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Opinnaytetydssa tutkimuksen tarkoituksena oli selvittdd uuden tuotteen
maahantuontiprosessi ja arvioida sen eri vaiheita ja laatia kohdeyrityksen
haastattelun pohjalta kehitysehdotuksia maahantuonnin prosessia koskien.
Tutkimuksella pyrittiin - my6s selvittdmadan, mit4 asioita tulisi huomioida
maahantuontiprosessin eri vaiheissa.

Tutkimuksen teoriaosassa kasiteltiin viitekehyksen mukaisesti hankintaldhteiden
valintaa, tuontineuvotteluja, sopimuksen syntymistd, kuljetusta ja huolintaa seka
varastointia. Incoterms 2000 -toimitustapalausekkeet kasiteltiin myds omana
kappaleena. Hankintaldhteiden valinnassa tutkittiin, mista uusien tuontiyhteyksien
selvittdminen on hyvé aloittaa. Tuontineuvotteluissa perehdyttiin siihen, mita
asioita neuvotteluissa on otettava huomioon. Sopimuksen syntymistd késiteltiin
yleiselld tasolla ja tdman lisaksi kaytiin 1api tilausvahvistus. Kuljetus ja huolinta-
osiossa kasiteltiin  kuljetusmuotoja. Incoterms-lausekkeet selvitettiin - tdmén
jalkeen. Teoria-osan viimeisessa kappaleessa kasiteltiin varastointia.

Tutkimuksen empiirisessé osassa tutkittiin kohdeyrityksen maahantuontiprosessia
viitekehyksen mukaisesti. Tutkimustuloksissa toiminnan arviointi perustuu
Kirjoittajien omaan pohdintaan, johon on lisatty suoria lainauksia suoritetusta
syvéhaastattelusta.

Tutkimuksen perusteella kohdeyrityksen maahantuontiprosessin  havaittiin
eroavan siséllysluettelon teoreettisesta prosessista. Tutkimuksen tavoitteet
saavutettiin hyvin ja my6s uusia kehittdmisideoita syntyi, joita kohdeyritys ja
muut alalle pyrkivat uudet yritykset voivat hyddyntaa tulevaisuudessa.
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The objective of this study was to sort out the importing process of a new product
and to evaluate the different stages that it contains. One objective was also to
produce developing suggestions regarding to import process, based on the
interview that was done on the target company. One purpose of the study was to
find out what matters should be taken in to concentration in the different parts of
the import process.

The theoretical part of the study follows the theoretical reference frame. It consists
of source acquiring, import negotiations, making of the contract, transportation
and forwarding and stocking. The Incoterms 2000 -delivery forms were also dealt
with own chapter. In the source acquiring chapter the objective was to investigate
where to start the search of the new sources of import. In the next chapter the
meaning was to highlight what to take in to consideration when negotiating of the
starting import. Making of contract was threaded in general, and besides that, the
use of order confirmation was explained. Different transportation-forms were
explained in the transportation and forwarding-chapter. The Incoterms delivery
forms where sort out in chapter six. The last chapter of the theoretical part dealt
with stocking and warehousing.

At the empirical part of this study we analyzed the target company's import
process according to the theoretical reference frame. At the empirical part of the
study, evaluation of the activity was based on writers own personal considering
with added straight quotes from the accomplished open interview.

On the basis of this research, it was noticed that some fields in the target
company's import process were dealt different way, than the theoretical index
table in our research accords. The objectives of the research and thesis were
achieved and some new improvement ideas were born to hopefully help the target
company and other new companies, aiming at the same business area in the
future.
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1 JOHDANTO

Tutkimuksen aiheena on maahantuonti. Tutkimuksella halutaan selvittdd uuden
tuotteen maahantuontiprosessin kaynnistdminen ja sen mukana tuomat erilaiset

haasteet ja huomioon otettavat seikat.

Aihe on aina ajankohtainen, koska uusia maahantuontisopimuksia syntyy ja
solmitaan nykyaan jatkuvasti. Myds sopimuksien tekotapa on muuttunut
oleellisesti  nykypdivdn vaatimuksia vastaavaksi. Incoterms-kokoelmien
uusiutuminen ja eri toimitustavat ovat nykyaan térkeéssa roolissa maahantuonnin

sujuvuuden ja kaupallisen onnistumisen kannalta.

On myos syytd huomioida, ettd tuontiyhteyksien etsimiseen I0ytyy nykyaan useita
eri tahoja, joiden avulla alkavat tai jo toimivat yritykset voivat alkaa kartoittamaan
omia yhteyksidan. Tutkimuksella pyritddn néin ollen vastaamaan kaikkiin

kysymyksiin, johon maahantuonnin kdynnistysvaiheessa saatetaan tormata.

Tutkimuksen teoria jakautuu seitseméaén eri kappaleeseen. Aluksi tutkimuksessa
kasitellaan tuontiyhteyksien etsimistd ja niihin liittyvaa riskienhallintaa. Taméan
jalkeen perehdytddn tuonnin toteutustapoihin ja kdyd&én lapi tuonnin osapuolet ja
niihin liittyvat kolmannet osapuolet. Neljds kappale kasittelee sopimuksen
syntymistd  yleisella  oikeudellisella  tasolla, josta teksti  johdetaan
tilausvahvistuksen kautta viidennen kappaleen logistisiin toimintoihin, missa
selvitetddn tuonnin eri kuljetusmuotojen vaiheita ja kayddan tiiviisti lapi
huolitsijan  tehtavat. Incoterms 2000 -toimituslausekkeet ovat nykyaén
merkittavassa roolissa kansainvalisessé kaupassa, joten kuudennessa kappaleessa
on tarkoitus tehdd selvaksi naiden lausekkeiden merkitys ja niiden oikean
valinnan tarkeys. Viimeisessd kappaleessa pohditaan tavaran saapumista
maahantuojan varastoon ja siind huomioon otettavia asioita. Teorian eteneminen
on pyritty pitdimé&an mahdollisimman loogisena ja alkuperdistd viitekehysté

vastaavana. Helppolukuisuuteen on myds pyritty kiinnittdmaan erityista huomiota.



Tutkimus on toteutettu yhteistydssa Haklift ABT Oy:n kanssa, joka tuo maahan
trukkeja. Tutkimuksen aineisto kerdtddn syvéhaastattelun johdosta, jossa
haastatellaan yhteistyoyrityksen maahantuonnin asiantuntijaa ja tdman johdosta
laaditaan analyysi, missa kdydaan lapi yrityksen maahantuonti kuvio ja vertaillaan
sitd tutkimuksen empiirisessd osassa kasiteltyihin kokonaisuuksiin. Lopuksi
arvioimme tutkimuksen onnistuneisuutta ja hyotyd, seka pohdimme, mitka ovat
tulevaisuuden ndkymat ja miten mahdolliset muutokset vaikuttavat

ulkomaankauppaan.

Molemmat opiskelijat osallistuivat sekd teoriaosan, ettd tutkimusosan
Kirjoittamiseen tasapuolisesti. Kirjoitusty6td on molemmille tutkijoille kertynyt

yhta paljon.

2 HANKINTALAHTEIDEN KARTOITUS JA VALINTA

Maahantuontia aloitettaessa on otettava huomioon monia seikkoja. Tuojan on
tarkedd hankkia tietoa muun muassa ostolahteistd, hankintamaiden olosuhteista,
lakiasioista, asiakirjoista ja menettelytavoista hankintatapahtuman eri vaiheissa.
Tiedon hankkiminen on mahdollista monin eri tavoin. Lahteitd on saatavilla
useista eri paikoista, kuten erilaisista tilastoista, jarjestoistd, kirjoista, lehdista ja
nykydadn myos sahkoisesti internetin kautta. Internetin avulla tuoja voi loytaa
ulkomaisen tavarantoimittajan tai esimerkiksi vertailla tuotteiden hintoja.
Nykyé&an internet tarjoaa myds mahdollisuuden suorittaa erilaisia ostoja. (Fintra
2002, 11.)

2.1 Tuontiyhteyksien etsiminen

Useimmissa maissa tuonninedistamistoiminta ei ole jarjestettyd. Nain on myds
Suomen kohdalla. Yleensd hankintaldhteiden etsiminen jaakin tuojan tai kauppa-
agentin omalle vastuulle. Suomessa on kuitenkin paljon palveluorganisaatioita ja

tietolahteitd, joiden avulla tuojan on helpompi saada prosessi alkuun. Tuojalla



saattaa olla ennakkokésitys sopivista tuotteista ja niiden valmistajista, mutta
Ioytdékseen parhaat hankintaldhteet tulee tuojan olla omatoiminen ja suorittaa
systemaattista etsintdd. Sitd suoritettaessa on yleensd hyva tarkastella Suomen
tuontia ja vientid. Tama auttaa kokonaiskuvan luomisessa ja my0s edesauttaa
kohdistamaan etsinnat sellaisiin maihin, joista tuotteet todennakdisimmin ovat
I0ydettavissd. Kokonaan uusienkin tuotteiden mahdollinen 16ytdminen on monissa
tapauksissa paateltdvissa kohdemaiden viennin painopisteistd sekd tuonnin ja

viennin luonteesta. (Paajanen & Saarinen 1993, 18-19.)

Liikeyhteyksié etsittdessa kustannuksia on arvioitava suhteessa tuonnin arvoon tai
siihen tuottoon, joka saadaan yksittaisista tuotteista. Etsinndt kannattaa aloittaa
valikoidusti tietyistd maista, jos valmistajia ei etukateen tiedetd. Valikointiskaala
on kuitenkin syyta pitaa riittdvan laajana. Koska yhteyksien etsiminen on jatkuvaa
toimintaa, saattaa siitd johtuvat vuotuiset kustannukset nousta huomattaviksi.
Taman takia kustannuksiin tulisi kiinnittdd huomiota jo ennalta, vaikka onkin
mahdollista, ettd yksittaisen yhteydenoton hinta saattaa olla pieni. (Paajanen &
Saarinen 1993, 22.)

2.2 Tietolahteet

Tuontiyhteistyéhon johtava liikeyhteys voi kdynnistyd monella eri tavalla. Se voi
syntya joko tuotetta tarjoavan tai sitd etsivan |0ytdessd jommankumman
osapuolen. Yhteys voi my6Gs l0ytyd tuontiyhteyksien vélittdjan avulla.
Liiketoimintaan johtavan kontaktin syntymiselle ei ole yhtd yleistd saantoa.
Menestyvén tuotteen I6ytdminen on paljolti sattumanvaraista, vaikka yhteiskunta
tarjoaakin nykyaan monia mahdollisuuksia erilaisten tuotteiden etsimiseen ja
Ioytdmiseen. On kuitenkin mahdollista onnistua oleellisesti paremmin, kun
etsintdd suoritetaan systemaattisesti oikeisiin  kohderyhmiin suunnattuna.
(Paajanen & Saarinen 1993, 23.)

Erilaiset vientihakemistot ja valmistajaluettelot antavat hyvan kuvan eri maiden

tarjonnasta. Hakemistojen taso vaihtelee maakohtaisesti ja niissé ei valttamatta ole



kaikkia hankintalahteitd mainittuna. Tarvittaessa etsintdd on tdydennettava
messuluetteloja tarkastelemalla ja tekemaélla tiedusteluja toimialajérjestoista.
Kansainvaliset ja paikalliset messut ovat térkeitd hankintaldhteitd, koska siell&
pystytadn luomaan henkil6kohtaisia suhteita kauppaedustajien  kanssa.
Tutustumalla koneisiin ja laitteisiin paikan paalla, agenteille ja maahantuojille j&a
parempi kuva tuotteista, kuin ettd he katsoisivat pelkkad esitettd. Messuille ei
kannata l&dhted huonosti valmistautuneena, koska vierailijoita on isoissa
tapahtumissa paljon. Ennen messuille menoa kannattaa sopia tapaamisista ennalta
l&hetetyn messuluettelon pohjalta. Toinen vaihtoehto on antaa tapaamisaikataulun
jarjestaminen yksityisen palvelufirman tai messujen suomalaisen edustajan
tehtdvaksi. Téassa tapauksessa on syytd kertoa missa tarkoituksessa tapaamisia
toivotaan. Néytteilleasettajan kannattaa ilmoittaa jo hyvissa ajoin, minkélaisia
lilkeyhteyksia toivoo messuilta. Tdma on yleinen kaytantd hyvin jarjestetyilla
messuilla. (Paajanen & Saarinen 1993, 24-25.)

Finpro on maailmanlaajuinen ja se hallitsee yritysten kansainvélistymisprosessin
eri  vaiheet.  Finpron  vahvuutena on  erityisesti  toimiala- ja
kohdemarkkinaosaaminen yhdistettynd konsultointityéhén. Finpron toiminnan
perustana on asiakkaiden liiketoiminnan ymmaértdminen. Yritys auttaa
asiakkaitaan lilketoimintaosaamisen kehittdmisessa, markkina-aseman
rakentamisessa ja sen vahvistamisessa. Finpro tuottaa analysoitua tietoa
globaalista liiketoimintaymparistosta suomalaisille yrityksille heidan yritysten
suunnittelun, kehittdmisen ja paatdksenteon tueksi. Finpro toimii aktiivisena
kumppanina suomalaisten innovaatiotoimijoiden kanssa. Yhteistyokumppaneita

ovat muun muassa TE-keskus, Tekes ja Finnvera. (Finpro, 2007)

Entremarketingin toiminnan painopiste on messu- ja nayttelyosallistumisissa, joita
jarjestetdén seka yksityisille, ettd myds yritysryhmille ympari maailman. Yritys
palvelee suomalaisia ja ulkomaisia yrityksid. Kansainvaliset messutapahtumat
tarjoavat hyvat mahdollisuudet uusien kontaktien luomiseen. Entremarketing
pyrkii luomaan naitd “kohtaamispaikkoja”, jossa asiakas voi solmia uudet
kontaktit ja tavata omat asiakkaansa kasvotusten. Entremarketing myy erilaisia

pakettiratkaisuja, jossa esimerkiksi suunnitellaan ja rakennetaan messuosasto.
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Entremarketing  tarjoaa ~ my0s  viestintdkampanjoita,  julkaisuja  ja

markkinointitapahtumia. (Entre Marketing. 2007.)

Fintra toimii yritysten kansainvélisen liiketoiminnan kehitt4janéd. Yrityksen
tehtdva on kansainvélisen liiketoiminnan valmennus suomalaisille yrityksille.
Koulutus toteutetaan yhteistydssé koti- ja ulkomaalaisten asiantuntijoiden kanssa.
Fintra julkaisee neljd kertaa vuodessa Move On!- lehden, jossa kasitellaan
kansainvélistymiseen liittyvid ajankohtaisia aiheita. Vuosittain  Fintran
valmennukseen osallistuu noin 4000 henkil6a. Fintra pyrkii valmennuksen avulla
luomaan kilpailukykyisempiéd yrityksid ja osaavampia tyontekijoitd tyohon.
(Fintra 2007.)

Tullihallitukseen kuuluu nelja osastoa ja viisi muuta yksikkod. Tullihallitukseen
kuuluu my®6s sisdisen tarkastuksen ja tiedotuksen erillisryhmat seké valitusasiain
toimisto. Osastoja ovat Tullipoliittinen osasto, Valvonta ja tarkastusosasto, Vero-
osasto ja Hallinto-osasto. Yksikkoja ovat tietopalveluyksikko, tullaus- ja
tullitekninen kehittdmisyksikko, kansainvalisten asioiden yksikkd ja tullirikosten
tutkintayksikké.  Tullihallitukseen  kuuluu tullilautakunta ja johtokunta.
Tullihallituksen yhteydessa on myds tulliasiain neuvottelukunta. (Finpro-
neuvottelukunta 1992, 54.)

Valtakunnallisesta tullineuvonnasta on mahdollista kysya neuvoa kaikkiin tullin
toimintaan liittyviin menettelyihin ja tullaustilanteisiin. Neuvoa voi kysyd myos
lomakkeiden kaytOsta sek& tuonti ja vienti rajoituksista. Tilastopalvelusta saa
tietoja myos eri maiden tilastojulkaisuista. Yrityksid voidaan palvella tekemélla
heille erilaisia maksullisia asiantuntija selvityksid. Tullineuvonnan lisaksi myds
piiritullikamarit antavat neuvontaa. Tullihallituksella on internetissd maksullinen
séhkdinen tietopalvelu. (Fintra 2002, 11-12; Tulli 2007.)

Ulkomaankaupan agenttiliitto on suomalaisten agenttien etujérjestd. Liitto on
perustettu vuonna 1945. Agenttiliitolla on jasenind noin 250 agentuuriyritysta.
Liitosta pystyy selvittdm&édn tuotteiden ostolédhteet Suomessa. Ostoldhteet ovat

suomalaisten agenttien edustamia ulkomaisia tuottajia tai vientiyhtymid. Yhdistys
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valvoo jasentensa etuja kansainvaliselld tasolla suhteessa valtiovaltaan ja

elinkeinojarjestoihin. (Fintra 2002, 12; Ulkomaankaupan agenttiliitto 2007.)

Tilastokeskuksen kirjasto (Helsingissd) tarjoaa runsaasti taloudellista tietoa
ulkomaan markkinoista. Esimerkiksi kansainvalisen kaupan online -tietokannassa
on tarjolla OECD-maiden vuositason tiedot kaupan kaynnistd koko maailmassa.
Tilastokeskuksella on myds monentyyppisia yrityshakemistoja. Tietoa on
saatavilla muun muassa hinta- ja kustannuskehitykseen, koti- ja kansainvaliseen
talouteen, sek& hyvinvointiin liittyen. Tilaaja voi antaa toimeksiannon
tilastokirjastolle ja sen avulla han saa haluamiaan kansainvalisia markkinatietoja
ja raportteja sovituin aikavélein. Tilastokeskuksella on my6és www-palvelu, josta

on saatavilla paljon tilastotietoa. (Fintra 2002, 12.)

Kauppakamarien tehtaviin kuuluu kotimaan lisdksi myds ulkomaankauppaan
liittyvat tehtdvat. Tehtdvid ovat: liikeyhteyksien vélittdminen, asiakirjojen
vahvistaminen,  todistuksien  antaminen, vientineuvonta, oikeudellisten
kysymyksien selvittdminen, koulutukset ja seminaarit, kansainvalisten julkaisujen
valittdminen, tiedotustoiminta ja vélimiesmenettelyjen yllapito. Kauppakamarien
palveluverkosto ulottuu  150:neen maahan  késittden yhteensd 6000
kauppakamaria. (Pehkonen 2000, 236.)

Suomen Standardisoimisliitto on maamme standardisoinnin keskusjarjesto. Liiton
jasenina on elinkeinoeldamén jarjestoja sekd Suomen valtio. Vuoden 2006 alussa
SFS-standardeja oli voimassa 19 891 kappaletta. SFS-liitto vahvisti lahes 2000
standardia vuonna 2005. Standardisoimisliitto  kuuluu kansainvaliseen
standardisoimisjarjestd 1SO:hon (International Organization for Standardization)
sekd Eurooppalaiseen standardisoimisjarjesté CEN:iin (European Committee for
Standardization). SFS pitd4 huolen siitg, ettd Suomessa on standardikokoelma,
joka vastaan maan tarpeita ja samalla sisaltdd eurooppalaisten ja kansainvélisten
sopimusten edellyttdmét kansalliset standardit. SFS myds ohjaa kansallista
standardisoimisty6td ja vahvistaa kansalliset SFS-standardit. Yhdistys edustaa
Suomea kansainvélisisséd ja eurooppalaisissa jarjestoissd, joissa tavoitteena on
Suomen etujen edistdminen. SFS toimii myds yhteydenpitdjand alansa

ulkomaisiin standardoimisjarjestdihin. Tarkedna seikkana voidaan pitdd myas sita,
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ettd yhdistys toimittaa standardien tarvitsijoille kansainvélisia ja kansallisia
standardeja ja niihin liittyvid viranomaisméaardyksia seka muita julkaisuja.

(Suomen standardisoimisliitto, 2007.)

Euroneuvontakeskuksen verkosto koostuu noin 250 jasenesté.
Euroneuvontakeskuksen tehtavand on yrityksille tiedottaminen yhteisoa
koskevista asioista. Keskuksen tehtavana on myds neuvoa pk-yrityksid yhteison
madrédyksien ja vastaavien ohjeiden soveltamisessa sekd lainsdddannon asioissa.
Taman lisaksi Euroneuvontakeskus auttaa pk-yrityksid padsemé&an Euroopan
markkinoille. Euroneuvontakeskus antaa myds palautetta pk-yrityksia koskevissa

asioissa, Euroopan komissiolle. Keskus voi auttaa yrityksia monella tavalla. Se
voi antaa tarkkoja markkina- tai maa-analyysejd, tietoja eurooppalaisista julkisista
tarjouskilpailuista tai ohjelmista ja neuvoja Euroopan direktiiveistd ja
madrayksista. Lisaksi Euroneuvontakeskus auttaa yrityksid hakemaan rahoitusta
tai eri projekteja Euroopan komissiolta. Keskus auttaa myds yrityksia 16ytdmaan
hyvia liikeyhteyksid, investointitilaisuuksia ja toimittajia. (Euroneuvontakeskus
2007.)

2.3 Luotto ja taustatietojen hankinta

Tuojan on térkeda ottaa selvaa eri valmistajien ja viejien toiminnasta ennen kuin
ryhtyy suuriin liiketoimiin. Tama vaatii yritysten taustatietojen perusteellista
selvittdmistd.  Ulkomaankaupan agenttiliiton mukaan sopimuskumppanin
nakemistd paikan p&alla pidetdan erityisen tarkednd. Tiedontarve on useasti
suurinta sielld, misté saatavissa olevia tietoja on vahiten tarjolla. Né&it4 voivat olla
esimerkiksi valmistajat tai luottotietokanavat. Valmistajilta saadut tiedot saattavat
osoittautua myos joskus vadriksi. Luottotietojen lisdksi on myds hyva selvittéda
valmistajan tekninen taso. Teknisen tason tarkistuksella varmistutaan siitd, onko
kyseessa tavaranvalmistaja vai pelkastaan sitd valmistuttava vientiliike. Talla on
merkitysta esimerkiksi laadunvalvonnassa. Tuojan kannattaa pyytaa lisatietoja
yrityksistda Suomen kaupallisilta sihteereiltd. N&ma tiedot ovat maksullisia jos
kaupalliset sihteerit joutuvat tekemddn taustatyGtd tietojen selvittdmiseksi.
(Paajanen & Saarinen 1993, 30.)
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2.4 Ulkomaankaupan riskit
Riskienhallinta

Ulkomaankauppaa tekevilla yrityksilla riskienhallinta on tarkeaa rajata yrityksen
riskinkantokyvyn mukaiselle tasolle. N&in pystytddn luomaan selke&
Kilpailukeino, jossa yritys seuraa toimintaympdariston muutoksia ja arvioi niiden
vaikutuksia ulkomaankauppatoimintaan. Riski on yleisesti ymmadrretty
”odottamattoman tappion mahdollisuutena”. Riskeja on monenlaisia, kuten
maksuehtoon ja rahoitukseen liittyvat sopimusriskit, valuuttariskit, rahoitus- ja
korkoriskit, ostajasta johtuvat kaupalliset riskit, ostajan maahan kohdistuvat
maariskit ja vahinkoriskit. Vienti- ja tuontikaupan eri vaiheissa tulee selvittaa eri
riskeja ja arvioida niiden todenndkoOisyyttd kyseisessa kauppatapahtumassa.
(Pasanen 2005, 185.)

Erilaisia  riskienhallintakeinoja on monia kuten riskien valttdminen,
hajauttaminen, vahentdminen, siirtdiminen, tai pitdminen omassa hallinnassa.
Tehokkain tapa on vélttdminen, mutta tdmé ei tietenk&an ole aina liiketoiminnan
kannalta tuloksekasta. Jos riskej& véhennetdén, saattaa tdma rajoittaa toimintaa tai
ohjata sitd riskittomampiin kohteisiin. Riskien hajauttamisella tarkoitetaan
yksittdisesta  riskistd aiheutuvien tappioiden vahentymistd, esimerkiksi
valitsemalla useita asiakkaita, toimialoja, markkina-alueita tai tuotteita ja
palveluja yksittdisen tekijan sijaan. Hyodyllinen tapa riskinhallitsemiseen on
riskin siirtdminen toiselle osapuolelle. On myd6s perusteltua pitdd riskit niin
sanotusti omassa hallinnassa. Tassa tapauksessa yrityksen on selvitettdva kaikki
riskit, jotka sen toimintaan siséltyy ja sen on huolehdittava siitd, ettd riskit ovat

oikeassa suhteessa yrityksen riskinottokykyyn. (Pasanen 2005, 185-186.)

Sopimusriski

Sopimuksen allekirjoittajalla tulee olla selked ndkemys sopimuksesta ja
sopimukseen liittyvistd yksityiskohdista. Tdma on térkedad sen vuoksi, jotta ei
syntyisi epaselvyyksié siitd, mistd on aikaissmmin neuvoteltu. Arvioitaessa riskeja

taytyy ottaa huomioon sopimuksen vakuudet, maksuehdot seké viiveet maksussa
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ja toimituksessa. On myds selvitettdva mahdolliset ristiriitaisuudet eri
kauppatermien, maksujarjestelyjen tai kauppatapojen soveltamisessa. (Pasanen
2005, 186.)

Rahoitus- ja korkoriskit

Kéyttokelpoisen  rahoituksen  saatavuuteen tai  vaadittujen vakuuksien
puuttumiseen tai niiden huonoihin jarjestelyihin voidaan katsoa liittyvan
rahoitusriskit. Korkoriski on taas kyseessa silloin, kun velkojen ja saamisten korot
ovat syntyneet eri aikoina ja eri perustein. (Pasanen 2005, 187.)

Asiakirjariski

Kohdemaiden kansainvaliseen kauppaan liittyvat lait ja tavat saattavat erota
paljon Suomen totutusta kaytannostd. Taman vuoksi on kannattavaa varmistaa
sopimukseen ja  kauppaan liittyvien tapojen  mdaardysten  vaikutus.
Agenttisopimuksia koskeva sdédntely seka tuotevastuulait ovat eraita esimerkkeja
laeista ja s&&nndistd, jotka voivat olla hyvinkin erilaisia kuin Suomen vastaavat.
Kaupankaynnissd myyjé joutuu usein tekemisiin vieraiden asiakirjojen kanssa.
Tiedonkeruun kannalta asiakirja on térked tarkistusvéline. Esimerkiksi jos jotain
tietoa puuttuu vakiolomakkeelta, voidaan epdilla tiedoston puutteellisuutta.
Asiakirjoissa olevat virheet ja puutteet voivat vaarantaa kaupan onnistumisen ja
huonoimmassa tapauksessa johtaa luottotappioihin tai korvausvaatimuksiin
myyjaa kohtaan. Kauppatapahtumassa, jossa kéytetddn vekselid, taytyy tarkistaa,
ettd vekseli on taytetty muodollisesti oikein vekselilain mukaan. Jos vekselissa on
vekselitakaus eli avaali tulee varmistua siitd, ettd se on saatu hyvéksyjan puolesta.
Mikali kaupan vakuutena kéytetddn erillistd takausta, on takaustekstista syyté
sopia ulkomaisen osapuolen kanssa ennen kuin takausta pyydetaan ulkomaiselta
pankilta. Pankki toimii pelkéstdén esitettyjen asiakirjojen pohjalta. Nain ollen
asiakirjariski remburssikaupassa korostuu, koska remburssisitoumus, jonka pankki
on asettanut, on voimassa vain ehtojen mukaisten asiakirjojen esittdmista vastaan.

Myyjén tuleekin ehdottomasti varmistua remburssinsaajana siitd, ettd han pystyy
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esittdmaan remburssin ehtojen mukaiset asiakirjat pankille. (Pasanen 2005, 187-
188; Finpro-neuvottelukunta 1992, 11.)

Valuuttariski

Kéytettdessa kauppavaluuttana jotain muuta valuuttaa kuin euroa, kyseeseen tulee
myo6s valuutan kurssiriski. Tamé riski on ostajalla jos kéytetty valuutta ei ole
oman maan valuuttaa, mutta myés myyjélla jos kauppavaluutaksi ei ole valittu
myyjamaan valuuttaa. Kilpailulliset syyt saattavat vaikuttaa muiden valuuttojen
kuin euron valintaan. Muiden valuuttojen edullinen kurssi ja korkokehitys tai
helpompi tarjousten vertailu voivat vaikuttaa paatokseen ostajan kannalta.
Kauppavaluutan valinta tulee kuitenkin aina olla yrityksen valuuttastrategian
mukainen. Valuuttariskej& ovat transaktioriski ja taseriski. Yksittdinen saaminen
ja velka liittyvat transaktioriskiin. Kun maksu toteutuu, selvidd vasta tdmén
jalkeen lopullinen voitto tai tappio. ”Transaktioriskilld voidaan tarkoittaa myds
maadréllisesti tasapainossa olevien velka- ja saatavavaluuttojen erdéntymisen
eriaikaisuutta” (Pasanen 2005, 186.) Valuuttojen maaréllinen epétasapaino
saatava- ja velkapuolella kuuluu taseriskeihin. Tassé tapauksessa pitdd huomioida,
ettd kyseiset valuutat kuuluvat yrityksen kirjanpitoon. Taseriskeihin kuuluu myds
laskennallinen  valuuttavoitto- tai  tappio mitd  kutsutaan  yleisesti
tuloslaskelmariskiksi. Téallainen riski voi syntyd kun tilipdatoshetkella valuutat
muutetaan valuuttakurssien mukaan euroiksi. Valuuttariski on yleisesti
valuuttalaskelman mukainen riski eli yrityksessa kaikki tiettynd hetkend tiedossa
olevat epatasapainossa olevat valuuttatulot ja menot, joista kaikkia ei ole vield
edes Kkirjattu kirjanpitoon.  Valuuttalaskelmaan on Kirjattava tuontivelka jo
tilausvaiheessa ja vastaavasti vientivelka on huomioitava jo tarjousvaiheessa.
valuuttalaskelmaan sisédltyvd riski saattaa olla ajallista tai maarallista
valuuttaepatasapainoa. Normaalisti yrityksen valuuttariskien hoidon tulisi
perustua kokonaisposition tasapainottamiseen, mutta se voidaan hoitaa myos
transaktio- eli tapahtumakohtaisesti. (Pasanen 2005, 186-187.)
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Ostajan maahan kohdistuva maariski

Riski joka aiheutuu vieraan valtion toimenpiteistd, madritellddn usein
kansainvélisessa kaupassa maariskiksi. Sodan tai muun kriisin uhka,
kansallistaminen, valuuttapula tai valuuttasddnnostely, joka rajoittaa valuutan
vapaata siirtoa maasta ulos, ovat esimerkkeja erilaisista riskitekijoistd. Maariskien
kanssa joutuu usein tekemisiin kun yritys harjoittaa ulkomaankauppaa. Kaakkois-
Aasian, Itd-Euroopan ja Eteld&-Amerikan vahvat mullistukset ovat tuoneet
maariskit ldhemmaéksi suomalaisia yrityksid. Ulkomaiset sitoumukset, jotka ovat
saatu kauppahinnan vakuudeksi pankeilta, siséltdvat yleensd sekd maa, ettd
kaupallisen riskin. Taloudellinen riski on helpommin arvioitavissa ja mitattavissa
kuin poliittinen riski. Kohdemaan taloudellisen riskin arvioinnissa keskitytaan
ldhes aina ilman poikkeuksia maan maksutaseen ja ulkoisen velkaantumisen
tarkkailuun. Maan suhteet naapurivaltioihin ja poliittinen vakaus liittyvét
poliittisiin riskeihin. Yritysten on yleensa vaikea tutkia eri kohdemaihin liittyvia
riskeja ilman erittdin suurta tydpanosta, joten néissa tapauksissa turvaudutaan
yleensd alan asiantuntijoihin. Esimerkiksi pankkien maariskeistd vastaavat
toimijat ja Finnvera Oyj tarjoavat ratkaisuja ja antavat neuvoja asioissa jotka
liittyvat maariskeihin. (Pasanen 2005, 188-189.)

3 TUONTINEUVOTTELUT

3.1 Tuonnintoteutustavat

Tuontia voi harjoittaa valittomalld, suoralla tai epasuoralla tavalla. Valittdmassa
tuonnissa ei ole koti- tai ulkomaisia valijasenia. Tassé tuontimuodossa yritys ostaa
tuotteen suoraan ulkomaiselta tuotteentarjoajalta. Tall6in kotimaassa toimiva
organisaatio vastaa eri tuontivaiheiden suorittamisesta. Ostotoiminnasta vastaa osa
osto-organisaation henkilostosta, kun taas kuljetusten ja materiaalitoimintojen
hallinta on muiden vastuulla. Suorassa tuonnissa ulkomainen vélijasen toimii
tuojayrityksen ja tuotteen myyjand toimivan ulkomaisen yrityksen vélissa.

Kéytdnnossa vélijasen voi olla myyjapuolta edustava komissionddri, agentti tai
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broker. Suorassa tuonnissa valijasenend voi toimia myds vientiyhdistys,
vientiyritys tai vientiliike. Epasuorassa tuonnissa kotimainen vélijasen toimii
ulkomaisen myyjéosapuolen ja tuojan vélissa. Valijasen voi olla komissionaari,
tuontiagentti, maahantuoja, tukku- tai vahittdiskauppa, toinen tuontia harjoittava
yritys tai mahdollisesti myds ostoryhma. (Karhu 2002, 36-38.)

OSTAJA véliton MYYJA
suora
A
epasuora
\ 4
VALIJASEN VALIJASEN

A

Kuvio 1. Valitén, suora ja epasuora tuonti (Karhu 2002, 38)

3.2 Tuonnin osapuolet

Tuontitapahtumassa ja jakelutiessa suomalaisen osapuolen juridisen aseman
madrittely on hyvin téarkeda, sopimussuhteeseen sovellettavan taloudellisen
riskinmadrittelyn sek& tuotevastuulain ja kilpailulainsdddannén kannalta.
(Paajanen & Saarinen 1993, 15.)

Maahantuoja

Tuoja tai maahantuoja, jonka toimesta tuote tuodaan maahan ja joka kayttaa sita
omassa tuotannossaan tai myy sitd edelleen omissa nimissddn. Maahantuoja
nimitystéd kaytetadn esimerkiksi tuontiyrityksesta tai teollisuusyrityksesta, joka tuo

raaka-aineen omaan kayttoon. Tamaénlaisia yrityksid ovat esimerkiksi tuotteen
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jakelua harjoittava yritys, trading-toimintaa harjoittava yritys, jalleenmyyja seka
franchising-yritys. Maahantuojan toiminta toimii samalla periaatteella kuin
vientiliikkeen toiminta viejdn kotimaassa. Teollisuuslaitokset tai tukku- ja
vahittéisliikkeet ovat maahantuojan yleisid asiakkaita. Maahantuoja vastaa itse
tuotteiden edelleen myymisestd, maksun saannista ja varastoinnista. Maahantuoja
tekee itsendisesti tavaran hinnoittelun ja saa siitd korvauksen myyntivoittona.
(Paajanen & Saarinen 1993, 15; Pehkonen 2000, 55.)

Komissionaari

Komissionsaaja eli toiselta nimeltddn komissiondéri, tuo tavaran omissa
nimissdén, mink& wvuoksi tuotevastuulain ndkokulmasta tdt4d voidaan verrata
maahantuojaan. Komissiondari toimii kuitenkin valmistajan puolesta ja saa
tavaran  myynnistd  myyntikomission.  Varastonpito  liittyy  tavallisesti
komissiosuhteeseen. Talldin ulkomaankaupassa komissiondéri tunnetaan nimell&
konsignatadri ja varastosta kdytetadn nimitysta konsignaatiovarasto. (Paajanen &
Saarinen 1993, 15; Pehkonen 2000, 55-56.)

Verrattaessa komissiondéria agenttiin ja myyntimieheen, my6s komissionaari
toimii padmiehen lukuun. Mutta toisin kun agentti ja myyntimies, komissionaari
toimii omissa nimissadn. Komissionaarilta tuotteen ostava henkil6 ei vélttamatta
edes tiedd pd&dmiehen olemassaolosta. Myyntisopimus syntyy komissiondarin ja
kolmannen henkilon valille. N&in ollen sopimuksesta aiheutuvat velvollisuudet

kohdistuvat komissionaariin, ei pddmieheen. (Siira 1998, 27)

Kauppa-agentti

Kauppa-agentti tunnetaan myos nimilld kauppaedustaja tai agentti. Kauppa-
agentti toimii vientiyhtion tai valmistajan edustajana. Agentti toimii kaupan
ulkopuolisena valittdjana valmistajan nimissa ja lukuun. Kauppaedustajan kasite
tulee erottaa jalleenmyyjan(yksinmyyjd) ja komissiondarin  késitteista.
Jalleenmyyjalla tarkoitetaan elinkeinoharjoittajaa, joka kauppaedustajan tavoin on

kestosopimussuhteessa tuotteiden valmistajaan tai jakelijaan. Jalleenmyyijalla ei
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ole oikeutta vastaanottaa tarjouksia tai tehdd sopimuksia p&amiehen puolesta.
jalleenmyyjé ostaa tuotteet padmieheltddn ja myy ne edelleen omalla riskillaén.
Tastd syysta jalleenmyyjalta edellytetddn yleensd huomattavasti suurempia
taloudellisia panoksia toimintansa aloittamiseen kuin kauppaedustajalta.
(Paajanen & Saarinen 1993, 16; Aalto 2001, 21.)

Agentin velvollisuuksista séadetddn suhteellisen niukasti agenttidirektiivissa.
Siind kerrotaan vain hyvin yleisesti, ettd agentin on toiminnassaan otettava
huomioon pé&amiehen intressit ja toimittava velvollisuudentuntoisesti ja
rehellisesti. Direktiivissd painotetaan myds, ettd agentin tulee hoitaa
valttamattomat neuvottelut, tarvittaessa tehda paatos sovituista asioista seka antaa
paédmiehelleen kaikki tarpeellinen informaatio ja noudattaa pddmiehen kohtuullisia
ohjeita. (Sisula- Tulokas 1998, 205.)

Valmistaja

Lahinnd raaka-aineen tai lopputuotteen valmistaja tai tuottaja, mutta joissain
tapauksissa voi olla my0s osan tuotteen valmistaja, tai taho joka on osallistunut
kyseisen tuotteen valmistusprosessiin. (Paajanen & Saarinen 1993, 17.)

Myyja

Voi olla omissa nimissdén oleva vientiliike tai valmistaja. Kauppasopimuksessa
tuotteen viejalla tai myyjalla tarkoitetaan tahoa, joka on tekemisissa suomalaisen
ostajan kanssa. Jalleenmyyjalla on omissa nimissédén toimiva edustaja, joka el&é
saamillaan myyntituotoilla. Jalleenmyyja on yleensa itsendinen yritys, jolla on jo
olemassa olevat asiakaskontaktit ja markkinointimenetelmat. Jalleenmyyjan
toiminnot ovat hyvin samanlaiset kuin valmistajankin; tuotteen varastointi,
laskutus, kuljetusten jarjestaminen, oma myyntitoiminta jne. Valmistajalla on
hyvin pienet mahdollisuudet ohjata jalleenmyyjad, varsinkin jos omien tuotteiden
osuus jalleenmyyjén liikevaihdosta on pieni. Koska ainut yhteinen tekija
valmistajan ja lopullisen asiakkaan vélilla on itse tuote, on selvad, etta

valmistajalla on vaikeuksia saada riittdvaa markkinatietoa. Tavara siirtyy joko



20

jalleenmyyjén varaston kautta tai suoraan tehtaalta asiakkaalle. Paamiehen ja
jalleenmyyjan valille tehddén vuosisopimus. Usein jalleenmyyja pitdd myds

varastoa.(Paajanen & Saarinen 1993, 17; Immonen 2001, 34)

Paamies

Késitteellisesti ”Paamies on kauppaedustajan edustussopimuksen ulkomainen
osapuoli, valmistaja tai vieja.” Agenttidirektiivin 4 artiklassa saddetdaan paamiehen
velvollisuuksista, esimerkiksi velvollisuudesta toimia vastuuntuntoisesti ja
rehellisesti agenttia kohtaan. N&in ollen on todettava, ettd molemmilla osapuolilla
”lojaliteettivelvollisuus” toisiaan kohtaan. Direktiivin mukaan paamiehen on
my0Os annettava agentille kaikki tarpeellinen informaatio sopimuksen mukaisista
tavaroista, kuten tarpeellisesta materiaalista, naytteista, esitteista ja hinnastoista.
(Paajanen & Saarinen 1993, 17; Sisula-Tulokas 1998, 209)

Agenttidirektiivissd on myds mainittu, ettd mikéli paamiehella on syyta olettaa,
etta toiminta tulee olemaan tarkoitettua rajoitetumpaa, hénen tulee tiedottaa tasta
ilman aiheetonta viivéstystd agentille. Sama koskee agentin asiakkailta saamia
tilauksia, eli pda@miehen on kohtuullisessa ajassa ilmoitettava, hyvaksyykd vai
hylkaako han tilauksen. Saannokset ovat pakottavia ja osapuolet eivét voi sopia
naisté toisin. S&annokset on enemman tai véhemman sananmukaisesti sisallytetty

lakiin kauppaedustajista ja myyntimiehista. (Sisula-Tulokas 1998, 209)

Vientiagentti ja Ostoagentti

Vientiagentti on kaupan ulkopuolinen vélittaja, joka toimii myyjan puolella.
Ostoagentti on myds kaupan ulkopuolinen vélitt4j4 joka toimii suomalaisen

osapuolen lukuun valmistus- tai vientimaassa. (Paajanen & Saarinen 1993, 17.)

3.3 Sopimusneuvottelut

Liike-elaméssa sopimuksen syntymiseen paastadn usein vasta suurien

ponnistelujen jalkeen. Yleensd kdydaan monivaiheiset sopimusneuvottelut ennen
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kuin sopimus on sitova. Ensiarvoisen tarkeéda on tietdd mihin sopimukseen ollaan
sitoutumassa. Tarkeintd on tehdd oma sopimusstrategia, kun yritys ryhtyy
luomaan sopimusta toisen yrityksen kanssa. Tuojan tulee tietdd kenen kanssa,
mista, miten ja milloin halutaan sopia. Ennen kuin osapuolet ovat valmiita
sitoutumaan sopimukseen, on selvéé ettd, siitd halutaan ensin neuvotella. Tarke&a
on myos selvittadd sopimuksen sisaltdamaét positiiviset ja negatiiviset riskit. (Laki24,
2008.)

Ulkomaankaupan neuvotteluissa kulttuuri on asia mita ei voi jattdd huomiotta.
Neuvotteluissa tulee hetkida jolloin kulttuuritekijat ovat suuressa roolissa
kauppapaatoksia tehtdessa. Kun ymmartaa eri maiden kulttuuriset tuntomerkit, on
siitd hyotyd yritykselle, koska he voivat kdyttad tatd tietoa suunniteltaessa
kaupantekoa ulkomaille. (Woods 2001, 85-86)

Kulttuurilla on syva vaikutus siihen miten ihmiset kayttaytyvat kauppatilanteessa.
Kansainvélisissd neuvotteluissa tarvitaan tietoa ja taitoa eri kulttuurien véliseen
viestintd&dn. Monet sopimukset tulee neuvotella, luonnostella, allekirjoittaa ja
lopuksi  toteuttaa  kuten esimerkiksi  kauppasopimukset, lisensioinnit,
jakelusopimukset ym. Sopimusneuvottelut eivat pohjaudu ainoastaan laki ja
kauppaseikkoihin vaan myo6s sosiaalisiin ja inhimillisiin suhteisiin. (Ghauri &
Usunier 2003, 97.)

Tarjouspyyntd

Sopimusneuvotteluihin kuuluu yleensd nelja vaihetta, jotka ovat tarjouspyynto,
tarjous, tarjouksen hyvaksyminen ja tilausvahvistus. Sopimusneuvotteluiden
ensimmdinen vaihde on usein tarjouspyyntd, josta ei ole s&&nnoksia
oikeustoimilaissa. Kun tarjouspyyntd on valmisteltu hyvin, se saattaa olla niinkin
yksityiskohtainen, ett4 pyynnon esittdja odottaa ainoastaan hintatietoja tarjouksen
tekijaltd. Mikali tarjouspyynnon pohjalta ei padadytad minkaanlaiseen tulokseen eli
sopimusta ei synny, niin kummallakaan osapuolella ei ole oikeutta saada mitdan
korvausta katkaisseelta osapuolelta. Jos neuvottelut ovat jo ehtineet periaate- tai

alesopimukseen, niin  joissakin tapauksissa vahingonkorvaus voi tulla
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kysymykseen. Mikali toinen osapuoli on lahtenyt neuvotteluihin vilpillisella
mielelld, eikd ole aikomustakaan tehdd sopimusta, niin han saattaa olla
korvausvelvollinen kustannuksista jotka ovat syntyneet neuvotteluihin liittyen.
(Paajanen & Saarinen 1993, 50-51.)

Tarjousvertailu

Tarjousvertailussa  laitetaan  tuotteen  tarjoajat ja  tarjottu  tuote
paremmuusjarjestykseen ja siltd pohjalta pdadytéd&n parhaan mahdollisen tarjoajan
valintaan. Tarjouksia verrataan ilmoitettujen kriteerien perusteella toisiinsa, seké

hankinnan tavoitteisiin. (Suomen Kuntaliitto, 2008.)

4 KAUPPASOPIMUS

4.1 Sopimuksen syntyminen

Kauppasopimus

Toimitus Maksaminen Tuote Perustiedot
Toimitusaika Toimitus- Hinta Maksuehto Maara Erittely
velvollisuudet

Myyjéan Ostajan
Velvollisuudet velvollisuudet

Kuvio 2. Kauppasopimuspositio (Raty 2006, 12)
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Myyjéan ja ostajan valinen kauppasopimus koostuu muutamista peruselementeista.
N&ma perusperuselementit ovat tuote jaettuna edelleen sen méaraan ja erittelyyn,
maksaminen jaettuna hintaan ja maksuehtoon ja tavaran toimittaminen jaettuna
myyjan ja ostajan velvollisuuksiin. Kauppasopimuksen osapuolet voivat luetella
toimitusvelvollisuutensa yksityiskohtaisesti kauppasopimuksessa. vaihtoehtoisesti
he voivat kayttda jotakin yhteisesti sovittua kauppasanaa tai sen lyhennettd, joka

madrittelee osapuolten velvollisuudet. (kts. myéh. kpl 6).(Réty 2006, 11.)

Sopimuksen oikeusvaikutukset ovat aina merkittdvat. P&asdannon mukaan
sopimuskumppani voidaan tuomioistuimen péatokselld velvoittaa tayttdmaan
sopimuksen  mukainen suorituksensa tai  vaihtoehtoisesti korvaamaan
vastapuolelleen sopimuksen tayttamétta jattdmisesta syntynyt vahinko. Nain ollen
on erittdin tarkedd pystyd maarittelemddn, milloin sopimus on syntynyt.
Useimmissa tapauksissa asia on luonnollisestikin kiistaton kaikille osapuolille.
(Kurkela 2003, 35.)

Kéytdnnodssd on useimmiten tarkedmpad se, ettd neuvotteluosapuolet ovat
yksimielisid, onko sopimus syntynyt vai ei, kuin se, mikd on tilanteen oikea
juridinen analyysi. Eri kasitykset jostain tietystd asiasta saattavat haitata
lilkesuhteita ja vaikuttaa luottamusta heikentévasti osapuolten vélille. T&llaisesta
seurauksena voi johtua merkittdvad haittaa sekd itse yrityksille, ettd
kokonaistaloudelliselle kehitykselle. Tallaiset tilanteet ovat véltettavissa selvalla
lausumalla, joko yksipuolisella tai yhteiselld, jolloin sitova sopimus voidaan
katsoa  syntyneeksi.  Sopimuksen  syntyminen edellyttdd  useimmiten
sopimusasiakirjojen laadintaa ja sen asianmukaista hyvaksymista ja allekirjoitusta.
Silloinkin kun neuvottelut eivét johda todelliseen sopimukseen osapuolille saattaa
syntya vastuu neuvottelukayttdytymisen perusteella. Suomen oikeuden
sopimuksen syntymisestd koskevat normit OikTL:ssa ovat erittdin pelkistettyja.
Sellaisenaan ne eivdt aina sovellu elinkeinoeldmén tarpeisiin muutoin Kkuin
perinteisessa  kaupankaynnissa. Kansainvalisessd kauppalaissa sen sijaan
sopimuksen syntymiselle on asetettu kaksi perusedellytystd: 1. Tahto tehda
sopimus; ja 2. riittdvan tasméllinen sisaltd. N&iden puuttuessa ehdotus on
katsottava kehotukseksi tarjouksen tekemiseen.( Kurkela 2003, 39-40.)
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Vaatimuksena sopimuksen syntymiselle asetetaan siis ehtojen riittava
tasmallisyys. Taman avulla on usein mahdollista arvioida, onko sopimusta rikottu
ja mitkd ovat k&ytettdvissd olevat oikeussuojakeinot. Keskeisten ehtojen
puuttuminen saattaa olla juridisesti osoitus siitd, ettd tahtoa solmia sitova sopimus
ei ole ollut. Yleensa kaikesta ei pystyta sopimaan edes siihen pyrittéessd, vaan osa
asioista jad aina auki. Sopijapuolet jattavat asioita myos tietoisesti avoimeksi, joko
ratkaistavaksi pehmeén eli dispositiivisen oikeuden mukaan tai niin, ettd ehdot
ovat neuvottelunvaraisia, jos sellaisia asioita nousee esille. Keskeistd asian
arvioimiselle on se onko avoin ehto jatetty sopimukseen tarkoituksella avoimeksi.
Jos tdma on ollut sopijapuolten yhteinen tarkoitus, ei olennaistenkaan ehtojen
jattaminen avoimeksi esta sitovan sopimuksen syntymistd, jos on olemassa tapa

joka tdydent&& avoimeksi jadneet kohdat. ( Kurkela 2003, 43-44.)

Soft law —tyyppiset pehmeét ohjausmuodot ovat yleistyneet kansainvalisissa
taloudellisissa suhteissa etenkin niiden joustavuuden vuoksi. Kansainvélisissa
kauppasuhteissa kaytetddn erilaisia epavirallisia sopimusmalleja ja noudatetaan
erilaisia k&ytdnnesdanttja (code of conduct). Tallainen soft law perustuu nykyaan
paéosin kansainvalisten jarjestdjen laatimiin mallisdéntdihin ja suosituksiin. Ne
eivat siis ole kansainvalisia sopimuksia, joten niiltd puuttuu oikeudellinen

sitovuus ja taytantoonpanokelpoisuus. (Sisula-Tulokas 1998, 40.)

Soft law-ohjauksella on kuitenkin muodollisen sitovuuden puuttumisesta
huolimatta tarked oikeudellinen merkitys. Tama johtuu kahdesta seikasta.
Ensinndkin yritykset voivat keskindisissd kauppasuhteissaan vapaaehtoisesti
sitoutua noudattamaan yleisid sopimusmalleja ja kaytdnnesaantoja. Tallaiset
sopimusvapauden puitteissa tehdyt sitoumukset ovat sopimuksen osapuolia
oikeudellisesti sitovia ja taytantdonpanokelpoisia. Toiseksi soft law- tyyppista
oikeutta kaytettddn myos mallina kansallista lainsaadantda valmisteltaessa.
(Sisula-Tulokas 1998, 40.)

Kaupan saantdjen malleista voidaan mainita Kansainvalisen kauppakamarin
laatimat Incoterms- S&&nnot (katso my6hemmin kappale 6) joita sovelletaan
vakiintuneesti kauppasopimuksen ehtoja maédriteltdessa. Valtioiden vélinen
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Unidroit-jarjestd on puolestaan valmistanut useita erilaisia kansainvélisid

kauppasopimuksia koskevia sopimussaantoja. (Sisula- Tulokas 1998, 40.)

Unidroit eli The International Institute for the Unification of Private Law on siis
hallitusten valinen organisaatio, jonka tarkoituksena on harmonisoida
jasenmaidensa yksityisoikeuden séantoja. Kaytannossa tdma tarkoittaa mallilakien
kansainvélisten konventioiden, oppaiden ja mallisopimuksien jne. Laatimista,
joita on Unidroit:n perustamisen (1926) jalkeen valmistunut yli 70. (Siira 1998,
196)

Jos sopijapuolet ovat yksimielisia sopimuksen syntymisesté tai asia on muutenkin
Kiistaton, mutta erdat olennaiset ehdot ovat jddneet sopimatta, ne voivat tdydentya
soft-oikeuden implisiittisin ehdoin. Soft-oikeus siséltdd usein normeja, jotka
tdydentavat sopimuksesta ehkd muutoin puuttuvat asiat. Tallaisia normeja ovat
esimerkiksi tavaran hinta, laatu, muoto, mitat —tai muut ominaisuudet. Erityisesti
tdma koskee juuri tavaran laatua, jota koskevat sopimusehdot jadvat usein
implisiittisten ehtojen, edellytysten tai "itsestadn selvyyksien” vuoksi sopimatta.
UCC:n mukaan tavaran tulee tayttaa tietyt ehdot ja kriteerit, vaikka niisté ei ole
nimenomaan sovittu, jos naita ehtoja ei ole nimenomaan suljettu pois. (Kurkela
2003, 46-47.)

Implisiittiset takuut tai ehdot koskevat myds kaupankohteen kéyttotarkoitusta.
Tuotteella on siis hiljainen” takuu (”"Warranty”), joka on voimassa, ellei sita ole
rajoitettu tai muutettu. Hiljainen takuu kattaa mm.

1. tavaran virheettomyyden;

2. tavaran normaalin laadun;

3. tavaran kayttokelpoisuuden siihen tarkoitukseen, johon sita yleensé kéaytetaéan

4. tavaran soveltuvuuden johonkin erityiseen kayttdon, jos myyja oli siita

tietoinen.

Jos sopimuksesta ei saada implisiittisin ehdoinkaan taytdntéonpanokelpoista tai
sisalloltaan selkedd sopimusta, saattaa seurata tilanne, jossa sopijapuolten
kasityksestd huolimatta juridisesti taytdntéonpanokelpoista sopimusta ei Vvoi

katsoa syntyneen. Erittdin usein tapahtuu juuri kyseisid tilanteita, joissa
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sopijapuolet kokevat jo sopineensa asiasta, mutta sopimuksen Kirjallisessa
laadintavaiheessa joudutaan toteamaan merkittdvien kysymyksien jadneen auki.
Tasta seuraa, ettd sopimuksesta ei saada taytantoonpanokelpoista ja sopimusta ei
synny ja neuvotteluja joudutaan jatkamaan. (Kurkela 2003, 47-48.)

4.2 Tilauksen teko

Kun tilausta ryhdytaan tekemaan, sovitaan yleensa maksuehdoista. Maksutapa on
sopimuskumppaneiden valisen kauppasopimuksen ehdossa madritelty tapa
maksaa kauppahinta. Maksutapa maaraytyy siis sovitun maksutapaehdon mukaan.
Kéytdnnossd Maksuehto on aina sopimusneuvotteluissa saavutettu osapuolten
yhteisymmarrys eli neuvottelutulos. Tdmén vuoksi maksuehtojen tulkinnassa ei
ole kyse varsinaisen maksun suorittajan eli padasaantoisesti pankin tai jonkin muun
sopimuksen  ulkopuolisen  mé&&rddmasta  sopimusehdosta.  Poikkeuksena
neuvotellusta maksuehdosta voidaan pitdd kaytdnndssa usein esiintyvaa
maksutavan maaraytymistd sopimuskumppanien noudattavan tavan perusteella.
Talloin maksutapaa madritteleva ja sopimuskumppaneita sitova tapa voi olla joko
kyseisella alalla vallitseva yleinen kauppatapa tai sopimuskumppanien
sopimuskaytantoon perustuva liiketapa. (Lehtinen 2006, 268.)

Maksutavalla on kaytdnnodssa aina valiton eli kaupallinen merkitys lopulliseen
kauppahintaan eli siihen, mit4 kaupan kohde maksaa. Miké&li maksutapa sovitaan
myyjan kannalta varmaksi, on myyjan vaatima kauppahinta yleensd pienempi.
Taman vuoksi voidaankin sanoa, ettd myyjan turvallisuuden tunne kauppahinnan
saamisesta siirtyy kauppahintaan. Myyjan vaatiman kauppahinnan suuruisen
valuutta saaminen myyjan omaan kayttoon vaikuttaa merkittavasti myyjan riskin
rajoitustarpeeseen ja kulurakenteeseen. Myyjén rahoittajan nékokulmasta taas
pelkka kauppahinnan saatava ei kdytannodssa poista rahoitusriskid; vasta maksun
konkreettinen saaminen poistaa myyjan rahoitukseen kohdistuvaa epavarmuutta.
(Lehtinen 2006, 269.)

Kauppahinnan maksamisen osalta sopimuskumppanit sopivat kéytannossa

kolmesta perusasiasta: 1. kauppahinnan méaéara ja valuutta, 2. maksupaikka ja 3.
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maksuajankohta. Tdmédn vuoksi maksuajankohta on periaatteessa aina mukana
maksutavassa. Toisaalta maksuajankohdasta on séadelty myds useissa eri
sdadoksissa ja s&anndissd seka erityyppisissd vakioehdoissa. (Lehtinen 2006,
271)

Tilauksen tekoon liittyy myds oleellisena osana se, ettd kaupan osapuolet
vahvistavat tilauksen. Oikeustoimilaki ei aina ole kayttokelpoinen sopimuksen
syntymistd arvioitaessa. Taman vaittamén perusteella on syytd tarkastella
tilausvahvistuksen vaikutusta sopimuksen syntyyn silloin kun osapuolet eivéat
nimenomaisesti ole laatineet Kkirjallista sopimusta. Sopimuksen tekemiseen
voidaan usein erottaa kolme menettelyvaihetta erityisesti silloin, kun osapuolet
eivat ole samanaikaisesti paikalla, vaan kauppa tapahtuu joko edustajan,
puhelimen tai tiedonsiirtotekniikan avulla. Ensimmaisessd vaiheessa ostaja Saa
myyjalta(tai hénen edustajalta) tarjouksen. Toisessa vaiheessa ostaja hyvaksyy
tarjouksen ja kolmannessa vaiheessa myyja vielda vahvistaa kaupan omalta
osaltaan lahettdmalld tilausvahvistuksen. Oikeustoimilain 1 pykalastd poiketen
tilausvahvistus katsotaan ndin ollen sopimuksen syntymisen jalkeiseksi
toiminnaksi. Tastd paasaanndstd on kuitenkin erdita merkittdvid poikkeuksia,
joissa tilausvahvistus voi saada oikeudellista merkitystd myds sopimuksen
syntymisen kannalta. On kuitenkin tarke&d todeta, ettd kauppasopimus tehdddn
usein Kkirjallisesti myds silloin kun kaupan kohteena olevaa tavaraa ei ole
kaupantekohetkelld, vaan se valmistetaan vasta myohemmin. Kirjallinen
kauppasopimus on osapuolten oikeusturvan kannalta molempia osapuolia tukeva
vaihtoehto. Tilausvahvistus voidaan toteuttaa sekd suullisen, ettd kirjallisen
kauppasopimuksen yhteydessd. (Soimakallio 1999, 18; Kiveld & Nordell 2003,
92.)

Tilausvahvistusta voidaan pitaa lahtokohtaisesti hyodyllisené
sopimusdokumenttina molemmille osapuolille. T&h&n ndkemykseen voidaan
esittdéd monia  perusteita.  Ensinndkin  kirjeenvaihdon  perusteella ja
tilausvahvistusta kayttden toteutettu sopimusprosessi on molemmille osapuolille
usein nopeampi ja huomattavasti halvempi tapa solmia sopimus kuin perinteinen

pitk& neuvotteluprosessi. (Soimakallio 1999, 99.)



28

Tilausvahvistusta voidaan pitaa edullisena erityisesti myyjan kannalta, koska sen
kaytto antaa myyjéalle mahdollisuuden muuttaa sopimusta yksipuolisesti sen
syntymisen jéalkeenkin. Vaikka olennaisia muutoksia ei olekaan en&a
periaatteellisesti mahdollista tehdd, voi oikeudella lausua viimeinen sana
sopimuksen sisallostd vaikuttaa todisteluvaiheessa merkittévésti osapuolten
valilla. Myyja voi tilausvahvistusta kayttéen rajoittaa sitoutumisensa sopimukseen
lopullisesti vasta siihen ajankohtaan, jolloin tietdd ostajan omalta osalta
sitoutuneen ja kun han on tarkistanut ostajan taloudellisen taustan. Myyjéan
kannalta edullisena voidaan pitdd myads sitd, ettd han voi sopimuksen jo synnyttya
vahvistaa tilaussuorituksensa, silla myyjan mahdollisuuksia toteuttaa tilaus ei
voida aina taydelld varmuudella tietda vield sopimusta solmittaessa. (Soimakallio
1999, 100.)

Tilausvahvistuksen voidaan kuitenkin néhdd myds olevan hyddyllinen ostajan
kannalta, silloin kun pyritddn todistamaan mita osapuolten valilla on sovittu.
Varsinkin jos alkuperéinen sopimus on tehty suullisesti, lisdd ostajan
sopimussuojaa se, ettei myyja voi tilausvahvistusta kaytettdesséd vetdytya
sopimuksesta ja kieltdytyd toimittamasta tavaraa sopimuksen voimassa ollessa.
Liséksi tilausvahvistuksen seurauksena ostaja voi luottaa myyjan toimitukseen
myos siind mielessd, ettd han voi varmistaa myyjan tosiasiassa vastaanottaneen

l&hetetyn tilauksen ja reagoineen siihen. (Soimakallio 1999, 100.)

Tilausvahvistuksen hyodyistda molemmille osapuolille tulee korostaa sen asemaa
varsinkin jos osapuolet ovat solmineet suullisen sopimuksen. Asema korostuu
erityisesti jos kysymys on pitk&kestoisesta sopimuksesta. Tilausvahvistuksen
avulla voidaan talléin poistaa mahdolliset vaarinymmarrykset, erehdykset ja
epaselvyydet sopimuksen siséllostd saattamalla  sopimusehdot — selkedan
kirjalliseen muotoon. Sopimusriitojen ratkaiseminen oikeusteitse ei palvele
kumpaakaan osapuolta, joten epaselvyyksien poistaminen etukdteen on

molempien edun mukaista. (Soimakallio 1999, 100.)

Ostajan kannalta tilausvahvistuksen kéytto edellyttdd tarkkuutta ja huolellisuutta,
koska hanen tulee aina tarkastaa huolellisesti kaikki vastaanottamansa

tilausvahvistuksen sisaltamat ehdot. Tilausvahvistus onkin yleiselld tasolla
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katsottu olevan edullisempi myyjén kannalta, koska yleenséd myyjé on se osapuoli,
joka lahettda tilausvahvistuksen. Tilausvahvistuksen lahettdja saa tavallisesti
tulkintaedun puolelleen “Battle of forms”- tulkintasddnnon seurauksena.
Todistevaikutuksella voi taman takia olla olennainen merkitys sopimuksen
sisdltoon.  Tastd  johtuen  Tilausvahvistus  asettaa  ostajalle  tietyn
toimimisvelvollisuuden, sillda jos osapuoli ei reklamoi vastaanottamaansa
tilausvahvistusta vastaan, pidetddn tilausvahvistuksen ehtoja lahtékohtaisesti

sopimuksen sisaltond. (Soimakallio 1999, 101.)

5 KULJETUS JA HUOLINTA

5.1 Kuljetus ja logistiikka

Taloudellisesti katsottuna kuljetustapahtuma on ulkomaankaupassa yritykselle
paljon merkittdvampi kuin kotimaankaupassa. Eri tuotteilla kuljetuskustannusten
osuus vaihtelee, mutta yleensd ero on suuri. Kun kuljetukset on hoidettu
jarkevasti, yritys saa ndin aikaan s&astdd ja samanaikaisesti vahvistavat
kilpailuasemaa. Kuljetusten jarjestdmista on tarked miettiad jo siind vaiheessa, kun
neuvotellaan toimituslausekkeesta. Ostajan ja myyjan tulee selvittdd, kumpi
osapuoli pystyy jarjestamaén kuljetuksen edullisemmin. Esimerkiksi myyjalla voi
hyvinkin olla sopimuksia, jonka wvuoksi kuljetuksen kustannukset jaavét

pienemmaéksi kuin ostajan jarjestamind. (Fintra 2002, 41.)

Kuljetusvaihe-kokonaisuus on ulkomaankaupassa huomattavasti monipuolisempi
kuin kotimaankauppaan siséltyva kuljetus ja on siksi vaativampi myynti- tai
ostotapahtuman osa. Viejan tai tuojan on vaikea hoitaa yksin ulkomaankaupan
kuljetukseen liittyvia jarjestelyja johtuen kaupan eri toimintojen moninaisuudesta.
Kun kuljetuskalusto puuttuu, kuljetuksen hoitaa itsendinen rahdinkuljettaja.
Tavaroidenlahettdja tai tdman edustaja tekee kuljetus- eli rahtaussopimuksen
rahdinkuljettajan kanssa. Rahtaussopimuksen teossa tavaran lahettdjéd edustaa

huolitsija, joka voi hoitaa myds muita vientid ja tuontia koskevia selvityksid.
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Kaupan osapuoli ja huolitsija tekee huolintasopimuksen liittyen tehtévien hoitoon.
(Pehkonen 2002, 111.)

Logistilkan kenttddn vaikuttavia tekijoitd ovat kansainvélistyminen ja
globalisoituminen, mutta ennen kaikkea maailmantalouden globalisaatio.
Vanhoina aikoina tavaraa toimitettiin p&aosin vain kotimaassa omien rajojen
sisdpuolella.  Nykypdivana  yritysten  toimintakentdt  laajentuvat ja
kansainvélistyminen etenee huomattavasti koko ajan.  Yrityksissd tuotantoa
ryhdytéan entistd enemman siirtdmaan halpatuotantomaihin. Tdma tarkoittaa sita,
ettda on oltava valmis yhteistyohon ulkomaisten toimijoiden kanssa.
Kansainvalistymistd voidaan tarkastella mittaamalla Suomen ulkomaankaupan

tuontia ja vientid. (Mékeld, Mantynen & Vanhasalo 2005, 23.)

Keskeisimmat ohjauskohteet logistiikassa ovat tavaravirta, padomavirta ja
tietovirta. Esimerkiksi maahantuojan keskeisimmat tiet ovat varsin ilmeiset.
Toimituksia tehddadn myyntitilausten perusteella, jotka tuottavat myyntituloja.
Toimitusjohtaja vastaa yrityksessd yleensd hankinnoista ja siitd, kuinka paljon
rahasta laitetaan palkkoihin, investointeihin sekd miten suuri osa voittoa kertyy
yritykselle. Kaikki ostotilaukset aiheuttavat yritykselle kustannuksia seka tuovat

myos yritykselle liséd myytavéa varastoon. (Karrus 2001, 24.)

hankinnat Ostomenot

Varastointi Allokointi
ja ohjaus

Investoinnit,
palkat, voitto

\ 4 t

Toimitukset

Kuvio 3. Pienen yrityksen paavirrat ja niiden valiset yhteydet (Karrus 2001, 24.)
(r = rahavirta, i = informaatiovirta ja t = tavaravirta)
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5.2 Kuljetustavan valinta

Ulkomaankaupassa on erilaisia kuljetustapavaihtoehtoja, joita ovat esimerkiksi
laivakuljetus, lentokuljetus, autokuljetus, rautatiekuljetus tai yhdistetyt
kuljetukset. Kuljetuskustannukset, kuljetusvarmuus ja kuljetusnopeus ovat asioita,
jotka vaikuttavat suurimmaksi osaksi Kkuljetustavan valintaan. Naihin edella
mainittuihin osa-alueisiin liittyy useita eri osatekijoitd, kuten tavaran lahto- ja
madrapaikka, tavaran mé&ard ja laatu, arvo, sek& tavaran nimike. Tilastojen
mukaan  Suomen ulkomaankaupasta 80 %  tapahtuu meritse.
Ulkomaankuljetuksissa maakuljetusten osuus tonneissa on reilut 12 %.
IImakuljetusten osuus on alhaista mitattuna tonneissa, mutta kuljetuksen arvon
osalta mitattuna osuus on yli 7 %. Maakuljetukset ovat samassa luokassa arvon
mukaan mitattuna. (Pehkonen 2000, 113.)

Huolitsija voi auttaa yritystd l0ytdm&&n sopivan kuljetustavan jos yrityksen
tietdmys kuljetuksista on vahéinen. Kaupan suuntautuminen vaikuttaa tarjolla
oleviin kuljetusvaihtoehtoihin. Kuljetusmuoto on sita kalliimpi, mitd suuremmat
ovat asiakkaan vaatimukset. Nykypéivana logistiikasta on tullut entista
merkittavampi kilpailutekija. Yritykset haluavat varastokustannuksiaan alaspéin ja
ovat alkaneet ottamaan tavaraa vastaan vain sen madaréan, joka riittdd tuotannon
yllapitoon. (Fintra 2002, 41.)
Kuljetuskustannuksiin kuuluvat:

e lastaus lahetyspisteessé

e eturahti

o terminaalikasittely/rahtaus

o terminaalikésittely/lastaus

¢ vientihuolinta/vientiselvitys

e rahti

e uudelleenlastaus

e purkaus

e tuontihuolinta ja tuontitullaus

e jakelu/varastointi

e jatkorahti
(Fintra 2002, 41.)
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5.2.1 Merikuljetukset

Merikuljetukset sopivat suurille tavaraerille, jossa tavara laitetaan laivaan
sellaisenaan. Kilometrid kohden rahtikustannukset ovat meriliikenteessa yleensa
alhaisimmat.  Laivaliikenteessd  s&dolojen ja  jalleenlaivausten  vuoksi
paukkaukselle saattaa tulla erityisvaatimuksia. Arvioitaessa kuljetuksen hintaa on

huomioitava koko kuljetusketju:

e esikuljetus satamaan

¢ satamakustannukset l&ht6- ja tulosatamassa

e itse merikuljetus

o mahdolliset jalleenlaivauskustannukset
(Fintra 2002, 42.)

Meriliikenteeseen ~ kuuluvat  kaksi  p&&kuljetusmuotoa eli  hakurahti
(tramppiliikenne) ja linjaliikenne. (Pehkonen 2000, 114.)

Hakurahtiliikenteesséd kuljetaan tavallisesti pakkaamatonta massatavaraa ja
kuljetukset ovat tdysid laivalasteja. Laivat menevat satamasta toiseen riippuen
siitd, mistd saa kulloinkin rahdin edullisimmin. Laivat kulkevat markkinatilanteen
mukaan satamasta toiseen ja ndin ollen laivoilla ei ole s&&nndllisia aikatauluja
eikd reittejd. Asiakirjasta kéytetddn nimed sertepartia, jossa sovitaan
laivanrahtausehdoista. Asiakirjassa ovat osapuolina rahdinantaja ja rahdinottaja.
Jos kysymyksessd matkarahtaus, laiva on rahdattu kulkemaan maééaratysta
satamasta toiseen. Matkarahtauksesta kaytetddn myds nimitysta trip charter. Jos
laiva on rahdattu maaraajaksi, kysymyksesséa on aikarahtaus eli time charter. Jos
taas kysymyksessa on sopimusliikenne, talldin rahdinottaja sitoutuu kuljettamaan
sovitussa ajanjaksossa tavarat madrasatamasta toiseen. On mydos vaihtoehto, jossa
laiva rahdataan varastointitarkoitukseen ilman miehistdd jolloin kaytetdan
nimitysté bare boat chart. Suurin osa kauppalaivastosta jotka kulkevat maailmalla
ovat hakurahtiliikenteessd. Yli kolme neljasosaa tavaramaarista Kkulkee
hakurahtiliikenteessa. (Pehkonen 2000, 114.)
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Linjaliikenteessd aikataulut on vahvistettu etukédteen ja laiva kulkee tiettyjen
satamien valilla. Linjaliikenteessa tavallista on yhteistyo eri varustamoiden vélilla.
Tama rajoittaa varustamoiden vélista kilpailua. Asiakirjana on konossementti,
johon on merkitty varustamon kuljetusehdot, josta kdytetddn myds nimitysta
linjaehdot. N&in ollen linjaliikenteessd tarvitaan vain yksi asiakirja eli
konossementti joka korvaa rahtaussopimuksen. Linjaliikenteessd maailman
kauppalaivoista on noin 10 - 15 %. Tavaramaarasta kuljetetaan linjaliikenteessa

maailman meritse noin 10 %. (Pehkonen 2000, 114.)

5.2.2 Lentokuljetukset

Kansainvaliset lentokuljetukset ovat kustannuksiltaan kalliita, tdman wvuoksi
lentokuljetukset soveltuvat painoonsa ja tilavuutensa perusteella kalliin tavaran
pitkien matkojen kuljetuksiin. Tavallisesti tavaran kilohinta on sadoissa euroissa.
Lopulta tuotteen laatu vaikuttaa siihen, ettd soveltuuko kyseinen tuote
lentorahdiksi. Etuna lentoteitse on Kkuljetuksen nopeus. Lentoyhtiét voivat
kuljettaa tavaroita my6s maanteitse s&&stdékseen kustannuksissa. Nopeus ei
kuitenkaan kyseisesté tapahtumasta paljonkaan kérsi. . Lentokuljetuksissa tavaran
varovainen kasittely auttaa pitdmaan vakuutusmaksut pienind ja varastot pysyvét
pienina nopeiden kuljetuksien vuoksi. (Fintra 2002, 43; Pehkonen 2000, 148.)

Lentorahdista suurin osa kulkee etuk&teen ilmoitettujen aikataulujen mukaan
reittiliikenneverkostossa. Tavaroita rahdataan kappaletavarana tai
kuormayksikkona rahtikoneeksi muunnetulla koneella tai matkustajakoneen
ruumassa. (Pehkonen 2000, 148.)

5.2.3 Yhdistetyt kuljetukset

Kansainvalisesti  yhdistetylld  kuljetuksella  tarkoitetaan  maantie- ja
rautatiekuljetusten yhdistelmaa. Talloin kuljetusyksikko siirtyy kuljetusmuodosta
toiseen. Yhdistetyssd kuljetuksessa perdvaunu, vaihtokuormatila tai kontti kulkee
osan matkasta autossa ja osan junassa. Suomessa yhdistetyssd kuljetuksessa

yleensd mukana on myds laivakuljetus, jossa perdvaunu, rautatievaunu tai kontti
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kulkee ndin meren yli. Rahdinkuljettajana toimii usein huolitsija ja huolitsijalla
on myos rahdinkuljettajan vastuu. Kontit joita kdytetdan kuljetuksessa, on joko
huolitsijan omistuksessa tai sitten huolitsija vuokraa tarvittavat kontit ja hoitaa
myo6s tilan kuljetusvélineestd. Konttikuljetusten avulla pyritddn vé&hentdamé&an
tavaran kasittelykertoja. Mitd vahemman kasittelykertoja on, niin sitd sujuvampaa
ja varmempaa kuljetus on. (Fintra 2002, 43; Pehkonen 2000, 156.)

5.2.4 Maakuljetukset

Merkittdvin etu autokuljetuksessa on se, ettd tuote voidaan Kkuljettaa
yhtéjaksoisesti, nopeasti ja kohtuuhintaan ovelta ovelle. Tavaramé&érien ollessa
pienid, autokuljetus vaatii jakelua tai tavaran noutoa terminaalista. Kuljetukset
joissa on kokoajan mukana vetovaunu, ovat vahentyneet Pohjoismaiden ja Keski-
Euroopan valilla. Normaalisti vain perdvaunu kulkee lautalla meren ylitse.
Rautatiekuljetukset sopivat suurten tavaraerien ja kollien kuljetukseen.
Junakuljetuksen etuja ovat kohtuullinen hinta ja kuljetuksen varmuus.
Rautatiekuljetuksissa harvalla vastaanottajalla on oma raide, tdman vuoksi se

vaatii jakelukuljetuksen jarjestamista. (Fintra 2002, 42)
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5.3 Huolitsijan tehtavét ja vastuu

kuljetus | tullaus

rahtaus - vakuutus
kauppasopimus

myyja

jakelu maksu
\ ostaja /

toimitusvalvonta rahoitus

varastointi asiakirjat

Kuvio 4. Huolinnan osatekijét. (Koskinen ym. 1997, 23.)

Tuontihuolinnassa huolitsija ottaa tavaran vastaan rahdinkuljettajalta sen
saavuttua. Huolitsija maksaa rahdin, hoitaa tavaran tullaukseen liittyvét asiat ja
huolehtii tavaran kuljettamisesta vastaanottajalle. Jos tarve vaatii, huolitsija hoitaa
tavaran vélivarastoinnin. Huolitsija voi auttaa toimeksiantajaansa tullaukseen
liittyvissa tehtdvissa tai sitten hén voi hoitaa itse tullaustehtavét. Huolitsija voi
sopimuksen mukaan merkitd tavaralle kuljetusvakuutuksen, perid kauppahinnan
tavaran luovutuksessa, hankkia tuontiasiakirjat, kertoa tietoa eri maiden kuljetus
ja tulliméarayksistd, hoitaa rahoitukset, laivanselvitykset sek& messutoiminnat.
Huolitsija on yhteydessa tehtdvaa suorittaessaan satamaviranomaisiin,
satamameklareihin, rahdinottajiin, vakuutusyhtidihin, tulliin, konsulaatteihin ja
pankkeihin. TyOalue on hyvin laaja kansainvalisessé huolinnassa. (Pehkonen
2000, 161.)
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Huolintaliikkeen toiminta on joko vélittdjan tai rahdinkuljettajan vastuulla.
Molemmat vastuut voivat tulla kysymykseen tilanteessa jossa toimeksianto on
laaja, mutta sellaista tilannetta ei voi olla, jossa vastuut ovat paallekkaisia tai
yhtdaikaisia. Vastuut kattavat tavaran viivastymisen, véhenemisen seka
katoamisen. (Fintra 2002, 60.)

Elleivat rahdinkuljettajan vastuut tayty, huolintaliike toimii vélittdjan vastuulla.
Vastuu  kysymyksissd sovelletaan lainsdddantdd joka koskee kyseista
kuljetusmuotoa. Esimerkiksi jos vahinko on tapahtunut tietyn kuljetusosuuden
aikana ja asiakkaan kanssa on tehty sopimus kuljetusmuodon kayttdmisesta

varsinaisen kuljetuksen osalta, kysymykseen tulee lainsdadanto. (Fintra 2002, 60.)

Kun rahdinkuljettajana toimii huolintaliike, vastuujérjestelm& muodostuu yleisten
madrdysten mukaisesti niille periaatteille, jotka ovat tiekuljetussopimuslaissa ja
sen perustana olevassa kansainvalisessa cmr-konventiossa nykyisin voimassa.
Ellei huolitsija pysty tdyttdm&an jotain tiettyd vastuusta vapautumisen perustetta,
niin huolitsijan oletetaan olevan vastuussa tavaran vahingosta, vahentymisestd,

viivastymisesta tai katoamisesta. (Fintra 2002, 61.)

Huolitsija vastaa yleisten madrdysten 23. pykalan mukaisesti ainoastaan
vahingosta joka aiheutuu huolimattomuudesta tehtdvaa suoritettaessa. Huolitsijan
vastuuta rajoittaa se, ettd huolitsija ei vastaa kolmannen henkilon aiheutuvista
toimenpiteistd eika laiminlyonneista kuljetuksen, luovutuksen, tullauksen,
purkamisen, varastoinnin, perimistehtavén tai jonkin muun tehtavén aikana. Mutta
huolitsijan on tdytynyt noudattaa riittdvéa huolellisuutta valittaessa kolmatta
henkil6d. Yleisesti huolitsija ei vastaa edustajiensa tai muiden ulkopuolisten

avustajien laiminlyonneista tai toimenpiteista. (Fintra 2002, 61-62.)
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6 INCOTERMS 2000 TOIMITUSTAPALAUSEKKEET

Nykyinen kansainvélinen toimitustapalausekekokoelma Incoterms 2000 on luotu
poistamaan monia uhkatekijoitd joita esiintyy tavaran toimituksen yhteydessa
ulkomaankaupassa. Tavara voi karsid vahinkoa, kadota tai viivastyd. Pahimmassa
tapauksessa tavara jaa kokonaan toimittamatta vaarinkasityksen seurauksena.
Myos eri maiden erilaiset kauppatavat voivat vaikeuttaa kuljetuskustannuksia,
ellei niitd ole osapuolten vélilla tarkkaan sovittu. Ensimmadinen kansainvélinen
Incoterms-kokoelma julkaistiin vuonna 1936 ja tdmén jalkeen on kokoelmaa
tdydennetty vuosina 1953, 1967 ja 1976. Kokoelma on uusittu vuonna 1980 ja
1990. Incoterms 2000-kokoelma astui voimaan 1.1.2000. (Selin 2004, 151.)

Incoterms 2000-kokoelma madrittelee kaikkien keskeisempien
toimituslausekkeiden sisallon. Se keskittyy kuvaamaan myyjan ja ostajan
oikeuksia ja velvollisuuksia tavarantoimituksen yhteydessd.  Oikeudet ja
velvollisuudet liittyvat vienti- ja tuontiselvityksiin, tehtyyn kauppasopimukseen,
tavaran pakkauksiin sekd kustannus- ja tavaravastuukysymyksiin. Kokoelman on
laatinut Kansainvalinen kauppakamari, joka pyrkii kokoelman avulla
samankaltaiseen tulkintaan ympéri maailmaa. Toteutuksen lahtokohtana on tapa
jossa kaupan osapuolet mainitsevat selkedsti sopimuksissaan Incoterms-
lausekkeet, ja ndin molempien osapuolten on helpompi luottaa samalla lailla
tapahtuvaan ehtojen tulkintaan. Kokoelman uudistamisen syyna on myoés erdana
tarkeand seikkana ns. EDI-tullaus, eli elektronisen tiedonsiirron kehitys jossa

lopullisena tavoitteena on paperiton kaupankaynti.(Selin 2004, 151.)

6.1 Toimitustapalausekkeiden valinta

Toimitustapalausekkeen valinta on yhtd aikaa oikeudellinen, markkinointiin kuin
kustannuksiin liittyva kysymys. Toimituslausekkeen valinta perustuu moneen
tekijadn, koska kaupan osapuolet tarkastelevat ehtoja omasta nakokulmastaan.
Lahtokohtana voidaan pitdd kannattavuutta ja taloudellisuutta eli yksinkertaisesti
kumman osapuolen kannattaa hoitaa kuljetus. Myos kaupan osapuolien osaaminen

ja kokemus vaikuttavat yleisesti toimitustapalausekkeen valintaan. Ostajan on
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my06s aina tunnettava kyseinen lauseke tarkoin kaupan ehdoista sovittaessa ja
myyjan on syytd varmistua tasta. Yrityksen sisdainen toimintapolitiikka vaikuttaa
my0Os toimitustapalausekkeen valintaan. Monet yritykset haluavat pitda
kuljetusketjun hoitamisen itsellddn toiminnassa nahtévien etujen vuoksi:

- rahtikustannukset sekd huolinta —ja vakuutusehdot pienenevat toimitusmaarien
kasvaessa.

-toiminnan myo6ta kustannustietoisuus sailyy ja kasvaa

-toimitusta on helpompi valvoa alusta loppuun saakka

-kuljetusnopeutta voidaan tehostaa

-kuljetuksien  toimivuutta voidaan parantaa keskittamalla lastaus- ja

purkaustoiminnot tiettyihin terminaaleihin. (Selin 2004, 152.)

My0s kauppatavat, jotka kohdemaassa vallitsevat sekd yleensékin ostajan sisaiset
ostoehdot vaikuttavat toimitustapalausekkeen valintaan. Kokonaisuus on
kuitenkin pidettdva mielesséd aina ehdoista sovittaessa. Eri lausekkeiden kéaytostéa
syntyvéat kustannukset tulee selvittdd tarkoin ja pyrkid asiakaspalveluhakuisesti

I6ytdmaan molempia osapuolia tyydyttava vaihtoehto. (Selin 2004, 153.)

6.2 Kuljetusmuodot

Incoterms 2000 -lausekkeet on sidottu erilaisiin  kuljetusmuotoihin.
Kuljetusmuodot, jotka on mainittu lausekkeissa, ovat auto, lento, laiva, juna ja
yhdistelmékuljetus. Toimituslausekkeita ei saa kayttda vaaran kuljetusmuodon
yhteydessé. Perinteiset CIF- ja FOB- lausekkeet ovat pelkastaan laivakuljetuksiin
tarkoitettuja lausekkeita. Niiden rinnalle on kehitetty vastaavat yleislausekkeet
CIP ja FCA, jotka soveltuvat kaikkiin kuljetusmuotoihin. (Selin 2004, 153.)

6.3 Maaranpaan mainitseminen

Incoterms 2000 -lausekkeita kdytettdesséd on aina mainittava maarépaikka, jotta
voidaan valttyd vaarinkasityksilta. kdytdnnossa talla tarkoitetaan sitd mihin asti
velvollisuudet ulottuvat. E- ja F-ryhman lausekkeissa maaranpéa on aina jossain

péin Suomea. C- ja D- ryhman lausekkeissa mééaranpad on aina joko kohdemaassa
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tai kolmannessa maassa tai paikassa, joka on myyjan ja ostajan vélilla sovittu.
(Selin 2004, 153.)

6.4 Incoterms 2000 —kokoelman lausekkeet

Incoterms 2000-kokoelma madrittelee myyjan ja ostajan
-toimintavelvollisuuden
-kustannusvelvollisuuden

-tavaran vahingonvaaran siirtymista osapuolien valilla.

Kokoelma ei kuitenkaan puutu tavaran omistussuhteeseen, maksuehtoihin tai
muuhun sopimusrikkomukseen. Kokoelma ei mydskaan sido kolmantena
osapuolena olevaa rahdinkuljettajaa. Rahdinkuljettajan vastuut on maaritelty
kuljetussopimuksessa. Kokoelma on jaettu neljadn ryhmé&an mm. sen mukaan,
siséltyyko lausekkeisiin rahti vai ei ja missa vaiheessa vastuu tavarasta siirtyy
myyjalta ostajalle. Kukin Incoterms 2000 -lauseke koostuu kymmenesté artiklasta,
joissa on madritelty osapuolien velvoitteet aina pakkauksesta, vientiasiakirjoista ja
vientiselvityksesta tuontitullaukseen saakka. Tarvittaessa lausekkeita voidaan
tarkentaa, joko lisadmalla tai poistamalla osapuolien velvoitteita. Talldin
sovelletaan aina kyseisid tarkennuksia peruslausekkeiden sijaan. Riitatilanteissa
sovelletaan aina Incoterms 2000 -kokoelman englanninkielistd tulkintaa. (Selin
2004, 154.)
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Incotermsin kymmenen artiklaa
Myyjén velvoitteet Ostajan velvoitteet

A.1 Kauppasopimuksen tayttdminen B.1 Kauppahinnan maksaminen

A.2 Lisenssit, luvat ja muodolli- B.2 Lisenssit, luvat ja muodollis-
suudet suudet

A.3 Kuljetus- ja vakuutussopimukset ~ B.3 Kuljetus- ja vakuutussopimukset

A.4 Toimitus B.4 Toimituksen vastaanotto
A.5 Riskin siirtyminen B.5 Riskin siirtyminen

A.6 Kustannusten jakaantuminen B.6 Kustannusten jakautuminen
A.7 llmoitus ostajalle B.7 limoitus myyjalle

A.8 Todiste toimituksesta, kuljetus- B.8 Todiste toimituksesta, kuljetus-

Asiakirja tai vastaava elektroni- asiakirja tai vastaava elektroni-
nen viesti nen viesti

A.9 Tarkastaminen — pakkaus- B.9 Tavaran tarkastus
Merkinta

A.10 Muut velvoitteet B.10 Muut velvoitteet

Taulukko 1. Incoterms-toimituslausekkeen rakenne (Réty 2006, 90.)

Jokaisen toimituslausekkeen rakenne on samankaltainen siséltden samat asiat
samassa jarjestyksessa ja samoin ryhmiteltynd. Artiklat kuvaavat tavaran
toimitusta aikajérjestyksessd. Kauppasopimukseen kuuluu muitakin elementteja
kuin ne, jotka on lueteltu toimituslausekkeiden rakenteessa, joten yll4 olevaa
artiklaluetteloa  ja  osapuolten  keskindisia  velvollisuuksia  kuvaavaa
toimituslausekkeen runkoa ei voi pitdd kauppasopimuksen rakenteen
muistilistana. (Raty 2006, 91.)
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6.5 Kauppasopimuksen tayttdminen

Kaikkien toimituslausekkeiden mukaan myyjan on toimitettava ostajalle
kauppasopimuksen mukainen tavara, kauppalasku ja mahdollisesti vaadittu naytto
siitd, ettd tavara on sopimuksen mukaista. Vastaavasti ostajan on maksettava
kauppahinta.  Nama asiat mainitaan  kaikissa  toimituslausekkeissa.
Toimituslausekkeen  perusteella ratkeaa se, onko myyja toimittanut
kauppasopimuksen mukaisen tavaran oikein. Jos tavara ei ole kauppasopimuksen
mukaista, siitd syntynyt Kiista ei ratkea toimituslausekkeen perusteella. Useat
kysymykset lausekkeiden tulkinnasta koskevat itse asiassa kauppasopimuksen
muita osia kuin tavaran toimittamista ja siihen liittyvid velvollisuuksia:

remburssia, kuljetussopimusta, varastointia. (Réaty 2006, 92.)

7 TAVARAN VASTAANOTTO JA VARASTOINTI

7.1 Tavaran tarkastus

Incoterms kasittelee tavaran tarkastusta artikloissa A.9 ja B.9. Artiklassa B.9
mainittu “tarkastus” tarkoittaa tavaran ennakkotarkastusta eli pre-shipment
inspection”, PSI:td. Laivausta edeltdvéalla ennakko tarkastuksella ostaja haluaa
varmistua siitd, ettd hdnen hankkimansa tavara vastaa tilausta. Ostaja voi kdantya
jonkin tarkastusliikkeen puoleen, joka ostajan puolesta kdy ennen laivausta
tutkimassa, tayttaako tuote ostajan antamat vaatimukset laadun ja mééran suhteen.
Kaytannosséd myyja tilaa ennakkotarkastuksen ostajan ohjeiden mukaan joltakin
hyvaksytylta tarkastusliikkeelta. (Raty 2006, 110.)

Laivausta edeltdvd ennakkotarkastus on ostajan edun mukainen, ja siksi sen
kustannukset kuuluvat ostajan kannettaviksi. Myyja kokee ennakkotarkastuksen
usein kiusaksi, jota sen ei tarvitse hyvin hoidettuna kuitenkaan olla. Saahan myyja
samalla varmuuden siitd, ettd tuote vastasi vaatimuksia eikd myéhempié vaateita
ole odotettavissa. (Raty 2006, 110.)
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Varaston tyypista ja varastoitavasta materiaalista riippuen tavaran kasittelytapa ja
vastaanottopaikat poikkeavat suuresti toisistaan. Kappaletavara puretaan kasin,
haarukkavaunulla tai trukilla terminaaliin, varaston tai kaupan laiturille. Bulk
tuotteet puretaan auton Kipilld, pumpulla, pyoérdkuormaajalla siiloon tai kentélle.
Tavaran vastaanotossa tulee vastaanottajan yleensé tehda asiaan kuuluva merkinté
saapuneesta tavarasta tuojalle (rahtikirja), tarkastaa tuota, osoittaa tuojalle paikka
tavaran purkamiseen ja merkitd saapunut materiaali omaan Kirjanpitoonsa.
(Reimi & Saarela 2006, 19.)

7.2 Varastohallinnan kehittaminen

Teollisuuden tulologistiikassa tarvittavien materiaalien ja komponenttien

varastoinnissa vaikuttaa seuraavanlainen tapahtumaketju:

-tukkukauppa varastoi ja toimittaa yleensa vakionimikkeitd, joiden kohtuullinen
menekki antaa sille mahdollisuuden kannattavaan liiketoimintaan. Samalla

tukkukauppa vapauttaa teollisuutta varastointitarpeista.

- Teollisuus ei kuitenkaan saa laheskddn kaikkia tarvitsemiaan materiaaleja ja
komponentteja tukkukaupasta. Missé maéarin teollisuus joutuu hyvaksymaén

tulologistiikassaan varastointia riippuu mm. seuraavista tekijoista:

1. Tuotannon ohjauksen laatutaso, kuten ennustettavuus ja ajoitus. 2. Toimittajien
ajankohdista riippumaton maksukyky. 3.toimittajien ajallinen etdisyys suhteessa
ennustusmahdollisuuksiin. 4. Ostajan mahdollisuudet maéaéritella omalta
kannaltaan parhaita sopimusehtoja (ostajan prioriteetti) (Mustonen & Pouri 1994,
16.)

Varaston ongelma-alueiden madarittdiminen on ensimmainen askel niiden
ratkaisujen l0ytdmisessd, joiden avulla varastonhallintaa pyritddn kehittdmaan.
Huono varastonhallinta voi aiheuttaa ongelmia esimerkiksi jalkitoimitusten
lukuméardn sek& varastointikustannusten kasvamisena ja johtaa ndin

asiakastyytyvéisyyden laskuun. Huono varaston hallinta saattaa johtaa myos
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peruutettujen tilausten maardn kasvuun. Varastotilan puute saattaa koitua
ongelmaksi kuin myds varaston kiertonopeuden voimakas vaihtelu josta johtuen
vanhaksi jaaneiden tuotteiden maaré saattaa kasvaa rajusti. (Suomen kuljetusopas.
2008.)

Varaston sijoituspaikka on myo6s yksi osa-alue, jota on syytd miettida tarkoin.
Sijoituspaikan valintaan vaikuttaa monia tekijoitd. On paatettdva, mitka tuotteet
toimitetaan suoraan loppukayttajalle, mitk&d vélivarastojen kautta, miten
jakeluvarastot allokoidaan eri asiakasryhmille ja mitd kuljetusmuotoja ja reitteja
tullaan kayttdmé&an. Toisaalta kohdemaan Kkilpailutilanne tai asiakkaiden
vaatimukset antavat ne reunaehdot, jotka on otettava huomioon jakelun rakennetta
suunniteltaessa. Talloin tulee harkita, onko asiakaspalvelun kannalta tarkeinta
kuljetusvarmuus, kuljetusnopeus vai yksinomaan kuljetuskustannukset. Kaksi
ensin  mainittua  kriteerid  puoltavat  parhaan  palvelun  strategiaa,
kuljetuskustannusten  edullisuus  puolestaan halvimpien kustannusten ja

edullisimpien hintojen strategiaa. (Serist6 2002, 206.)

Tavaran toimittajille on nykyaan strategisen menestymisen kannalta tarkeda, etta
heidan liiketoimintapaikkansa sijaitsevat lahelld asiakkaitaan. Kohdemarkkinoista
rilppuen varastoja on siirretty jopa asiakkaiden maihin ja ne on rekistergity
yrityksen sopimusvarastoiksi. (Grafers & Sclich 2006, 114.)

Varastotason laskeminen ja tehostaminen

Useissa tapauksissa varastotasoja voidaan laskea ja toimintoja tehostaa eri
toimenpiteillda kuten l4pi —ja toimitusaika-analyyseilld tai moniportaisella
varastonsuunnitellulla(ABC-analyysilld). Varastotasoa voidaan tehostaa myds
luopumalla matalan kiertonopeuden ja nopeasti vanhenevista tuotteista. VVaraston
tayttoastetta seuraamalla ja mittamaalla, asiakastarpeita kartoittamalla ja
myyntisuunnitelmien tekemiselld saadaan myos tehostettua toimintaa entisestaan.

(Suomen kuljetusopas, 2008.)
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ABC-analyysi

Kaikki tuotteet eivat ole yritykselle samanarvoisia. Osa tuotteista myy
kappaleméaréisesti enemman kuin toiset, kun taas toisilla tuotteilla on parempi
kate myytya tuotetta kohden. toisaalta raaka-aine tai tarvike saattaa olla

tuotantoprosessin kannalta muita tarkeampi.( Kinkki & Lehtisalo 1997, 130)

ABC-analyysi on kéytetyin varastoinnin kehittdmisen menetelmé kaikkialla
maailmassa. Se perustuu 80/20-saant6on, jolloin 20% yrityksen asiakkaista tai
tuotteista synnyttavat 80 % myynnistd. ABC-analyysin ensimméinen askel on
lajitella tuotteet myynnin tai kdytén mukaan tai vaihtoehtoisesti sen mukaan,
kuinka kyseinen tuote vaikuttaa yrityksen kannattavuuteen. Seuraavassa vaiheessa
tarkastellaan eroja suuri- ja pienivolyymisten tuotteiden valilla, jonka avulla
saadaan tietoa siita, milla tavalla eri tuoteryhmid tulisi kasitella varastoinnissa.

(Suomen kuljetusopas, 2008.)

7.3 Suuri- ja pienivolyymisten tuotteiden varastointi

Kokonaisvarastotaso kasvaa varastojen lukuméédrdan myotd. Varastoimalla
pienivolyymisté tuotetta lukuisissa eri varastoissa tuotteen kokonaistarve jaetaan
varastojen lukumaaralld. Jokaisessa varastossa tulee olla riittdva varmuusvarasto.
Jos ainoastaan yhtd keskeiselld paikalla olevaa varasta kaytettéisiin saman
tuotteen varastoimiseen, varmuustaso olisi selvésti pienempi kuin erillisten
varastojen varmuustasojen summa. Varmuusvarastoa kaytetddn kysynnan
vaihtelujen  tasapainottamiseen ja kysyntd vaihtelee enemmén, jos
valtakunnallinen kysyntd on jaettu pienemmille osa-alueille. Kokonaisvarastotaso
nousee varastojen lukumaardn myo6td, koska kysynnan vaihteleminen on
pystyttdva tasoittamaan kaikilla jakelualueilla. Siten myynnin kasvu yhdella
markkina-alueella ei korvaa toisella markkina-alueella tapahtuvaa myynnin

laskua. (Suomen kuljetusopas, 2008.)

Jos yritys keskittdd hitaasti liikkuvat tuotteet yhteen keskusvarastoon,
kuljetuskustannukset todennakdisesti nousevat. Naitd kustannuksia voidaan

korvata alhaisemmilla varastoista aiheutuvilla kustannuksilla ja vahaisemmilld
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varaston loppumisilla. Asiakaspalvelua voidaan parantaa pienivolyymisten
tuotteiden keskittamiselld, silla varaston loppumisen todennédkdisyys laskee.
ABC-analyysida kéytetddn péatettdessa sitd, mitd tuotteita tulisi siirtda
keskusvarastoon ja mik& on tuotteiden sijainti varastossa. (Suomen kuljetusopas,
2008.)

7.4 Varastoista aiheutuvat kustannukset

Aina kun tarkastellaan eri alojen kustannusrakenteita, on hyva erottaa kiinteat ja
muuttuvat kustannukset toisistaan. Kiintedt kustannukset ovat niitd kuluja, joita
syntyy, vaikka toimintaa ei olisikaan. Tarvittavan ty0ympériston sekd tyon
vaatimien johto ja hallintajarjestelmien rakentamisessa ja yllapidossa syntyvat
kustannukset ovat kiinteitd kustannuksia. Siten varaston ja terminaalin tontista,
rakennuksien investoinneista ja yllapidosta (lammitys, valaistus, vartiointi)
aiheutuvat tilakustannukset, hyllyista, késittelykalustosta ja tietojarjestelmista
aiheutuvat investointikustannukset, seka johto -, ja kehitys ja hallinto-
organisaation palkkakustannukset ovat Kkiinteitd kustannuksia. Ké&ytdnngssa
kiintedt kustannukset ovat omaisuuteen sidottujen p&iomien lyhennyksid tai
vuokria, palkkoja ja niiden sivukustannuksia seka kululaskuja, kuten vartiointi- ja
séhkdlaskut. (Karhunen & Pouri & Santala, 2004, 404)

Muuttuvia kustannuksia alkaa syntyd, kun varasto tai terminaali alkaa toimia,
jolloin syntyy monenlaisia kustannuksia, kuten tyontekijoiden
palkkakustannukset, pakkauskustannukset, koneiden kaytt6-, huolto- ja
kunnossapitokustannukset tietojarjestelmien kayttokustannukset (koneiden huolto,
energia, paperit, tarrat, mustepatruunat, jne.), vahinkokustannukset (mm.
tavaravahingot, lavavauriot, vioittuneet hyllyt, ovet, laiturivarusteet ja muut
laitteet) ja erillaiset sosiaalitiloihin ja — toimintoihin liittyvat kustannukset (mm.
vesi, hygieniatarpeet, tydvaatteet.) Varastojen kustannukset ovat aina yritys- eli
tapauskohtaisia. ( Karhunen & Pouri & Santala 2004, 404)

Varastoista aiheutuvat kustannukset ovat yleensd yksi merkittdvimmista
logististen  kokonaiskustannusten  osatekijoistd. Kustannukset muodostuvat

monista erilaisista osatekijoisté ja ne riippuvat varastoitavien tuotteiden maérasta.
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Varastoinnin kustannukset ovat 20-55 % varastoon sidotun p&ioman arvosta.
Kustannukset voidaan jakaa neljaan paaryhmaan seuraavasti:
-pédédomakustannukset

-vakuutusmaksut

-varastotilan kustannukset

-riskikustannukset

(Suomen kuljetusopas, 2008.)

Varaston yllapitaminen

Padomakustannukset  tai tarkemmin  sanottuna  sidotun paaoman
korkokustannukset muodostavat yleensda merkittdvimmén osan varastoinnin
kokonaiskustannuksista. Varaston yllapitdminen sitoo rahaa, joka voitaisiin
kayttdd vaihtoehtoisesti muihin Investeihin. Varastoon sitoutuneen p&&oman
kustannuksena tulee pitaa sitd korkotekijad, jonka mukaista tuottoa yritys voisi
saada sijoittamalla rahan johonkin toiseen tarkoitukseen. Osa yrityksistad kaytt&a
pddoman kustannuksena sitd korkoa, joka yrityksessd on asetettu uusien
investointien tuottovaatimukseksi. Vaihtoehtoisesti investointiprojekti voidaan
luokitella sen siséltdmén riskin mukaan. Esimerkiksi sijoitus tdysin uuteen
tuotteeseen, mité voidaan pitéé riskitasoltaan hyvin korkeana, vaatii suurempaa
tuottoa  kuin  suhteellisen  riskittoméltd varastoinvestoinnilta.  (Suomen
kuljetusopas, 2008.)

Arvottamismenetelmat

Valmistavat  yritykset  kayttdvat yleensd jotain  seuraavista varaston
arvottamismenetelmista: First in, first out (FIFO). Nimitys johtuu siit4, ettd
lapivirtaushyllyt pakottavat ottamaan tavarat kayttoon ikéjarjestyksessa, mika on
usein tavaran sdilyvyyden kannalta vélttdaméatontd. Tama varastointitekniikka on
toinen tapa jérjestaé tiivis varastointialue. Varastointi tapahtuu “kanavissa”, joiden
pohja on rakennettu rulla- tai kiekkoradasta siten, ettd kanavaan asetettu
lavakuorma siirtyy painovoimalla joko kanavan paahan tai siind jo olevan jonon

viimeiseen lavakuormaan asti tayttden siten véhitellen kanavan. toimintatavan
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mukaan tekniikasta kéytettddn myods nimitysta “lapivirtaushyllyt”. Ensimmaisend
hankittu varasto myyddan ensimmadisend. FIFO-menetelmassa kaytetaan
varastosta otettujen tuotteiden kustannuksena niiden hankintahintoja, jolloin
jaljellejaéava varasto arvotetaan lahelle varaston ajankohtaista
uudelleenhankintahintaa. Last in, first out (LIFO) Varastoitavien tuotteiden kaytto
tai myynti aloitetaan niisté tuotteista, jotka saapuivat varastoon viimeisend. Tama
menetelmd yhdistdd viimeisimméat varaston hankintakustannukset varaston
kayttoon. Nousevien kustannusten aikajaksoina LIFO-menetelmén kayton
seurauksena ovat alhaisemmaksi arvotettu varasto, korkeammat kustannukset
myytyjen tuotteiden osalta ja siten pienemmat voitot verrattuna FIFO-
menetelmadéan. Jos kustannukset laskevat, tilanne on pdinvastainen. (Suomen
kuljetusopas. 2008; Karhunen & Pouri & Santala 2004, 358)

Keskimaaraiset kustannukset

Tama menetelmé voi perustua liikkuvaan keskiarvoon, jolloin jokaisen uuden
hankintaerdn kustannukset lisataan jéaljell& olevan varaston hankintakustannuksiin
uuden keskihinnan saamiseksi. Toinen vaihtoehto on tavalliseen keskiarvoon
perustuva menetelmd, jossa alkuvaraston ja kaikkien hankintojen kustannusten
summa jaetaan varastoitavien tuoteyksikdiden lukumaarédlla. (Suomen
kuljetusopas, 2008.)

Varastotoista aiheutuvia kustannuksia madritettdessd on epéoleellista, mité yo.
arvottamis-menetelmaa yritys kdyttad. Varastoinnin kustannuksia varten tarvittava
varaston arvo saadaan yksinkertaisesti kertomalla jokaisen varastoitavan tuotteen
lukumé&ara vastaavilla valmistuksessa ja kuljetuksessa syntyvilla kustannuksilla.
Varastoon sitoutuvan pddoman maaraa ei siis lasketa vaihtamalla
arvottamismenetelmég, vaan vahentdmélld varastoitavien tuotteiden lukumaéraa
tai karsimalla niiden valmistuksesta ja kuljettamisesta aiheutuvia kustannuksia.

(Suomen kuljetusopas, 2008.)
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8 TUTKIMUKSEN TARKOITUS JA KASITTEELLINEN
VIITEKEHYS

Tutkimuksen tarkoitus ja tavoitteet

Taman tutkimuksen tarkoituksena on selvittdd uuden tuotteen maahantuonti
prosessi ja kertoa tuontitapahtuman eri vaiheista. Tutkimuksen tarkoituksena on
my6s antaa kehittdmisehdotuksia aloittavaan maahantuontiin. Tutkimuksessa
kerrotaan hankintaléhteiden kartoituksesta, sopimusneuvotteluista,
kauppasopimuksesta, kuljetuksesta ja huolinnasta seka tavaran vastaanotosta ja

varastoinnista.

Tutkimuksen tavoitteet ovat selvittdd kohdeyrityksen maahantuontiprosessin
kulku sek& arvioida ja antaa toimintasuosituksia yritykselle sek& maahantuontia
aloitteleville. Tutkimuksessa halutaan selvittdd miten on jarkevéa hoitaa uuden

tuotteen maahantuonti.

Tutkimus on ajankohtainen, koska yritykset etsivat uusia maahantuontiyhteyksia
tdnd pdivana lisdantyvissa madrin pysydkseen ajan tasalla kovenevassa
kilpailussa. Hyvéat maahantuontiyhteydet ovat tdrke&ssa asemassa, jotta voidaan
taata kustannustehokas tuotanto. Dollarin kurssin raju heikentyminen on myds
yksi seikka, oka vaikuttaa talla hetkelld enenevissdé maérin maahantuonnin
tuontiyhteyksien etsimiseen Yhdysvaltojen suunnalta. My6s Kaukoidan kasvavilla
markkinoilla on lukuisia maita, josta tuonti tulee lisdantymaan tulevina vuosina

merkittavasti.
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Tutkimuksen kaésitteellinen viitekehys on koottu maahantuonti prosessin
kirjallisuutta tarkastellen ja se noudattaa lahinna Fintran, Tuontiopas ja Paajanen
& Saarinen, Tuojan opas kirjojen esittdmaa rakennetta. Viitekehys on kuvattu
kuviossa 5.

Kaésitteellinen viitekehys

Hankintalahteiden
kartoitus ja valinta

Tuontineuvottelut

Kauppasopimus

Kuljetus ja Huolinta

A 4

Tavaran vastaanotto ja
varastointi

Kuvio 5. Tutkimuksen kasitteellinen viitekehys: uuden tuotteen maahantuonti prosessi. (Mukailtu:
Fintra, 1997; Paajanen & Saarinen, 1993).
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9 TUTKIMUKSEN TOTEUTTAMINEN

9.1 Tutkimusotteen valinta

Kvalitatiivisen tutkimuksen piirteitd ovat, ettd tutkimus on luonteeltaan
kokonaisvaltaista tiedonhankintaa, aineisto kootaan luonnollisissa ja todellisissa
tilanteissa ja siind suositaan ihmisid tiedonkeruun ldhteind. Tutkija luottaa
enemmaén keskusteluun tutkittavien kanssa ja omiin havaintoihinsa, kuin
mittausvélineelld hankittuun tietoon. Tutkijan tavoitteena on paljastaa
odottamattomia seikkoja. Sen vuoksi lahtokohtana ei ole teorian tai hypoteesien
testaaminen vaan aineiston monitahoinen ja yksityiskohtainen tarkastelu.
Laadullisia metodeja suositaan aineiston hankinnassa joita ovat esimerkiksi
teemahaastattelu, osallistuva havainnointi, ryhmahaastattelut, keskustelut ja
erilaisten dokumenttien ja tekstien diskursiiviset analyysit. Kvalitatiivisessa
tutkimuksessa valitaan kohdejoukko tai kohde tarkoituksen mukaisesti, ei
satunnaisotoksen menetelmé&d kéayttden. Tutkimus toteutetaan joustavasti ja
suunnitelmia muutetaan  olosuhteiden mukaisesti. Tapauksia kasitella&n
ainutlaatuisina ja tutkitaan niitd sen mukaisesti. (Hirsjarvi, Remes & Sajavaara
2004, 155.)

Tama opinndytetyd tehtiin Kkvalitatiivista tutkimustapaa kéyttden, koska
tarkoituksena oli keréata aineisto luonnollisesta ja todellisesta kaytannontilanteesta.
Tiedonkeruu menetelménd kaytettiin  syvéhaastattelua ja omakohtaista
havainnointia. Tutkimusstrategiana oli tehda toimintatutkimus, koska se antoi

vapauden méaritella tutkimusta.

9.2 Aineiston hankinta ja analysointi

Syvéhaastattelu

Syvéhaastattelusta ~ voidaan  kdyttdd nimed  “yksityiskohtainen”  ja
”keskustelunomainen haastattelu”, jotka nimitetddn ”strukturoimattomaksi” tai

“ei-johdetuksi”.  Téllaisessa  haastattelumuodossa  pyritddn  selvittdméén
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haastateltavan kiinnostuksen eri nakdkulmia. Haastattelija késittelee aiheita niiden
tullessa vastaan ja antaa mielikuvitukselle seka kekselidisyydelle tilaa yrittdessaan
kehitell& uusia hypoteeseja. Syvahaastattelua voidaan mééritelld analysoimalla sen
osia: panosta, analyysia ja tuotosta. Panoksella tarkoitetaan haastateltavalta
saatavaa  informaatiota.  Analyysilla  tarkoitetaan  haastattelutilanteessa
haastattelijan tekemi& johtopdatoksida haastateltavan kayttaytymisestd ja
panoksesta. Tuotoksella tarkoitetaan haastattelijan tekemid paéatelmia analyysin
lopussa. Syvdhaastattelu on haastattelumuodoista 1&8himpéna keskustelua.
Tutkittavana voi olla vain yksi henkild. Kyseisessa haastattelu muodossa ei ole
varsinaisesti mitddn runkoa, joten strukturointi ja& haastattelijan tehtavaksi.
Haastattelijan tulee katsoa, ettd hén saa kaiken tiedon mité tarvitsee héiritsematta
itse keskustelua. (Hirsjarvi & Hurme 1995, 30-31.)

Tiedonkerdys tapahtui syvahaastattelun avulla. Té&ma haastattelumenetelméa
valittiin  koska se todettiin parhaaksi mahdolliseksi vaihtoehdoksi toteuttaa
tutkimus. Tiedot kerattiin nauhoittamalla haastattelu ja kirjoittamalla auki siita
saadut tulokset. Haastateltavana toimi Haklift ABT Oy:n kaupallinen johtaja.
Kvalitatiivisesti toteutettu tutkimus tehtiin suorittamalla vierailu yritykseen ja
tekemalla henkilohaastattelu. Tuloksia analysoitiin  tekemélla yhteenveto
tutkimuksesta ja pohtimalla toimintasuosituksia yrityksen maahantuontia koskien.
Haastattelu suoritettiin kohdeyrityksessa tiistaina 26.2.2008. Haastattelun kesto oli

noin tunti.

9.3 Tutkimuksen luotettavuuden arviointi

Objektiivisuus

Tutkimuksen objektiivisuudella tarkoitetaan sitd, etteivét tutkijan omat asenteet

ole vaikuttaneet tutkimustuloksiin. (Silverman 1994, 144.)

Opinnaytetyon tutkimustuloksissa toteutui objektiivisuus, koska tutkimuksen
suorittamiseen osallistuneet Kirjoittajat eivat vaikuttaneet tutkimustuloksiin omilla

mielipiteillaan.
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Reliabiliteetti

Reliabiliteetilla kuvataan sitd onko mittaustapa vaikuttanut tutkimustuloksiin ja

ettd saadaanko joka kerralla samat vastaukset. (Silverman 1994, 145.)

Reliabiliteetti on toteutunut tydssa, koska samat vastaukset olisi saatu
haastattelusta eri mittaustapoja hyoddyntden. Saman haastateltavan ja saman

haastattelurungon pohjalta saadut tulokset eivat muutu eri tilanteissa.

Sisainen validiteetti

Siséiselld validiteetilla eli yleistettdvyydella mitataan sitd, ettd vaikuttavatko
tutkimustulokset jarkeviltd, saatiinko todenmukainen kuva tutkimuskohteesta ja
mitattiinko sitd mité pitikin. (Silverman 1994, 149.)

Siséinen validiteetti opinndytetydssé on hyva, koska tiedonkeruu menetelména on
ollut johtohenkilén teemahaastattelu. Tutkimustulokset olivat kokonaisuudessaan
jarkevia ja tutkimuksesta saatiin todenmukainen kokonaiskuva kohdeyrityksen

maahantuontiprosessista. Tutkimuksessa mitattiin juuri sitd mité pitikin.

Ulkoinen validiteetti

Ulkoinen validiteetti mittaa onko johtopaatoksilla laajempaa merkitystd,
voidaanko ne siirtad toisiin olosuhteisiin ja kuinka pitkalle niita voidaan yleistaa.
(Silverman 1994, 149.)

Opinnaytetydssa ulkoinen validiteetti ei ole siind mielessa taysin hyva, ettd
johtopaatoksia voidaan siirtdd vain osittain toisiin olosuhteisiin. Kyseessa on
yksittdinen yritys ja sen maahantuontiprosessi. Tamén vuoksi tehdyilla

johtopaatoksilla ei valttdmétta ole laajempaa merkitysta.
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Hyddynnettéavyys

Hyodynnettavyydelld mitataan onko tuloksilla k&ytdnnon hyotyd. Katsotaan onko
tutkimuksesta hyotyd kohdeyritykselle ja pystyykd se hyddyntdmaan

tutkimustuloksia tulevaisuudessa. (Silverman 1994, 144.)

Kohdeyritykselle saattaa olla tydsta osittain hyotyd, koska ulkopuolisesta
tarkastelusta voi aina loyty4 jotain myos itse yritykselle. Tuloksilla voi olla
kaytannon hyotya tulevaisuudessa uusille aloitteleville maahantuontiyrityksille,
koska namé pystyvat nakemé&an miten jo toimiva yritys on prosessin aloittanut ja

hoitanut.

10 TUTKIMUSTULOKSET

10.1 Kohdeyrityksen esittely

Haklift ABT Oy on perustettu vuonna 1997. Yritys sijaitsee Kaarinassa. Samana
vuonna perustettiin Viroon Ancra Baltic niminen yhtid, joka kuuluu samaan
konserniin. 2000-luvun alussa perustettiin yhtiét myds Latviaan ja Liettuaan.
Haklift ABT Oy on osa kansainvélista Axel Johnsson International konserniin
kuuluvaa Forankra-yhtiditd. Haklift on tukkuliike ja toimintaan kuuluu

maahantuonti, myynti ja markkinointi.

Vuonna 1997 Haklift oli jaettu seuraaviin osiin: johto, myynti, konttori, ompelimo
ja varasto. Talldin tydntekijoita oli yhteensa 12 henkil6a. Johtoportaaseen kuului

toimitusjohtaja, markkinointipaallikko, kaupallinen johtaja ja teknillinen johtaja.

Alkuaikoina tuotevalikoimaan kuului kuormansidonta ja nostoapuvélineet.
Myo6hemmin tuotevalikoimaan tuli myds materiaalinsiirtolaitteet. Haklift laajensi
tuotteiden myyntid vuonna 1998 myds Vendjélle. Vuonna 1999 Haklift rekisteroi
oman tuotemerkin nimeltddn ABT Yellow Line. Ensimmaéisia ABT Yellow Line

tuotteita olivat erilaiset taljat ja pumppukarryt. Tand péivana suurinosa tuotteista
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on yrityksen omaa merkkid. Mydhemmin tuotevalikoima laajentui trukkeihin,

pakkaustarvikkeisiin ja koneisiin seka varastohyllyihin.

Kymmenesséd vuodessa yrityksen liikevaihto on kymmenkertaistunut ja
henkilomaarad on viisinkertaistunut. Vuonna 2007 liikevaihto oli noin 22
miljoonaa euroa. Henkilokuntaa yrityksella on talla hetkella noin 60 henkil6a.
Hakliftin liiketilojen koko on myds kymmenkertaistunut verrattuna vuoteen 1997.
Yritys on juuri muuttanut uusiin tiloihin ja tarkoituksena on laajentaa l&hiaikoina

tiloja vield lisaa.

Yrityksen padasiakkaina ovat jalleenmyyijét, teollisuus ja kuljetusliikkeet. Haklift
on alan johtava yhtid Suomessa. Yhtion henkiléston ja johdon pitk&d kokemus
alalta takaa luotettavan tietdamyksen asiakkaille. T&nd paivand yrityksen
tuotevalikoimista l0ytyvdt muun muassa nostovy6t, sidontavy6t, nauhat,
paallysteraksit, nostoketjut, kettingit, vaijerit, ketjutaljat, viputaljat, tarraimet,
sakkelit, pumppukarryt, kiskot ja ym. sidonta- ja nostoapuvélinekomponentit,

pinoamisvaunut, lavansiirtovaunut, trukit, varastokalusteet ynna muut.

10.2 Kohdeyrityksen maahantuontiprosessin kulku

10.2.1 Hankintalahteiden kartoitus ja valinta

Haklift Abt Oy:n tuontiyhteyksien padasialliset etsintapaikat trukkien osalta ovat
olleet kansainvéliset messut. Tand paivana yritys on kayttanyt jonkin verran myos
internettia yhteyksien etsimiseen.  Mutta kun katsotaan aikoja 10 vuotta
taaksepain, niin silloin ei internet ollut kovinkaan yleinen tapa etsia tuontil&hteita.
Varsinkaan Aasiassa ei ollut siihen aikaan internettid kaytossda, mistd Haklift
padosin tuo tavaraa maahan. Kohdeyrityksen johtohenkilot kulkivat
kansainvélisilla messuilla paivésta toiseen, parhaimmillaan olivat jopa viikkoja
kiertamassé messuilla ja kulkivat eri osastoja lapi etsiessadn sopivia tuotteita. Kun
tuotteita 10ytyi, niin siitd seuraava vaihe oli Kkyseisten tehtaiden ja
tuotteentarjoajien haastattelut. He pyysivat kymmeniltd eri valmistajilta

tarjouksia.
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“Takaisin kotiin palaamisen jalkeen, muutaman viikon sisalla tarjouksia alkoi
tulla faksilla seka paaosin sédhkopostilla. Tarjouksia kaytiin tietysti taalla lapi ja
vertailtiin hintoja ja kun trukeista puhutaan, niin myo6s vertailtiin erilaisia
laatutekijoitd, ominaisuuksia, teknisid tietoja ja kaikkea muuta mahdollista.
Katsottiin ostohintoja ja vertailtiin niitd suomessa markkinoilla oleviin
samankaltaisien trukkien hintoihin. Hintavertailujen pohjalta kartoitettiin, etta
onko hintojen vélissa riittdva marginaali, jotta tuotteelle saadaan tarpeeksi suuri
kate. Trukkien osalta se oli niin, ettd kun naytteita ei voinut paljon hankkia koska
ne ovat niin kalliita tuotteita, niin meilld oli loppusuoralla kaksi yhtiotd, joista
toinen oli jo valmiiksi tuttu yhtié muiden tuotteiden osalta. Tamé yhtio oli alkanut
valmistamaan trukkeja ja tietysti me pidettiin etusijalla kyseisté yhtiota ja haluttiin
alkaa tekemaan heidén kanssaan yhteistd trukkibisnestd ja tuoda heidan trukkeja
maahan. Mutta kun tuotiin kolme trukkia naytteeksi ja testattavaksi, niin
huomattiin nopeassa ajassa trukkien olevan laadullisesti ja ominaisuuksiltaan
huonompia kuin mitd niilta odotettiin. Trukit olivat taalla noin 6 kuukautta
testauksessa ja siind samalla pyydettiin myds trukkihuoltofirmoilta tietoja
kyseisten trukkien rakenteista koska meilla itsellamme ei ollut siihen riittdvaa
asiantuntemusta kayttada. Lopulta todettiin, ett4 kyseinen valmistaja ei ollut meille
oikea trukkitoimittaja. Sitten siirryttiin toisen valmistajan puheille ja palkattiin
myos asiantunteva trukkityontekijé jolla oli hyva asiantuntemus trukkibisneksesta.
Tama toinen valmistaja oli huomattavan paljon suurempi, se oli Aasian suurimpia
jopa maailman kahdenkymmenen suurimman trukkivalmistajan joukossa oleva
valmistaja. Tilattiin sieltd ihan yleistrukkeja sekd diesel ettd sahkotrukkeja, jotta
pystyttiin katsomaan onko trukit laadultaan hyvié. Kyseiset trukit olivat hyvia ja
todettiin, ettd naitd trukkeja halutaan maahantuoda, toteaa Hakliftin kaupallinen

johtaja”

tietoléhteet

Haklift ABT Oy ei ole kédyttdnyt maahantuonnin tietolahteiden hankinnassa apuna
tallaisia instansseja kuten Fintra, Finpro, Ulkomaankaupan agenttiliittoa tai jotain
muuta vastaavaa ldhdettd. Yritys ei ole itse ollut yhteydessé kyseisiin lahteisiin

eivatka edella mainitut instanssit ole olleet heihin yhteydessa. Esimerkiksi jokin



56

pienempi yritt4ja, joka on juuri toimintaansa aloittava, eika ole tietoa siitd miten
toimintaa kdynnistaa tai mista hakea tietoa maahantuonnista, niin silloin edella
mainitut instanssit voivat tulla kysymykseen. Kohdeyritykseen ovat olleet
yhteydessé eri maiden suurl&hetystdjen kaupalliset edustustot. Padasiassa Intian,
Kiinan ja esimerkiksi myds Unkarin suurléhetystdjen kaupalliset edustustot ovat
olleet yhteydessa. Kyseisten maiden lahetystoihin ovat olleet yhteydessa sellaiset
yritykset, jotka ovat halunneet maahantuojia Suomesta edustamaan heidéan
tuotteitaan. Suurl&hetystojen kaupalliset edustustot ovat kayneet Internetista
etsimdssa Suomessa toimivia yrityksid, jotka olisivat mahdollisesti kiinnostuneet
maahantuomaan néité tuotteita. Sen jalkeen edustustot ottavat yhteytta ja kysyvat,
ettd onko kiinnostusta ldhted maahantuomaan naiden yritysten tuotteita. Tanskasta
suurlahetyston kaupallisesta edustustosta on tullut kyselyja Hakliftille, ettd onko
halua toimia Suomessa heidan trukkien edustajana.

Luotto ja taustatietojen hankinta

Tand péivana luotto ja taustatietojen hankinta on huomattavasti helpompaa kuin
ennen. Internetistd selviad hyvin pitkalle, ettd minka tyyppinen yritys on ja
esimerkiksi paljonko tyontekijoitd yrityksessa tydskentelee. Useimmilla
isoimmilla yhtidilla on erittdin selkedt ja luotettavat www-sivut. Yrityksen
kotisivuilta selviad, ettd onko kysymyksessa jokin pieni ”nyrkkipaja” vai onko
kyseessa yhtid mikd on hyvinkin varteen otettava yritys, joka tekee laadukasta
tavaraa. Esimerkiksi Kaukoidassé nykyadn isot yhtiot tekevat laadukasta tavaraa
tai ainakin riittdvan hyvaa laatua. Mutta kuitenkin sielta 10ytyy myds paljon pienié
yhtiditd, jotka toimivat maaseudulla ja ovat kopioineet suurempien tehtaiden
tuotteita ja tuotteiden ulkondkd ja ominaisuudet ovat osittain sinne pain mutta
todellinen laatu on huonoa. Pienten yhtididen konekanta, joilla tuotteita tehd&éan,
ei ole kunnollista. Kun ulkomaankauppa tapahtuu kaukaa ulkomailta ja halutaan
varmistaa tehtaan laadukkuus ja luotettavuus, niin ainoa varma tapa on kayda

kyseisessa tehtaassa vierailulla.

”Jos ajatellaan 10 vuotta taaksepdin kun alettiin laajamittaisesti Kkiinasta

maahantuoda tavaraa, niin me oltiin sielld kahdesta kolmeen viikkoa. Me
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kuljettiin autolla tuhansia kilometreja, mentiin tehtaalta tehtaalle, aamulla
seitsemalta lahdettiin reissuun ja kahdeltatoista puolen yon aikaan oltiin hotellilla
takaisin. Koko paiva matkustettiin ja k&ytiin tutkimassa ja kattomassa, ettd mink&
nékoisid ne tehtaat ovat ja taytyy sanoa, ettd sielld on todella suuri haitari
tehtaissa. Osassa tehtaita oli maalattia ja tyontekijat istuivat maalattialla ja
kokosivat tuotteita. Sitten taas toinen d&arimmaisyys, etta oli ihan uusi tehdas joka
on juuri valmistunut, jossa on roboteista lahtien ja kaikki viimeisen paalle hienoa
ja laadukasta. Kaikkea loytyy ndiden kahden &arimmaisyyden vaélistd. Mutta
silloin jos puhutaan Euroopasta, niin tehtaiden tasoerot ovat paljon pienemmat.
Suurin osa tehtaista Euroopassa tekee laadukasta tavaraa, etté ei tapahdu sellaisia
ylilyonteja kuin Kaukoidassa. Mutta tdna péivana voi sanoa, ettd se on pop tuoda
tavaraa Kaukoidasta ja sieltd sitd laatua 16ytyy laidasta laitaan. Tarkkana on oltava
ettd ei saa kontillista taytta sutta, jolla ei tee yhtd&n mitaan”

Ulkomaankaupan riskit

Kohdeyrityksen tavaran tuonti tapahtuu Kiinasta asti ja tavara taytyy yleensa
maksaa ennen kuin se on saapunut Suomeen, niin se on rahoituksellisesti aika
suuri riski. Esimerkiksi kun tavaraa tilataan minké laadusta ei ole varmaa tietoa tai
ei ole varmaa onko se edes hyvaksyttyd Suomen markkinoille ja tavaran joutuu
maksamaan etukateen ja tavaran saavuttua perille se ei olekaan sellainen mita sen
on luultu olevan ja se ei tayta lainkaan laatuvaatimuksia, niin se on yksi suuri
riski. Suomessakin on sellaisia maahantuojia jotka ovat tilanneet tuotetta halvan
hinnan peréssa ja tuotetta on luultu laadukkaaksi mutta tavaran saavuttua laatu on
ollut huonoa. Tallaiset yritykset ovat ajatelleet saavansa tuotteesta hyvén katteen
mutta lopputulos on ollut jotain aivan muuta. Ulkomaankaupassa voi olla myds
niin sanottuja puolihuijaus tehtaita, jotka l&hettdvat pyydettédessa tuotteesta
néytteen joka on erittdin hyvéa laatua ja sitten kun on tilattu suuri erd kyseista
tuotetta, niin laatu on ollut huomattavasti huonompaa kuin ndytteen laatu.
Varsinkin Kaukoidassd on havaittu tdman kaltaisia huijaus tehtaita. Aluksi on
tarked selvittda yrityksen taustoja, ettd onko kyseesséd jokin muutaman henkilon
yritys vai onko se jokin monen sadan henkilon yritys joka todella on varteen

otettava ja luotettava tehdas.
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Valuuttariski on mahdollinen kun ostetaan tuotteita toisella valuutalla. Hakliftin
ostoista 70- 80 % tapahtuu dollareilla. Esimerkiksi kun tilauksen tekee tanédan ja
se taytyy heti maksaa ja tavara tuleekin vasta 3 — 4 kuukauden kuluttua, niin siind
valisséd on saattanut kurssit muuttua huomattavasti ja sen vuoksi tavarasta on
maksettu enemméan mitd se maksaisi tavaran saapumispaivand. Mitd isoimmista
kaupoista on kysymys, niin sitd suurempi valuuttariski on. Valuuttariski on myds
suuri kun tuotteiden katemarginaali on pieni, kuten esimerkiksi 10 % ja
esimerkiksi yhden yon aikana dollarin kurssi pomppaa 6-7 % suuntaan tai toiseen.
Silloin voi olla niin, ettd yritys menettda tuotteesta melkein kaiken katteen yon

aikana.

10.2.2 Tuontineuvottelut

Kohdeyrityksen tuontineuvottelut trukkien osalta léhti liikkeelle pikkuhiljaa.
Ensin neuvottelut tapahtuivat ihan puhelimitse ja sahkopostin valityksella.
Neuvotteluissa olivat maaratyt asiat kysymyksessd, kuten erilaiset sopimusasiat,
maksuehdot ja muut tuontiin liittyvét asiat. Haklift oli pyytédnyt neuvotteluissa
yksinmyyntioikeutta Suomeen, Baltiaan ja maarattyyn alueeseen Venajalla.
Neuvottelujen alkuvaiheessa ehdotettuun yksin myyntiin myyjé yritys ei ollut
kovinkaan innostunut eikd ollut suostunut tdysin ehdotukseen. Joka tapauksessa
vaikka myyja ei ollut kyseiseen ehdotukseen suostunut, niin Haklift halusi

kuitenkin heidéan trukkeja maahantuoda tai ainakin lahteé liikkeelle niista.

“Tilattiin ihan yleistrukkeja seka diesel ja s&hkotrukkeja, jotta nahddan ihan
kunnolla minkélaisia ne ovat ja voidaan testata, ettd onko nama hyvia vaiko ei.
Tilattiin ensimmainen era ja saatiin jopa myytya niista osa aika nopeassa tahdissa.
Otettiin ihan omaankin testi k&ytt6on varastoon muutama kappale. Seuraava
vaihe oli, etta lahdettiin kdymaan siella tehtaalla. Siind vaiheessa oltiin tehty
péatos, ettd halutaan kdyda tehtaalla ja neuvotella tarkemmin asioista ja ehdoista.
Me vierailtiin sielld tehtaalla ja samalla kaytiin kyseisen maan tammaoisilla
materiaalinkasittely messuilla. Pari péivaa vietettiin sielld tehtaalla ja neuvoteltiin
asioista ja saatiin hyvin paljon asioita vietya eteenpdin joka tavalla. Elikk& saatiin

ihan periaatteellinen yksinmyyntisopimus Suomeen ndille trukeille ja myos
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Baltian alueelle. Vengjalla he eivat sellaista luvanneet koska heilla oli jo
aikaisemmin siellda aika monellakin alueella maahantuontia. He olivat myyneet
naita trukkeja jo Vendjalle. Me saadaan myyda vendjalle trukkeja mutta yksin
myyntia ei saatu. Lahinnd se oli vain kokeilu, ettd suostuisiko he siihen, etta

saataisiin yksin myynti venéjélle.”

Tuonnin toteutustavat

Haklift ABT Oy kayttdd myyja maan puolella trading-yhtidita. Sellaisissa
tuotteissa mitd he ostavat kohtuullisen vahén eli kappale maarét eivat ole kovin
suuria, niin silloin valissa kaytetddn trading-yhtiotd. Esimerkiksi jos on vaikka
200 tuotetta joiden osto madrét ovat aika pienid, niin silloin yritys kayttaa yhta
trading-yhtiotd koska trading-yhtio voi hankkia kyseiset tuotteet eri tehtailta eiké
Haklliftin tarvitse ostaa kontillista tai muuten valtavaa maaréa tavaraa. Tehtaat
eivat yleensd halua myydd muuta kuin valtavan isoja maarid tavaraa. Silloin on
mahdotonta ostaa pienida maarid tuotteita kyseisestd tehtaasta. Tallaisessa
tilanteessa kun kayttdd trading-yhtiotd, niin tuotteet saa vield kohtuullisen
edullisella hinnalla. Trading-yhti6 ottaa valista ainoastaan 5 %. Sitten on taas
tuotteita joita kohdeyritys ostaa konteittain, niin silloin ei ole trading-yhtitta
valissa. Yritys pyrkii olemaan tehtaaseen suoraan yhteydessé ja saada itse kaikKki

mahdolliset katteet mita tuotteesta on saatavissa.

”Eli timd on nimenomaan se ero, eli jos on iso volyymi, niin voi kayttda suoraan
tehtaita tai jos joissain tuotteissa ei ole iso volyymi, niin silloin kéyttaa trading-
yhtiota siind vélissa. Trading-yhtid kerdd tavarat useammasta tehtaasta ja lahettéa

sitten kerralla ne sulle”

Tuonnin osapuolet

Haklift Abt Oy ei k&ytd tuonnissa komissiondérin kaltaisia osapuolia.

Suomessakin on tallaisia yhden tai kahden henkilon yhti6itd, joilla on jonkin

tehtaan edustus Suomessa. Yhtiot pyrkivat myymaan jonkin tehtaan tuotteita
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joillekin maahantuojille Suomessa ja sitten kun maahantuoja ostaa tavaraa heilta,
niin yhtiot ottavat siita valistd pienen komission. Jos kohdeyritykselle on tarjottu
tdman tyyppisid juttuja, niin he ovat vastanneet kieltavasti koska heilld on
tuotteissaan sen verran suuri volyymi, ettd heiddn ei tarvitse kayttaa
komissiondéria. Kun ei kayta véliosapuolia, niin silloin ei tarvitse maksaa
mink&&nlaista komissiota kenellekd&n. Haklift tilaa tuotteen suoraan tehtaalta tai

kayttaa trading-yhtioita hieman pienemman volyymimaaran tuotteissa.

10.2.3 Kauppasopimus

Kirjallisia sopimuksia Haklift Abt Oy:ll4 ei kovinkaan paljoa ole. Yritys ei kéyta
toimittajien kanssa paljoakaan sopimuspapereita. Joillakin aloilla on ihan
normaalia, ettd tehdddn kauppasopimukset joissa sovitaan maksuehdot,
toimitusehdot ja muut mahdolliset ehdot mitk& vaikuttavat hintaan. Mutta silloin
on Kkyseessa suuremmat ostot, joissa on sovittu esimerkiksi 10 miljoonan euron
ostoista. Haklift:ssa sopimukset tehddan yleensa ihan henkilékohtaisesti
neuvottelemalla myyja yrityksen kanssa. Papereille ei varsinaisesti oteta mitaan
varsinaisia allekirjoituksia tai muita muodollisuuksia. Kohdeyrityksessé paperille

laitetaan omat muistiinpanot siitd mita on neuvotteluissa sovittu.

”Ma luulen, ettd on aika yleistd tdna paivana isossakin kaupan kéynnissa, ettd
kaytetddn tarjouspaperia, esimerkiksi me saadaan jostain Kiinasta toimittajalta
joko faksilla tai sahkdpostilla tarjouspaperi ja sen jélkeen ne tulee kdymaan tai me
mennaan kdymaan ja neuvotellaan sen paperin pohjalta, ettd onko hinnat ok, onko
maksuehdot ok ja onko muut asiat ok. Sitten kun paastaan sopimukseen, niin ne
ldhettdd sen paivitetyn tarjouksen eli se on yleensa tarjous nimelld ja me sitten
ilmoitetaan ettd me hyvéksytédén se, niin homma on sitd myoéten selva. Ei tehda

erillista sopimuspaperia missa olisi allekirjoitukset”

Tarjous on yleensa toistaiseksi voimassa. Siind vaiheessa kun tarjousta halutaan
muuttaa, niin kauppias ilmoittaa ostajalle, ettd hinnat ovat nousseet ja taytyy
uudestaan neuvotella tarjouksesta. Kysymyksessa voi myods olla revalvaatio tai

devalvaatio mika vaikuttaa rahan arvoon, niin silloin tarvitsee sopia hinnoista ja
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tarjoukset tulee hyvaksyttaa uudelleen. Vaikka kohdeyrityksella ei ole kdytdssa
virallisia kauppasopimus papereita, niin kuitenkin tilausvahvistusta kéytetdan ja
siind on mainittu tuotteen tiedot ja hinta. Tilausvahvistus tarkastetaan seké&

leimataan ja faksataan tai lahetdan sahkopostilla toimittajalle.

10.2.4 Kuljetus ja huolinta

Haklift Abt Oy ostaa tavaraa kahdella tavalla eli FOB toimituslausekkeella ja CIF
toimituslausekkeella. FOB toimituslausekkeessa Haklift maksaa rahdin ja tuote on
laivassa vapaasti. Tavarantoimittaja toimittaa tavaran laivaan ja siitd kaynnistyy
kohdeyrityksen vastuu. Yrityksen pitdd vakuuttaa tavara, maksaa rahti ja maksaa
kasittelykulut mita aiheutuu sen jalkeen kun tavara on viety laivaan. CIF toimitus

lausekkeessa vakuutus ja rahti ovat madrépaikkaan asti maksettuna.

”Meilld oli aikaisemmin sellainen systeemi kun tuonti oli pienemmassa
mittakaavassa, ettd ei ollut oikeastaan kenenk&an tuonti huolitsijan kanssa
sopimusta. Jokainen kontti l&hti eri laivayhtion laivalla, kun niit4 laivayhtioita on
satoja, jopa tuhansia. Aina kun kontti tuli tdnne, niin joku huolitsija, joka on sen
laivayhtion agentti Suomessa, otti meihin yhteyttd ja kysyi, ettd voidaanko
tuontihuolita se kontti. Yleensa sitten annettiin heidan huolita se ja he tullasivat
sen ja toimittivat meille sen kontin. Sen jalkeen he laskuttivat meitd, ettd mit4 se
maksaa. Mutta siind vaiheessa kun tama alkoi laajeta ihan valtavasti, niin silloin
tehtiin sopimus yhden huolitsija yhtion kanssa. Silloin oli niin, ettd sielld oli
meilla téllainen vakio henkild joka on ollut meihin yhteydessa ja tietdd meidan
tuotteet hyvin. Aina kun tuli uusia tuotteita niin hdnen kanssaan kaydaan lapi sen
tuotteen tullausnimikkeet ja niin edelleen. Koska tuontihuolitsija yhtio ei voi
valttdmatta tietdd mikd sen tuotteen nimike on tai mika se tuote itse asiassa edes
on. Meidan pitaa selvittaa heille ettd mika tama tuote on ja mihin sitd kaytetaan ja
mik& meidan mielestd on sen tullausnimike. Me ollaan itse tullin sivustolta haettu
tullausnimikkeita ja etsitty ettd tdma tuote on tdmmdinen ja tdmmdinen ja sen
tullaus nimi on toi. Joskus tullausnimike vaihtuu ja vasta tulli ratkaisee, ettd mika

se tullausnimike on”
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Talla hetkella Haklif Abt Oy:lla on kaksi eri huolinta yhtiéta. Yhtiot ovat
Schenker ja Varova. Molempien yhtididen kautta tulee tavaraa sekd FOB
toimituslausekkeella ja CIF toimituslausekkeella. Kohdeyrityksellda on talla
hetkell&d vakio tavarantoimittajat esimerkiksi Kiinassa. Esimerkiksi jos kéytossa
on Varovan palvelut, niin Haklift on antanut huolinta yhtion tiedot tavaran
lahettdjélle ja sieltd padsta ovat sitten yhteydessd Varovaan kun kontti on lastattu
ja lahetetty liikkeelle, jolloin Varovan paikallinen edustaja menee rekan kanssa
hakemaan kontin ja hoitaa paperit siitd eteenpdin. Kun tavara on l&htenyt
liikkeelle, niin huolinta yhtiolta tulee ETA ilmoitus ja siind on ilmoitettu tavaran
saapumisaika Turkuun. llmoituksessa on kontin numero, sisaltd, paino ja mina
péivana se on lahtenyt Kiinasta. Talloin Haklift tietdd, ettd tavara on lahtenyt ja
tavarantoimittaja lahettdd kauppalaskun, jossa on kontinnumero, pakkauslista ja
kopio konossementista. Siind vaiheessa kun lasku tulee, niin se maksetaan
lahettdjalle ja sen jalkeen maksukuitti l&hetetdén faksilla tai sahkopostilla. Taman
jalkeen  tavarantoimittaja  ladhettdd  pikarahtina  Tnt:lla tai  DH:lla
kuriiritoimituksella  kaikki alkuperéiset laivauspaperit. Paperit siséltavat
alkuperdistodistuksen, bill of ladingin, pakkauslistan, kauppalaskun ja
vakuutustodistuksen. Haklift on antanut vakuutusyhtiolle méaaratynsumman, milla
keskimaarin kontteja tulee ja mink& arvoisia kontit ovat. Vakuutus on jatkuvasti
paélla ja se korvaa tavarat sithen summaan asti mik& on sovittu. Esimerkiksi jos

laiva uppoaa, niin Haklift saa vakuutusyhti6ltd menetetyt rahat.

Kuljetustavan valinta

Haklift ABT Oy kéyttdd normaaleissa kuljetuksissa merikuljetusta. Merikuljetus
on ylivoimaisesta edullisin kuljetusmuoto. Lentokuljetuksia he kéyttavat silloin
kun tarvitaan nopeasti varaosia esimerkiksi trukkeihin. Lentokuljetukset tulevat
noin kahden pdaivén kuluessa Helsinkiin. Tavara tullataan ja sen jalkeen se tulee
normaalisti kiitolinjalla tai riippuen tavaran painosta. Lentorahti maksaa noin 20 -
30 kertaa enemman kuin merirahti. Kohdeyritys Kilpailuttaa lentorahdit kerran
vuodessa. Kilpailutuksen jalkeen valitaan halvin yhti0 ja sitd kaytetddn vuoden
verran. Merikuljetuksissa on sama kéytanto kuin lentokuljetuksissa.
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10.2.5 Tavaran vastaanotto ja varastointi

Trukkien osalta tavaran saapuessa ei tehda suurempia tarkastuksia vaan se ajetaan
suoraa varasto paikalle. Sitten kun trukki lahtee asiakkaalle, niin silloin tehd&an
luovutus ja huolto tarkastus. Tarkastuksessa kaytetdan listaa, johon on merkitty
kaikki asiat mitka tulee tarkastaa. Jokaiseen maarattyyn kohtaan tulee rasti kun se
on tarkastettu. Muut tavarat yritys pyrkii tarkastamaan heti tulovaiheessa ennen
tavaran menoa omalle hyllypaikalle. Tavarat tarkastetaan méarattyja laatikkoja

availlen ja ottamalla ndytteitd tietyista tavaroista.

”Téna pdivana varsinkin taalla uusissa tiloissa pojat ottavat tuotteista naytteité ja
testaavat sellaisia tuotteita mita tarvitsee koe vetdéd rikki. Esimerkiksi nyt tuli
nostoketjua, niin avattiin tynnyreitd ja otettiin muutamia metrin patkié joita koe
vedettiin sitten taalla. Katsottiin, ettd ne tayttavat lujuusvaatimukset, tarkistettiin

merkinnat, kappalemaarat ja muut asiat mitd on vaadittu”

Haklift ABT Oy:ss& ongelmana on ollut maaréttyjen tuotteiden osalta sellainen,
ettd kun uutta tavaraa tulee varastoon, niin lahetetd&n heti niit4 uusia tuotteita eika
valttamatta lahetetdkddn sieltd vanhemmasta paastd. Ongelma tulee esiin siind
vaiheessa kun yritys huomaa, ettd varastossa on samaa tavaraa seka 2 vuotta
vanhaa ja 2 kuukautta vanhaa. Kyseisissd tuotteissa on merkitty valmistus tai
tuotantopéiva. Nykyadan asiaan on Kiinnitetty enemman huomiota ja tallaisiin

tavaroihin laitetaan tavaran tullessa tarra, johon on merkitty tavaran tulopaiva.

Varastosta aiheutuvat kustannukset

Varaston yllapitokustannuksiin kohdetyritykselld kuuluvat lammitys, valot ja
muut samantyyppiset kustannukset. Sitten on taas varasto jossa ei tydskentele
ketddn, niin siitd ei suurempia kustannuksia synny. Mutta kun tavaralle lasketaan
arvo, niin se on pysahdyksissé olevaa padomaa ja jos tavara ei kierrd tarpeeksi
nopeasti, niin  silloin  padomalle  juoksevat  kokoajan  korkokulut.

Varastokustannuksiin kuuluvat my6s varasto henkilostéén menevat kustannukset.
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Jos varasto on ulkoistettu, niin silloin tarvitsee maksaa kuluja firmalle kuka sen

tyon tekee omasta puolesta.

10.3 Kohdeyrityksen maahantuontiprosessin arviointi ja toimintasuositukset

Haklift ABT Oy:n maahantuontiprosessi mukailee sovelletusti tyon viitekehysta.
Se ei noudata orjallisesti kaikkia maahantuonnin kirjallisuudessa esiintyvia perus-
ajatuksia. Sen sijaan se on muotoutunut vuosien saatossa saatujen kokemuksien

kautta toimivaksi yhdistelmaksi.

Erilaiset tuonnissa auttavat jarjestot kuten Finpro ja ulkomaankaupan agenttiliitto
on jatetty tuontiyhteyksia etsittdessd huomioimatta. Haklift ABT Oy:n
perustajajdsenet ovat sen sijaan kdyneet messuilla ja tehneet pitkakestoisia
matkoja kauppapaikoille Kiinaan ja Intiaan. Tamé& onkin varmasti jarkevin
ratkaisu varmistaa alussa kauppakumppanien luotettavuus. Maahantuonnissa
auttavat etujarjestot saattaisivat kuitenkin avata uusia nakékulmia ja tarjota myds
jo toimivalle yritykselle uusia ideoita maahantuontiin liittyen. Siksi ndiden
sivuuttaminen aloittelijoiden juttuna” on osittain vélinpitdimatontd, mutta

toisaalta ymmarrettavaa jos suunnitelmat ovat taysin selvat.

Kohdeyrityksen toiminasta heijastuu tutkimuksen pohjalta selvasti se, etta yrittajat
ovat toimineet alalla pitkd&n ja varmasti vanhat tavat ovat ”juurtuneet” hyvin
syvalle  toimintamalleihin.  Trukkien  esitestauksesta ja  toimittajien
kilpailuttamisesta huomaa kuitenkin, ettd asiantuntevat ihmiset ovat asialla ja
riskeja on arvioitu, ja yrityksen ja erehdyksen kautta niihin on myds tdman jalkeen

osattu varautua.

Haastattelun perusteella trukeista saa yleisesti sellaisen kuvan, ettd laadussa
Ioytyy erittdin paljon eroja. Seikka johon yrityksen kannattaa varmasti
tulevaisuudessa keskittyd, on laatutarkastuksen tehostaminen. Varsinkin kun
haastattelussa mainitaan, ettd varastoon tullessa trukit ajetaan siséén ja tarkastus
tapahtuu vasta asiakkaille lahetettdessé. Sivullisen ndkdkulmasta tdmé& muodostaa

ongelman tavaran toimittamispuolella: Jos trukin laadussa havaitaan virheitd
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toimitus-vaiheessa, tulee turhia viivastyksid toimitettaessa tuotetta asiakkaalle,
koska reklamaation hoito ulkomaisen yrityksen kanssa saattaa kestda todella

kauan. Nain ollen asiakastyytyvaisyys saattaa osittain karsia.

Toinen pohtimisen arvoinen seikka on varmasti se, miltd tulevaisuudessa trukKki-
alan kehitysndkymat néayttdvat: Mitkd ovat tulevaisuuden trendeja? Onko
markkinoille tulossa alan mullistava tuote? Onko mahdollista saada tdman
tuotteen  yksinmyyntioikeus? Miten mahdollisesti  tekniikkaa muuttuu?
Yrityksessd onkin varmasti pohdittu nditd asioita toiminnan kehittamiseksi

jatkossa edelleen.

Tuontimaita on kohdeyrityksessa selvasti seulottu ja onkin syytd olettaa, ettd
halvan tuotannon maat ja Eurooppa, sekd yh& pahempaan lamaan vajoava
Yhdysvallat ovat kaupankdynnin kannalta eniten tarkasteltuja ja kéytettyja
kohteita. Haastattelussa mainittiin valuuttakurssien vaihtelun vaikutus kaupasta
jadvaan katteeseen. Yrityksen kannattaa miettid tulevaisuudessa onko riittdvaa
asiantuntemusta néihin asioihin vai pystytadnko jollekin henkil6lle toimeksi
antamaan taloudellinen tilanteen tarkastelu eli niin sanottu analyytikon rooli. Toki
on muistettava, ettd tallaisen henkilon tarpeellisuus lisdéntyy isommissa
kaupoissa, mutta toisaalta myos kysymyksessé on ilmeisen kasvava yritys, joten
mahdollinen tarve saattaa tulevaisuudessa olla olemassa. Toinen vaihtoehto on

antaa ulkopuolisen yrityksen hoitaa asia.

Mielenkiintoisena seikkana tutkimuksessa tuli esiin sopimusten suullisuus ja
allekirjoitusten puuttuminen. On ymmarrettdvas, ettd alalla oletetaan yleensé
kauppakumppanien vaélilla vallitsevan luottamussuhteen, mutta toisaalta jos
sopimusrikkomus padsee tapahtumaan, on oikeusturvan ja todistelun kannalta
paljon helpompaa selvittdd riita-asioita jos kaikista sopimuspapereista loytyy
selkedt allekirjoitukset molemmilta osapuolilta. Nykyddn katsotaan tarjous
hyvaksytyksi jos tarjousta ei muuteta ja se vahvistetaan sellaisenaan, mutta
kaikkia vastuukysymyksia ei voida vélttamattd selvittad pelkisté tilauspapereista.
Kohdeyritys onkin omaksunut tilausvahvistuksen sopimuksen osana, joka on hyvé
asia. Kauppakumppanien sopimusasiat ovat tietysti jokaisen yrityksen salassa

pidettavia asioita, joten niihin on turha ottaa sen enempéén kantaa.
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Haklift ABT Oy: kayttdd merikuljetusta yleisempand kuljetustapanaan.
Merikuljetuksen etuna on sen edullisuus lentorahtiin verrattuna ja tdma seikka
onkin varmasti mietitty yrityksessa tarkkaan. Haastattelusta saatiin selville, etta
lento ja merikuljetus-yhteydet kilpailutetaan vuoden vélein, joka on
kustannustenhallinnan  kannalta tarked asia. On syytd tarkentaa, ettd
Kilpailuttaminen tulisi suorittaa myds kaikilla muilla osa-alueilla, jotta
pystyttdisiin varmasti todentamaan, ettd suuria yliméaaraisia kustannuksia ei synny.
Varastohallinnan tehostaminen on myos erés seikka, johon kohdeyrityksen tulisi
Kiinnittdd huomiota. L&pimeno-aikojen pienentdminen on oleellinen osa
tuottavuutta ajatellessa, ndin séastyttdisiin siltd, ettd varastossa lep&a paljon
omaisuutta. Toisaalta tdhan vaikuttaa myds hyvin paljon jalleenmyynnin
onnistuminen. Silti jarjestyksen tulisi olla sellainen, ettd varastoon tulleessaan
tavara ei ldhde sieltd uudempien jalkeen. Parannuskeinoja varastonhallintaan
tarjoavat suomen kuljetusoppaan Internet-sivut, jossa kerrotaan muun muassa
ABC-analyysin kéytostd. Lukuisat logistiikkaan erikoistuneet lahdeteokset
tarjoavat myo0s erittdin hyddyllista informaatiota yrityksille logististen toimintojen

parantamiseen.

11 YHTEENVETO JA POHDINTA

Taman tutkimuksen tarkoituksena oli selvittdd miten toimitaan, kun uutta tuotetta
ldhdetddn tuomaan maahan. Tutkimuksessa oli tarkoitus kdyda yleisesti lapi
kaikki vaiheet, jotka ovat tarkedssa asemassa maahantuontiprosessin kannalta.
Kohdeyrityksen  kaupallista ~ johtajaa  haastattelemalla  saatiin  selke&
kokonaiskasitys siitd, etta yleisesti kaikkia teoreettisia, oppikirjoista omaksuttuja
maahantuontitapoja ja vaiheita, ei Véalttdmattd kéaytetd tai niitd sovelletaan
hyvinkin paljon. Tapahtuuko ndin myds monilla muilla yrityksilla, jaa lukijan

oman pééattelyn varaan.

Tutkimuksen haastattelun tuloksen on tarkoitus valaista yritysten arkipdivéa ja

tuoda esiin sellaisia seikkoja, joita wuseasti ei vélttdmattda ymmarreta.
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Maahantuonnin aloittaminen on pitkd ja vaativa prosessi, jossa taytyy oppia
yrityksen ja erehdyksen kautta. Yritysten tdytyy pystyd selvittdmdan mihin
tavarantoimittajiin he pystyvét luottamaan tai mitkd tuotteet ovat oikeasti
laadukkaita ja mitk&d vaan ndyttavat siltd. Hinnoista on pystyttdvd sopimaan ja
omat sekd muiden vastuut taytyy pystya selvittdméaan.. Liséksi on viel& turvattava
oma “selusta”, joten riskien arviointi on erittdin tarkedssa roolissa lukuisillakin

tavoilla.

Teoriaosassa kasiteltiin - maahantuontiprosessi  kasitteellisen  viitekehyksen
pohjalta, jossa prosessi alkoi hankintaldhteiden valinnalla. Halusimme selvittaa
lukijalle mista aloittavan yrityksen kannattaisi lahted selvittdamaan maahantuontiin
liittyvid asioita. Listasimme tarkeimméat hankintaldhteet ja kerroimme niista
paéseikat.. Tarkoituksena oli ettd lukijalle selvidd mistd maahantuontiprosessi
kaynnistyy. Riskien selvittdminen kuuluu tdhén vaiheeseen oleellisena osana joten
tdma sisallytettiin ensimmaiseen kappaleeseen. Tamén jélkeisessd kappaleessa
paneuduttiin tuonnin toteutustapoihin. Selvitimme, mitd tarkoitetaan kasiteilla
epésuora, suora ja valiton tuonti. Tarkoitus oli my0ds selvittdd mitd eroa on
maahantuojalla komissionadrilld ja kauppa-agentilla. Kappaleen oli tarkoitus olla
tilvis  informatiivinen  esitys  siitd, mitd asioita  liittyy = mukaan
maahantuontiprosessin hankintal&dhteiden selvittdmisen jalkeen.. Taman jalkeen
teoriaosassa kasiteltiin kauppasopimusta, jossa selvitettiin lukijalle yleisesti, mita
tarkalleen ottaen tarkoitetaan sitovalla sopimuksella ja mitkd seikat vaikuttavat
sopimuksen  syntymiseen.  Sopimuskappaleessa oli  yhdistettynd myds
tilausvahvistuksen kéyttdminen tilausta tehtdessé koska tamé todettiin tarkedksi
asiaksi. Tilausvahvistusta kdytetddn nykyddn laajalti sopimuksia taytettdessd,

joten hyotyjen ja haittojen arviointi todettiin erittéin tarpeelliseksi.

Teoria-0san looginen eteneminen jatkui seuraavassa kappaleessa, jossa tutkittiin
eri kuljetustapoja, joita yritys voi hyodyntédd sopimukseen paastyaan. Arvioimme
myo6s eri kuljetusmuotojen kustannuksia. Huolitsijan tehtdvat ja vastuut ovat
erittdin tarkeédssa roolissa tavarankuljetuksissa, joten asian tarkastelu oli
itsestadnselvyys. Incoterms -toimituslausekkeet ovat kokeneet muutoksia niiden
alkuajoista ja ovat nykyadn todella térkedssa asemassa kansainvélisessa

kaupankdynnissd. Tamén vuoksi lukijalle on hyva selvittdd mistd naissa
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toimitustapalausekkeissa on kyse ja miten niitd kdytetddn. Naimme Incotermsin
uusimman kokoelman (Incoterms 2000) niin oleelliseksi, ettd erotimme sen
erilliseksi kappaleeksi. Viimeisessa kappaleessa selvitettiin varastointiin liittyvia
asioita eli mitd tavaralle tapahtuu, kun se saapuu yritykselle. Varastointi ei
varsinaisesti ole enad itse prosessia vaan tavallaan sen péatepiste. Teorian-osan
kasittelyn kannalta varastointi on prosessin kannalta tarkeysjarjestyksessé
viimeinen. Jokaisella yrityksella on omat varastointimenetelmét ja néiden
tutkiminen johtaisi tyon tarkoitusta hieman harhaan. Kasittelimme kuitenkin

varastoinnin osalta muutamia tarkeitd seikkoja kokonaisuuden tdydentdmiseksi.

Koko tyon tarkoitus oli olla mahdollisimman selkeéd kokonaisuus: tavoitteena oli
teoria-osan ja sitd tukevan tutkimusosan avulla antaa lukijalle evaéat siihen, mihin
asioihin tulee kiinnittdd huomiota, jos aikoo alkaa harjoittamaan vastaavanlaista
toimintaa. Tyon toteuttamiseen johtivat myds molempien kirjoittajien kiinnostus
tulevaisuudessa ja mahdollisuuksien puitteissa aloittaa omaa yritystoimintaa.
Tutkimuksen haastattelu eteni tyon siséllysluetteloa noudattaen ja oli
mielenkiintoista havaita, kuinka oikeassa yrityselamdssé asia on kohdeyrityksen
kannalta hoidettu. Oikeat kauppasuhteet ovat erittdin tarkedssa roolissa ja
riskeihin varautuminen on elintdrkedd. Eri yrityksilla on varmasti hyvinkin
erilaisia tapoja hoitaa omaa maahantuontiaan. Tietyt asiat ovat kuitenkin kaikille

yhté vélttdmattomié kuten sopimukset, kuljetustavat, ja toimitustapalausekkeet.

Taman opinndytetyon tavoitteet saavutettiin erittdin hyvin. Tyodn ei ollut alun
perinkddn tarkoitus kattaa kaikkea maahantuontiin liittyv&a. Internet ja eri
julkaisut  tarjoavat lukemattomia  maaria  yksityiskohtaista lisétietoa
maahantuontiprosessin eri vaiheisiin liittyen, jota jokainen asiasta kiinnostunut
pystyy vaivattomasti hyddyntaméan. Sen sijaan kokonaiskuvan muodostaminen
on se seikka johon tdma tutkimus antaa selkeyttd ja vastaa niihin kysymyksiin,
joita on syyta tarkastella maahantuontitoimintaa k&ynnistettdessa.

Maahantuonnin tulevaisuuden nakymat ovat rajattomat. Niin kauan kuin kaikkia
uusia tuotteita ei kehitetd ja valmisteta Suomessa, maahantuontiin erikoistuneet
yritykset tulevat voimaan hyvin. Kaukoidan yh& kasvavat markkinat, dollarin

kurssin heikentyminen ja Vendjan vahvistuva talous ja resurssit, ovat muutamia
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seikkoja jotka vauhdittavat uusien tuotteiden ja tuontiyhteyksien etsimista jo nyt
ja varmasti myos useiksi vuosiksi eteenpdin. YKksi suuri asia, joka tulevaisuudessa
vaikuttaa osaltaan my6s maahantuontiprosessiin, on sahkodisen kaupank&ynnin
yleistyminen. Tuontiprosessissa tdma tarkoittaa sen muuttumista taysin
paperittomaksi. Tdma tuo mukanaan uudet haasteet joihin yritysten on pystyttava
vastamaan. Sopimusten ja rahtikirjojen on oltava luotettavia myds sédhkdisessa
muodossa, joten on mielenkiintoista seurata mitd ongelmakohtia tai toisaalta

hyotyja muutokset tuovat mukanaan.
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