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1 JOHDANTO

Opinnaytetyoni késittelee suomalaisten terveysvaikutteisten elintarvikkeiden vientié
Japaniin. Tyd kuuluu Keski-Pohjanmaan ammattikorkeakoulun kansainvélisen kaupan
koulutusohjelmaan. TyOn tarkoitus on selvittad, mita terveysvaikutteisia elintarvikkeita
valmistavan yrityksen tulee ottaa huomioon aloittaessaan vientia Japaniin. Valitsin

kyseisen aiheen, koska se kiinnosti minua ja aihe on ajankohtainen.

Tutkimusongelma on: “Miten kdydd terveysvaikutteisista elintarvikkeista kauppaa
Japaniin?” Lisdkysymykset tutkivat, miten luoda kontaktit japanilaisiin sek& mitka ovat ne
tekijat, joilla mahdollisissa kaupoissa onnistuttiin tai vastaavasti, mitka olivat mahdollisia
tekijoitd kauppojen epdonnistumiseen. Opinndytetyoni tavoitteena on selvittdd edelld
mainituilla kysymyksilla Japanin kaupan kaytant6ja nykypdivand, mitd kanavia pitkin
vienti toteutuu, mitd toimituslausekkeita kaytetddn, millaisia japanilaiset ovat

liilkekumppaneina, seké japanilaisen liikekulttuurin erityispiirteita.

Toimeksiantajani opinndytetydlleni on pietarsaarelainen Osuuskunta Viexpo, joka toimii
alueellisena kansainvalistymisyksikkona pienille ja keskisuurille yrityksille. Haastattelen
kuutta henkiloa yrityksistd, jotka ovat olleet mukana Viexpon jarjestamélla yhteisosastolla
Health Ingredients -messuilla Tokiossa, Japanissa. Tutkimustapana opinnédytetydsséni on
kvalitatiivinen  tutkimus ja tutkimusmenetelménd teemahaastattelu. Teoreettisen
tietoperustan kirjoittamisessa kdytdn apuna Kirjallisuutta padasiassa 2000-luvulta. Etsin
tietoa myods internetistd ja osallistun mahdollisuuksien mukaan aiheeseen liittyville

luennoille.

Terveysvaikutteisilla elintarvikkeilla on maailmanlaajuista kysyntdd, joka kasvaa
jatkuvasti. Monilla suomalaisilla yrityksilla olisi hyvat mahdollisuudet aloittaa ulkomaan
kauppa tai laajentaa sitd. Pelkdstddn Japanin markkinoilla kysyntd on suurta ja
terveysvaikutteiset elintarvikkeet ovat erittdin suosittuja. Japani on edelldkdvijamaa niiden
kulutuksessa. Kasittelen tassa tyossd Japania liiketoimintaympéristond, terveysvaikutteisia
elintarvikkeita sek& vientid. Viennin olen rajannut koskemaan vientistrategioita,
terveysvaikutteisten elintarvikkeiden viennissi tarvittavia asiakirjoja, vientikuljetuksia

sekd incoterms-toimituslausekkeita.  Vientikuljetukset olen rajannut meri- ja



lentokuljetuksiin. Incotermseista olen valinnut vain tdrkeimmét tah&n aiheeseen liittyen.
Olen katsonut tarkedksi ké&sitelld my6s japanilaista liikekulttuuria, koska kyseessé on

taysin erilainen toimintaymparisté kuin Euroopassa.

Terveysvaikutteisilla elintarvikkeilla tarkoitan téssa tyossani International Life Science
Instituten kayttdmaa méaritelmad, jonka mukaan terveysvaikutteiset elintarvikkeet ovat
paivittdin nautittavaa ruokaa ja ne soveltuvat turvallisella tavalla suositusten mukaiseen
terveelliseen ruokavalioon ja osaltaan tdydentdvat sitd. Tavallisen ruuan markkinat pysyvét
varsin tasaisina. Ruuan Kkysyntd on samanasteista, eikd suuria heilahduksia ole.
Terveysvaikutteisten elintarvikkeiden markkinat sen sijaan kasvavat nopeasti ja siiné olisi
monelle yritykselle hyva tilaisuus panostaa omaan tuotekehittelyyn ja lisata valikoimiaan.
Suomessa on hyvia elintarvikeyrityksid, joilla on myo6s vientid. Yleisesti Suomessa
parjaavét erittdin suuret ruokatalot tai kapealle sektorille keskittyneet pienet yritykset.
Tassd voisi olla hyvd mahdollisuus my0ds keskisuurille yrityksille hankkia uusia

markkinoita tarjoamalla terveysvaikutteisia elintarvikkeita ulkomailla.



2 JAPANI MARKKINA-ALUEENA

Saarivaltio Japani on maailman toiseksi suurin kansantalous, suurin nettosijoittaja ja
virallisen kehitysavun antaja. Kolmannes maailman yksityisistd séastdista on Japanissa,
eikd maalla ole ulkomaista velkaa. Maailman kansantulosta Japani tekee noin viisitoista
prosenttia. Japani on vauras valtio. Hyvinvointi on myos erittdin tasaisesti jakautunut.
Terveysministerion vuosittaisen kyselytutkimuksen mukaan yli 90 % kansalaisista katsoo
kuuluvansa keskiluokkaan. Japanin nykyinen vauraus johtuu pitkalti toisen maailmansodan
jalkeen noudatetusta keskitetysta talouspolitiikasta. Kulutuskysynté kattaa kaikkiaan 60 %
Japanin kansantulosta ja ndin kulutuskayttdytyminen on talouskehityksen keskipisteessa.
(Pukkila 2002, 9, 11-12.)

Japani tekee nykyadn noin 70 % Itd-Aasian kansantuotteesta, kun taas nopeasti kasvava
Kiinan tasavalta vajaat 20 %. Japani tulee pitdmaan pintansa myos jatkossa. OECD:n
arvioiden mukaan vuonna 2010 Japanin osuus tulee olemaan edelleen yli puolet koko
kansantuotteesta. Aasian investoinneilla ja kaupalla on Japanissa pitkédt perinteet. Se
aloitettiin jo 1900-luvun alussa. Viime vuosina japanilaisten yritysten suosikkikohde on
ollut Kiina. Yhden japanilaisen teollisuustyontekijan hinnalla saa palkatuksi noin
kolmekymmentd kiinalaista.  Kiina n&hdaidn Japanin teollisuudessa  suurena
mahdollisuutena, mutta myds uhkana. Kiina on nyt Japanin toiseksi suurin
kauppakumppani Yhdysvaltain jalkeen. Kolmanneksi suurin kauppakumppani on Taiwan.
(Pukkila 2002, 17-18.)

Japanin talous on keskittynyt suuriin rahoitus- ja teollisuusryhmittymiin. Ryhmét ovat
riippuvaisia pankeista ja muista rahoituslaitoksista, silla yritysten pddomasta 80 prosenttia
on lainarahaa. Teollisuusryhmittymédt on rakennettu pankkien, vakuutuslaitosten ja
kauppahuoneiden ympdrille. Yritysten asema riippuu aina ryhmén kasvuhistoriasta,
johtajien kyvyisté ja yrityksen koosta. Japanissa on 6 000 kauppahuonetta, joista yhdekséan
suurinta on niin kutsuttua Sogo Shosha -yhtiotd, joiden liikevaihto on 3,3-17 miljardia
euroa. Kun ulkomaalainen litkemies haluaa ottaa yhteyden johonkin tiettyyn yritykseen,
han joutuu usein ensin keskustelemaan ryhmittyman, toisen yrityksen edustajien, kanssa.

Paras ja nopein tapa paasta sisalle ryhmittymaan kulkee kauppahuoneen Kkautta.



Kauppahuoneissa osataan toimia ulkomaalaisten kanssa ja niissa pitkalle sanellaan
ulkomaankaupan kuviot. Paras tapa luoda uusia suhteita on kayttaa valittdjand molemmille
osapuolille yhteista tuttua. Kaikki pienimmat paatokset tehdaan yritysten ylimmalla tasolla.
Tama merkitsee sitd, ettd paatdsten saaminen kestdd yritysryhmittymien valtavan
operaatioiden mé&aran vuoksi. Varsinaisen sopimuksen tekemiseen kannattaa ottaa tulkki
mukaan. (Fintra 1999, 30.)

Kallis Japanin valuutta, jeni, on saanut japanilaisyrityksida investoimaan maailmalle.
Japanin tuonnin esteitd on ollut pakko poistaa, kun kotimaassa toimivat yritykset ovat
lisdnneet ostoja ulkomailta. Kallis jeni on tehnyt ulkomaisista kulutustavaroista ja
maataloustuotteista entistd houkuttavampia japanilaiskuluttajien silmissa. Japanin talous on
edelleen saannostellympi kuin muiden suurten teollisuusmaiden. Tuonnin osuus on vain
alle 6 % kansantuotteesta. Japanissa ekonomistit ja kuluttajajarjestot vaativat hallitusta
alentamaan elinkustannuksia. Tuonnin lisdéamisté ehdotetaan hyvéksi keinoksi. Maailman
suurimman kehitysavun antajamaan, Japanin, kotimarkkina on Aasia. Kehitysapuohjelmien
kautta Aasian markkinat avautuvat myods ulkomaisille yrityksille. Japanilaiset kuluttajat
ovat tunnettuja laatutietoisuudestaan. Moni edelleenkin maksaa tyylistd, hyvasta tyostosta
ja toimintavarmuudesta. Toisaalta my0s hintatietous on lisdantynyt. (Pukkila 2000, 8-9.)

Lansimaissa tehdyistd kuluttajatutkimuksista ei ole Japanissa yleensa mitddn hyotya.
Japanissa menestyy se, joka kysyy suoraan kuluttajilta, mitd he haluavat. Halpakauppojen
lisddntyvasta suosiosta huolimatta hyvannakaoinen, korkealaatuinen merkkituote, joka myy
imagoa ja eldmantyylid 10ytdd edelleen ostajansa miltei hinnasta riippumatta.
Kuluttajatuotteissa myos pakkaus ja sen kunto ovat tarkeitd. Kuluttajien kuuntelun lisaksi
asiakaspalvelu on tarkedd. Kauaskatseinen vieja jarjestaa toimituksilleen kuntotarkastuksen
etukateen kotimaassa ja ladhetyksen saavuttua Japaniin. Tehokas, joskin kallis tapa
tarkkailla toimitusten laatua, on perustaa oma edustusto Japaniin. Edustusto voi jarjestaa
asiakastuen yhteistyossa japanilaisen, jakelusta vastaavan yrityksen kanssa. Japanilaiseen
jakelujarjestelmaan voi olla siis l&hes mahdoton tunkeutua, silld luottamus ja keskindiset
lojaliteetit ajavat kylman kateajattelun ohi. Toisaalta jakelujarjestelmdan kasaantuvat
provisiot tekevdat ulkomaisesta tuotteesta helposti myds hintakilpailukyvyttdman

vastaavien japanilaistuotteiden rinnalla. (Pukkila 2000, 77-78.)



Suomen ja Japanin valinen kauppa on pysytellyt samalla tasolla vuodesta 2001 lahtien,
kuten alla olevasta kuviosta 1 kdy ilmi. Suomen viennin arvo Japaniin on ollut noin
miljardin euron tuntumassa, ja tuonnin arvo sieltd on ollut runsaat puolitoista miljardia

euroa vuosittain. (Tullihallitus 2008.)
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KUVIO 1. Suomen ja Japanin valinen kauppa 19962006 (Tullihallitus 2008.)

Markkina- ja yritystiedon keruun voi aloittaa ottamalla yhteyttd Suomen edustustoon
Tokiossa ja JETRON, (Japan External Trade Organization) Suomen toimistoon, joka
toimiin Ulkomaankauppaliiton yhteydessd Helsingissd. JETRO on Japanin hallituksen
rahoittama tuonninedistdmisorganisaatio, jolla on toimistoja ympéari maailmaa. Erilaisia
markkinakatsauksia, maahantuojaluetteloita ja yrityskatalogeja julkaisee myds moni taho.

Internetissé on saatavilla runsaasti japanilaista markkinatietoa. (Pukkila 2000, 80.)

Yhteydenotoissa tulee ongelmia helposti. Asiakkaalla ja yhteistydkumppanilla Japanissa
taytyy olla kasvot, koska yritykset eivat aina vastaa tuntemattomille. Suuret kauppahuoneet
ovat kuitenkin poikkeus, koska niiden tehtdvd&dn kuuluu etsid koko ajan uusia
liiketoimintamahdollisuuksia. Paras tapa saada japanilainen kiinnostumaan, on kayttaa

esittelijaa. Esittelijana toimii joku yhteinen tuttu, joka tavallaan ottaa vastuun ulkomaisesta



yrityksestd ja henkilostd. JETRO ja Suomen Tokion edustusto auttavat ndissa asioissa.
Japanista 10ytyy monia tallaiseen niin sanottuun match making -toimintaan erikoistuneita
konsulttitoimistoja, jotka ovat arvostettuja. Japanissa toimivat lakiasiaintoimistot, pankit ja
eri maiden kauppakamarit voivat myos toimia esittelijind. Esimerkiksi japanilaispankin
Euroopan konttorista l&hetetty suosituskirje avaa monia ovia. Jos kiinnostuksen kohteena
olevalla japanilaisyritykselld on tytdryhtio Suomessa tai lahialueilla, voi ottaa yhteytta
ensin sinne, ja jos ehdotus tuntuu mielekkaaltd, tytaryhtio ottaa hoitaakseen yhteydenoton
paakonttoriin Japaniin. Kauppahuoneiden puoleen voi myo6s kaantyd. Jos muuta
vaihtoehtoa ei ole, ensimméinen esittelykirje kannattaa lahettdd japanilaisyrityksen
ulkomaanosastolle. (Pukkila 2000, 81.)

Uuden terveysvaikutteisen tuotteen vientia suunnitellessa voi ottaa yhteyttd myos Merja
Karppiseen, Sendai-Finland Wellbeing Centerin johtajaan. Johtaja Karppinen kuuluu
neljan hengen raatiin, jotka valikoivat ik&&ntyvalle vdestolle soveltuvia tuotteita ja
palveluita. T&lld organisaatiolla on hyvat suhteet muihin tahoihin, mikd nopeuttaa
huomattavasti viejad saamaan kontakteja. Sendai—Finland Wellbeing Center on muuutama
vuosi sitten kdynnistetty suomalais-japanilainen yhteistydhanke. Tuote ja kehitys -yksikon
tarkoituksena on toimia keskuksena suomalais-japanilaisille tutkimus- ja kehityshankkeille
sekd suomalaisten ja japanilaisten hyvinvointialojen yritysten liiketoiminnan
kehityshankkeille. Karppisen mukaan Suomen maine ei koskaan ole ollut parempi, kuin
télld hetkelld. ”Suomi” itsessdén on jo myyty Japaniin, nyt tulisi viedd eldmintapaa.
Suomesta ensimmaiseksi japanilaiset mieltdvat puhtauden, mitd voidaan pitda erittdin
hyvana kilpailuetuna myytéessa suomalaisia terveysvaikutteisia elintarvikkeita Japaniin.
(Karppinen 2008.)
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KUVIO 2. Terveysvaikutteisten elintarvikkeiden markkinat yhteensd ja halutut
vaikutusalueet elimistéssd. (Japan Health Food & Nutrition Food Ass. And HSC Japan
Analysis 2004.)

Vanhuksista on tullut yhd merkittavampi kulutusta maardilevda ja ohjaileva voima
Japanissa, jossa on enemmaén yli 65-vuotiaita, kuin alle 15-vuotiaita. Talouden ja liike-
elamén elvyttdmisessa eldkeldisten varoilla on ratkaiseva merkitys. Japanilaisessa liike-
elaméssd on huomattu, ettd vanhusten tarpeiden tyydyttdminen on erittdin kannattavaa.
Kosmetiikkateollisuus tuottaa vanhuksille omia merkkejd ja matkatoimistot kilpailevat
jarjestdessddn matkoja elékeldisille. Nykyisen vauhdin mukaan Japanin kansantulosta
menee vuonna 2025 perdti 35 prosenttia eldkkeisiin. Viime vuosien aikana maksetut
alhaiset korot ovat pahentaneet valtion perustoimeentulon tarjoavaa elédkejarjestelman tilaa.
Yritykset ovat myos lainanneet elédkevaroista reippaasti. Pienten yritysten eldkeldiset sen
sijaan eivat ole varmoja siitd, miten pitkdan elékettd maksetaan. Siksi he s&astdvat nyt
mahdollisimman paljon. (Korhonen & Lintunen 2001, 198-199.)

Sivun vylédlaidassa olevasta kuviossa 2 on terveysvaikutteisten elintarvikkeiden
kokonaismarkkinoiden arvo ja halutut vaikutuskohteet. Stakesin pé&djohtajan, Vappu
Taipaleen mukaan Suomella olisi hyvat mahdollisuudet hyvinvointituotteiden vientiin

Japaniin, koska Suomea pidetddn melkoisena edelldkévijdmaana. Suomella on Japanin



kanssa paljon yhteisid asioita, mutta Japanissa ik&antyminen tulee olemaan todella suuri
mullistus. Japanissa sanotaan, ettd tydelaméssa on viimeinen sukupolvi, joka hoitaa omat
vanhempansa. Samalla on menossa ensimmainen sukupolvi, jonka lapset eivét heita hoida.
(Taipale 2008.)

Ikadntyvien ihmisten markkinat Japanissa ovat suuret ja ikadntyvien méaré on suuressa
kasvussa. Japanissa elinian odote on miehilla 79 vuotta ja naisilla 85 vuotta. Talla hetkella
Japanissa melkein kolmannes asukkaista on yli 65-vuotiaita. Heista 21,5 prosenttia on yli
65 vuotta ja kymmenen prosenttia on yli 75-vuotiaita. Vuoteen 2025 mennessa Japanissa
on 32 miljoonaa yli 65-vuotiasta. Ennaltaehkdiseva terveydenhuolto késittaa terveellisen
ravinnon osana jokapaivdista liikutakykya ja terveytta yllapitavaa elamaa. Japanilaisessa
yhteiskunnassa tulee olemaan seuraavanlaisia muutoksia: korkea elinidnodote, alhainen

syntyvyys, aikainen eldkoityminen sekd vaheneva tydvoima. (Karppinen 2008.)

Moisio (2008) kirjoittaa elintarviketalouden laatustrategian uutiskirjeessa, etta Japanissa
elintarvikeomavaraisuus on vain 40 prosenttia, alkutuotantoa on erittdin vahan ja ruoka on
selvésti maailmanmarkkinahintoja kalliimpaa. Perinteisesti maahan on tuotu elintarvikkeita
muista Aasian maista ja l&ansimaista. Ruokaskandaalit ovat aiheuttaneet pettymyksia
naapurimaista tuotavien elintarvikkeiden osalta ja ovat suunnanneet japanilaisyritysten
mielenkiintoa kauempaa tuotaviin laadukkaisiin ja turvallisiin elintarvikkeisiin. Taman
vuoksi suomalaisella elintarviketeollisuudella on etsikkoaika. Vientiponnisteluja kannattaa

suunnata Japaniin suomalaisen elintarvikeviennin kasvattamiseksi.

Japanissa toimii noin 30 suomalaisyritystd. Yritystoimintaa edistda Tokiossa vuonna 1998
perustettu varsin aktiivinen kauppakamari, Finnish Chamber of Commerce in Japan
(FCCJ). Suomalaiset yritykset luottavat vahvasti Japanin markkinoiden kehitykseen.
Japanissa toimivien ulkomaisten yritysten business-barometri -kyselyn mukaan Japanissa
toimivien suomalaisyritysten strategiat ovat selvid. Yrityksistd jopa noin 80 prosenttia
hakee voimakasta kasvua Japanista. Yksikdadn suomalaisyritys ei ole ilmoittanut
suunnittelevansa toimintansa supistamista tai toimintojensa pé&attdmista Japanissa.
Suomalaisyritysten arviot myynnin ja kannattavuuden kehittymisesta Japani-toiminnoissa
ovat myods myonteisid. Joillekin yrityksille, pk-sektori mukaan lukien, Japani on ollut
vientimarkkinoiden harvoja valopilkkuja parin viime vuoden aikana. (Valtioneuvoston
kanslia 2004.)



Viennin edistdmiseen ja Suomen markkinointiin viime vuosina on panostettu
johdonmukaisesti eri keinoin. Suomen suurléhetyst6, Finpro ja Tekes ovat yhdessa
jarjestdneet  onnistuneen investointiseminaarin  Tokiossa.  Suurldhetystd  jarjesti
laajamittaisen, yli 300 kuulijan tieto- ja viestintateknologia -seminaarin vuoden 2002
lopussa yhteistydssa Japanin teleministerion kanssa. Loppuvuonna 2003 keskityttiin
mittavaan "Feel Finland" -kampanjaan, jonka toteutuksesta vastasi erityisesti Suomi
Instituutti  yhteistydssd suurlahetystdon kanssa. Vuonna 2005 Suomi-markkinoinnin
painopiste oli maalis-syyskuussa Japanissa pidetty EXPO 2005 -maailmannayttely, joka
jarjestettiin Nagoyan talousalueella Aichissa. Suomi osallistui EXPO:on yhdessd muiden
Pohjoismaiden kanssa. (Valtioneuvoston kanslia 2004.)

Japanissa ulkomaalainen yritys voi avata edustuston periaatteessa vapaasti, erillista
ilmoitusvelvollisuutta ei ole. Usein edustusto perustetaan valmistelemaan tulevaa
markkinoille etabloitumista. Edustustolle sallittuja toimintamuotoja ovat esimerkiksi
mainostaminen, markkinatutkimusten tekeminen, tiedonkeruu sekad japanilaisen agentin
avustaminen. Myyntitoimintaa ja valmistusta edustusto ei saa harjoittaa, eiké ottaa vastaan
tai tayttaa tilauksia. Edustusto saa kuitenkin hankkia ja varastoida omaisuutta ulkomaista
emoyhtittd varten. Mikéli edustusto ei lyottaydy kaupallisiin operaatioihin, eikd tuota
toiminnallaan tuloa, ei sen myodskadn tarvitse maksaa Japaniin veroja. Edustuston
perustamiseen ja toiminnan yll&pitoon tarvittavat varat, my6s hallinto- ja
palkkakustannuksia varten, saa tuoda maahan vapaasti ja koko edustuston toiminta pitéé
rahoittaa Japanin ulkopuolelta. (Pukkila 2000, 82.)

Teollisuustuotteiden tullitariffit ovat Japanissa keskimaarin 1,7 prosenttia, eli alle OECD-
maiden keskitason. Tullimuodollisuuksia on myds viime vuosina yksinkertaistettu. HS-
nimikkeistoon perustuva tullitariffi siséltdd l&hinnd arvotulleja, jotka lasketaan GATT:in
tullausarvokoodin mukaisesta kauppa-arvosta CIF-perusteisesti. HS tarkoittaa harmonoitua
nimikkeist6d, joka on maailman tullijarjeston laatima kuusinumeroinen kauppatavaroiden
kuvaus- ja koodausjarjestelmé. Tullauksen yhteydessé peritddn liséksi arvonlisaveroa
vastaavaa viiden prosentin Comsumption Tax -kulutusveroa. Jos tavaroiden arvo ylittaa
miljoona jenid, on tuojan tehtévé ilmoitus valtuutetulle valuuttapankille. Erdat tuotteet ovat
tuontikiintion alaisia. Téllaisia ovat mm. elintarvikkeet, joiden tuontia on Japanissa
vahdittu tarkkaan huolimatta siitd, ettd yli puolet japanilaisruuasta koostuu tuoduista

elintarvikkeista. Maahantuojan tulee néistd tuotteista anoa tuontilisenssia valtuutetulta
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valuuttapankilta METI:n (Ministery of Economy, Trade and Industry) mydntamén luvan
perusteella. Japanissa ei ole vapaasatamia tai vapaakauppa-alueita. Tulliviranomaiset
sallivat kuitenkin tapauskohtaisesti tullivarastoinnin ja tullittoman valmistuksen tietyilla
alueilla. Japanin hallitus pyrkii asiasta erikseen saadetyll& lailla helpottamaan ulkomaisten
tuotteiden ja pddoman maahantuloa 22 erityisen Foreing Acces Zones -alueen avulla.
(Pukkila 2002, 129-130.)

Japanissa tuontituotteet tarkastetaan lakimaaréisten standardien osalta ja hyvéksytty tuote
saa tyyppihyvéksynnan ja laatutodistuksen. Tdma koskee myds néyttelyissé esiteltavia ja
sielld myytédvia tuotteita. Hyvaksynnén saanti edellyttda yleensa testausta Japanissa paikan
paalla ja sitoutumista japanilaisiin saadoksiin. Erdiden elintarvikkeiden, kosmetiikan ja
laékkeiden valmistuksessa kaytettyjen lisdaineet on listattu niin kutsuttuihin positiivisten
sallittujen lisdaineiden luetteloihin. Jos tuotteen sisaltdmé& aine ei 16ydy hyvéksyttyjen
listalta, tuontilupaa ei myonnetd. Sitoutuminen Japanin teollisuusstandardeihin (Japan
Industrial Standards) parantaa tuotteiden mahdollisuuksia markkinoilla kuten myds
muualla Aasiassa, jossa Japani mielletddn korkean laadun maaksi. Japanilaiset standardit
ovat tunnetut laadun takeet. JIS-mé&&rdysten noudattaminen on edellytyksend
osallistumiselle Japanin julkisiin hankintoihin. JIS kattaa kaikki teollisuustuotteet paitsi
sellaiset, joista erikseen on saadetty omissa standardeissaan, esimerkiksi ladkkeet. (Pukkila
2002, 130-131.)

2.1 Liiketoimintakulttuuri Japanissa

Japanin korkea elintaso ja huipputeknologiset saavutukset saattavat hdmaté luulemaan, etta
Japani olisi lansimainen yhteiskunta. Japanissa tehdddn ero lansimaisen ja modernin
valilla. Perushyveet, kuten harmonia, hierarkisuus, ryhmahenkisyys ja rituaalihakuisuus
ovat japanilaisen sosiaalisen liike-elamén perusta, eikéd yksilollisyytta siedetd. Lojaalisuus
ja henkilokohtainen luottamus ovat kaiken kanssak&dymisen perusta. Saarivaltiona Japani
on ollut maantieteellisesti eristynyt ja valtiovallan on ollut helppo sdannelld kulttuurin
vaihtoa ja ulkomaankauppaa. Japani on edelleen kulttuurisesti hyvin yhtendinen ja
etnosentrinen. Japanilaisuuden ja ulkomaailman vaélille tehddin selvd pesdero ja
ulkomaailman ilmioistd valikoidaan parhaat p&éltd ja japanilaistetaan ne osaksi omaa
kulttuuria. (Pukkila 2000, 93-94.)
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Japanilaiset sitoutuvat liikesuhteeseen kuin japanilaiseen avioliittoon. Suhde alkaa hitaasti
ja sitd pikkuhiljaa hdmmennellddn ja katsotaan mitd syntyy. Japanilaiset lahtevét siité
perusajatuksesta, ettd solmittu liikesuhde tulee kestamé&éan ikuisesti. Liikesuhteen
luomiseen saattaa menné todella kauan aikaa, koska japanilaiset haluavat varmistua, etta
liikekumppani on heidén kanssaan tosissaan ja halukas jatkamaan yhteistyota jatkossakin.
(Karppinen 2008.)

Japanissa neuvotteluihin, kuten vieraaseen yleensakin, kdytetdan aasialaiseen tapaan paljon
aikaa. Toisinaan keskitytadn yksityiskohtiin, valilla jutellaan toisarvoisista asioista kuten
séasté tai harrastuksista. Neuvotteluissa kayttaydytédan korrektisti. Toinen osapuoli ei joudu
arvostelun kohteeksi eikda hantd ahdisteta nurkkaan. Jos yritykset tapaavat ensimmaistéa
kertaa, neuvottelujen tulee olla muodollisia. Vanhempi henkild johdattaa puhetta ja itse
projektin vastuuhenkilOt esittdvat asiat, jotka kuuluvat heidan vastuualueeseensa.
Neuvottelujen alkupuolella tutustutaan neuvottelukumppaniin, minka takia neuvottelu
saattaa tuntua edistyvan hitaasti. Kayttaytymisen tulee olla hillittya ja yliméaaraisia liikkeita
kannattaa yrittda valttad. Neuvottelun lopputulos voi muotoutua neuvottelijan tietdmaétté
hénen antamansa kuvan mukaiseksi. Kukaan ei saa menettdd kasvojaan neuvottelussa.
Japanilaisella on tilanteesta riippumatta aina ystavéllinen hymy kasvoilla, joka ei
aasialaiseen tapaan tarkoita aina sitd, mita sen lannessa on opittu tarkoittavan. Japanilaisen
neuvottelijan mielestd olisi erittdin huonoa kaytostda nayttdd huolensa projektin
onnistumisesta ja n&in pahoittaa vieraansa mieli. Kysymyksiin vastataan joka kerta
myontavasti. Kysymyksen asettelulla ja muotoilulla voidaan vaikuttaa haluttujen
vastausten saamiseen. Kieltdvan vastauksen antamista tulee myds itse valttaa.
Neuvotteluihin osallistuu aasialaiseen tapaan useita henkil6itd, miké johtuu tavasta jakaa
vastuu tarkeitd paatoksia tehtéessa. Lansimaalainen liikemies joutuu siten voittamaan koko

ryhman luottamuksen puolelleen. (Inkinen & Lahtinen 1994, 101-102.)

Japanilaisliikemiehet puhuvat yleensé hyvéaa englantia, mutta oman tulkin kdyttdminen on
suositeltavaa, silld tulkki wvoi toimia samalla valittdjand liikeneuvotteluissa.
Liikeneuvottelut ovat jatkuvaa kaupankdyntid. Myonnytysten tekemistd kannattaa
viivytelld ja kompromissit tulisi tehdd yksi kerrallaan vastaamalla omilla tarjouksilla
neuvottelukumppanin  myoénnytyksiin.  Mahdollisuuksien mukaan kannattaa antaa
japanilaisen osapuolen tarjota omia myonnytyksidan ensin. Useimmiten l&nsimaalaisen

suurin virhe on karsimattomyys. Aasialaiset osaavat kérsivallisyyden taidon, mink& vuoksi
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he pitkittavéat asioita harkitusti ja kayttavat aikaa omaksi edukseen. Japanilaiset kayttavat
my0s hiljaisuutta neuvottelun strategisena aseena, mihin l&nsimaisten liikemiesten on
totuttava. Hiljaisuuden jélkeen japanilaiset saattavat ilmoittaa, ettd pitkallisen harkinnan
jalkeen he voivat viimeisend tarjouksena esittdd seuraavaa. Tallainen toimintastrategia on
vaikuttavaa ja jopa hermoille kdyvédd. Todellisuudessa “viimeisen tarjouksen” jdlkeen

paikallisilla isannilld on vield reilusti lilkkkumatilaa. (Inkinen & Lahtinen 1994, 104.)

Kaikkein tarkeintd neuvotteluissa on osoittaa vilpittdmyytta ja luotettavuutta. Sopimus on
japanilaisille kuin symboli, joka edetessdan suhteeseen perustuu vastavuoroiselle
luottamukselle.  Neuvottelutaitoja ja -strategiaa halveksitaan  kuin  ristiriitana
vilpittomyydelle. Argumentit tulevat puolustaviksi, jos japanilaiset osapuolet tuntevat
olevansa uhattuja tai kokevat olevansa aggressiivisten taktiikoiden uhreja. Japanilaiset
pitavat yksinkertaisista, ei-kekselidista ratkaisuista. Koska japanilaiset eivat pida
neuvottelutaitoja tarkeind, laittavat he vahemméan painopistettd neuvottelijan laadulle.
Japanilaiset ovat eparéivia tuomaan esiin ehdotuksensa yksityiskohtia ja he tekevét pienia
perattdisia myonnytyksid. He eivat erittele neuvottelun paamaaradd, mutta lisadvat
joustavasti eri osia asian ympaérille yllapitdékseen yleisen neuvottelutilanteen. (McAlinn
1996, 97.)

Japanissa henkild ei ole kukaan ilman kéyntikorttia. Kayntikortti on erityisen tarkeé
ensimmadisella kerralla, kun tapaa toisen henkildn. Esittaytymisrituaalin kuvio etenee
seuraavasti: kdyntikortti ojennetaan molemmin ké&sin niin, etta japanilainen tekstipuoli on
vastaanottajan luettavissa, ja vastaanottaminen tehdddn samalla kumartaen kevyesti.
Koskettelu ei kuulu japanilaisiin tapoihin, mutta nykyisin ulkomaalaisia kétellaan kevyesti
kéayntikortin vaihdon yhteydessa. Kun kortit on vaihdettu, niitd tutkitaan huolellisesti,
kommentoidaan kohteliaasti ja kumarretaan uudelleen. Alas istuttaessa asetetaan kortti tai
kortit poydalle oman paikan eteen. Né&in voi tarkistaa toisten osapuolten nimet, jos on
unohtanut jonkun nimen. Kortit pidetdan poydalla koko tilaisuuden ajan. Kortit vaihdetaan
arvojarjestyksessa ylimmaésta alimpaan. Isdnnét ojentavat korttinsa ensin, mik& vapauttaa
miettimasta heidan arvohierarkiaansa. Pahimpia virheitd japanilaista kayntikorttia
vastaanottaessa on tunkea se saman tien tutkimatta taskuunsa. (Bramble 2005, 237; Pukkila
2002, 101-102.)
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2.2 Paatoksentekoprosessi Japanissa

Kun sopimusasiat on kéyty lapi ja viimeiseen paatokseen paésty, on japanilaisyrityksessa
kayty monta vaihetta l&pi. P&atds syntyy monimutkaisen ryhmapaatdksenteon jalkeen.
Ryhma on my06s perinteisesti yhteisvastuullinen yhteisestd péatoksestd. Ulkomaan
projekteja koskevissa asioissa nimetddn kuitenkin usein yksi vastuuhenkild, joka ottaa
kontolleen henkilokohtaisesti mahdolliset epdonnistumiset ja harmonian menetykset.
(Pukkila 2000, 64.)

Yleisesti sanotaan, ettd paatoksenteko kulkee alhaalta ylos. Kuitenkin pienissé yhtidissa
tehdaan paatokset ylhaalta alas, jossa omistajat, perustajat tai perustajien perheet paattavat
kaikesta. Suuryrityksissa, joissa johtajat ylennetdan tyontekijoiden keskuudesta eika
kenelldkdan ole hallitsevaa méardysvaltaa, yrityksen paatoksentekojarjestelma kulkee
alhaalta  yl6s. Suurten yritysten sisélld asiat  hyvaksytddn  monimutkaisen
paatoksentekoprosessin jalkeen. Téallaista padtoksentekotapaa kutsutaan ringi-menettelyksi.
Niihin osallistuu suuri maara osanottajia. Talla tavoin jaetaan informaatiota ja tehdéén
yksimielinen paatds. (McAlinn 1996, 92.)

Ringi-menettelyn mukaisesti  varsinaiset liiketoimintap&atokset tekee yrityksessé
keskijohto, mutta jokaisella, jota paatdksenteko koskettaa, on velvollisuus osallistua
prosessiin. Paatoksentekoa edeltdad asennemittaus- ja kadnnytystyd. Taméan avulla pyritdén
varmistamaan ehdotuksen kannatus ennen virallisen ringi-prosessin alkua. Jokainen
kommentoi ja hyvéksyy tai hylk&a kirjallisen ehdotuksen omalla sinetilldén. Kun paperiin
on kertynyt riittdvd maara hyvaksyttavia leimoja, mennaén johdon puheille. (Pukkila 2000,
65.)

Laaja osallistuminen takaa sen, ettd kaikki mahdolliset ndkokulmat tarkastellaan lapi ja
lopputuloksena  syntyy toimintaa. Ylhdaltd johdetussa pdadtOksenteossa  tuttu
toteuttamisviive puuttuu siis japanilaisessa yrityksessd. Paatoksia ei tosin nuijita poytaéan
absoluuttisiksi totuuksiksi, vaan liiketoimintaa arvioidaan ja suunnataan uudelleen

muuttuvan ympériston mukaan ja lahestymistapaa muutetaan. (Pukkila 2000, 65.)

Paatoksenteko vie Japanissa paljon aikaa Yritysten on hyvé varautua siihen. Seuraavassa

luvussa kerron terveysvaikutteisista elintarvikkeista ja niiden viennisté Japaniin.
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3 TERVEYSVAIKUTTEISTEN ELINTARVIKKEIDEN VIENTI JAPANIIN

3.1 Terveysvaikutteinen elintarvike

Elintarvike on terveysvaikutteinen, jos sen on tavanomaisten ravitsemuksellisten
ominaisuuksien lisdksi tieteellisesti osoitettu vaikuttavan myo0nteisesti yhteen tai
useampaan tavoitetoimintoon elimistdssé. Talla tavoin se edistad tai yll&pitaa terveytta ja
hyvinvointia ja/tai vahentdd sairauden riskid. Terveysvaikutteiset elintarvikkeet ovat
paivittdin nautittavaa ruokaa ja ne soveltuvat turvallisesti suositusten mukaiseen
terveelliseen ruokavalioon ja osaltaan tdydentavét sitd. Méérittelystd seuraa, ettd
terveysvaikutteisen elintarvikkeen tulee tdyttdd seuraavat vaatimukset: Elintarvikkeen
myonteinen terveysvaikutus on tieteellisesti osoitettu luotettavasti, eli useammassa kuin
yhdessa tutkimuksessa, jotka on tehty toisistaan riippumattomissa tutkimuslaitoksissa. Sen
turvallisuus on osoitettu tieteellisesti luotettavasti. Se on ruokaa (elintarvike), eika kapseli,
pilleri tai puriste. (Salminen 2001, 1.)

Keskimaérdinen elinikd on teollisuusmaissa l&hes kaksinkertaistunut 150 vuodessa
pysyttyaan suhteellisen vakiona siihen asti. Suomessa se on sadassa vuodessa noussut
naisilla 43 vuodesta yli 79 vuoteen ja miehill4 40 vuodesta yli 71 vuoteen. Japanilaisen
vastasyntyneen tytdn odotettavissa oleva keskimaarainen elinika on jo 81 vuotta. Véeston
terveyden muutokset lantisissa teollisuusmaissa nakyvat erityisesti alle 15-vuotiailla
lapsilla. Lasten kuolleisuus laski kymmenesosaan vuosien 1900 ja 1950 vélisena aikana.
(Béacklund, Mékeléd & Santti 1998, 7.)

Tarpeiden ja tarjonnan epadsuhta on johtanut erilaisiin uskomuksiin perustuvaan ja jopa
epéeettiseen liiketoimintaan. Luontaistuotteita markkinoidaan voimakkaasti sairauksien
ehkaisyyn ja hoitoon, vaikka niiden vaikutuksista ei yleensa ole suoraa ndyttdd. Myos
erilaisten, niin kutsuttujen vaihtoehtoisten hoitojen tarjonta on kasvanut. Elintarvikkeilla,
joita k&ytetddn padivittdin koko elinian, on merkittdvd rooli terveystekijana.
Erityiselintarvikkeilla helpotetaan esimerkiksi diabeteksesta, laktoosi-intoleranssista tai
vilja- tai maitoallergiasta kérsivia. Talla alueella onkin kasvava tuotetarve. (Backlund ym.
1998, 169.)



15

Terveysvaikutteisten elintarvikkeiden markkinoiden arvoa on vaikea arvioida tasmaéllisesti
jo siitd syystd, ettd niille ei ole yhtendistd kansainvélisesti hyvaksyttyd madritelmaa.
Perinteisten  elintarvikkeiden  markkinakasvun polkiessa lahes paikallaan on
ymmarrettdvaa, ettd kiinnostus terveysvaikutteisiin elintarvikkeisiin on kasvanut. Kilpailu

on siis kiristyméssa niin kansainvalisesti kuin kotimarkkinoillakin. (Salminen 2001, 1.)

Kansainvalisesti menestyneet kaupalliset innovaatiot, joiden teho on tieteellisesti osoitettu,
ovat lisdnneet seka kuluttajien ettd alan teollisuuden mielenkiintoa terveysvaikutteisiin
elintarvikkeisiin. Kyseiset elintarvikkeet ovatkin osoittautuneet pysyvéksi trendiksi, jonka
kaupallinen merkitys on jatkuvasti kasvanut. Globaalien markkinoiden arvioidaan
kasvavan noin kuudesta kahdeksaan prosenttia vuodessa ja markkina-arvoksi arvioidaan
nykyéaan vahintadn 10 miljardia euroa, erdiden arvioiden mukaan se on jopa 5-10 kertaa

suurempi. (Korhonen & Ryhénen, 2005.)

Terveysvaikutteisten elintarvikkeiden kehitystd korkean elintason maissa ovat nopeuttaneet
useat tekijat, kuten tarve kehittaa terveytta yllapitavaa ravitsemusta ikaantyvalle vaestolle
ja tietyille terveysriskiryhmille, nopeasti lisdéntynyt tietous ruoan terveysvaikutuksista ja
elintarviketeollisuuden mielenkiinto kehittdd terveyttd edistdvia lisdarvotuotteita. N&ma
muutostrendit  tunnistettiin - nopeasti  Suomessa  1990-luvun  puolivalissd  ja
terveysvaikutteisten tuoteinnovaatioiden kehittamistd varten aloitettiin  kansallisia
tutkimusohjelmia, joita on toteutettu tutkimusyhteison, elintarviketeollisuuden ja alan
viranomaisten yhteisty6lla. Panostusten tuloksena maamme on saavuttanut kansainvélisesti
tunnustetun pioneeriaseman terveyttd edistavien elintarvikkeiden kehittamistydssa ja

kaupallistamisessa. (Korhonen & Ryhéanen, 2005.)

Kansainvélisesti arvioidaan, ettd ikaantyvalle véestolle kohdistetut erikoiselintarvikkeet ja
muut  terveysvaikutteiset tuotteet  kuuluvat elintarvikekaupan  merkittdvimpiin
kasvualueisiin  l&hitulevaisuudessa. Monilla bioaktiivisilla tuotteilla on korkeat
myyntikatteet ja néin edellytykset luoda uusiin innovaatioihin perustuvaa kannattavaa
lilketoimintaa my0ds pk-sektorille. Bioaktiivinen tuote on sellainen johon on lisédtty
biomolekyylien, kuten vasta-aineiden tai entsyymien toimintaan perustuvia ominaisuuksia.
Suomessa on muutamia pienid ja keskisuuria yrityksia, jotka kotimaan liséksi harjoittavat
menestyvéé vientitoimintaa bioaktiivisia yhdisteitd sisaltavilla tuotteilla. Kartoitusten

perusteella tiedetddn, ettd Suomen maatalouden luonnonvaraisista kasveista ja raaka-
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aineista on mahdollista eristdd monia bioaktiivisia yhdisteitd, joita voidaan hyoddyntaa
elintarvikkeissa ja non food -tuotteissa. Non food -tuotteet ovat suuri joukko erilaisia
tuotteita, naita voivat olla esimerkiksi hoitotuotteet, kuten ihorasvat. Terveysvaikutteisia
komponentteja, ingredienttejd, tuottaville yrityksille olisi markkinoilla tilausta, koska
esimerkiksi kotimaisten marjojen ja niistd saatavien lisavirtojen hyddyntdminen on téalla

hetkell& varsin vahdista verrattuna maailmanmarkkinoiden kysyntaan. (Korhonen 2007.)

Terveysvaikutteisen elintarvikkeen kehittdminen ja menestyksellinen kaupallistaminen
edellyttavat ylimmalta liikkeenjohdolta uutta osaamista, tietoista strategista valintaa,
sitoutumista ja jatkuvaa tukea. ldean kehittdminen kaupalliseksi innovaatioksi vaatii
elintarvikeyrityksissimme vieldkin totutusta poikkeavaa kansainvélistd toimintaa ja
padomien sijoittamista, mikd voidaan saada projektiin vain osaavan yritysjohdon
taydelliselld tuella. Edelld todetun pitéisi sindnsé olla itsestadnselvyys. Tastd huolimatta
useissa esimerkkitapauksissa on edetty hyvin teknologialdhtoisesti ilman johdon strategista

linjausta ja selkeaa liiketoimintasuunnitelmaa. (Salminen 2001, 3.)

Uuden terveysvaikutteisen elintarvikkeen tulevasta kaupallisesta liiketoiminnasta
vastaavan henkilon taytyy aktiivisesti osallistua elintarvikkeen kehittdmisprosessin
kaikkiin ~ vaiheisiin  alusta  saakka. = Kokemus osoittaa, ettd  perinteisen
markkinointikoulutuksen saaneet henkil6t ovat tunteneet erityisesti prosessin alkuvaiheen
teknologis-kliiniset pohdiskelut turhauttaviksi. Kuitenkin luovan, perinteistd poikkeavan
kotimaan ja kansainvalisen markkinoinnin tulee p&dosin perustua juuri niiden hyvén
ymmartamisen varaan. Siksi markkinoinnin aktiivinen osallistuminen kehittdmisprojektiin
alusta alkaen on valttaméatonta. Patentit muodostavat terveysvaikutteisten elintarvikkeiden
keskeisen  myyntiargumentin  kansainvalisessa  markkinoinnissa.  Juridiikka ja
sopimustekniikka puolestaan korostuvat liiketoiminnan eri vaiheissa, erityisesti
patentoidun terveysvaikutteisen konseptin lisensointivaiheissa. Néilla alueilla suomalaisilla
elintarvikeyrityksilla ei ole perinteisesti ollut vahvaa osaamista. Sitd tulisi Kiireesti
kehittdd. (Salminen 2001, 3.)

Japanissa noudatetaan tiukasti first-to-file -periaatetta, jonka mukaan ensimmaiselle
hakemuksen esittdjalle myods myonnetddn oikeudet patenttiin tai tavaramerkkiin.
Keksinnon alkuperdiselld tekijalla ei ole patenttioikeuden saamisen kannalta merkitysta.

Patenttihakemuksia ei Japanissa késitell& automaattisesti, vaan rekisteréidyn hakemuksen
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jattdjan on erikseen pyydettdvd sen kasittelyd seitsemén vuoden kuluessa hakemuksen
jattopaivasta. (Pukkila 2002, 89.)

KUVIO 3. Terveysvaikutteisia elintarvikkeita Japanissa (CMP Japan Co., Ltd. 2007.)

Ylla olevassa kuviossa 3 on japanilaisia terveysvaikutteisia elintarvikkeita.
Suomalaisyritykset pystyvat itse markkinoimaan kehittdmiadn terveysvaikutteisia
elintarvikkeita lopputuotteina vain kotimarkkina-alueellaan. Muuhun voimavarat eivét
riitd. Kansainvalisilla markkinoilla tarvitaan valttaméttomasti lisd4 osaajia toimintaketjuun.
Useimmissa esimerkkitapauksissa kansainvéliseksi kaupallistamistavaksi onkin valittu
terveysvaikutteisen konseptin  lisensointi ja siihen liittyvana terveysvaikutteisen
komponentin  mahdollinen toimittaminen. \oitaisiin ajatella, ettd suomalaisyritys
valmistaisi terveysvaikutteisen elintarvikkeen kotimaassa ja veisi sen esimerkiksi
ulkomaisen kauppaketjun tai agenttiverkoston markkinointiin. Kaytantd on kuitenkin
osoittanut, ettd hinta rahteineen, rajasuojat, séilyvyys ja muut vastaavat seikat saattavat
tulla suoran viennin esteiksi. Ylla kuva japanilaisista terveysvaikutteisista elintarvikkeista.
(Salminen 2001, 12.)
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3.2 Terveysvaikutteisten elintarvikkeiden viennin aloittaminen Japaniin

Paatos viennin aloittamisesta tulee olla aina hyvin perusteltu. Kun yritys lahtee mukaan
kansainvalisille markkinoille, se on useassa suhteessa huonommassa asemassa kuin siell&
jo toimivat yritykset. Markkinoille padsya hidastavat monet tekijat, kuten tuotteen
tuntemattomuus, markkinatiedon puute, imagon puuttuminen, Kieli- ja kulttuurierot seka
yliméaardiset kustannukset. Téallaiset esteet voidaan ylittdd ainoastaan olemalla valitulle
asiakkaalle tai asiakasryhmaélle jossakin merkittdvassa asiassa Kilpailijoita parempi.
(Vientiopas 2006, 9.)

Vienti on pitkajanteistd toimintaa, josta ei ole nopeita tuloksia odotettavissa. Tuloksia voi
tulla vasta vuosien jalkeen. Vienti mydskaan ei saa olla itsetarkoitus. Aloitettaessa vientid,
on otettava etukdteen huomioon seuraavat seikat: Missd laajuudessa yritys voi harjoittaa
vientid, missa tuotteilla on kysyntaa, kuinka hyvin tuotteet soveltuvat kohdemarkkinoille ja
millaisella tuotevalikoimalla kannattaa lahted. Lisdksi tulee perehtyd kohdemaan
lainsdadantdon ajoissa, huolehtia siitd, ettd markkinointimateriaali on selkeda ja
sopusoinnussa asiakaskunnan tottumusten kanssa. Omaleimaisuus on myyntivaltti, mutta
siithen liittyy aina riski. Viennin yhteisty0 tulee aloittaa aina tunnettujen ja suositeltujen
tahojen kanssa. Maahantuojan motivointi on tarkead ja kulttuurit ja toimintatavat voivat
erota toisistaan. (PK-RH 1998.)

Vientid aloitettaessa on mietittdva, mill4 tavalla vienti&d aiotaan toteuttaa. Talléin on
mahdollista kéyttaa vientiedustajaa, palkata paikallinen myyja, antaa toisen suomalaisen
yrityksen hoitaa vienti omasta puolesta, toimia alihankkijana suomalaiselle projektiviejalle,
kayttdad kauppahuonetta tai osallistua vientiyrityksen yhteenliittymadan, kuten
vientirenkaaseen. Vaativampia vaihtoehtoja ovat oman yrityksen perustaminen ulkomaille
tai ulkomaisen yrityksen ostaminen. Mahdollisia ovat myods lisenssioikeuksien
myontaminen tai franchise -jarjestelyt. Vientitavan valintaan vaikuttavat ennen kaikkea
liiketoiminnan luonne ja tuotteen elinkaari sek& omat resurssit. Tuotteen ominaisuudet ja
markkina-alue on otettava huomioon jakelutietd ja -muotoa valittaessa. (Immonen 2001,
10-11.)

Jokaisella vaihtoehdolla on myds omat kustannusrakenteensa ja riskinsa. Eri vaihtoehdot

vaativat viejéltd erisuuruisia resursseja ja kokemusta. Agenttia kédytettdessa muodostuu
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suurin osa kustannuksista provisiosta, jolloin kustannusten maard muodostuu myynnin
volyymista. Jos viejd perustaa ulkomaille oman myyntikonttorin, syntyy aina tietty maéara
Kiinteitd kustannuksia, kuten henkildstén palkat ja toimitilojen vuokrat. (Immonen 2001,
11.)

3.2.1 Vientistrategiat

Vientitoimintaa voidaan toteuttaa monella eri tavalla. Naitd tapoja Kkutsutaan
vientistrategioiksi. Yritykset voivat kayttdd useampaa strategiaa kerralla. Seuraavaksi
esitellddn muutamaa strategiaa, joita voidaan kayttad aloitettaessa terveysvaikutteisten

elintarvikkeiden vientia Japaniin.

Epésuora vienti hoituu kotimaisen vélikdden kautta. Valmistajan rooli itse viennissa on
passiivinen ja osuus vientitoimintaan hyvin rajallinen. Valmistajan osuudeksi jaa lahinna
tuotteiden valmistus ja toimitus vientiyhtidlle. Vientiyhtioita ovat seuraavat: Vientiagentti
on henkild joka toimii pddmiehensa nimissd ja taman lukuun hankkii hénelle tilauksia
ulkomailta ja hén saa maksun valmistajilta provisiona. Vientiliike toimii omaan lukuunsa ja
omissa nimissaan. Vientiliike ostaa tuotteet valmistajalta ja myy ne eteenpain ulkomaille
omilla ehdoillaan. Vientiliikkeitd ovat esimerkiksi erilaiset kauppatalot. Vientiosasto tai -
yhti0 ja vientirengas on usean valmistajan perustama organisaatio, jonka tehtadvénd on
hoitaa osakasyritysten kdytannon vientitoiminta. Mikéli yrityksen omat vientiedellytykset
ovat puutteelliset, on mahdollista harkita kotimaisen valikdden kayttod. Tallainen
vaihtoehto soveltuu esimerkiksi sellaisille markkinoille vientiin, joita yritys ei tunne, eika
joko halua tai voi vieda sinne itse. Kotimaisen vélikédden kdyton suurimpana etuna on
luonnollisesti se, ettd valmistaja itse vapautuu suurelta osin vientimarkkinointia seuraavista
ongelmista, kuluista ja riskeista. Valmistaja saa lisaksi maksun heti, eik& joudu odottamaan
sitd, kun taas vientid itse hoitaessa maksua voi joutua odottamaan pitkidkin aikoja. Haittoja
ovat sidonnaisuus kotimaiseen edustajaan ja huomattavasti pienemmaéat kontaktit

markkinoihin ja asiakkaisiin kuin suorassa viennissa. (Vientiopas 2006, 25-26.)

Suora vienti tapahtuu, kun valmistaja myy tuotteensa vientimaassa olevien edustajien
avulla. Tavallisimmat edustajavaihtoendot ovat ulkomainen maahantuoja ja agentti.

Maahantuoja on itsendinen yritys, esimerkiksi véhittdis-, tukku- tai tuontiliike, joka ostaa



20

omiin nimiinsa tuotteet ja myy ne edelleen omiin nimiinsa ja omaan lukuunsa. Tavallisesti
maahantuojat pitavat varastoa. Agentti valittdd ja hankkii kyselyitd, tarjouspyyntdja ja
tilauksia, jotka toimitetaan suoraan ulkomaiselle asiakkaalle. Kaupat tehdédén paamiehen
nimissé. Jokaisesta kaupasta agentti saa sovitun prosenttiosuuden mukaisen palkkion, eli
provision. Ty®ssddn agentti hyodyntdd markkina- ja asiakastuntemustaan padmiehen

tuotteiden menekin edistdmiseksi. (Vientiopas 2006, 26.)

Jakelutiend agentin kéyttd on pienten ja keskisuurten yritysten keskuudessa yleistd, silla
viennin aloittaminen on suhteellisen nopeaa ja helppoa. Yritysten kannattaa myos harkita
vaihtoehtona maahantuojan k&ayttod. Keskeinen ero agentin ja maahantuojan valilla on
siind, ettd maahantuoja on viejan lopullinen asiakas, jolle siirtyvét tavaran riski,
omistusoikeus, ja vastuu tavaran jalleenmyynnistd. Maahantuoja suorittaa maksun
varsinaisesta kaupasta viejalle. Maahantuontisopimusten neuvotteleminen saattaa vieda
agenttisopimuksia enemman aikaa. Myytédessd maahantuojalle viejd saattaa saada
heikomman hinnan, kuin myytéessa agentin valitykselld suoraan ulkomaiselle asiakkaalle.
Tatd selittdd maahantuojan suorittamien palvelujen suurempi méaard. Vastineeksi
maahantuoja huolehtii usein varastoinnista sek& mahdollisesta varaosa- ja huoltopalvelusta.
Agentti sen sijaan toimii vain kaupan valitt4jand. Tavaran toimitus, maksun saanti ja
mahdolliset muut vientikauppaan liittyvdt ongelmat jadvat viejan huoleksi.
Agenttisopimusten irtisanominen voi tulla kalliiksi jalkiprovisioiden vuoksi. (Vientiopas
2006, 26-27.)

Padtantaagentilla on vélittdjdagenttiin verrattuna sopimuksessa annettu valta péaattaa
kaupasta paamiehen puolesta ja oikeus allekirjoittaa kauppasopimus paamiehen puolesta.
Paatantaagentti ei ole sitoutunut kauppaan, vaan toimii ainoastaan allekirjoittajana myyjan
puolesta kauppasopimuksessa. Osapuolena on myyja eika allekirjoittanut agentti. (Kekki
2009, 181.)

Véliton vienti on kolmas vaihtoehto viennin jarjestamiselle. Talloin suomalainen vieja myy
suoraan ulkomaiselle asiakkaalle kayttamatta mitdén vélikasia. Tamé vaihtoehto voi olla
sopivin silloin, kun vienti suuntautuu vain muutamalle suurelle asiakkaalle. Jos tuotteen
hinta tai teknologinen taso on korkea, on l&hes vélttdmatontd kayttdd omaa, tuotteen
yksityiskohtaisesti tuntevaa vientimyyjaa. Valiton vienti vaatii yritykseltd vastuuta koko

vientitapahtumasta ja siihen liittyvistd toimenpiteistd. Se vaatii myds muita
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jakeluvaihtoehtoja enemmaén yrityksen omia vientimyyjid, jotka kdyvat tapaamassa
sédannollisesti asiakkaitaan. Viennin aloittaminen valittomalla viennilla ei ole ollut etenk&an
pienten ja keskisuurten yritysten keskuudessa suosittua. Se on kuitenkin lisdantymassa,
koska vaihtoehto soveltuu esimerkiksi jonkun erikoistuotteen tai palvelun myyntiin
muutamalle isolle yksittéiselle asiakkaalle, jotka sijaitsevat eri puolilla maailmaa.
(Vientiopas 2006, 27.)

Lisensoinnissa myydaan tietotaitoa ja se poikkeaa paljon perinteisestd paivittdistavaroiden
markkinoinnista kotimaassa. Lisenssioikeuksia mydnnettdessa on huomioitava suuri méaéra
yksityiskohtia, koska virhearviot voivat aiheuttaa paljon ongelmia. Yrityksen ryhtyessé
lisensioimaan kehittaméénsa terveysvaikutteisen elintarvikkeen konseptia on erittéin
tarkedd paattda ja seikkaperaisesti kuvata, mitd lisensiointi yksityiskohtaisesti koskee.
Tavallisesti lisensioidaan kayttdoikeus hyvin patentoituun keksinton ja mahdollisesti
siihen liittyvaan yrityksen omaan kaupalliseen tai tekniseen tietotaitoon. (Salminen 2001,
12.)

Lisenssin myoéntdminen nostaa esiin monia kysymyksia. Myonnetadnk®é maailmanlaajuiset
oikeudet yhdelle suurelle kansainvaliselle yritykselle vai annetaanko oikeudet rajoitettua
markkina-aluetta hallitsemaan kykenevalle yritykselle? Mydnnetaank6 yksityisoikeuksia?
Lisensioidaanko oikeudet laéke- vai elintarvikeyritykselle? Naistd yrityksen on loydettdva
itselleen paras vaihtoehto. Esimerkiksi Raisio antoi Benecolin maailmanlaajuiset
yksinoikeudet USA:laiselle McNeil Consumer Healthcarelle. Taman jatin markkinointi
epédonnistui. Raisio sai nopeasti neuvoteltua sopimuksen ainakin osittain uusiksi ja uusia
markkinoita nayttda ilmestyvan. Valio on ladhestynyt maitoteollisuuden maantieteellisen
alueen markkinajohtajaa tai kilpailuhenkista, toisella sijalla olevaa yritystd ja solminut
lisenssisopimuksen tdman kanssa. Usein téllainen yritys on saanut Valiolta lisensioimalla
nopeasti kilpailukykyisen konseptin ja menestynyt hyvin. Valio on lisensioinut konseptinsa
eri puolille maailmaa 29 maahan. Salmisen (2001) tekemien haastattelujen mukaan
lisensoinnissa kannatetaan voitokkaasti matriisirakennetta, jossa yksinoikeus myodnnetdan
rajoitetulle maantieteelliselle alueelle ja rajoitettuun elintarvikeryhmaén. Tavoitteeksi tulee
kulloinkin 6yt taman matriisin hallitseva yritys, jolla ei ole omaa vastaavaa keksintoé.
Jotkin suuret kansainvaliset elintarvikejatit etenevét nykyisin yritysostoin. Jatti voi ostaa
yrityksen, jolle on myonnetty lisenssi yksinoikeudesta. Jos silla itsellddn sattuu olemaan jo

vastaava terveysvaikutteinen konsepti,
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tilanteesta voi tulla hyvin monimutkainen. Lisenssisopimuksessa tulee aina varautua

tallaiseen mahdollisuuteen. (Salminen 2001, 13.)

3.2.2 Messu- ja nayttelyosallistuminen

Kansainvilisesti messu- ja  nayttelyosallistuminen on tehokas ja  suosittu
menekinedistamiskeino. Messuilla on hyva esitelld tuotetta suurelle joukolle potentiaalisia
asiakkaita. Osallistuminen on kallis markkinointitoimenpide, joten on tarkoin harkittava,
minne osallistutaan ja miksi. Messuosallistuminen  tukee yrityksen muuta
vientimarkkinointia. On erittdin tarkedd, ettd messuille menndén vasta siind vaiheessa, kun
tuote on valmis markkinoille ja yritykselld on toimituskykyd. Messuosallistuminen
edellyttdd huolellista ennakkovalmistautumista ja viestintdd eri kohderyhmille sek&
jalkihoitoa, jolloin messujen anti vasta lopullisesti hyddynnetddan. Toimialakohtaiset
erikoismessut ovat lisdantyneet ja yleismessut ovat menettaneet merkitystaan. Messuille
voi osallistua joko yksin tai yhteisosastolla. Messu- ja nayttelyosallistumisen avulla tuote
ja yritys alkavat hiljalleen tulla tunnetuksi ja yritys saa luotua kontakteja uusiin
asiakkaisiin, kuten myo6s yllapidettya yhteyksid nykyisiin. Kun yritys myy tuotteitaan
edustajien kautta, on juuri messuosallistuminen hyva tilaisuus saada suoria kontakteja
yrityksen ja asiakkaan valille. Valitontd vientid harjoittavan yrityksen toiminnassa
messuosallistumisella on tarked rooli. Messuilla kannattaa hankkia tietoja myds
kilpailijoiden  tuotteista, markkinoinnista ja  markkina-alueen  kilpailutilanteen
kehittymisestd. Messujen kustannuksiin on mahdollista saada tietyin edellytyksin tyo- ja

elinkeinoministerion tukea. (Vientiopas 2006, 34-35.)

Merkittavat yrittdjat ké&yvat messuilla todenné&kdisesti etsimdssd uusia tuotteita
valikoimiinsa. Nain ehdokkaisiin voi tutustua henkildkohtaisesti ja ottaa huomioon heista
saatu vaikutelma verratessa ostajia. Ennen nédyttelyosallistumista on kuitenkin tehtéva aina
perusteellinen pohjatyd. Nayttelyosallistumiset maksavat paljon ja yrityksen valmiudet
vientiin on oltava kunnossa niin voimavarojen kuin tuotteidenkin osalta. Ensisijaisena
tavoitteena ndyttelyosallistumisessa tulee aina olla myynninedistdminen. Pelkk& edustajien
haku télla tavalla voi tulla kalliiksi ja osoittautua tehottomaksi. Messuosallistumisen sijaan
voi myos vierailla tapahtumassa itse ja etsid sopivia edustajaehdokkaita. (Vientiopas 2006,
28.)
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3.3 Tarjous ja tilausvahvistus

Tarjous voi olla vastaus asiakkaalta saapuneeseen kyselyyn. Jos osapuolilla on ennestaan
toimiva kauppasuhde, jonka ehdot ja toimitavat ovat vakiintuneet, tarjous voi olla pelkka
hintailmoitus. Tarjouspohjan suunnitteluun kannattaa paneutua huolellisesti. Uusi asiakas
tarvitsee enemman tietoa. Hanen on oltava varma tuotteesta ja sen paremmuudesta omiin
tarpeisiinsa ndhden sekd myyjayrityksen laadusta ja toimituskyvystd. Taustatietoja, kuten
my0s yhteydenpitoa myyjan ja ostajan vélilld vaaditaan enemmén vahvistamaan
paatoksentekoa. Tarjous on usein pohja, jolta lahdetéddn neuvottelemaan yksityiskohdista.
Tarjouksen tulee siséltdd ainakin seuraavat tiedot: Tarjouksen tekijan ja saajan yhteystiedot,
tarjoavan tuotteen madrittely, hinta sisaltdineen, kuten toimituslauseke, seké
tarjousvaluutta,  maksuehdot, tarjouksen  voimassaoloaika, toimitusaika  seka
kuljetusmuodot. Jos kyse on useammista toimituksista, tarjouksessa tulee olla maariteltyna
my0s kuljetuserdn koko. (Fintra 2003, 33, 35.)

Mité raataloidympi ja arvokkaampi tuote tai palvelu on kyseessd, sitd laajempi on myos
tarjousasiakirja. Hintailmoitusta laajemmassa tarjousasiakirjassa on yleensa seuraavia osia:
Markkinointiosa, joka on asiakirjan myyntipuhe. Se perustelee, miksi asiakkaan kannattaisi
valita juuri tdma tarjous, mikd on sen tuottama lisdarvo verrattuna esimerkiksi
kilpailijoihin. Tarjouksen tekninen osa kuvaa tuotetta. Kaupallinen osa selvittdd hinnan
sek& maksu- etta toimitusehdot. Juridinen osa tasmentéa sopimusoikeudelliset asiat. (Fintra
2003, 33.)

Tilausvahvistuksella ilmoitetaan asiakkaalle tilauksen siséltd, hinta, alennukset,
toimitusehto ja -aika sekd maksuehto. Asiakkaalta saatu tilaus on hyva vahvistaa
Kirjallisesti, jotta véaltyttaisiin vaarinkasityksiltd ja virhetoimituksilta. Vahvistamisen voi
hoitaa helposti séhkopostilla tai faksilla. Alkuperéiskappale on syytd postittaa asiakkaalle

samanaikaisesti. (Vientikaupan asiakirjat 2003, 6-1.)

3.4 Sopimukset

Sopimus syntyy myyjan tai ostajan tekemésté tarjouksesta ja siihen annetusta hyvéaksyvasta

vastauksesta. Oikeustoimilain mukaan tarjous ja siihen annettu hyvéksyva vastaus sitovat
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vastauksen antajaa ja tarjouksen tekijéa siitd hetkesta lahtien, jolloin vastapuoli on ottanut
selon toisen tahdonilmaisusta. Sopimuksen syntyminen edellyttdd vastapuolen tarjouksen
hyvaksymistd ehdoitta. Hyvd sopimus syntyy silloin, kun molemmat osapuolet
valmistelevat sité perusteellisesti ja perehtyvat vastapuolelta saatuun materiaaliin. Myyjan
on kiinnitettdva riittavasti huomiota ostajan taloudelliseen luotettavuuteen ja pysyttava
kovassakin  Kilpailussa hyviksi  havaitsemissaan  sopimusperiaatteissa  hintojen,
sopimusehtojen ja toimitusaikojen suhteen. Sopimuksen sisélto riippuu paljon siitd, onko
ostajana yksityisen vai julkisen sektorin asiakas, ja myos siitd, miten kauppa rahoitetaan ja
mitd maksuehtoja tullaan kéayttdmaan. Ostajalle on keskeistd selvittdd myyjén
mahdollisuudet toimittaa tavara suunnitellulla tavalla. Tama edellyttdd myyjéan
luottotietojen hankkimista seka kapasiteetin ja toimituskyvyn tarkistamista. (Pehkonen
2000, 73, 77.)

Tutkimussopimus solmitaan tavallisimmin terveysvaikutteisen konseptin omistavan
yrityksen ja tutkijan, tutkimusryhmén tai tutkimusyksikon valille. Sopimuksen keskeiset
kohdat kaésittelevat tutkimuksen tarkkaa kuvausta ja aikataulua, rahoitusta, tulosten
omistusta ja julkaisemisoikeutta tai -velvoitetta. Salassapitosopimus velvoittaa osapuolet
pitdimadn salassa neuvotteluissa esiin tulevat luottamukselliset asiat maaritellyn ajan ja
pidattyméan kayttdmasta hyvékseen toisen osapuolen luottamuksellisia tietoja ilman
erillistd lupaa. Neuvotteluissa on hyodyllistd, ellei suorastaan valttaméatonta, ilmoittaa
vastapuolelle Kirjallisesti asiat, jotka katsoo luottamuksellisiksi. Tavanomainen
salassapitosopimus on kaksipuolinen eli sitoo kumpaakin osapuolta. Sopimusta
hyvaksyttaessa tulisi tarkistaa huolellisesti, ettei sitoudu vield tdssé neuvotteluvaiheessa
muuhun, kuin tietovaihtoon. Kirjallinen tutkimussopimus on hyvé laatia ulkopuolisen
asiantuntijan kanssa, jotta molemmat osapuolet ovat selvilld halutuista tiedoista ja
sovituista ehdoista. (Vahvaselkd 2009, 164; Salminen 2001, 15.)

Monesti yritys haluaa ennen lopullisen lisenssisopimuksen solmimista esimerkiksi kokeilla
terveysvaikutteisen komponentin teknologista soveltumista tuotteisiinsa, tai tehda nopean
markkinatutkimuksen. Talléin on mahdollista solmia optiosopimus, jonka kestoaikana
edelld mainitut toimenpiteet voidaan tehdd. Option antava yritys velvoittaa tésta
rajoitetusta, lyhyestd ajasta ottavaa yritysta paattdmaan sopimusajan kuluessa, lisensoiko se
tuotteen. Yleensd optiosopimus ei vield vélttdméattd sido jatkotoimenpiteisiin. Sen

yhteyteen voidaan kuitenkin laatia valmiiksi lisenssisopimus, joka astuu voimaan
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optioajalla, saatujen tulosten osoittautuessa myonteisiksi. Aiesopimus saattaa olla
optiosopimusta hieman sitovampi asiakirja. Tarked4d on Kkuitenkin, ettd optio- ja
aiesopimuksia laadittaessa sitoutumisen aste kuvataan tarkoin. Téassa vaiheessa asiakkaan
pyrkimys on monesti turvata mahdollisimman taloudellinen perééantymistie. (Salminen
2001, 15.)

Lisenssisopimus on toteutuessaan merkittdvd saavutus terveysvaikutteisen elintarvikkeen
kansainvélisessa kaupallistamisessa. Lisenssisopimukset tehdaan lahinné keksijan tai hanta
edustavan tutkimusyksikon ja yrityksen tai kahden yrityksen Vélilld&. Sopimuksen
allekirjoitus  merkitsee erityisesti  lisenssin  saajalle  sitoutumista  merkittaviin
investointeihin.  Sopimusneuvotteluissa saa etulyonnin  se osapuoli, joka tuo
neuvottelupdytadan oman pitkalle valmiin sopimusehdotuksensa ja joka osaa muokata sita
asiantuntevasti neuvottelujen edetesséd. Hyvassé liiketoimintastrategiassa on varauduttava
tdhan. Siksi yritykselld tulee olla valmiina edelld& mainittujen sopimuksien perusmallit,
joihin sen edustaja osaa vaadittavat lisdykset ja muutokset minimissaan tehda. (Salminen
2001, 15-16.)

Japanissa on siviilituomioistuimet omaisuus- ja sopimusriitojen kasittelyyn. Ne ovat
tunnettuja rehtiydestdan, mutta asioiden hidas, japanilaismallinen kasittelytapa ei ole
houkuttanut ulkomaisia yrityksid ajamaan asioitaan oikeusteitse Japanissa. Hitaus johtuu
osittain tuomioistuinten rajoitetuista toimintamahdollisuuksista. Taustalla on aiemmin
mainittu japanilaisen yhteiskunnan oikeusperinne, jonka mukaan ristiriidat tulisi ratkaista

sovittelemalla tuomioistuinten ulkopuolella. (Pukkila 2000, 89.)

Lisenssisopimusta tehtdessa on erittdin tarkkaan ja seikkaperaisesti maéariteltdva myonnetyt
kohdat sek& sopimusta koskevien osapuolten velvoitteet. Sopimuksen kesto tulee rajata ja
maarittdd minimipalkkio, jotta yritys on aktiivinen tuotteen suhteen. Sopimuksen
laukeaminen voisi olla seuraavasti sidottu: Jos ei ole tarpeeksi myyntid, niin sopimus
umpeutuu. Myyjan on suojattava omat etunsa mahdollisen vastapuolen omistajan vaihdosta
silmélla pitden. Sopimukseen tulee laatia kohta, jossa lisenssin omistusoikeus siirtyy
myontdjalle niin  halutessa. Mahdollisimman hyvéén yhteistydhon tulee pyrkia.
Lisenssisopimuksen on oltava hyvd molemmin puolin. Kaupankaynnisté tulee olla hyotya
molemmille. (Salminen 2001, 13-14.)
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Myyja on velvollinen toimittamaan sopimuksen mukaisen tavaran sovitulle paikalle
kauppasopimuksen edellyttamélla tavalla. Jos myyja toimittaa tavaraa joko laadullisesti tai
maaréllisesti virheellisena tai tavara saapuu viivastyneend, han on syyllistynyt sopimuksen
rikkomiseen. Toimitus on virheellinen myos silloin, kun tavaraan tarvittavat asiakirjat
puuttuvat tai ovat puutteelliset. Toimitukseen liittyva tieto voi olla puutteellista. Saattaa
kaydéa esimerkiksi niin, ettd ostaja ei saa tietoa siitd, milloin laiva saapuu méarésatamaan.
Tavarassa voi olla oikeudellinen virhe, jolloin myyjélla ei ole ollut tavaran myyntioikeutta,
tai han on myynyt sen kahdelle henkil6lle. Tavaran virheeseen ja viivastykseen liittyvia
oikeudellisia seuraamuksia ovat kaupanpurku, hinnanalennusvaade, luontoissuoritusvaade,
sopimussakkovaade, vahingonkorvausvaade tai oikeus vaatia virheen korjaamista tai
oikeus korjata virhe. (Pehkonen 2000, 79.)

3.5 Maksutavat Japanin kaupassa

Ulkomaankaupassa maksuliikenteen toimivuus ratkaistaan osapuolten  valisissé
neuvotteluissa, joissa padtetddn maksun ajankohta ja maksutavat eli maksuehdot.
Kauppasopimuksessa tai muussa vastaavassa asiakirjassa, esimerkiksi tilausvahvistuksessa
tai proforma-laskussa maéaritelldan, milloin ja milld tavoin ostajan tulee suorittaa
kauppahinta myyjélle. Jos jompikumpi on sopimatta, annetaan ostajalle tilaisuus harkita
itse vaihtoehtoja. Maksun ajankohdan maarittdmisen vaihtoehtoja ovat ennakkosuoritus,
kateismaksu tai maksuajallinen suoritus. Maksun ajankohta sovitetaan valittuun

maksutapaan. (Vientikaupan asiakirjat 2003, 18-1.)

Vientikaupassa on kaytettdvissa neljd eri maksutapaa, jotka jaetaan avoimiin- ja
kirjamaksutapoihin. Avoimia maksutapoja kdytetddn vakiintuneissa liikesuhteissa,
avoimessa luottokaupassa sek& yritysten lisaantyvéassa elektronisessa laskutuksessa.
Perittavéa ja remburssi ovat suositeltavia kun ostaja ja myyja eivat riittdvasti tunne toistensa
toimintatapoja maksukayttdytymisessd, tai kun paikalliset maaréykset edellyttavat tavaran
toimittamista ilman ennakkomaksuja. Naiden maksutapojen kayttd on yleistd Euroopan
unionin ulkopuolisten markkinoiden kaupassa. Maksutavoista on keskusteltava
kauppasopimusta tehtdessd ja siind vaiheessa viejan on kyettdvd pitdmaan puolensa.
Maksutapaa valittaessa on otettava huomioon maksutavan nopeus ja varmuus, seka se,

tunnetaanko ostaja ja onko hén luotettava. Neuvottelutilanteessa on otettava huomioon,
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onko kysessé ostajan vai myyjan markkinat. Toimialan perinteet ja kauppatavat vaikuttavat
my0s maksutavan valintaan, samoin kuin etéisyys ja valuuttamaaraykset. (Vientikaupan
asiakirjat 2003, 18-1.)

Maksuehtojen valinnalla vieja voi vaikuttaa omaan rahoitustilanteeseensa. Maksuaikojen
myodntaminen on toisaalta tarke& viennin kilpailukeino. Rahoitustilanteen ja maksuehdoissa
noudatettavan politiikan yhteensovittaminen onkin viejille oleellinen Kkysymys.
Maksuehtoja valittaessa on huomioitava sekéd taloudelliset ettd poliittiset ndkdkohdat.
Taloudellisista tekijoistd merkittdvia ovat ostajan luotettavuus ja vakavaraisuus. Myos
vientituotteen  kysynnalld, kilpailuolosuhteilla ja vientituotteen luonteella on
merkityksensa. Liséksi viejan on harkittava, minkd varmuuden han haluaa maksun
saannista ja mita kustannuksia ja hankaluuksia maksuehto aiheuttaa ulkomaiselle ostajalle.
(Vientiopas 2006, 87.)

Maksumaarayksessa ulkomainen ostaja maksaa ostamansa tavarat tai palveluksensa niin,
ettd hdn antaa omalle pankilleen toimeksiannon léhettdd maksusuoritus viejalle. Viejan
pankki siirtdd ulkomaisen Kkirjeenvaihtajapankin l&hettdmén maksumadrayksen viejan
euromaardiselle tai ulkomaanvaluuttamaéraiselle tilille. (Vientiopas 2006, 88.) Ulkomailta
saapuva suoritettava maksumaardys vastaa melkein  pankkisiirtoa  kotimaan
rahaliikenteessé. Pankki ei ota maksutavassa valitettdvékseen tavaran omistukseen
oikeuttavia asiakirjoja, vaan huolehtii wvain maksun siirtdmisestd. Suurin 0sa
maksumaarayksista vélittyy pankkien kansainvalisessa tietoverkon, SWIFTin, Society for
Worldwide Interbank Financial Telecommunication, avulla. SWIFT luo nopeutta ja
varmuutta maksutapahtuman tiedon siirrossa. Ostajan pankki lahettdad Kkirjallisesta
toimeksiannosta maksumaarayksen viejalle. Ulkomainen pankki hyvittdd samalla siina tai
jossain toisessa pankissa olevaa suomalaisen pankin tilid. Ulkomainen pankki ilmoittaa
suomalaisen vastaanottajapankille maksupéivan. Talloin lahettdjan oikeus maksun varoista
paattyy. Maksun saajan oikeus varoihin siirtyy, kun silla on tieto varojen siirrosta.
Vastaanottajapankki suorittaa maksun yleensé asiakkaalle seuraavan pankkipdivén arvolla.
(Vientikaupan asiakirjat 2003, 18-2.)

Remburssi on maksuehto, jossa ostajan hakemuksesta avaajapankki sitoutuu maksamaan
kauppahinnan myyjalle, kun tdmd on omalta osaltaan tayttdnyt remburssin ehdot.

Remburssi suojaa hyvin sekéd ostajaa ettd myyjaa. Myyjd voi varmistua maksusta ennen
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kuin on valmis toimittamaan tavaran. Remburssi on avaajapankin, eli ostajan pankin,
sitoumus maksaa viejalle silla edellytykselld, ettd remburssin maaraykset ja ehdot on
toteutettu ja remburssiehtojen edellyttamat asiakirjat on esitetty pankille. Kauppasopimusta
tehdesséd myyjén tulee antaa tarkat ohjeet remburssin avaamisesta ja madaritella remburssiin
kauppahinnan suoritusvaluutta, maksuaika ja maksupaikka, toimituslauseke, laivaus- ja
toimitusaika, remburssiendoissa vaadittavat asiakirjat, sek& remburssin voimassaoloaika.
Myyijan tulee myos méaritella remburssikustannusten maksaja. Edut viejan kannalta ovat
maksun varmistaminen ennakkoon, joustava muotoilu, maksun saannin nopeus ja
rajoitusmahdollisuudet. (Vientikaupan asiakirjat 2003, 18-6, 18-7)

3.6 Vientikaupassa tarvittavat asiakirjat

Kun tuotteita siirretddn maan rajojen yli, tarvitaan erilaisia asiakirjoja. Kansainvalisessa
kaupassa l0ytyy satoja erilaisia asiakirjoja, joista viejan on valittava sopivat kuhunkin
toimitukseen. Oikein laaditut asiakirjat varmistavat tavaroiden ja saatavien maksujen
sujuvan litkkumisen. Asiakirjojen laatiminen on yritykselle myds kustannus, joten
tarpeettomia asiakirjoja ei kannata laatia varmuuden vuoksi. Pelkka tieto siitd, mité
asiakirjoja kaytetaan, ei riitd. Tarvitaan lisdksi tietoa siitd, miten asiakirjat taytetaan.
Tavaran sujuvan liikkumisen takia on valttamatontd, ettd asiakirjat on laadittu oikein.
Asiakirjoissa kaikki tarvittava tieto tulee olla mukana, tiedon pitdd olla esitettyné
yksiselitteisessa muodossa ja tiedon on oltava helposti 10ydettavisséd asiakirjasta.
(Vientikaupan asiakirjat 2003, 1-1, 1-4.)

Vientikauppalasku on koko vientitapahtuman selkdranka. Se toimii perustana tavaran
toimittamisen yhteydessd syntyville erilaisille asiakirjoille, joita kayttavat esimerkiksi
ostaja, tullit, huolitsijat ja pankit. Finpron laivauskasikirjassa selitetddn eri maihin
vaadittavat vahimmaiskappaleméarat sekd jokaisen maan viranomaisten erityismaaraykset.
(Vientiopas 2006, 66.) Jos lahetykselld on kaupallista arvoa, tarvitaan kauppalasku.
Muussa tapauksessa liitetddn l&hetykseen proformalasku. Kauppalaskun pitdd olla
lahetyksen mukana kolmena kappaleena, joista yksi on alkuperédinen ja kaksi kopiota.
(DHL 2008.) Laskussa olevat tiedot ovat perustana useille muille vientikaupassa
tarvittaville asiakirjoille, joten tietojen tulee olla oikeita ja tdsmallisia. (Vientikaupan
asiakirjat 2003, 10-1.)
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Vientikauppalasku laaditaan yrityksen lomakkeelle ostajamaan kielelld tai jollakin
kohdemaassa hyvéksyttavista kauppakielistd. Vientikauppalaskun sisaltévaatimukset
saattavat poiketa tapauskohtaisesti silloin kun maksuehtona on remburssi. Remburssin
avausilmoituksesta selvidé tuolloin kauppalaskua koskevat vaatimukset ja néité ehtoja on
noudatettava ensisijaisesti, mikéli ne poikkeavat laivauskasikirjan ohjeista. On kuitenkin
tarkistettava, ettd remburssin ehdot ovat toteutettavissa. (Vientikaupan asiakirjat 2003, 10-
1)

Proformalasku vastaa sisalloltdéan vientikauppalaskua. Se ei aiheuta kuitenkaan
maksuvelvoitetta. Proformalaskua tarvitaan, kun maksuehtona on remburssi ja ostaja
tarvitsee myyjan laatiman proformalaskun remburssin avaamista varten, tai jos ostaja
tarvitsee myyjan vaatiman proformalaskun tuontiluvan anomiseen. Proformalaskua
tarvitaan myo6s, jos viedddn veloituksettomia tavaranaytteitd esimerkiksi messuille, tai
toimitetaan osa- tai jalkitoimitusta, jotka yleensé veloitetaan varsinaisella kauppalaskulla
paatoimituksen kanssa. (Vientikaupan asiakirjat 2003, 10-3.)

Pakkausluettelo laaditaan kollikohtaisesti ja kiinnitetddn pakkauksen sivuun muovitaskuun.
Useissa maissa pakkausluettelon liittdminen ldhetyksen mukaan jouduttaa tullaustoimintaa.
Pakkausluetteloon on syyta liittda laskun kaltaiset yhteystiedot. Ulkoiselta muodoltaan
pakkausluettelo noudattaa kyseisen toimituksen vientikauppalaskua tai proformalaskua.
Merkittavin ero laskuun verrattuna on hintojen puuttuminen. Sen vuoksi pakkausluettelo
on hyodyllinen asiapaperi valikésien kautta k&ytdvassé kaupassa. (Vientikaupan asiakirjat
2003, 10-3.)

3.7 Terveysvaikutteisten elintarvikkeiden kuljetus Japaniin

Ulkomaankaupassa kuljetusvaihekokonaisuus on toteutukseltaan monipuolisempi, ja
tdman takia vaativampi myyntitapahtuman osa kuin kotimaankauppaan sisaltyva kuljetus.
Vientikuljetuksen suunnittelu alkaa yleensa tarjouksen valmistelusta. Tarjouksen laatijan
tulee ottaa huomioon kaikki kuljetus-, huolinta-, tullaus-, vakuutus- ja
pakkauskustannukset myyjan tehtaalta toimituslausekkeen edellyttdmaan
tavaranluovutuspaikkaan saakka. Kauppasopimus maarittdd myyjan ja ostajan véliset

oikeudet ja velvollisuudet. Kauppasopimuksen siséltdméa toimituslauseke maaraa
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ostajan ja myyjan kuljetus- ja kustannusvelvollisuuden sek& kuljetusvastuun kuljetuksen
aikana. (Pehkonen 2000, 111.)

Ulkomaankaupan toimintojen monitahoisuuden vuoksi viejan on yleensd vaikea yksin
hoitaa kuljetusta ja siihen liittyvid jarjestelyja. Kuljetuskaluston puuttuessa varsinaisen
kuljetuksen hoitaa itsendinen rahdinkuljettaja, jonka kanssa tavaroiden lahettdja tai hédnen
edustajansa tekee kuljetus- eli rahtaussopimuksen. Tavaran toimittajaa edustaa
rahtaussopimuksen teossa usein huolitsija, joka voi myds hoitaa muut vientiin liittyvat
selvitykset. Tehtdvien hoitaminen perustuu kaupan osapuolen ja huolitsijan véliseen
huolintasopimukseen. Tydnjakoon osallistuu my6s muita kaupan ja palvelualan yrityksié.
Kuljetuksen liittymékohdissa on lasti sijoitettava asianmukaisesti ja kiinnitettdva
kuljetusvahinkojen ehkéisemiseksi, koska uudelleenlastaukset ovat usein tarpeen.
Kuljetuksen aikana tavara joudutaan usein varastoimaan valiaikaisesti tai pidemmaéksikin
ajaksi. Naissa vaiheissa varasto-, ahtaus- ja terminaalitoiminta muodostuu kuljetuksen
tarkedksi osaksi. Pankki hoitaa maksuehtoihin liittyen maksujen ja asiakirjojen valityksen.
(Pehkonen 2000, 111.)

Tassa opinndytetydssa on tarkastelun kohteeksi valittu meri- ja lentokuljetukset. Syyna
tahén on se, ettd viennin kohdemaa Japani on saarivaltio ja vienti tapahtuu padsaantoisesti
naitd kahta kuljetusmuotoa kayttden. Molemmilla kuljetusmuodoilla on omat hyvét ja
huonot puolensa vietdessd terveysvaikutteisia elintarvikkeita Japaniin.  Naita

kuljetusmuotoja tarkastellaan seuraavaksi.

3.7.1 Merikuljetukset

Maailmankaupasta noin 95 % kulkee meriteitse. Merikuljetusten merkitys tulee sdilymaén
huomattavana pitkallakin aikavalill4&. Suuren kuljetuskapasiteetin vuoksi merikuljetukset
tarjoavat parhaan rahtihinnan kuljetettavalle tavaralle, mink& vuoksi merikuljetus on
edullinen kuljetusmuoto muihin kuljetusmuotoihin verrattuna. Suuren kuljetuskapasiteetin

lisaksi meriliikenteen etuihin kuuluu energiataloudellisuus. (Kuljetusopas 2009b.)

Merikuljetus, jossa tavara sellaisenaan lastataan laivaan, soveltuu suurille tavaraerille.

Tallaista  kutsutaan  konventionaaliseksi  kuljetukseksi.  Nykyisin  suurin  0sa
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merikuljetuksista on yksikko- eli Container-laivauksia. Merikuljetuksen rahtikustannukset
kilometrilta yksikkod kohti ovat tavallisesti alhaisemmat muihin kuljetusmuotoihin
verrattuna. Merikuljetus saattaa aiheuttaa vallitsevien sadolojen ja mahdollisten

uudelleenlaivauksien vuoksi erityisvaatimuksia pakkaukselle. (Vientiopas 2006, 55.)

Meriliikenne jaetaan kahteen padmuotoon, linjaliikenteeseen ja hakurahti- eli
trappiliikenteeseen. Hakurahtiliikenteessa laiva odottaa tdysia laivalasteja, tavallisesti
pakkaamatonta massatavaraa. Laiva harhailee satamasta toiseen markkinatilanteen
mukaan, eikd silld ole s&&nnollisia aikatauluja tai reittejd. Valtaosa maailman
kauppalaivastosta on hakurahtiliikenteessa, ja meritse kulkevista tavaraméaarista yli kolme
neljasosaa  kulkee ndin.  Hakurahtiliikenteen  rahdit riippuvat  vallitsevasta

markkinatilanteesta ja vaihtelevat kysynnén ja tarjonnan mukaan. (Pehkonen 2000, 114.)

3.7.2 Lentokuljetukset

Lentokuljetus on kilpailukykyisin kuljetusmuoto kun etéaisyydet ovat suuret eik&
kaytettavissa ole paljon aikaa. Rahtiliikenteen osuus lentoliikenteessé kasvaa jatkuvasti,
eikd se enad ole pelkkéa hatéaratkaisu nopeasti perille toimitettaville lahetyksille. Kasvua on
tukenut tydvoiman, polttoaineen ja lentokoneiden kayton tehostuminen seké tuottavuuden
kasvu. Lentorahtikuljetukset sisaltdvat huomattavasti arvokkaampaa tavaraa kuin muut
kuljetusmuodot. Lentoliikennemarkkinat ovat kehittyneet maailmanlaajuisiksi. Lentoyhtiot
ovat solmineet keskenadn liittoja ja yhteistydsopimuksia vastaamaan nykymarkkinoiden
haasteisiin. Monilla lentoyhtidilld on seka rahti- ettd matkustajakoneita. (Kuljetusopas
2009.)

Lentorahti soveltuu tuotteille, jotka mahtuvat lentokoneen kuormatilaan ja joita ei ole
kielletty turvallisuussyistd. Soveltuvia tuotteita ovat esimerkiksi kausituotteet, arvokkaat,
sdilyvyysajaltaan rajatut, tai muuten nopeasti ajankohtaisuutensa menettavat tuotteet, kuten
elintarvikkeet, kiireellisesti perille toimitettavat, (esimerkiksi tuotannossa tarkedt varaosat,)
helposti vahingoittuvat tai pitkédlle jalostetut tuotteet. Rahdeista o0sa kuljetetaan
matkustajakoneiden ruumissa ja osa ainoastaan rahdin kuljetukseen varustetuilla koneilla.
Koneiden rahtitilassa voidaan kuljettaa vain ennalta madritelty massa neliémetrid ja

juoksumetria kohden, maééritelty massa vaihtelee konetyypeittdin. Kuriiri- ja
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pikarahtiyhtiot keskittyvat pienten lahetysten toimittamiseen ennalta sovitun aikataulun ja
palvelutason mukaan. Huolinta on olennainen osa lentorahtia. Huolintaliike rakentaa
yleensa lentorahtiketjun, jolta asiakas ostaa kuljetuksen. Huolintaliikkeet vastaavat noin 95
prosenttia tuonti- ja vientikuljetuksien asiapapereista. Lentoyhtididen kansainvélinen
kuljetustoiminta perustuu IATA:n (International Air Transport Association) yhdenmukaisiin
kasittely- ja vastuumadrayksiin, jotka ovat pohjana lentoyhtididen kansainvéliselle

kuljetustoiminnalle. (Kuljetusopas 2009a.)

3.7.3 Incoterms-toimituslausekkeet

Tassa yhteydessa kasitelladn vain laiva- ja lentoliikennettda koskevia Incotermseja.
Paapaino on laivaliikennettd koskevilla toimituslausekkeilla, koska laivarahtia kaytetdan
valtaosassa Suomesta lahtevassa viennissa, kuten vuonna 2008, jolloin vientitavarasta
kuljetettiin 88 prosenttia merikuljetuksin. Vientitavara kasitti yhteensa noin 37 miljoonaa
tonnia. (Tulli 2009.) Terveysvaikutteisten elintarvikkeiden viennissa Japaniin voidaan
kayttaa laivaliikenteen lisaksi lentoliikennettd, jos tuotteilla on korkea jalostusaste tai ne
vanhentuvat nopeasti. Tall6in kauppatavarat saadaan ostajalle nopeasti perille ja tuotteiden
myyntiaika pysyy kontrollissa. Incotermsit 16ytyvat kokonaisuudessaan liitteestd. (LIITE
2)

Incotermsia  k&ytetddn  tavallisimmin  ulkomaankaupassa  toimituslausekkeiden
tulkintakokoelmana.  Toimituslausekkeet kasittelevat kauppasopimuksen mukaisia
toimitusvelvoitteita myyjan ja ostajan valilla ja osapuolten vélisen riskin jakautumista.
Incoterms-lausekkeiden avulla selkeytetddn kauppaehtoja, sekd voidaan Vélttaa
kauppaehtojen erilaisia tulkintoja eri maissa. On huomioitava, ettd Incoterms-lausekkeet
késittavat ainoastaan toimitukseen liittyvid kysymyksia. Niilld ei voi ratkaista ostajan ja
myyjdn muita keskindisia velvoitteita ja oikeuksia, jotka sisaltyvat kauppa- ja
kuljetussopimukseen. Incoterms-lausekkeet eivat voi maaritella osapuolten velvollisuuksia
taysin tyhjentdvasti, koska eri kauppa-alueilla ja satamissa on erilaisia kéytantoja.
Osapuolet voivat neuvotteluissaan sopia erilaisista vaihtoehdoista, joita sovelletaan
tiettyyn tilanteeseen tai sopimukseen. Erityismaininnat ovat ensisijaisia verrattuna

Incoterms-lausekkeeseen ja niihin on tasmaéllisesti viitattava sopimuksessa. (DHL 2006.)
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Incoterms 2000 siséltdd yhteensd kolmetoista toimituslauseketta. Lausekkeet jaetaan
kustannusten ja vastuun jakautumisen perusteella neljdédn ryhmaan. Lausekkeet on jaettu
niin, ettd kunkin lausekkeen ensimmainen Kirjain kuvaa lausekkeen luonnetta. E-ryhman
lausekkeessa myyjéan velvollisuudet ovat minimaaliset. F-ryhman lausekkeiden nimeédma
toimituspaikka on myyjaa lahelld. C-ryhméssd myyjan kustannusvastuu ulottuu l&helle
ostajaa, kun vastuu vahingoista siirtyy ostajaosapuolelle lahelld myyjdd. D-ryhméssa
vastaa myyja kaikista kustannuksista ja riskeistd lausekkeen ilmoittamaan maaréapaikkaan
asti. On tarkead ettd myyjd suojaa omat etunsa harkitsemalla tarkasti, mika on hanelle
sopivin toimituslauseke. Ta&man lisaksi on tarkedd, ettd myyja huolehtii riittavista
vakuutuksista ja o0saa vaatia kauppasopimukseen tarpeelliset maksuvakuudet ja
maksuehdot, jotka ovat linjassa valitun toimituslausekkeen kanssa. (Pehkonen 2000, 92—
93.)

FCA-toimituslausekkeessa myyjan tehtdvana on toimittaa tavara vientiselvitettyna ostajan
maarddmalle rahdinkuljettajalle nimetyssd paikassa. Kriittisen pisteen sopiminen on
tarkedd. Kriittinen piste on se kohta, jossa vaaranvastuu siirtyy myyjalta ostajalle. Mikali
luovutus tapahtuu myyjén tiloissa, vastaa talloin myyjé lastauksesta. Jos toimitus tapahtuu
jossain muussa paikassa, myyja ei vastaa tavaran purkamisesta esikuljetusvalineesté.
Mikali ostaja ei nimea vaaranvastuun Kriittistd pistettd paikkakuntaa tarkemmin, on
myyijalla oikeus tavaran luovuttamiseen tavanomaisessa paikassa, kuten rahdinkuljettajan
terminaalissa, tai muussa toimitilassa nimetylla paikkakunnalla. Ostajan tehtédva on nimeté
rahdinkuljettaja, eli hankkia kuljetussopimus. Jos ostaja ei nimed Kketddn
rahdinkuljettajaksi, voi myyja valita sellaisen itse. Ostajan tulee huolehtia myods rahdin
vakuuttamisesta. (Pasanen 2005, 262.)

FOB-lauseke tulee sanoista free on board, mika tarkoittaa vapaasti aluksessa. FOB-lauseke
on luultavasti maailmankaupassa eniten kéytetty Incoterms-lauseke. Luultavasti se on
myds eniten vaarin kaytetty lauseke, johon liittyvid tulkintoja on jouduttu ratkomaan
oikeusteitse. FOBissa myyjan katsotaan luovuttaneen tavaran ostajalle, kun tavara ylittaa
aluksen partaan eli reunan l&htdsatamassa. Perinteisessé lastaustavassa vastuu siirtyy
silloin, kun tavara kiikkuu laivan reunan yldpuolella. Tdm& on huonoin siirtymispaikka
vaaranvastuulle. Vahinko voi sattua kolmansien osapuolien, eli lastaajien vaikutuksesta,
silla myyja tai ostaja eivat yleensa suorita lastausta itse. Vaaranvastuun vaihtuminen

tulisikin sopia uudestaan FOB-lauseketta kaytettdessd niin, ettd myyja on téyttanyt
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velvollisuutensa, kun tavara on ensimmaéisen kerran irrotettu nostolaitteesta, joko aluksen
kannella tai ruumassa. Nykyaikaisilla valineill& suoritettaessa lastausta tamé tarkoittaisi
sitd kohtaa, jossa lastauslaitteen koukut irrotetaan alas lasketusta kontista. Mikéli on
tiedossa, ettad tavaraa ei lastata laivan partaan yli, pitaisi kayttda FCA-toimituslauseketta.
FOB-lauseke soveltuu vain sellaisiin - merikuljetuksiin, joista ké&ytetddn termid
meritiekuljetukset tulkintasadntokokoelmassa. Alla olevassa kuvassa ovat Incoterms 2000-
toimituslausekkeet, jossa lyhenteet on selitetty ja vastuun siirtyminen ilmoitettu. (Pasanen
2005, 265.)

Incoterm Named place Sharing of costs and risk between buyer and seller in international traffic.

Seller's cost [ risk

KUVIO 4. Incoterms 2000 (JF Hillebrand Globan Beverage Logistics 2009.)

CFR on lyhenne sanoista cost and freight, mik& tarkoittaa kulut ja rahti maksettuina
méaéarasatamaan. CFR-toimituslausekkeen mukaan myyja toimittaa tavaran alukseen, tekee
kuljetussopimuksen ja maksaa rahdin mé&érasatamaan, tekee tavaran vientiselvityksen,
toimittaa ostajalle kauppalaskun ja konossementin. Konossementti on tavaraan oikeuttava
asiakirja. Mikali toimituslausekkeessa on lisdlauseke ”landed”, vastaa myyjé tuolloin myos

purkamiskustannuksista. Ostaja huolehtii tavaran kuljetukselle kuljetusvakuutuksen, hoitaa
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tuontiselvityksen ja jérjestad tavaran kuljetuksen méérasatamasta lopulliseen kohteeseen.
Myyjén vastuu tavarasta paattyy, kun tavara ylittda aluksen laidan. Ostajan katsotaan
hyvaksyneen toimituksen hénen lunastettuaan myyjan toimittamat asiakirjat. (Vientiopas
2006, 114.)

CIF on lyhenne sanoista cost insurance and freight, mika tarkoittaa kulut, vakuutus ja rahti
maksettuina nimettyyn madrésatamaan. Myyjan tehtdvanad on toimittaa tavara alukseen,
tehdd kuljetussopimus ja maksaa rahti maarésatamaan, jérjestaa ja maksaa toimitettavalle
tarvaralle kuljetusvakuutus, joka on ostettu ostajan hyvéksi, huolehtia vientiselvityksesta,
toimittaa  ostajalle  kauppalasku, konossemetti ja tavaravakuutusasiakirja. Jos
toimituslausekkeessa on lisdlauseke “landed”, myyja vastaa my0s tavaran
purkamiskustannuksista. Ostajan tehtdvand on hoitaa tavaran tuontiselvitys ja jarjestaa
tavaran kuljetus maadrésatamasta lopulliseen kohteeseen. Ostajan katsotaan hyvaksyneen
toimituksen hénen lunastettuaan myyjan toimittamat asiakirjat. CIF -lausekkeessa vastuu
siirtyy myyjalta ostajalle tavaran ldhtdsatamassa, kun tavara on ylittanyt laivan partaan.
(Vientiopas 2006, 114.)

DDU tulee sanoista delivered duty unpaid, mik& tarkoittaa toimitettuna tullaamatta. DDU-
lausekkeessa myyja vastaa kaikista kuluista maarépaikkaan asti paitsi tulliselvityksesta ja
madrasatamassa maksettavista veroista. Lauseke soveltuu kaytettavéksi kaikissa
kuljetusmuodoissa. Ongelmia voi tulla silloin, kun kyseessé on jokin pikakuljetus, jossa
rahtiin siséltyy usein tulliselvitys. Myyja vastaa perille kuljettamisen kaikista kuluista
luovutuspaikkaan saakka, joka on aina rahdinkuljettajan terminaali. Mikéli tavara puretaan
rahdinkuljettajasta johtumattomista syista terminaaliin, vastaa ostaja kuluista siita
eteenpain. Kriittisen pisteen siirtdmista ostajan varastolle ei ole suositeltavaa, koska silloin
myyja ei voi taata, ettd tavarat liikenne- tai tulliteknisesti voidaan siirtda ja purkaa siella
kuljetusvalineesta. (Pasanen 2005, 270.)

Kuljetusvakuutusten suhteen CFR ja CIF -toimituslausekkeilla on merkittdvd ero D-
ehtoihin. CFR ja CIF -lausekkeissa riski tavarasta siirtyy asiakkaalle l&htémaassa, kun D-
ehdoissa riski siirtyy vasta kohdepaikassa. Sekd CFR- ettd CIF-ehtoisessa toimituksessa
kuljetusvakuutuksen edunsaajana on vastaanottaja, yleensad asiakas. Kaytdnnossa tama
tarkoittaa sit4, ettd vahingon sattuessa vain asiakas voi hakea korvausta sattuneesta

vahingosta. Jos asiakas saa korvauksen, voi hadn saamallaan korvauksella ostaa myyjalta
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uuden tuotteen wuudella sopimuksella. DDU-ehtoisessa toimituksessa myyja on
kuljetusvakuutuksen edunsaaja. Jos tavaralle sattuu jotain, myyja voi hakea korvausta
tavaralle sattuneesta vahingosta vakuutusyhtiéltd. Tavaralle aiheutunut vahinko ei
kuitenkaan yleensd vahenna myyjan velvollisuuksia ostajaa kohtaan kauppasopimuksen
alla. Jos tavaralle aiheutuu vahinko kuljetuksen aikana, ei myyja pysty todennakdisesti
toimittamaan sopimuksen mukaista tavaraa asiakkaalle kyseisessd toimituksessa. Tama
tarkoittaa sitd, ettd myyjan on jarjestettavé asiakkaalle uusi, korvaava tuote. Tama johtuu
siitd, ettd riski tavarasta siirtyy vasta kohdepaikassa. Tamén kaltainen tilanne voi koitua
suureksi ongelmaksi myyjalle, mikéli toimitettava tavara on erikoisvalmisteista, tietylle
asiakkaalle suunniteltua ja valmistettua. Ongelmia myyijéalle voi koitua myds, jos tavaran
myynti toisille asiakkaille on hankalaa tai tavara on pilaantuvaa tai vanhentuvaa kuten
elintarvikkeet. Kuljetusvahinko aiheuttaa siten todennakdisesti véhintaan viivastyksen

tavaran toimituksessa. (Pienimaki 2009.)

Elintarvikkeiden kyseessd ollen myyjélla ei ole vélttdmattd mahdollisuutta toimittaa
tarvittavaa maaraa tai tarvittavan laatuista tavaraa uudestaan. Marjoja myytéessa tdméa voi
johtaa suureen ongelmaan varsinkin satokauden lopussa, jolloin varastossa ei ole
loppukaudesta enda tarpeeksi tuotetta ja myyjan tulisi siitd huolimatta toimittaa tietyn ajan
sisdlla uusi erd tuotetta ostajalle. Mikéli toimitus viivastyy yli sallitun ajan tai myyja ei
pysty toimittamaan korvaava tuotetta ollenkaan, syyllistyy myyja talléin
sopimusrikkomukseen, josta seurauksena saattaa olla sanktioita. Myyjén turvana olisi
tallaisessa tilanteessa oltava riittdvan kattava vakuutus, joka kattaisi myos
kuljetusvahingosta aiheutuvat valilliset vahingot, jotka myyja saattaa kérsia

kauppasopimuksen nojalla. (Pienimaki 2009.)

Vaikka CFR ja CIF -lausekkeissa myyjén tehtavéna on jérjestaa tavaran kuljetus nimettyyn
madrésatamaan saakka, kummassakin vaihtoehdossa myyjé on tayttanyt velvollisuutensa jo
silloin, kun tavara on luovutettu ensimmaiselle rahdinkuljettajalle ja lastattu laivan partaan
ylitse lahtésatamassa. Kansainvéliset tilinpaatosstandardit asettavat tiettyja ehtoja, milloin
myyja voi kirjata tavaran luovutuksen myynniksi. Oleellista toimituslausekkeiden osalta on
juuri riskin siirtyminen. Nain ollen myyja voi CFR ja CIF -toimituksissa kirjata tavaran
myynnin tulokseensa péivana jolloin riski on siirtynyt, eli milloin tavara on luovutettu
ensimmadiselle rahdinkuljettajalle ja lastattu laivan partaan ylitse lahtdsatamassa. Myyjan
saama etu on selvé verrattuna D-ehtoihin (DEQ, DDU ja DDP),
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joissa kyseisen myynnin tuloutus voidaan tehdd vasta, kun tavara on saapunut

kohdemaahan. (Jyvéskylan yliopisto 2009.)

CFR ja CIF -toimituslausekkeiden merkittdvin ero on vastuu kuljetusvakuutuksen
jarjestdmisestd. CFR -lausekkeen mukaan vastuu siitd on ostajalla, kun taas CIF-
lausekkeen mukaan vastuu siitd on myyjalla. Myyjéan kannalta CFR ja CIF -lausekkeet ovat
turvallisia ja siséltdvat muihin toimituslausekkeisiin verrattuna selvié etuja. Kummassakin
tapauksessa myyja jarjestdd laivan. Myyja ole ndin riippuvainen asiakkaan tilaamasta ja
jarjestdmasta laivasta. Myyjé ei joudu odottamaan laivaa saapuvaksi, kuten tapahtuisi, jos
toimitusehtona olisi FOB. FOB-toimituksessa myyjé on tayttanyt toimitusvelvollisuutensa
vasta, kun tavara on lastattu laivan reunan yli. Taman edellytyksend on luonnollisesti se,
ettd laiva on satamassa lastausvalmiina. Mikéli ostaja ei jarjesta laivaa, ei myyja voi
toimittaa tavaraa. Tama voi olla myyjélle hyvin riskialtista, jos kyseessd oleva tavara on
pilaantuvaa tai vanhentuvaa. Kyseessé oleva tavara voi olla myds erikoisvalmisteista,
tietylle asiakkaalle suunniteltua ja valmistettua tavaraa, jonka myynti toisille asiakkaille
olisi hankalaa. (Pieniméki 2009.)

Mikali myyjad harjoittaa paljon vientitoimintaa, saattaa kuljetuksen kustannus tulla
edullisemmaksi silloin, kun myyjé jarjestaa kuljetuksen CFR tai CIF -ehtojen mukaisesti.
Jos ostajalla on vain vahan tuontitoimintaa, ei heilld ole vélttdméattd mahdollisuutta
samanlaiseen kuljetushinnoitteluun kuin myyjalla. Taman lisaksi on tarkead, ettd myyja
huolehtii  riittdvistd vakuutuksista, osaa vaatia kauppasopimukseen tarpeelliset
maksuvakuudet ja maksuehdot, jotka ovat linjassa valitun toimituslausekkeen kanssa. CFR
ja CIF -ehtojen mukaisissa toimituksissa myyja pystyy hyvin kontrolloimaan toimitusta,
sen ajankohtaa ja kustannuksia. Nain ollen CFR tai CIF -ehtojen mukainen kuljetus saattaa
olla kummallekin osapuolelle kustannustehokkaampi vaihtoehto. Lisédksi myyja téyttaa
toimitusvelvoitteensa jo lahtdsatamassa, jolloin myos riski tavarasta siirtyy asiakkaalle.
(Pienimaki 2009.)

Mielestani aloitettaessa vieda terveysvaikutteisia elintarvikkeita Japaniin, olisi ensin
suotavaa kayttdd remburssia ja kauppasuhteen vakiintuessa voidaan = siirtya
maksuméaaraykseen kulujen vahentdmiseksi. Yrityksessd olisi hyvad miettia kéaytettavat
toimituslausekkeet valmiiksi. C-ryhman toimituslausekkeet tarjoavat myyjalle hyvat edut

ja vaaranvastuu siirtyy Suomessa. Seuraavaksi esittelen toimeksiantajani.
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4 VIEXPO

Viexpo on Pohjanmaan alueen Ty6- ja elinkeinokeskuksen kansainvalistymisyksikko.
Toiminta-alue on Kiristiinankaupungista Kalajoelle. Yhteistyokumppaneita ovat alueen
elinkeinoeldmaé kehittavat organisaatiot. Viexpo toimii tukena yrityksille, jotka aloittavat
ulkomaankauppaa tai pidemmalle edenneille yrityksille tarjoten heidén tarpeisiinsa sopivia
palveluja. Tarkoituksena on alentaa yritysten kynnystda aloittaa ulkomaankauppa.
Kohderyhména ovat pienet ja keskisuuret yritykset. Viexpo tarjoaa yrityksille maksutonta
perusneuvontaa, fact findingia, jossa keratddn markkinatietoa. Viexpon tarjontaan kuuluu
my0s messuesiintymisid, vientirenkaita, vientipaallikkopalveluja sekéd Kkielipalveluja.
Viennin edistdmiseen liittyvaan perusneuvontaan sisaltyy kysymyksiin vastaaminen, tiedon

hankinta ja pienemmissd kaupantekoon liittyvissa asioissa auttaminen. (Viexpo 2009.)

Fact finding -matkat ovat yritykselle ensimmainen askel kansainvalisille markkinoille.
Matkoilla keratdaan markkinatietoa kohdemaasta ja kilpailijoiden tilanteesta seké solmitaan
uusia kontakteja. Fact finding -matkoihin kuuluu vierailu alan messuilla ja yrityskaynteja.
Myos asiakastapaamisia jarjestetddn osallistuvien yritysten kiinnostusten mukaisesti.
Viexpon noin 20 fact finding -matkasta suurin osa kohdistuu Eurooppaan, Venédjalle ja
Aasiaan. Viexpo tekee tarvittavat varaukset matkalle ja huolehtii valtion mydntdmén

kansainvélistymistuen hakemisesta. (Viexpo 2009.)

Messuille Viexpo jarjestdd yhteisosastoja. Yhteisosasto on huokea tapa saada yritykselle
kansainvélistd ndkyvyytta. Kaytannon jarjestelyt Viexpo tekee yritysten puolesta ja hakee
messukustannuksiin ~ valtion myontdmaa kansainvalistymistukea.  Yhteisosastojen

toteuttamisesta Viexpolla on vuosien kokemus. (Viexpo 2009.)

Vientirenkaat koostuvat 4-6 yrityksen yhteistyOprojektista. Yritysten tuotteet ja
kansainvélistymistavoitteet taydentdvat toisiaan, eivatkd vientirenkaan sisélla olevien
yritysten tuotteet kilpaile keskend&n. Toiminta kohdistuu halutulle markkina-alueelle ja
vientirengasta vetdd vyhteisesti valittu alueen ja Kkyseisen toimialan asiantuntija.
Vientirenkaan jasenet jakavat kustannukset ja saavat vientipdallikon asiantuntemuksen
kayttoonsa. Viexpo hoitaa vientirenkaissa hallinnolliset tehtdvat, hakee tukea, tekee

tilitykset seka valvoo projektin toteutumista. (Viexpo 2009.)
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Kun yritykselld ei ole intressid kasvattaa yritystd niin suureksi, ettd palkkaisi oman
vientipadllikon, auttaa vuokravientipdallikkd saamaan viennin toimimaan. Viexpo tarjoaa
tukea vientihenkilokunnalle yrityksen tarpeen mukaan, esimerkiksi yhtend péaivana
viikossa, tai viikon kuukaudessa. Ulkopuolinen vuokravientipaallikkd tuo uutta

nékokulmaa ja kokemusta yrityksen ulkomaankauppaan. (Viexpo 2009.)

Viexpo ké&antda tarvittavia asiakirjoja. Kielipalveluun kuuluu lahes kaikkien kieliparien
kaannokset. Kielipalvelua voi kayttdd esimerkiksi kotisivujen kaantamisessa tai
esitemateriaalin teossa. Kielipalveluilla on monen vuoden ja eri alojen kokemus tekstien
kaantamisessd. Myos kirjeenvaihto ja puhelinkontaktit hoituvat ulkomaisiin yrityksiin.
Viexpo koordinoi laajaa yhteisty6- ja alihankintaverkostoa, jossa on useita syntyperéisia
kaantgjia. (Viexpo 2009.)

Viexpon toiminta koostuu myos erityyppisista projekteista, joiden tavoitteena on parantaa
seudun elinkeinoeldman edellytyksia ja eri alojen kehittymistd. Viexpo osallistuu myos
useisiin eri yhteistyéprojekteihin, joita muut elinkeinoelaman kehittéjat vetavat. Projekteja

lisaksi raataloidaan yritysten toiveiden mukaisesti. (Viexpo 2009.)
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5 KVALITATHVINEN TUTKIMUS

Laadullisessa tutkimuksessa tutkimussuunnitelma el&d tutkimushankkeen mukana.
Kvalitatiivisilla  menetelmilla  saadaan esiin  ilmididen  prosessiluonne.  Avoin
tutkimussuunnitelma korostaa tutkimuksen eri vaiheiden, aineistonkeruun, analyysin,
tulkinnan ja raportoinnin yhteen kuroutumista. Laadullisen tutkimuksen tulkinta jakautuu
koko tutkimusprosessiin, eikd tutkimusprosessia ole aina helppo pilkkoa toisiaan
seuraaviin vaiheisiin.  Aineiston keruun kuluessa saattaa joutua tarkistamaan
tutkimussuunnitelmaa tai jopa tutkimusongelman asettelua ja tutkielman Kkirjoittaminen voi
vaatia palaamista takaisin alkuperéiseen aineistoon. Laadullisessa tutkimuksessa voidaan
ldhted liikkeelle mahdollisimman puhtaalta pdydalta ilman ennakkoasettamuksia tai
maadritelmid. Kvalitatiivisessa tutkimuksessa puhutaankin aineistolahtdisesta analyysisté,
eli teorian rakentamisesta empiirisestd aineistosta l&htien, kuin alhaalta ylgs. T&llGin on
tarkedd miettid aineiston rajausta niin, ettd sen analysointi on mielekastd ja jarkevaa.
Ongelmana on, ettd laadullinen aineisto ei lopu koskaan. (Eskola & Suoranta 1998, 1516,
19.)

Laadullisessa tutkimuksessa tutkijan asema on keskeinen. Ensinndkin tutkijalla on
toiminnassaan eradnlaista vapautta, joka antaa mahdollisuuden joustavaan tutkimuksen
suunnitteluun ja toteutukseen. Tutkijalta vaaditaan laadullisessa tutkimuksessa paljon
tutkimuksellista mielikuvitusta, esimerkiksi uusien Kkirjoitustapaa koskevien tai
menetelmallisten ratkaisujen kokeilemista. Ratkaisuista tulee kertoa myos tutkimuksen

lukijalle, jotta tutkimus on arvioitavissa. (Eskola & Suoranta 1998, 20.)

5.1 Teemahaastattelu

Aineiston hankintamenetelménd teemahaastattelu on joustava. Haastattelijalla on
haastattelutilanteessa mahdollisuus toistaa kysymys, oikaista ja selventaa sitd. Tutkija voi
esittdd kysymykset siind jarjestyksessa kuin hén katsoo aiheelliseksi. Haastattelun
onnistumisen kannalta tulee antaa aiheet haastateltavalle etukateen. Teemahaastattelussa

edetéan etukateen valittujen teemojen ja niihin liittyvien tarkentavien kysymysten varassa.
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Teemahaastattelussa ei voi kyselld4 mitd tahansa, vaan on pyrittdva 10ytdméan vastauksia
tutkimusongelmaan. (Tuomi & Sarajérvi 2002, 75-77.)

Aineistosta voi tuoda esiin tutkimusongelmaa valaisevia teemoja. Ndin on mahdollista
vertailla tiettyjen teemojen ilmenemista ja esiintymista aineistossa. Aineistosta voi poimia
sen sisdltamat keskeiset aiheet ja siten esittdd se kokoelmana erilaisia
kysymyksenasetteluja. Tekstistd on ensin pyrittavd I0ytdmaéan ja sen jalkeen eroteltava
tutkimusongelman kannalta olennaiset aiheet. Teemoittelun onnistuminen vaatii teorian ja
empirian vuorovaikutusta, miké tutkimustekstissa nakyy niiden lomittumisena toisiinsa.
(Eskola & Suoranta 1998, 175-176.)

Teemoittelu on suositeltava aineiston analysointitapa jonkin kaytannéllisen ongelman
selvittdmisessd. Nain tarinoista voi poimia kaytannollisen tutkimusongelman kannalta
olennaista tietoa. Teemoittelun avulla tekstiaineistosta saadaan esille kokoelma erilaisia
tuloksia tai vastauksia esitettyihin kysymyksiin. Talldin tutkimustulokset palvelevat

parhaiten erilaisia kaytannollisia intressejd. (Eskola & Suoranta 1998, 179-180.)

5.2 Kvalitatiivisen tutkimuksen arviointi

Kvalitatiivisessa tutkimuksessa aineiston analysointivaihetta ja luotettavuuden arviointia ei
voida erottaa toisistaan samoin kuin kvantitatiivisessa tutkimuksessa. Aineiston analyysin,
tehtyjen tulkintojen ja tutkimustekstin valilld on mahdollista kulkea paljon vapaammin
kuin kvantitatiivisessa tutkimuksessa. Erityisesti kvalitatiivisessa tutkimuksessa tutkija
joutuu jatkuvasti pohtimaan ratkaisujaan ja ndin ottamaan yhtd aikaa kantaa analyysin
kattavuuteen sekd tekeménsa tyon luotettavuuteen. Laadullisessa tutkimuksessa arviointi
pelkistyy kysymykseksi tutkimusprosessin luotettavuudesta. Kvalitatiivisen tutkimuksen
lahtokohtana on tutkijan avoin subjektiviteetti eli sen myontdminen, ettd tutkija on oman
tutkimuksensa keskeinen tutkimusvéline. Validiteetti ja reliabiliteetti eivat sellaisinaan
sovellu laadullisen tutkimuksen luottavuuden perusteiksi. Laadullisessa tutkimuksessa
tarkein luotettavuuden kriteeri onkin tutkija itse ja nain ollen luotettavuuden arviointi
koskee koko tutkimusprosessia. (Eskola & Suoranta 1998, 209-212.)
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Uskottavuus luotettavuuden kriteerind tarkoittaa sitd, ettd tutkijan on tarkastettava
vastaavatko hénen tulkintansa ja kaésitteellistyksensa tutkittavien kasityksid. Varmuutta
tutkimukseen lisatdan ottamalla mahdollisuuksien mukaan huomioon myds tutkimukseen
ennustamattomasti vaikuttavat ennakkoehdot. Vahvistuvuus tarkoittaa, ettd tehdyt tulkinnat
saavat tukea toisista vastaavaa ilmiotéd tarkastelleista tutkimuksista. Tieteellinen julkisuus
arvioi tutkimusta tutkimusraportissa esitettyjen kuvausten, selitysten ja vditteiden
perusteella. Tutkimuksen arvioinnin taustalla on kysymys sen siséltdmien vaitteiden

perusteltavuudesta ja totuudenmukaisuudesta. (Eskola & Suoranta 1998, 212-213.)

Luotettavuusuhaksi voi nousta tutkijan henkilokohtaisen eldmén tapahtumat, tai
tutkimusolosuhteet. Esimerkiksi haastattelun onnistuminen tai epdonnistuminen voi
ratkaisevasti johtua olosuhteista. Laadullisen tutkimuksen luotettavuutta ei voi tarkistaa

toistamalla tutkimusta. (Syrjald, Ahonen, Syrjaldinen & Saari 1995, 100, 130.)

Tassa opinndytetydssa tutkimusmenetelménd on kéytetty teemahaastattelua. Mielestani
kvalitatiivinen tutkimus soveltui parhaiten téllaisen tutkimuksen tekemiseen. Seuraavassa

luvussa kerron tarkemmin aineiston keruusta ja analysoinnista.
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6 AINEISTON KERUU JAANALYSOINTI

Valitsin tutkimusmenetelméksi kvalitatiivisen tutkimuksen. Taman valinnan tein siksi etta
katsoin  voivani saada paremmin  kaytannollista tietoa Japanin  kaupasta.
Teemahaastattelulla  pystyin  kysymysten avulla saamaan riittdvasti  vastauksia
tutkimusongelmaan; miten aloittaa terveysvaikutteisten elintarvikkeiden vienti Japaniin
sekd mitd ovat ne menestystekijat, joilla onnistutaan ja mill& ei. Haastatteluissa tuli usein
lisdkysymyksi4, joilla sai sellaisia asioita selville, mita en tullut ajatelleeksikaan valmiissa
kysymyksisséni. Lisaksi teemahaastattelu soveltui luonteelleni paremmin, koska pidéan
ihmisten kanssa keskustelusta, ja mielesténi on erittdin mielenkiintoista tavata erilaisia alan

ammattilaisia ja kuulla heidan kéytannén kokemuksiaan aiheesta.

Asetin lahtokohdaksi tutkimusjoukon valintaan sen, ettd he ovat osallistuneet Japanissa
jarjestettdvadn terveysvaikutteisten elintarvikkeiden Health Ingredients Japan -
messutapahtumaan. Néain heilld olisi jonkinlainen kuva toimimisesta Japanissa seké
neuvottelutilanteista japanilaisten liikemiesten kanssa. Tutkimusjoukko koostui neljésté
yrityksen edustajasta sekd kahdesta asiantuntijasta. Kahdella yritykselld neljasta oli
kaupankayntid Japaniin haastatteluhetkelld. Pyysin toimeksiantajaltani osallistujaluetteloa
yrityksista ja henkil@ista, jotka olivat olleet Health Ingredients -messuilla Japanissa
Suomen yhteisosastolla. Suoritin haastattelut 17.3.-2.10.2009. Neljassa haastattelussa
kavin tekemdssa haastattelut paikan paalla heidén tyopaikoillaan. Kaksi haastattelua tein
puhelimitse pitkien vélimatkojen takia (viisisataa kilometri& per suunta), ja toisen henkilon
Kiireisen aikataulun takia. Téssa tapauksessa jouduimme siirtdimaan kolmesti sovittua
haastattelupdivdd. Nauhoitin jokaisen haastattelun sanelukoneella. Sain luvan nauhoittaa

haastattelut ja kdyttd4 haastateltavien nimid ja heidén yritystensa nimid tyossani.

Olen purkanut haastattelut tekstiksi litteroimalla haastattelunauhat. Jaottelin vastauksia
luokkiin  kayttdmalld  erivérisid  yliviivauskynid merkkaamiseen. Olin  jakanut
haastattelukysymykset omiin luokkiinsa. Mydhemmin haastatteluvastauksista 16ytyi liséa
luokkia. Haastattelujen pituudet  vaihtelivat  seitseméstitoista ~ minuutista
kolmeenkymmeneenyhdeksddn minuuttiin. Haastateltavien toimenkuvat vaihtelivat, joten
sain erilaisia n&kodkantoja aiheeseen. Haastateltavanani oli kaksi toimitusjohtajaa,

yhdistyksen toiminnanjohtaja, vientipaallikk, ravintolisdasiantuntija sek& markkinatutkija.
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Ennen haastateluja otin yhteyttd yrityksiin, jotka olivat osallistuneet Health Ingredients -
messuille Tokiossa. Tiedustelin haastatteluista puhelimitse, ja se sopi kaikille. Lahetin viel&
puheluiden jalkeen s&hkopostia, jossa kertasin sovitun haastattelun ja esittelin vield
uudelleen asian, itseni sekd ammattikorkeakouluni. Myéhemmin saatuani kysymykset
siithen vaiheeseen, ettd ne olivat valmiita ja yliopettajan hyvaksymat, ldhetin kysymykset
haastateltaville etukateen séhkopostitse. Talla pyrin siihen, ettd haastateltava olisi
paremmin valmistautunut kysymyksiin ja mahdollisesti keksisi oleellisia asioita

vastattavaksi.

Haastattelukysymykset olivat periaatteessa kahdenlaiset. Toiset oli yrityksille suunnattuja
ja toiset asiantuntijahaastatteluja varten. Yrityksille suunnatut haastattelukysymykset
poikkesivat toisistaan sen perusteella, oliko yritykselld vientid Japaniin vai ei. Jos
yrityksellad ei ollut kauppaa Japaniin, jatin kysymatta niitd kysymyksid, joihin liittyy
Japanin kaupan kaytantoja, sek& toisinpain. En kysynyt japaniin vievilta yrityksilta syita
sithen miksi kauppa ei ole Japaniin alkanut. Toisinaan mieleeni tuli lisdakysymyksia, joita

esitin varsinaisten kysymysten liséksi.

Haastattelut olivat hyvin erilaisia johtuen haastateltavien erilaisista taustoista ja
toimenkuvista. Joku haastateltavista vastasi vain esitettyyn kysymykseen, mutta ei yhtaan
enempad. Yhdessa haastattelussa olin melkein enemman itse aanessd, ja haastateltavalta
piti oikein lypsdd puhetta. Osa haastateltavista kertoi avoimemmin ja eldvammin
esimerkkeja ja puhui aiheesta enemman. Yksi haastateltavista jopa sai mieleensd vield
lisattdvaa haastattelun jéalkeen, kun juttelimme ihan muista asioista. Talloin laitoin

nauhurin paélle hédnen pyynndstaén ja jatkoimme haastattelua viela.

Opinnaytetyoni aihe tuli selvemmaksi ja suorastaan avautui haastatteluja tehdessa. Oli
erittdin mielenkiintoista saada keskustella asiasta henkildiden kanssa, joilla on kdytannon
kokemusta asiasta. Minulla ei ollut aikaisempia kokemuksia vientikaupasta viennin
nédkokulmasta. Haastattelujen ansiosta sain aiheestani huomattavasti paremman kuvan
aiemman, teoreettisen tiedon liséksi. Huomasin myds omien haastattelutaitojeni parantuvan

haastattelujen edetessa. Ensimmaisen haastattelun jaykkyys ja jannitys katosi.

Osan tuloksista olen kategorisoinut ja osan luokitellut. Kategorisoinnissa haastateltavalta

huomioidaan vain yksi tiettyyn haastattelukysymykseen saatu vastaus. Luokittelussa
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haastateltavilta huomioidaan useita vastauksia, joita kysymykseen on saatu.
Kategorisoinnissa keskitytddn tutkijan mielesta oleellisimpiin tuloksiin, kun taas
luokittelussa pyritdédn kuvaamaan tutkittavaa asiaa laajasti. Tulosten perusteella
opinnaytetydhon on liitetty kuvioita. Osa kuvioista on kategorisoiduista ja o0sa
luokitelluista vastauksista. Kategorisoitujen vastausten perusteella muodostetuissa
kuvioissa on ilmaistu vastaajien kappalemé&arat. Suurin osa kuvioista on tehty luokittelun

perusteella.
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7 HAASTATELTAVIEN ESITTELY

Vientipéallikkd Ben Stromsten, Riitan Herkku. Riitan Herkku valmistaa Mustasaaressa

elintarvikkeita ja marjoista erilaisia tuotteita, kuten hilloja, mehuja ja valmispuuroja.

No  teollisuuden  raaka-aineeks  menee  marjat,  nimenomaan
luonnonmarjat...meilla on puolukka niinkun suurin volyymiltaan ja sitten
tulee mustikka, ettd ne kaksi marjaa, jotka kaupallisesti parhaiten
hyodynnetaan. (Stromsten 2009.)

Toimitusjohtaja Marko Kyllastinen, M. Aimo Oy. M. Aimo Oy valmistaa ihon ja hiusten

hoitoon tarkoitettuja tuotteita.

..kosmetiikkaa, ettd painotuttu  sek&  hiusongelmien  hoitoon,
hiuspohjaongelmien hoitoon ja iho-ongelmien hoitoon...kaikissa néissa
meijjdn tuotteissa on kaytetty ndit Suomen maaperd marjauutteita aika
paljon ja sitten tdammdsta aika paljon niinkun luontaisia tota raaka-aineita,
mutta my0s siihen on yhistetty tdmmosta viimeisintd teknologiaa tuolta
farmasian, tota kemian alalta. (Kyllastinen 2009.)

Ravintolisdasiantuntija Liisa Kansanen, Vitabalans. Vitabalansissa valmistetaan ladkkeitd,

ravintolisia ja vitamiineja. Yritys toimii Hdmeenlinnassa.

.teemme ravintolisid eli vitamiinid, Kivenndisaineita sisaltdvia tuotteita
maitohappobakteerivalmisteita ja timan tyyppisia. (Kansanen 2009.)

Toiminnanjohtaja Simo Moisio, Arktiset Aromit ry. Arktiset Aromit on yhdistys, jonka
tehtdvand on edistdd Suomessa marjojen, sienien ja muiden luonnontuotteiden keruuta ja

talteenottoa. Simo moisio on luennoinut kansainvalisissa tilaisuuksissa.

...kaikkein eniten tehdaan toita niin ndd menekinedistamiskuviot, eli siell&
kuuluu taa talteenoton kamppanjointi ja sitten luonnosta saatavien tuotteiden
sen kayttoperinteen yllapitdminen...ja sitten meill4 tietenkin on tuota
yritysten kanssa yhteisty0td, niin ettd osallistutaan vuosittain aina
elintarvikemessuille ja viimevuosina sitte oltu Japanissa messuilla. (Moisio
2009.)

Toimitusjohtaja Vernu Vasunta, Kiantama Oy. Kiantama Oy on erikoistunut

marjatuotteisiin, kuten pakastemarjoihin, marjamehutiivisteisiin ja monipuoliseen
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marjanjalostamiseen. Teollisuuden kayttoon Kiantama valmistaa kuivattuja marjoja seké

marjajauheita.

No meillon niinku puolivalmisteita, sanotaan teollisuuteen raaka-aineita.
(Vasunta 2009)

Markkinatutkija Mika Paassilta on tehnyt Pro gradu -tutkielman Oulun Yliopistolla liittyen
marja-alaan ja on ollut markkinatutkijana osana tutkimustaan Tokion Health Ingredients

Japan -messuilla.

...Oulun Yliopistolla olin marjapuolella tutkijana...Tuota niin, kortissa luki
ettd markkinatutkija, eli Arktiset Aromit teetti mulla tdmmosta
markkinointikartotusta messujen yhteydes siitd Japanin justiin marjoihin
liittyvastd markkinoista ja sitte osittain tasta tyosta ja sit muusta myoskin
niin tuli sitte tma opinnaytetyd, tai gradu tuotoksena. (Paassilta 2009.)

Olen jakanut haastateltavat kahteen paakategoriaan, jotka erottuvat selvasti yritysten
tuotannon mukaan. Haastateltavista neljalla on tuotantoa ja kahdella ei ole. Nelja yritysta,
joilla on tuotantoa, voidaan jakaa kolmeen alaryhméén. Kaksi yrityksistd myy marjoja
Japaniin raaka-aineena, kolmas yritys valmistaa laékkeitd, vitamiineja ja ravintolisia ja
neljas yritys valmistaa ihon- ja hiustenhoitotuotteita. Kaksi marjoja myyvaa yritysta
voidaan luokitella Japaniin kauppaa kéyviksi yrityksiksi, ja kaksi muuta ei kauppaa
kayviksi yrityksiksi. Alla kuviosta 5 nékyy haastateltavien jakautuminen.

Haastateltavat

Tuotantoa Ei tuotantoa

2:lla ei
kauppaa Asiantuntijat
japaniin

2:lla japanin
kauppaa

KUVIO 5. Haastateltavien jakautuminen
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8 TULOKSET

8.1 Terveysvaikutteinen elintarvike

Kysyin kahdelta haastateltavalta, mitd terveysvaikutteiset elintarvikkeet heiddn mielestaéan
kasittavat. Valitsin kysymyksen vastaajiksi ne haastateltavat henkil6t, joiden oletin osaavan
vastata siihen tittelinsa ja tyokuvansa puolesta. Kysyin tdman kysymyksen siksi, etta
terveysvaikutteisilla elintarvikkeilla ei vield ole tdysin virallista, yhtd maaritelméaa.

Mielestani tasté oli hyvé saada haastateltavilta lisd4 ndkdkantoja.

...ovat elintarvikkeita, joita kdytetddn niinku ruokavalion lisédna, ja niilla
pitéisi olla todistetusti joku terveysvaikutus. Todistetusti tarkottaa sité, etta
se on jollakin Kliinisella tutkimuksella osotettu, ettd se lisad ihmisen
terveyttd, tai yllapitaa sitd terveyttd. (Kansanen 2009.)

..terveyteen positiivisesti vaikuttava elintarvike, onko sield sitten
puhutaanko vitamiineista, hivenaineista, vai antioksidanteista tai misté vain,
ettd yleisesti terveyteen edistava elintarvike. (Paassilta 2009.)

Sain vastauksen yhdeltd haastateltavista kysymykseen, paljonko terveysvaikutteisten
elintarvikkeiden osuus on tuloksesta. Marjoja myyvana yrityksena tulos riippuu taysin
sadon maarastd. Ravintolisdasiantuntija Kansanen ei osannut sanoa, paljonko heidan
ravintolisiensd osuus on koko tuotannosta. Arktisten aromien koko valikoima perustuu

marjoihin sek& marjoista valmistettuihin tuotteisiin.

...voi karkeesti sanoa normaali niinku vuosina on, ettd ykskolmasosa
lilkevaihdosta koostuu juustoista, ykskolmasosa liikevaihdosta koostuu
néistd valmiista, siis eineksistd ja ykskolmasosa liikevaihdosta koostuu
sitten marjoista. (Stromsten 2009.)

Kysyin mit4d marjaa suomesta viedaan eniten. Kysyin asiaa toiminnanjohtaja Moisiolta ja
Markkinatutkija Paassillalta, koska he olivat juuri sopivia asiantuntijoita vastaamaan
tdmantyyppiseen kysymykseen. Kavi ilmi, ettd marjojen vientikohdemaat poikkeavat

toisistaan. Kaksi paavientimarjaa on mustikka ja puolukka.

Suomesta vied&an eniten viime vuonna vietiin mustikkaa, eli sita vietiin 4,8
miljoonaa kiloo ja ykkosvientikohdemaana oli Japani ja kakkosena Kiina ja
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kolmantena Saksa, ja sitten toiseks eniten viedddn puolukkaa, ja siind on
vientikohdemaan ykkodsend Saksa, kakkosena Itdvalta ja kolmantena Keski-
Euroopan maat. (Moisio 2009.)

Kysyin, paljonko on mustikan osuus suomalaisen marjan viennistid. Asiasta sain tietoa
toiminnanjohtaja Moisiolta, joka kertoi mustikkaa vietdvdn Suomesta Japaniin vyli
kolmekymmenta prosenttia.

Kaksi haastateltavaa kertoi, mitd Japanissa valmistetaan Suomesta viedyistd marjoista.
Elintarvikkeissa niitd kdytetddn monessa yhteydessa ja hyvin erilaisissa kayttokohteissa
kuin Suomessa. Lisaksi mustikkaa kaytetadn ladkkeenomaiseen kayttoon.

...perinteiset hillot ja jugurtit ja sitten sieltd 10ytyy esimerkiksi timmosia
pikaruokapaikkoja, jossa saa erilaisia marjapirteldita...sitten 16ytyy
ravintolisatuotteita pitka lista...tdytettyja leipié...marjahilloja ja marjalisid, ja
sitten 16ytyy mita ihmeellisinta mustikkasuklaata. (Moisio 2009.)

..mustikasta tehdaan erilaisia tuotteita, ettd perinteisestindn siitd tehdaan
hilloja ja ja mehuja, mut mustakasta tehd&dan tdmmosié ladkkeenomaisia
tuotteita, nimenomaan Aasiassa...yritys joka tekee tammdosen pillerin, joita
myydadn tonne leipomoille, ja ne laittaa naihin timmasiin muffinseihin niitd
tota pillereitd...se muuttuu marjaksi uudestaan sillon kun ne paistetaan.
(Stromsten 2009.)

Tiedustelin  mustikan vaikutuksista ja kayttokohteista. Téahén sain vastauksia
markkinatutkija Paassillalta seké vientipaallikkd Stromsteniltd. Markkinatutkija Paassilta
sanoli, ettei ole asiantuntija puhumaan ndistd, mutta hén osasi kuitenkin kertoa asiasta hyvin
ja ymmadrrettdvasti. Mustikassa on h&nen mukaansa ainakin antosyanidia ja
antioksidantteja. Vientipaallikkd Stromsten kertoi, ettd mustikkaa kaytetddn Japanissa

nédkokyvyn parantamiseen ja yllapitamiseen.

...mustikalle antaa td&mda antosyanidi tdmé&n sinisen varin, eli se on
periaattees variaine ja samalla voimakas antioksidantti...eli vois niinkun
kansankielisesti sanoa et hidastaa vanhenemista niinkun elinmistdssa.
(Paassilta 2009.)

...Eli ne on tdmmosia pienid pillereitd jotka tota niin vaikuttaa ihmisten,
ihmisen hamaéaranakoon esimerkiksi, se on sielld suurin (kayttotarkoitus).
(Stromsten 2009.)
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Toiminnanjohtaja Moisio kertoi onko mustikalla olemassa ladketieteellisesti todistettuja
terveydellisia vaikutuksia. Selvisi ettd mustikalla tai puolukalla ei ole virallista

la&ketieteellisté todistetta terveysvaikutteisuudestaan.

No sillahdan (mustikalla) ei ole sitd terveysvaittamad, koska tuota
terveysvéittamien saanti on Kallista toimintaa, ettd siihen ei kykene ku
tdmmoset suuryritykset ettd esimesk karpalollehan on amerikkalaisten
hankkima terveysvaittdma, joka on niinku kustannettu isolla rahalla. Et
suomalaiset yritykset on ollu sen verran pienid, et ne ei 00 kyenny sitte
vastaavia tutkimuksia rahottamaan, sen takia naill&, vaikka nd4 on parempia
kui viljellyt marjat, niin ei ole terveysvdittamia kaytossa. (Moisio 2009.)

Sain selville, ettd elintarviketuotteelle voi saada terveysvaittaman I6yhemmin perustein
Japanissa kuin Euroopassa. Asia selvisi toiminnanjohtaja Moision haastattelusta, kun

kysyin voiko marjasta puhua kaytannossé terveellisend tuotteena Japanissa.

Kyllahan sitten niinkun Japanissa ja Kiinassa niin terveysvaittdmien kaytto
on sallitumpaa, kuin tadéalla EU:ssa ja puhumattakaan sitte jostakin USA:sta,
Kanadasta, ettd sielld on niinku hyvin paljon sallitumpaa kuin mitd meilla
taalla. (Moisio 2009.)

Sain neljéltd haastateltavalta vastauksia, kysymykseen: "Mitd tuotannossa tdytyy ottaa
huomioon viedessd marjoja tai terveysvaikutteisia elintarvikkeita Japaniin?” Esitin
kysymykset molempien yritysten edustajille, joilla on vientia Japaniin. Esitin kysymyksen
myo6s toiminnanjohtaja Moisiolle, sekd markkinatutkija Paassillalle, koska katsoin, ettéd
heilld voisi my6s olla tietoa tastd aiheesta. Jaottelin vastaukset neljaan luokkaan, jotka
kayvét ilmi seuraavasta kuviosta 6. Kuvion jalkeen kerron tarkemmin néista luokista.
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Laatu-ja
hygieniavaatimukset

Pakkaukset
\ tiukkoja

Mita tuotannossa taytyy
ottaa huomioon

Kliinisempivalmiste Tuotteen alkuperan
kdy ruuasta jaljitettavyys

KUVIO 6. Tuotannossa huomioitavia asioita Japanin vientié varten

Haastatteluissani kavi ilmi, ettd laatu- ja hygieniavaatimukset Japanissa ovat padosin

tiukkoja ja ne taytyy ottaa tuotannossa huomioon. Kysyin asiaa kolmelta haastateltavalta.

No hygieniavaatimukset muunmuuassa on Japaniin aika tiukat. (Vasunta
2009.)

...1ahinnd laatuasiat on tarkeitd, niita korostetaan kovasti. (Moisio 2009.)

Ei oikeastaa mitddn erityistd ettd, tdytyykin sitten pitdd huolen siitd, ettd
marja on terve ja tota elintarvikkeeksi sopiva. Et se on oikeestaan ainoo
tdmmaonen, mutta se patee kyll& kaikkialle ku viedaén. (Strémsten 2009.)

Japanilaiset pakkaukset ovat paljon juhlavampia ja paremmin pakattuja kuin Suomessa.

..pakkaukset on paljon pienempia kooltaan ja sitten tota voi sanoo, ettd
ylipakkaamisesta td&mmdne suomalaine puhus, koska sield pakataan
valtavasti niitd tuotteita, ja sitten mitd erikoisempi elintarvike, niin sita
enemman lahjapakkaukselta se tavarataloissa nayttaa se pakkaus. (Moisio
2009.)
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Terveysvaikutteinen elintarvike voi olla Japanissa kliininen valmiste perinteisen ruuan
lisaksi.
...Jai semmonen vaikutelma, ettd se ei 0o niink&an etta terveysvaikutteisia
elintarvikkeita Japanis tarttee olla Japanissa perinteisessa mielessa

elintarvike, vaan se aivan hyvin voi olla joku tdmmonen niinkun
kliinisempikin valmiste. (Paassilta 2009)

Elintarvikkeiden jaljitettavyys on Japanissa tarkeda. Japanilaiset ovat tarkkoja alkuperasta

ja ruuan luotettavuudesta.

...keskeisin ero on jaljitettdvyys, varsinkin viime vuosina japanilaiset on
kyllastyneet kiinalaisten elintarvikkeiden maahantuontiin...ja nyt etsivat
tuotteita ja maahantuojia jotka toimii luotettavasti, eli se tuote on turvallinen
ja se pystytdan varmasti jaljittaméaan. (Moisio 2009.)

TSernobylin ydinvoimalan onnettomuuden vaikutukset Suomesta vietdviin marjoihin ei
kuulunut alunperin kysymyksiini, mutta vientipaéllikkd Stromstenin mainitessa asiasta,
kysyin tata myos toiminnanjohtaja Moisiolta my6hemmaéssé haastattelussa. Sateilyarvoista
ei tarvitse olla huolissaan, mikali marja on kerétty Ita- ja Pohjois-Suomesta. Sitd vastoin
sienten radioaktiivisuuspitoisuudet ovat vielakin liian korkeita L&nsi- ja Keski-Suomessa
sek& Pirkanmaalla, josta sienid ei kannata vieda lainkaan. Talloin vaarana olisi Suomen

maineen pilaantuminen.

..sallitut pitosuudet on paljo alempia mita t4&lla EU-maissa, eli siltdosin
pitdd olla tarkkana, mutta sitte niilld alueilla mistd nyt kaupallinen
marjastuskin tapahtuu, Pohjois-ja Itd&-Suomi niin laskeumat oli sen verran
pienid, etta tuota on turvallista vieda. (Moisio 2009.)

Aikasemmin sillon kun oli Tsernobyl-ongelmatiikkaa, oli niin tuota joskus
asiakas pyysi myoskin ndma beckerelli-arvot, mutta tuota niin ei juurikaan
enad. (Stromsten 2009.)

8.2 Japanin vienti

Seuraava teema haastatteluissani oli Japanin vienti. Teema siséltdd asioita, joita Japanin
viennissa tulisi ottaa huomioon, sekd syitd siihen, miksi Japaniin kannattaisi viedé.

Teemassa késitellddn myos esimerkiksi kuljetukseen ja sopimuksiin liittyvié asioita.
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Kysymyksen Japanin viennin osuudesta esitin henkildille, joiden edustamilla yrityksilla on
vientid Japaniin. Vienti Japaniin on joitakin prosentteja koko viennista.

.Japanin vienti sindnsé ei 00 iSs00 ettd tota, muutamia rosenttia jos ny akkia
arviois. (Vasunta 2009.)

...Joissakin prosenteissa, se riippuu ihan tésta sadoista, ettd sato sen sanelee
sen madrén , ja vaihtelee tosi paljon, aika vaatimatonta viime vuonna, kun
sse sato oli niin huono. (Stromsten 2009.)

Tiedustelin toiminnanjohtaja Moisiolta, paljonko on terveysvaikutteisten elintarvikkeiden
markkinaosuus Japanissa. Toiminnanjohtaja Moisio ei muistanut tarkkaa lukua, mutta

kyseessa on miljardiluokkaa oleva bisnes.

Kahden yrityksen edustajat, jotka vievét Japaniin, kertoivat millaisia sopimuksia he ovat
tehneet. Toisessa firmassa oli tehty myds suullisia sopimuksia. Toimitusjohtaja Vasunta
kertoi sopimuksia tehtdvan yleensad satokauden mittaiseksi maarasopimuksella.

Sopimuksia tehdadn marjoista myods tietyn vériarvon perusteella, jaksoittain asiakkaan

toiveiden mukaan, kuten vientipéaallikko Stromsten kertoi.

Yleensa vuodeksi tehtdvid sanotaan ettd wvuosi, satokausittain
maarasopimuksella, ettei sen pidempid. (Vasunta 2009.)

...asiakas joka haluaa esimerkiksi puolukkaa, joka on siitd kauden
alkujaksosta, haluaa sen tietyn varisenda sen marjan ja pystymme sitten
raataldimaan sen, niin se on tosi tarkee asia. (Stromsten 2009.)

Toimitusjohtaja Vasunta seké vientipaallikko Stromsteniltd kertoivat, kuinka usein tavaraa

lahetetddn Japaniin. Kysyin tatd, koska heilla on konkreettista tietoa asiasta.

No voijjaan sanoa kerran kuussa. (Vasunta, 2009.)

...Jos me saadaa nditd sopimuksia tehtyd, niin sillon voi menn& niinkun
viikottain, tai ainakin kuukausittain. (Stromsten 2009.)

Japanin viennissa kaytettddn meri- ja lentokuljetuksia. Kiantama kayttdd merirahtia ja

lentorahtia, Riitan herkku rekka- ja merikuljetusta Japaniin.
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Rekka ja laiva siind on...laivoilla ensin taaltd Helsinkiin ja sitte yleensé
menee Saksaan laivalla ja siell& saattaa viela siirtyé toiseen laivaan joka vie
Saksasta sitten Kiinaan esimerkiks.(Stromsten 2009.)

Tuotteiden kuljetusajoista sain tietoja molemmilta Japaniin vieviltd yrityksilta,
Kiantamasta ja Riitan herkusta. Laivalla vienti kestdd neljastd kuuteen viikkoa ja

lentorahtina kahdesta kolmeen viikkoa.

...kestdd tommonen kuus viikkoa, ennenkd se tavara on perilla. (Stdmsten,
2009.)

Jos se menee merirahtina, se on kuukausi viiva puoltoista, jos se menee
lentorahtina, se on kaks kolome viikkoo.(Vasunta 2009.)

Marjat saadaan hyvékuntoisina perille  kuljetettamalla ne  merikuljetuksella
pakastekonteissa, jotka ovat kytkettyind sahkdon koko matkan, jolloin lampdtila kontissa

pysyy jatkuvasti halutunlaisena.

...neljankymmenen jalan pakastekontti, ja tota niin se on sitten kokoajan
kytkettynda sé&hkdon, niin ettd se pysyy miinus kakskymmenta
asteisena...sielld on semmonen rekoorderi. (Stromsten 2009.)

Halusin tietdd, mit& erikoisempia asikirjoja ja mahdollisia sertifikaatteja marjojen vienti
vaatii Suomesta Japaniin. Esitin kysymyksen molemmille Japaniin vieville yrityksille.

Tarvittavia todistuksia ovat alkuperatodistus, kasvinterveystodistus sekéd hygieniatodistus.

No alkuperénen todistuksia, kasvitautitodistuksia sellasia ne yleensa vaatii.
(Vasunta 2009.)

....Phytosanitary certificate, on timmonen tuota jonka myontdd Finnish
Food Safety Authority, Evira joo et se on tuota niin, ja sitten pitdé olla
tietysti certificate of origin, eli alkuperdistodistus. (Strémsten 2009.)

Yleisimmin kaytetyistd Japanin kaupan toimituslausekkeista kertoivat vientipaallikko
Stromsteniltd ja toimitusjohtaja Vasunnalta saadut vastaukset. Selvisi ettd toisella
yrityksista CIF-toimituslauseke on yleisin kdytetty ja toisella CFR.

CFR, elikka silloin vakuuttaminen yleensa jaa vastapuolelle, jos ne haluaa
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sen tavaran vakuuttaa. (Vasunta 2009.)

No yleensdé me myydddn niinkun CIF-toimitus...se on yleisin t&ssé
tapuksessa, koska tota niin me nyt tunnetaan aika hyvin nama asiakkaamme.
(Stromsten 2009.)

Vientipééallikkd Stromsten kertoi ettd he vievat itse. Kysyin héneltd, mitd hyotyja on itse

viennista.

...suora kontakti asiakkaaseen on tietysti kaikkein tarkein siing, etta sillon
tiedetddn mitd se asiakas haluaa, raataloidéan se tuote tavallaan sille.
(Stromsten 2009.)

Kysyin mita riskeja on Japanin kaupassa toimitusjohtaja Vasunnalta seka vientipaallikko
Stromsteniltd, koska heidan yrityksensa vievét Japaniin. Vientipdéllikkd Stromsten kertoi,
ettd ndind paivind ei sopimuksia vélttdmatta noudateta, joten tdmé& voidaan luokitella

riskiksi.

No ainahan kaupankayntiin liittyy saamisen jattamatta tuleminen riski,
mutta harvommin ei se Japanissa, mutta tietekin ohan se riski aina olemassa
ettd voi yritykset menna nurin siellakin ...tietenkin kuljetukseen voi aina
tapahtua jotain, mutta siihe o olemassa vakuutukset. (Vasunta 2009.)

riskit kasvaa sitten samassa suhteessa,mita pitemmalle meet...kaikki mita
rahaliikenteeseen tulee ja néin...ja vaikka kuinka yrittaa tietysti tehda kaikki
oikein ja nain niin siitd huolimatta voi olla vaikeuksia. (Strdmsten 2009.)

Kysyin molemmilta japaniin vieviltd yrityksiltd, miten myyja voi suojata etunsa. Etujen
suojaamisessa voi kéyttdd remburssia tai luottovakuutuksia. Riitan herkussa on tullut
vastaan  luotettavia  asiakkaita, joten  vientipdallikké  Stromstenin  mukaan

erityistoimenpiteisiin ei ole tarvinnut ryhtya.

...Jos tulee joku uus kauppa johonkin Aasian maahan niin, ja sillon taytyy
sitten ehké tehda, suojatakkin ne, kayttad remburssia. (Stromsten 2009.)

No luottovakuutusta kéytetddn...luottovakuutuksiahan saa kansainvélisia on
ainakin kaks tunnettua Atradius ja Euler Hermes...tietenkin aina voi jos
remburssikauppaa voi tehda...on kaytetty sillo paljonkin ku aloitettiin mutta
nyt sitte tiettyjen asiakkaitten kanssa ei kaytetd ettd, on tietty ja vakituinen
asiakassuhde. (Vasunta 2009.)



56

Sain vastaukset molemmilta Japaniin kauppaa kayvilta yrityksistd, mik& on heidan
mielestddn myyjan kannalta turvallisin ja kannattavin maksutapa. Turvallisin maksutapa

toimitusjohtaja Vasunnan ja vientipéallikkd Strémstenin mukaan on ennakkomaksu.

...ennakkomaksu jos viela sen saa, nii se on vield parempi. (Vasunta 2009.)

No se on tietysti se ettd sd saat maksun etukateen, se on hyvin helppo.
(Stromsten 2009.)

Tiedustelin yrityksilta, joilla on kauppaa Japaniin sekd toiminnanjohtaja Moisiolta, tuleeko
yrityksen ottaa tiettyja paikallisen tahon terveyslausuntoja Suomesta vietévélle tuotteelle.
Vastauksina oli, ettd he eivat ole ottaneet japanilaisasiantuntijoiden terveyslausuntoja
tuotteilleen. Tarkedmp&d on se, mitd maahantuoja vaatii. Maahantuojat kertovat yleensa

mita papereita kuljetukseen tarvitaan.

maahantuojan kanssa suunnitella timmaset asiat. (Moisio 2009.)

No periaatteessa he (maahajantuojat) kertoo ettd mité he tarttee dokumettia
muunmuuassa meiltd siihen toimitukseen liittyen, ettd he sitten hoitaa
Japanin péassé ne, mitd Japanin tulli vaatii ja Japanin viranomaiset vaatii.
(Vasunta 2009.)

...laatusertifiointi taalta, silla marjalla, niin ei olla térmétty ettd sielld paassa
oltaisiin niinkun tdammosta lisatutkimusta tehty...mustikassa on se ero, jos
vertaa niin kun hilloks sitd myyd&an, niin silloin sieltd maaritellddn ne
variaineet. (Stromsten 2009.)

Kysyin  markkinatutkija  Paassillalta ja  toiminnanjohtaja  Moisiolta, keitd
terveysvaikutteisten elintarvikkeiden ja marjojen kohderyhmaksi tulisi valita, koska
katsoin heilld olevan yleistietoa terveysvaikutteisten tuotteiden kaupittelusta Japanin
markkinoille. Kohderyhména voidaan pitéa terveysvaikutteisia elintarvikkeita valmistavat

yritykset, maahantuojat ja loppuostajina vanhukset.

...sikaldiset terveysvaikutteisia elintarvikkeita valmistavat yritykset on yks
tarked, sitten nd4 maahantuojat on toinen. (Moisio 2009.)

Kylla vanhukset voidaan nahda. (Paassilta 2009.)
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Esitin viidelle haastateltavalle kysymyksen siitd, miten hinnalla voi mahdollisesti vaikuttaa
tuotteen kysyntadn Japanissa. Suomalainen marjan vieja ei paljoa voi hinnalla pelailla,
ainakaan ylospain, koska marjoilla on olemassa maailmanmarkkinahinta. Jos tuotteella on

korkeampi jalostusaste, on asia taysin eri, kuten M. Aimon tapauksessa.

...pienet toimittajathan o aikalailla hinnanottajan markkinoilla, ettd tota se
on markkinahinta joka madaraytyy jossain muulla, ettd siind mielessa
hinnoittelulla onha vaikee, tietenkin halvemmallaha saa aina myyda ku
markkinahinta, mutta onko siind mitéan jarked. (Vasunta 2009.)

...kyll& ne (japanilaiset) oli hyvin kiinnostuneita siitd hinnasta ja huolissaan
sillon, siind oli mustikan hinta esimerkiks oli vaikeen satovuoden jaljilta
hyvin korkee...moni tuli ensimmaiseks kysymé&én ettd no mika se on se
mustikan hinta nyt ensi kaudella. (Paassilta 2009.)

..ollaan hyvin pieni toimittaja, elikkd me joudutaan seuraamaan
maailmanmarkkinahintaa aikalailla ja ollaan ihan riippuvaisia sitte mita
meidan Kilpailijamaissa tapahtuu. (Stromsten 2009.)

...nais meijjan tuotesarjoissa hinta ei ole ongelma, koska ihmiset maksaa,
siella on ulkonakd, siihen satsataan rahaa Japanissa, niin hinta ei ollu
mik&an ongelma. (Kyllastinen 2009.)

Toimitusjohtaja Kyllastinen kertoi, ettd japanilaiset kuluttajina eivédt ole hintaherkkaa
kansaa ja ettd sielld molemmat sukupuolet kayttavat rahaa ulkondk6onséd. Vastauksissa
ilmeni myos, ettd japanilaiset tekevét ostopadtokset padsaantoisesti nédkoaistin perusteella
ostaen kauniisti pakattuja tuotteita ja he ovat tarkkoja siitd, mita he syovat.

...Jos loytyy tuote joka todella toimii, niin siitd ollaan valmiita maksaan
vaikka mitd, et sit, se ei ollu ongelma ollenkaan se hinta...naiset kautta
miehet kuluttaa paljo rahaa omaan ulkondkonsa ja kosmetiikkaan ja niinko,
niinsanotusti hoitotuotteisiin. (Kyll&stinen 2009.)

Monella kuluttajalla on varmasti tdmmaonen niinkun kunniakysymyskin,
japanilaisethan on maailman pitkaikasin kansa, syovat paljon kalaa ja
tavallaan paljon kiinnittdvat huomiota siihen suuhun laittavat. (Paassilta
2009.)

...Japanilainen syd puoliks silmilld&n elikkd myoskin sek& aistinvarainen,
ettd tammaonen niinkun visuaalinen laatu pitd4 olla hyva. (Vasunta 2009.)

...Japanilainen ostaa kaupoista tuotteita aika pitkélti elamysten ja timmadsten
nékohavaintojen perusteella. (Moisio 2009.)
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8.2.1 Miksi yrityksen tulisi vieda terveysvaikutteisia elintarvikkeita ja marjoja

Japaniin?

Tama oli yksi tarkeimpid kysymyksid haastatteluissani. Siitd kay ilmi, kannattaako
Japaniin ylipadtdan vieda tai suunnitella vievansa ja miksi niin tulisi tehdd. Tamén
kysymyksen esitin kaikille haastateltaville. Viennin aloittamiselle tulee olla aina painavat
perustelut. Japanin viennista 16ytyy haasteita, mutta myds hyvia puolia. Olen jaotellut
saamani Vvastaukset omiin kategorioihinsa, jotka nakyvat alla olevasta kuviosta 7.
Kategorioista kerron tarkemmin kuvion jélkeen. Aasiassa on talouskasvua, Japanista 16ytyy
kiinnostusta terveysvaikutteisia elintarvikkeita kohtaan ja potentiaalisia asiakkaita on

paljon.

Kysynta Hyvdat markkinat
2 kpl 1 kpl

o . Miksi yrityksen tulisi vieda ]
Erittdin kiinnostuneita terveysvaikutteisia Ei osannut vastata
kuluttajia elintarvikkeita Japaniin? kysymykseen
1 kpl 1 kpl

KUVIO 7. Syita miksi yrityksen tulisi vieda terveysvaikutteisia elintarvikkeita Japaniin

Yksi haastateltavista mainitsi terveysvaikutteisten elintarvikkeiden viennin syyksi kasvun
Aasiassa.

..tilanne on se, ettd kasvu on ndissa maissa, joissa on paljon vakea. Kasvu
on Aasiassa himenomaan. (Strémsten 2009.)

Kaksi haastateltavaa kertoi, ettd Japanissa on suuri kysyntd terveysvaikutteisia
elintarvikkeita kohtaan.

Sen takia, ettd sielld on kysyntad, kysynnan ja tarjonnan lain perusteellahan
tassd toimitaan, eli jos yritykset saa paremman hinnan Japanista...siella
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maksettava hinta on selkeésti parempi, kuin jos me viedaan vaikka Ruotsiin
se marja. (Moisio 2009.)

Koska sinne olis selvé kysynta ollu, tai siis on edelleen, etté tota, esimerkiks
ny Suomi-kuvahan on siellda aivan jumalattoman hyva. Niihin (ulkoisiin
hoitotuotteisiin) 10yty iha selva kiinnostus (Kyllastinen 2009.)

Yksi haastateltava kertoi Japaniin viennin syyksi hyvéat markkinat. Haastateltava suhtautui

asiaan hieman varauksella.

..voi olla ettei kannatakkaan teha koska just se on vaatimuksiltaan niin
tiukka ja hankala maa, ja sitte makutottumukset on sield tota nii
erilaisia....mutta se ettd sielda on ostovoimaa ja sitte siel arvostetaan
tammosia  luonnontuotteita, niinku  marjoja nii, niillon on hyva
markkinoiden leima sielld. (Vasunta 2009.)

Yhden haastateltavan mukaan kuluttajat Japanissa ovat erittdin  Kiinnostuneita
terveysvaikutteisista elintarvikkeista.

...markkinan laajuus, ettd sield varmasti niinkun potenttiaali ei aiva heti lopu
kesken,  kun  sieltd  oikein  nurkkauksen ittellensd  10ytaa,
sadankolmenkymmenen miljoonan ihmisen kanssa, joka o erittdin
kiinnostunu néista terveysvaikutteisista tuotteista. (Paassilta 2009.)

Yksi haastateltava ei vastannut suoranaisesti, miksi he halusivat Japanin markkinoille. H&n
ei siis osannut vastata kysymykseen.

Osallistuminen messuille oli vaan tdmmoénen ehk& tutustumiskéynti, etta
vahan haistelemaan niinkun sitd ilmaa ja mahdollisesti katselemaan sita
ilmapiirid ja tuota sitd ymparistoé ja se oli se tarkotus. (Kansanen 2009.)

8.2.2 Maahantuojan rooli kaupankaynnissa Japaniin

Maahantuoja osoittautui erittdin tarkedksi vélik&ddeksi viennissa Japaniin, joissakin
tapauksissa jopa ainoaksi. Tdma asia tuli esiin neljan haastateltavan vastauksessa. Yleensé

vienti paattyy maahantuojaan.

..tietenkin se on ollu joko maahantuoja, harvemmin esimes Japanissa
paasee suoraan yrityskontaktiin, tietenkin jos semmonen 16ytyy niin se on
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kaikista paras, mutta aika monet, ainakin vanhha kaarti niin se haluaa etté
sielon maahantuoja valissa. (Vasunta 2009.)

..Japanissa se on tuota se tavallaan se verkosto yrityksid, joka sitd
markkinaa hallittee...tdmmaoset niinkun portinvartijayritykset tavallaan, jotka
hallittee sitd maahantuontii. (Paassilta 2009.)

...se on aika monimutkainen se kaupanteko siella Japanissa, sielld mennaan
niinkun eri portaiden kautta, ettd sielld on maahantuojia ja niin poispéin
taytyy olla jotka sitten tuntee nda markkinat. (Stromsten 2009.)

...Suomalais-yritys ei voi vied4 suoraa elintarvikekaupoille, korkeintaan
semmonen Suomen suurimmat yritykset...muussa tapauksessa joutuu kylla
turvautumaan maahantuontiin, ja niistd normaaleja on kauppahuoneet.
(Moisio 2009.)

8.2.3 Mita haasteita tai ongelmia Japaniin viejalla voi olla?

Listasin eri haasteita, joita haastateltavilla tuli vastaan. Ravitsemusterapeutti Kansanen,
toimitusjohtaja Vasunta sek& markkinatutkija Paassilta sanoivat, ettd kieliasiat voivat olla
haaste, sill4 osa japanilaisista osaa huonosti englantia. Oheisessa kuviossa 8 kay ilmi mité

haasteita ja ongelmia Japanin viennissa voi olla.

Mita haasteita tai
ongelmiaJapaniin viejalla
voiolla

Yritysten pienuus V0|rr.|aka-5 . Vaativa markkina
protektio-nismi

Kieliasiat

Rahoitusasiat

Markkinoiden
selvittdminen
tyolasta

KUVIO 8. Japanin viennin haasteita
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kotimaiset marjayrityksekki monet on pienid, niin se on aika isotdinen
projekti tavallaan noin vieraaseen ymparistoon...kieliasiat jo tulee vastaan
ettd se markkinoiden selvittdminen voi olla aika ty6lastd monelle.(Paassilta
2009.)

...Ilmeisesti protektionismi on aika voimakas sielld Japanin markkinoilla.
(Kansanen 2009.)

...5e on erittain vaikea niinku laatukriteerit ja timmoset ja vaativa markkina,
ettd jos pystyy Kkritterit tayttddn niin kylla potettiaalia varmasti 16ytyy.
(Vasunta 2009.)

...meidan kohdalla tdm& meidé&n pienuus, pieni tekija, raaka-ainesaatavuus,
rahotusasiat. (Stromsten 2009.)

Japanin vienti tuo omat haasteensa. Vaatimuksiltaan maa on vaikeampi kuin Euroopan
maat. Kuitenkaan se ei ole mahdoton maa viedd terveysvaikutteisia elintarvikkeita.

Haasteet on voitettavissa.

8.3 Kontaktien luominen Japaniin

Kontaktien luomisesta Japaniin kertoivat toimitusjohtajat Vasunta ja Kyllastinen seka
vientipaallikké Stromsten. Esitin taméan kysymyksen heille, koska kaikilla heilld on

olemassa kontakteja Japaniin. M. Aimo Oy kéytti konsulttia osallistuessaan messuille.

No ne on tullu vuosien saatossa, me on oltu parilla messuilla aikaisemmin ja
sielton tullu kontakteja ja sitten ihan alakuu ne otti tdnne yhteytta ja siita se
on pikkuhiljaa lahteny. (Vasunta, 2009.)

...etsimalld ihan fyysisesti niit4 asiakkaita. Osallistumalla messutapahtumiin,
joko kdy ihan pelkké&na kdy tutustumassa, taikka sitten totaniin ettd on omat
osastot, sitten ollaan ké&ytetty aika paljon naitd kaupallisia osastoja
lahetystojen ja heiddn kanssaan, niinkun tiettyjd konsultointisopimuksia
tehty...kotisivut on ja sieltd 10ytyy eri kielill4, ihmiset lyo sinne mustikkaa
niin tulee suurinpiirtein meidankin kotisivuille. (Stromsten 2009.)

...meilld oli tdmmoOnen konsultti sield, Timo Halonen edustustosta, niin
hénelld on oma firma, se on tdmmdnen edustusto, ja han oli tehny jo
etukdteen toita, eli oli timmoset kolme tapaamista sopinu mahdollisen
jalleenmyyjan kontaktia. (Kyllastinen 2009.)
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Kontaktien luomiseen Japaniin tulee varata paljon aikaa, vahintd&dn kuukausia, yleensa
vuosia. Kysyin asiaa kolmelta haastateltavalta, joilla on kontakteja Japaniin. Liséksi
markkinatutkija Paassillalta, joka kertoi ensimmaisen kontaktin saamisen vievén aikaa. M.
Aimo Oy sai kuitenkin jo ensimmaiselld kéynnilladn Health Ingredients -messuilla

potentiaalisia kontakteja, vaikka kauppaa eivat vield olekaan kéyneet.

...5e vaatii aikaa...siel& menee vuosia, ja saattaa menné vuosi, kaks vuotta,
koska se pohjatyd pitdad tosi tarkkaan sitten suunnitella, se ettd mille
kohderyhmélle jakelukanavat (Kyllastinen 2009.)

Sielld saattaa mennd vuosi ennenkd péaastaan sitten ihan kaupantekoonkin,
se on pitk&janteistd maratonjuoksua...kyll& sielld ihan uusiakin asiakkaita sit
lIoyty tammoselle jolle toimitettiin sitten tuota ihan seuraavana vuonna.
(Stromsten 2009.)

No kylla varmaan semmone usiampi kuukausi voi sanoa nopeimmillaan,
joidenkin kanssa se on edelleen hierotaan kauppaa ja sanotaan etta voi olla
vuosi ja kakskin...kyl voihan se k&yda hyvin nopiasti, jos sulla sattuu etté se
on jo tuote semmonen mita se ottaa kenties muualta ni, sillohan se onnistuu
hyvin nopiaan. (Vasunta 2009.)

...ihan kylmiltdan ei onnistu paasemaan Japanin markkinoille, ellei sitten
kay joku oikein hyvé tuuri ettd torm&& ihmiseen joka sattuu olemaan jonku
vaikutusvaltaisen ihmisen tuttu. (Moisio 2009.)

Kontaktien yllapidossa toimitusjohtaja Vasunta ja vientipaallikkd Stromsten kertovat
paasaantoisesti kaytettdvan sadhkopostia ja puhelinyhteyttd. Lisaksi molemmat yritykset
saavat japanilaisia yritysvieraita tai vastavuoroisesti vierailevat itse Japanissa. Yhteyttéa
kannattaa pitdd aamulla, koska tuolloin on Japanissa iltapaivé, ja talla tavoin on parempi

mahdollisuus saada oikea henkil® tavoitetuksi.

No sehdn tapahtuu kylla ihan perinteisesti hyvin paljon puhelimen
valitykselld, mutta tietysti tdndpédivand enenevdssa madrin, tai oikeestaan
joka péiva niin on sahkopostiyhteyksid koko ajan, joka viikko nyt ainakin, et
sillatavalla se hoituu. (Stromsten 2009.)

Sahkopostilla, puhelimitse, kerran kaks vuodessa tavataan...he kéyvat taalé,
tai me kdymme paikan pé&élla...yleensd he jos on varsinkin isommista
asioista kysymys nii he tykk&a aina ké&yda taald, sillon varsinkin ku
mustikkasato alkaa etté. (Vasunta 2009.)
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8.4 Health Ingredients Japan -messut

Health Ingredients Japan -teeman olen jakanut kolmeen luokkaan. Nd&ma kolme luokkaa
kasittelevat Suomi-osastoa messuilla, messuilla saatuja kontakteja sekd& messujen
soveltuvuutta kaupan aloittamiseen Japanissa ja muualla Aasiassa. Health Ingredients -
messuja voidaan pitdd valtaisina kavijdmaaran suhteen. Kyseessa on vield erittéin
kansainvélinen tapahtuma, johon tulee kavijoitd Aasian suurimmista maista ja liséksi
muualta maailmasta. Messuille osallistuneet henkil6t kuvailivat Health Ingredients Japan -

messuja seuraavasti.

Tota ma yllatyin kuinka iso tapahtuma se oli, ja sit kun ta& oli selvasti néihin
elintarvikkeisiin painottunu, niin toisaalta nda meidén tuotteet erottu
sieltd...Ioyty aivan selvdd niinku mielenkiintoa...paljon alan o0saajia,
tdmmaosia vaikuttavia tekijoitd, jotka teki kauppaa, etsi uusia ideoita ja néin
pois pdin...td&4 oli varmaan kylld suunnattu enemman justiin timmosille,
jotka on toimii talla alalla. (Kyllastinen 2009.)

...5e on hyvin marginaalimessu tavallaan etté tota, elikk& elintarvikkeita jos
mut jos aatellaan tdmmdsid luontaistuotteita tdn tyyppisia tuotteita niin
siithen varmaan ehk& kohdennetumpi. (Vasunta 2009.)

...nehdn on ensinndkin niinkun Aasian alueella varmaan niinkun tan
tyyppisistd messuista varmaan se siihen jossa on just néita lisdaineita ja
ravintolisid niin tuota varmaan tarkein messu, on juuri tuo Tokion health
Ingredients-messu ja siellahan kay tosiaankin paljon paljon ihmisia.
(Stromsten 2009.)

Hammastystd niinku eniten herétti se, ettd Suomi on sield, kun etta ei
niink&an se et mité tuotteita meilla(Vitabalansilla) oli, vaan ettd kun Suomi
pieni maa on tullut Tokioon saakka. (Kansanen 2009.)

..no tdmahan oli ammattilaisille suunnattu messu, ett4d vamasti sield oli
niinkun aivan potentiaalisiaki kontakteja joukos...muistaakseni tuola liikku
sillon kakstuhatkuus nin neljankymmenen tuhannen kavijan luokassa se
vaen maara sield messuilla. (Paassilta 2009.)

...se on tapahtumana timmaonen tuota joka keskittyy p&éosin ravintolisiin ja
sitten terveellisiin elintarvikkeisiin, sielon ihan laidasta laitaan tuotteita
esilld ja eri maista. (Moisio 2009.)

Health Ingredients Japan -messuilla on ollut useampana vuonna Viexpon jarjestaima

yhteisosasto, Suomipaviljonki, jossa jokaisella yritykselld on oma poytd. Asia tuli esiin
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lisdkysymyksien aikana tai muuten kysymattd. Haastateltavat kuvailivat paviljonkia ja
kertoivat, mitd etuja yhteisosastolla on. Japanilaiset ovat olleet erittdin kiinnostuneita

Suomen yhteisosastosta.

...pelkéstdén positiivinen se vastaanotto ettd se on, Suomihan on hyvin
eksoottinen maa ja Pohjoismaat ylipaatddn Japanista ku katotaan. Kylla se
herdtti paljon mielenkiintoa. (Paassilta 2009.)

me rakennettiin timmaoset kehykset jonka sisalla sitten oli yritykset, ei niin
ettd ne olis lokeroituna omissa yrityksissdan, omissa lokeroissaan, vaan se
oli tammmanen avoin osasto ja silla tavalla saatiin niinkun sita nayttavyytta.
(Stromsten 2009.)

...Jos paastadn niinkun yhdessa esiintymédan, niin se on aina
kaikkienetu...mit4d Suomen osastolla, jossa sitten vahintaan viis yritysta on
mukana. ...me ollaan Suomen osastolla onnistuttu nimenomaan sen vuoksi,
ettd ollaan uskallettu olla omia itsejamme, eli ei olla ldhdetty
teeskentelemadn japanilaisia. (Moisio 2009.)

...Suomen paviljongilla oli my6s tammadnen lehdistétilaisuus jonka Viexpo
oli jarjestany, et oli mahdollisuus naytteilleasettajilla..kertoa omista
tuotteistaan ja néin pois pain, ja sinne tuli ihan mukavasti tota asiantuntijoita
ja timmost niinku yleis6a eri maista, mut tietysti t4& oli sitte englanniks,
esitettiin tdd, mut siel oli sitten paikalliset tulkit. (Kyllastinen 2009.)

Haastateltavat kertoivat, millaisia kontakteja Health Ingredients -messut ovat tuoneet.
Esitin tamén kysymyksen niille neljalle henkil6lle, joiden yrityksill4 on tuotantoa. Riitan
herkku on ollut mukana useampana vuotena ja heilla on jo tunnettuutta paikan paalla.

No sieltd tuli yks semmonen konkreettinen yhteydenotto kylld Koreasta
joo...no johti niin pitkalle ettd he kéavivat tdala vitabalanssilla ja keskusteltiin
ja olivat kiinostunu muuten ndista meidan tuotteista jotka siséltda tammasia
marjan ainesosia. (Kansanen 2009.)

...paljon uusiakin kontakteja siell& on luotu. (Strémsten 2009.)

...sield on kolme jotka on todella kiinnostunu...timmanen joka tota oli vahan
vanhempi herrasmies, joka oli timmadsen ison kosmetiikkaketjun jakelija ja
pamppu véhan sielld niin...sitte oli semmonen energinen uusi yritys jolla oli
tdmmosid, sanotaan Suomessa verrattuna véhan sokoksen tdmmdseen
kosmetiikkaosastoon, niin sinne hyllytilaa, plus sit tammdsid, no meilld o
vaha bodyshop on sen tyyppinen. (Kyllastinen 2009.)

...messut on ollu yks semmonen mista on saatu kontakteja. (Vasunta 2009.)



65

Health Ingredients -messut voivat auttaa terveysvaikutteisia elintarvikkeita valmistavia
yrityksid padsemadn Aasian markkinoille ja siten toimia ponnahduslautana. Vitabalansille
tuli konkreettinen yhteydenotto Eteld-Koreasta. Ravintolisaasiantuntija Kansanen on sité
mieltd, ettd Health Ingredients -messut voidaan nahda ponnahduslautana
terveysvaikutteisten tuotteiden viennissa Japaniin. Lisaksi kysyin tatd vientipaallikko
Stromsteniltd, koska Riitan herkku on kaynyt kauppaa Japaniin vuosia. Messuille kéavijoita

tulee runsaasti eri puolilta Aasiaa.

..tuli Japanin ulkopuolelta, niin Intiasta tuli erittdin kiinnostunu,
Singapooresta ja Koreasta. (Kyll&stinen 2009.)

...Jos aatellaan tuo et, eksoottinen tuote, niinkun marjatkin esimes
marjatuotteet, niin varmasti tuolta I6ytyy sitte semmosia jotka niinkun hakee
sellasta Niche-markkinaa ja tadn tyyppistd, niinku jos aatella pienilla
yrityksilla varmasti niinku jarkevaa onki se lahestymistapa, kuin l&hetaan
jotain isoja meijerijatteja pommittaan, ne on &dkkia volyymit loppu jos ne
rupee oikeesti tilaan. (Vasunta 2009.)

...meill&kin kontakti on luotu niinkun Japanissa ja sitten sieltd se on niinkun
sitten haarautunut muuallekkin, joko Kiinaan taikka, niin Kiinaan lahinna.
(Stromsten 2009.)

Ne soveltuu erinomaisen hyvin, eli siind mielessé ettd kun sijaitsee
Tokiossa, se on kuitenkin Japanin paamarkkina-alue, eli sijaitsee pienella
vyohykkeelld Tokion ja Osakan valilla jossa asuu padosa véestosta...kun
etdisyydet on siina lyhyet nii kdy merkittavimmista ostajista valtaosa...sitten
loytyy kévijoitd Eteld-Koreasta, Kiinasta ja Taiwanista 16ytyy paljo ja eri
maista plus sitten lansimaista kéavijoitékin on. (Moisio 2009.)

Haastatteluista paatellen, kaikki yritykset ovat saaneet kontakteja osallistumalla Healt
Ingredients —messuilla. Messut tarjoavat mahdollisuuksia tavata potentiaalisia ostajia myos

Japanin ulkopuolelta.

8.5 Menestystekijoiden syita

Tiedustelin yrityksiltd, jotka kdyvét kauppaa Japaniin, mitk& voisivat olla kaupankdynnin
onnistumiseen johtaneita syitd. Kulttuurilliset tekijat ndhdddn yhtenda syynd. Myos
ravintolisdasiantuntija Kansasella oli mielipide siihen, millaisilla tuotteilla sielld voisi

parjata.
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...nimenomaan semmone erikosuudella sielld pérjaa ja I0oytamalla sitten
semmonen hyva liikekumppani, mutta ilmeisesti se saavutetaan vaan taytyy
olla my0s sitten suhteitten kautta, ettd joku suosittelee toisille. (Kansanen
2009.)

...suomalainen ja Japanilainen kulttuuri meilla on niin paljon yhteistéd etta
me tullaan tota hyvin toimeen ja luonnostaan niinku ihmistyypit on
samanlaisia. (Vasunta 2009.)

No nythdn me ollaan myyty sinne tuota niin jo useampana vuotena etta tota
niin me ollaan jo tavallaan niinkun luotu jonkunndkonen status ittestimme
sielld, et meilld jo rupee niinkun noteerataan tdmmaosend niinkun
varteenotettavana toimittajana. (Strémsten 2009.)

Nelja haastateltavaa kertoi syitd siihen, miksi kauppa Japaniin ei ole kaynnistynyt.
Vitabalansin ravintolisdasiantuntija Kansanen kertoi, etteivat he suoraan myy tai l&hetéa
tuotteitaan, mika voi olla yksi painava syy siihen, etté heilld ei ole kauppaa Japaniin. My6s
vakoilun pelko saattoi estdd heitd alkamasta yhteistyotd. Liséksi toimitusjohtaja
Kyllastinen mainitsi ettd Japanissa on kova pelko ulkomailta tuotuja, sisaisesti nautittavia

ravintolisia kohtaan, koska kiinalaisissa tuotteissa on ollut ongelmia sisallon suhteen.

Vaikka messuilla kdydaan ja ndin, nin se ei oo mikkaéan tae siihen etta ne
justiin ne oikeat kontaktit sieltd 16ytys...kaupankayntikulttuurit varmasti o
hyvi erilaista esimerkiks t&d molemmilla osapuolilla varmasti olla semmaosta
niinkun kulttuurintuntemusta jonkun verran taustalla, et se lahtee jouhevasti
sujumaan se kaupankéynti..Japanin se markkina on aika suuri verrattuna
tdéhdn kotimaiseen markkinaan, tdmmdsii tapauksii siel tuli vastaan, et
mittakaavat ei kohdannu niinsanotusti, ettd meilla ois myyda satatuhatta
kiloa variksenmarjaa, asiakas haluu ostaa nelja miljoonaa kiloa nyt heti.
(Paassilta 2009.)

..yrityksen pitdd ymmartéa se, ettd se myoskin maksaa ja kulujakin, et
monta kertaa menn&én osallistutaan messuihin tai tammasiin fact finding -
matkoihin...ja sit menndén niinkun niukoilla tiedoilla ja sitte hirvee lasku on
kylla mutta ei muuta tulosta. (Strémsten 2009.)

...mullon taloudelliset resurssit nyt pahuksen huonot, eli td48 vuos mun pitéis
kitkutella ja sen jalkeen nayttdd niinkun paremmalt--tdd yhtié on elany
vahén yli varojen tossa kolmisen vuotta, tota ja nyt viime vuonna sit piti
alkaa tammonen sééstobudjetti. Eli tota sield on olemassa kontaktit, mu tota
niin ei oo yksinkertasesti rahaa. (Kyllastinen 2009.)

No niit4 yhteydenottoja ei kovin paljon tullut, yleensa ne oli sit semmaosia
yhteydenottoja, jotka pyysi niinku tuotteita tai sitten kauppasivat jotain



67

raaka-ainetta meille, ettd niihin kyselyihin vastattiin, tuotteita suoraanhan
me ei taéaltd myyda eika lahetetd. (Kansanen 2009.)

Haastateltavat kertoivat Suomen maineesta Japanissa. Maineen voidaan sanoa olevan jopa

niin hyva, etta Japanissa on menossa Suomi-buumi.

...sielahdan on niinku  Suomi-buumi edelleen menossa, se ei 00
ohitte...kokoajan se vaan lisdantyy, tdd Suomi-buumi sielld. (Kyll&stinen
2009.)

No minust se on positiivinen joo imago. (Vasunta 2009.)

...Sillon Japanis oli jonkinasteinen oikein Suomi-buumi menossa kyll& ilman
muuta niinkun oli Kiinnostava tama standi siel, sieloli porot ja marjat ja
ruskaset tunturit ja muut siel& isoina kuvina taustalla kyll& sielld niinkun
vilske kavi kokoajan. (Paassilta 2009.)

...Suomen imago Aasiassa on erittdin hyvd, Suomesta pidetddn semmosena
turvallisena ja luotettavana maana. (Stromsten 2009.)

...meilldhén on sielld todella hyva imago, et mitd me nyt ollaan oltu kolme
kertaa Japanissa messuilla...kun vertaa esimesks niihin show case-
esityksiin...Kanadan sali on voi sanoa ettd sielld on yksviidesosa tdynna
...mut kun on Suomen esitysvuoro, nii sali on tdynn, eli osottaa sitd ett4
meilld Suomeen kohdistuu valtava mielenkiinto. (Moisio 2009.)

Sain kolmelta haastateltavalta tietoja siihen, miten Suomen imagoa voitaisiin hyodyntaa.

...ajatellaan et se raaka-aine on Suomesta ja, nii kylla silla tavalla sita pystyy
niinkun hyoddyntaén siin...tietenkin tuote pitd4 olla kunnossa, mutta sitten
ettd se on Suomalaista ja tdmmosta niin se on tavallaan ekstraa siihen
paalle... tuote sindnsa et se pitdd laadullisen kriteerit tayttavéd ettd muuten
vaikka se ois kuinka Suomesta niin ei kelepaa. (Vasunta 2009.)

..varmasti sitd nyt ei ainakaan piilottaa kannata ettd on suomalaisista
tuotteista kysymys niin kyll& se tota, hyvin suosittuja on. (Paassilta 2009.)

...siel on se yleisesti tiedossa ettd Suomes on maailman puhtain vesi sitten
Suomalainen luonto, eksottiikka, korkeelaatuset raaka-aineet, siin meill&
hiusnesteeseen semmosia...ja sitten on olemassa néita timmosia kuvasarjoja
iha alkuperasié ja siinon niin pitka t&& historia, ja sitten japanilaiset rakastaa
tarinoita, niin n&htiin taa niinku tosi hyvéana valttina. (Kyllastinen 2009.)
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Kysyin, mitd etuja suomalaisilla viejilla on muihin verrattuna Japanissa. Vientipaallikko
Stromsten kertoi, ettd Suomea pidetdan luotettavana maana Japanissa. Toimitusjohtaja
Kyllastinen mainitsi, ettd Japanissa on yleisessa tiedossa, ettd Suomessa on maailman
puhtain vesi. Toiminnanjohtaja Moisio vastasi myontévasti vaitteeseen, ettd japanilaiset
tekevat paljon mieluummin kauppaa suomalaisten kuin amerikkalaisten kanssa. Lisaksi
han mainitsi, ettd suomalainen ja japanilainen kulttuuri ovat l&hell& toisiaan. Seuraavasta

kuviosta 9 kay ilmi mita etuja on suomalaisilla viejilla muihin.

Suomalaisiin
kohdistuu valtava Hyva Suomi-kuva
mielenkiinto

Mita etuja suomalaisilla
viejilla on muihin verrattuna

Suomalaisina

Kulttuurillisestilahella pidetaan luotettavina
jatasmallisina

Suomalainen
kayttaa tarpeeksi
aikaa keskusteluun

Samalla
aaltopituudella

KUVIO 9. Suomalaisten viejien edut muihin verrattuna

...Suomeen kohdistuu valtava mielenkiinto ja me ollaan niinku
kulttuurillisisesti jollakin tavalla niinku lahelld japanilaista kulttuuria.
(Moisio 2009.)

...Japanilainen ja amerikkalainen on varmaan niiten on varmaan hyvin
vaikee tehd kauppaa amerikkalainen on hyvin tdmmdnen...ettd heti pitaa
klousata diili, mut suomalainen osaa olla ja puhua ja keskustella ja
ymmértad etté tota se ei tapahdu kaikki niinku heti heti heti. (Vasunta 2009.)

...se mik& oli hirveen hyva et Euroopastaha ei ollu ku pari kolme hassua
maata (messuilla)ja me oltii, Suomi oli ainoa skandinaavinen maa ja siinha
oli selva niinku kiinnostuksen kohde ja paikkaha oli loistava etta tavallaan
se eksoottisuus ja tietysti just se Suomi-kuva. (Kyllastinen 2009.)

Se on semmonen lysti mikd meitd(suomalaisa ja japanilaisia) kiinnostaa, tai
ehkd pystyy véhan hyddyntamaan....suomalaisii arvostetaan Japanissa siita
syystd et suomalaisii pidetddn niinkun luotettavina ja tasmallisina
kauppakumppanei, me ollaan niinkun siind mieles japanilaisten kans
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samalla aaltopituudella, et he arvostaa sitd ettd asiat tehd&d&n niinkun on
sovittu ja sillon ku on sovittu. (Paassilta 2009.)

Tiedustelin asiantuntijoilta, mihin tahoihin Japanin vientia suunnittelevien yritysten olisi

heidén mielestaan hyva olla yhteyksissa.

..varmasti on hyotya timmosista tukevista organisaatioista sield Finpro tai
Viexpo, niin ite ainakin ottaisin heti sinne yhteytta. (Paassilta 2009.)

...16ytyy Japanista suomalaisia ihmisia, ja sitten jos tammosille messuille
ldhtee sit siind tapauksessa Viexpo, tietenkin suomalaisia toimii Japanin
kauppaa edistdva organisaatio joka on Japanissa niinkun eri maissa nii on
tammaonen kuin Jetro, ja sitten tietenkin Finpro. (Moisio 2009.)

Kysymys Japanin tulevaisuuden mahdollisuuksista tuli alunperin esittaa yrityksille, joilla ei
ole vientia Japaniin. Kysyin kuitenkin asiaa my0ds toimitusjohtaja Vasunnalta ja
markkinatutkija Paassillalta. Japanissa on selvasti mahdollisuuksia suomalaisille
terveysvaikutteisia  elintarvikkeita ja  terveystuotteita  valmistaville  yrityksille

tulevaisuudessa.

Siis nehdn ois hemmetin hyvat, ja selvaé kiinnostusta. (Kyllastinen 2009.)

No eii talla hetkelld kovin konkreettisina etta erittdin vaikee paasta sinne
markkinoille, et nyt t44 Eurooppa on téssd tuota se padkohde. (Kansanen
2009.)

Ohan siell& paljon potenttiaalia. (Vasunta 2009.)

...kyll& siell& varmasti varmasti potentiaalia, justiin néista mainituist syista,
eli markkina on valtava ja timé& meidédn meidén tuote ja meidan alue on sielé
hyvin kiinnostava ja tietyt yhtélaisyydet loytyy
niinkukaupantekokulttuurista kylla siella varmasti varmasti mahdollisuuksii
olis ku me osattas vaan pelata kortit oikein. (Paassilta 2009.)

Japanissa vallitseva hyva Suomi-imago on ehdottomasti yritysten hyoddynnettava.
Suomalainen yritys varmasti jo itsesséan herattdd mielenkiintoa. Suomalaisella viejalla on
selvésti etuja muihin verrattuna. Monena vuotena osallistumien messuille voi antaa

yrityksestd uskottavan kuvan.
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8.6 Japanilainen liikekulttuuri

Liikekulttuuri-teeman olen jakanut neljaén luokkaan. Luokat kertovat vihjeita japanilaiseen
kaupankaytikulttuuriin, millaisia ovat liikeneuvottelut, kuinka pitkadn ne voivat kestaa ja

millaisia ovat japanilaiset liikekumpanit.

Sain liikeneuvotteluihin liittyvasta asiasta tietoa viideltd haastateltavalta Kkysyesséni
millaisia liikeneuvottelut ovat Japanissa. Kysyin tétd, koska on mielesténi erittéin oleellista
tietdd liikeneuvotteluista Japanissa, silla ne poikkeavat paljon eurooppalaisista. Olen
jakanut liikeneuvottelukategorian viiteen alakategoriaan, mita selkeyttédé oheinen kuvio 10.

Pitkikestoisia Asiallisia

Esitetaan paljon Voi olla
kysymyksia . P kieliongelmia

1 kpl

Pitaa olla hyvin
valmisteltuja

1 kpl

KUVIO 10. Liikeneuvottelut

Liikeneuvotteluissa japanilaisilla saattaa olla kieliongelmia. Tasta kertoi yksi haastateltava,
ravintolisdasiantuntija Kansanen. Yksi haastateltava kertoi, ettd liikeneuvottelujen taytyy
olla hyvin valmisteltuja. Toinen kertoi neuvottelujen olevan asiallisia. Yhden
haastateltavan mukaan neuvotteluissa esitetddn paljon kysymyksid. Yksi haastateltava

luonnehti neuvotteluja pitkakestoisiksi.

..ne pitdd olla jumalattoman hyvin valmisteltuja, siis japanilaiset on
aarettoman tarkkoja, tuotteen koostumus pitdd olla niinku taysin selvill,
prosentuaaliset, sitten nda lainsdéddanndlliset kysymykset, sitten tuotteen
ulkondkd Japanin markkinoita ajatellen...liikeneuvotteluissa kohteliaisuus,
mutta rehellisyys myo6skin etté...hyvin paljon pitdd menné silla saanndilla
minkaélaiset ne Japanin markkinat ois. (Kyllastinen 2009.)
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Asiallisia neuvotteluja. (Vasunta 2009.)

..tyypillist on se ettd sieltd japanilaisfirmasta saattaa yks kaveri tulla
kysymadn kysymykset ja seuraavana péivana soittaa toinen kaveri kysyy
samat kysymykset, tavallaan tdmmaésta niinkun krosstekkausta. (Paassilta
2009.)

..niitd k&ydaan usein, ja niihin osallistuu yleensd paljon ihmisia
...kaikenlainen fakta on d&rimmaisen térkeetd, ettd se on niinkuin faktaa, se
voidaan dokumentoida asioita ja niin pois pdin. ...neuvottelut kestaa aika
pitkddn siis ne tdmmosida keskusteluja joissa kdyd&&n hyvin tarkkaan
kaikenlaisia asioita lapi ja tota yhteen kysymykseen kun oot antanu
vastauksen, niin tulee kaks lisakysymysta. (Stromsten 2009.)

Vientipaallikkd Stromsten kertoi haastattelussa, ettd neuvottelut voivat pisimmillaan kestaa

vuosia, ennen kuin varsinaiseen kaupantekoon paastaan.

...siihen varsinaiseen kauppaan niin saattaa mennd vuosia, et se on nain, et
sill4 tavalla he myoskin kokeilee sua ettd ooksa tosissa tdssa vai ei, jos s&
viela kahden vuoden jalkeen jaksat neuvotella, niin ehka s& sitten
kolmantena vuotena saat sen kaupan. (Stromsten 2009.)

Kysyin viideltd messuilla mukana olleelta haasteltavalta, millaisia japanilaiset ovat
neuvottelukumppaneina, koska halusin saada tietoja asiasta, ja uskoin, ettd tdhan he kaikki
kykenisivat vastaamaan. Toimitusjohtaja Vasunta kertoi, ettd japanilaisilla voi joskus olla
ongelmia englannin kielen taidossa. Kieliongelmista mainitsi mygs ravintolisaasiantuntija
Kansanen. Oheisessa kuviossa 11 on luokiteltuna haastateltavien useita erilaisia kuvauksia

japanilaisista neuvottelukumppaneina.
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Etukiteen Tarkkailevat Esittavat
asiaan alussa paljon
perehtyneiti kysymyksid

Johdon-
mukaisia

Haluavat
Hyvitapasia yksityiskohtais
1a tictoja

Millaisia

Eivit tee Japanilaiset ovat Luotettavia

padtoksii heti neuvottelu-
kumppaneina

Tinkivij Hillitysti
pukeutuvia

Asiansa hyvin

. Vaativia Ystavallisia
osaavia

KUVIO 11. Millaisia japanilaiset ovat neuvottelukumppaneina

...Japanilaiset hyvin nopeesti lahti kiinni niinkun koittaa kaivaa sité faktaa
sieltd esiin ja numeroita ja kysya et no se on sen hinta ja paljonko on maara
ja mitd niinkun pystytte toimittaan, minkalaiset laitteet teilla on ja hyvin
nopeesti niinkun lahetaan siihen, niihin yksityiskohtiin. (Paassilta 2009.)

...he puhuivat silla tavalla englantia, etta siitd vahan vaikee saada selvéa, he
kyll& niinkun etenee aika johdonmukaisesti ja haluaa niinkun tietdé ne tietyt
asiat. (Kansanen 2009.)

...yleensd he ovat hyvin asiansa osaavia ihmisié, ne osaa monta kertaa paljon
enemman kuin sind itse, tietdd paljon enemméan kuin sina itse, et ne on
niinkun siind mielessa vaativia, hyvin vaativia...osaavia. (Stromsten 2009.)

...adrettdman asiallisia, erittain ystavallisia, tarkkoja, he ei tee paatoksia heti,
..hyvat tavat, ...hillitty pukeutuminen...kysymyksia he esittdd yllattavan
paljon, mutta he kuitenkin perehtyny asiaan aivan selvésti etukéteen
...tarkkailee siind alussa, et jos ei sitd (yhteista saveltd) 16ydy, niin ne lyd
heti liinat Kiinni ja sanoo, sitten my0ds ilmottaa etta ei, sit jos siit padsee siité
yli ni, sit ne alkaa pikkuhiljaa lampenemaén. (Kyll&stinen 2009.)

...Japanilaiset on kovia, onhan ne bisnesmiehi&, nehan kylla osaa tinkié ja
sind missd muutkin ja mut se ettd tota japanilaisten kanssa voi tehd, kun
niitten sanaan voi yleensd luottaa, jos jotain sovitaan niin se on siind.
(Vasunta 2009.)
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Vihjeistd japanilaiseen liikekulttuuriin antoi o0sa haastateltavista. Toimitusjohtaja
Kyllastinen kertoi, ettd tulee varata jokin lahja mahdolliselle etukateen sovitulle
tapaamiselle. Toiminnanjohtaja Moisio kertoi, ettd eurooppalaisen tulee olla rehellisesti
eurooppalainen. Markkinatutkija Paassilta kertoi, ettd japanilaiseen kulttuuriin on hyva

perehtya etukateen.

...t4&4 kayntikorttisysteemi joka on Japanissa mainio tradiitio, eli tota siela
sitd ei vain roiskasta, vaan se pitdd molemmin késin antaa ja sitten ku saa
siltd vastapuolelta niin sitd pitdd tutkia...se on Japanissa tyypillistd etta
annetaan joku lahja, niin siihen kannattaa kanssa varautua. (Kyllastinen
2009.)

IIman muuta kannattaa pikkusen tutustua siihen, tapakulttuuria justiin, sield
ollaan niin toisella laitaa maapalloa, ettd vaikka on yhteisié asioita, niin sita
paljon on semmosta, varmasti on etua mitd paremmin laksynsa tekee.
(Paassilta 2009.)

Se mitd nyt oon itse koulutusta saanu niin kyllahdn eurooppalaisen
kannattaa rohkeasti olla eurooppalainen, eli ei kannata suoraan

eli 1ahte&d matkimaan niin kun sitd kulttuuria tai kaikkia kumartamaistapoja,
koska tuota siinei onnistu kuitenkaan. (Moisio 2009.)

Haastattelusta tuli ilmi samoja asioita mitd teoriasta. Neuvottelut ovat Japanissa
pitk&kestoisia ja niihin viejan on syytd valmistua huolella. Japanilaiset ovat ystavéllisia
lilkemiehid, jotka ovat alussa muodollisen jaykkid. Kayntikortti on erittdin tarked
japanilaisessa liikekulttuurissa. Lahjoja on hyva varata tuleville yritysneuvotteluihin ja
mahdollisille kiinnostuneille ostajille. Monet tavat ovat erikoisia, eiké niitd tarvitse osata.

Monesti riitta4 etté tietdd niiden merkityksia.

8.7 Miten lama vaikuttaa Suomen vientituotteiden kauppaan Japanissa?

Kysyin tatd asiaa neljaltd haastateltavalta. Markkinatutkija Paassilta ei osannut vastata
kysymykseen. Viennin aloittaminen voi olla yhden haastateltavan mukaan talla hetkella
vaikeaa. Toinen haastateltava kertoi, ettd kuluttaminen heijastuu edullisempien tuotteiden
kysyntddn. Kolmannen haastateltavan mukaan sopimuksia ei valttdmattd noudateta

tallaisina aikoina.
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Kyllahén se vaikuttaa, ettd sanotaan ndin: varmasti kysynta jonkin verran
jopa ehk& sanotaan laskenut, ettd ei valttaméattd aika viennin aloittamiseen
00 nii otollinen kui esimes vuos sitten tai pari vuotta sitten. (Vasunta 2009.)

...kuluttajakayttadytyminen muuttuu silla tavalla ettd edullisempiin tuotteisiin
siirrytddn ja ilman muuta siind talld marjapuolellakin ni heijastuu sillon
kalleimpien tuotteiden viennin vaikeutumisena. (Moisio 2009.)

...he haluavat ettd sopimuksen, mutta se sitten, ett4 noudetaanko niit4 sitten,
niin se on jo téssa tassa taloudellisessa tilanteessa niin jo toinen juttu sitten.
(Stromsten 2009.)

Kysyin markkinatutkija Paassillalta ja toimitusjohtaja Vasunnalta, miten kurssivaihtelut
vaikuttavat Suomesta vietdvien terveysvaikutteisten elintarvikkeiden kiinnostukseen
Japanissa. Paassilta ei osannut vastata kysymykseen. Kilpailijamaa Ruotsista japanilaiset

pystyvat ostamaan halvemmalla verrattuna Suomen hintoihin, jotka ovat euroissa.

...Ruotsin kruunu on kolkyt prosenttia laskenu arvo euroon verrattuna ja
Ruotsi on kuitenkin luonnonmarjojen vientimaana ollu kaks kertaa suurempi
Suomeen verrattuna. (Moisio 2009.)

...nythan se o heille edullinen etta euro on halventunu heille, etté se vois olla
tdmmone puoltava seikka. Mut seh&n on sahannu siind 120 150 sille vélille,
ettd viime lokakuussa (2008) se oli muistaakseni 150 ja, marraskuussa
(2008) se oli 125 ettd se on aika isoja rosentuaalisia puotuksia, siis jenia per
euro.(Vasunta 2009.)

Terveysvaikutteisten elintarvikkeiden, sek& terveydenhoitotuotteiden ja ravintolisien
kysyntd tulee kasvamaan tulevaisuudessa. Terveellisid tuotteita tullaan valmistamaan

enemman tulevaisuudessa, koska terveysriskit kasvavat elintasomaissa.

...uskon ettd ravintolisien kayttd edelleenkin jatkuu ja jopa niitten kayttod
jopa nouseeki...ihmisié kiinnostaa terveys ja hyvinvointi. (Kansanen 2009.)

No kylla min& néen ettd se kasvaa edelleen, tosin siindhdn joudutaan
kéytdnnosa tulevaisuudessa vetamaan semmost linjaa ettd tekemaan niinkun
entistd enemman niinsanottuja terveellisia tuotteita jotka soveltuu kevytta
tyota tekevien ihmisten ruokavalioon, eli suuri ongelmaha on tama
elintasomaissa vaeston lihominen ja sitd myota sitten esimeks kakkostyypin
diabeetteksen r&jahdysmaéinen kasvu.(Moisio 2009.)

Laman vaikutukset eivat ole suuret. Euro on halpa Japanin jeniin ndhden ja tdma
mahdollistaa Euroopasta tuotavien tuotteiden edullisemman hinnan Japaniin.
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9 POHDINTA

Tutkimusongelmani oli: ”Miten kdyda terveysvaikutteisista elintarvikkeista kauppaa
Japaniin?” Haastateltavat toivat hyvin esiin erilaisia nékokantoja, johtuen erilaisista
taustoistaan ja suhteestaan Japanin kauppaan. Toiset olivat asiantuntijoita, toiset toimivat
yrityksissa. Useimmilla oli aina jotakin sanottavaa Kaikille tarkoitettuihin kysymyksiin.
Haastattelujen aikana huomasin, etta tietyt asiat nousivat esiin. Haastattelukysymyksia tuli

lisad alkuperdisiin kysymyksiin verrattuna juuri esiin nousseiden asioiden vuoksi.

Japani  tarjoaa  suomalaisyrityksille  mahdollisuuksia laajentaa  toimintaansa.
Terveysvaikutteisille elintarvikkeille 16ytyy kasvavaa kysynt&a. Tutkimistani aiheista kay
ilmi, etta suomalaisilla yrityksill4 on hyvat mahdollisuudet menestya Japanin markkinoilla.
Helppoa se ei ole, mutta riittavalla panostuksella se on mahdollista. Japanin markkinat ovat
erittdin  potentiaaliset terveysvaikutteisille elintarvikkeille ja niiden kysyntd on
miljardiluokkaa. Péa&kauppa-alue sijaitsee vain noin viidensadan kilometrin sateelld
Tokiosta. Luotaessa uusia kontakteja Japaniin vaaditaan aikaa ja pitk&janteisyytta.

Huomioon taytyy ottaa paikallisen kulttuurin korrektit kaytostavat.

Haastateltujen yritysten edustajien mukaan terveysvaikutteisia elintarvikkeita tulisi vieda
Japaniin, silld Japanissa on paljon kysyntéa ja hyvéat markkinat. Kasvua on nimenomaan
silla alueella. Liséksi Japanissa kuluttajat ovat erittdin kiinnostuneita terveysvaikutteisista
elintarvikkeista. Viennin aloittamiseen tarvitaan seké aikaa ettd rahaa. Yrityksen johtopor-
taalta vaaditaan henkistd sitoutumista. Henkiloston kohdalla nousee kysymys riittavatko
nykyiset voimavarat taysipdivdiseen kaupankdyntiin Japaniin, vai onko palkattava lisaa
vaked. Japanin kaupasta olisi hyva mééarata yrityksessa vastuuhenkild, joka huolehtisi siit,
ettd yhteydenpito pelaa ja tulleisiin kyselyihin Japanista vastataan. Vastuuhenkilon tulisi
olla valmis maératietoisesti ponnistelemaan viennin parantamiseksi. Tuloksia ei ole heti
odotettavissa, vaan tarvitaan paljon kéarsivéllisyyttd, ennen kuin tiet aukeavat viennille ja
kaupankéynti alkaa. Kun kerran onnistuu luomaan hyvét suhteet japanilaisiin yrityksiin,
helpottaa se huomattavasti seuraavalla kerralla uusia tuotteita viedessa. Valimiehen kaytto
suosittelijana on erittain suositeltavaa. Yritysten on oltava tdsmallisia japanilaisten kanssa.
Tuotepakkauksiin on kiinnitettava erityistd huomiota, koska japanilaisille se on jo itsesséan

myyntikeino.
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Haastattelututkimuksissani sain selville, ettd terveysvaikutteinen elintarvike méaritelldan
terveyteen myonteisesti vaikuttavaksi elintarvikkeeksi. My6s teoriakirjallisuutta tutkiessani
I6ysin samansuuntaisia maéaritelmid. Japanin markkinat tarjoavat mahdollisuuden
suomalaisten terveysvaikutteisten elintarvikkeiden ja marjojen vientiin. Japanilaiset
kuluttajat ovat erittdin kiinnostuneita kyseisistd tuotteista ja Suomella on erittdin hyva
imago. Elintarviketta voidaan pitd4d 16yhemmin perustein terveysvaikutteisena Japanissa

kuin Euroopassa.

Haastatteluissa ilmeni, ettd japanilaisille on hyvin tarkeaa, ettd myyjélla on esittdé heille
tarkkaa tietoa tuotteesta ja yrityksestdan. Fakta on oltava kunnossa ja se pitdd voida
dokumentoida. Japanilaisten esittdmien Kysymyksien vastaamiseen tulee varautua
etukateen ja tiedostaa, ettd monenlaisia kysymyksia tullaan esittdméan. Lisdksi on hyva
tietdd, ettd japanilaiset ovat luultavimmin itsekin perehtyneet tarkasti aiheeseen etukateen.
Kysymyksiin tulee vastata ystavéllisesti, tdsmallisesti ja rehellisesti. Jos esitettyyn

kysymykseen ei osata vastata, tulee puuttuva tieto toimittaa mahdollisimman pian.

Haasteita ja ongelmia Japanin kaupassa tuli haastatteluissa ilmi seuraavasti: Japania pidet-
tiin vaativana markkinana juuri vaatimusten ja laatuasioiden vuoksi. Yksi haastateltava
arveli protektionismin olevan vahvaa. Kieliongelmista kertoi useampi haastateltava. Myds
yrityksen pienuus voi olla haaste saada rahoitusta viennille ja markkinoiden selvittdminen

on vaikeaa pienelle yritykselle.

Tuotannossa taytyy ottaa huomioon viedesséd marjoja ja terveysvaikutteisia elintarvikkeita
Japaniin seuraavia asioita: Pakkauksien on oltava ndyttavid. Japanissa pakkauksiin kiinni-
tetd&n paljon huomiota ja ne nayttavéat lahjapakkauksilta. Japanilainen kuluttaja ostaa visu-
aalisen nayttdvyyden mukaan. Laatu ja hygieniavaatimukset ovat tiukkoja Japanissa. Tuot-
teen alkuperén olisi hyva olla jéljitettdvissa. Laatuongelmat ruuassa ovat saaneet japa-
nilaiset kuluttajat entista tarkemmin seuraamaan elintarvikkeen alkuperdé. Haastatteluista
kavi ilmi, ettd myos kliiniset valmisteet voivat olla ruokaa, kuten erilaiset pillerit ja puris-

teet.

Haastattelujen vastauksista padtellen suomalainen marjan vieja ei voi juurikaan hintaan

vaikuttaa, ainakaan ylospéin. Tdma johtuu siitg, ettd marjoilla on olemassa maailmanmark-
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kinahinta. Jos tuotteella on korkeampi jalostusaste, on asia taysin eri, kuten M. Aimon ta-

pauksessa.

Jos terveysvaikutteisia elintarvikkeita valmistava yritys haluaa aloittaa viennin Japaniin,
olisi sen hyva osallistua yhteismessuosastolle Japanin Health Ingredientsiin. Talla tavoin
voi tavoittaa paljon potentiaalisia asiakkaita, saada hyvin nakyvyyttd sekd jakaa
kustannuksia muiden osallistuvien yritysten kanssa. Messuja voidaan pitdd valtavina
kavijamaaran suhteen. Kyseessa on hyvin kansainvélinen tapahtuma, johon tulee kavijoita
Aasian suurimmista maista ja liséksi muualta pain maailmaa. Osallistuminen Viexpon
jarjestdamaddn yhteisosastoon antaa yritykselle nékyvyyttd. Viexpolla on myods tulkki
osallistujien kéytossd messujen aikana. Tulkin kayttd on lahes valttaméatonté aloitettaessa

Japanin vientia.

Health Ingredients Japan -messuja voidaan pitdd hyvand jalansijana aloitettaessa
terveysvaikutteisten elintarvikkeiden, marjojen tai luonnontuotteiden vientia Japaniin.
Messut ovat Aasian tarkein terveysvaikutteisiin elintarvikkeisiin ja ravintolisiin keskittynyt
tapahtuma. Messuille osallistuu runsaasti vaked myos Japanin ulkopuolelta, joten messut
voidaan n&hda erittdin hyvana starttina myds muualle Aasiaan. Messuille osallistumiseen
tulee yrityksessa varata yksi vastuuhenkil®, jonka tehtdvand on hoitaa osallistumiseen
liittyvat toimenpiteet ja hoitaa tuotteiden messuille vientiin tarvittavat asiapaperit.
Messuille osallistumisesta tulee laatia tarkka strategia. Paikalle pitaé lahettdd asiantuntevia
henkiloitad sekd ammattimaisia myyjid, jotta yhteistyd japanilaisten kanssa sujuu parhaalla
mahdollisella tavalla. Messuille voi mennd omana osastonaan, mutta suositellumpaa on
ottaa osaa suomalaiseen yhteisosastoon. Yhteisosastoon saa kansainvalistymistukea, joten

mielestani téllaisen yhteisosaston kautta olisi erittdin hyvé ponnistaa Japanin markkinoille.

Yhteisosastolle osallistuessa tulee olla erittdin aktiivinen erottuakseen positiivisesti
joukosta. Suomi-osasto on heréttdnyt suurta mielenkiintoa messuilla kavijoissa. Hyvana
asiana nahtiin, ett4 suomalaiset itse olivat paikanpaalld messuilla edustamassa yrityksi&an.
IiImeisesti japanilaiset arvostavat, jos liikekumppanina toimivasta yrityksestd on oma
edustaja paikalla. Amerikkalaiset olivat vastavuoroisesti palkanneet japanilaiset esittelijét
osastolleen. Messuilla on jarjestetty myds lehdistétilaisuus, jossa osallistuvat yritykset ovat
voineet esitelld tuotteitaan. Haastatelluista kaikki olivat saaneet messuilla kontakteja

Japanista tai Japanin ulkopuolelta.
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Menestystekijoiden syitd haastateltavat esittivdt seuraavasti: Suomalaisessa ja
japanilaisessa kulttuurissa on samankaltaisuuksia, ihmiset tulevat luonnostaan hyvin
toimeen, koska ihmistyypit ovat samanlaisia. Suhteet ovat yksi térked elementti.
Tietynlaisen statuksen luominen itselle Japanissa on tarkead. Eras haastateltava mainitsi,
etta he olivat osallistuneet jo useampana vuotena messuille ja saaneet mainetta vakavasti

otettavana toimittajana.

Syité siihen miksi kauppa ei ole ldhtenyt kéyntiin tuli haastatteluista seuraavasti ilmi. Erds
yritys valmisti sisdisesti nautittavia ravintolisia ja Japanissa on suuri pelko ulkomaisia
siséisesti nautittavia pillereitd kohtaan. Kulttuurituntemusta tarvittaisiin joissain tilanteissa
lisad, ettd kauppa lahtisi sujumaan. Japanin markkina osoittautui joissakin tilanteissa liian
isoksi. Mittasuhteet ovat paljon isommat, kun sisdanostaja oli valmis tekeméén kaupat
neljasta miljoonasta kilosta ja myyjalla oli tarjota noin satatuhatta kiloa. Joskus yritykset
lahtevat markkinoille hyvin niukoilla tiedoilla. Erdélla yritykselld resurssipula oli syyna

siihen, miksi heilla ei ole kauppa alkanut hyvista kontakteista huolimatta.

Taman  hetken  taloudellisessa  tilanteessa  japanilaiset  ostavat  kalliimpien
ulkomaantuotteiden sijasta edullisempia tuotteita kotimaasta. Erés haastateltava sanoi, ettd
aika viennin aloittamiseen Japaniin ei ole yhtd otollinen kuin pari vuotta sitten.
Marjapuolella tilanne on vaikuttanut kalleimpien tuotteiden viennin vaikeutumisena. Euron
arvonaleneminen jeniin ndhden laskee kuitenkin ulkomaisten tuotteiden hintaa, ja néin

ollen ulkomaisten tuotteiden kiinnostavuus Japanissa on positiivista.

Kontaktien luomisessa tulee varautua pitkaan prosessiin. Haastellut kertoivat ettd nopeim-
millaan sopimukseen on padasty useamman kuukauden jalkeen, mutta normaalisti se vie
aikaa vuodesta kahteen. Tulkkipalvelujen ostamista tulee Japaniin suuntaavan yrityksen
harkita tosissaan. Ravitsemusterapeutti Kansanen, toimitusjohtaja Vasunta ja markkinatut-
kija Paassilta kertoivat, ettd osa japanilaisista osaa huonosti englantia, mik& voi olla es-
teend kaupankaynnille. Japanilainen tulkki tai ammatillinen konsultti, jolla on pitka koke-
mus japanin kaupasta, on kannattavaa hankkia. Tallainen konsultti ymmartad japanilaisten
sanatonta viestintad ja osaa siten kertoa tilanteiden todellisesta kehittymisesté tai vastaa-
vasti kaupan kariutumisesta. M. Aimo Oy kéytti asiansa osaavaa konsulttia menestyksek-
kaasti. Konsultin ansiosta yritykselld oli valmiiksi sovittuja tapaamisia potentiaalisten asi-

akkaiden kanssa. Konsulttia kaytettiin myods messuilla, joten h&n osasi seuloa hyvét
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kontaktit huonoista. Heidan konsulttinsa toimi myds tulkkina. Konsultin k&yttdé maksaa,

mutta tuo varmasti vastinetta tulevien kontaktien myota.

Yrityksen minimoidessa riskejéén, tulee maksuvalineeksi ottaa kayttdon remburssi tai
mahdollisesti ennakkomaksu, mikali sellainen vain on mahdollista neuvotella. Yhteistyon
edetessa ja luottamuksen lisddntyessa voidaan ehdottaa remburssista maksumaaraykseen
siirtymistd. Maksumaaraykseen siirtyminen véhentad molemmilla kuluja ja muuta vaivaa.
On mielestani tarkedd, ettd myyja suojaa omat etunsa harkitsemalla tarkasti, mika on
myyijalle itselle sopivin toimituslauseke. Kauppasopimusta tehdessa olisikin hyva olla jo
mietittynd sopiva toimituslauseke tai -lausekkeet, mikali toimituslausekkeista pitéa
neuvotella. Haastattelemieni yritysten kayttdmat toimitustapalausekkeet olivat CFR ja CIF.
N&ma soveltuvat mielestani hyvin haastateltujen yritysten sopimuksiin ja toimituksiin
Japaniin. C-ryhman lausekkeissa vastuu siirtyy lahtosatamassa ostajalle. Myyja vastaa
kuljetuksesta ja vahingon sattuessa korvauksen saajana on asiakas, eikd myyja.

Suomi-imago osoittautui erittdin korkeaksi ja arvostetuksi Japanissa. Yritysten ei tarvitse
Suomi-imagoa enempé&a miettid ja rakentaa, silla Suomi on jo sinne myyty. Suomi ndhdaan
Japanissa eksoottisena maana ja japanilaiset arvostavat Suomea ja suomalaisia. Japanissa
on yleisessd tiedossa, ettd Suomessa on maailman puhtain vesi. Naitd hyvan imagon
mielikuvia on ehdottomasti kédytettdva hyvaksi ja tuotteissa ja raaka-aineissa on pyrittava
korostamaan alkuperdd. Mikéli yrityksella tai sen tuotteella on pitka historia, kannattaa se
tuoda ilmi, koska japanilaiset nauttivat kaikenlaisista tarinoista.

Haastatteluista kéavi ilmi, millaisia etuja suomalaisilla viejilld on verrattuna ulkomaisiin.
Na&itd etuja ovat hyvad Suomi-kuva, koska suomalaisista pidetddn ja Suomea arvostetaan
osaavana ja eksoottisena maana. Suomeen kohdistuu valtava mielenkiinto. Suomalaisia
pidetddn tasmallisind ja luotettavina kauppakumppaneina. Suomalainen ja japanilainen
ovat kulttuurillisesti lahelld toisiaan, suomalainen kayttdd japanilaisten kanssa tarpeeksi
aikaa keskusteluun ja suomalainen ja japanilainen ovat samalla aaltopituudella toistensa

kanssa.

Mikali jokin uusi yritys aikoo suunnata marjojen vientidan Japaniin ensi kertaa, kannattaa
valita vientiartikkeliksi mustikka tai puolukka, koska Suomesta viedyistd marjoista naita

marjoja kaytetddn Japanissa eniten. Lisaksi niitd myos kasvaa metsisséimme runsaasti.
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Haastatteluissa ilmeni, ettd Japanin kauppaa aloittavan yrityksen vienti paattyy yleensa
maahantuojaan. Maahantuojista tavallisimpia ovat kauppahuoneet. Samat kauppahuoneet
turvaavat japanilaisten raaka-ainesaannin. Kauppahuoneet toimivat globaalisti, niilla on 60
000-100 000 toimijaa ympéari maailman. Vieja ei yleensd aluksi voi ohittaa
kauppahuonetta, vaan kauppa hoituu sen kautta. Mahdollista on kuitenkin, ettd tapaa
messuilla juuri oikeat henkilot, jotka kiinnostuvat tuotteista ja joilla on yrityksissaan

paatantavaltaa.

Uusia kontakteja tarvitseva yritys tarvitsee monesti suosittelijaa Japanissa. Tdman suhteen
yrityksillda on muutamia mahdollisuuksia. Yritys voi ottaa yhteyttd suomalais-japanilaiseen
kauppakamariin, jonka tarkoituksena on kaupan edistaminen, ja pyytaa heiltd suositusta.
Toinen vaihtoehto on JETRO, Japanin ulkomaankaupan organisaatio, jolla on myos
Suomessa toimipiste, ja pyytad heiltd konsultoijaa tai suosittelijaa. Lisaksi suosittelija voi
olla jokin Japanin suurista kauppahuoneista, joilla on edustajia ympéari maailman.
Suomessa voi kaantya esimerkiksi Mitsubishi-kauppahuoneen puoleen. Lisaksi konsultin
palkkaamista tulee harkita, silla heilld on hyva asiantuntemus edustamiltaan aloilta.
Terveysvaikutteisia elintarvikkeita valmistava yritys voi kaintya myds Sendai-Finland
Wellbeing Centerin puoleen, jonka johtoryhméssd toimii Merja Karppinen. Sielld
valikoidaan tuotteita, jotka soveltuvat vanhuksien hyvinvoinnin ja terveellisen eldmén
yllapitamiseen. Yhtend vanhuksien terveellistda elaméntasoa yllapitdvand asiana nahdaan

terveysvaikutteiset elintarvikkeet.

Haastatteluista ilmeni, ettd mahdollisesta alkavasta yhteistydstd on helppo saada
informaatiota siitd, ovatko japanilaiset oikeasti Kiinnostuneita kdyméaan kauppaa. He
sanovat sen suoraan. Kulttuuriin tulee perehtya siind maarin, ettd ymmartaé aasialaisen ja
japanilaisen  kulttuurin  erityispiirteitd.  Japanilaiset eivdt odota ldnsimaisen
yhteistyokumppanin olevan taydellinen Japani-ekspertti, eivatkd he odota eurooppalaisen
osaavan taydellisesti heid&n tapojaan. Japanin vientid aloittavan olisi kuitenkin syyta
paneutua japanilaiseen kulttuuriin jonkin verran. Tutustumalla etukdteen ymmartdd myos
vieraan kulttuurin omituisuuksia ja nakee niissa paremmin syy-yhteydet. Liikelahjoja on
hyvd varata neuvotteluihin mahdollisille tuleville liikekumppaneille. Lahja voi olla

melkein mita tahansa.
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Haastatellut luonnehtivat liikeneuvotteluita japanilaisten kanssa. Liikeneuvottelut ovat
asiallisia. Neuvottelujen pité& olla erittdin hyvin valmisteltuja, koska japanilaiset ostajat
ovat tarkkoja. Tuotteesta myyjan pitda olla taysin selvilld, koska neuvotteluissa esitetdan
paljon kysymyksid. Monesti keskustelluista asioista tullaan esittdmaén samat kysymykset
uudelleen, jonkin toisen japanilaisen tyontekijdn johdosta seuraavana péivand. Tdma on
ilmeisesti erddnlaista varmistusta siitd, ettd myyja on tosissaan. Liikeneuvotteluihin
osallistuu paljon ihmisid, ne kestdvat pitkddn ja kaikenlainen fakta on tarke&a.
Liikeneuvotteluissa kohteliaisuus ja rehellisyys on tarkedéd ja neuvottelijan tulee menna

hyvin paljon niill4 sadnndilla minkalaiset Japanin markkinat ovat.

Haastateltavat kuvasivat Japanilaisia neuvottelukumppaneina. Japanilaiset ovat etukateen
perehtyneitd asiaan, he saattavat tietdd enemmén kuin paikanpdaalle lahetetty
suomalaisedustaja. Japanilaiset tarkkailevat neuvottelujen alussa paljon. Japanilaiset
esittdvat paljon kysymyksia ja haluavat yksityiskohtaisia tietoja. Japanilaiset ovat
johdonmukaisia, luotettavia ja pukeutuvat hillitysti. He ovat vaativia, hinnasta tinkivia
kovia businessmiehid, he eivat tee paatoksia heti. Luonteeltaan japanilaiset

neuvottelukumppanit ovat ystavallisia ja hyvatapaisia.

Japanin markkinoille haluavan yrityksen tulee varautua pitkdan odotteluun ennen kuin
vientiponnistelut alkavat tuottaa tulosta. Voi menna vuosiakin, kunnes 16ydetdan sopiva
kontakti ja paastaan yhteiseen sopimukseen. Paatoksenteko Japanissa on aikaa vieva
prosessi ja se kestdd pitkaan. Sopimukset tulee laatia tarkasti ja ne on suotavaa luettaa

Japanin lainsaadantoa tuntevalla asiantuntijalla.

Terveysvaikutteisten elintarvikkeiden laatukriteereiden tulee olla erittéin korkeat. Japanissa
laadun vaatimukset ovat maailman korkeimpia, minka vuoksi viejan on selvitettava,
tayttyykd Japanin markkinoiden laatukriteerit, vai onko omassa tuotannossa jotain, mihin

tulee kiinnittdd huomiota.

Mielestani terveysvaikutteisten elintarvikkeiden myymistd Japaniin suunnittelevan
yrityksen kannattaa valita kohderyhmékseen naiset ja vanhukset. Naiset tekevat l&hes
kaikki perheen ostospaatokset ja ruuan laadulla on Japanissa merkitystd. Vanhukset
yrittavat yleisesti séilyttdd hyvéan elamanlaatunsa pitkaan, johon osana liittyy terveellinen

ruokavalio. Maailman pitkéikaisin kansa haluaa elad vielakin pidempéén. Japanissa on
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maailman suurin véeston vanhuusosuus. Sallittujen lisdaineiden luettelo on hyva osata ja
varmistaa etukateen ja ottaa tuotannossa huomioon, ettd yrityksen valmistamissa
terveysvaikutteisissa elintarviketuotteissa ei ole Kiellettyjd aineita. Riskejd japanin
kaupassa ovat saamisen jattamaéttd tuleminen, mutta se on epatodennakdista. Kuljetukselle
voi sattua vahinko ja se on yksi riski. Riskienhallinnassa voidaan ottaa kayttoon remburssi
maksutavaksi, tai kayttad luottovakuutusta. Kuljetusta varten voi ottaa vakuutuksen.

Mielestani olisi suotavaa kayttdd remburssia tai ennakkomaksua aloitettaessa
terveysvaikutteisten elintarvikkeiden vientid Japaniin. Ennakkomaksu on varmin ja
suojatuin tapa saada maksu tuotteesta. Ennakkomaksun saaminen k&ytdnndssé on
hankalaa. Sen saamiseen tarvitaan taitavaa neuvottelutaktiikkaa ja neuvottelijaa seké
suostuvaa ja vakavaraista ostajaa, joka luottaa saatavansa saamiseen. Toiseksi varmin on
remburssi, jossa molempien edut ovat hyvin suojattuja. Pidemmaén ajanjakson jalkeen kun
yritysten luottamus on vakiintunut ja yhteistyd0 on sujuvaa, Vvoidaan siirtya

maksumaarayksiin kustannusten alentamiseksi.

On terveysvaikutteisia elintarvikkeita vievasta yrityksesté kiinni, kuinka paljon se kykenee
panostamaan vientiinsd. Yrityksen johtoportaan on hyvé laatia jo etukateen strategia
viennin aloittamisesta Japaniin, eikd vasta silloin, kun kauppaa pitéisi jo kayda. Kaiken
kaikkiaan Japanin haastava markkina tarjoaa runsaasti potentiaalisia asiakkaita ja

mahdollisuuksia terveysvaikutteisia elintarvikkeita valmistavalle yritykselle.

Haastatteluissa tuli ilmi, ettd terveysvaikutteisten elintarvikkeiden ja ravintolisien kysynta
kasvaa. Tulossa on entistd enemman terveellisia tuotteita, jotka soveltuvat kevyita toita
tekeville ihmisille. La&nsimaissa ongelmana on véeston lihominen ja sen myo6ta diabeteksen

kasvu. Ongelmana ovat tyontekijat, jotka tydikaan tullessaan ovat jo sairaita.

Tulevaisuudessa Japanissa on paljon potentiaalia ja sen markkina tarjoaa hyvia
mahdollisuuksia, koska sielld on selv&a kiinnostusta. Markkinat ovat valtavat ja Suomi ja
suomalaiset tuotteet kiinnostavat. Jatkotutkimus voisi tutkia pidemmallad seurannalla
muutamaa yritysta ja sitd, miten heilla on kauppa lahtenyt kédyntiin, mitka ovat olleet
ratkaisevat tekijat ja mitd kautta heidan vientinsa on toteutettu. Mielenkiintoista olisi tietaa,
miten tuotteita, joilla on korkeampi jalostusaste, saadaan vietyd suoraan Japaniin.

Kiinnostavaa olisi tietdd myds, miten maahantuojat voidaan ohittaa. Mahdollinen
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jatkotutkimuskysymys voisi liittyd my0ds kysynnan kasvuun — pystytddnkd Suomesta
tayttdmaan kasvavaa kysyntéa ja onko meill& muita tuotteita, joille olisi kysyntad, mutta

joita ei vield vieda?

Japani on Aasian maiden johtava maa. Kaikki muut katsovat Japania yldspain. Jos jokin
asia hyvaksytdan Japanissa, hyvéksytddn se muuallakin. Japanista olisi hyva ponnistaa
eteenpdin muualle Aasiaan. Terveysvaikutteisten elintarvikkeiden levidaminen muihin
naapurimaihin on mahdollista. Tata olisi mielenkiintoista tutkia. Mielenkiintoista olisi

tutkia esimerkiksi mihin maihin kasvua on saatu, ja mit4 kautta.

Onnistuin saamaan mielestani hyvin vastauksia tutkimusongelmaani. Haastateltavat toivat
hyvin esiin erilaisia ndkokulmia aiheesta. Tavoitteet saada tietoa terveysvaikutteisten
elintarvikkeiden viennistd Japaniin toteutuivat. Ty6 oli minulle erittdin mielenkiintoista ja
samalla haastavaa. Tutkimukseni keskeisimmat tulokset ovat seuraavat: Japani tarjoaa
terveysvaikutteisia elintarvikkeita valmistaville suomalaisille yrityksille tavoiteltavat
markkinat. Yrityksen tulisi viedd terveysvaikutteisia elintarvikkeita Japaniin, koska
markkinat ovat erittdin potentiaaliset, kysyntaa riittd4 ja kuluttajat ovat kiinnostuneita.
Japani tarjoaa myos yrityksille mahdollisuuksia liiketoimiensa kasvattamiseen. Japani
voidaan nahda hyvana jalansijana vietdessa terveysvaikutteisia elintarvikkeita muualle
Aasiaan. Suomalaisen viejan etuja muihin ovat ne, ettd Suomella on Japanissa vahva imago
ja Suomeen kohdistuu valtava mielenkiinto. Suomalaisia arvostetaan luotettavina
kauppakumppaneina. Maahantuojan rooli on suuri viennissa Japaniin. Yleensa pienella ja
keskisuurella yrityksella vienti padttyy maahantuojaan. Maahantuojina toimivat usein
kauppahuoneet. Healt incredients Japan -messuille osallistuneet yritykset ovat saaneet
kontakteja joko Japaniin tai muualle Aasiaan. Kontaktien luomiseen pitédd varata paljon
aikaa. Kauppa saattaa lahted kéyntiin vasta vuosien paastd. Tuotannossa on huomioitava se,
ettd laatu- ja hygieniavaatimukset Japanissa ovat tiukkoja. Huomioon taytyy ottaa myos
tuotteiden jéljitettavyys, pakkauksien ulkondkd ja se, ettd kliisempikin tuote kdy Japanissa
elintarvikkeesta. Haasteita Japanin viennissa ovat kieliongelmat, vaatimuksiltaan kova
markkina, protektionismi ja yritysten pienuus, mik& vaikuttaa rahoituksen saamiseen ja
markkinoiden selvittdmiseen. Liikeneuvottelut ovat Japanissa asiallisia, pitkakestoisia ja
niissa esitetddn paljon kysymyksid. Neuvottelu pitda olla hyvin valmisteltu. Suomalaisen ja
japanilaisen kulttuurin yhtenevéisyydet osoittautuivat menestystekijaksi Japanin kaupassa

sekd toimiminen monena vuotena antaa kuvan uskottavasta kauppakumppanista.
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LIITE 1/1

HAASTATTELUKYSYMYKSET

1 Yrityksen nimi, henkilén nimi ja titteli. Saako yrityksen nimea tuoda ty6ssa julki?
2 Mita terveysvaikutteisia elintarvikkeita yrityksenne valmistaa?

3. Paljonko on terveysvaikutteisten elintarvikkeiden osuus koko tuloksesta?

4. Paljonko on Japanin tuoma osuus?

5. Mité tuotannossa taytyy ottaa erityishuomioon valmistettaessa Japaniin tuotteita?

6. Onko elintarvikkeille otettu paikallisen asiantuntijan terveyslausunto/ tieteellinen
tutkimus?

7. Millaisen tahon?

8. Millaisia ovat Japanissa myytéavien tuotteidenne pakkaukset verrattuna (esim. suomessa
myytaviin samoihin tuotteisiin)

9. Kuinka hinnoittelulla vaikutetaan tuotteen myyntiin?

9.a. Millaista hinnoittelua kaytetaan?

10. Kuinka japanilaiset kuluttajat reagoivat tuotteen hintaan?

11. Miksi haluatte suunnata vientia Japaniin?

12. Onko teilla kauppaa Japaniin? Kuinka paljon?

13. Kuinka paljon liikevaihdosta sielta tulee?

14. Millaisia yhteydenottoja saitte Japanin Health Ingredients -messuilla?
15. Jos kauppa ei lahtenyt kayntiin, millaisia syita tdhéan voisi olla?

16. Kuinka jalkityé messuilla hoidettiin?

17. Onko esteend ollut mahdollisesti resurssien véhyys? -Millaisten?

18. Millaisena néette Japanin mahdollisuudet yritykselle tulevaisuudessa?

19. Miten yhteydet on saatu luotua Japaniin? ( esim. onko kaytetty yhteistéa
asiamiesté/konsulttia vai mit4?)

20. Millaiset olivat liikeneuvottelut?



21.

22.

23.

24.

25.

26.

217.

28.

29.

30.

31.

32.

33.

34.

LIITE 1/2

Kauanko neuvottelut kestivat?

Millaisiin sopimuksiin paastiin?

Millaisia japanilaiset ovat asiakkaina?

Millaisia japanilaiset ovat neuvottelukumppaneina?

Miten yrityskontaktien pitdminen tapahtuu?

Kuinka usein Japaniin l&hetetéan tavaraa?

Kuinka kauan prosessi tilauksen saamisesta tavaran toimittamiseen perille kestaa?
Miten vienti hoituu, millaisia kanavia kéytetdan?

Mité toimituslausekkeita kaytatte?

Milla lailla suojaatte etunne? (vakuutukset, takuut, toimituslausekkeet yms.?)
Mika on mielestéanne turvallisin ja kannattavin maksutapa myyjéan kannalta?
Mité haasteita/ongelmia viennissa Japaniin on tullut esiin?

Mitka ovat itse viennin hyddyt (jos kaytetdan)?

Haluaisitteko sanoa vielé jotain muuta?
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ASIANTUNTIJAKYSYMYKSET

Millainen on suomalaisten terveysvaikutteisten elintarvikkeiden/marjojen tdman hetkinen
tilanne?

- Valmistuksessa?

- Viennissa?

Miksi suomalaisen terveysvaikutteisia elintarvikkeita/marjoja myyvan yrityksen tulisi
suunnata vientidén Japaniin?

Mitka ovat suurimmat kohderyhmat terveysvaikutteisille elintarvikkeille Japanissa?
Ketka voidaan nahda kohderyhmana?

\Voiko Suomi-imagoa hyédyntaa?

Mité haittoja suomalaisilla valmistajilla voi olla ulkomaisiin kilpailijoihin ndhden?
Kuinka tuotteita voidaan lisensoida valmistettavaksi Japaniin?

Millaisena néette suomalaisten terveysvaikutteisten elintarvikkeiden tulevaisuuden?

Haluatteko sanoa joitain muuta viel&?
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INCOTEMS 2000 (DHL 2008)

EXW

Lausekkeen ”"Ex Works” mukaan myyjé tayttdd toimitusvelvollisuutensa, kun hén asettaa tavaran
ostajan kéytettavaksi tiloissaan (esim. tuotantolaitos tai varasto). Vientiselvitys ja lastaaminen ovat
ostajan velvollisuuksia. Ostaja vastaa kaikista kustannuksista ja riskeista siitd lukien kun tavara on
kauppasopimuksen mukaisesti asetettu ostajan k&ytettavaksi myyjén tiloissa. Mikéli on tarkoitus,
ettd myyja vastaa itse tavaroiden lastaamisesta, siitd on erikseen mainittava kauppasopimuksessa.
Tama lauseke edustaa myyjan vahimpia mahdollisia velvollisuuksia.

FCA

Lauseke “vapaasti rahdinkuljettajalla” tarkoittaa, ettd myyjd toimittaa tavaran vientiselvitettyni
ostajan valitsemalle rahdinkuljettajalle nimetyssa paikassa. Toimituspaikka vaikuttaa kuitenkin
lastaus- ja purkausvelvollisuuksiin. Jos toimitus tapahtuu myyjan toimitiloissa, myyja vastaa
lastauksesta. Jos toimitus tapahtuu muualla, myyja ei vastaa tavaran purkamisesta
esikuljetusvélineestd. Ostaja maksaa terminaalikasittelykulut, lahtopdan mahdolliset kulut,
rahtikulut sek& kaikki tuontikulut.

FAS

“Vapaasti aluksen sivulla” tarkoittaa, ettd myyja toimittaa tavaran kun hén asettaa sen ostajan
kaytettavaksi aluksen vierelld nimetyssa laivaussatamassa. Ostaja vastaa kaikista sen jalkeisista
kustannuksista ja tavaraan kohdistuvista riskeistd. FAS -lauseke edellyttdd, ettd myyja
vientiselvittaa tavaran vientid varten.

FOB

“Vapaasti aluksessa” tarkoittaa, ettd myyja toimittaa tavaran, kun tavara ylittdd aluksen partaan
nimetyssé laivaussatamassa. Ostaja vastaa Kkaikista sen jélkeisistd kustannuksista ja tavaraan
kohdistuvista riskeista. FOB -lauseke edellyttad, ettd myyja vientiselvittaa tavaran vientia varten.

CFR

Lauseke “kulut ja rahti maksettuina” tarkoittaa, ettd myyja toimittaa tavaran, kun tavara ylitt4a
aluksen partaan nimetyssd laivaussatamassa. Myyja maksaa merirahtikulut —sovittuun
madrdsatamaan asti, mutta riski tavaran vaurioitumisesta tai tuhoutumisesta sekd kaikista
toimitushetken jalkeisistd lisakustannuksista siirtyy ostajalle lastattaessa. CFR -lauseke edellytta,
ettd myyja vientiselvittaa tavaran vientia varten.

CIF

Lauseke “kulut, vakuutus ja rahti maksettuina” tarkoittaa, ettd myyjé toimittaa tavaran, kun tavara
ylittdd aluksen partaan nimetyssd laivaussatamassa. Myyjd maksaa merirahtikulut sovittuun
madrdsatamaan asti, mutta riski tavaran vaurioitumisesta tai tuhoutumisesta sekd Kkaikista
toimitushetken jélkeisisté lisakustannuksista siirtyy ostajalle lastattaessa. CIF -lausekkeessa myyjan
on otettava tavaralle ostajan hyvaksi tavaravakuutus kuljetuksen ajaksi. Ostajan tulee pitéa
mielessd, ettd myyjan edellytetddn ottavan vain vahimmaiskatteen antava vakuutus. CIF -lauseke
edellyttad, ettd myyja vientiselvittaa tavaran vientié varten.

CPT

Lauseke “kuljetus maksettuna” tarkoittaa, ettd myyjd toimittaa tavaran nimedmaélleen kuljettajalle
ja maksaa rahdin tavaran kuljettamiseksi nimettyyn madrépaikkaan. Ostaja vastaa tavaran
vaurioitumis- tai tuhoutumisriskista seka kaikista toimitushetken jélkeisistd lisakustannuksista. Jos
kuljetukseen kaytetddn useita rahdinkuljettajia, riski siirtyy silloin, kun tavara luovutetaan
ensimmaéiselle rahdinkuljettajalle. CPT -lauseke edellyttdd, ettd myyja vientiselvittdd tavaran
vientia varten.
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CIP

Lauseke “kuljetus ja vakuutus maksettuina” tarkoittaa, ettd myyjé toimittaa tavaran nimeédmélleen
kuljettajalle ja maksaa rahdin tavaran kuljettamiseksi nimettyyn méaarapaikkaan. Riski tavaran
vaurioitumisesta tai tuhoutumisesta sek& Kkaikista toimitushetken jalkeisista lisakustannuksista
siirtyy ostajalle toimitushetken jalkeen. CIP -lausekkeessa myyjan on otettava ostajan hyvaksi
vakuutus tavaraan kuljetuksen aikana kohdistuvien riskien varalta. Ostajan tulee pitdd mielessa, etta
myyjan edellytetddn ottavan vain vahimmaéiskatteen antava vakuutus. CIP -lauseke edellytta, ettd
myyja vientiselvitta tavaran vienti varten.

DAF

Lauseke “toimitettuna rajalle” tarkoittaa sitd, ettd myyja tdyttdd velvollisuutensa, kun hin asettaa
tavaran ostajan kaytettdvaksi saapuvassa ajoneuvossa purkamatta sitéd, vientiselvitettynd mutta ei
tuontiselvitettynd nimetyssé paikassa rajalla, ennen seuraavan maan tullirajaa. On tarkedd mainita
tarkka luovutuskohta ja —paikka, koska rajalla voidaan tarkoittaa mitd tahansa rajaa, myds
vientimaan rajaa.

DES

Lauseke “toimitettuna aluksessa” tarkoittaa, ettd myyjd toimittaa tavaran asettamalla sen ostajan
kaytettavaksi tullaamattomana aluksessa nimetyssa maarasatamassa. Myyja vastaa kaikista
kuljetuksen aikaisista kuluista ja riskeistd purkaukseen saakka.

DEQ

Lauseke “toimitettuna laiturilla” tarkoittaa, ettd myyjd toimittaa tavaran asettamalla sen ostajan
kaytettavéksi nimetyn madrdsataman laiturilla ilman tuontiselvitystd. Myyja vastaa kaikista
kuljetuksen ja laiturille purkauksen aikaisista kustannuksista ja riskeistd. Lauseke DEQ edellyttaa,
ettd ostaja tuontiselvittad tavaran ja maksaa kaikki tuonnista aiheutuvat muodollisuudet, tullit, verot
ja muut maksut.

DDU

Lauseke "toimitettuna tullaamatta” tarkoittaa, ettd myyja toimittaa tavaran ostajalle nimettyyn
madrépaikkaan saapuneessa kuljetusvalineessa ostajan purettavaksi ja ilman tuontitullausta. Myyja
vastaa kaikista kuljetuksen aikaisista kustannuksista ja riskeistd lukuun ottamatta mahdollista
maaramaan tuontitullia. "Tullilla" tarkoitetaan téssa tullimuodollisuuksien suorittamista, vastuuta
niisté ja niiden samoin kuin tullien, verojen ja muitten tuontiin tarvittavien maksujen kustannuksia.
Tama "tulli" on ostajan vastuulla, samoin kuin riskit ja kustannukset, jotka aiheutuvat siité, etta han
laiminly6 tuontiselvitysvelvollisuutensa. Jos osapuolet haluavat myyjan vastaavan kaikista tai
joistakin tuontimuodollisuuksien kustannuksista, tulee se mainita kauppasopimuksessa.
Huomattakoon, ettd se, kuka vastaa tavaran purkamiseen ja uudelleenlastaamiseen liittyvista
kustannuksista ja tavaran vaurioitumisesta, riippuu siitd, onko valittu toimituspaikka ostajan vai
myyjan valvonnassa.

DDP

Lauseke “toimitettuna tullattuna” tarkoittaa, ettd myyjé toimittaa tavaran ostajalle tuontiselvitettyni
nimettyyn madrdpaikkaan saapuneessa kuljetusvélineessd ostajan purettavaksi. Myyja vastaa
kaikista kuljetuksen aikaisista kustannuksista ja riskeistd mukaan lukien mahdollinen maardmaan
tuontitulli. T&t4 lauseketta ei tule kayttdd, jos myyja ei tarvittaessa pysty hankkimaan
tuontilisenssid  joko suoraan tai vdlillisesti. Kun lauseke EXW edustaa myyjéan
vahimmaisvelvollisuuksia, DDP edustaa hanen enintd velvollisuuttaan.

Mainittujen toimituslausekkeiden kuvaukset perustuvat Kansainvélisen Kauppakamarin Incoterms
2000-teokseen, mutta eivat valttamatta taysin vastaa kauppakamarin virallisia kuvauksia kyseisistéa
toimituslausekkeista. Lisatietoja Kansainvalisen Kauppakamarin Incoterms 2000 -teoksesta. Mikaéli
tdmén esitteen kuvausten ja Incoterms -sddnttjen valilla syntyy erimielisyyksid, Incoterms -
séantdjen englanninkielinen teksti on ratkaiseva. Esitteen kuvausta on hyvéd kéayttdd yhdessa
Kansainvalisen Kauppakamarin Incoterms 2000-julkaisun kanssa.



