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Taman opinnaytetyon tarkoitus oli kehittéd&d toimeksiantajalle myynninstrategia kansainva-
listymiseen. Nakokulmia strategiatydhon on lukemattomia, ja tdssa tydssa selvitettiin
markkinoiden laajuutta Euroopassa ja toimialaan liittyvaa lainsdadantéd. Tama tyo rajattiin
koskemaan Nopsa-tuoterepertuaaria.

Tydssa hyddynnettiin kvantitatiivisen tutkimisen menetelmia ja lahteina kaytettiin strategia-
tydn lahdekirjallisuutta seka saatavilla olevia tilastoja niin Euroopan kuin Suomenkin julki-
sista lahteista. Apuna oli myds eri yritysten, viranomaisten ja yhteisdjen internetsivuja.

Kotimaan kilpailijakartoituksessa voitiin todeta, ettéd kotimaan markkina on muuttunut laki-
muutoksen myo6ta. Toimialakentan ja kilpailevien yrityksien nousevasta lukuméaarasta voi
paatelld, ettd lakimuutos kaikkine sisaltéineen on osaltaan madaltanut ja innostanut alalle
tulijoita. Mikali muualla Euroopassa suuntaus lahenee Suomen ja Ruotsin kaytantda, alalle
tulijoiden maara voi hyvinkin nopealla ajalla kasvaa rajusti ja siten tiukentaa entisestaan
toimialan kilpailua.

Suomalaisten yritysten tie kansainvalistymiseen usein alkaa Ruotsin kautta tai olemassa
olevien asiakkaiden avulla. Nama reitit ovat loogisia paatelmia ja samalla vahiten inves-
tointeja vaativia toimenpiteita verrattuna uusasiakashankintaan tai lahialueita kauemmaksi
tapahtuvaan vientiin.

Yrityksen oman palveluportfolion kirkastaminen ja henkiléstbn osaamisen saattaminen
vastaamaan muuttuvaa tarvetta on yksi avain menestykseen. Tuotteen ja palvelun asiak-
kaille tuottaman hyddyn on oltava markkinoiden karkitasoa unohtamatta oikeanlaisia
myyntikanavia tai markkinointikeinoja.
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The purpose of this thesis was to develop a sales strategy for internationalization. The
study was commissioned by Loginets Oy, which operates in access control industry, main-
ly on construction sites. Different views on strategy work are countless, and this thesis
examined the scope of the market in Europe as well as industry related legislation.

Quantitative methodology was utilized in this study. Strategy literature, information from
the public European statistics as well as government and community websites were used.

Competitor survey in Finland showed that the domestic market has changed since the
change of legislation. Competition has increased and more and more new entrants have
entered the field because of these changes. If these changes are adapted in the rest of
Europe, the number of competitors will rise up dramatically, thus increasing competition.

As for Finnish companies, the road to internationalization often starts through Sweden, or
with help from the existing customers. These routes are the easiest ways to expand busi-
ness activities abroad and they require less investments compared to other methods.

Clarifying the company’s service portfolio and improving the personnel’s level of compe-
tence are essential keys to success. Benefits to the customers from the products and ser-
vices must be at the top level in the industry, without forgetting the right sales channels or
marketing tools.
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1 Johdanto

Loginets on vuonna 2002 perustettu yritys. Yritys tuottaa ohjelmistoratkaisuja ja palve-
luja kenttatydn kulunvalvontaan, tytajanseurantaan, toiminnanohjaukseen ja resurs-
sien sekd materiaalin hallintaan. Tassa opinnaytetytssa keskitytdan lahinna yrityksen
Nopsa-kulunvalvontapalvelun strategiatyohon. Tama palvelukokonaisuus on merkittava
yhtidlle, ja sen saattaminen kansainvalisille markkinoille kiinnostaa yritysta. Loginets
halusi selvittdda, minne, miten ja kuinka sen Nopsa-kulunvalvontajarjestelma saadaan
kansainvélisille markkinoille, ja saada lisdtukea siihen. Erityisesti Eurooppa on ensisi-

jaisena vaihtoehtona. Tyohon liittyvéat liitteet on salattu toimeksiantajan pyynndsta.

Tama tyod sisaltdd teoriaa strategiatyén tutkimuksista sekéa kirjallisuudesta, tilastojen
rakentelua niin Euroopan kuin Suomenkin tasolta seka Kilpailijakartoitusta. Hyvana
apuna olivat myo6s keskustelut yrityksen toimitusjohtaja Petri Kiianlinnan kanssa. Tama
tyo kasittelee rakennusalan kulunvalvontatoimialaa Suomessa ja sen markkinoita, ja
naité peilataan muihin maihin. Tarkoituksena on saada selville edullisimmat maat Nop-

sa-tuotteen siirtymiseen kansainvalisille markkinoille.

Taman raportin strategiatyon alkupisteend on selvitysta markkinoista, toimialasta, kil-
pailijoista ja toimialaan liittyvasta lainsaddannosta. Naista elementeistd saatua tutki-
mustietoa hyddynnetd&n Nopsa-tuotteen saattamiseksi markkinoille. Tassa tydssa pyri-
tdan vastaamaan kysymykseen "Kuinka lanseerataan Nopsa menestyksekkaasti Eu-

roopan markkinoille vuoteen 201X mennessa?”.

Raporttiin on tehty niin kilpailija-analyysia kuin markkinatutkimustakin [&hinnd mahdol-
listen asiakasyritysten lukuméaréasta ja markkinoiden koosta mahdollisissa vientimais-
sa. Opinnaytetydn aikana Loginets Oy:n internetsivut paivittyivit myods ruotsiksi, mika
on perusedellytys ajatellen Ruotsin markkinoita tai ylipaataan kasvua kansainvalistymi-
seen. Nykypaivana internetsivujen pitdé olla tarjolla kunkin kohdemaan omalla aidinkie-

lella.

Aihe opinnaytetyohon loytyi yrityksen ilmoitettua Metropolialle Ammattikorkeakoululle
etsivansa opiskelijaa tekemaan sille opinnaytetydn aiheesta myynninstrategian kehit-

taminen kansainvalistymiseen. Tapaamiseni Petri Kiianlinnan kanssa johti tAmén toi-
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meksiannon saamiseen. Aihe soveltuu erittdin hyvin opinnaytetyoksi. Teoriaa ja onnis-
tuneita tuote lanseerauksia aiheesta kylla 16ytyy. Tutkittavaa aiheessa on runsaasti ja

sen johdosta alustavasti rajasimmekin taman koskemaan Nopsa tuoterepertuaaria.

Aihe on kiinnostava sen myyntiaspektin ja it—ratkaisuihin keskittyvana haasteena. IT-
palveluiden ja ratkaisujen myyntityd on nyt ja tulevaisuudessa ala jolla muutos on jat-
kuvaa ja osaaville henkilbille riittaa toitd myos tulevaisuudessa. Olen aiemmin tyosken-
nellyt pakkaavassa teollisuudessa ratkaisumyyntityéssa, joten siirtyminen it—ratkaisujen
pariin on oiva tilaisuus paivittdd osaamistani myyntitydn parissa. Tyd antaa myo6s paljon
laaja-alaista ndkemysta myynnin suunnitteluun teoriatasolla ja erilaisten toimintatapo-

jen suunnittelussa.

2 Loginets

2.1 Yrityksen tarina ja nykytilanne

Alkujaan Loginets oy perustettin suunnistuskisojen antaman sysayksen johdosta.
Vuonna 2000 erdan suunnistuskisojen aikana Juha Pohjola, ABB:n tulosyksikon vetaja,
jai pohtimaan sita tosiasiaa, etta suunnistuskilpailussa tasmalliset aikaleimat suunnista-
jien rasteilla kaynneilla ovat itsestdan selvid. Investointiprojektien kalliiden tuotteiden
kulusta eri reittipisteissa ei jaa merkkeja ollenkaan ja tuotteita myos katoaa erilaisista
syistd. TAman pohdinnan inspiroimana han kutsui johtavien pérssiyritysten hankintajoh-
tajia miettimaan ongelmaa yli yritysrajojen. Osallistujia porssiyrityksista oli kaiken kaik-
kiaan noin kymmenen, mukaan lukien Suomen silloinen pdrssiyritysten kirkkain johto-
téahti Nokia. Keskustelujen tuloksena syntyi Tekesin tukema tutkimus- ja kehityshanke
HIIPS (Heavy Industry Intelligent Project System). Projektin tavoite oli etsia yhteisia
toimintatapoja ja ratkaisuja langattomiin tunnistusmenetelmiin investointiprojektien ma-
teriaalihallintaan. Projektin kaksivuotisen ajanjakson loppupuolella perustettiin Loginets

oy tarjoamaan kaupallisesti hankkeessa kehitettyja ohjelmistoratkaisuja.

Ensimmaisena Loginetsissa kehitettiin Material Control -jarjestelméa projektiliketoimin-
nan tarpeisiin. Tama ohjelmisto otettiin kayttdon useissa johtavissa investointihankkeita
toteuttavissa yrityksissa. RFID:n kayttamisesta materiaalilogistiikassa todettiin tuolloin,
ettd ajankohta oli viela liian aikainen sen laajamittaisempaan kayttéén. Vuonna 2004

Nokian lanseeraamat ensimmaiset RFID-puhelimet toimivat testauksen apuna useilla
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projektitydmailla materiaalinhallinnassa, ja puhelimet osoittautuivat helppokayttoisiksi ja
toimintavarmoiksi. Kyseisend vuonna Loginets toimitti myds ensimmaéiset RFID-

teknologiaan pohjautuvat ratkaisunsa tydmaiden ty6ajanseurantaan.

Nykyisin Loginetsin liiketoiminta-alueena on kolme paasuuntausta. Se toimittaa kulun-
valvontajarjestelmia rakennusteollisuuteen, toiminnanohjausjarjestelmia kiinteistéhuol-
toyrityksille ja materiaalinhallintajarjestelmia teollisuuteen. Naita kaikkia toimintoja yh-
distdd myos paikannus, kaytettavia teknologioita nykyisin on vain suurempi tarjoama,
RFID-teknologiaa kayttavista aina satelliittipaikannukseen. Omaa henkilékuntaa yrityk-
sellda on melko v&han, monia toimintoja johdetaan ulkoistettujen kumppaneiden avulla
joihin yritys on luonut hyvat suhteet. Kaytdnntssa tama on strateginen toimintamalli,

resursseja kohdistetaan liiketoiminnan kannalta keskeisiin ydinosaamisalueisiin.

Nykypaivan Loginets on pienehkd yritys, silla vakituisesti yrityksessa tytskentelee kai-
ken kaikkiaan kolme ihmisté. Koska resurssit ovat rajalliset ja paivittaisten rutiinien hoi-
taminen vie suuren osan nykyisen henkildkunnan tyajasta, kaikki lisdapu on todella
tarpeen yrityksen kehityksen kannalta. Niinpa vuonna 2002 perustetussa yrityksessa
l[Ahestymistapa strategiaan on kaytdnnonléheinen ja vallitsevien resurssien puitteisiin
sovitettu. Tassa opinnaytetydssa luodaan askelmerkkeja Nopsa-tuotteen kansainvalis-

tamisen parantamiseksi.

2.2 Nopsa-kulunvalvonta

Nopsa-palvelu on rakennustyomaille réaataloity palvelukokonaisuus. Se pitdd sisallaan
laitteet kulunvalvontaan ja ohjelmiston yhdistdmisen jo olemassa oleviin jarjestelmiin.
Palvelua voidaan kayttaa milla tahansa alylaitteella (puhelin, tabletti, tietokone), jossa
on internetyhteys. Palvelu on tarvittaessa laiteriippumaton, jolloin ty6tunnit kirjautuvat
mink& tahansa mobiililaitteen selaimella. Mikéli kaytetddn GPS-pohjaista tapaa, Kir-
jaukset on mahdollista toteuttaa Windows Phone- tai Android-kayttojarjestelmaéa kayt-
tavilla puhelimilla. Yksinkertaisin tapa kirjautua on SMS-viestipohjainen kirjautuminen
tydmaalle. Isompiin kohteisiin palvelussa on mahdollista kayttdd myos siirrettavaa lan-
gatonta henkildkorttia, tyypillisimmin ns. Valttikorttia. Talldin kaytéssa pitda olla Nopsa-

palvelun lisdksi palvelua varta vasten suunniteltu helposti siirreltdva Valtti-lukijalaite.

Valtti-lukijalaite, kuvio 1, on saanut IP67-luokituksen ja se kestaakin tydmaalla vallitse-

vat olosuhteet "saalla kuin saalld”. Tuote on vuosien kehityksen tulos ja valmistettu
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Suomessa. Etuina laitteella on sen nopea asennus ja helppo liikuteltavuus, sen kayt-
téonotto sujuu nopeimmillaan jopa minuutissa. Asiakkaiden sanoin, se on myés toimin-

tavarma ja tydbmaauskottava, naita seikkoja ei sovi unohtaa.

SISAAN IN

ULOS/0uT

Kuvio 1. Valtti-lukijalaite (Loginets Oy).

Pilvipalvelu mahdollistaa sen, ettd kohteilta raportoidut tunnit nakyvat palvelussa hy-
vaksyttavina tehtyind tunteina, joita on mahdollista myds muokata. Hyvaksytyt kirjauk-
set ovat kaytettavissa niin palkanmaksuun, laskutukseen kuin jalkiseurantaan aina tar-
vittaessa. Nopsa-palvelusta saa monipuolisia raportteja pdf- tai Excel-muodossa aina

tarvittaessa.

2.3 Nopsa-ajoneuvoseuranta

Palvelussa onnistuu my6s ajoneuvoseura seka ajopaivakirjan teko. Mobiilisovellukseen
kirjaudutaan Android-puhelimella tai —tabletilla, ja palvelu piirtaa reittikartan omalle pal-
velimelle. N&in saadaan tarkka tieto siitéd, missa tyontekijat kulloinkin liikkuvat. Tyotun-
nit ja -ajot kirjataan Android-mobiilisovelluksella ja tarvittaessa niitd voi viela muokata

internetin kautta tai niihin voi lisata kirjauksiin liittyvaa lisétietoa.

Ajopéaivakirja on myo6s sellaisenaan verottajan hyvaksyma. Konetdiden valvonta onnis-
tuu mya0s tassa palvelussa, ja ndin saadaan jalkikateen tieto esimerkiksi siitd, missa on
aurattu ja hiekoitettu. Kaikki tiedot ovat tallessa yhdessa jarjestelmassa, ja myos tulos-
tus jarjestelmésta onnistuu tarvittaessa. Jarjestelma ei siis vaadi erityisia laitteita ajo-

neuvoseurantaan, asia siis onnistuu tavallisella alypuhelimella.



3 Tuotteen kansainvalistymisen aihioita

3.1 Yleista strategiasta

Strategia kasitteena liitetddan usein sotaan, ja strategian juuret ulottuvat pitkalle histori-
aan. Peruspilarina strategiassa pidetdan Sun Tzun kirjoittamaa kirjaa The Art of War
(Sodankaynnin taito), joka on kirjoitettu noin 400 eKr. Pikkuhiljaa sotateorioista strate-
ginen ajattelu levisi myds siviilipuolelle ja ennen kaikkea liike-elaman puolelle. Kuten
Mika Kamensky toteaa, “yllattdvaa kuitenkin on, ettd tdman paivan siviilipuolen strate-
giaopit ovat syntyneet vasta viimeisen 50 vuoden aikana; ensin talouselamaan ja vahi-
tellen muuallekin”. (Kamensky 2015, 13.) Kasitteena strategia on moniulotteinen ja sita
voidaan lahestyd monesta eri ndkdkulmasta niin teorian kuin kaytannon tasolta. Urhei-
lussa strategiaa kaytetddn moninaisesti, esim. jalkapallossa joukkueen ryhmitys kental-
le vaikka 4-4-2- tai 5-3-2-muotoon on strategiavalinta siind kuin yrityksen keskittyminen
tiettyyn segmenttiin potentiaalissa asiakkaissaan. Strategiatydn merkitys yrityksissa
alkoi korostua 1950 — 1970 lukujen aikana, ja nykyaan strategian perusteoksena likke-
taloudessa pidetaan Michel Porterin 1980—luvulla ilmestynyttd teosta "Competitive

Strategy: techniques for analysing industries and competitors”.

Porterin uraa uurtavan kirjan ilmestymisen jalkeen on ilmestynyt lukuisia liikkeenjohdon
strategiatydta kasittelevaa kirjaa, ja monia tallaisia teoksia paivitetdaan silloin talléin pa-
remmin vastaamaan muuttuvaa maailmaa. Porter itse paivitti omaa kirjaansa verraten
myodhaan, eli uusi verso kirjasta ilmestyi vuonna 1998. Mika Kamensky on paivittanyt
omaa ”Strateginen johtaminen — Menestyksen Timantti” -kirjasarjaansa huomattavasti
useammin eli vuosina 2008, 2010 ja 2014. Nama esimerkit osaltaan osoittaa, kuten
Toivo Aijo toteaa kirjassaan Kilpailukyky huippukuntoon”, ettd markkinoinnin ja liike-
toiminnan perusteet ovat samat kaikkialla, olosuhteet ja vaihtoehtoiset toimintatavat
muuttuvat sijainnin mukaan. (Aij6 2008, 22.) Suunnitteluprosessi kansainvéalistymiseen
voidaan summittaisesti jakaa kolmeen-neljddn padosaan. Ensimmainen vaihe pitda
sisallaan selvityksia ja analyyseja lahtttietojen selvittamiseksi. Seuraavaksi edetaan
kilpailustrategian muotoiluun ja tehdédan operatiiviset suunnitelmat hankkeen edista-
miseksi. Loppuvaiheessa strategia implementoidaan ja sitd seurataan. Loppuvaihee-
seen nivoutuu myo6s strategian vaistamatta tapahtuva kehittdminen ja jatkuva muutos-

prosessin mukauttaminen. (Aijo 2008, 23.)



3.2 Kulunvalvonta

Rakennustydmaiden kulunvalvonta muuttui suomessa 1.7.2014 radikaalista lainsaa-
dannén myota. Harmaan talouden torjumiseksi sdadetyt lait 363/2013 ja 364/2014 lisa-
sivat merkittdvasti rakennusurakoitsijoiden tiedonantovelvollisuutta verohallinnolle, ja
tydntekijoita tai urakkaa koskevat tiedot pitéaa toimittaa Verohallinnolle sahkoisesti. (ve-
rohallinto 2013; Laki sahkdisesté asioinnista viranomaistoiminnassa 24.1.2003/13; Laki
vahvasta sahkdisestad tunnistamisesta ja séhkoisista allekirjoituksista 7.8.2009/617).
Kuten laki 363/2014 verotusmenettelystd maaraa,

ty6turvallisuuslain (738/2002) 7 8:ssé& tarkoitetun yhteisen rakennustydmaan
paaurakoitsijan tai muun paatoteuttajan on toimitettava kuukausittain Verohallin-
nolle verovalvontaa varten yhteisella rakennustytmaalla tydskentelevista tyonte-
kijoista ja itsenaisista tydnsuorittajista samoin kuin tydnantajista ja vuokratydn-
teettdjista tarpeelliset yksildinti- ja yhteystiedot seké tiedot tyénantajan kotivalti-
osta, ty0- ja toimeksiantosuhteen laadusta seka tydskentelya ja Suomessa oles-
kelua samoin kuin vakuuttamista koskevat tiedot. (Laki verotusmenettelysta
1995, 3 luku 15 b §8.)

Laki verotusmenettelystda 1995/1558 pykala 15 c laajentaa tilaajan vastuuta entises-
taan:

Tilaajan on toimitettava kuukausittain Verohallinnolle verovalvontaa varten tar-
peelliset yksildinti- ja yhteystiedot niista yrityksistd, jotka suorittavat tilaajalle ar-
vonlisdverolain (1501/1993) 31 §:n 3 momentin 1 kohdassa tarkoitettua rakenta-
mispalvelua taikka rakennustelineiden pystytys- tai purkuty6ta tai jotka vuokraa-
vat tilaajalle ty6évoimaa edell& mainittuihin tarkoituksiin. Liséksi tilaajan on toimi-
tettava tiedot toimeksiannon lajista, kestosta ja tydmaan sijainnista seka tilaajan
naille yrityksille maksamista vastikkeista. (Laki verotusmenettelysta 1995, 3
luku 15 ¢ 8.)

Nama lakimuutokset ovat osaltaan vauhdittaneet rakennustytémaiden kulunvalvontaan
keskittyneiden yritysten kasvamista, ja tassa suhteessa toimiala kasvaa ja kehittyy ri-
peaan tahtiin Suomessa ja muualla maailmassa. Ruotsissa vastaava laki astui voimaan
1.1.2016 (1.1.2016, laki id06) ja Loginetsissa seurataankin tiiviisti Ruotsin markkinoi-
den kehittymistéd ja ammennetaan oppia muihin maihin menemisen helpottamiseksi.
Kuten Talouselamalehden artikkeli osoittaa, lain muutoksesta huolimatta epakohtia
tydmailla edelleenkin on. "Tarkastetuista tydmaista useammalla kuin joka neljannella
havaittiin selkeitd puutteita tyontekijaluetteloissa” ja tydturvallisuuslain mukainen tyén-
tekijaluettelo puuttui kokonaan yhdelta tydmaalta.(Poliisi ratsasi tydomaita - runsaasti
puutteita. 2015.)



3.3 Valttikortti

Nykyisin kaikilla rakennustydmailla tyoskentelevilla on oltava kuvallinen ja veronume-
rolla varustettu henkilokortti. Helpoiten asia hoituu ns. Valttikortilla, joka on Suomen
Tilaajavastuu Oy:n tuottama palvelu. Valttikortti on sirullinen alykortti ja samalla tyo-
maalla tarvittava henkilokortti. Kortti on kuvalla varustettu henkilétunniste tyoturvalli-
suuslain mukaisesti, ja lisaksi siind on seka yksildiva viivakoodi ettd numero. Kortin
aitous on valvottavissa séhkdisesti, ja sen voimassaoloaika on viisi vuotta. (Suomen
Tilaajavastuu Oy 2016a.) Korttia voi hyddyntaa erilaisissa séhkoisissa palveluissa esi-

merkiksi kulunseurantaan, ja se voi toimia myds avaimena tydmaalle.

3.4 TR-mittari

TR®-mittari on rakennustydmaan havainnointimenetelma ty6turvallisuuden selvitta-
miseksi. Mittari on ollut kaytdssa Suomessa jo 1990-luvun alkupuolelta saakka. Kesa-
kuussa 2009 astui voimaan uusi valtioneuvoston asetus rakennustyomaiden turvalli-
suudesta (Valtioneuvoston asetus rakennustyon turvallisuudesta 205/2009). TR-
mittarista jalostettiin vuonna 2010 uusi menetelmdopas vastaamaan asetuksen saa-
doksia. Talonrakennusalan yritykset kayttavat TR-mittaria yleisesti talonrakennusty6-
maan lakisaateisten viikoittaisten kunnossapitotarkastusten tekemiseen. Vastaava kay-
tantd on kaytdéssd myds maa- ja vesirakennustyomailla pienin muunnoksin; nailla tyo-
mailla siitd kaytetddn nimitystd MVR-mittari. (Tyoterveyslaitos 2016; Tydsuojeluhallinto
2016a; Tydsuojeluhallinto 2016b)

Mittaristossa keskitytadn kuuteen eri tydmaalla esiintyvaan kohteeseen, aina tydsken-
telytavoista koneisiin ja laitteisiin. Mittaus tai valvonta tapahtuu hyvin pitkalle paperisen
A4-lomakkeen avulla, johon merkitdan "tukkimiehen kirjauksella” tyémaalla havaitut
puutteet tai oikein suoritetut tarkastelun kohteet. Merkkeja taméan mittaamisen sahkois-
tdmisesta on olemassa, silla ainakin on YIT kokeillut menetelmén séhkoistamista Ra-
kennustaito-lehden artikkelin mukaan. (Saarinen 2015). Mobiilitekniikan yleistyessa ja
lakis&ateisen raportoinnin lisdantyessa sahkoisten palvelujen tarjonnan laajuudella voi
olla merkitysta taisteluissa rakennusalan asiakkaista. Rakennustydmaiden saantelylla
ja siihen liittyvalla lainsdadannolla on suuri merkitys séhkdoisid palveluita rakennusliik-

keille toimittavien yrityksien kehityksessa.



3.5 Kilpailijoista

Kilpailija-analyysi on jatkuva prosessi. Se ei synny hetkessa vaan se on pitkajanteisen
ja pitkaikaisen tarkkailun tulos. (Porter 2004, 72.) Tietoa kilpailijoista pitd& koota julki-
sista lahteistd, painetuista-ja internetlahteistd seka kilpailijoiden johtajiston julkisista
esiintymistd. Johdon raportteja, henkilostdmuutoksia, rekrytointitarpeita ja vastaavia
saannollisesti ja suunnitellusti tarkkaillaan. Kuviossa 2 on esitelty Porterin toimiala
kenttaéd kuvaava ns. viiden voiman malli. Liitteesta 1 l16ytyy useamman toimialalla vai-
kuttavan yrityksen liikevaihdot ja tulokset ja niita tarkastelemalla voi todeta, ettd moni
yritys on verrattain nuori, joten lakimuutos on todennékgisesti vaikuttanut suuresti alalle
tuloon. Keskusteluissa Loginetsin toimitusjohtajan kanssa kavi ilmi, etta nyt markkinoil-
la on havaittavassa kilpailun kovenemisen merkkeja. Toimittajia jopa kilpailutetaan toi-
sin kuin lakimuutoksen astuessa voimaan, jolloin asiakkaat eivét ilmeisesti vertailleet
toimittajia kovin paljon. limeisesti jonkin jarjestelméan hankkiminen oli etusijalla lakiséaa-
teisten velvollisuuksien helppoon ilmoittamiseen. Kuviossa kaksi on Uimosen laatima

kuvaus Porterin kilpailukenttamallista.

Uusien tulakkaiden
uhka

Alan kilpailijat
Toirnitkajien
vaikutusvalta

Cstajien

vaikutus-

Kilpailu nykyisten yritysten | ualts
keskean

Korvaavien tuotteiden
tai palvelustan uhka

Kuvio 2. Porterin kilpailukenttdmalli (Uimonen).

Yksi tarkkailun ja analyysin kohteena oleva yritys on samalla toimialalla toimiva Move-

nium Oy. Kuvioissa 3-5 on kolmen kilpailijayrityksen liikevaihto ja tulos neljan viimeisin
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vuoden ajalta. Liitteessa yksi selvida tarkempaa tietoa valituista kilpailijasta kuin myos

muista toimialalla vaikuttavista yrityksista.

Movenium Oy tulos

2500
2000
1500
1000
- I
o H_ - H_ Hm
500 2010 2011 2012 2013 2014
m Yrityksen liikevaihto 763 832 1152 1498 2156
mtilikauden tulos (1000 152 12 140 68 313

EUR)

m Yrityksen liikevaihto m tilikauden tulos (1000 EUR)

Kuvio 3. Movenium tulos 2010-2014 (mukaillen Fonecta a).

Kuten kuvioista 3-5 kay ilmi, likevaihdot ovat kasvu-uralla ja 2014 yritykset ovat saa-
neet merkittdvaa kasvua aikaiseksi. Moveniumin osalta kiinnostavuutta lisda se, etta se
on kolmikosta ainoana saanut Ruotsissa id06-lakimuutoksen hyvaksynnan valtuutetuk-
si toimijaksi ruotsin markkinoilla. Nain ollen se voi tarjota palvelujaan kulunvalvonnan
saralla myods Ruotsin markkinoilla. Yksi ilmi tullut toimintatapa tata raporttia tehdessa
on seurata miten laki muuttuu muissa Euroopan maissa, ja jos niin kay, silloin markki-

noilla pitda olla ajoissa, mielellaan etupainotteisesti.
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Evry Jydacom Oy

7000
6000
5000
4000
3000
2000
1000
0 - | — | |
-1000
2010 2011 2012 2013 2014
m Yrityksen liikevaihto 3443 4061 4059 4701 5922
mtjlikauden tulos (1000 -385 421 77 443 400

EUR)

| Yrityksen liikevaihto  mtilikauden tulos (1000 EUR)

Kuvio 4. Evry Jydacom tulos 2010-2014 (mukaillen Fonecta b).

Evry Jydacomin harjoittama yhteystytkuvio Cramon kanssa voisi olla my6s yksi Lo-
ginetsin tapa paasta kasiksi kansainvalistymiseen, Cramohan rakentaa laajasti eripuo-
lella Eurooppaa, suurimpana markkina-alueena ruotsi. Cramon Kilpailija Ramirent tar-
joaa kulunvalvontaan omaa Ramismart-palveluaan, joten ehka Ramirent voisi olla var-
teenotettava kumppani. Molemmat yritykset ovat asiakasportfolioltaan samankaltaisia
ja operoivat kutakuinkin samoilla markkina-alueilla, ts. Pohjoismaissa seka Manner- ja

[ta-Euroopassa.

Cramo ja EVRY Jydacom tekevéat yhteisty6tda tyomaiden kulunhallinnan ratkaisuissa.
Jydacon kuuluu Evry-konserniin, joka on johtava IT-toimija pohjoismaissa. Kaikkiaan
konsernissa on noin 10 000 tydntekijaa, joista Suomessa on noin sata ja siitd Jydaco-
missa 40 henkildd. Jydacomin liikevaihto Suomessa on noin 4,8 milj. euroa, kun taas
koko konsernin liikevaihto on noin 1,5 miljardia euroa. Yritys Suomessa on toimittanut
tuotteitaan yli 2 000 suomalaiseen rakennusalan yritykseen. (Suomen Tilaajavastuu Oy
2016b.)
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Aacon Oy (Kellokortti.fi)

700
600
500
400
300
200
100 I
0 — - —_— |
2010 2011 2012 2013 2014
m Yrityksen liikevaihto 209 295 459 462 623
mtjlikauden tulos (1000 24 29 3 17 57

EUR)

| Yrityksen liikevaihto  mtilikauden tulos (1000 EUR)

Kuvio 5. Aacon Oy tulos 2010-2014 (mukaillen Fonecta c).

Aacon Oy on yksi esimerkki yrityksista, joka harjoittaa toimistotydlaisten kalenteri ja
projekti seurantaa, ettd myds rakennusalan kulunvalvontaa. Yritys aloitti liiketoimintan-
sa aikoinaan toiminnanohjausjarjestelmilla 1990-luvun alkupuolella. Liikevaihdon kas-
vun myo6té voi paatelld, ettéa lakimuutos kesalla 2014 on laajentanut yrityksen tarjoamaa

vield entisestadan.

Hinnoittelussa alalla on kirjavaa kaytantda. Yksi veloittaa kayttdjamaarien perusteella,
toisilla on portaikko tyyliin 1-10 henkil6d, 11-19 henkil6d jne. Jokaisella on kuitenkin
kuukausiperusteinen veloitus, alkaen aina perustasolla 9 €/kk. Perustason ja palvelu-
kokonaisuuksien lisdantyessa, veloituksia lisdtdan henkildomaaran mukaan. Palvelupa-
kettien kuukausimaksuihin lisataan 1-3 €/hl6 valittavan palvelumallin mukaisesti. Suuri
osa tarjoaa kulunvalvontaan omia laitteitaan joko vuokraus- tai ostoperiaatteella. Nain
toimii esim. Movenium. Kuvakaappauksissa, kuviot 6 ja 7, on Movenium Oy:n tarjoamat
palvelupaketit rakennustybmaiden kulunvalvontaan sekd Suomessa ettd Ruotsissa.
Naiden liséksi tarvitaan tietysti kulunvalvonta laite, tama siis vuokra tai ostoperiaatteel-

la.
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BASIC PREMIUM

9€ 15€ X€

/KAYTTAJA/KUUKAUSI FKAYTTAJA/KUUKAUSI + VUOSILISENSSI 570 € PYYDA RAATALOITY TARJOUS
+ KULUNSEURANTA KAIKKI BASIC-VERSION OMINAISUUDET + KAIKKI PRO-VERSION OMINAISUUDET +
+ VEROTTAJARAPORTIT v ASIAKKAAT + TEHTAVIENHALLINTA
+ EXCEL-, CSV- JAPDF-VIENTI + BUDJETIT JATUNTIHINNAT + KULKULUVAT JA PEREHDYTYKSET
+ HISTORIA JATIETOJEN PALAUTUS + POISSAOLOJEN RAPORTOINTIJA + INTEGRAATIO TALOUSHALLINTOON
HYVAKSYNTA
+ PROJEKTIT/TYOKOHTEET v OMALOMAKKEET
« OMIEN KENTTIEN LISAYS
+ TIMESENSE-APPLIKAATIO

+ GPS-PAIKKAVARMENNUS
v OMA ASIAKASVASTAAVA

v KAYTTAJARQOLIT

Kuvio 6. Movenium palvelupaketit Suomessa (Movenium).

Yrityksen harjoittaessa liiketoimintaa myds Ruotsissa luonnollisesti myds yrityksen in-

ternetsivut palvelevat ruotsiksi ja palveluhinnasto on Ruotsin kruunuina.

Tidrapportering IDO6 Personalliggare

Qkr 25kr

/ANVANDARE/AKTIV BYGGDAG /PROJEKT/AKTIV BYGGDAG

+ MOBIL TIDRAPPORTERING + 1D06 GODKAND

+ SKRADDARSYDD TIDRAPPORT ' UPPFYLLER SKATTEVERKETS KRAV

+ BUDGET + FRISUPPORT INGAR

+ ATTESTERING + CHECKAINELLER UT PAEN SEKUND

+ FAKTURERINGS & LONEUNDERLAG v ATERSAMLINGSLISTOR

+ FRANVARO & TRAKTAMENTEN + NARVARORAPPORTER

KONTAKTA 0SS FOR DEMO » KONTAKTA OSS FOR DEMO »
Eller ring 08-408 088 72 Eller ring 08-408 088 72 m
L]

Kuvio 7 Movenium palvelupaketit Ruotsissa (Movenium).
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3.6 Markkinoille pdésyn haasteita

Maihinnousu uusille markkinoille on aarimmaisen vaikeaa, ja usein se vie paljon yrityk-
sen voimavaroja ja aikaa. Kuten Aij6 kirjassaan mainitsee, markkinoille paasyn esteita

eritoten viennissa on useita. Naista esteistd han nostaa erityisesti seuraavia asioita:

e yrityksen ja imagon tuntemattomuus
o referenssien vahyys
¢ uskottavuuden ja luottamuksen puutteellisuus
¢ markkina-, asiakas- ja kilpailijatiedon vahyys
¢ sidosryhmasuhteiden ja — kontaktien olemattomuus
¢ alun investointikustannukset
e jakelukanavien puutteellisuus
e paamiehen ja toimittajan vaihtovastus seka vaihtokustannus
e pienet sarjat eli sarjatuotantoedun puuttuminen
e kokemuksen vahyys ja siitd aiheutuva tehottomuus
e kilpailijoiden omat vastatoimet
e kaupankaynnin ja investointien esteet (tullit, luvat, verot jne.)
e erot standarteissa ja kayttaytymissaanndissa
¢ mahdolliset valuuttariskit tai maksuliikenteen hitaus ja riskit
¢ suurikokoiset rahoitustarpeet ja -kustannukset
e valimatkasta aiheutuvat kuljetus- ja yhteydenpitokustannukset
o poliittiset ja sosiaaliset erilaisuudet
¢ lainsaadanndlliset eroavuudet
(Aijo 2008, 60 - 61).

Voittaakseen nama esteet, yritys tarvitsee aikaa ja rahaa. Aijé mainitseekin, etté "jokai-
sella uudella tulokkaalla on myo6tasyntyinen kustannushaitta verrattuna jo markkinoilla
toimiviin kilpailijoihin” (Aijé 2008, 61). Aijo toteaakin tutkimustuloksiin nojatessaan Kkir-
jassaan, ettd suomalaisyritysten nelja suurinta ongelmaa kansainvalisen menestyksen
saavuttamisessa ovat jarjestyksessaan: yrityksen tuntemattomuus, vajavaiset tiedot
markkinoista, resurssien vahyys ja ulkopuolisen toimijan tavalliset hankaluudet. (Aijo
2008, 49.)
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Suomalaisyrityksien menestyminen kansainvalisesti perustuu hyvin yleisesti muuta-
maan eri tekijddn. Monesti taustalla on kilpailijoita paremmat tuotteet, teknologiaosaa-
minen tai tuotteiden parempi laatu. Myos projekti — ja tuotantomenetelmien hallinta
suomalaisyrityksissé on yksi menestyksen tekijoistd. Hieman pienempiarvoisista selit-
tavista tekijoista Aijé mainitsee palvelun, tuotevalikoiman, raatalointiosaamisen, yhteis-
tydn tai asiakassuhteiden hallinnan menestysta selittaviksi tekijoiksi. Eritoten ICT-alalla
palvelu ja hyvat suhteet alan toimijoihin korostuvat verrattuna muihin toimialoihin. (Aijo
2008, 48)

3.7 Kasvustrategia

Kirjassaan strategialli Jukka Ala-Mutka esittéaa nelja erilaista kasvustrategiamallia. Nai-
ta malleja Ala-Mutka nimittdd seuraavasti: keihdankarkimalli, lumihiutalemalli, liiketoi-
minta-alustamalli ja avoin innovaatiomalli. Nama strategiamallit on rakennettu neljan eri
yrityksen analyyseista. Malleina toimivat yritykset ovat Basware, Ramirent, Sulake ja
MySQL. Alamutkan mukaan kyseisia malleja yrityksissa kaytetaan paallekkain, mutta
usein yksi naistd nousee muita hallitsevammaksi. Hyvin usein tama maarittaa yrityksen
kasvun lahteen ja suunnan. Kuviossa kahdeksan esitetdéan mallien erilaisia painotuk-
sia. (Ala-Mutka 2008, 227,262).
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Kasvun lahde

Kasvun ulottuvuudet

Lumihiutale

Samantyyppisen toimintamal-
lin kopioiminen siten, etta
jokaisella tasolla on oma riip-
pumaton ja itseohjautuva osa
kasvussa

1. uudet markkinat ja laaja
tarjoama

2. uudet alueet

3. portfolion laajentaminen

Keihaankarki

Aluksi yhteen keihdénkarkeen
keskittyminen ja sen jalkeen
kasvaminen uusilla tuotteilla
tai palveluilla keihaankarjen
rinnalle

1. uudet markkinat keih&éan-
karjella

2. markkinan sisalla (moni-

kanavaisuus, esim. agentit,

jalleenmyyijat).

3. tarjoaman kasvattaminen
(kasvaminen asiakkaissa)

Liiketoiminta-alusta

Ensin perustetaan yksi tuote,
johon perustuu ensi onnistu-
minen. Uudet tuotteet perus-

1. uudet markkinat, ensim-
mainen tuote on keihaankarki.
2. uusi tuotevalikoima uusille

tuvat jo alustetuille kyvyk-
kyyksille.

asiakassegmenteille. (pohjau-
tuu samoihin kyvykkyyksiin)
3. tarjoaman kasvattaminen
olemassa oleville asiakkaille.

Avoin innovaatio Yhteisdllinen kehittdminen 1. lahtokohtana globaalit
markkinat
2. monikanavaisuus, esim.

partnerit, jalleenmyyijat.

Kuvio 8. kasvun lahde ja ulottuvuudet (Ala-Mutka 2008, 264).

3.8 Case Basware

Basware toimii ohjelmistoalalla ja sen toimintaan vaikutti suuresti kirjanpitolain seka EU
direktiivien (EU 2001/115/EY) muutokset. Baswaren kasvun mallina oli mainittu kei-
haankarkimalli ja tuote oli paperiton ostolaskujen kasittelyjarjestelma, silloisena nime-
naan e-Flow.(nykyadn accounts payable automation). E-flow ohjelmistosta kasvoi oh-
jelmaperhe, joka tuki yritysten vélista sahkoistd kaupankayntid ostotoimintojen néko-
vinkkelista. (Ala-Mutka 2008, 237,241.)

Aluksi Basware yritti avata markkinoita suoraan jalleenmyyjien avulla sen kuitenkaan
onnistumatta toivotulla tavalla. Yrityksen ollessa tuntematon ja tuotteen ollessa uusi,
hyvien jalleenmyyjien saaminen vaikeaa. Basware ymmarsi, ettd markkinat pitda itse
luoda ja omia kanavia kayttdd nopeassa kasvussa. Tie aukeni paremmin hakemalla
itse referenssiasiakkaat ja sen jalkeen hakea kasvua kanavakumppaneiden avulla.
Kaytanntssa Basware opetti asiakkaitaan hyddyntamaan sahkoista laskutusta ja loi
itse markkinat jalleenmyyjille. Tutkimalla asiakkaiden tarpeita Basware kehitti uudet
tuotteensa ja asiakkaiden ideoista sen useimmat tuotteet ovatkin lahtoisin. Kansainva-

lisen liiketoiminnan kasvamisen yrityksen alkutaipaleella teki mahdolliseksi asiakaskoh-
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tainen raataldinti, mutta sittemmin yritys on luopunut niistd. Toki asiakkaiden ideoita
edelleen otetaan tuotekehitykseen mukaan, mutta varsinaista asiakaskohtaista raata-
[6inti ei end& suoriteta. (Ala-Mutka 2008, 238-242).

Kansainvalistymisensa Basware aloitti Ruotsista, ja sen jalkeen useat markkinat on
avattu asiakkaiden avulla. Ensiksi uuteen markkinaan on toteutettu kansainvalisten
asiakkaiden jarjestelmia, ja samalla hetkella on perustettu oma paikallinen konttori.
Nain saadaan paikallista osaamista heti kayttoon ja yhtena referenssind voidaan kayt-
téa paikallista toteutusta. Vuodesta 2002 alkaen uudet markkinat on avattu omien kan-
sainvélisten asiakkaiden kanssa ja siten Baswaren kansainvalistyminen tapahtuu kay-
tanndssa omien asiakkaiden kautta. (Ala-Mutka 2008, 238, 243)

Baswaren strategiamallin perustukset Ala—Mutkan mukaan ovat
o keihaankarkituote ja tuotetarjoaman kasvattaminen
¢ tuotteiden kehittaminen yhdessé asiakkaiden kanssa
¢ asiakkaiden avulla tapahtuva kansainvalistyminen
e markkinoiden jarjestelméllinen rakentaminen
e nopea kasvu kanavakumppaneiden avulla
e lapindkyva mittaaminen, kannattava kasvu
e nopea reagointi huomattuihin poikkeamiin
(Ala-Mutka 2008, 243).

Loginetsin nyt harkitsema tapa muistuttaa keihaankarkimallia, tarkoitus on luoda Nopsa
kokonaisuudesta ylivoimainen tuote markkinoilla. Palvelukokonaisuus pohjautuu vah-
vasti sdhkoéiseen asiointiin, eli ohjelmistot nayttelevat suurta roolia tuotteen toimivuuden

osalta.

Kim ja Mauborge esittda kirjassaan Blue Ocean Strategy, kaksi erilaista strategiaa,
sinisen tai punaisen meren strategia. Kuten arvata saattaa, punaisen meren strategia
on taynna kilpailua ja pelisdanndét kilpailijoiden kesken ovat tiedossa ja toimialan rajat
on méaaritelty ja hyvaksytty.

Sinisen meren strategia taas perustaa toimintansa luovaan aktiviteettiin. Sinisen meren
strategian méaaritelleet Kim ja Mauborge esittavat etta tyypillisid elementteja heidan
esittelemalleen strategialle ovat kysynnan aikaansaaminen, kannattavan kasvun mah-
dollisuudet ja hyddyntdméaton markkinatila. Case Baswarea voisi kuvata sanalla sinisen

meren strategia, joka keskittyy yrityksen oman tuoteinnovaation paremmuuteen ja jopa
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itsepaista uskoa siihen. Kuten Baswaren tapauksessa, tuotteen on oltava ylivertainen
ja markkinat pitda luoda itse perustelemalla oman tuotteen hyddyt verrattuna nykyti-
laan. N&in kenties saavutetaan sellainen asema, jossa tuotteen hinta voidaan maaritel-
& sen aiheuttamaan hyotyyn nahden, ei sen aiheuttamiin tuotantokustannuksiin nah-
den. Tamanlaisen tilanteen ollessa kyseessa puhutaan ns. kermankuorinta tuotteesta.
Muista kotimaisista yrityksista taman strategian ainakin osittaiseen toteuttamiseen on
osallistunut Varusteleka niminen yritys, markkinoinnissaan ja toimintatavoissaan se

erottuu perinteisista kaupanalan toimijoista.

3.9 Lainsaadanto

Kuten aiemmin luvussa 3.2 kulunvalvonta todettiin, lainsaadantd on tarkeaa toimialan
kehityksessa. Nayttaisi siltd, ettd Suomi on tiukemmin laatinut lakeja alan kulunvalvon-
taan ja siihen liittyviin sd&doksiin. Yleisesti voidaan sanoa, ettd kulunvalvontalainsaéa-
dannodn perimmaisené tarkoituksena on harmaan talouden torjunta. Vastaavanlaisia
lakeja on juuri (1.1.2016, laki id06) tullut voimaan my6s Ruotsissa. Taman johdosta voi
hyvinkin ennakoida vastaavanlaisen lainsaadannon leviavan myds muihin Euroopan
maihin. Yritysten veronmaksu ja verosuunnittelu onkin ollut kansainvélisessa lehdistos-

séa viime vuosina hyvin esilla.

Isossa-Britanniassa lainsaadanta rakennusalalla ja sen myéta kulunvalvontaa suoritta-
vat yritykset ovat paasaantodisesti keskittyneet turvallisuuteen ja varkauksien estami-
seen. Turvallisuudessa keskitytddn nimenomaan henkildstén, ohikulkijoiden tai sivullis-
ten ja kaluston turvallisuuteen. Kulunvalvontaan ei ehka vield osata ajatella sen seurat-
tavuuden, suunnitelmien, ja tyonjarjestelyn helpottamisen kautta, saati sitten vero- ja
muun viranomaisilmoitusten kautta. Rakennusmarkkinoiden koko on noin seitsenker-

tainen Suomeen verrattuna (Eurostat 2016.), joten potentiaalia markkinoilla kylla riittaa.

Norjassa kuten englannissakin lainsdadanta lahtee turvallisuuteen liittyvista kysymyk-
sistd. Mielenkiintoista kylla, rakennusalan internetsivulla opastusta tarjotaan seuraavilla
kielilld: norja, englanti, puola, eesti, liettua. Suomen viennista ulkomaille Norjan osuus
oli 2,9 % (Suomen virallinen tilasto, 2016). Norjan sijainti Suomen naapurimaana on
luonnollinen kohde vientimaaksi, mutta tilastollisesti vienti Suomesta Norjaan ei kovin
merkittdvaa osuutta kokonaisviennistd nayttele. Norjan maine kallina maana mita il-

meisemmin heikentda sen kiinnostavuutta potentiaalisena vientimaana.



18

Saksan ollessa Euroopan talousveturina ja suomen isompana vientikumppanina jo
kahtena vuotena perdkkain eli vuosina 2014 ja 2015 on luonnollisesti mielenkiinnon
kohteena potentiaaliseksi vientimaaksi (SVT, 2016). Tydsuojelu Saksassa on struktuu-
riltaan kaksijakoinen, se muodostuu valtiollisesta ty6suojelujarjestelmasta seka itsenai-
sista tapaturmavakuutuslaitoksista. Ensin mainittu saataa lait ja asetukset, jalkimmaiset
valmistelevat omia tyGtapaturmien ehkaisya koskevia neuvojaan. Yhdessa nama toimi-
jat ovat kehittaneet koko Saksassa vaikuttavan tydsuojelustrategian tydntekijoiden ter-
veyden ja turvallisuuden edistdmiseksi tydsuojelutoiminnan avulla (Euroopan tyoter-

veys- ja tyotyoturvallisuusvirasto, 2016).

3.10 Markkina-alueet

Eradné osa-alueena tydssa oli selvittad rakennusalan markkinoiden kokoa Euroopassa
yritysté kiinnostavilla alueilla. Naiden selvittelyyn soveltuvat Eurostatin tilastot, joista
hakuja voi tehd& erilaisilla parametreilla. Naistd valinnoista kiinnosti etenkin yritysten

lukumaara rakennusalalla ja ndiden yritysten koko.

Toimialaluokituksia on eri maissa jonkin verran, ja naméa luokitukset ovat tilastojen va-
lintoja tehdessa jo valmiina. Padluokkana oleva rakennusala (construction) jakaantuu
viela esimerkiksi seuraaviin alaluokkiin, suomennokset vapaasti kaantaen:

1. Construction (rakentaminen)

2. Construction of buildings (talonrakennusala)

3. Construction of residential and non-residential buildings (asuin- ja liikerakentaminen)
4. Development of building projects (kiinteistokehitys, kaavoitus jne.)

5. Civil engineering (julkinen rakentaminen, infrastruktuuri).

Keskustelujen ja tilastojen erilaisuuden vuoksi naista luokituksista valittiin vain paa-
luokka construction. Syyna valintaan olivat eri maiden vaihtelevat kaytannot toimiala-
luokkien valilla. Esimerkiksi Suomessa néissa tilastoissa ei muiden alaluokkien alla
esiintynyt vaihtelua. Mahdollisesti markkinoiden koon vuoksi tarkempaa tilastoa ei esi-
merkiksi Suomesta l6ydy. Suuremmissa maissa vaihtelua tilastoissa esiintyy eri ala-
luokituksen valitsemalla, mutta markkinoiden koko kay ilmi riittdvalla tarkkuudella vain
valitsemalla paaluokan. Liitteestd kaksi selviad markkinoilla olevien yritysten maara

henkilostolukumaaran mukaan. Taulukoihin on valittu Loginets Oy:ta kiinnostavat maat.
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3.11 Asiakkaiden valinta

Tatad osa aluetta ei saa unohtaa mietittdessa askeleita kohti kansainvéalistymista. On
muistettava myos kysya itseltdan, mitk& ovat nykyiset asiakkaamme? Toimivatko ne jo
kansainvélisesti? Jos nain on, helpoiten jalansija ulkomaille kenties onnistuisi tata kaut-
ta. Laajasti sanottuhan on, ettd myynti nykyiselle asiakkaalle on moninkertaisesti hel-
pompaa ja kustannustehokkaampaa kuin uusien asiakkaiden saaminen. Mité yrityksia

haluamme ensisijaisesti uudessa kohdemaassa lahestya? Kuinka se tulisi tehda?

Asiakkaan valinta méarittelee kohderyhman, jolle yrityksen arvolupaus on kaikkein kor-
kein. Valintaprosessissa havainnoidaan asiakkaiden ominaisuuksia, jotka vastaavat
parhaiten yrityksen maarittelemaa asiakassegmenttid. B to B — markkinoilla segmentti-
jako on usein kolmiosainen, hintatietoiset, edelldkavijat ja teknisesti edistyneet. (Kaplan
& Norton 2004, 67.)

Nortonin ja Kaplanin mukaan asiakkuuksien kehittdminen muodostuu neljasta proses-
sista, asiakkaiden valitseminen, uusien asiakkaiden hankkiminen, asiakkaiden sailyt-

tadminen ja asiakassuhteiden vahvistaminen. (Kaplan & Norton 2004, 121.)

Ylivoimaisen asiakashyédyn maaritteleminen on kaiken perusta onnistumiselle kan-
sainvalistymisen tielld, taman hyddyntdminen niin suunnittelussa kuin toteutuksessakin
luo vahvan pohjan menestymiselle kansainvalisilla markkinoilla. (Aijo 2008,16). Aijo
mainitseekin, ettd menestys perustuukin lopulta aina parempaan tarjoomaan seka

erinomaisempaan tapaan myyda ja markkinoida sita. (Aijo 2008, 27)

3.12 Asiakkaiden valitseminen

Valintaprosessin alkuun markkinat jaetaan osiin, Loginetsin tapauksessa maaritelladn
siis alustavasti kohdemaat. Naista kullakin maalla on omat erityspiirteensa, ja niiden
perusteella ikdan kuin luodaan erédénlainen etenemiskartta maittain. Maiden valisia
kansallisia kulttuuri-sekéd organisaatiokulttuurien eroja voi tarkastella hollantilaisen
Geert Hofsteden tutkimuksiin nojaten ja ammentaa naista tietoja liittyen monikulttuuri-
sessa ymparistossa toimimiseen. Kuten Kaplan ja Norton toteaa, yrityksen asiakasva-

linta vaikuttavaa sen toimintoihin ja painvastoin eli toiminnot ja resurssit yrityksessa
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voivat vaikuttaa siihen, mitka ovat yrityksen parhaat asiakkaat. (Kaplan & Norton 2004,

124.) Naitd mittareita ja tavoitteita voi esim. kuvion yhdeksan maarittelyn avulla hah-

mottaa.
Asiakasvalinnan tavoite Mittarit
segmenttien ymmartaminen saatu voitto

markkinaosuus

kannattamattomien asiakkaiden seulominen naiden osuus

avainasiakkaiden tavoittelu naiden lukuméaara
Brandijohtaminen brandia ja mieltymyksié koskevat tutkimukset
uusien asiakkaiden hankkiminen potentiaalisista -> ostaviksi asiakkaiksi

uusien asiakkaiden kokonaisarvo
hankkimiskustannukset

jalleenmyyjat / partnerit kontaktien lukumaara, tehdyt tarjoukset

asiakas uskollisuus ostojen toistuvuus

parannusehdotukset / palaute
kokonaistoimittajaosuus %

ongelmien / reklamaatioihin ratkaisuun kulu-
va aika

Kuvio 9. Asiakasvalinnan tavoite ja mittarit (mukaillen Kaplan & Norton 2004, 126, 130).

3.13 Uusien asiakkaiden hankkiminen

Tama on ehdottomasti yrityksen vaikein ja kallein toiminto, mutta myos perusedellytys
yrityksen olemassa olon kannalta. Kaplan ja Norton mukaan asiakassuhteen voi perus-
taa perustason eli sisdanheittotuotteen perusteella, joka voi olla jopa ilmainen tai suu-
rella alennusprosentilla myytava tuote. Myytavan tuotteen on oltava ratkaisu asiakkaan
tarkeddn ongelmaan ja ostokokemus on saatava asiakkaalle helpoksi ja riskittémaksi.
Luonnollisesti tassa prosessissa ei saa olla virheita ja toimituksen sekéa laadun pitaa
olla moitteetonta. (Kaplan & Norton 2004, 129.)

3.14 Asiakassuhteen sailyttdaminen ja vahvistaminen

Kanta-asiakkaat muodostavat kaikkien yritysten peruskuorman ja siten luovat edelly-
tyksen vakaaseen ja ennustettavaan liikketoimintaan. Tama ei kuitenkaan tarkoita sita,
ettd tama asiakasryhmaa kasitellaan itsestaan selvana. Monesti toki on niin, etta kanta-
asiakkaista se n. 20 prosenttia tuo n. 80 prosenttia liikevaihdosta tai ainakin suhde hy-

vin useasti on taman suuntainen.

Uskolliset asiakkaat eivat aktiivisesti etsi uusia toimittajia, he arvostavat nykyisen toi-
mittajan laatua ja lisdarvon tuottoa; nama tekijat mahdollistavat kilpailijoita korkeammat

hinnat toimittajan tuotteille. Asiakaspalvelu ja erilaiset sdhkdiset palvelut ovat ensisijai-
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sia keinoja yllapitamaan asiakaskasuskollisuutta ettéd vahvistamaan yrityksen arvolu-

pausta sekd varmistamaan palvelun laatua. (Kaplan & Norton 2004, 130.)

"Kaikkien asiakkuuksien kehittdmisprosessien paatavoite on asiakkaiden arvon lisda-
minen.” (Norton ja Kaplan 2004, 133.) Vahvistamisen keinona useasti tarjotaan lisa-
tuotteita tai palveluita perustason tuotteiden rinnalla, ts. harrastetaan lisamyyntia. Joka
tapauksessa, aktiivinen kontaktointi asiakkaan suuntaan ensi ostoksen jalkeen on yksi
esimerkki halusta vahvistaa asiakas-toimittaja suhdetta. Aktiivinen asiakkuuksien hal-
linta koko asiakassuhteen elinkaarenajan kuuluu organisaation perustydkalupakkiin.
(Kaplan & Norton 2004, 133.)

3.15 PESTEL-analyysi

Analyysityokalu on useita, tunnetuin lienee SWOT—-analyysi, hieman harvempia kenties
PESTE-ja PESTEL-analyysit. Itse valitsin PESTEL-analyysin tdhan raporttiin siitd syys-
ta ettd se mielestani palvelee yritysta paremmin sen laaja-alaisemman katsantokannan
johdosta. SWOT-analyysia yrityksen kannattaa kayttaa peilatessaan sen omaa asemaa

verrattuna kilpailijoihin.

PESTEL analyysi tulee sanoista poliittinen (political), ekonominen (economic), sosiaali-

nen (social), teknologinen (technological) ymparisté (environmental), lainsaadanta (le-

gal).

Poliittinen analyysi tarkoittaa sitéd, miten valtioiden hallinto vaikuttaa yritysten ymparis-
t66n. Tahan kuuluu lainsdadanto, verotus, tyontekijoita ja tydnantajia koskevat lait, tuki-
toimenpiteet jne. (Kamensky 2010, 132.) Hallituksilla on myds merkittdva vaikutus kou-

lutukseen, infrastruktuuriin, terveydenhuoltoon jne.

Ekonomiseen analyysiin kuuluu talouden muutokset, korkojen muutokset, valuuttakurs-

sit seka inflaatio tai deflaatio. (Kamensky 2010, 132).

Sosiaaliset ndkodkulmat pitdvat sisallddn kulttuuriset vaikutukset, vaestomaaran muu-
tokset, vaeston ikdjakauman, trendien vaikutukset yritysten tuotteisiin, vapaa-aika jne.
(Kamensky 2010, 132).
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Teknologiseen nékdkulmaan kuuluu tutkimus ja tuotekehitys, automaation kasvu, uu-
sien innovaatioiden ja laitteiden tuomat mahdollisuudet. Raaka-aineteknologia ja val-
mistusteknologia osaltaan vaikuttavat tahéan nékokulmaan. (Kamensky 2010, 132.)
Mainituilla tekijoilla voi olla merkittava vaikutus yritysten liiketoimintaan, silla vaikuttaa-
han naiden kehitys hintoihin, laatuun, ja jossain tapauksissa muodostaan esteita alalle

tai toimittajaksi paasyyn.

Ymparistd viitekehyksenda sisaltdad ilmastoon, saahan ja ilmaston muutokseen liittyvia
tekijoitda. Maankayttoon ja vesistoon liittyvat asiat sisaltyvat ymparistoviitekehykseen.
(Kamensky 2010, 132.) Elektroniikka—alalla yksi esimerkki naistd on RoHS-direktiivi
2011/65/EU, joka rajoittaa sahko6- ja elektroniikkalaitteissa kaytettavien aineiden maa-

rad. Kuviossa kymmenen havainnollistetaan PESTEL-analyysityokalun osa-alueet.

-

taloudelliset

IS

poliittiset

teknologiset

S

ymparisto

e

sosiaaliset

Kuvio 10. PESTEL-analyysin osa-alueet.

Analyysin voi esittda esimerkiksi taulukon muodossa kuten kuviossa 11. Télla tavoitel-
laan yrityksen asemoimista ymparistoonséa tai hahmotellaan yrityksen tulevaisuuden
tilaa suhteessa tarkasteltavaan kohteeseen. Nain tarkasteltuna saadaan kenties selville

yrityksen vahvuuksia ja heikkouksia monestakin eri nékdkulmasta.
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vaikuttava voima

Esim. Saksa

Esim. Evry Jydacom

Poliittiset Ei merkittavaa eroa Suo- Yhdessa Cramon kanssa,
meen, maahanmuutto-> ra- Cramo kansainvalinen ja
kennustyoélaisia paljon?-> vaikuttaa hieman suomalai-
tarvetta helpolle kulunval- sessa yhteyskunnassa, emo
vonnalle? (Jydacom) kansainvélinen

tekija

Ymparisto Kierratys, kestava kehitys Ei eroa

Sosiaaliset Viejina paéosin pk-yritykset - | Laajempi verkosto omalla

> kenties helppo lahestya
yrittaja-yrittaja pohjalta
paikallisten suosiminen?

liiketoiminta alueella, vah-
vempi toimija

Teknologiset

Jatkuva muutos, muokkaa
toimintatapoja ja liiketoimin-
tamalleja kaikkialla

Enemman resursseja kehi-
tykseen ja tuotekokeiluihin

Taloudelliset

Euroopan veturi -> yritysten
kasvua-> mahdollisuuksia

Ison konsernin kenties mah-
dollistama tuki

Lait

Ei viela samanlaista harmaan
talouden lakia kuin suomes-
sa-> Kenties suomen laki
edistyksesta/ kehityksesta
ylivertainen asiakashyoty
pilvipalvelu muodosta

Varsinkin emolla resursseja
seurata kehitysta, kenties
jopa hieman lobata.

Kuvio 11. PESTEL-analyysitaulukko Loginetsista.

4 Johtopé&atoksia

Loginetsin tavoitteena tassa opinnaytetydn toimeksiannossa oli saada omaa strategia-
tyota helpottamaan perusrunko tulevaisuuden toimintatavoille. Raportin selvityksista ja
analyyseista toivottavasti on hyodtya matkalla kohti kansainvalistymistéa. Strategiatyd on

jatkuvaa muokkausta, jossa peilataan vallitseviin olosuhteisiin ja resursseihin.

Yrityksen koon vuoksi, tehtavat liikkeet ja paatokset ovat nopeita, mika sopii nykyiseen
nopeasti muuttuvaan maailmaan. Paljon tditd kansainvélistymisen eteen on jo tehty,
esimerkiksi verkkosivut on k&&nnetty englanniksi ja ruotsiksi. Akkreditointia Ruotsiin on
haettu paikallisilta viranomaisilta. Vield 21.4.2016 paatosta hyvaksynnasta ei ole saatu,
mutta arvokasta kokemusta kyllakin. Nain ollen ensimmainen askel kohti kansainvalis-
tymistéa on otettu tekemalld ja menemalla itse ulkomaille. Talla askeleella suurin loikka
on jo otettu, ja tAsta ensi askeleesta pitaa ottaa kaikki hyoty ja oppi itselle kehitykseksi,

oli se sitten positiivista tai negatiivista.

Ruotsi vientimaana on helppo lahestya, mutta Kilpailu ja menestyminen siella ei ole

helppoa. Ruotsalaiset ovat jo vuosia osanneet kaupata omia palveluitaan ja tuotteitaan
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my6s muille maille. Tasta esimerkkeja on niin lkeasta, H&M:sté kuin ruotsalaisista liha-
pullista, unohtamatta musiikkiteollisuuden vuosikymmenid jatkunutta kansainvalista

menestysta.

Paras ja motivoivin strategia mielesténi olisi edeta pienin ja saavutettavissa olevin as-
kelin. Tavoitteet pitda olla yksinkertaisia ja selkeitd. Esimerkiksi kaykéon ensi alkuun
akkreditoinnin hyvéksynta Ruotsissa. Kun tdmé on saavutettu, saadaan ensimmainen
asiakas jne. Luonnollisesti nykyisistd asiakkaista pitdd selvittdd, olisiko jo joku toimi-

massa kansainvalisesti, ja saada jalansijaa tata kautta.

Liitteena olevista tilastoista selvida, ettd Ruotsin markkinana on noin kaksinkertainen ja
Iso-Britannian markkina noin seitsenkertainen Suomeen verrattuna (poislukien yli 250
henkilon yritykset). Kilpailu on mitd todennakdisemmin vahintdan yhta kovaa, ja asen-

teen pitaa olla sen mukainen.

Onnistuminen Ruotsissa akkreditoinnin mydéta olisi hyvin tarkeda. Myos referenssi-
asiakas olisi tarked. Tama asiakas voisi olla myds Suomesta, esimerkiksi yksi tyon
litteend& olevista tilastoista selvidva yli 250 henkilon yritys. Nama olisi luultavasti kohta-
laisen helppo selvittdd Suomen kokoisesta maasta. Sopiva referenssi voisi toki vaihto-
ehtoisesti olla jo ulkomailla toimiva suomalainen yritys. Joka tapauksessa, referenssi-
asiakas Suomesta varmasti helpottaisi yrityksen jalkautumista kansainvalisille markki-

noille.

Strategiaa mietittdessa yrityksen oman tuotteen ja palvelun syvaanalyysi verrattuna
kilpailijoihin olisi erinomainen lisa yrityksen tydkalupakkiin. Tarkoituksena olisi saavut-
taa ylivertainen asiakashyotty. Taman tarkempi vertailu voisi olla seuraava kohde tutki-

mukselle.

Yrityksen tunnettuuden lisdéaminen on yksi tarkeda tekija yrityksen tiella kansainvalisty-
miseen. Yksi strategiaa ja myyntia helpoittava tekija olisikin se, etta yritys lisda yhteis-
tydta koulujen kanssa. Suosittelisin yritysta tarjoamaan esimerkiksi harjoittelupaikkoja
opiskelijavaihdossa oleville opiskelijoille niin tuotantotalouden kuin liiketalouden parista.
Opiskelijoita voisi hyddyntaa esimerkiksi markkinointimateriaalin tuottamisessa harjoit-
telun tai innovaatioprojektin merkeissa. Yksi toteutettava vaihtoehto innovaatioprojektil-
le voisi olla esimerkiksi YouTube-mainosvideopéatkd, joka toteutettaisiin yhdessa Met-
ropolian opiskelijoiden kanssa. Mallia voisi ottaa esimerkiksi Ponssen Amerikan-

videosta, sillda Ponssen YouTube-hitti poiki kymmenia tilauksia (Savaspuro 2014). Nais-
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ta opiskelijoista saattaisi jopa l6ytya jo rakennusalalla opintojen ohessa tydskentelevia
opiskelijoita ndin helpottaen tiedon saantia tulevien kohdemaiden rakennusalasta. Ken-

ties néin saataisiin jopa tulevia asiakkaita.

Erilaisilla messuilla ja muissa tapahtumisessa edustaminen on syyta liittdd omaan toi-
mintaan. Paikallinen nakyminen ja verkottuminen on peruslahtokohta asiakkaiden
hankkimiseen, silla kukaan ei Suomesta tule hakemaan. Internetista l6ytyy linkkeja
erilaisiin kansainvalisiin messuihin ja tapahtumiin. Hankaluutena voi vain olla paattaa
se, mik& tapahtuma on oikea paikka edustamiseen. Kuvio 12 esittda mielestani tar-

keimpi& kohtia, jotka yrityksen taytyy pohtia matkalla tulevaisuuteen.

henkilosto
n valmius -

maara, g tuote vs.
kielitaito, kilpailijoiden

matkustus tuote
valmius
jne.

Ju;;é‘r?ng ) hinnoittelu
A
Jfé'ﬁﬁ;? asiakaspalvelu
inointi lakien
markkinointi seuranta

‘§ Kilpailija {/
analyysit

Kuvio 12. Loginetsin myyntistrategian kulminaatiopisteet.

Aikataulutus ja seuranta strategiatydssa ovat tarkeitd, silla ne asettavat raamit tulevai-
suuden toiminnalle. Resurssien niukkuuden vuoksi lilan kireitd aikatauluja ei itselle
kannata asettaa, silla paivittaiset tehtavét ja ennalta odottamattomat asiat aiheuttavat
oman hankaluutensa kalenterin jarjestamiselle. Joka tapauksessa suunnitelmia ja aika-
taulua tarvitaan halutun kehityssuunnan varmistamiseksi. Kuviossa 13 (liite 3) esitetéaan
aikataulutus reilun vuoden paahan. Eurooppalainen lomakaytantd on syyta pitdd mie-

lessa, silla tunnetusti muualla Euroopassa elokuu on lomakuu, kun taas Suomessa
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kesalomaa useimmiten halutaan pitdé heindkuun aikana. Liitteessa nelja esitetdan Lo-
ginetsin strategiakartta, jossa esitelladn ne osa-alueet, joihin yrityksessa pitaa kiinnittaa

huomiota.

5 Loppusanat

Vastaaminen strategiatyon haasteisiin ei ole yksinkertainen asia. Tietoa ja lahdekirjalli-
suutta aiheesta on enemman kuin yksi tutkija ehtii elinaikanaan koota. Tama mahdolli-
sesti selittdéé vaikeuden strategiatyon suunnitteluun ja implemointiin eli jalkautukseen.
Koulukuntia, nakdkulmia, oppisuuntia, kritiikkeja, tydryhmia, asiantuntijoita, konsultteja,
neuvonantajia, mielipiteitd ja monia muita asioita tarvitaan luomaan menestyksekas
strategia. Loppujen lopuksi tdm&an moninaisuuden keskelta yrityksen on ldéydettava oma
tiensd menestykseen. Yhdistelemallda elementteja analyysien ja tutkimusten tuloksista
seka kiteyttamalla toimintatapa mahdollisimman yksinkertaisesti on avain menestyk-
seen. Taman vuoksi osa strategiasta muodostuu ndennaisesti niinkin yksinkertaisesta
asiasta kuin paatoksenteko ja sen toteuttamisesta tiettyyn pisteeseen asti. Lopputulok-
sen maarittdvat yrityksen asiakkaat tai yrityksen hallitus toiminnan liiketaloudellisen

menestyksen asteen mukaan.

Taman raportin aihe on erittdin haastava ja teoriaa strategiatydsta on kuitenkin kirjoitet-
tu todella laajasti, eli tydhoén vaadittava teoriaosuus oli helppo saada kokoon. Tutki-
muksen luotettavuus on mielestani hyva, silla kaytetyt kirjalliset lahteet ja tilastot ovat
verrattain uusia. Lahteind muun muassa kaytetyt Porterin sekd Nortonin ja Kaplanin
teokset ovat strategiatydkalujen vankkoja perusteoksia, joihin moni uudempi strategia-

tyon kirja tai tutkimus nojaa.

Raportti vahvistaa osaltaan kéasitysta suomalaisten yritysten alkutaipaleen kansainvalis-
tymisen Ruotsin kautta, ja sen tien Loginetskin on alustavasti valinnut. Mikali tehtaisiin
toinen tutkimus Loginetsin kansainvalistymisstrategiaksi, uskoisin, ettd myos se antaisi
samansuuntaisia ehdotuksia. Raportin hy6ty toimeksiantajalle on toivottavasti ajatuksia
heréattéva ja vahvistaa kasitysta kansainvalistymisen mahdollisuuksista. Petri Kiianlin-
nan sanoin keskustelut raportin tekijdn kanssa ovat olleet yksi tdméan toimeksiannon
parhaita anteja, jo alkuhaastattelu antoi viitteita tahan. Toimeksiantaja itse oli tyytyvai-

nen raportin antiin (tapaaminen Kiianlinna—Laitinen 21.4.2016). Aikataulun sovittami-
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sessa oli hieman ongelmia. Lisaksi laajan teoriakirjallisuuden vuoksi tydssa oli vaikeuk-

sia loytaa oikea suunta ja tehdd paatds tyon rajaamisesta sopivaan pakettiin.

Kevaalla 2016 yritys sai isolla suomalaisella rakennustydmaalla toimivan ulkomaisen
yrityksen asiakkaakseen. Tama asiakas on syyta muistaa, kun luodaan jatkoa kansain-
valistymiseen. Baswaren tapaus osoittaa, etta kansainvalistyminen yhdessa asiakkai-
den kanssa on kannattava tie. Lisétutkimuksia varten, tuoteanalyysi verrattuna kilpaili-
joihin niin kotimaassa kuin ulkomaillakin olisi hyva seuraava selvityksen kohde. Lisatut-
kimuksia voisi myds tehda halutuista kohdemaista ja selvittaa niissa toimivia kilpailijoita
ja kaytantéja rakennustydmaiden kulunvalvonta alalla. Maailmalla ja Suomessa vallit-
seva startup-noste saattaisi osaltaan silotella Loginetsin matkaa maailmalle, silla ovat-
han ohjelmistot ja keskittyminen mobiilipuolen palveluihin iso alue yrityksen tuotteissa.
Tata aspektia ei tassa tydssa kasitelty, vaan sen taman tyon tekija jattaa jatkotutkimuk-

sia varten.

Kaiken kaikkiaan strategiatydskentely on mielenkiintoista ja antoisaa, silla laaditaanhan
siina suuntaviivoja ja toimintatapoja yrityksen menestymisen edellytykseksi. Nain ollen
sita ei sovi vaheksya. Hankaluutena ty6ssé on saada siitéd konkreettista ja koko henki-
I6stdd motivoivaa toimintatapaa. Monimutkaisen ja hankalien ilmaisujen poissulkemi-
nen koko henkilostoa kattavaksi tavaksi toimia edellyttaa, ettd kaikki henkilostéryhmat

paasevat osallistumaan strategiatydhon.
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