseja.
Koneellinen tayttdmenetelma on suojattu patenteilla, toisaalta mitéa laajemmille
markkinoille mennaan, sitd enemman mahdollisuuksia on myés kilpailijoilla tutustua
tuotteeseen, samalla se on kuitenkin iso mahdollisuus sek& markkinointi- etta
myyntimielessé oikeiden sidosryhmien tavoittamiseksi.

Maiden vélisessa vertailussa on tarkastettu Suomen vientivolyymia, kielellisen osaamisen
tarvetta seké kilpailua alalla yleisesti ottaen. Kuviossa 31 on koottuna maiden
keskeisimmat vertailukohteet.

N ' N\
( #Vienti 7,5 mrd. e ) (-Vienti 3,6mrd. e *Vienti 312 milj. e
sSaksan kieli hallittava sEnglanti laajasti kdytetty kauppakieli *Paljon pienid toimijoita
*Paljon toimijoita *Paljon eri toimijoita *Saksan kieli hallittava
*Eri osavaltiot sYmpadristd-ystavallisyyteen sPienehkot markkinat
sPaljon potentiaalia kiinnitetty paljon huomiota sLaatua arvostetaan todella paljon
elaatu +hinta o|sot markkinat
|||||||%|=|%I%|=||||||Iliiiiiiiiill' l\lzar1|(()r11zazai: “llllll.k |‘||||‘i%Il|=|‘==|||||l!!==iiii=|.k
P . . . . 3\
* Vienti 1,7mrd.e *Maiden vdlinen kauppa 1,9 mird. e
*Paljon pienid toimijoita *Saksan tai ranskan kieli osattava
sKahden eri kielialueen erot sPienehkdt markkinat
tunnettava «Paljon pienii toimijoita

sKaupankielind englanti, ranska ja

saksa

Kuvio 31. Kohdemaiden vertailu
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Saksa on Suomen viennin kannalta tarkein kauppakumppani, hyvét kauppasuhteet on jo
luotu, markkinoilla on paljon potentiaalia ja suomalaisilla yrityksilla on hyva maine.
Saksalaiset ovat tottuneet hyvaan laatuun, ovat hyvin hintatietoisia ja vaativia asiakkaita
seka arvostavat kotimaista laatua. Saksassa toimivat myds monet isot kansainvaliset
yritykset ja monet tuotteet tuodaan Eurooppaan nimenomaan Saksan kautta. Saksan
kielen osaaminen voi olla edellytys markkinoilla parjaamiselle, erityisesti mikali tahdataan
julkiselle sektorille.

Saksassa pidetdan vuosittain Euroopan tarkeimmat messut, SSTec Oy:n kannalta sopivia
alan messuja voisivat olla esimerkiksi Hannoverin teollisuusmessut tai Bauman
konemessut, joissa voisi tavata potentiaalisia asiakkaita, yhteistydkumppaneita, tutustua
kilpaileviin tuotteisiin ja kilpailijoihin.

Alankomaat ovat Suomen neljanneksi tarkein kauppakumppani, Hollannissa on paljon
isojen yritysten konttoreita erityisesti maahantuonnin puolella ja englannin kieli on laajasti
kaytetty kauppakieli. Alankomaissa on erittéin tiukat ympéaristonormit, mik& puolestaan luo
hyvan pohjan kestavan kulutuksen tuotteille ja erilaiselle ympéristdystavalliselle
rakentamiselle. Tassa voisi olla todella hyva potentiaali SSTec Oy:n kivikori tuotteille,
raaka-aineet voidaan hankkia lahelta, tuote on laadukas, kayttdika on pitka ja
kivikorimuurin rakentamiseen kaytetty erikoismenetelma saastaa aikaa ja resursseja.
Kivikoreja kaytetadn paljon seka yksityiselld, etté julkisella sektorilla, ala on tosin hyvin
kilpailutettu seka kotimaisten, ettd ulkomaalaisten yritysten toimesta. Monien pienempien
toimittajien kaupankayntikieli vaikuttaa olevan flaami, toisaalta kuten ylempana totesinkin,
englantia kaytetaan laajasti ja mikéali ei ole pyrkiméssa suoraan kuluttajasektorille kielitaito

ei pitaisi olla mikaan este.

Itavallassa arvostetaan laatua, laadusta ollaan myds valmiita maksamaan vahan
enemman, vaikka kyseessa ei olisikaan kotimainen tuote. Suomalaisilla tuotteilla on hyva
maine, mika voi edesauttaa kaupankayntia.

Kivikoreja kaytetaan paljon, alalla on jonkun verran kilpailua, miké& vaikuttaa enimmékseen
paikalliselta, silld suurin osa alalla toimivista yrityksistd omaa vain saksankieliset www-
sivut, saksan kieli on osattava, mikali haluaa parjata neuvotteluissa tasavertaisesti.
Toisaalta itavaltalaiset ovat tottuneet ostamaan tuotteita ulkomailta, alalla ei ole isoja
tukkureita, mika helpottaa tuotteiden maahantuontia ja jalleenmyyntia. Itdvaltaan tuodaan
paljon tuotteita Saksan kautta, markkinoiden pienuus verrattuna Saksaan tai

Alankomaihin tekee siitéa jonkun verran vahemman mielenkiintoisen.
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Belgiassa kivikoreja kaytetaan paljon, fokus vaikuttaa olevan yksityiskulutuksessa.
Belgian haasteena on kielellinen jakauma, silla jakautuneita pienia markkinoita voi olla
hankala hallita, tarvitaan eri osaajia eri puolille maata, toisaalta englantia osataan laajasti
ja monilla alan toimijoilla 16ytyy myds englanninkieliset www. sivut. Alalla on paljon
kilpailua, I6ytyy seka kotimaista valmistusta, etta isojen kansainvalisten yritysten
maahantuontia ja jalleenmyyntia. Belgialaisia kivikoreja vieddaan myés Hollantiin ja

Sveitsiin.

Sveitsissa kivikoreja kaytetaan monissa paikoissa, mutta kuten muissakin Lansi-Euroopan
maissa hyvin paljon yksityisella sektorilla. Isompien kivikoritoimittajien projekti-osiossa oli
mainintoja sek& kuvia kivikorien kaytdstd mm. moottoriteiden varsilla ja maisemointi-
tarkoituksiin. Kivikoreja tuodaan Saksasta tai Belgiasta. Sveitsin haasteena on saksan
kieli, harvalla alalla toimijalla oli englanninkielisid www-sivuja, paasaantoisesti tietoa 16ytyy
vain saksaksi tai ranskaksi.

Lopuksi yhteenvetona voisi sanoa, ettd mikéd&n maista ei ole ylivertaisesti paras
kohdemarkkina, jokaisessa on omat haasteensa ja mahdollisuutensa. Kohdemaan valinta
Voisi perustua valitun strategian toteuttamiseen, mikali lahdetaan viemaan projektivientia,
pienempi maa, kuten esimerkiksi Itavalta, Belgia tai Sveitsi voisi sopia paremmin
koekentaksi, pienemmassa mittakaavassa on helpompi etsia yhteistydkumppaneita
esimerkiksi Finpron avustuksella.

Alankomaat ja Saksa ovat isot markkinat, joissa dominoivat isot kotimaiset kilpailijat seka
monia pienia toimijoita, mikali voisi miettia yhteistydkumppanuutta ne voisivat olla
potentiaalisemmat kohdemarkkinat isommassa projektissa. Yksi kansainvalistymisen
muoto voisi olla potentiaalisten kumppanien I6ytdminen esimerkiksi isojen tai
keskikokoisten toimijoiden joukosta, joille voisi esittaa oman kivikorien tayttdmenetelmaéan
erikoistunutta konetta ja pyrkid yhteistydhon esimerkiksi projekteihin sita kautta.
Tayttbmenetelmaan suunniteltua konetta on jo kaytetty projekteissa sekd Suomessa, etta
Ruotsissa, sieltd saatuja hyvia referensseja voi kayttdd oman toiminnan tukena seka
mainostamisena.

Isolla ja keskikokoisilla yrityksilla voisi I16ytya vahvoja intresseja kustannustehokkuutteen,
nopeuteen sekd uuden menetelméan kayttamiseen, heilld on yleensé kaytdssa isommat
resurssit ja monilla on jo kokemusta kivikorimuurien rakentamisesta kotimaassa ja
muualla Lansi-Euroopassa.

Mikali jatkossa halutaan esimerkiksi myyda kivikorien tayttémenetelmana kaytettavia
koneita projektien sijaan, isot globaalit yritykset voivat olla kiinnostuneita sijoittamaan ko.

laitteen valmistukseen, mikali se tukee heidan ydintoimintoja. Isot yritykset voivat avata
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ovet isompien toimijoiden luo, globaalit yritykset tekevét paljon yhteistyéta muiden alalla

toimivien yritysten kanssa.
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5 Pohdintaa

Pohdinnassa tarkastellaan opinnaytetytn tavoitteita ja tavoitteiden saavuttamisen
keskinaista korrelointia, tydn hyddynnettavyytta toimeksiantajan kannalta sek&a
loppupdatelmia ja lopuksi arvioidaan omaa oppimista seké esitetdén kehitysehdotuksia ja
mahdollisia lisatutkimuskohteita.

5.1 Yhteenveto ja hydédynnettavyys

Opinnaytetyon tarkoituksena oli selventaa SSTec Oy:n toimintaa, tarkastella sidosryhmia
Suomessa ja arvioida muuttuvatko ne kansainvalistymisen myota, milla tavoin yritys voi
hyddyntaa Business Model Canvasta kansainvalistymisen suunnitelmia laatiessa ja

lopuksi hakea potentiaalisia markkinoita Lansi-Euroopasta.

Sidosryhmat ovat elintarkeat yrityksen menestymisen kannalta, jokaisen yrityksen tulisi
tunnustaa omat sidosryhmat, ymmartaa heidan vaikutus yrityksen toimintaan ja
paattamaan kommunikointitavan sidosryhmien kanssa. SSTec Oy:n sidosryhmat pysyvat
samoina kansainvalistymisen my6td, mutta ryhmien vaikutus muuttuu ja monipuolistuu.
Yrittajien panos yritykseen on aina ollut merkittava, mutta kansainvélistymisen my6ta sita
tarvitaan enemman, tiedonhankinta voi olla hitaampaa, projektit voivat vaatia isompaa
panostusta seka henkisesti etté rahallisesti. Isommat markkinat tuovat mukanaan

enemmaé&n mahdollisuuksia, mutta samalla aina myds enemman kilpailua.

SSTec Oy:lla on kaytdssa ainutlaatuinen menetelma, jolle haetaan liséa kasvua
ulkomailta. Kotimaan markkinat on todettu pieneksi, kivikoreja ei kayteta ainakaan
toistaiseksi Suomessa yhta laajasti kuin ulkomailla. Euroopassa on tarjolla isommat
markkinat, esimerkiksi E-Ted —portaalin kautta voi hakea erilaisia julkisia hankintoja EU:n
sisélld, ohjelma on toisaalta hieman tydlasta kayttda. Suomalaisten yritysten
kansainvalistymista on tuettu eri tahoilta tarjoamalla esimerkiksi vientitakuita,
projektirahoitusta seka asiantuntemusta ja kyseiset sidosryhmat nousevat entista

tarkeampaan rooliin kansainvalistymisen myo6ta.

BMC:n avulla hahmotetaan mitk& ovat tAman hetken ydintoiminnot ja avainresurssit, ketka
ovat SSTec Oy:n asiakkaat seka yhteistyokumppanit, mika on kulurakenne, mit& arvoa
tuotetaan asiakkaille, millaiset ovat asiakassuhteet, mitd jakelukanavia kaytetdan ja mista

yritys saa tuloja. Vastaava BMC tehtiin myds kansainvalisille markkinoille b-to-b sektorille.
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SSTec Oy voi hyodyntaa BMC:ta jatkossa esimerkiksi kansainvalistymisen
vientisuunnitelman suunnittelussa, uusien tuotekonseptien luomiseen ja taméanhetkisen
toiminnan selkeyttamiseen. Mikéali tulevaisuuden suunnitelmissa on lahtea hakemaan
kivikorien myyntia jalleenmyyjien kautta kuluttajasektorille, strategian luominen on
varmasti erilainen kuin yritysmyynnissa ja BMC:ta voi varmasti kayttaa myds siihen
tarkoitukseen.

Kotimaan BMC ja kansainvalistymisen BMC ldytyvat liitteista 1 ja 2.

Markkina-analyysin avulla on pyritty hahmottamaan Lansi-Euroopan vientimahdollisuuksia
seka kokonaisuudessa ettd maittain, hakea potentiaaliset markkinat ja tutustua samalla
alalla vallitsevaan kilpailuun, kilpaileviin tuotteisiin seka kilpailijoihin. Analyysin pohjalta voi
todeta, etta kivikoreja kaytetddn Lansi-Euroopassa hyvin laajasti seka julkisella, etta
yksityisella sektorilla, toimijoita 16ytyy paljon, samoin kuin kilpaileviakin tuotteita. Toisaalta
monissa maissa, kuten esimerkiksi Saksassa, Sveitsissa ja Itéavallassa saksan kieli olisi
hyvéa osata kaupankaynnin helpottamiseksi, toisaalta englantia puhutaan laajasti ja
esimerkiksi Hollannissa se on paljon kaytetty kaupankayntikieli.

Liite 3:seen on keratty alalla toimivat kilpailijat, joiden tietoja SSTec Oy voi hyddyntéaa
esimerkiksi tutkiessaan ketka toimivat missakin maassa, toimittavatko yritykset tuotteita
ulkomaille, mité kilpailevia tuotteita 16ytyy ja missa ne valmistetaan. Kansainvalistymisen
my6td myos sidosryhmat voivat muuttua, osa kilpailijoista valmistaa kivikorit itse, ehka
niista voisi saada strategisen kumppanin Lansi-Euroopan markkinoilla joko

tavarantoimittajan roolissa tai projektien toteutuksen yhteydessa.

Liitteeseen 4 on keratty toimeksiantajan kannalta tarkeita linkkeja, jotka nousivat esiin

keratessani tietoa kohdemarkkinoista, kilpailijoista ja kivikorien kaytdsta Euroopassa.

5.2 Kehittdmis-ja jatkotutkimusehdotukset

Tassa opinnaytetydssa on kasitelty vain yrityksen sidosryhmat, likketoimintasuunnitelman
ideointi BMC:n avulla ja analysoitu Lansi-Euroopan markkinoiden valittuja kohdemaita
pintapuolisesti, keskittyen kivikorien kayttoon seka kilpailijoinin. Tydssa ei kasitelty
kansainvalistymista varten tehtavaa vientisuunnitelmaa, kansainvalistymisen strategioita
eika markkinointia.

Jatkotutkimusehdotuksia voisivat olla markkinointisuunnitelma valituille kohdemarkkinoille,
siin& taytyy kuitenkin ottaa huomioon markkinoiden fyysisen ja kielellisen laheisyyden,

mutta toisaalta erilaisuuden. Markkinointisuunnitelmia olisi hyva laatia seka b-to-b etta b-
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to-c puolelle, mikali jalleenmyyntia halutaan hakea tulevaisuudessa myds Lansi-

Euroopasta.

Jatkotutkimusehdotuksena voisi myds olla kansainvalistymisen strategian valinta, milla
tavoin kannattaa lahtea uusille markkinoille. SSTec Oy on pieni yritys, jolla on
innovatiivinen tuote, olisiko kansainvalistymisen strategia lisensointi, yhteistyoyritys tai

jokin muu keino, mika palvelisi kayttdtarkoitusta ja takaisi jatkuvan kasvun.

Kansainvalistymiseen pyrkiva yritys tarvitsee vientisuunnitelman, milla tavalla markkinoille
lahdetaén ja mita sieltd haetaan, tamé voisi olla joko osana strategian suunnittelua tai
erikseen oma kokonaisuus, mikali lahdetaan viemaan tuotteita ulkomaille se voi vaatia

laajemman selvityksen kuin esimerkiksi pelkastaan projektivienti.

5.3 Oman oppimisen arviointi

Oman oppimisen arviointia olisi luonnollista aloittaa aikatauluttamisesta, aikataulu oli alun
perin suunniteltu hyvinkin tarkasti, mutta sen noudattaminen osoittautui liki mahdottomaksi
kaytannodssa. Opinnaytetydn tekemiseen oli varattu n.2,5 kuukautta aikaa, mika oli hyvin
realistinen, mutta vaatii erityisesti lopussa todella tiukkaa aikataulun noudattamista ja
pitkia paivia opinnaytetydn parissa.

Alussa oli huomattavia vaikeuksia rajata opinnaytetyon alue, silla pelkastaan
markkinatutkimus Lansi-Euroopan alueelle oli liilan laaja kasite, toisaalta piti tutkia
markkinoita ja toisaalta toimijoita, alalta josta itsellani ei ollut mitaan kokemusta eika juuri
muutakaan aikaisempaa tietoa. Tapaaminen toimeksiantajan kanssa antoi hyvin lisatietoa
kivikoreista, milla tavalla ne valmistetaan ja taytetaan, miten tayttékonetta voidaan

kayttaa, ketka ovat kilpailijat alalla ja miksi haetaan kasvua ulkomailta.

Aloitin tastd hakemaan erilaisia teorioita tydn pohjaksi ja paadyin ensin tutkimaan
sidosryhmia ja heidan vaikutuksia yrityksen toimintoihin, pidan tata erittain tarkeana
yrityksen toimintojen kannalta erityisesti kasvua haettaessa, silla mikali ei tunnisteta

sidosryhmia kotimaassa, niin miten voidaan parjata ulkomailla?

Taman jalkeen Strategies and Concepts in international business- kurssilla tuli eteen
Business Model Canvas ja ajattelin ettd tassa olisi oiva tapa tarkastella yrityksen
liketoimintasuunnitelmaa uudella tavalla, tasta voisi saada apua ja ideoita strategiseen
suunnitteluun, joten paatin ottaa sen mukaan osaksi kokonaisuutta. Loput teoria-osiot

koostuivat markkina-analyysiin ja yrityksen kansainvalistymisen teorioista. Tietoa oli
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tarjolla todella laajasti, vaikeinta oli valita sopiva kirjallisuus ja paattaa mitka osiot

soveltuvat omaan ty6hon parhaiten.

Kokonaisuuden hahmottaminen oli paikoittain todella hankala, punaista lankaa piti etsi
monta kertaa, tavoitteiden asettelu ja seuraaminen tuottivat valilla vaikeuksia. Valittuja
osa-alueita oli myos hankala sitoa keskenéan, silla kyseiseen kokonaisuuteen voisi liittaa
helposti paljon muutakin, toisaalta rajaus on aina tehtava johonkin kohtaan ty6ta, ettei

kokonaisuudesta tule liian laaja ja vaikeasti hallittava.

Ohjaajatapaamisen jalkeen sain enemman evastysta ja ideoita sek& opinnaytetyon
rakenteen, etté teorian suhteen ja paasin hyvin alkuun. Toimeksiantajalta sai aina
tarvittaessa vastauksia sahkopostitse, silla kysymyksia tuli esiin aina sitd my6éta, kun paasi
tydssa eteenpain.

Toiminnallinen opinnaytety6 oli nimenomaan itselleni parhaiten sopiva tapa suorittaa
opinnaytety®, mutta tyon maaré seka tiedonhaun vaikeus yllattivat monesti.
Yksityiskohtaisen tiedon hankinta oli hankalaa, pienista markkinoista tietoa oli huonosti
saatavilla ja monesti saksan kielen paremmasta osaamisesta olisi ollut enemman apua.
Toisaalta tiedonhaku oli mielenkiintoista erityisesti markkina-analyysin ja kilpailijoiden
tutkimisen kannalta, olen tehnyt aikaisemmin kansainvalistd kauppaa liikelahjojen puolelta

ja uusien toimittajien ja tuotteiden hankinta kuului tyétehtaviini.

Opinnaytety® on mielestani erittdin hyddyllinen tapa testata ja soveltaa kaikkea sita tietoa,
mit& on tullut opittua 3,5 vuoden aikana. Tiedonhakutaidot ovat selkeasti kehittyneet,
teorian kayttoétarkoitus on avautunut paremmin, erityisesti teorian ja kaytannon

yhteensovittaminen on parantunut huomattavasti.

Mikali voisin aloittaa koko opinnaytetydn alusta, olisin jattéanyt opinndytetydn tekemiseen
huomattavasti enemman aikaa, suorittanut ennen sita kaikki kurssit loppuun ja keskittynyt
pelkastaan opinnaytetydhon. Toisaalta tydelama on nykypaivana todella hektista, paljon
asioita pitaa hoitaa samaan aikaan ja jakaa huomiota eri paikkoihin, joten mielestani tama

opinnaytetydn toteutus kuvastaa hyvin nykypdaivan tyokiireita.
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