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Opinndytetyon tavoitteena oli selvittdd, mitd yrityksen tulee ottaa huomioon vieta-
essd Suomesta tummasuklaatuotteita Kiinaan. Tyo tehtiin toimeksiantona Suklaa-
paratiisi Oy:lle, joka on vaasalainen erilaisia suklaasta tehtyja tuotteita valmistava
yritys. Toimeksiantajayritys suunnittelee viennin aloittamista Kiinaan tulevaisuu-
dessa, joten tavoitteena oli tehdd toimeksiantajayritykselle tietopaketti Kiinaan
viennista ja toimimisesta kyseiselld markkina-alueella, jota yritys voi hyodyntaa
tulevaisuuden vientiprosessissa.

Tutkimuksen teoreettinen viitekehys koostuu kahdeksasta eri padotsikosta. Sen
keskeisimpia kasitteitd ovat Kiina ja maan kulttuuri, Kiina markkina-alueena
tummasuklaatuotteille sekd k&ytannon vientiprosessi Suomesta Kiinaan. Aineisto-
na teoreettisessa viitekehyksessa kaytettiin verkkoléhteitd seké alan Kirjallisuutta.
Teoreettisen viitekehyksen pohjalta toteutettu empiirinen tutkimus toteutettiin
kayttden kvalitatiivista tutkimusmenetelmaa. Aineistonkeruumenetelmana kaytet-
tiin puolistrukturoitua haastattelua. Haastatteluja tehtiin yhteensé viisi ja kaikki
haastateltavat tydskentelevat suomalaisissa elintarvikealan yrityksissa viennin pa-
rissa. Kaikilla haastateltavilla on myos kokemusta tutkittavasta aiheesta eli Kii-
naan viennista.

Tutkimustuloksista selvisi, ettd erityisesti haasteita tuotteiden viennissa Kiinaan
on aiheuttanut maan lainsdadantd. Muita keskeisié tutkimustulosten pohjalta teh-
tyja havaintoja oli, ettd paikallisen yhteistydkumppanin rooli viennin onnistumi-
sessa on erittdin suuri, kulttuurintuntemus on hyvin tarkeéé ja Kiinassa ollaan erit-
téin tarkkoja viennin asiakirjojen kanssa.
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The goal of the thesis was to find out which things a company has to pay attention
to while exporting dark chocolate from Finland to China. This thesis was done as
an assignment for Suklaaparatiisi Oy, which is a chocolate shop in Vaasa. The
company wants to export its products to China in the future so the goal was to col-
lect information about exporting to China and about the Chinese market. The
company can use this information while they start to export their products to Chi-
na.

The theoretical framework of the thesis consists of eight chapters. The main con-
cepts of the theoretical framework are China and its culture, China as a market for
dark chocolate and the export process from Finland to China. The theoretical
framework was done by using internet and books as sources. The empirical study
was based on the theoretical framework and it was made as a qualitative study. A
semi-structured interview was used as the research method. The empirical study
includes five interviews and all interviewees are working with export in Finnish
food industry companies. All the interviewees have experience of the export pro-
cess to China.

The research results showed that Chinese laws have caused challenges in the ex-
port process. Other important perceptions based on the research results were that
the local partner has a very important role when it comes to the success of the ex-
port, knowing the culture is really important and working with export documents
is really strict in China.
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1 JOHDANTO

1.1 Toimeksiantajan esittely

Tutkimuksen toimeksiantajana toimii Suklaaparatiisi Oy. Suklaaparatiisi Oy on
vaasalainen yritys, joka valmistaa erilaisia suklaasta tehtyja tuotteita, kuten kak-

kuja, konvehteja ja leivonnaisia.
1.2 Tutkimuksen tausta ja tavoitteet

Taman tutkimuksen tavoitteena on selvittdd, mitd yrityksen tulee ottaa huomioon
vietdessa Suomesta tummasuklaatuotteita Kiinaan. Tydssé kasitellaan Kiinan kau-
pankayntikulttuuria sekd maan potentiaalia markkina-alueena tummasuklaatuot-
teille. Liséksi tutkimuksessa selvitetddn, miten vientiprosessi Kiinaan etenee, mi-
k& on paras kuljetusmuoto tuotteille niiden sailyvyyden kannalta ja miten tuotteen
myynti kohdemaassa kannattaa hoitaa. Tavoitteena on siis tehdd toimeksianta-
jayritykselle infopaketti Kiinaan viennistd ja toimimisesta kyseisella markkina-

alueella, jota yritys voi hyddyntaa tulevaisuuden vientiprosessissa.

Yritykselld oli tarvetta tallaiselle tutkimukselle ja ulkomaankaupan vienti kiinnos-
taa my0s itsedni erittdin paljon. Kiina markkina-alueena on erittdin mielenkiintoi-
nen kokonsa ja eksoottisuutensa johdosta ja olen myds kiinnostunut tutkimaan

aasialaista kulttuuria.

Kiinasta vientimaana on tehty aiempia tutkimuksia kirjojen ja opinnédytetoiden
muodossa. Tutkimuksia on tehty sekd yleiselld tasolla ettd toimeksiantona yrityk-
sille. Myos Kiinasta liiketoimintaympéristona 16ytyy aiempia tutkimuksia. Elin-
tarvikkeiden vientiin keskittyvia tutkimuksia aiheesta ei kuitenkaan juurikaan 16y-
tynyt. Tyolla on uutuusarvoa, koska vaikka yleiset tutkimukset aiheesta ovat myos
apuna viennissa Kiinaan, tutkimus, joka keskittyy nimenomaan toimeksiantajayri-
tyksen tuotteiden vientiin, antaa yritykselle tarkemmat ohjeet prosessin toteutta-
miseen. Ty0 on myos ajankohtainen, koska suomalaisten elintarvikkeiden viennin

Kiinaan arvioidaan lisdéntyvan merkittavésti tulevaisuudessa (Finpro 2015). Tut-



kimuksen ajankohtaisuutta lisdd my6s kiinalaisten viime vuosina kasvanut suk-
laankulutus (Kauppalehti 2013). Aihe myds vastaa toimeksiantajan tavoitteeseen,

mika tuo opinnadytetyodlle merkityksellisyytta ja tekee siitd ajankohtaisen.
1.3 Tutkimusongelma ja tutkimuskysymykset

Tyon tutkimusongelmana tarkastellaan sitd, mita yrityksen taytyy ottaa huomioon

vietdessa tummasuklaatuotteita Kiinaan.
Tarkentavat tutkimuskysymykset ovat seuraavat:

e Mitd kulttuuriin liittyvia asioita suomalaisen yrityksen taytyy ottaa huomi-
oon kaupankaynnissa kiinalaisten kanssa?

e Miten tuotteiden vientiprosessi Kiinaan etenee ja mika on paras kuljetus-
muoto tuotteille?

e Miké on toimeksiantajayritykselle paras kanava tuotteiden myynnille koh-

demaassa?
1.4 Tutkimuksen rakenne

Tama opinndytetyd koostuu neljéstéd eri osa-alueesta, jotka ovat johdanto, teoria,

tutkimuksen empiria seké johtopaatokset ja pohdinta.

Taman tutkimuksen teoriaan kéytetadédn aiheeseen liittyvaa kirjallisuutta, artikkele-
ja ja internetlahteitd. Teoriaosioissa kasitelldén ensin kohdemaan eli Kiinan kult-
tuuria sekéd kiinalaisten kaupankayntitapoja. Seuraavaksi teoriassa tarkastellaan
Kiinaa markkina-alueena tummasuklaatuotteille. Lopuksi teoriaosiossa tutkitaan
vield Suomen vientid Kiinaan. Vientiin liittyva teoriaosio kasittdd muun muassa

tietoa tarvittavista asiakirjoista seké tuotteiden tullauksesta ja kuljetusmuodoista.

Tutkimuksen empiria toteutetaan kvalitatiivisena eli laadullisena tutkimuksena.
Laadullinen tutkimus toteutetaan tekemélld puolistrukturoituja haastatteluja suo-
malaisten yritysten edustajien kanssa, joilla on jo kokemusta Kiinan kaupankayn-
tikulttuurista ja viennista Kiinaan. Haastattelut toteutetaan sahkopostitse ja puhe-
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limitse. Empirian tavoitteena on keréta tarpeellista aineistoa kohdemaan viennista
ja kaupankéynnista seka selvittdd mahdollisia ongelmia, joita kyseisellda markkina-
alueella suomalainen yritys voi kohdata. Tavoitteena on myos selvittad, mita kaut-
ta suomalaiset yritykset ovat péaasseet Kiinan markkinoille, eli tassd tapauksessa
kartoittaa toimeksiantajayritykselle parhaita mahdollisia jalleenmyyjia tuotteille
kohdemaassa.

Laadullisena tutkimuksena toteutettavan empirian tavoitteena on saada haastatte-
lujen avulla kokonaisvaltainen ymmarrys aiheesta ja mahdollisimman tarkka ana-

lyysi kohdemaasta.
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2 KIINA JA MAAN KULTTUURI

2.1 Perustietoja Kiinasta

Kiina on It4-Aasissa sijaitseva kansantasavalta. Maa on vékiluvultaan maailman
suurin ja sielld on talla hetkelld noin 1,37 miljardia asukasta. Maan pinta-ala on
noin 9 597 000 neliokilometrid, joten se on myds pinta-alaltaan yksi maailman
suurimmista valtioista. Kiinan paakaupunki on Peking. Kiinan naapurimaita ovat
Afganistan, Bhutan, Myanmar, Intia, Kazakstan, Pohjois-Korea, Kirgisia, Laos,
Mongolia, Nepal, Pakistan, Vendja, Tadzhikistan ja Vietnam. (The World Fact-
book 2016.)

2.2 Va&esto ja kieli

Suurin osa kiinalaisista, 91,6 % maan véestostd, on han-kiinalaisia. Toiseksi suu-
rin etninen ryhma Kiinassa on zhuangit, joita on 1,3 % maan vaestosta. Loput 7,1
% maan asukkaista koostuu muista etnisista ryhmista, joita ovat muun muassa ui-
guurit, huit, yit, tiibetilaiset, miao, mantsut, mongolit, buyit ja korealaiset. Kiinas-
sa asuu yhteensd 56 eri etnisen ryhmén edustajia (The World Factbook 2016).
Maan virallinen Kkieli on mandariinikiina. Muita kielid ovat muun muassa kanto-
ninkiina, wu-kiina, min bei, minnan-kiina, xiang-kiina, gan-kiina ja hakka-kiina.
Maassa puhutaan myoés paljon muita pienempié kielid. Kiina on suurimmilta osin
ateistinen valtio, mutta 18,2 % véestosta on buddhalaisia, 5,1 % kristittyja ja 1,8
% muslimeja (Globalis 2016).

Kiinassa asuu enemman miehia kuin naisia ja suurin ikdryhma maassa on 25-54-
vuotiaat, joita on 48,42 % maan kansalaisista. Vaeston tarkka keski-ika on 37,1
vuotta. Maan véesténkasvu on noin 0,43 % (The World Factbook 2016). Vé&eston-
kasvua on hillitty Kiinassa yhden lapsen politiikalla, eli silla, ett4 pariskunta saa
hankkia vain yhden lapsen. Tamé toi kuitenkin mukanaan ongelmia, koska Kii-
nalaiset halusivat mieluummin poikalapsia, mink& seurauksena oli se, ett4d miehia

on selvasti enemman kuin naisia, eikd kaikille kiinalaismiehille nain ollen riita
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maassa puolisoja. Kiinan viranomaiset ovat myds ilmaisseet huolensa vaeston
ikaantymistd kohtaan. Nain ollen yhden lapsen politiikasta luovuttiinkin maassa
alkuvuodesta 2016. Nykyaan kiinalaiseen perheeseen saa syntya kaksi lasta (Glo-
balis 2016).

2.3 Kungfutselaisuus

Kungfutselaisuus on tarked osa kiinalaista elamankatsomusta ja kulttuuria. Kung-
futselaisuudessa on samankaltaisia piirteitd muiden Kiinassa harjoitettavien us-
kontojen kanssa, mutta se eroaa niisté siten, etté siiné ei uskota varsinaisesti juma-
liin, vaan moraaliseen maailmankaikkeuteen ja hyveisiin. Kungfutselaisuudessa
korostetaan auktoriteettien ja esivallan kunnioitusta. Kungfutselaisuuden perustaja
on Kungfutse, joka eli vuosina 551-479 eKr. Uskonto perustuu hanen opeilleen.
Kungfutsen elinaikana Kiinassa oli epdvakaat olot ja useat kuningaskunnat taiste-
livat vallasta maassa. Silloin maassa nousi esiin monia filosofeja, joista Kungfutse

nousi merkittdvimpaan asemaan. (Peda 2016.)

Kungfutselaisuudesta tuli ajan myota Kiinassa niin merkittava eldmantapa, etta se
katsotaan osittain uskonnoksi, vaikka Kungfutse itse ei uskontoa halunnutkaan
perustaa. 100-luvulla kungfutselaisuus nousi valtionuskonnoksi ja se sailytti ase-
mansa johtavana aatteena Kiinassa aina 1900-luvulle saakka. Sen asema kuitenkin
hankaloitui, kun kommunistit paasivat valtaan maassa vuonna 1949. Sen jalkeen
virallisia uskontoja ei enda hyvaksytty. Tilanne helpottui vasta vuonna 1976 maan
hallitsija Maon kuoleman jalkeen. (Peda 2016.)

Kungfutsen oppien mukaan ihmisen perushyveisiin kuuluu auktoriteettien kunni-
oittaminen. Jokaisella ihmiselld on oma roolinsa, mité tulee noudattaa mahdolli-
simman hyvin. Kungfutsen mukaan naisten taytyy kunnioittaa miehia ja nuorten
ihmisten vanhempia. Opissa korostetaan kuitenkin myos sitd, etta ylempiarvoisen
henkilon taytyy olla alempiarvoiselle oikeudenmukainen. Ylempiarvoisen henki-
I6n tulee myds suojella alempiarvoista. Ihmissuhteet ovat aina hierarkkisia, paitsi

ystavyyssuhde, jossa henkilot luetaan tasavertaisiksi. Lasten tdytyy kunnioittaa
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vanhempiaan vield heidan kuoltuaankin ja myos esi-isien kunnioitus kuuluu kung-

futselaisuudessa ihmisen perusvelvollisuuksiin. (Peda 2016.)

Kungfutsen tarkeimpéna oppina pidetdén sitd, ihmisen taytyy kohdella muita, ku-
ten hadn toivoisi itseddnkin kohdeltavan. Han uskoikin, ettd ihmisten kunnioitus
toisiaan kohtaan saa heidat hapedmaan itsekkyyttadn. lhmisen taytyy myos Kung-
futsen mukaan osata olla kohtelias ja sovelias seka omata itsehillinndn taito.
Kungfutselaisuudessa uskotaan, etta kun jokainen yksilo elaa naita oppeja noudat-

taen, myo6s yhteisossd on kaikkien hyva olla. (Peda 2016.)
2.4 Kasvot

Tarked osa kiinalaista elamankatsomusta on myods kasvojen menettamisen ja séi-
Iyttdmisen ajatusmaailma. Kasvojen sailyttdmiselld tarkoitetaan henkil6kohtaista
onnistumista ja kunnian saavuttamista. Kasvojen menetys sen sijaan tapahtuu
epéonnistumisella ja h&peélliseen tilanteeseen joutumalla. Tallaisia tilanteita ovat
esimerkiksi lupauksen pettdminen tai humalassa oleminen. Kasvojen menettdmis-
ta pidetadnkin kiinalaisten keskuudessa pahimpana mahdollisena asiana, joka heil-
le voi tapahtua. Se pyritadnkin estdméén tarkoilla sadnnoilla, jotka on laadittu
kanssakaymiseen toisen ihmisen kanssa. Naihin kuuluu muun muassa toisen ihmi-
sen kunnioittaminen ja kohtelias kédyttaytyminen muiden lasna ollessa. (Chinet
2016.)

Kasvojen séilyttdminen tuo mukanaan kaksi erityisté asiaa. Kiinalainen ei koskaan
vastaa kysymykseen suoraan “’ei”, vaan asioita kierrelldén ja ne ilmaistaan epésuo-
rasti. Myoskaan sana kylla ei suinkaan ole varma myontymisen ilmaisu, vaan tar-
koittaa pikemminkin sitg, ettd henkild kuuntelee toista. Toinen kasvojen séilytta-
miseen liittyvd mielenkiintoinen aspekti on ilmeet. Kiinalainen hymyilee myos
silloin, kun hén todellisuudessa on hyvin vihainen. Kommunikoinnissa kiinalais-
ten kanssa taytyykin olla tarkka. Heidan kanssaan neuvotellessa pitdd osata lukea

rivien valista sekd ilmeitd ja eleita tulkitsemalla yritt&d& saada selville heidan todel-
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linen mielipiteensd. Kommunikoinnin erilaisuus onkin usein yksi vaikeimpia asi-

oita ulkomaalaisille kiinalaisessa kulttuurissa. (Chinet 2016.)
2.5 Talous

1970-luvun lopulla alkaneet taloudelliset uudistukset ovat kasvattaneet Kiinaa jat-
kuvasti merkittdvammaksi kansainvéliseksi toimijaksi, ja vuonna 2010 maasta tu-
likin maailman suurin vientimaa. Kiinan bruttokansantuote on yli kymmenkertais-
tunut vuodesta 1978 lahtien. Ostovoimapariteettia mitattaessa Kiinasta tuli vuonna
2015 maailman suurin talous, kun se ohitti Yhdysvallat vertailussa ensimmaista
kertaa. Té&stékin huolimatta maan tulotaso asukasta kohden mitattuna on maail-
malla keskimaaréista heikompi. (The World Factbook 2016.)

Kiinan vienti vuonna 2016 oli noin 2,011 biljoonaa dollaria. Maan térkeimpia
vientituotteita ovat muun muassa erilaiset sahkolaitteet, huonekalut ja tekstiilit.
Kiinalla on eniten vientia Yhdysvaltojen lisdksi muihin Aasian maihin, kuten
Hong Kongiin, Japaniin ja Etela-Koreaan. Tuonti Kiinaan vuonna 2016 oli noin
1,437 biljoonaa dollaria. Maahaan tuodaan ulkomailta eniten esimerkiksi sahko-
laitteita ja Oljy- ja mineraalipolttoaineita. Kiinan merkittdvimmat tuontimaat ovat
Etel&d-Korea, Yhdysvallat, Japani, Saksa ja Australia. (The World Factbook 2016.)

Kiinalla on paljon merkittavid luonnonvaroja, kuten hiili, 6ljy ja rautamalmi.
Maan talouskasvu tuleekin lahivuosina olemaan vield vahvasti riippuvainen Kivi-
hiilestd ja muista fossiilisista polttoaineista, mutta Kiina investoi jatkuvasti
enemman myoés uusiutuvan energian tuotantoon. Myos palveluelinkeinojen osuus
maassa on kasvanut viime vuosien aikana huomattavasti. Kiinan kauppakumppa-
nien talous sekd maan oman tyévoiman kehitys vaikuttavat myds merkittavasti
maan talouden tulevaisuuteen. Vuoden 2008 maailmanlaajuinen talouskriisi ja
taantuma hidastivat myds Kiinan talouskasvua, ja myos vaeston ikadntyminen ai-

heuttaa ongelmia talouden kehitykselle. (Globalis 2016.)
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2.6 Maantieteellisten alueiden eroavaisuudet Kiinassa

Kiinan suuresta koosta johtuen maan eri alueet eroavat toisistaan huomattavasti.
Néité eroavaisuuksia onkin tarke&éd pohtia Kiinaan lahdettdessa ja siella liiketoi-
mia aloittaessa, jotta toiminta osataan kohdistaa oikeaan paikkaan. (Arho Havren
& Rutanen 2010, 100.)

Kiinan padkaupungissa, Pekingissa, sijaitsevat monien suurten yritysten paatoimi-
pisteet. Kaupungissa kungfutselainen ajatusmaailma ja perinteet ovat tarkedssa
asemassa, siind missa taas esimerkiksi Kiinan eteldosissa kansanuskonnot ovat
tarkedmmassa roolissa. Pekingissd arvostetaan korkeassa asemassa olevia henki-
16itd, korkeita titteleita ja poliittisia suhteita. Kaupungissa suositellaan hyddynnet-
tavaksi suurléhettiladn palveluita ja arvovaltaa. Pekingildiset arvostavat suuresti
Kiinan historiaa ja kulttuuriperint6d ja kaupungissa onkin paljon maan historiaan
liittyvid muistomerkkejd. Pekingiléiset ovat etelakiinalaisia muodollisempia, kas-
vojen sailyttdaminen on heille herkké asia ja he ovat varovaisempia paatoksenteos-
sa. Kiinan eteldosissa ihmiset taas ovat eloisampia, temperamenttisempia ja nope-
ampia tekemdan péatoksid. Pekingistd pohjoisempaan Kiinaan, kuten Hebeihin,
Henaniin, Harbiniin tai Shangdongiin siirryttaessa, ihmiset panostavat liikekump-
panuuteen ja ovat avoimia tutustumaan ja ystavystymaan. Pohjoiskiinalaiseen lii-
keneuvottelukulttuuriin kuuluu alkoholinkayttd runsaammin kuin suurilla liike-
toiminta-alueilla. Pohjoiskiinalaiset ovat nopeita tekeméan paatoksia tutustuttuaan
litkekumppaniin. (Arho Havren ym. 2010, 100-101.)

Eteld-Kiina, etenkin Guangdongin maakunta, on perinteikéstd liiketoiminta-
aluetta, jolla on pisimmét yhteydet ulkomaankaupassa. Etela-Kiinalla on myos
vahvat perinteet yrittdjyydessd, ja entisestd kalastajakyld Shenzhenistd tehtiin
maan ensimmadinen erikoistalousalue vuoden 1980 talousuudistuksessa. Shen-
zhenista kasvoikin muutaman kymmenen vuoden kuluessa yli kymmenen miljoo-
nan asukkaan kaupunki ja Guangdongin alueella alkoi talouden vapautumisen

myota nopea vaurastuminen. (Arho Havren ym. 2010, 101.)
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Pekingin ja Guangdongin valissa sijaitseva Shanghai on my6s perinteikasta liike-
toiminta-aluetta, jolla on pisimmét perinteet lansimaiseen sopimuskéytantdon.
Shanghain alueella sopimukset ja lait ovat muuta maata tarkedmmassa asemassa.
Tama nadkyy toisaalta myos erilaisina lisensseind ja méaarayksina. Yksilollinen
kulttuuri korostuu Shanghain alueella muuta Kiinaa enemman. (Arho Havren ym.
2010, 101.)

Zhejiang ja Fujian ovat myods vahvoja liiketoiminta-alueita ja Guangdongin lailla
niiden véakiluku on kasvanut vuosien saatossa merkittavésti. Qindaon ja Dalianin
alueet taas mielletdan tavoiltaan eurooppalaisimmiksi. (Arho Havren ym. 2010,
101)

2000-luvun ensimmaisen vuosikymmenen lopulla alkanut taloudellinen taantuma
vaikutti Kiinan liiketoimintaan esimerkiksi siten, ettd Wal-Martin tilausten kat-
keamisen johdosta satoja tehtaita eteldisessa Kiinassa jouduttiin lopettamaan. Hal-
lituksella ei ollut kiinnostusta taistella tehtaiden séilymisen puolesta, koska maa-
kunnalle oli jo tehty kehityssuunnitelma, joka ei sisaltanyt halpatuotantoa. Suun-
nitelman tarkoituksena oli nostaa Guangdongin aluetta arvo-asteikossa ylospéin.
Sisdmaasta oli alun perin tullut eteldan paljon tehdastyoléisid, jotka palasivat ta-
kaisin kotiseuduilleen jaatyaan tyottomiksi. Tamé aiheuttikin eteldan tyévoimapu-
lan, joka ei kuitenkaan koskenut pelkastdan tuotantosektoria. Myds hyvien insi-
ndorien saaminen alueelle tehdastyon suunnittelijoiksi hankaloitui, koska monet
halusivat ennemmin siisteihin sisatoihin tai myyntialalle. (Arho Havren ym. 2010,
101-102.)

Usein maantieteellisista eroista puhuttaessa kulttuurieroja suuremmissa rooleissa
ovat alueiden taloudellinen kehitys ja erikoistuminen. Kuitenkin myo6s kulttuu-
rieroja eri alueiden ihmisten valilla 16ytyy ja kiinalaisilla onkin omat stereotypi-
ansa siitd, millaisia ihmisia eri puolilla Kiinaa asuu. Pohjoiskiinalaiset pitavat ete-
lakiinalaisia ovelina ja he pitavat etelékiinalaisten nimi& hauskoina. Toisaalta ete-
lakiinalaisia my6s arvostetaan, koska heitd pidetddn ahkerina tyontekijoina ja

my0s heidan yrittelidisyytensé heréttédd kunnioitusta. Toisaalta nd&mé& ominaisuudet
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herattdvat myos kateutta muissa kiinalaisissa. Pekingildisia muut kiinalaiset pitéa-
vat suorina seké poliittisesti herkkénahkaisina. Pekingildisten myos ajatellaan ole-
van Vvélilla ylioptimistisia ja tekevan tyhjia lupauksia. Shanghailaisia taas pidetaan
ammattitaitoisina ja muita kiinalaisia kansainvélisemping, mutta toisaalta myos

hieman ylimielisind. (Arho Havren ym. 2010, 102.)
2.7 Kiinalainen liiketoimintakulttuuri

Kiina on iso maa, joten liiketoimintatavat eri alueiden valilla saattavat erota mer-
kittavastikin toisistaan. Esimerkiksi Sanghaissa toimintatavat ovat Pekingiin ver-
rattuna huomattavan erilaiset. Tarkedd kiinalaisen liiketoimintakulttuurin opiske-
lussa onkin se, ettd todella ymmartda syyt heidan tavoilleen ja kaytokselleen. Si-
ten niitd on myds helpompi kunnioittaa. Kiinalaisen liiketoimintakulttuurin opis-
kelu onkin erittéin tarkeda liiketoimien onnistumiseksi Kiinassa. Hyvat kaytosta-
vat riittavat jo pitkalle, mutta seuraavassa kasitella&n kiinalaisen liiketoimintakult-
tuurin tarkeimpié seikkoja, jotka on hyvé tietda heidan kanssaan kauppaa tehtées-
sé. (Chinet 2016.)

2.7.1 Suhdeverkosto ja yhteisollisyys

Hyvén suhdeverkoston luominen on keskeinen osa kiinalaista liiketoimintakult-
tuuria. Suhdeverkoston luomisessa kérsivallisyys on erittain tarkedd. Liikekump-
paniin taytyy ensin tutustua rauhassa, ennen kuin liiketoimintaan liittyvista asiois-
ta aletaan edes puhua. Taten liikekumppanien vélille syntyy luottamus ja keski-
nainen kunnioitus toisiaan kohtaan. Tdma poikkeaa merkittavasti suomalaisista
liiketoimintatavoista, koska Suomessa mennaan useimmiten suoraa asiaan ja ale-
taan heti kaupantekoon. Kiinalaiset ovat usein myos hitaita tekemaan paatoksia ja
etenkin ensimmadiselld kerralla kiinalaisten kanssa kauppaa tehdessa asiat pitaa

varmistaa useampaan kertaan. (Suokas 2010.)

Kiinassa vallitsee kollektiivinen kulttuuri, jossa yhteiso on yksilod tarkedmmaéssa

asemaassa. Kiinalaiset pitavat johonkin tiettyyn yhteis6én kuulumista huomatta-
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vasti yksil6llisia tavoitteita tdrkedmpand. Naitd yhteis6ja ovat esimerkiksi tyo-
paikka, koulu ja perhe. (Chinet 2016.)

Tyokulttuuri Kiinassa on huomattavasti Suomen vastaava hierarkkisempi. Johtajat
ovat selkedsti ylemmaéssd asemassa tyontekijoihin verrattuna ja jokainen noudattaa
séntillisesti omaa rooliaan tyoyhteisossa. TyoOtehtévat aloitetaan usein vain esi-
miehen kaskysta, eikd oma-aloitteisuutta ja omaa ideointia tyontekijan osalta kat-
sota hyvéna asiana. Tyokulttuurissa yhteisollisyys korostuu usein yhteistydkump-
panien keskuudessa, koska kiinalaiset luottavat usein vanhaan tuttuun kumppa-
niin, eivatka vélttdmatta edes kartoita muita vaihtoehtoja. Tastakin johtuen uuteen
aasialaiseen liikekumppaniin tulee tutustua ensin huolellisesti ja rakentaa luotta-

muksellista suhdetta rauhassa ennen liiketoimien aloittamista. (Chinet 2016.)

Guanxi on tarked piirre yhteisollisessd toiminnassa Kkiinalaisessa liike-el&massa.
Se tarkoittaa suhteita, yhteyksiad ja verkostoa eri ihmisten valilla. Guanxi onkin
eradnlainen palvelusten ja vastapalvelusten verkko. Tama on erittdin tarkea piirre

Kiinalaisten sosiaalisessa kayttaytymisessa. (Chinet 2016.)
2.7.2 Liikeneuvottelut

Kiinalaiset suosivat liikeasioiden hoitamista mieluummin kasvotusten kuin sah-
kopostin vélitykselld. Liikeneuvottelujen aluksi osapuolet kattelevat ja vanhinta
henkilod katelladn aina ensimmaiseksi. Liian voimakas kadenpuristus tulkitaan
aggressiiviseksi, joten sitd on hyva valttdd. Kiinalaiset myos valttavat kaikkea
yliméaaraista fyysistd kontaktia. Liiketapaamisissa arvostetaan asiallista kayttay-
tymistd, jolloin henkil6 on tyyni ja hillitty. Myds kehonkieleen on hyva Kiinnittaa
huomiota, ja se ei saa olla hatikoitya tai aggressiivisen oloista. Muodollinen ja
hallittu kehonkieli osoittaa itsehillintad. Virallisissa tilanteissa, kuten liikeneuvot-
teluissa, ihmisten valinen kanssakdyminen on hyvin muodollista ja virallista.
(Chinet 2016.)

Yksi merkittdvasti suomalaisista tavoista poikkeava seikka on katsekontaktin ot-

taminen. Kiinassa suoraa toisen ihmisen silmiin katsomista pidetd&n epékunnioit-
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tavana eleend. Vastakkaista sukupuolta olevan tai ylempiarvoisen henkilon seu-
rassa suoran katsekontaktin vélttdmisell& osoitetaan kunnioitusta toiselle. Talla
tavoin esimerkiksi lapset osoittavat kunnioitusta vanhemmilleen, oppilaat opetta-
jilleen ja tyontekijat esimiehilleen. Katsekontaktit tulee pitad lyhyiné ja satunnai-
sina. (Wolfe 2016.)

Kiinassa ei yleensa puhutella henkil6ita etunimelld. Henkilon tittelia pidetéén tar-
kedna asiana ja sen kayttaminen toista henkildd puhuteltaessa on suotavaa ainakin
virallisissa tilaisuuksissa, kuten liiketapaamisissa. Kohtelias tapa liikeneuvottelus-
sa onkin puhutella toista henkil6a kayttamalla taman tittelid ja sukunimed. Kiinas-
sa sukunimi kirjoitetaan useimmiten nimeen ennen etunimed, mutta he yrittavat
joskus myos ottaa muista kulttuureista tulevat ihmiset huomioon Kirjoittamalla
meille tuttuun tapaan etunimen ensin. Jos mahdollista, kannattaakin siis selvittaa
ennen tapaamista, kumpi on henkilon etu- ja kumpi sukunimi, ettd oikeaoppinen
puhuttelu onnistuu. Toisen puhutteleminen etunimea kéyttden on Kiinassa hyvék-
syttavaa, mikéli henkil6t ovat ystavia. Mikali kiinalainen liikekumppani kuitenkin
esittelee itsensd neuvotteluissa lansimaisella kutsumanimelld, sen kayttd hanta

puhuteltaessa on sallittua myos muille. (Linnankoski 2015.)

Liikekumppanit vaihtavat kayntikortit heti ensimmaisella tapaamisella. Kiinalaiset
arvostavat sitd, ettd kortin teksti on kaannetty myos heidan kielelleen. Kayntikor-
tissa tulee lukea henkilon ammattinimike tai asema seka oppiarvo. MyGs korttien
vaihtoon on oma tapansa, silla ne ojennetaan ja vastaanotetaan aina kahta kéatta
kayttden. Kun kiinalaiselta on saanut kayntikortin, on epékohteliasta laittaa se
suoraa taskuun tai lompakkoon, vaan kortti pitad ensin lukea lapi ja asettaa sen
jalkeen joko poydalle tai kayntikorteille varattuun erilliseen koteloon. (Chinet
2016.)

Liiketapaamisiin kuuluu tarkedn& osana myos liikelahjojen antaminen. Niilla osoi-
tetaan kiitollisuutta ja ystavéallisyytta isantid kohtaan. Lahjojen ei tarvitse eika ole

suositeltavaa olla liian arvokkaita ja ne ovat aina vastavuoroisia. Esimerkiksi syo-
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tavat lahjat, kuten suklaa, ovat hyvin sopivia. Lahja voi myds olla jokin esine, jo-

ka kertoo omasta kotimaasta tai yrityksesta, esimerkiksi kirja. (Chinet 2016.)

Lahjaa valittaessa on tarkedd ottaa huomioon kiinalaisten tavat ja uskomukset,
jotka liittyvét hyvan ja huonon onnen tuottamiseen. Namé& uskomukset ovat kiina-
laisille térkeitd, joten huonoa onnea tuovia esineita tai véreja ei ole suotavaa olla
lahjassa. Kultainen kello symboloi Kiinassa kuolemaa, joten sellaista ei saa lah-
jaksi antaa. Valkoinen véri merkitsee myds kuolemaa, joten lahjaa ei kannata pa-
kata valkoiseen paperiin. Punainen taas tuo hyvaa onnea, joten se onkin oiva va-
linta lahjapaperin vériksi. Nelj& on Kiinassa epdonnen numero, koska se lausutaan
samalla tavoin kuolemaa tarkoittavan sanan kanssa. Numero aiheuttaa kiinalaisis-
sa jopa pelkoa, eivatka he halua numeroa nelja esimerkiksi omaan puhelinnume-
roonsa. Useissa rakennuksissa ei myodskddn numeroida neljattd kerrosta neljan-
neksi, vaan kolmannen kerroksen jalkeen tulee suoraan kerros numero viisi
(Adios 2016). Mitaan esinetta ei siis kannata lahjoittaa kiinalaiselle neljaa kappa-
letta. Kellon liséksi epdsuotuisia lahjoja kiinalaisessa kulttuurissa ovat sakset ja
veitset. Kukat liitetddn Kiinassa vahvasti hautajaisiin, joten niitdkdan ei kannatta
antaa. Aiemmin mainitun punaisen lisaksi myos kulta on lahjapaperin varina so-

piva. Huonoja vareja valkoisen liséksi ovat sininen ja musta (Chinet 2016).

Numero kahdeksan taas tuo hyvaa onnea ja viittaa myos vaurauteen. Esimerkiksi
tuotteissa, tarjouksissa tai puhelinnumerossa numeron kahdeksan kayttdminen on
viisasta, mikéli se on vain mahdollista. Kahdeksikon saaminen puhelinnumeroon
tai auton rekisterikilpeen on Kiinassa erittdin haluttua, ja ihmiset ovat jopa valmii-
ta maksamaan ylimaaréista sen saamiseksi. Numero kolme viittaa syntymaan ja
on my6s onnennumero. Numero kuusi tuo myds onnellisuutta ja viittaa siihen, ettd
asiat sujuvat ilman vaikeuksia. Kuutta pidetéén erityisesti liiketoiminnassa hyvéna
numerona. Yhdeksén taas merkitsee ystavyyttd, rakkautta ja pitkaa ikaa. (Arho
Havren ym. 2010, 105-106.)
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Yleisesti ottaen parillisia numeroita pidetdan Kiinassa enemmén onnea tuottavina
kuin parittomia. Lahjat kannattaa myods antaa mieluiten parillisina ja esimerkiksi

koristelut erilaisissa juhlissa toteuttaa pareittain. (Arho Havren ym. 2010, 106.)

Liikeneuvotteluihin kiinalaisten kanssa on syytd valmistautua huolella, koska he
ottavat usein etukateen selvaa litkekumppanista ja yrityksestd niin paljon kuin
vain pystyvat. Tasmallisyys on, kuten meilld Suomessakin, tarkeaa liiketapaami-
sissa Kiinassa. Myohastyminen tapaamisesta on epakunnioittavaa kaytosta. Kii-
nalaiset ovat neuvotteluissa usein tiukkoja eivatka luovu helposti omasta kannas-
taan. Tama on hyva ottaa huomioon, kun suunnittelee omaa strategiaa neuvotte-
luihin. Karsivéllisyyttd vaaditaan myos neuvotteluissa, ja omaa turhautumista tai
hermostumista ei ole suotavaa nayttaa ulospdin. Kiinalaiset puhuvat usein puheli-
messa kesken neuvotteluiden, joten sitd ei kannata ottaa loukkauksena. Omaa
heikkoa kohtaa ei kannata paljastaa kiinalaisille, koska sen selville saatuaan he
kayttavat sitd hyvaksi empimatta. Kiinalaiset kasittavat allekirjoitetut sopimuspa-

perit joustaviksi, joten niita ei aina noudateta tdsmallisesti. (Chinet 2016.)

Kungfutselaisuuden vahva vaikutus kiinalaisessa kulttuurissa nakyy myds maan
lilketoimintatavoissa. Se ilmenee esimerkiksi erimielisyyksien valttdmisena ja so-
puisana kayttaytymisen. Konfliktitilanteita valtetddn esimerkiksi siten, ettd ko-
koukset valmistellaan etukéteen aina niin loppuun asti kuin mahdollista, eli jaljel-
I& on usein tdssa vaiheessa endd lopullisen paatdksen lydminen lukkoon. Téaten
véltetddn mahdollisten erimielisyyksien esille tuleminen neuvottelutilanteessa.
(Chinet 2016.)

2.7.3 Suomen ja Kiinan liiketoimintakulttuurien yhtalaisyyksia

Maiden liiketoimintakulttuureista 16ytyy kuitenkin myds yhtaldisyyksid. Suoma-
laiset ja kiinalaiset ajattelevat liiketoiminnasta osittain samalla tavalla. Liiketoi-
mintaan suhtaudutaan vakavasti ja rehellisyys on molempien maiden toimintata-

voissa tarked arvo. Suomella on myds hyva maine kiinalaisten keskuudessa. Kii-
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nalaiset pitdvat Suomea puhtaana ja kauniina maana, missa on paljon luontoa ja
hyva el&é. (Suokas 2010.)
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3 KINA MARKKINA-ALUEENA TUMMASUKLAATUOT-
TEILLE

Kiinalainen ruokakulttuuri on maailmalla tunnettua ja erittdin nékyvésti esilla
myos lansimaissa. Kiinalaiset jalkiruoat ovat kuitenkin lansimaiden kansalaisille
hieman suolaisia ruokia tuntemattomampaa aluetta. Seuraavassa kappaleessa tu-
tustutaan tarkemmin maan jalkiruokakulttuuriin seka kiinalaisten makutottumuk-

siin jalkiruoan suhteen.
3.1 Kiinalaisia jalkiruokia

Kiinalainen jalkiruokakulttuuri ja jalkiruoat ovat melko erilaisia lansimaiseen tar-
jontaan verrattuna. Siind missé lansimaissa jalkiruokana tarjotaan makeita herkku-
ja, kiinalaiselle riittaa usein pelkka hedelma tai kuppi teeté aterian jalkeen. (China
highlights 2016.)

Yksi kiinalaisten jalkiruokien p&dainesosa on punaiset pavut. Pavuista tehddan
esimerkiksi tahnaa ja taytteita jalkiruokiin, joista Kiinalaiset pitavét erittdin paljon.
Paputahnalla taytetyt makeat, erikokoiset pullat ovat yksi tunnetuimmista jalki-
ruoista Kiinassa ja erityisen suosittuja ne ovat maan pohjoisosassa. (China high-
lights 2016.)

Toinen kuuluisa kiinalainen jalkiruoka on makeat kananmunatortut, jotka ovat
alun perin portugalilaista alkuperdd. Ne ovat makeita leivonnaisia, joiden rapean
kuoren sisalla on vanukasmaista taytettd. Kananmunatorttujen maku on parhaim-
millaan, kun ne ovat vield l&mpimid. Tama jalkiruoka on Kiinassa niin suosittu,
ettd maasta 16ytyy jopa erikoisliikkeitd, jotka keskittyvat vain kyseisten torttujen
myyntiin. Toinen hieman samankaltainen kiinalainen herkku on pulla, jonka tayte
on valmistettu kananmunan keltuaisesta ja sokerista. Kyseinen jélkiruoka on eri-

tyisen suosittu varsinkin maan etel&osassa. (China highlights 2016.)

Lansimaisessa kulttuurissa hieman tuntemattomampi hedelmé, durio, on kuuluisa

aasialainen hedelmad ja suosittu myos Kiinassa. Hedelmalld on hieman kyseenalai-
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nen maine, koska se haisee erittdin voimakkaasti ja haju on melko epamiellyttava.
Aasialaiset kuitenkin pitavat hedelmén mausta ja sité saakin jalkiruoaksi friteerat-
tuna useissa ravintoloissa. Friteerattu durio onkin suosittu jalkiruoka Kiinassa,

etenkin keséisin, jolloin on kyseisen hedelman satokausi. (China highlights 2016.)

Kurpitsapannukakku on erittdin makea kiinalainen jalkiruoka, jonka péaaraaka-
aineet ovat kurpitsa, sokeri ja jauhot. Joskus pannukakun péaalle saatetaan myos
ripotella paahdettuja seesaminsiemenid. Kurpitsapannukakku on erittdin suosittu
herkku varsinkin talviaikaan. (China highlights 2016.)

3.2 Suklaa Kiinassa

Vaikka kiinalaisten makutottumukset ovatkin erilaisia verrattuna lansimaalaisiin,
ne ovat viime vuosina muuttuneet ja nain ollen myds sulkaa on alkanut vahitellen
saada jalansijaa maan markkinoilla. Shanghaihin perustettiin muutama vuosi sit-
ten jopa suklaasta rakennettu teemapuisto. Kiinalaisten kasvava suklaan kulutus
on saanut myods ulkomaalaiset yritykset, mukaan lukien suomalaisen Fazerin,
kiinnostumaan maan markkinoista. Kiinasta 10ytyy maan suuren vakimaaran
vuoksi paljon potentiaalisia kuluttajia, ja myds uusi markkina-alue kiinnostaa yri-
tyksié. Paikallisvéeston lisaksi myods maassa asuvat ulkomaalaiset ovat potentiaa-
linen kohderyhma suklaalle. (Ollila 2012.)

Suklaan menekki on kasvanut etenkin keskiluokkaisissa kiinalaisperheissa. VVuon-
na 2013 kiinalainen soi suklaata keskimaarin 1,2 kiloa vuodessa. Suomessa vas-
taava luku oli samana vuonna kuusi kiloa, mutta kiinalaisten kulutuksen kasvusta
kertoo se, ettd vield muutama vuosi ennen t&td heiddn kulutuksensa mitattiin

grammoissa. (Kauppalehti 2013.)

Teollisesti valmistetut suklaapatukat hallitsivat Kiinan suklaamarkkinoita ennen
2000-lukua. Eurooppalaisten yritysten saapuessa maan markkinoille myds kéasin
tehdyt laadukkaammat tuotteet alkoivat menné kaupaksi. Nykyéaéan kuluttajat ar-
vostavat erilaisia makuja, pakkaustyylejd ja kulutusmuotoja. Kiinalaisten suklaa-

markkinoiden myynti oli kokonaisuudessaan vuonna 2014 3,2 miljardia dollaria,
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ja sen odotetaan nousevan 4,4 miljardiin dollariin vuoteen 2020 mennessa. (Yu
2016.)

Kiinalaiset suosivat suklaankulutuksessa vahvasti ulkomaalaisia valmistajia. Noin
70 prosenttia maan suklaanmyynnista koostuu eurooppalaisten yritysten menekis-
tad. Tamé onkin vahentényt paikallisten yritysten suklaantuotantoa, koska paikalli-
set eivat endd usko pystyvansd luomaan menestyvaa brandia tuotteelle Kiinassa.
Isot kansainvéliset yritykset ovat myds ostaneet paikallisia makeisalan yrityksia
viime vuosina. Syy kiinalaisten ulkomaalaisten tuotteiden suosimiseen johtuu pit-
kalti siita, ettd he pitavat ulkomaalaisia tuotteita paikallisia laadukkaampina.
Syyskuussa 2015 tehdyn kyselyn mukaan 71 prosenttia kuluttajista pitivat paikal-
listen tuotteiden turvallisuutta isona ongelmana. Tamé johtuu edelleen pitkélti
vuonna 2008 maassa tapahtuneesta skandaalista, jolloin maito- ja didinmaidon-
korviketuotteiden valmistuksessa oli kaytetty myrkyllistd melamiinia. Tama johti

jopa pienten lasten kuolemantapauksiin. (Yu 2016.)

Kiinaa markkina-alueena tutkivan konsultointiyrityksen Daxue Consultingin mu-
kaan kiinalaiset kuluttajat suosivat eurooppalaista suklaata tuotteiden korkean laa-
dun ja hyvdn maun vuoksi. Eurooppalaiset yritykset tarjoavat markkinoille laa-
dukkaita ja paikallista suklaata kalliimpia tuotteita, kun taas paikalliset tuotteet
ovat halvempia, mutta myos laadultaan heikompia. Kuluttajista, jotka pitavét tuot-
teen makua tarkeimpand kriteerind ostopaatoksen teossa, yli 50 prosenttia ostaa
mieluummin eurooppalaisia tuotteita. Kiinalaiset kuluttajat asettavatkin laadun
tarkeimmaéksi kriteeriksi tuotetta valittaessa, kun taas tuotteen hinnalla ei ole heil-
le yhtd suurta merkitystd. Suurin osa kiinalaisista suklaankuluttajista on keski-
luokkaa, joten heill4d on varaa ostaa myos hieman kalliimpia tuotteita. (Thibaud
2014.)

3.3 Maitotuotteet Kiinassa

Kiinasta tuli vuonna 2012 maailman kolmanneksi suurin maidon tuottaja, vaikka

maan vaestostd suurin osa on laktoosi-intolerantteja. Maitoa ei kuitenkaan vieda
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maasta ulkomaille kansalaisten laktoosin sieto-ongelmista huolimatta, paitsi pie-
nia maaria Hong Kongiin. Kiinaan myods tuodaan maitotuotteita ulkomailta aiem-

paa enemman. (Shanker 2015.)

Kiinan kulttuurin lansimaalaistuminen vaikuttaa suuresti maitotuotteiden kulutuk-
seen maassa. Myos ruokailutottumuksiin on tullut l&nsimaisia vaikutteita, mihin
maitotuotteet kuuluvat olennaisena osana. Maidon juomista suositellaan maassa

erityisesti lapsille terveyssyista. (Shanker 2015.)
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4 YRITYKSEN VIENTIPROSESSI

Viennill& tarkoitetaan Euroopan unionin alueella vapaassa liikkeesséa olevien tava-
roiden vientid EU-alueen ulkopuolelle. Useimmiten tavarat viedaan EU-alueen
ulkopuolelle lopullisesti, eika niita ole tarkoitus tuoda takaisin. Vienti voi kuiten-
kin olla myos véliaikaista, jolloin viedyt tavarat tulisi palauttaa kayton paatyttya
samassa kunnossa EU-alueelle. Véliaikainen vienti on kyseessd esimerkiksi sil-
loin, kun tavaraa viedd&n nayttelyyn tai esittelyyn EU:n ulkopuolelle. Tavaraa

voidaan viedd myos korjattavaksi tai jalostettavaksi. (Tulli 2017.)
4.1 Miksi kansainvalistya?

Kansainvalistyminen on luonteva tapa yrityksen kasvattamiselle. Kotimaan mark-
kinoiden pieni koko on yleinen syy suomalaisten yritysten kansainvéistymiseen,
kun yrityksen kasvuhalukkuus lisdantyy. Kansainvalistymisprosessin kaynnistaa
usein myos potentiaalisen ulkomaisen kauppakumppanin osoittama kiinnostus yri-
tyksen tuotteita kohtaan. My0ds uuden potentiaalisen markkina-alueen 16ytaminen
vauhdittaa viennin aloittamista. Uusi markkina-alue saatetaan n&hda houkuttele-
vana kohteena esimerkiksi suuren ostovoiman johdosta. Lisaksi yrityksesta itses-
tdan johtuvat tekijat ovat hyva syy kansainvélistymiselle, mikéli yritys haluaa
esimerkiksi kehittdd omaa osaamistasoaan sekd kilpailukykyaan. (Melin 2011,
16-17.)

4.2 Kansainvalistymisen edellytykset ja suunnitteleminen

Kansainvalistymisen aloittamista mietittdessa yrityksen tulisi ensin miettid, kuinka
realistiset mahdollisuudet silld on aloittaa tuotteiden vienti ulkomaille. Hyva keino
tdéh&n on laatia SWOT-analyysi, jossa tarkastellaan yrityksen vahvuuksia, heik-
kouksia, mahdollisuuksia ja uhkia. Tarkasteltavat asiat voidaan jakaa kahteen eri
ryhmaan, jotka ovat yrityksen siséiset seké ulkoiset tekijat. Yrityksen siséisia teki-
joita tarkasteltaessa kaydaan lapi toimintaan ja kilpailukykyyn vaikuttavat tekijét,

kuten tuotteen soveltuvuus kohteena olevalle markkina-alueelle, mahdolliset tuot-
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teen sopeuttamistarpeet, markkinointi sekd yrityksen tavoitteet ja resurssit. Re-
surssit voidaan jakaa henkisiin ja aineellisiin resursseihin. Henkiset resurssit tar-
koittavat yrityksen kaytettavissa olevaa ammattitaitoa ja osaamista, aineelliset re-
surssit taas esimerkiksi taloudellisia mahdollisuuksia. Ulkoisia tekijoita tarkastel-
taessa on otettava huomioon muutokset ja trendit toimintaymparistossa, jotka vai-
kuttavat myds oman yrityksen toimintaan. Téllaisia tekijoita ovat esimerkiksi asi-
akkaat ja kilpailevat yritykset, joiden toiminnalla on omaan yritykseen suora vai-
kutus. Epdsuorasti vaikuttavia ulkoisia tekijoita taas ovat poliittiset, taloudelliset,
lainopilliset, sosiaaliset ja kulttuuriin liittyvat asiat. (Melin 2011, 17.)

Vientiprosessin eri vaiheet voidaan kiteyttda seuraavaan jarjestykseen:

1. Yrityksen valmiuden selvittdminen vientiprosessia ajatellen

2. Perustan luominen vientitapahtumalle (kohdemarkkina-alueen valitsemi-
nen ja jakelutieratkaisujen miettiminen)

Liikeyhteyksien hankinta

Tarjouksen tekeminen

Tilausvaihe ja sopimuksen tekeminen kauppakumppanin kanssa

Tuotteen toimituksen valmistelu sekd toimitus

Tuotteen kuljetus ja maksun vastaanottaminen

Toimituksen jalkiseuranta (Melin 2011, 17.)

© N o 0 B~ W

4.3 Viennin eri operaatiomuotoja

Viennin kolme tarkeint4 operaatiomuotoa ovat epasuora, suora ja valiton vienti.
Muita mahdollisia toimintatapoja vientiprosessin suorittamiseksi ovat esimerkiksi
lisenssin myynti, franchising, alihankinta sek& sopimusvalmistus. (Melin 2011,
17.)

4.3.1 EpAasuora vienti

Epdsuora vienti toteutetaan valikaden, kuten toisen kotimaisen yrityksen tai vien-

tiagentin kautta. Toisen kotimaisen yrityksen kanssa yhteistyotd tehtdessd oma
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tuote myydaan kyseiselle yritykselle, joka voi sen jélkeen vieda sen ulkomaille
osana omaa Valikoimaansa. Toisen kotimaisen yrityksen kanssa toimiminen yh-
teistydssa on erityisen hyodyllista pienille yrityksille. Yhteistyon avulla pieni yri-
tys pystyy moninkertaistamaan omien resurssiensa tehoa, kun panostuksen ja ris-
kit voi jakaa toisen yrityksen kanssa. Epésuorassa vientiprosessissa yritys voi
myos toimia alihankkijana ulkomaiselle yhteistydkumppanille. Tama tarkoittaa
kaytannossa sitd, ettd ulkomainen yritys kéyttdad suomalaisen yrityksen valmista-
mia tuotteita osana omaa valikoimaansa. Tassa tapauksessa ulkomainen yhteis-
tybkumppani myos vastaa tuotteen myynnista ja markkinoinnista. (Yritys-Suomi
2017.)

4.3.2 Suora vienti

Suorassa viennissé yritys myy itse tuotteensa suoraa kohdemaassa sijaitsevalle
jalleenmyyijélle, joka tdméan jalkeen hoitaa tuotteen markkinoinnin, jakelun ja
myynnin Kyseisessd maassa. Ulkomaisen yhteistydkumppanin hyddyntaminen
viennissa on suositeltavaa, silla paikalliset tuntevat maan markkinat ja kaytannot
parhaiten. Tasta johtuen paikallisen jalleenmyyjan k&yttdminen parantaa useimmi-
ten tuotteen myyntid kohdemaassa. (Yritys-Suomi 2017.)

4.3.3 Valiton vienti

Valiton vienti tarkoittaa sitd, ettd yritys myy tuotteensa suoraa lopulliselle asiak-
kaalle kohdemaahan ilman vélik&sia (Yrittdjat 2014). Valitdn vienti on sopiva
operaatiomuoto esimerkiksi tuotteille, jotka muokataan asiakkaan toiveiden mu-
kaan vastaamaan heiddn omia erityistarpeitaan. Suoramyynnissa asiakaspalautteen
saaminen on nopeaa, silld myyja nékee heti, miten asiakas suhtautuu saamaansa

tuotteeseen. (Yritys-Suomi 2017).
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5 VIENTI SUOMESTA KIINAAN

Tama luku kasittelee vientia Suomesta Kiinaan. Erityisesti luvussa tarkastellaan

elintarvikkeiden vientid seké tulevaisuuden ndkymia elintarvikeviennin saralla.
5.1 Kiina Suomen vientimaana

Vuoden 2016 tammi-kesakuun aikana vienti Suomesta Kiinaan laski nelja pro-
senttia edelliseen vuoteen verrattuna. Sama neljan prosentin lasku oli my6s koko
Euroopan unionin alueen viennissé Kiinaan kyseisella ajanjaksolla. Vuonna 2016
kesékuun loppuun mennessad Suomesta oli viety tavaraa Kiinaan noin 1,3 miljar-
din euron arvolta. Vuonna 2015 Suomen vienti Kiinaan laski yhden prosentin ver-
ran edellisvuodesta ja oli arvoltaan koko vuoden ajalta hieman yli 2,5 miljardia
euroa. Vuonna 2014 vienti Kiinaan laski seitseman prosenttia, mutta vuonna 2013
vienti oli kasvanut edellisvuodesta kuusi prosenttia. Vuonna 2015 Kiinan osuus
Suomen kokonaisviennisté oli 4,7 % ja se nousi vield vuoden 2016 ensimmadisen

puolikkaan aikana 4,9 prosenttiin. (Tulli 2016.)

Vuoden 2016 kesékuussa sdhkolaitteiden, kemianteollisuuden tuotteiden seka
puutavaran ja paperimassan vienti Suomesta Kiinaan oli kasvanut kyseisen vuo-
den alkupuoliskon aikana. Laitteiden ja mittareiden vienti oli myds lisdantynyt.
Sen sijaan turkisten seké paperin ja pahvin vienti oli laskenut kyseisen ajanjakson
aikana. Puutuotteiden, raudan, teréksen ja elintarvikkeiden vienti oli myds véhen-
tynyt. Koko kauppavaihtoa tarkasteltaessa, eli viennin liséksi my6s tuonti mukaan
lukien, Kiina oli Suomen viidenneksi suurin kauppakumppani vuoden 2016 en-
simmaisella puoliskolla. Kiina oli Suomen neljanneksi suurin tuontimaa ja vien-

timaista kuudenneksi suurin. (Tulli 2016.)
5.2 Elintarvikkeiden vienti Suomesta Kiinaan

Vuonna 2015 elintarvikkeita vietiin Suomesta Kiinaan 43 miljoonan euron arvol-
ta. Elintarvikeviennin prosenttiosuus kokonaisviennistad Kiinaan oli 1,7 % kysei-

sené vuonna. Vuoden 2016 ensimmadisen puolikkaan aikana vienti oli arvoltaan 20
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miljoonaa euroa ja prosenttiosuus kokonaisviennista oli 1,6 %. Elintarvikkeiden
vienti laski vuonna 2015 16 % ja vuoden 2016 ensimmadisen puolen vuoden aika-
na 18 %. Suurin osa elintarvikkeiden viennistd koostuu maitotaloustuotteista.
(Tulli 2016.)

Vaikka elintarvikkeiden vienti Suomesta Kiinaan onkin ollut viime vuosina las-
kussa, sen uskotaan kuitenkin k&antyvéan kasvuun tulevina vuosina. Tahén on syy-
na kaupan esteiden purkaminen seka suomalaisten yritysten aktiivisempi pyrkimi-
nen Kiinan markkinoille. Myos kiinalaisten kuluttajien kiinnostus puhtaita ja laa-
dukkaita elintarvikkeita kohtaan on jatkuvasti kasvussa. He arvostavat laadukkaita
raaka-aineita ja tuotteiden turvallista valmistusta. Myos késity6laisyys ja tuotteen
tarina ja brandi kiinnostavat kiinalaisia kuluttajia. Esimerkiksi likooreja valmista-
van suomalaisyritys Lignell & Piispasen pohjoismaisista marjoista valmistetut
juomat ovat olleet haluttuja tuotteita kiinalaisten kuluttajien keskuudessa. Vaikka
kaikilla kiinalasilla ei olekaan taloudellisia resursseja ostaa lansimaisia tuotteita,
markkina-alue on silti suuri. Hyvatuloisen keskiluokan osuus Kiinan véestossé
sekd heidan kiinnostuksensa lansimaisia tuotteita kohtaan on myds kasvussa.
(Finpro 2015.)



32

6 KANSAINVALISET KAUPPASOPIMUKSET JA ULKO-
MAANKAUPAN TOIMITUSLAUSEKKEET

Tassa luvussa késitellddn kansainvélista kauppasopimusta sekd ulkomaankaupan

toimituslausekkeita.
6.1 Kauppasopimus

Kauppasopimus on kaksipuolinen oikeustoimi, missé sovitut asiat sitovat kaupan
molempia osapuolia. Sopimus on oleellinen osa kaupantekoa etenkin silloin, kun
on kyse ulkomaankaupasta. Mikéli kauppasopimus on laadittu puutteellisesti, se
heikentdd kaupan molempien osapuolten asemaa ongelmatilanteissa. Sopimus-

neuvottelut alkavat yleensa tarjouspyynnon seurauksena. (Melin, 2011, 42.)

Kauppasopimus sisaltdd muun muassa tarkat tiedot kaupan kohteena olevasta ta-
varasta, kauppahinnan, maksuehdot ja maksutavan, toimitusajan, toimitustavan ja
-paikan, takuun, tavaran omistusoikeuden siirtymisen sek& kaupan vapauttamispe-
rusteet. (Melin, 2011, 47-48.)

Kauppasopimuksen synnyttyd on myyjan velvollisuus toimittaa sovittu tavara so-
vittuun paikkaan sovitussa ajassa. Mikéli myyja toimittaa virheellista tavaraa, ku-
ten vaaran tai viallisen tuotteen, tai toimitus viivastyy, on myyja rikkonut sopi-
muksen. Mikéli toimitettu tavara on virheellinen, voi ostaja vaatia kaupan kohteen
korjaamisvelvollisuutta, tavaran vaihto-oikeutta, hinnanalennusta, vahingonkor-
vausta tai sopimuksen purkamista. Viivastymiseen liittyvia mahdollisia vaateita
taas ovat hinnanalennus, vahingonkorvaus, sopimussakko sek& sopimuksen purku.
(Melin, 2011, 50.)

6.2 Toimituslausekkeet (Incoterms 2010)

Toimituslausekkeet ovat kirjain- tai sanayhdistelmid, joilla sovitaan erdistad kau-
pan ehdoista ulkomaankaupassa. Ne ovat kauppasopimukseen kuuluvia osia, joilla

maaratdan kaupan osapuolten velvollisuudet tavaran toimituksessa. Kansainvali-
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sen kauppakamarin Incoterms 2010-toimituslausekkeet ovat yleisin kaytdssa ole-

va toimituslausekkeiden tulkintasadantokokoelma. Incoterms-lausekkeet méaaritta-

vat:

> W o

O N o O

Kaupan osapuolten toimintavelvollisuudet

Osapuolten kustannusvastuut

Vahingonvaaran (riskin siirtymispaikka ja -aika)

Vastuun asiakirjojen hankinnasta ja niiden kustannuksista (koskee esimer-
kiksi kuljetusasiakirjoja, alkuperatodistuksia seka vienti- ja tuontilupia)
Vakuuttamisvelvollisuudet

Pakkausvelvollisuudet

Tarkastuskustannukset

liImoitusvelvollisuudet vastapuolelle (esimerkiksi turvatietojen ilmoittami-
nen) (Melin 2011, 56-57.)
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7 ULKOMAANKAUPAN ASIAKIRJAT

Kansainvélisessa kaupassa kaytetdan satoja erilaisia asiakirjoja, joiden joukosta
kauppakumppanien on valittava toimitukseen tarvittavat asiakirjat. Vieja hankkii
ja laatii suurimman osan asiakirjoista, mutta myos ostajan taytyy esittaa ja laatia
eri asiakirjoja tavaroiden maahantuonnin ja tuontitullauksen yhteydessd. Ulko-
maankaupassa on tarkedd tietdd, mitka asiakirjat ovat tilanteeseen tarpeellisia ja
miten ne laaditaan ja hankitaan. Asiakirjojen hankinnasta ja laatimisesta koituu
yritykselle aina kustannuksia, joten tarpeettomia asiakirjoja ei kannata hankkia.
(Melin 2011, 84.)

7.1 Asiakirjojen laillistaminen ja vahvistaminen

Asiakirjojen laillistaminen on kyseisen vientimaan konsulaatin tai jonkin toisen
diplomaattisen edustuston suorittama toimenpide. Asiakirjan sisaltd tutkitaan ja
sen laillistaminen merkitadn asiakirjaan leimalla ja viranomaisen allekirjoituksel-
la. Vahvistaminen taas on suomalaisen kauppakamarin suorittama tarkistustoi-
menpide. Kauppakamarin edustaja tarkistaa asiakirjan, minka jalkeen han merkit-
see siihen vahvistusmerkinnan seka leimaa ja allekirjoittaa asiakirjan. (Melin
2011, 86.)

Joissain maissa vaaditaan pelkéstddn jompikumpi kyseisista toimenpiteista, jois-
sain taas molemmat. Yleensa nditd toimenpiteitd vaativat viranomaiset, mutta
my0s ostaja voi vaatia asiakirjojen laillistamista tai vahvistamista. Né&ill& toimen-
piteilla varmistetaan se, etté asiakirjoissa olevat hinnat seké tullimaksut ovat oike-
an suuruisia. Kauppalasku on yleisin laillistamista tai vahvistamista vaativa asia-
kirja. Kuitenkin myds muita asiakirjoja, kuten alkuperétodistusta, erityistodistuk-
sia, konossementteja seka rahtikirjoja voidaan vaatia laillistettaviksi. (Melin 2011,
86.)
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7.2 Kiinan viennissa tarvittavat asiakirjat

Euroopan unionin ja Euroopan talousalueen ulkopuolisten maiden viennissa valt-
tdmattomia asiakirjoja ovat kauppalasku tai proformalasku, kuljetusasiakirja vali-
tun kuljetusmuodon mukaan, sahkoisend tehtavét tulli-ilmoitus sekd ATA Carnet.
Myos vakuutusasiakirjan tai -todistuksen seka pakkausluettelon k&yttd on suosi-
teltavaa. (Melin 2011, 87.)

7.2.1 Kauppalasku

Kauppalasku on selvitys kaupan maksuvaatimuksesta, jonka myyjé toimittaa osta-
jalle. Kauppalaskun perusteella ostaja maksaa kaupan kohteen hinnan myyjalle.
Se sisaltad myos tietoja tullivirkailijoille, huolitsijalle, tavaran kuljettajalle, agen-
tille ja pankeille. Kauppalasku on yksi ulkomaankaupan tarkeimmista asiakirjoista
ja sen avulla laaditaan myds monet muut asiakirjat. Taten kauppalaskua laaditta-
essa tuleekin olla erityisen huolellinen. Viennin kauppalasku tehdaan yrityksen
lomakkeelle ja se laaditaan joko ostajan Kielelld tai jollain ostajan maassa hyvak-
syttavistd suurista kauppakielistd. Alkuperdinen lasku menee asiakkaalle ja siita
tehdaén kopiot eri osapuolille. Kopiot tarvitaan usein ainakin huolitsijalle, vakuu-
tusyhtiolle, tulleille kotimaassa ja maaranpaassé seka pankeille. Myds myyjéyri-

tyksen omaan kayttoon tulee laatia riittava maara kopioita. (Melin 2011, 89-90.)
Kauppalaskusta tulee ilmeté ainakin seuraavat asiat:

Myyjan nimi, osoite, yhteystiedot sekd pankkiyhteydet
Laskun antamispdiva ja juokseva tunniste
Myyijén viite

Ostajan viite, tilausnumero seké paivamaara

o~ D

Ostajan taydellinen nimi ja osoite sekd vastaanottajan taydellinen nimi ja
osoite, mikali se ei ole sama kuin ostajan

6. Tavaran vastaanottajan nimi ja postiosoite

7. Tavaran alkupera- ja maardmaa

8. Tavaran kuljetustiedot, kuten kuljetusvéline ja reitti



10.

11.
12.
13.
14.
15.

16.

17.

18.
19.
20.

7.2.2
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Toimituslauseke (Incoterms 2010)

Toimituksen ajankohta, palvelujen suorituspéiva tai ennakkomaksun suori-
tuspéiva

Toimitustapa

Maksuehto ja maksutapa

Tavarakollien merkit, numerot, laji seké lukumaara

Tarkka méaritelméa viennin kohteena olevasta tavarasta

Tullitariffinimike nimikkeiston mukaan, jota mairdmaassa noudatetaan
(useimmiten kuusi numeroa sisaltdva HS-nimike)

Tavaran maaré ja luonne seké palvelujen laajuus ja luonne (tavaran méaa-
rand voidaan ilmoittaa kauppatavan mukaiset yksikot, brutto- ja nettopaino
sekd maaramaan tullitariffin maard&dmat muut yksikot

Tavaran hintatiedot sovittua valuuttaa kayttden seka tavaralajien yksikko-
ja kokonaishinnat

Mahdolliset hinnanalennukset ja lisdveloitukset seké niiden perusteet
Viejan allekirjoitus, mikali sit4 vaaditaan maardmaassa

Myyjén ja ostajan kdyttdmien huolitsijoiden nimet ja osoitteet tarpeen vaa-
tiessa. (Finpro 2013.)

Proformalasku

Proformalasku on muodollinen lasku, jonka siséltd on samankaltainen kun veloi-

tuslaskussakin. Erona néiden kahden laskun valilla on kuitenkin se, ettd proforma-

lasku ei aiheuta saajalleen maksuvelvoitetta. Proformalaskua kaytetaan esimerkik-

si silloin, kun ulkomaille ldhetetddn messutavaroita tai ilmaisia tavaranaytteita.

Mikali maksutapana kaytetadn remburssia, ostaja tarvitsee proformalaskua myods

sen avaamista varten. Tall6in proformalaskun perusteella ilmoitetaan remburssin

avaajapankille tavaraldhetyksen arvo. Mikéli ostaja tarvitsee tuontiluvan tai -

lisenssin, proformalasku tulee esittda viranomaisille anomusta tehtéessa. Jos tava-

raldhetyksestd toimitetaan osa- tai jalkitoimituksia, kaytetddn myos proformalas-
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kua. Osa- ja jalkitoimitukset veloitetaan useimmiten kauppalaskulla p&atoimituk-
sen yhteydessa. (Melin 2011, 92.)

7.2.3 Pakkausluettelo

Pakkausluettelo laaditaan kollikohtaisesti ja se kiinnitetd&dn pakkauksen kylkeen
esimerkiksi muovitaskuun. Pakkausluettelon oleminen l&hetyksessa auttaa nopeut-
tamaan tullaustoimintaa useissa maissa. Siihen merkitddn samankaltaiset yhteys-
tiedot kuin laskuun ja se on muodoltaan samanlainen kuin kauppalasku ja profor-
malasku, sill& erotuksella, ettd hintatiedot puuttuvat. Pakkausluettelosta on hyotyé
valikasien, kuten agentin, kautta kulkevassa kaupankaynnissa. (Melin 2011, 92—
93.)

7.2.4 Viennin tulli-ilmoitus

Viennin kohteena olevat tavarat on asetettava vientimenettelyyn, eli niisti on an-
nettava viennin tulli-ilmoitus. Vienti-ilmoitus on annettava myos vietdessa tavaraa
unionin veroalueen ulkopuolelle, kuten Kanariansaarille, tai kun tavaraa viedaan
Ahvenanmaalta muualle kuin Suomeen. IImoitus on tehtéva, koska sen perusteella
vientimaan tulliviranomainen valvoo viennin kohteena olevan tavaran mahdollisia
vientirajoituksia ja -kieltoja. IImoituksen perusteella viranomaiset myos esimer-
kiksi keraavat tilastoaineistoa ulkomaankaupasta, torjuvat terrorismia ja kansain-
valista rikollisuutta, kantavat mahdolliset vientitullit (vientitulleja ei kanneta
EU:ssa talla hetkelld) ja valvovat vietavan tavaran poistumista EU-alueelta. (Tulli
2017.)

Vienti-ilmoitus tehd&&n sahkoisesti joko sanomailmoituksena tai vienti-
ilmoituspalvelua kéyttden. Joissain tapauksissa ilmoituksen voi antaa myos suulli-
sesti. Vieja voi tehda vienti-ilmoituksen joko itse tai valtuuttaa esimerkiksi huo-
lintaliikkeen tekemdén sen. Vienti-ilmoitus kannattaa tehdd mahdollisimman hy-
vissa ajoin ennen viennin kohteena olevien tavaroiden l&hettdmista, eli heti, kun
lahetykseen liittyvét tiedot ovat saatavilla. IImoitus taytyy tehdd viimeistaan en-

nen vientitavaroiden poistumista Suomesta. Tavaroiden taytyy olla aina ilmoituk-
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sessa merkityll& sijaintipaikalla tullin tarkastusta varten siihen asti, kunnes tulli on
luovuttanut tavarat vientimenettelyyn ja antanut niista luovutuspaatoksen. Vienti-
ilmoituksen tekemisen yhteydessa ei vaadita asiointia tullin toimipisteessa, ellei
vientiprosessissa kaytetd tullin merkintdja vaativia asiakirjoja. Vienti-ilmoitus
tehdaan joko viejan oman paikkakunnan tullitoimipaikkaan tai toimipaikkaan, jos-
sa tavarat lastataan tai pakataan vientikuljetusta varten. Suomessa toimivaltainen
tullitoimipaikka on Sahkdinen palvelukeskus, jossa kasitelladn sahkoiset tulli-
ilmoitukset. Mikéli vientitavaroiden arvo on enintddn 3000 euroa, eika niihin koh-
distu vientirajoituksia tai -kieltoja, ilmoitus voidaan antaa tullille viimeisessad EU-

maassa, josta tavarat lahtevat EU-alueen ulkopuolelle. (Tulli 2017.)
7.25 ATA Carnet

ATA Carnet on kansainvélinen tulliasiakirja. Silld voidaan véliaikaisesti vieda
ATA Carnet -sopimukseen liittyneisiin maihin néyttelytavaroita, ammatinharjoit-
tamisvélineitd ja kaupallisia tavarandytteitd. ATA Carnet -jarjestelma helpottaa ja
yksinkertaistaa kyseisten tavararyhmien osalta noudatettavaa valiaikaista tulliva-
pausmenettelyd. ATA Carnet korvaa vientiasiakirjat lahtdmaassa seka valiaikai-
sessa vientimaassa tarvittavat tulliasiakirjat. Se sisaltdé takuun, joka on kansainva-
lisesti hyvaksytty ja kattaa mahdollisesti perittavan tullin ja tuontiverot maahan-
tuotavista tavaroista. ATA Carnet toimii myos tavaroiden kauttakulkuasiakirjana.
ATA Carnet’n myontad kauppakamari jokaisessa sopimukseen liittyneessa maas-
sa. Suomessa Helsingissé sijaitseva keskuskauppakamari vastaa talla asiakirjalla
vietyjen ja tuotujen tavaroiden tullimaksuista. ATA Carnet’lla maahantuodut tava-
rat on yhden vuoden kuluessa jélleenvietdva maasta ja kuljetettava takaisin alku-
perdiseen lahtdomaahan. Asiakirja tdytyy sen jélkeen palauttaa takaisin kauppaka-
marille, joka sen on myodntanyt lahtomaassa. Kiina on yksi ATA Carnet’n jasen-

maista. (Keskuskauppakamari 2017.)

Hakemus ATA Carnet -asiakirjasta tulee tehdd kauppakamarille viimeistaan viisi
péivaa ennen suunniteltua matkaa. Mikali hakemus jatetddn mydhemmin, saattaa

kauppakamari perid siitd kalliimman maksun. Lunastusmaksu méaaraytyy tavaroi-
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den yhteisarvon seka kohdemaiden lukuma&ran mukaan. Liséksi hakijan tulee tal-
lettaa kauppakamariin panttisumma, joka maksetaan hanelle takaisin asiakirjan
palautuksen yhteydessa. (Melin 2011, 101.)

Mikidli ATA Carnet’lla viedyt tavarat jaavat véliaikaiseen vientimaahan yli voi-
massaoloajan tai lopullisesti, on asiakirjan haltijan otettava yhteytté tulliin, joka
leimasi sen maahan tultaessa. Tavaroista taytyy sen jalkeen maksaa myos tuonti-
tullimaksut, liikevaihtovero sekd muut mahdolliset kulut. ATA Carnet -asiakirjaan
taytyy saada merkinnat tullauksesta asianomaisen maan tulliviranomaiselta seka
tulliviranomaiselta Suomessa jalleentuontilehteen. Lopuksi ATA Carnet on palau-
tettava kauppakamarille, joka on sen myontanyt. Mikéli tavarat jadvat lopullisesti
valiaikaiseen vientimaahan, tulliselvitys on suotavaa hoitaa valittomasti lisamak-
sujen valttamiseksi. Kauppakamari palauttaa sinne talletetun panttisumman myos
silloin, kun ATA Carnet siséltdd ulkomaisen tulliviranomaisen merkinnét tavaran
lopullisesta tullauksesta. (Melin 2011, 102.)
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8 KULJETUSMUODOT

Ulkomaankaupassa voi valita useista eri vaihtoehdoista tilanteeseen sopivimman
kuljetustavan tuotteille. Ulkomaankaupan kuljetusmuotoihin kuuluvat laivakulje-
tus, rautatiekuljetus, autokuljetus, lentokuljetus, yhdistetty kuljetus, kuriirildhetys
seka postikuljetus. (Melin 2011, 194.)

Suomen ulkomaankaupasta 82,8 % tapahtui meritse vuonna 2015. Maakuljetus-
ten, eli rautatie- ja autokuljetusten osuus oli 14 % samana vuonna. Lentokuljetus-
ten osuus tavaraliikenteesta oli vain 0,3 % ja muiden kuljetusmuotojen yhteensa
2,1 %. (Tulli 2106.)

Kuljetukset ovat merkittavid osa-alueita yrityksen materiaalitalouden kannalta,
koska ne vaikuttavat niin asiakaspalvelun tasoon kuin kustannusrakenteisiinkin.
Kuljetuksista aiheutuvat kustannukset saattavat muodostaa jopa 10-20 % tuottei-
den hinnasta. Kuljetuskustannuksia saadaan laskettua esimerkiksi ajoneuvojen
reitityksilla ja aikatauluttamisilla, kuljetussopimuksilla, hintaneuvotteluilla ja yh-
distamalla eri lahetyksia. (Melin 2011, 194.)

Tuotteiden kuljetusmuotoa mietittdessa taytyy ottaa huomioon erilaisia tekijoita.
Kuljetuskustannuksia laskettaessa on huomioitava varsinaisten kuljetuskustannus-
ten lisdksi myds muut liitdnndiset kustannukset, joita syntyy kuljetusprosessin ai-
kana. Viennin kohdemaa saattaa my0s vaikuttaa kuljetusmuotoon, mikéli liiken-
neverkosto ei ole kohdemaassa yhta kehittynyt kuin esimerkiksi Suomessa. Myods
kuljetuksen toimitusaika saattaa olla erittdin trkeédssa roolissa valintaa tehtéessa
tuotteesta ja Kilpailutilanteesta riippuen. Tuotteiden kuljetukseen kuluva aika vai-
kuttaa myos oleellisesti yrityksen asiakaspalvelun laatuun, koska se maaréa tuot-
teiden toimitusajan ulkomaille. Kuljetusmuoto vaikuttaa myods palvelun toistuvuu-
teen, reklamaatioiden maaréén seka lahetysten seurantaan ja jéljitykseen. (Melin
2011, 194-195.)
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Kuljetettavalla tuotteella itsessdén on luonnollisesti my6s paljon vaikutuksia kul-
jetusmuodon valintaan. Tavaran arvo kannattaa suhteuttaa kustannuksiin, silla ti-
lavuuteensa ja painoonsa nahden arvokkaasta tavarasta pystytadn maksamaan suu-
remmat rahtikulut kuin véhemman arvokkaasta tavarasta. Tuotteen luonne vaikut-
taa oleellisesti kuljetustavan valintaan, mikali kyseessa on esimerkiksi helposti
sérkyvaa tavaraa tai elintarvikkeita, jotka saattavat pilaantua. Myos kuljetettavien
tuotteiden méara ja koko vaikuttavat kuljetustavan valintaan, koska mikéli tavaraa
kuljetetaan kerralla suuria méarié tai tuotteet ovat suuria kooltaan, se sulkee au-

tomaattisesti osan vaihtoehdoista pois. (Melin 2011, 194.)
8.1 Merikuljetukset

Merikuljetus on Suomen ulkomaankaupassa suosituin kuljetusmuoto. Merikulje-
tusten osuus ulkomaankaupan kuljetuksissa on vaihdellut 80 % suuruusluokassa
viime vuosikymmenten ajan. Matkustajaliikenteen lisddntyminen meritse on
avannut lisdd mahdollisuuksia myos tavaraliikenteelle. Kotimaisten laivojen maa-
ra merikuljetuksissa on kuitenkin melko pieni, koska suomalaisen kauppalaivas-
ton yllapito aiheuttaa suuria kustannuksia. Monissa muissa maissa taas valtio tu-
kee taloudellisesti maan omaa kauppalaivastoa huomattavasti Suomea enemman.
Meriliikenteessa kéaytetadn kolmea eri kuljetusjarjestelmaa, jotka ovat hakurahti-,

linja- ja sopimusliikenne. (Melin 2011, 197.)
8.1.1 Hakurahtiliikenne

Hakurahtiliikenne tarkoittaa tavaroiden kuljetusta eri satamien valilla ilman s&én-
nénmukaista aikataulua. Yli kolme neljasosaa maailman kauppalaivastosta kulkee
hakurahtiliikenteessd. Rahdit vaihtelevat kysynnén ja tarjonnan mukaan ja riippu-
vat myos markkinatilanteesta. Tyypillisid hakurahtituotteita ovat vilja, 6ljy, hiili ja
lannoitteet. Mikali rahdattu laiva kuljettaa tavaroita maaratystd satamasta toiseen,
puhutaan matkarahtauksesta. Jos taas laiva on rahdattu ennalta maaréatyksi ajaksi,
kyseessa on aikarahtaus. (Melin 2011, 197.)
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Matkarahtauksessa alus tai varustamo kuljettaa lastin rahtaussatamasta purkusa-
tamaan. Rahti maaritetddn useimmiten tonniperusteisesti dollareina, mutta sen ko-
konaismaaraan vaikuttavat kuitenkin myods rahtaussopimuksessa sovitut ehdot,
kuten laivausehto. Rahtaussopimuksen ehdoissa méaéritelldadn esimerkiksi lastin
lastauksen ja purkamisen maksaja, lastin sitominen sekd sen lastaukseen ja pur-

kamiseen kuluva aika. (Logistiikan maailma 2016.)

Aikarahtauksessa varustamo vuokraa laivan rahtaajalle sovituksi ajaksi korvausta
vastaan. Rahti ilmoitetaan yleensd tiettynd rahamé&érana yhdeltd pdivalta Yhdys-
valtain dollareissa. Varustamo vastaa aluksen henkilokunnan palkoista ja muista
miehityskustannuksista seka aluksen padomakustannuksista, huollosta, tavan-
omaisista vakuutuksista ja paivakustannuksista. Aikarahtaaja taas vastaa aluksen
litkenndintiin liittyvista kustannuksista, joita ovat esimerkiksi polttoaine-, satama-
ja lastinkasittelykustannukset sek& tullimaksut. (Logistiikan maailma 2016.)

Varustamo ja rahdinantajaa edustava meklari solmivat yleensa rahtaussopimukset
kansainvélisilla markkinoilla. Sopimusten laadintaan kaytetadn useimmiten pit-
kaan kaytossé olleita rahtaussopimuskaavakkeita, jotka ovat nimeltdén sertepartia
ja Charter Party Form. (Logistiikan maailma 2016.)

8.1.2 Linjaliikenne

Linjaliikenteessa laivat kulkevat ennalta maéarattyéa reittid ennalta sovittujen aika-
taulujen mukaan. Suurilla linjaliikennevarustamoilla on omat markkinointi- ja
myyntitoimistot. Niiden lisaksi my6s varustamoiden agentit myyvat lastitilaa asi-
akkaille. Kuljetus voidaan toteuttaa joko yhden laivaajan tdydessa kontissa tai
kappaletavarakuljetuksena vakiolaivausehtoja noudattaen. Linjaliikenteessé kayte-
tddn kuljetusasiakirjana konossementtia. Linjaliikenteen rahdilla on monia méaé-
raytymisperusteita, joista yleisin on kuljetettavan tuotteen paino tai tilavuus. (Lo-

gistiikan maailma 2016.)
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8.1.3 Sopimusliikenne

Sopimusliikenne tarkoittaa, ettd osapuolet sopivat keskenaan kuljetusehdoista.
Kyseista kuljetusjarjestelmaé kéaytetaan suurien tavaramaarien kuljetuksiin ja kyse
on usein massatavaroiden, kuten 6ljyn tai malmin kuljetuksista. (Melin 2011,
198.)

8.2 Autokuljetukset

Lauttaliikenteen kehittyessa myos kuorma-autokuljetusten merkitys ulkomaankul-
jetuksissa on lisaantynyt. Autokuljetuksella on kaksi liikennemuotoa, jotka ovat
tilausliikenne ja linjaliikenne. Tilausliikenteessa asiakas maéarittaa tavaran l&hto-
paikan ja méaaranpaan, kun taas linjaliikenne on kahden paikkakunnan valilla kul-
kevaa séanndllista ja ennalta maaratyn aikataulun mukaista liikennetta. Saannol-
listd linjaliikennettd kulkee Suomesta lahes kaikkiin L&nsi-Euroopan maihin ja
jonkin verran myos Ita-Eurooppaan. Tilausliikenne taas kulkee my6s kauemmak-
si. (Melin 2011, 210.)

Kolmannen maan liikenne on sallittua yhteiséluvalla Euroopan unionin talousalu-
eella. Suomessa sen myontaa litkenneministerio. Talousalueen ulkopuolisien mai-
den liikenteessa tarvitaan kolmannen maan lupa, joka on nimeltddén CEMT-lupa.
Myos CEMT-lupaa voi hakea liikenneministeriosta. (Melin 2011, 210.)

Kuljetussopimus on vapaamuotoinen, mutta kansainvalisen kuljetuksen ollessa
kyseessé se on vahvistettava rahtikirjalla. Rahtikirja tehdddan CMR-sopimuksen
mukaan kolmena eri kappaleena, jotka lahettdja ja rahdinkuljettaja allekirjoittavat.
Rahtikirjalla voidaan todistaa kuljetussopimuksen ehdot ja se, ett4 rahdinkuljettaja
on vastaanottanut tavaran. Rahtikirjan tietojen oikeellisuus on lahettgjan vastuulla.
Kun kuljettaja ottaa kuljetuksen hoitaakseen, hédnen on varmistettava, ettd kollien
lukuméara, merkit ja numerot ovat oikein. Kuljettajan on myos tarkistettava kulje-
tettavan tavaran ja sen pakkauksen kunto. Naitd koskevat mahdolliset varaukset
kuljettajan tulee merkita rahtikirjaan. (Melin 2011, 211.)
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8.3 Lentokuljetukset

Lentokuljetuksen etuja ovat nopeus ja varmuus, reittiverkoston laajuus, harvat uu-
delleenlastaukset seké halvempien pakkausmateriaalien kayttémahdollisuus. Huo-
nona puolena taas lentokuljetuksessa on korkeat rahtikustannukset. Lentokuljetus-
ta suositellaan tavaran kuljetusmuodoksi, mikali tavaran arvo suhteessa sen pai-
noon on korkea, nopea kuljetus vaikuttaa tavaran séilyvyyteen, kuntoon ja ajan-
kohtaisuuteen tai mikali tavaran pintakuljetukseen sisaltyy monia késittelyvaiheita

ja se vaatii siirtoja kuljetusvalineesté toiseen. (Melin 2011, 218.)

Lentorahtia kuljetetaan pé&asadntoisesti reittiliikenteessa rahtikoneissa tai matkus-
tajakoneissa. Suuri osa Suomesta lahtevasta lentorahdista kuljetetaan ensin rekoil-
la suuremmille lentokentille, joista tavarat lastataan lentokoneisiin. Esimerkiksi
Suomesta Aasian lahtevéd lentorahti kuljetetaan yleensd ensin rekoilla Keski-
Eurooppaan ja tavara lennatetaén sieltd kohdemaahan. (Melin 2011, 218.)

Tarkein lentokuljetuksessa kaytettava asiakirja on lentokuljetussopimus eli lento-
rahtikirja. Lentoliikenteen kuljetussopimuksissa sovelletaan useimmiten Montrea-
lin yleissopimusta, jonka mukaan lahettdjan tulee tayttad lentorahtikirja kolmena
eri kappaleena rahdinkuljettajan rahtikirjalomaketta kayttden. Huolintaliike tai
kuljetusyhtid laatii kuljetussopimuksen. (Melin 2011, 218-219.)

Lentorahdin kuljetuksessa tarked vaihe on tavaran reititys. Suorat lennot ovat no-
peita reitityksid, jolloin tavara kuljetetaan samalla koneella lahtoasemalta suoraan
maaranpéassé sijaitsevalle lentoasemalle. L&hetysten reititykseen voi siséltyé
myos yksi tai useampi siirtoasema, missa rahti siirretddn valiasemilla koneesta
toiseen. Suurilla lentoasemilla siirtoaika voi kestaa jopa vuorokausia, joten huono
reittivalinta voi pidentdd tavaran kuljetusta huomattavasti. Reitityksessa onkin
tarkedd huomioida tavaran mahdollisimman nopea liikkuvuus. Reitityksell& ei ole
vaikutusta rahtimaksuihin. (Melin 2011, 219.)
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8.4 Rautatiekuljetukset

Kuljetussopimus syntyy, kun rautatiet ottavat tavaran kuljetettavakseen ja se luo-
vutetaan rautatieyritykselle lahettajan ja yrityksen sopimuksen mukaan. Kuljetus-

sopimus vahvistetaan useimmiten rahtikirjalla. (Melin 2011, 215.)

Rautatiekuljetus on turvallinen, luotettava ja ymparistoystdvallinen valinta kulje-
tusmuodoksi. Rautatiekuljetus on melko edullista, silla monet valtiot tukevat ta-
loudellisesti kyseista kuljetusmuotoa. My6s mahdollisuus kuljettaa suuria kuormia
kerralla tekee rautatiekuljetuksesta edullista. Rautateitse voidaan kuljettaa kylma-
kuljetuksia seka muita erikoiskuljetuksia. Huonona puolena rautatiekuljetuksessa
on se, ettd rahtia vastaanottavia asemia ei aina vélttdmatta sijaitse lahettdjan tai
vastaanottajan lahelld. Myos raideleveydet vaihtelevat eri maiden valilla, jolloin
litkenne edellyttad telien vaihtamista. Tdm& luonnollisesti hidastaa kuljetuksen
etenemista. (Melin 2011, 217.)

Itdinen yhdysliikenne kulkee Suomen ja Vendjan solmiman yhdysliikennesopi-
muksen seké sita tdydentévien sopimusten perusteella. Itdisessa liikenteessé tava-
raa voidaan lahettdd Vainikkalan, Niiralan ja Vartiuksen kautta. Suurin osa tava-
rasta lahtee itddn Vainikkalan kautta. Trans-Siperian rataa pitkin voidaan vieda
tavaraa myds Kaukoidan maihin, kuten Kiinaan. Kuljetukset Aasiaan vievét noin
kolme viikkoa. (Melin 2011, 217.)

8.5 Kuriirikuljetukset

Kuriiriyritykset lennattavat rahdin omilla tai vuokratuilla lentokoneilla maasta toi-
seen. Kuriiriyritykset hoitavat rahdin késittelyn ja tavaran toimituksen asiakkaalle
nopeasti. Monet kansainvéliset kuriiriyritykset toimivat Suomessa omina yrityksi-
nadn tai huolintaliikkeiden kautta. Suurilla kansainvélisilla kuriiriyrityksill4 on
toimipisteitd ympari maailmaa. Kuriirikuljetukset voidaan jakaa kahteen eri ryh-
mé&an, joita ovat asiakirjaldhetykset ja EU:n sisékaupan lahetykset seké tullattavat
lahetykset. (Melin 2011, 222-223.)



46

Kuriiriyritys hoitaa tavaroiden lento- ja maakuljetukset ja toimittaa ne asiakkaalta
tdman haluamaan kohteeseen ennalta luvatussa ajassa. Asiakkaan tulee kuljetus-
sopimusta tehtdessa tayttaa kuriiriyrityksen rahtikirja. Rahtikirjasta taytyy ilmeta
esimerkiksi lahettdjd, vastaanottaja, tavaran arvo ja sisaltd. Mikali kyseessa on
tullattava lahetys, asiakas laatii my0s tarvittavat viennin asiakirjat. Kuriiripalvelut
hinnoitellaan usein ovelta ovelle -periaatteella. Hinta maaraytyy etéisyyksien mu-
kaan. Asiakas saa tietdd palvelun kustannukset tarkasti etukéteen. (Melin 2011,
223))

8.6 Kansainvaliset postikuljetukset

Posti toimittaa ulkomaille kirjeitd, postikortteja, pientavaraldhetyksia seka posti-
paketteja. Postilahetys toimitetaan joko lentoteitse, tavallisena lahetyksena tai pi-
kajakeluna. Postihuolinta voi hoitaa maahan tulevan tavaran tullauksen seké ko-
tiinkuljetuksen. Se hoitaa myds maasta lahtevan tavaran tullauksen. L&hetyksen
kulkua voi seurata internetin kautta viivakoodien ja seurantajarjestelmien avulla.
(Melin 2011, 223.)
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9 MAKSUTAVAT

Ulkomaankauppa saattaa sisaltdd riskejé, joita yritys ei ole kotimaankaupassa
kohdannut. Tilanteeseen parhaiten sopivan maksutavan valinta on yksi keino valt-
taa naitd riskeja. Maksutavan valintaan vaikuttavat useat eri tekijat, kuten myyjan
ja ostajan vélinen luottamus, Kilpailutilanne, toimialan perinteet ja kauppatavat
sekd myyjan halu valttdad toimintaymparistoon seka ostajaan liittyvia riskejé.
Myos paikallinen lainsdadanté kohdemaassa saattaa vaikuttaa maksutavan valin-
taan. Maksutavoista kannattaakin sopia jo kauppasopimuksen teon yhteydessé.
(Melin 2011, 120.)

Ulkomaankaupassa kéytettavia maksutapoja ovat maksuméaarays, ulkomaan shek-
ki, ulkomaan perittdva sek& remburssi. Yksinkertaisimmat maksutavat ovat mak-
sumaardys ja shekki. Ne edellyttavat kauppakumppanien vélista luottamusta, silla
ne eivat sisélla mitaén ehtoja pankkien valilla. Pankki toimii ainoastaan vélittajana
eika ota haltuunsa tavaran toimitukseen ja hallintaan liittyvid asiakirjoja. Talléin
maksua kutsutaan suoraksi maksuksi. Mikéli myyjé tahtoo lisdvarmuutta maksun
saamisesta, on suositeltavaa kayttdd maksutapana perittdvaa tai remburssia. (Me-
lin 2011, 121.)

9.1 Shekki

Shekin kaytté ulkomaankaupan maksutapana on nykyaikana véhentynyt huomat-
tavasti tiedonsiirtomenetelmien kehittymisen myota. Shekki ei ole yhté turvallinen
kuin maksumaarays, joten sité ei suositella kdytettavaksi ulkomaankaupan maksu-
tapana. Shekki lahetetdan postissa maksun saajalle, mista johtuen maksun saami-
nen kestdd kauemmin kuin maksumaéarayksessa. Shekin haittapuolena on myos se,

ettd se saattaa matkalla kadota tai joutua vaariin kasiin. (Melin 2011, 121-122.)
9.2 Maksumaarays

Maksumé&éaraysta voi maksutapana verrata kotimaiseen pankkisiirtoon. Maksaja

antaa kirjallisesti tai konekielisesti tarvittavat tiedot maksusta ja sen lahettdmista-
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vasta oman maansa pankille, joka veloittaa summan asiakkaan tililta ja vastaanot-
taa maksajan suorituksen kassaan maksuna. Tamén jalkeen pankki lahettdd mak-
sumaéarayksen ulkomaiselle pankille, joka suorittaa maksun edelleen maksun saa-

jalle. Maksumaarays on edullinen ja nopea maksutapa. (Melin 2011, 123-125.)
9.3 Perittava

Perittdva on maksutapa, jossa myyja antaa pankilleen ohjeet peria maksu ja luo-
vuttaa mukaan liitetyt asiakirjat maksajalle. Perittdva on sopiva maksutapa tilan-
teeseen, missé viejd haluaa maarata tavarasta siihen asti, kunnes ostaja on suorit-
tanut maksun siitd. Talléin viejan on varmistettava, ett4 tavaraa ei toimiteta suo-
raan ostajalle, vaan se menee ensin rahdinkuljettajan sailytykseen. Sielta se toimi-
tetaan ostajalle, kun maksu on tapahtunut tai vekseli on hyvaksytty. (Melin 2011,
125.)

9.4 Remburssi

Remburssi on avaajapankin Kirjallinen sitoumus, jonka mukaan pankki maksaa
saamiensa ohjeiden mukaan remburssin maarén eli kauppahinnan myyjalle sen
jalkeen, kun myyjd on esittanyt pankille remburssiehtojen mukaiset asiakirjat.
Remburssista aiheutuvat kulut vaihtelevat eri maiden, pankkiryhmien ja asiakkai-
den mukaan. Remburssiin liittyy erindisia pankkikuluja ja se on muita maksutapo-
ja kalliimpi vaihtoehto. Remburssin valintaa maksutavaksi puoltaa kuitenkin sen
luotettavuus, silla se antaa myyjélle varmuuden maksun saannista ennen tavaran
toimitusta tai sen valmistuksen aloittamista. Remburssin kaytt64 maksutapana
suositellaan erityisesti silloin, kun kauppaa tehddan uuden kauppakumppanin
kanssa. Talloin ostajan luotettavuudesta ja maksukyvysté ei ole viela tietoa. (Me-
lin 2011, 130-136.)
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10 TUTKIMUKSEN EMPIRIA

Tama kappale kasittelee tutkimuksen empiriaa. Ensin kasitellddn empirian teoriaa,
missé kaydaan lapi tutkimusmenetelmat seka tutkimuksen aineistonkeruumene-
telma. Sen lisaksi esitelladn haastateltavat seka kerrotaan haastattelujen tavoitteis-

ta ja toteutuksesta.
10.1 Tutkimusmenetelmat

Tutkimusmenetelmat ovat aineiston hankinta- ja analysointivalineitd, joita kayte-
tdan empiirisessa tutkimuksessa. Tutkimusmenetelmat voidaan luokitella maaréal-
lisiin eli kvantitatiivisiin ja laadullisiin eli kvalitatiivisiin menetelmiin. (Koppa
2017.)

Laadullisessa tutkimuksessa pyritddn ymmaértamaan kohteen laatua, ominaisuuk-
sia ja merkityksia kokonaisvaltaisesti. Kvalitatiivisen tutkimuksen toteutukseen
voidaan kayttad monia eri menetelmid. Kaikissa menetelmissa on kuitenkin sa-
mankaltaisia ominaisuuksia, kuten kohteen esiintymisympéristoon, taustaan, tar-
koitukseen, ilmaisuun ja kieleen liittyvat ndkokulmat. (Koppa 2015). Laadullises-
sa tutkimuksessa yleisimmin ké&ytetty aineistonkeruumenetelmé on haastattelu.
(Hirsijarvi, Remes & Sajavaara, 2009, 205).

Maarélliselle tutkimukselle on ominaista kohteen tutkiminen tilastojen ja nume-
roiden avulla ja siihen sisdltyykin monia erilaisia laskennallisia seka tilastollisia
analysointimenetelmid. Kvantitatiivisessa tutkimuksessa pyritddn usein selitté-
maan ilmid kayttamalld numeerisiin tuloksiin perustuvaa tutkimusta, luokittelua,

syy- ja seuraussuhteita seké vertailua. (Koppa 2015.)

Taman tyon tutkimusmenetelmana kaytetddn kvalitatiivista eli laadullista tutki-
musmenetelmaa. Laadullinen tutkimusmenetelmé oli paras vaihtoehto, koska em-
pirian tavoitteena oli saada haastattelujen avulla kokonaisvaltainen ymmaérrys ai-

heesta ja mahdollisimman tarkka analyysi kohdemaasta.
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10.2 Aineistonkeruumenetelma

Taman tyon aineistonkeruumenetelmana kéytetdén puolistrukturoitua haastattelua.
Puolistrukturoitu haastattelu tarkoittaa, ettd kaikille haastateltaville esitetdan en-
nalta mietittyihin teemoihin pohjautuvat, samat tai melkein samat kysymykset
samassa jarjestyksessd. Taméa haastattelumuoto sopii kaytettavaksi silloin, kun
halutaan saada tietoa nimenomaan tietyista asioista, jolloin ei ole tarvetta antaa

haastateltaville kovin suuria vapauksia. (KvaliMOTV 2018).
10.3 Haastattelukysymykset

Haastattelukysymykset (LIITE 1) luotiin tyon tutkimussuunnitelman sek& teorian
pohjalta. Haastattelulomake siséltdd kahdeksan kysymystd. Haastattelulomake

laadittiin sekd suomenkielisena ettd englanninkielisena versiona (LIITE 2).

Haastattelujen tavoitteena oli keréatéd tarpeellista aineistoa suomalaisen yrityksen
kaupankaynnista kiinalaisten kanssa sek& vientiprosessista Kiinaan. Tavoitteena
oli myds selvittdd mahdollisia ongelmia, joita kyseiselld markkina-alueella suo-
malainen yritys voi kohdata ja mitd kautta suomalaiset yritykset ovat paasseet
Kiinan markkinoille, eli tissa tapauksessa kartoittaa toimeksiantajayritykselle
parhaita mahdollisia jalleenmyyntikanavia tuotteille kohdemaassa.

10.4 Haastateltavien valinta

Haastatteluihin valittiin suomalaisten yritysten edustajia, joilla on jo kokemusta
Kiinaan viennistd. Kaikki haastateltavat valittiin elintarvikealan yrityksistd, jotta
saataisiin mahdollisimman hyodyllisté tietoa toimeksiantajayritykselle, joka toimii
myos elintarvikealalla. Haastatteluista kolme toteutettiin puhelimitse ja kaksi sah-
kopostitse. Jokainen puhelimitse haastateltu henkild antoi luvan haastattelun &a-
nittdmiseen. Haastattelut sujuivat hyvin ja ilman héairiétekij6itad. Puhelinhaastatte-
lut kestivat jokainen 15-20 minuuttia. Osa haastateltavista halusi pysya nimetto-
ming, joten tyon yhtendisyyden vuoksi kaikki haastattelutulokset kasiteltiin ano-

nyymisti. Kun haastattelut oli litteroitu ja vastaukset analysoitu, aanitetty materi-
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aali tuhotiin. Aluksi haastateltavia pyydettiin kertomaan heidan toimenkuvastaan

yrityksessa, seka siitd, kuinka paljon heilla on kokemusta Kiinaan viennista.

Haastateltava A: Haastateltava A tydskentelee vientijohtajana panimoalan yrityk-
sessd. Yritys on myynyt tuotettaan Kiinassa paikallisen sisaryhtion kautta. Talla
hetkell& yritys etsii uutta jakelijaa tuotteilleen Kiinassa.

Haastateltava B: Haastateltava B toimii yritt4jand ja toimitusjohtajana elintarvi-
kealan yrityksessd, joka on erikoistunut korkealaatuisiin marjatuotteisiin, hilloi-
hin, marmeladeihin ja taytteisiin. Yritys on vienyt tuotteitaan Kiinaan muutaman

vuoden ajan.

Haastateltava C: Haastateltava C tydskentelee Kiinan markkinoiden vientikoor-
dinaattorina elintarvikealan yrityksessa, joka on erikoistunut maitotuotteisiin. Han

on toiminut tehtdvassaan hieman yli vuoden.

Haastateltava D: Haastateltava D toimii johtajana Kiinaan viennissa elintarvike-
alan yrityksessd, joka valmistaa muun muassa suklaata, leivonnaisia ja kekseja.
Hén valvoo yrityksen sisdantuloa Kiinan markkinoille. Han on aloittanut nykyi-
sessé tehtdvassadn noin kolme kuukautta sitten, mutta hanell4 on entuudestaan
paljon kokemusta Kiinasta seké& kiinalaisista. H&n on aiemmin asunut ja tydsken-
nellyt Kiinassa yhdeksan vuotta, puhuu kiinaa ja on myds auttanut suomalaisia

yrityksid Kiinaan viennissa.

Haastateltava E: Haastateltava E tyoskentelee elintarvikealan yrityksessd, jonka
tuotevalikoimaan kuuluu muun muassa kaurahiutaleita, vélipala- ja leivontatuot-
teita sek& kolesterolia alentavia elintarvikkeita. Han toimii yrityksessa lisensointi-
liiketoiminnan johtajana kolesterolia alentavalle elintarviketuotemerkille, jota yri-
tys vie Kiinaan. Han aloitti tydskentelyn yrityksessé viisi vuotta sitten vastuualu-

eenaan Aasia. Han on kéynyt Kiinassa liikematkoilla 20 kertaa.
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11 TUTKIMUSTULOKSET

Tassd luvussa kaydadn lapi tutkimustulokset. Tulokset on jaoteltu aihealueittain

omien otsikoidensa alle.
11.1 Kiina viennin kohdemaana ja kiinalaiset liikekumppaneina

Tassa osiossa haastateltavilta kysyttiin ensiksi, mita haasteita he ovat huomanneet
yrityksen viennissd Kiinaan. Haasteltavat mainitsivat kukin eri asioita, jotka he

kokevat Kiinaan viennissa haastavana.

Haastateltava A:n mukaan haasteet Kiinaan viennissd ovat pitkélti samat kuin
muidenkin vientimaiden kohdalla, erityispiirteend maan suuri koko. Suuri haaste
on ollut 16yt oikea jakelutapa tuotteille. Jotkut suosittelevat k&yttdmaan vain
yhtd maahantuojaa, kun taas jotkut ovat sitd mieltd, ettd kannattaa kayttad useam-
pia maahantuojia eri alueilla. Tarkeana seikkana haastateltava A pitdd myos kult-
tuurieroja. Liiketoiminta kiinalaisten kanssa vaatii lasndoloa ja liikekumppaniin

tutustumista, ja asioita on vaikea sopia Skypen tai sdahkopostin valityksella.

My0s haastateltava B:n mukaan Kiinaan viennissd on samoja haasteita kuin mui-
denkin maiden kohdalla. Haasteena suomalaiselle yritykselle hdn mainitsee tuot-
teen itsessddn. Ennen viennin aloittamista taytyy miettid, mita lisdarvoa vietava
tuote tuo kohdemaan markkinoille. Myos tuotteen laatu on merkittavassa asemas-
sa; Suomessa kuluttajille on tarkedmpaa tuotteen halpa hinta kuin sen laatu. Tama
johtaa siihen, ettd myos vientimarkkinoille tehddan helposti halpoja tuotteita,
vaikka olisi tdrkeampdaa panostaa laatuun. Tuotteella on myds oltava kysyntéa
kohdemaan markkinoilla. Myds tuotteiden markkinointi ja sopivien markkinointi-
kanavien l6ytdminen on térked4. Kiina on suuri maa, jossa on valtava valikoima
erilaisia tuotteita kuluttajille. Suomen kokoisesta maasta pelkéstéan rahalla néky-
vyyden hankkiminen ei ole kannattavaa. Myo6s haastateltava B mainitsi haasteena
oikean jakelukanavan loytdmisen tuotteille. Viennin onnistuminen on pitkélti

kiinni siitd, 16ytaako yritys kohdemaasta hyvén yhteistydkumppanin, joka uskoo
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vievan yrityksen ideaan. Erityishaasteena haasteltava B mainitsi myds sen, ettd
Kiinassa vaihtuvuus on hyvin suurta ja taten on vaikea saada pysyvia kontakteja.

Kiinalaiset ovat muutenkin suomalaisia innokkaampia tekemaan muutoksia.

Haastateltava C:n mukaan haasteita Kiinaan viennissd maitotuotteita vievan yri-
tyksen nakokulmasta ovat tuotteiden sailyvyys seké kiinalaisten monimutkaiset
sédannokset elintarviketuotteille. My6s haastateltavat D ja E mainitsivat lainsaa-
danndn Kiinassa aiheuttavan haasteita; haastateltava D:n mukaan lait ovat moni-
mutkaisia ja muuttuvat usein, joten niiden perdssa pysyminen on vaikeaa. S&an-
nokset ja lait koskevat seka tuotteen ainesosia ettd pakkauksen ulkoasua. Haasta-
teltava E:n mukaan isoin haaste heidan yritykselleen on ollut Kiinan viran-
omaisympaéristoregulaatio, koska Kiinassa ei voi saannosten takia kertoa kulutta-

jille heidan tuotteensa terveysvaikutuksista.

Seuraavaksi haastateltavilta kysyttiin, millaisia kokemuksia heilld on kiinalaisista

liilkekumppaneina. Esiin nousi seka hyvia puolia ettd haasteita.

Haastateltava A:n mukaan nuoret kiinalaiset ajattelevat enemman lansimaisesti ja
digitaalisesti verrattuna vanhempaan sukupolveen. Haastateltava E:n mukaan Kii-
nalaiset ovat kansainvélisid bisneksentekijoitd ja myds han mainitsi digikulttuurin,
jossa kiinalaiset ovat hanen mielestaan suomalaisia edell&; asiat hoituvat nopeasti
matkapuhelimella pikaviestipalveluita kdyttden. Haastateltava C sanoi kiinalaisten

olevan ahkeria ja intohimoisia liike-eldmassa.

Haastateltava B sanoi, ettd heidan liikekumppaninsa Kiinassa on luotettava. Suo-
malaiset yritykset ovat pienia Kiinan markkinoilla, joten ei kannata menna heti
isojen toimijoiden luo, vaan on parempi l0yt&& pienempi yhteistyokumppani, jolle
suomalainen yritys ja sen tuotteet ovat tarkeitd. Han kuitenkin myds muistutti, etta
toki isostakin toimijasta voi saada hyvén ja luotettavan yhteistydkumppanin, mi-
kéli kdy hyva onni. Haastateltava B sanoi, ettd jos yrityksell4 on hyva tuote, kan-
nattaa luottaa omaan konseptiin eika litkaa mukautua kohdemaan mukaan. Ulko-

maille viennissé tulee aina tilanteita, joissa ulkomaalaiset toimijat haluavat tehda
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tuotteeseen muutoksia. Turhiin muutoksiin ei kannata lahted mukaan, silla siten ei

usein saa mitaan aikaiseksi ja syntyy vain lisakustannuksia.

Kulttuurierot on yksi merkittava tekija puhuttaessa kiinalaisista lilkekumppaneina
suomalaiselle yritykselle. Haastateltava A sanoli, ettd vaikka nuori sukupolvi ajat-
teleekin enemmaén lansimaiseen tapaan, myGs perinteet ovat vahvasti juurtuneet
kiinalaiseen kulttuuriin. Kohteliaisuusasiat ovat hyvin tirkeitd, kuten “’kasvojen
menetys”-ajattelu. Haastateltava A ei ollut itse joutunut kyseiseen tilanteeseen,
mutta tiesi liike-elamaésté kyseisié tapauksia; on esimerkiksi vahingossa laksytetty
vanhempaa henkil6a hanen alaistensa edessa tai kieltdydytty kohteliaasti illanvie-
tosta kiinalaisen liikekumppanin kanssa. Nama asiat tuntuvat suomalaisista nor-
maalilta, mutta kiinalaisille ne ovat hédpeéllisia. Haastateltava D toteaa, ettd nauttii
itse litketoiminnasta kiinalaisten kanssa, mutta tietéa etté se voi olla haastavaa kie-

limuurin ja kulttuurierojen vuoksi.

Haastateltava A:n mukaan suomalaiset ovat nopeita tekeméan paatoksia ulkomaa-
lisiin verrattuna. My0s haastateltava E mainitsi, ettd paatdsten teko kiinalaisten
kanssa on monimutkaisempaa kuin Suomessa. Kiinassa paatdsten teosta vastaa
usein vanhemmat johtajat, jotka eivat valttamatta puhu englantia, joten suomalai-
sen on vaikea vaikuttaa heihin. Suomalainen yritys tarvitsee avukseen paikallisen
kumppanin, joka tuntee kyseisen toimialan ja sen kdytannét. Organisaation eri

portaiden ihmisi ei tavoita Kiinassa yhta helposti kuin Suomessa.

Haastateltava D:n kokemusten mukaan taas kiinalaiset ovat niité4, jotka haluavat
asioiden etenevan nopeasti verrattuna pohjoismaisiin yrityksiin, jotka ovat tottu-
neet tydskentelemdan enemman strategisesti ja pitk&janteisesti. Haastateltava D:n
mukaan Kiinassa on enemmain “tdssd ja nyt”’-ajattelua, joten kiinalaisten kanssa

tulee toimia nopeasti, ettei menetd mahdollisuuksia.
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11.2 Vientiprosessi Suomesta Kiinaan

Tassa osiossa késitellddn kaytdnnon vientiprosessia Suomesta Kiinaan. Ensim-
maiseksi haastateltavilta kysyttiin, mitka ovat tarkeimmat asiakirjat Kiinaan vien-

nissa.

Haastateltava A:n mukaan elintarvikealalla voi valilla olla vaikeaa saada vientiin
tarvittavat asiakirjat ja hanen yrityksensé kohdalla asiakirjojen saaminen on vaih-
dellut eri tuotteiden valilla. Kiinalaiset ovat hyvin tarkkoja elintarvikkeiden laa-
dusta. Haastateltava A:lla ei ollut lahiajoilta kdytdnnon kokemuksia siitd, onko
jonkin tietyn asiakirjan kanssa ollut ongelmia, mutta han korosti sitg, ettd Kiinaan
viennissa on hyvin tarkkaa, ettd asiakirjat ovat kunnossa ja lahetyksen perille
saaminen voi jaada hyvin pienesta kiinni. Han kertoi kaytannon esimerkin, kuinka
hanen yrityksensa oli yrittdnyt lahettdd néytteita konsulttiyhtiolle Kiinaan, mutta
l&hetys oli jaanyt jumiin tulliin, koska se oli hieman liian iso. Lopulta he saivat
naytteet perille siten, ettd he lahettivat ne uudelleen pienemmissé erissd osoittaen
ne eri henkildille, eika yritykselle, jolloin kyseessa oli henkilokohtainen lahja. Eli
edes pienen nayte-erén lahetys Kiinaan ei onnistunut ilman tarvittavia elintarvike-

kelpoisuustodistuksia.

Haastateltava B kertoi, ettd ensimmaiseksi taytyy saada vientilupa tuotteelle ja sen
kanssa on tarkkaa Kiinassa. Sen jalkeen taytyy selvittad, kuinka paljon taytyy
maksaa tuontiveroa ja tullimaksuja. Eri tuotteilla on erilaiset vaatimukset, misté
taytyy ottaa selvéé. Haastateltava B korosti myos paikallisen kumppanin osaamis-

ta, silla myos heidan taytyy tietdd naista asioista.

Haastateltava C:n mukaan heidén tapauksessaan eli meijeriteollisuudessa tar-
keimmat asiakirjat Kiinaan viennissa ovat terveystodistus, alkuperétodistus, COA

seké kauppalasku.

Haastateltava D totesi kaikkien toimitukseen liittyvien asiakirjojen olevan yhta

tarkeitd. Mikali yksikin tarvittava asiakirja puuttuu, voi l&hetys jadda matkan var-
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relle. N&iden asioiden kanssa on oltava tarkkana ja jopa kuormalavojen taytyy olla

oikeanlaiset.

Haastateltava E sanoi, ettd heiddn tapauksessaan Kiinaan vientiin tarvittavat asia-
Kirjat ovat samat kuin muihinkin maihin vietéessa. Elintarviketeollisuudessa tar-
vittavia viennin asiakirjoja ovat esimerkiksi alkuperatodistukset ja rahtidokumen-
tit. Valilld saatetaan tarvita tuotteen turvallisuuteen tai standardointiin liittyvia
asiakirjoja, kuten kuvausta siitd, miten tuote on tehty. Kiinassa saatetaan kysella
muihin vientimaihin verrattuna enemman, miten tuote on valmistettu. Tullaukseen
liittyvien asiakirjojen osalta he ovat useimmiten luottaneet paikallisen kumppa-

ninsa osaamiseen, joka on hoitanut tuotteiden maahantuonnin.

Seuraavaksi haastateltavilta kysyttiin, mitd kuljetusmuotoa he ovat kaytténeet

tuotteiden viennissa Kiinaan.

Haastateltava A:n yritys on kuljettanut tuotteitaan Kiinaan meriteitse, néytteita
lentoteitse. He ovat myos kokeilleet rautatiekuljetusta suomalaisen yhteisty6-
kumppanin kautta. Haastateltava A kehui rautatiekuljetusta, silla Vendjan lapi rau-
tateitse vietdessd olosuhteet ovat viiledmmat kuin vietdessd tuotteita meriteitse
etelan kautta, jolloin elintarviketuotteiden sdilyvyys on parempi. Rautatiekuljetus
oli myds haastateltava A:n mukaan merikuljetusta nopeampi. Rautatiekuljetus
Suomesta Kiinaan kesti noin kaksi viikkoa, kun taas merikuljetus vei noin puoli-

toista kuukautta.

Haastateltava B:n yritys oli ensin kuljettanut tuotteensa Kiinaan meriteitse, mutta
he olivat siirtyneet lentorahtiin, koska se on nopeampi. Néin ollen tuotteiden pa-

rasta ennen-péivaysta on paljon enemman jaljelld, kun tuotteet saapuvat Kiinaan.

Haastateltava C:n yritys on kayttdnyt kuljetusmuotona merikuljetusta, haastatelta-
va D:n yritys taas pelkastadn lentokuljetusta, silld yritykselld on ollut kiire saada
tuotteet perille. Haastateltava D:n mukaan héanen yrityksensa kuitenkin aikoo tule-

vaisuudessa kuljettaa tuotteet Kiinaan padasiassa meriteitse.
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Myo0s haastateltava E:n yritys on vienyt tuotteensa Kiinaan kéyttden merikuljetus-
ta. Hanen mukaansa lentoteitse voi kuljettaa nédytteitd, mutta isommat tuote-eréat
on viisainta kuljettaa laivalla, silla se on kustannustehokkain kuljetusmuoto. Hei-
dan vientituotteillaan on pitk& sdilyvyysaika, joten merirahdin hitaus ei ole heille

ongelma.
11.3 Tuotteiden myynti Kiinassa

Tassa osiossa haastateltavilta kysyttiin, miten he ovat hoitaneet tuotteiden myyn-
nin Kiinassa. Tarkoitus oli siis selvittad, mitad jakelukanavia he ovat kdyttaneet ja
miksi he ovat valinneet kyseiset kanavat tuotteiden myyntiin.

Haastateltava A:n yritys on hoitanut tuotteidensa myynnin Kiinassa maahantuojan
avulla. Han painotti, ettd maahantuojan jakeluverkoston on oltava kunnossa. Jake-
luverkoston taytyy olla seka riittavan kattava ettd keskittynyt oikeanlaisiin myyn-
tipaikkoihin sekd maantieteellisesti ettd laadullisesti. Korkealuokkaisia tuotetta ei
kannata laittaa myyntiin halpamyymaldihin Kiinassa, koska siella asioivat kulutta-
jat eivat etsi sellaista eiké heilld ole varaa siihen. Myyntipaikka on valittava tar-

kasti.

My0s haastateltava B:n yritys on loytdnyt myyntikanavat tuotteilleen Kiinassa
paikallisen kumppanin avulla. Tuotteita myydaan internetkaupoissa, Kivijalka-
myymaldissd ja muutamassa marketissa. He myyvét tuotteitaan myds lahettien

kautta, jotka myyvat tuotteita eteenpdin omille asiakkailleen.
Haastateltava C:n yrityksen kaikki myynti Kiinassa hoituu tytaryhtion kautta.

Haastateltava D:n yritys on hoitanut tuotteidensa myynnin Kiinaan internetkaup-
pojen kautta. He ovat vasta aloittaneet Kiinaan viennin ja tavoittelevat sen kasvat-

tamista tulevaisuudessa.

Myds haastateltava E:n yrityksen tapauksessa paikallinen yritys valitsi jalleen-

myyntikanavan. Heidan Kiinaan vieménsa brandi on lisensoitu, joten valmistus,
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myynti ja markkinointi olivat kumppanin vastuulla. Haastateltava E:n yrityksella
ei endé ole Kiinassa kumppania, koska Kiinan terveysvaitelainsaadantoé ei mah-
dollista heidén vientituotteensa tehokasta markkinointia ja se vaikeutti asioita. 1l-
man kuluttajamainontaa tuotteet eivat myy, koska kuluttajat eivét tiedd mista

maksavat.
11.4 Suomalaisyritysten tulevaisuus Kiinaan viennissa

Viimeisena haastateltavilta kysyttiin, millaisena he nakevat suomalaisyritysten
tulevaisuuden Kiinaan viennissa. Tavoitteena oli siis selvittdd, mitd mahdollisuuk-
sia tai haasteita Kiinaan viennistd kokemusta omaavat viennin ammattilaiset na-

kevét suomalaisten yritysten tulevaisuudelle Kiinan markkinoilla.

Haastateltava A nékee, etta elintarvikepuolella on mahdollisuuksia menestyad. Han
kuitenkin muistuttaa, ettd myos muut maat haluavat Kiinan markkinoille yhtélail-
la. Suomalaisten yritysten taytyy miettid, mité lisdarvoa niiden tuotteet tuovat Kii-
nan markkinoille. Keskiluokka on kasvamassa Kiinassa, joten useammilla kulutta-

jilla on mahdollisuus ostaa suomalaisia tuotteita. Suomen valtti on maan puhtaus.

Haastateltava B:n mukaan suomalaisten yritysten tulevaisuuden menestysta Kii-
naan viennissé on vaikea ennustaa. Suomi ei ole aiemmin loistanut elintarvikkei-
den viennissa. Suomi on paljon jéaljessa muita Euroopan maita, koska tukea ei tule
yhté paljon kuin muissa maissa Kieltojen takia. Muualla Kieltoja osataan kiertaa
hyvin, mutta Suomessa ollaan liiankin tarkkoja sdént6jen noudattamisessa. Suomi
ei varsinaisesti vientimaana ole nosteessa, vaan menestys riippuu vietdvasta tuot-
teesta. Haastateltava B mainitsi esimerkin omalta alaltaan, jossa Yhdysvalloissa ja
Kanadassa kéytetddn mustikan viennissd hyvéksi samoja argumentteja kuin suo-
malaisten mustikoiden viennissd, vaikka tuotteet ovat paljon huonolaatuisempia.
He panostavat paljon enemmén myyntiin ja markkinointiin kuin suomalaiset.
Suomalaisen elintarviketeollisuuden tulevaisuuden elinehto on se, ett4 saadaan
vientikanavia auki. Pelkk& hyva idea viennista ei riitd, vaan taytyy l0ytda oikeat

kuluttajat ja tuotteen pitdd erottua markkinoilla. Suomen puhtaudesta puhutaan



59

paljon, mutta kaikissa muissakin maissa ajatellaan, ettd oman maan tuotteet ovat

laadukkaita.

Haastateltava C sanoi, ettd Kiina on valtava markkina-alue, missa on monia mah-
dollisuuksia suomalaisille yrityksille. Han painotti, ettd tarkeintd on ymmartaa
markkinoiden ja kuluttajien tarpeita seka kulttuurieroja.

Haastateltava D:n mukaan Kiina on houkutteleva markkina-alue, joka tarjoaa mie-
lenkiintoisia mahdollisuuksia suomalaisille yrityksille viennin saralla. Kiinan
markkinoille ei p&&se nopeasti, vaan se vaatii pitkajanteistd tyota ja satsauksia
tuotteeseen. Kontaktien hankkiminen ja luottamuksen rakentaminen Kiinalaisten

kanssa voi vieda paljon aikaa.

Haastateltava E ndkee suomalaisten yritysten tulevaisuuden Kiinaan viennissé va-
loisana. Suomalaiset pystyvét fokusoitumaan hyvin asioihin, jotka voivat kasvat-
taa vientid. Suomessa on paljon osaamista ja Kiinaan lentdd Suomesta nopeasti.
Kiinalaiset pitavat Suomen imagosta terveellisten ja puhtaiden elintarvikkeiden
ldhtdmaana. Suomalaisilla yrityksilla on asioita, joita Kiina tarvitsee ja kasvava
keskiluokka Kiinassa on valmis maksamaan niista. Kiinalaisten paatoksentekijoi-
den tavoittaminen on vaikeaa, koska maa on niin valtava. Tdhan haastateltava E

toivoisi paikallisten viranomaisten, kuten diplomaattien, apua.
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12 JOHTOPAATOKSET JA POHDINTA

Tassa luvussa kaydaan lapi tutkimustuloksista syntyneet keskeisimmat johtopaa-
tokset, jotka on tehty teoriaosuuden seké haastattelujen pohjalta. Liséksi pohdi-
taan tutkimuksen luotettavuutta, mietitddn mahdollisia jatkotutkimusehdotuksia

sekd arvioidaan opinndytetyoprosessia.
12.1 Keskeisimmat johtopaatokset

Tutkimuksen tavoitteena oli saada vastaus tutkimusongelmaan “Mitd yrityksen
taytyy ottaa huomioon vietdessa tummasuklaatuotteita Kiinaan?”. Tyossa tutkittiin
Kiinan liiketoimintakulttuuria sekd maan potentiaalia markkina-alueena tumma-
suklaatuotteille. Liséksi tutkittiin, miten vientiprosessi Kiinaan etenee, mik& on
paras kuljetusmuoto tuotteille ja miten tuotteiden myynti kohdemaassa kannattaa

hoitaa.

Haastatteluista kévi ilmi, ettd erityisesti haasteita tuotteiden viennissa Kiinaan on
aiheuttanut maan lainsdadanto. Lakien ja sdinnosten tunteminen on yritykselle
tarkedd ja niitd on hyva seurata, silla ne muuttuvat usein. Tutkimustulosten mu-
kaan myos paikallisen yhteistydkumppanin rooli viennissa on erittdin suuri, ja oi-

kean jakelukanavan I6ytdminen tuotteille on ollut yksi merkittava haaste.

Tutkimuksessa nousi usein esiin kulttuurierojen merkitys Suomen ja Kiinan valil-
l4. Kulttuurintuntemuksen tarkeys korostuu kiinalaisten kanssa, silla he ovat hyvin
erilaisia verrattuna suomalaisiin. Nain ollen yrityksen onkin hyva ottaa selvaa kii-
nalaisesta kulttuurista ja tavoista ennen liiketoiminnan aloittamista heidan kans-

saan, jotta vaarinymmarryksié ja haasteita syntyisi mahdollisimman vahéan.

Kéaytannon vientiprosessia tutkiessa korostui se, ettd viennin asiakirjojen kanssa
ollaan Kiinassa erittdin tarkkoja. Myo6s paikallisen liikekumppanin on osattava
ndma asiat. Tutkimustuloksista selviaa, ettd yleisin kuljetusmuoto tuotteille Suo-
mesta Kiinaan on merikuljetus. My6s lentoteitse on kuljetettu tuotteita Kiinaan,

mikali tuotteiden toimituksella on ollut Kiire tai kuljetettava tuote-erd on ollut pie-
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ni. Ndiden kahden kuljetusmuodon lisaksi myds rautatiekuljetusta oli kokeiltu yh-
den haastateltavan yrityksen toimesta. Vaikkakin siitd saatiin haastatteluissa vahi-
ten tietoa, se on tutkimustulosten mukaan myos potentiaalinen vaihtoehto kulje-

tusmuodoksi tuotteiden viennissa Suomesta Kiinaan.

Paikallisen litkekumppanin rooli on hyvin tarkedssa asemassa, kun mietitdén jake-
lukanavia tuotteille Kiinassa. Tutkimustuloksista voidaan péaatella, etta internet-
kaupat ovat nykyaikana isossa roolissa myds elintarvikkeiden myynnissa. Kivijal-
kamyymaltiden kohdalla sopivan myyntipaikan I0ytaminen tuotteille voi olla
haastavaa ja se on valittava tarkasti, ettd tuote tavoittaa potentiaaliset kuluttajat.

Tutkimustuloksista voidaan paatelld, etta suomalaisella elintarvikealan yrityksella
on potentiaalia menestya Kiinan markkinoilla. Kiinalaiset pitdvat yleisesti ottaen
suomalaisia tuotteita puhtaina ja laadukkaina. My6s maan keskiluokan kasvu lisaa
potentiaalisten kuluttajien maarad suomalaisille tuotteille Kiinassa. Menestyminen
Kiinaan viennissa vaatii pitkdjanteista tyota, hyvaa vientituotetta sekd markki-
noinnin onnistumista. Kiina on valtava markkina-alue, johon yritykset ympari

maailmaa pyrkivat mukaan.
12.2 Tutkimuksen luotettavuus

Tutkimuksessa pyritaan virheiden syntymisen vélttdmiseen, mutta siitakin huoli-
matta tulosten luotettavuus ja patevyys vaihtelevat. Siksi kaikissa tutkimuksissa
yritetddn arvioida tehdyn tutkimuksen luotettavuutta. Luotettavuuden arviointiin
on mahdollista kéyttaa erilaisia mittaus- ja tutkimustapoja, kuten esimerkiksi arvi-

oimalla tutkimuksen reliaabeliutta ja validiutta. (Hirsijarvi ym. 2009, 231.)

Tutkimuksen reliaabelius tarkoittaa mittaustulosten toistettavuutta, eli sité, ettd
tutkimustulokset eivat ole sattumanvaraisia. Reliaabelius voidaan todeta esimer-
kiksi silloin, kun kaksi arvioijaa padtyy samaan tulokseen tai jos samaa kohdetta
tutkittaessa useamman kerran saadaan sama tulos. Silloin tulokset voidaan todeta
reliaabeleiksi. (Hirsijarvi ym. 2009, 231.)
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Tutkimuksen validius eli patevyys tarkoittaa tutkimusmenetelman tai mittarin ky-
kya mitata nimenomaan sitd, mitd on tarkoituskin. Mittarit ja menetelmat eivét
aina vastaa tutkijan tarkoitusta. Esimerkiksi kyselya tehdessé vastaajat ovat saat-
taneet ymmartad osan kysymyksisté vaarin, mutta tutkija kasittelee tutkimustulok-
set kuitenkin oman alkuperéisen ajatusmallinsa mukaan. Talloin tutkimustuloksia

ei voida pitaa patevina ja todenmukaisina. (Hirsijarvi ym. 2009, 231-232.)

Laadullisen tutkimuksen luotettavuutta voidaan parantaa siten, etta tutkija kertoo
tarkasti tutkimuksen toteutuksesta. Tama koskee tutkimuksen jokaista vaihetta.
Tutkimuksen aineistonkeruun olosuhteet tulee kdydéa lapi selvésti ja todenmukai-
sesti. Esimerkiksi tehtéessé haastattelu- ja havainnointitutkimusta kerrotaan, missa
olosuhteissa ja paikoissa aineistonkeruu suoritettiin. Sen lisaksi tutkimuksesta tu-
lee selvitd haastatteluiden kesto, mahdolliset hairidtekijat, virhetulkinnat haastat-
telussa seké tutkijan oma itsearviointi tilanteesta. (Hirsijarvi ym. 2009, 232.)

Tata tutkimusta voidaan pitda luotettavana, silla teoriaosuus on koottu luotettavis-
ta lahteistd ja se sisaltaa laajasti tietoa. Haastattelukysymyksilla pyrittiin saamaan
vastaukset tutkimuskysymyksiin. Kaikki haastateltavat ovat alansa ammattilaisia
ja heilld kaikilla on kokemusta tutkittavasta aiheesta, mika lisdd myds tutkimuk-

sen luotettavuutta.
12.3 Jatkotutkimusehdotukset

Taman opinndytetyon tavoitteena oli tehda tietopaketti suomalaiselle yritykselle,
joka on aloittamassa tuotteidensa vientia Kiinaan. Nyt kun aihetta on tutkittu ylei-
sesti, siita saisi monia jatkotutkimusideoita liiketalouden opiskelijoille. Jatkotut-
kimuksena voisi tutkia kyseista vientiprosessia keskittyen esimerkiksi vain yhden
jo valmiiksi valitun kuljetusmuodon tai tuotteiden jakelukanavan kayttdon vien-
nissa ja tuotteiden myynnissé kohdemaassa. Tutkimuksesta kavi ilmi myos se, etté
Kiinassa kulttuuri ja tavat saattavat eri puolilla maata erota toisistaan hyvinkin
merkittavasti maan suuren koon vuoksi. Taten myos kulttuuria voisi tutkia keskit-

tyen vain yhteen alueeseen Kiinassa, eikd koko maahan. Tdéma voisi olla hyvé jat-
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kotutkimusidea, mikali tutkijalla olisi jo valmiiksi tietoa siitd, mita aluetta Kiinas-

sa halutaan tutkia.
12.4 Oman opinnaytetyon arviointi

Opinnaytetyoprosessi alkoi vuoden 2016 lopussa, kun sopiva aihe seka toimeksi-
antajayritys olivat 16ytyneet. Tutkijalla oli itselladn valmiina idea vientiin liitty-
vasta tutkimuksesta, mutta toimeksiantaja valitsi kohdemaan sek& viennin kohtee-
na olevan tuotteen. Tutkija suunnitteli ensin tutkimusta yhdesséa toimeksiantajan
kanssa ja yhdessd mietittiin, mitd toimeksiantaja tyoltd haluaa. Tutkimussuunni-
telman valmistuttua tutkija sai melko vapaat kadet itse tutkimuksen toteutukseen.

Tutkimuksen tavoitteena oli selvittdd, mita yrityksen taytyy ottaa huomioon vieté-
essd tummasuklaatuotteita Kiinaan. Tyossa tutkittiin Kiinan liiketoimintakulttuu-
ria ja maan potentiaalia markkina-alueena tummasuklaatuotteille. Lisaksi tutkit-
tiin, miten vientiprosessi Kiinaan etenee, mika on paras kuljetusmuoto tuotteille ja
miten tuotteiden myynti kohdemaassa kannattaa hoitaa. Tutkimus onnistui taytta-

maan tavoitteensa tyon teorian seké haastattelujen avulla.
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LITE1

Haastattelukysymykset

1.

2.

Millaisissa tyotehtavissa toimit?

Kuinka paljon sinulla on kokemusta Kiinaan viennista?

Mité haasteita olet huomannut yrityksen viennissa Kiinaan?

Millaisia kokemuksia sinulla on kiinalaisista lilkkekumppaneina?
Mitka ovat tarkeimmat asiakirjat Kiinaan viennissa?

Mité kuljetusmuotoa olette kayttaneet tuotteidenne viennissa Kiinaan?

Miten olette hoitaneet tuotteidenne myynnin Kiinassa eli mité jakeluka-
navia kéytatte? Miksi valitsitte tdman tavan?

Millaisena ndet suomalaisyritysten tulevaisuuden Kiinaan viennissa?
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LIITE 2

Interview questions

1.

2.

3.

What is your job description in the company?

How much experience do you have about export to China?
What kind of challenges have you faced with export to China?
How do you see Chinese people as business partners?

Which are the most important export documents in the export process
from Finland to China?

Which mode of transport have your company used when you have export-
ed your products to China?

How does your company sell its products in China? Why did you choose
to do it that way?

How do you think the export of Finnish companies to China will develop
in the future?



