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nimettdmana seka talousjohtaja Saku Keskitaloa. Opinnaytetyssa on tutkittu Viroa ja sen
liketoimintakulttuuria ja asioita, jotka tulee huomioida kansainvalistyessa. Viron potentiaa-
lia on tutkittu kattavan markkina-analyysin pohjalta. Opinnaytetydssa tutkittiin yrityksen

edellytyksia kansainvalistya Viroon ja kartoitettiin toimintaympariston kilpailijoita.
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kuvaa askel askeleelta kansainvalistymisprosessin. Toiminnallisen tyon toimenpide-ehdo-
tuksena voidaan analyysin perusteella todeta, ettd Trainers’ House Oyj:n kannattaa etab-

loitua Viron markkina-alueelle vasta johdon kriteerien taytyttya.
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1 Johdanto

Globalisaation seurauksena ihmiset ovat tietoisempia ymparistostaan ja lahempana toisi-
aan kuin koskaan aikaisemmin. Syité ovat teknologian kehittyminen ja tiedonkulun helpot-
tuminen. Yrityksen kansainvalistyminen tarjoaa uusia mahdollisuuksia ja potentiaalisesti
tuottoisampien markkinoiden saavuttamista, mika edistaa yrityksen kilpailukykya ja auttaa
uusien innovaatioiden kartoittamisessa. Tyypillisesti yritys aloittaa kansainvalistymisen I&-
himarkkinoilta, suomalaisten yritysten kohdalla Baltian, Skandinavian tai Pietarin alueelta.
Mikali nailla alueilla menestytdan, on mahdollista suunnata kohti kaukaisempia markkina-
alueita. (Hollensen 2017, 19; Vahvaselk& 2009, 111.)

Opinnaytetyon tekijat tydskentelevat Trainers’ House Oyj:lla. Opinnaytety6 tehdaan toi-
meksiantona muutosyhtio Trainers’ House Oyj:lle. Paadyimme opinnaytetydmme tekemi-
seen yhteistytssa kahvitauolla. Keskustelimme opinnaytetytn tekemisesta yhdessa,
koska niin yritys hy6tyisi siitd enemman ja tyo olisi kustannustehokkaampaa. Toiminnalli-
sen opinnaytetydn tekijoilla on yhtenainen opintojen suuntautuminen, miké helpotti opin-
naytetyon tekemista yhdessa. Aiheeksi valikoitui kansainvalistyminen Viroon. Toimeksian-
tajayrityksella on kasvava maara pohjoismaisia projekteja, misté lahtikin opinnaytetyon
idea ja mik& on myds syy siihen, ettd lahdemme tarkastelemaan Viroa. Toimeksiantajan
mukaan Viro on kaikkein potentiaalisin maa, koska toimintaymparistd on suhteellisen sa-
manlainen kuin Suomessa, eika sinne kansainvélistyminen vaadi liikaa resursseja. Kera-
tyn tiedon pohjalta tehddan suuntaa antava analyysi kdytannon toteuttamista varten Trai-

ners’ House Oyj:lle.

Tekijat ovat Trainer’s House Oyij:n palveluksessa. Heilla on selkea kuva siita, mita toimek-
siantaja haluaa opinnaytetydlta ja he ovat varmoja, etta voivat toteuttaa sen. Opinnayte-
tyon tekijat voivat hyddyntaa tyduran aikana saamaansa tietoa. Toimeksiantajayrityksen
talousjohtajaa (Saku Keskitalo) on haastateltu (23.9.2019) ja omasta pyynndstaéan ano-
nyymia johdon henkiléd. Saku Keskitalo toimi projektinjohtajana silloin, kun Espanjan Tor-
reviejaan perustettiin toimipistetta ja han toimii myds opinnaytetyén yhteyshenkiléna. Tie-

toperustan pohjalta voidaan luoda Trainers’ House Oyj:lle kansainvalistymissuunnitelma.

1.1 Tavoitteet ja rajaukset

Opinnaytety6 koostuu johdannosta, teoriaosasta, Viron markkinoiden tutkimisesta, kohde-
maan analyysistd, pohdinnoista ja johtop&éatoksista. Olemme saaneet toimeksiantajalta

luvan kayttaa yrityksen seka talousjohtajan nimea tydssamme. Lahteind olemme kaytta-



neet mahdollisimman ajantasaisia kirjoja ja artikkeleja, jotka liittyvat kansainvaliseen liike-
toimintaan ja niiden liséksi erindisia Internet-lahteitd. Olemme haastatelleet my6s Trai-

ners’ House Oyj:n talousjohtajaa ja aiemmin mainittua johdon henkil6a.

Opinnaytetyon tavoitteena on analysoida Trainers’ House Oyj:n mahdollisuutta kansainva-
listya Viroon. Tavoitteena on myos selvittdd, miten Viron toimintaymparistd eroaa Suomen
vastaavasta. Opinnaytety® on rajattu tarkastelemaan ainoastaan Viron markkinoita. Ta-
voitteena on, etta Trainers’ House Oyj etenee Viron markkinoille kayttamalla tata opinnay-
tetydta apunaan ja pohjatietonaan. Toiminnallisen ty6n keskeisimmat kohdat ja tydn tar-
koitus on esitelty alla olevassa osassa.

Opinnaytetytn paddongelma:

Miten Trainers’ House Oyj kansainvalistyy Viroon?

Opinnaytety6n alaongelmat:

Mita Trainers’ House Oyj:n pitda ottaa huomioon kansainvalistyessaan Viroon?

Miten Viron toimintaymparisto ja likketoimintakulttuuri eroavat Suomen vastaavista?

1.2 Opinnaytetydn rakenne

Opinnaytety6 on tyypiltddn toiminnallinen ja aluksi johdannossa kuvataan tyon idean syn-
tymista sekd asetetaan tydlle tavoitteet ja rajaukset. Ensimmaisessé luvussa kuvaillaan
myds paaongelma ja alaongelmat seké kuvataan toimeksiantajaa ja johtohenkilon visiota
kansainvalistymisestd. Tavoitteena on tutkia sitd, miten Viron toimintaymparisto eroaa
Suomen vastaavasta seka sitd, mita kansainvalistyessa tulee ottaa huomioon. Tata varten
tyossa on tutkittu kansainvalistymisen eri teorioita ja malleja, jotka luovat pohjan kansain-
valistymiselle. Tydssa analysoidaan, miten Viron toimintaymparisto ja liikketoimintakulttuuri
poikkeavat Suomen vastaavista, seka kerrotaan miten asiakassuhteet ja tapaamiset hoi-
detaan. Teoriaosuus luo pohjatiedon asioista, jotka kohdemaasta taytyy selvittda. Teorian
pohjalta on pystytty tutkimaan Viron markkina-aluetta, kilpailijoita, vientimuotoja, toimin-
taymparistéa ja sen avulla pystytdan valitsemaan Trainers’ House Oyij:lle soveltuva kan-

sainvalistymisen toteuttamistapa.

Viimeiset luvut ovat pohdinta sek& johtopaatokset ja jatkotoimenpide-ehdotukset. Pohdin-
nassa tarkastellaan opinnaytetydn merkityksellisyytta, tavoitteiden toteutumista ja aineis-
ton lahdekriittisyyttd. Johtopaatokset ja toimenpide-ehdotukset luvussa kaydaan lapi tyon
tuloksia ja mietitadn tydn onnistumista. Lopuksi kuvataan opinnaytetydnprosessia ja arvi-

oidaan omaa oppimista.



1.3 Trainer’s House Oyj toimeksiantajana

Trainers’ House Oyj on vuonna 1990 perustettu muutosyhti6. Trainers’ House Oyj:n osak-
keet noteerataan Helsingin porssissa. Yritys tyollisti vuoden 2018 paattyessé kokopéi-
vaiseksi muutettuna 134 henkilda. Yhtiolla on nelja toimipistetta, jotka sijaitsevat Helsin-
gissd, Turussa, Oulussa ja Espanjan Torreviejassa. Yrityksellda on myds tytaryhtio Ignis
QOy. Trainer's House Oyj tarjoaa asiakkailleen monenlaisia palveluita — valmennuksia, digi-
taalisia valmennusohjelmia, muutosjohtamista, muutoksen johtamisen tydkaluja seké uus-
asiakashankintaa. Valmennuksia yritys tuottaa erilaisten valmennusohjelmien kautta. Val-
mennuksia saa henkilokohtaisena seka digitaalisena versiona. Uusasiakashankintaa asi-

akkaille tuottaa tytaryhti6 Ignis Oy. (Trainers’s House Qyj, 2018.)

Trainers’ House Oyj on vahvasti johdettu arvoyritys. Yrityksen arvot ovat: ihminen, roh-
keus, nopeus, kasvu ja tulos. Arvot nakyvat jokapaivaisessa tekemisessa. Toimeksianta-
jan missiona on auttaa ihmisia tekemaan ja rakastamaan yhteista tarinaa niin, etta tar-
keimmasta tekemisesta tulee totta. Tekemisen mittareina ovat innostuneet ihmiset ja to-
dennetut asiakastulokset. Tulevaisuuden visiona on olla maailmanluokan yhti6. Toimin-
taympariststa erottuvat menetelmat ja tyokalut mahdollistavat tdmén. Intohimo auttaa

asiakasta muutosten lapiviennissa. (Trainers’ House Oyj, 2018.)

Toimeksiantajan strategian kulmakivi on olla vahva yhtio kotimarkkinoilla. Todennetut
asiakastulokset ja kassavirta toimivat tekemisen mittareina. Toinen strategian painopiste
on rakentaa tuotekehityksen avulla uusia kasvun konsepteja seka uusia ansaintamalleja.
Merkittdvimpia naistd ovat digitaaliset valmennusohjelmat ja muutoksenjohtamisjarjestel-
mat. Strategian avulla on tarkoitus kansainvalistya yhdessa asiakkaiden kautta ja kanssa.
(Trainers’ House Oyj, 2018.)

1.4 Johdon visio kansainvalistymisessa

Tassa kappaleessa esille tulevat asiat ovat tietoja, jotka on saatu Trainers’ House Oyj:n
johtohenkilén haastattelussa. Kyseinen henkild tahtoo pysya anonyymina omasta pyyn-
nostaan. Taman vuoksi kaytamme viittauksena nimimerkkid henkilé x. Haastattelun aluksi
kaytiin 1&pi Trainers’ House Oyj:n taustaa. Trainers’ House Oyj muodostui, kun kaksi yri-
tystéd Satama Interactive Oyj ja Trainers’ House Oy fuusioituivat 31.12.2007. Satamalla ol
kansainvélisté toimintaa ja toimipisteita Ruotsissa, Saksassa, Isossa-Britanniassa, Yhdys-

valloissa ja Alankomaissa. (Henkild x, 11.12.2019.)

Kynnys lahted kansainvalistymaan on todella korkea, koska tavoitteen ja suunnitelman tu-

lee tuolloin olla kristallinkirkkaita. Myds kohdemaan markkinoiden ja ostokayttaytymisen



hyvaa ymmarrysta vaaditaan. Trainers’ House Oyj olikin jo harkinnut kansainvalistymista
Suomen lahialueille franchising mallilla. Tassa pyrittiin 16ytdmaan myyntikumppaneita,
joilla on jo oma yritys ja jotka myyvat Trainers’ House Oyj:n palveluita. Franchising oli on-
nistunut kokeilu, kertoi henkild x. Yrityksen kasvattamiseksi halutaan rakentaa skaa-
lautuva liiketoimintamalli kustannuksien minimoimiseksi. Trainers’ House Oyj:n kansainva-
listymista vaikeuttaa se, etta yritys ei ole kovin tunnettu ulkomailla ja kansainvalisilla mark-
kinoilla ei ole samanlaista ostopraktiikkaa liittyen valmennuspalveluihin. Tall6in riskit ovat
suuret ja yrityksen on vaikea luottaa siihen, etta investointi kansainvalistymiseen tuottaisi
rahaa (engl. ROI). ROI eli sijoitetun paaoman tuotto on yrityksen tuottavuuden mittari. Se
kertoo kuinka paljon yritykseen sijoitettu padoma on tuottanut. Suomessa Trainers’ House
Oyj:n tunnettuus ja brandi vaikuttavat hintapositiointiin ja todennakaéisesti ulkomailla siihen
tulisi muutoksia. (Henkil6 x, 11.12.2019.)

Suomalaisilla tuotannontekijoilla on hankala edetd ulkomaille ja my0ds hintaposition tulisi
olla lahtékohtaisesti erilainen. Trainers’ House Oyij:lld on myds digitaalisia tuotteita ja pal-
veluja, jotka ovat saatavissa englanninkielising, ja juuri digitalisaation seka paikallisen
myyntivoiman avulla voisi olla potentiaalista kansainvélistya Viroon. Talla hetkella yritys-
johdon mukaan lisensointi olisi todennakdisin vaihtoehto, koska investoinnit ovat vahaisia
verrattuna muihin vientitapoihin ja riskit siirtyvat itsenaiselle kumppanille. Trainers’ House
Oyj on siis valmis kansainvalistymaan, mutta sen edellytyksena on, etté johdon kriteerit
tayttyvat ja kassavirta on kunnossa. Johdon kriteereitd ovat kohdemaan markkinoiden ja
ostokayttaytymisen syvempi ymmarrys ja skaalautuvan liikketoimintamallin rakentaminen.
Kansainvalistymissuunnitelman taytyy olla selked ja yrityksen kansainvalistyessa taytyy
esimerkiksi miettid sitd, kohtaavatko tarjonta ja kysynta ja sitd, miten hintapositiointi toimii
niiden valilla. Viro on myds kiinnostava kohdemaa, jos sielta |6ytyy hyvin koulutettua ty6-

voimaa riittavissa maarin. (Henkild x, 11.12.2019.)

Trainers’ House Oyj haluaa kansainvalistyd Viroon kumppanin kanssa, jolla on tietotaitoa
kohdemaasta. Taman lisdksi on tarkeaa saada yrityksen kassavirta nopeasti positiiviseksi
Trainers’ House Oyj:n ulkomaantoiminnan tavoitteiden mukaisesti. Trainers’ House Oyj on
tehnyt todennettavia tuloksia ja asiakaslupausten pitdminen seka asiakkaan ongelmien
syvempi ymmarrys on tuonut yritykselle positiivista imagoa. Kansainvalistyminen sitoo val-
tavan maaran padomaa ja henkilostta ja voi viedd huomion pois ydintekemisesta seka
kotimaan markkinoilta. Trainers’ House Oyj:n visio on kansainvalistya asiakkaiden kanssa
ja kautta. (Henkilo x, 11.12.2019.)



2 Yrityksen kansainvalistyminen

Kansainvalisyyskasitetta voidaan tarkastella useasta eri ndkdkulmasta. Kansainvalisty-
mista voidaan tarkastella makrotasolla eli globaalin talousjarjestelmén nékdkannalta tai
mikrotasolla eli organisaation sisalté kasin. Kansainvalistyminen on prosessi, jonka seu-
rauksena yrityksen kansainvalisen kaupankaynnin osuus tai lasndolo kansainvalisissa
operaatioissa lisdantyy. Monet suomalaiset yritykset hakeutuvat kansainvalisille markki-
noille nopeammin ja tehokkaammin kuin ennen. Kansainvalistymisen tulee tapahtua vauh-
dikkaasti ja se vaatii riskien ottamista, taloudellista tukea yrityksen ulkopuolelta seka tieto-
taitoa. Kansainvalinen yritys harjoittaa liketoimintaa monessa maassa. Globaali yritys har-
joittaa liilketoimintaa ainakin kahdessa maanosassa. (Vahvaselkd 2009, 17-18, 21.)

Kansainvalistyminen on osa yrityksen kasvusuunnitelmaa ja se kaynnistyy yleensa, kun
johtoportaan mielenkiinto herda. Lahtbkohta strategiselle ajattelulle on siing, etta yrityksen
toimintasuunnitelma vastaa johtoportaan ndkemysta. Kansainvalistyminen koostuu strate-
gisista paatoksistd, joiden tarkoituksena on mukauttaa yrityksen prosessit ymparistoonsa
tavalla, jossa turvataan kilpailuetu tai asiakasetu ja siten varmistetaan menestys pitkalla
aikavalilla. Strategia on suunnitelma, jonka avulla saavutetaan pitk&n tahtaimen tavoitteet.
(Vahvaselka 2009, 17-19.)

Yrityksen valmiusaste kansainvalistyd on riippuvainen yrityksen kyvysta toteuttaa suunni-
tellut strategiat kansainvalisilla markkinoilla ja hyddyntédé osaamista kansainvalisessa lii-
ketoiminnassa. Nama kyvyt koostuvat luonteenomaisista piirteista kuten kielesta, kulttuuri-
tuntemuksesta, johtoportaan kansainvalisesté kokemuksesta seké taloudellisista resurs-
seista. Solbergin (1997) mukaan yritysten, joilla on vahainen maara kokemusta kansain-
valisesta kaupankaynnisté ja heikko asema kotimaan markkinoilla, tulisi ensin vahvistaa

asemaansa kotimaan markkinoilla ennen kansainvalistymista. (Hollensen 2017, 19-20.)

Yrityksen kansainvéalistymisen strategiat voidaan jakaa neljaén yhtymastrategiaan. Yhty-
mastrategia on ryhma paatoksia, jotka spesifioivat yrityksen tulevaisuuden suunnan visi-
oon perustuen. Tuote- ja markkinastrategiat seka kansainvalistymisen kaynnistdminen ja
entry-strategia ovat osa kansainvalistymisen paatoksia. Ansoffin (1965) luoman tuote-
markkina-kasvumatriisin mukaan kasvua voi saada:

1. voimistamalla nykyista yritystoimintaa ja kaupankayntia tai uudistamalla kauppatavaraa
tamanhetkisessa asiakaspiirissé (penetraatiostrategia)

2. viemalla markkinoita eteenpain olemassa olevan asiakasryhman yli (markkinoinnin ke-
hittdAmisstrategia)

3. luomalla tuotekenttaa tamanhetkisten tuotteiden ulkopuolelle (tuotekehitysstrategia)

4. edistdmalla toimintaa nykyisen konseptin ulkopuolelle (hajauttamisstrategia).



2.1 Kansainvalistymisen syyt

Olennaisin syy yrityksen kansainvélistymiselle useimmissa yrityksissd on pddoman kas-

vattaminen. Dunningin (1993a) ja Beniton (2015) mukaan kansainvalistymiselle on nelja

paamotiivia.

1. Potentiaalisten markkinoiden etsiminen: uusasiakashankinta.

2. Tehokkuuden parantaminen: kustannusten alentaminen.

3. Resurssien etsiminen: yritykset etsivat resursseja, jotka eivat ole saatavilla koti-
maassa tai voidaan hankkia alhaisemmilla kustannuksilla muualta.

4. Strategisen etulydntiaseman saavuttaminen: hankitaan aineellisia tai abstrakteja
voimavaroja, joista voi olla yritykselle hyotya pitkalla aikavalilla, mutta ne eivat ole koti-

maassa saatavilla.

Kansainvalistymisen syyt ovat joko ulkoisia tai siséisia tekijoita. Ulkoisesta toimintaympa-
ristdsta johtuvia tekijoitd ovat paine- tai imutekijat. Painetekijat johtuvat kotimarkkinoiden
pienuudesta, mika synnyttaa yritykselle kansainvalistymispaineen. Imutekijat eli kansain-
valistymaan houkuttelevat osat syntyvat kohdemarkkinoiden suuruudesta, helposta lahes-
tyttavyydestd ja positiivisesta kasvuennusteesta seké vakiinnuttamista auttavista organi-
saatioista. Siséisesta toimintaymparistosta johtuvia kansainvalistymisen tekijoita ovat yri-
tyksen piirteista tai johdosta johtuvia tai paatoksentekoon liittyvia tilannetekijoita. Tutki-
musten mukaan painetekijat ovat keskeisimpia alkuvaiheen kansainvalistymiseen vaikut-
tavia tekijoita. Sen sijaan imutekijat vaikuttavat kansainvalistymisprosessin jalkimmaisilla
ajanjaksoilla. Lahtdkohtainen kansainvalistymisen aloittaja, muutosagentti, on selvityksen
mukaan kansainvalisesti suuntautunut ja kiinnostunut johto, joka on halukas kohtaamaan
haasteet. (Vahvaselka 2009, 62.)

2.2 Kansainvalistymisteoriat ja -mallit

Strategiset ratkaisut ovat osa kansainvalistymista ja niiden tarkoituksena on turvata yrityk-
sen kilpailuetu ja menestys myos tulevaisuudessa (Vahvaselka 2006, 27-55). Tyypillisesti
kansainvalistymisteoriat ja —mallit muodostuvat kolmen kategorian alla. Naita ovat suorien
sijoitusten mallit, jotka pohjautuvat kansantaloustieteeseen, vaihemallit, jotka perustuvat
kayttaytymistieteisiin ja verkostondkdkulmaan ja resursseihin pohjautuvat mallit seka pro-
sessimallit. Kaikkien edella mainittujen kategorioiden alle mahtuu lukuisia eri alamalleja
seka teorioita, mutta tassa tyossa selitetaan vain osa teorioista ja malleista. (Kuivalainen
2003, 32.)



Suorien investointien teoria (FDI)

Suorien investointien teoria on taloustieteeseen pohjautuva kansainvalistymisteoria. Hy-
merin (1960, 1976) ja Kindlebergin (1969) mukaan suorien investointien teoria tukee kan-
sainvalistymisesta yrityksen omien, ulkomaille tehtyjen suorien tehdasinvestointien kautta.
Kun taas Coasen (1937a) teorian mukaan yrityksen kannattaa ulkoistaa tuotanto, mikali
tuotannon organisointikustannukset ovat suuremmat kuin tuotannon ulkoistamiskustan-
nukset spesifeilla kohdemarkkinoilla. Taman teorian perustalle on syntynyt Williamsonin

(1975) transaktiokustannusteoria vientitapojen valintapaatoksia varten.

Transaktiokustannusteoria

Transaktiokustannusteoria on taloustieteeseen pohjautuva kansainvélistymisteoria. Coase
(1937b) on luonut transaktiokustannusteorian. Coase kertoo, etta tyypillisesti yritys laaje-
nee niin pitk&an kuin liiketoimen tekeminen yrityksessé on kannattavampaa kuin saman
liketoimen tekeminen avomarkkinoilla. Teoria ennakoi, ettd yritys suorittaa sisaisesti ne
aktiviteetit, jotka se voi tehda pienemmilla kustannuksilla perustamalla sisdisen hierarkki-
sen johtoryhman ja toimeenpanosysteemin turvautumalla markkinoihin, joilla itsenéisilla
ulkopuolisilla yrityksilla (kuten vientivalittajilla, agenteilla ja jakelijoilla) on kustannushyoty.
Transaktiokustannukset ilmenevéat, kun markkinat epdonnistuvat operoimaan taydellisen
kilpailun vaatimusten mukaan ilman erimielisyyksia. Taydellisessa kilpailussa transak-
tiokustannukset olisivat nolla, jolloin ei olisi kannustetta asettaa esteité ja maksuja vapaille
markkinoille. Kuitenkin todellisessa maailmassa asiat eivat ole nain ja ostajan seka myy-

jan valille syntyy aina erimielisyyksia, jotka johtavat transaktiokustannuksiin.

Transaktiokustannukset voidaan jakaa ennen tapahtumaa kuuluviin kuluihin (Ex ante cost)
ja tapahtuman jalkeen kuuluviin kuluihin (Ex post cost). Ennakkokulut voidaan jakaa viela
kahteen osaan eli tiedonkeruukuluihin sek& kauppakirjakuluihin. Tiedonkeruukulut sisalta-
vat kustannukset, jotka syntyvat potentiaalisten vientivalittajien tunnistamisesta ja arvioi-
misesta. Taman tyyppiset kulut saattavat olla monille vientiyrityksille kohtuuttomia, mutta
tieto ulkomaiden markkinoista on kriittista viennin menestyksen kannalta. Kauppakirjakulut
viittaavat kuluihin, jotka syntyvat tuottajan ja valikdden neuvotteluissa ja sopimuksen laati-
misessa. Kauppakirjan solmimisen jalkeen kuluja syntyy sopimuksen valvomisesta ja toi-
meenpanosta. Sopimusta valvotaan, jotta varmistutaan siita, etté ostaja ja myyja tayttavat
ennalta maaratyt velvollisuudet. Toimeenpanokuluilla viitataan kuluihin, jotka syntyvét lii-

kekumppanin rikkoessa sopimusta. (Hollensen 2017, 91.)



Eklektinen kansainvalistymisteoria

Eklektinen kansainvalistymisteoria on taloustieteeseen pohjautuva kansainvélistymisteo-
ria. Eklektinen tarkoittaa valikoivaa ja yhdistelevaa paatoksentekomallia, jossa paaasialli-
nen ajatus on, etta teoriassa esitetyt osat huomioidaan saanndllisesti kansainvalistymis-
paatdsta tehtdessa (Ahokangas & Pihkala 2002, 68). Dunningin (1988, 1993b) mukaan
yritykset tekevat kansainvdlista tuotantoa koskevia paatoksia resurssien sijoittumiseen ja
omistukseen perustuen. Yritykset ohjaavat tuotantonsa markkinoille, joilla ne parhaiten
pystyvat kayttdmaan edella mainittuja kilpailuetuja. Suotuisin paikka laitoksen perustami-
selle on se, missa laitoksen perustamisen kokonaiskustannukset ovat vahapatoisimmat.
Kansainvdliset yritykset tyypillisesti operoivat tytaryritysten kautta, jolloin resursseja voi-

daan seurata tarkasti ja kontrolli pysyy emoyhti6lia.

Holistinen kansainvalistymismalli

Holistinen kansainvalistymismalli on kayttaytymistieteisiin pohjautuva kansainvélistymisen
malli. Luostarinen ja Hellman (1993) ovat tutkineet suomalaisia pk-yrityksia ja ovat sen
pohjalta luoneet holistisen eli kokonaisvaltaisen kansainvélistymismallin. Pk-yritykset (pie-
net ja keskisuuret yritykset) ovat yrityksia, joissa tydskentelee alle 250 tydntekijaa ja vuo-
siliikevaihto on maksimissaan 50 miljoonaa euroa ja taseen loppusumma maksimissaan
43 miljoonaa euroa (Vahvaselkd 2009, 16). Malli koostuu neljasta vaiheesta ja kansainva-
listymispolusta eli kotimarkkinavaiheesta, sisd&npain suuntautuvasta kansainvalistymisen
vaiheesta, ulospain suuntautuvasta vaiheesta ja yritysten keskindiseen yhteistyéhén koh-
distuvasta vaiheesta. Sisaanpain suuntautuvassa vaiheessa kansainvalistyminen tarkoit-
taa sitd, ettd ostetaan tuotteita tai tavaraa ulkomailta, minka jalkeen ne kaupataan koti-
markkinoilla eteenpain suoraan tai jalostettuina hyodykkeina. Tassa vaiheessa yritys saa
luotua tarkeita kontakteja ulkomaille ja se saa kokemusta kansainvalisesta kaupankayn-
nista, jonka avulla se voi suunnata oman toimintansa ulospain ulkomaille. Viimeisessa vai-
heessa yrityksen toiminta kansainvélisilla markkinoilla on jo etabloitunutta eli vakiintunutta
ja yritys pyrkiikin valtaamaan uusia markkina-alueita. Tata tehdaan yrityskauppojen seka
yhteistydn muodossa, jolloin etsitddn potentiaalisia alueita turvaamaan kasvua. Talléin

ryhdytéaan puolustamaan jo hankittua markkina-asemaa.

Verkostomalli

Yrityksen kotimaan verkoston suhteita voidaan kayttdéd muodostamaan yhteyksia toisiin
verkostoihin muissa maissa. TAma kansainvalistymisen tapa sopii varsinkin yrityksille,
joilla on vaatimattomat resurssit, tuntemus ja kokemus kansainvalisista markkinoista. Ver-
kostot tarjoavat yritykselle tukea sek& markkinatietoa likekumppanuuksien ja taloudellisen

edun ohella. Liike-elaman verkostot ovat itsenaisia ja linkittyvat toisiinsa joustavien ja pi-



kaisesti muuttuvien ihmissuhteiden kautta. Liima, joka pitaa ndita verkostoja yhdessa, pe-
rustuu teknisiin, taloudellisiin, lainopillisiin ja varsinkin henkildkohtaisiin suhteisiin. Mika ta-
hansa muutos verkostossa voi luoda uusia suhteita tai tuhota olemassa olevia muokaten
verkoston rakennetta. Tasta johtuen voidaan olettaa, etta liike-elamén verkostot ovat jous-
tavampia olosuhteiden muuttuessa esimerkiksi niilla aloilla, joilla tekninen muutos on hy-
vin nopeaa. Liike-elaman verkostot ja siispd myos teollisuuden verkostot, ovat salakavala
ilmid, jota uuden tulokkaan on vaikea havainnoida, koska suhteet ovat sitoutuneet toi-
siinsa teknillisen, sosiaalisen, kognitiivisen, hallinnollisen, lainopillisen ja taloudellisen osa-

alueen kautta.

Kansainvalista verkostoa ja yrityksen arvoasemaa voidaan parantaa ja vakiinnuttaa:

1. luomalla uusia suhteita vientimaan verkostossa

2. vahvistamalla verkoston vaikutusta nykyisten verkostojen sisalld, parantelemalla suh-
teita ja sitoutumista jo olemassa olevissa verkostoissa

3. integroimalla verkostoja muiden maiden kanssa. (Hollensen 2017, 93; Vahvaselka
2009, 26-27.)

Johanson ja Mattson (1988, 260-261) kuvaavat kansainvalistymista yrityksen ja markki-
noiden kansainvalistymisasteen mukaan. Niistd muodostuu nelja erilaista kansainvalisty-
mistilannetta. Aikainen aloittaja kuvaa tilannetta, jossa yrityksella verkosto- ja markkina-
tuntemusta on vahéisesti ja markkinoilla on samanaikaisesti alhainen kansainvalistymis-
aste. Tassa tapauksessa yritys lahtee kansainvalistymaan lahialueen markkinoilta ja kayt-
taa ulkomaista valittajaa, jolloin yrityksen puutteellinen tieto ei ole haitta. Yksinainen kan-
sainvalinen on tilanne, jossa yrityksella on seké kokemusta, kansainvalisia suhteita ja voi-
mavaroja seka tietoa markkinoista ja markkinoilla on alhainen kansainvalistymisaste. Yri-
tykselld on mahdollisuus tehda suuria sijoituksia ja se voi saavuttaa hyvan aseman ver-
kostossa. Mydhainen aloittaja on tilanne, jossa yrityksella on alhainen kansainvalistymis-
aste ja markkinoilla on korkea kansainvalistymisaste. Tassa tilanteessa yrityksella on vas-
tassaan markkinat, joilla muiden yritysten verkostot ja kumppanuudet ovat muodostuneet
vahvoiksi ja yrityksella ei ole paljon tietoa kansainvalistymisesta, jolloin markkinoille on
hankala edeta. Kansainvalinen muiden joukossa on tilanne, jossa seka yrityksella etta
markkinoilla on korkea kansainvalistymisaste. Tallgin yrityksella on jo kokemusta kansain-
valistymisestd ja tyypillinen vaihtoehto on perustaa tytéaryritys, silla siihen on vaadittavat
resurssit sek& verkostot. Verkostoissa suhteen perustamisen alussa henkilokohtainen
puoli on vahvimmillaan, mutta myéhemmin kaytanto ja rutiinit tulevat tarkedmmiksi. (Hol-
lensen 2017, 94.)



Born global

Born global on yrityksen resursseihin pohjautuva kansainvalistymisen malli. Yritykset,
jotka heti perustamisen jalkeen tai muutaman vuoden ikaisina kansainvalistyvét nopeasti
iiman edeltavaa pitkdaikaista kansainvalistymisen ajanjaksoa ovat born global -yrityksia
(Oviatt & McDougall, 1994; Gabrielsson & Kirpalani, 2004).

Nama yritykset ovat tyypillisesti pk-yrityksia, jotka toimivat kansainvélisesti jopa ennen ko-
timaan markkinoilla toimimista. Born global -yritysten liikkevaihdosta vahintdan 25% tulee
kansainvalisesta liikketoiminnasta. Yrityksen perustajat omaavat yleensa korkeakoulutaus-
tan ja heillda on aiempaa kokemusta kansainvalisyydesta. Asiantuntemus on yrityksessa
korkealla tasolla ja tuotteet liittyvéat teknologiaan tai designin kapeiden markkinoiden el
niche-markkinoiden erikoistuotteisiin. Tuotteet ovat usein myds ainutlaatuisia ja niist on
vaikea tehda jaljenndksia. (Vahvaselka 2009, 33-34.)

Born global -yritykset voidaan jaotella neljaén kategoriaan eli aitoihin, syntyjdan globaalei-
hin yrityksiin (engl. true born globals) ja yrityksiin (engl. born internationals), jotka vievat
tuotteitaan vain l&hialueille. Niin kutsutut aidot, syntyjaan globaalit yritykset keskittyvét
seka lahialueen markkinoihin, ettéa kaukoalueen markkinoihin. (Kuivalainen, Sundqvist &
Servais 2007, 254.)

Toiset kaksi kategoriaa ovat niin kutsutut born regional ja born-again global yritykset. Born
regional tarkoittaa yritysta, joka aloittaa kansainvalistymistoiminnan silloin, kun silla on jo
suuri osuus kansainvdlisesta kaupasta tietylla maantieteellisella alueella, mutta sen kan-
sainvalinen toiminta nakyy vain lahiseuduilla, esimerkiksi Euroopassa, Aasiassa tai Etela-
Amerikassa (Lopez, Kundu & Ciravegna 2009). Born-again global on yritys, jolla on jo mo-
nien vuosien kokemus ja vakiintunut toiminta kotimarkkinoilla ennen kansainvéalistymista.
Born Global yritykset saattavat kayttaa useita eri kansainvalistymisen muotoja samanai-
kaisesti ja tata kutsutaan hybridiratkaisuksi. Korvaamattoman tarkeita born global -yrityk-
sille ovat olemassa olevat kansainvaliset verkostot, tehokkaat jakelukanavat ja maailman-
laajuinen tuotemerkki eli brandi. Born global -yritysten erottavin tekija on se, etta niita hal-
linnoivat aloitekykyiset vision&arit, jotka ndkevéat maailman rajattomana markkina-alueena

heti yrityksen perustamisesta léhtien. (Hollensen 2017, 96; Vahvaselka 2009, 35.)

Uppsala-malli
Uppsala-malli on kayttaytymistieteisiin perustuva malli. Uppsala-mallin ovat kehittéaneet
ruotsalaiset tutkijat Johanson & Wiedersheim-Paul (1975) sek& Johanson & Vahine

(1977). Johanson & Wiedersheim-Paul (1975) loivat mallille viisi kansainvélistymisen vai-
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hetta, joissa jokainen vaihe edustaa syvempada kansainvélisen toiminnan tasoa. Ensim-
maisessé vaiheessa yritys ei suorita vientid vakituisesti. Toisessa vaiheessa vienti on sa-
tunnaista. Kolmannessa vaiheessa vientia toteutetaan itsenéisten edustajien kautta. Yritys
perustaa tytaryhtion neljannessa vaiheessa. Viimeisessa vaiheessa ulkomaille peruste-

taan oma teollisuuslaitos.

Psyykkinen etédisyys madritetdén johtajan havaintoon siitd, kuinka suuresti tekijat, kuten
kielierot, kulttuuri ja poliittiset jarjestelmat hairitsevat informaation kulkeutumista yrityksen
ja markkinan valilla. Markkinoille sitoutumisen taso riippuu kahdesta tekijastéd, resursseista
ja sitoutuneisuuden maarasta. Resursseihin siséltyy muun muassa markkinointi, organi-
saation koko seka henkildkunnan lukumaara. (Hollensen 2017, 86.) Uppsala-mallin mu-
kaan yritykset kansainvalistyvét tyypillisesti ensin alueille, jotka ovat psyykkisesti lahella ja
sitoutuvat markkinoille vahitellen ja lahtevat tasté asteittain etenemaan kaukaisemmille
markkinoille (Whitelock 2002, 342).

Uppsala-mallin kansainvalistymisen tapaan on kuitenkin kolme poikkeusséaéntta. Ensim-
maisena yritykset, joilla on suuret resurssit, voivat kansainvalistya nopeammin ja ottaa
isompia askeleita, sill& niiden toimien seuraukset ovat vahaisia. Toisena sellaiset yritykset,
joiden kohdemaiden markkinaolosuhteet ovat vakaat ja yhtenéaiset, jolloin tarpeellinen
markkinatietamys voidaan saavuttaa muun kuin kokemuksen kautta. Ja viimeisimpana yri-
tykset, joilla on huomattavan paljon kokemusta samankaltaisilta markkinoilta, jolloin ne
voivat hyodyntaa yleisosaamistaan kansainvalistyessaan mille tahansa tietylle markkina-
alueelle (Johanson & Vahine 1990). Uppsalan-malli on saanut kritiikkia monesta suun-
nasta ja on sanottu, ettd monet yritykset ovat hypanneet joidenkin vaiheiden yli tai kan-
sainvalistyneet psyykkisesti kaukaisille markkinoille liian varhaisessa vaiheessa. Nord-
strom (1990) toteaa, ettd maailmasta on tullut homogeenisempi eli yhtenaisempi ja se on-
kin yksi syy sille, miksi psyykkisen etaisyyden merkitys on vahentynyt. Toisena syyna on
teknologian lisaantyminen, silla talldin yritykset pystyvat helpommin tutustumaan ulkomai-
siin markkinoihin. (Hollensen 2017, 86, 88-89.)

Porterin timanttimalli ja kilpailuvoimatekijamalli

Porterin kehittama timanttimalli ja kilpailuvoimatekijamalli ovat taloustieteeseen pohjautu-
via kansainvalistymisen malleja. Michael Porterin luoma timanttimalli (1990) pohjautuu
kansantaloustieteeseen ja siina selitetddn kuinka kilpailuetu syntyy kansakuntaan. Timant-
timallin luomiin kilpailuetuihin vaikuttavat yritysten strategiat, rakenteet ja keskinainen kil-
pailu seké tuotannontekijat. Teoria on pikemminkin proaktiivinen eli ennakoiva kuin teoria,
jossa vain selitetdan kilpailuedut, joita maalla tai alueella on. Porterin malli auttaa strate-

gian luomisessa, kun pohditaan mille markkinoille sijoitetaan ja kansainvalistytaan.
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Toimialojen rakenne, kilpailu ja
strategiat

Tuotannontekija- Kysyntatekijat

olosuhteet

Valtiovalta

Laheiset ja tukevat
toimialat

Kuva 1. Kansainvalisten Kilpailutekijoiden lahteet timanttimallin mukaan (Porter 1990)

Michael Porter on luonut kilpailuvoimatekijamallin, joka maarittaa toimialan ja yrityksen
tuottavuuteen vaikuttavat viisi kilpailuvoimatekijaa:

1. toimialan yritysten jdsentenvalinen kilpailu

2. nousevien tulokkaiden uhka

3. uusien vaihtoehtoisten valmisteiden uhka

4. tavarantoimittajien neuvotteluasema

5. ostajien neuvotteluasema.

Strategian valinta on toimialakohtainen prosessi ja yrityksen taytyy maarittaa millaisella

alueella se haluaa aloittaa liiketoimintansa. (Porter 1985, 11-26.)
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Nousevien
tulokkaiden uhka

S Toimialan yritysten Uusien
Tavarantoimittajien ynry

neuvotteluasema

jasentenvalinen vaihtoehtoisten
kilpailu valmisteiden uhka

Ostajien
neuvotteluasema

Kuva 2. Viiden kilpailuvoimatekijan malli (Porter 1985, 16-17)

2.3 Kansainvalistymisen suunnittelu

Yrityksen kansainvéalistymisen suunnitteluun kuuluu strategian analysointi ja varsinaisen

suunnitelman muotoilu. Yrityksen on jarkevaa ajatella seuraavia kysymyksia kansainvalis-

tymista harkitessaan.

= Mitk& ovat yrityksen kilpailuedut, jotka ovat olennaisia kansainvalistymisen tekijoita ja
kytkeytyvatko ne yritykseen itseensa vai kotimaahan?

= Onko tuotteen myymisessa kaupan esteité eli onko tuotetta mahdollista myyda kohde-
maahan?

= Onko yrityksella riittdva méaéara osaamista kansainvalistyessdan suoriutuakseen vaati-
muksista ja tavoittaakseen kilpailuedut?

= Onko kansainvélistymiseen tarvittava osaaminen mahdollista suojata patentoinnilla,
likemerkill& tai sopimuksellisesti?

= Miké& on kansainvalistymisen hinta? (Ahokangas & Pihkala 2002, 88.)

Aijon (2001, 52) mukaan kansainvalistymisen suunnittelulle on vakiintuneet vaiheet, joita
pystytaan hyédyntdmaan suunnittelun kaikilla osa-alueilla. Strategisen suunnittelun vaihei-
siin luetaan seuraavat kohdat:

o toiminta-ajatus ja visio tai yhteenveto

o tavoitteet ja paamaarat

o strategia

o organisaatio

o operatiivinen suunnitelma tai ohjelmointi
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o budjetti
o toteutus

o seuranta ja kontrolli.

Toiminta-ajatuksessa yritys kertoo toimenkuvansa ja maarittelee tehtavansa markkinoilla.
Visiossa tarkennetaan yrityksen pitkan aikavalin tavoitteet ja suunta - mihin yritys on me-
nossa. Paamaaréat ja tavoitteet tekevét toiminnan seuraamisesta helpompaa ja toimintaa
voidaan télldin myds mitata. Strategia kattaa kaikki yrityksen perustoiminnot, jotka méaarit-
tavat sen, miten yritys aikoo saavuttaa tavoitteensa ja edetd markkinoille. Operatiivisessa
suunnitelmassa strategia konkretisoidaan ja personoidaan vastaamaan esimerkiksi seu-
raavaa vuotta. Taman pohjalta luodaan budjetti, joka muodostuu vallitsevista suunnitel-
mista. Paamaarien tavoittamista mitataan rahamaaraisesti. Viimeisessa vaiheessa yritys

seuraa paamaarien ja suunnitelmien toteutumista ja saavuttamista. (Aijo 2001, 52.)

Kansainvalistymisen strategisessa suunnittelussa on tarkeda analysoida yritysta seka sen
toimintaymparistdd. Tama voidaan tehda SWOT-analyysin avulla, jossa evaluoidaan eli
arvioidaan yrityksen vahvuuksia ja heikkouksia (engl. Strenghts and Weaknesses) sekéa
ympariston tuottamia mahdollisuuksia ja uhkia (engl. Opportunities and Threats). On kan-
nattavaa analysoida myds asiakkaita, kilpailijoita, myyntia seka kartoittaa kohdemaan
markkinoita alustavasti ja jatkuvasti SWOT-analyysin liséksi. Yrityksen vahvuudet ja heik-
koudet kuuluvat yrityksen sisdisiin tekijdihin ja niita ovat esimerkiksi kansainvalinen koke-
mus ja maine omalla toiminta-alalla. Mahdollisuudet ja uhat kuuluvat yrityksen ulkopuoli-
siin tekijdihin ja niilla on joko positiivinen tai negatiivinen vaikutus yritykseen. (Hollensen
2017, 8; Aij6 2001, 57-58.)

Vahvuudet Heikkoudet

Ympariston Ympiriston luomat

mahdollisuudet uhat

Kansainvalisen
markkinan
valinta

Kuva 3. SWOT-analyysi (Hollensen 2017, 8 mukaillen)
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2.3.1 Proaktiiviset ja reaktiiviset motivointitekijat

Proaktiiviset motiivit luovat kannusteen yrittéda strategian vaihdosta, perustuen yrityksen
intresseihin hyvaksikayttaa ainutlaatuista patevyytta (esimerkiksi erityisen teknologiaosaa-
misen avulla) tai markkinamahdollisuuksia. Reaktiiviset motiivit osoittavat, etta yritys rea-
goi paineeseen tai uhkiin kotimarkkinoilla tai ulkomaan markkinoilla sopeutumalla niihin

passiivisesti ja muuttamalla toimintaansa ajan my6ta. (Hollensen 2017, 57.)

Proaktiiviset motivointitekijat

Halu lyhyen aikavélin tuotolle on erityisen tarkeda pk-yrityksille, jotka ovat viennin ensim-
maisissa vaiheissa. Halu kasvaa on iso syy yrityksen paatokselle aloittaa vienti. Yritys
saavuttaa suhteellisen edun sen ostaessa paremmin tai halvemmalla ja mikali yritys paat-
taa vahentaa toimintojaan kotimaassa, jotta voi perustaa tuotantolaitoksen alhaisen kus-
tannuksen maahan. Johtamishalu on motivaatiotekija, joka kuvastaa himon, tarmon ja in-
nokkuuden ajaa yritysta kohti globaalia toimintaa. Pk-yrityksissa lopullisen kansainvalisty-
mispaatoksen saattaa tehda vain yksi henkild, kun taas suuryrityksissa sen tekee kokonai-
nen yksikko. Paattksentekijdiden lukumaarasta riippumatta paatoksentekoprosessiin vai-
kuttaa paattdjan nakemys ulkomaisista markkinoista ja oletuksista eli yrityksen kapasitee-
tista menn& markkinoille. Yritys voi tuottaa hyddykkeita, jotka eivét ole kansainvalisesti
saatavilla tai yrityksella voi olla teknologisia etuja tietyilla segmenteilld. Suurtuotantojen
eduista puhutaan, kun yritys hyddynt&a resurssejaan ja kykenevaisyyttaan siirtdmalla tuo-
tannon ulkomaille (Cuervo-Cazurra, Narula & Un 2015). Yritys voi siirtda kuluja, tavaroita,
henkilokuntaa seké tutkimus- ja tuotekehitysta sen omistaessa toimitiloja useassa
maassa. Yritys voi myos tehdé tehokkaamman verosuunnitelman ja hyodyntaa eri maiden
lainsaadantdja verotuksen kannalta, kun se toimii useassa maassa. (Hollensen 2017, 57-
61.)

Reaktiiviset motivointitekijat

Kilpailun luoma paine tarkoittaa sita, etta yritys pelkéda menettavansa kotimarkkinoistaan
osuuden Kilpaileville yrityksille, jotka ovat hy6tyneet suurtuotannon eduista kansainvalista-
malla toimintaansa. Toisaalta yritys voi myds pelata haviavansa lopullisesti kotimaan kil-
pailijoille, jotka ovat fokusoituneet ulkomaan markkinoille, tietden ettd markkinaosuuden
sailyttdminen on helpointa yritykselle, jolla sitd jo on. Reaktiivinen motivointitekija syntyy
myads silloin, jos yrityksen kotimaanmarkkinat ovat pienet ja saturoituneet eli kyllastyneet.
Yrityksen ylituotannossa yritykselle jaa tuotteita varastoon enemman kuin haluttaisiin. Ti-
lanne voi luoda reaktiivisen motivointitekijan ja kaynnistaa viennin ulkomaille lyhytaikaisilla
alennuksilla, jotta saadaan varaston maara palautettua halutulle tasolle. Yritys voi kan-

sainvalistya ulkomaille, mikali se saa spontaaneja ulkomaisia tilauksia tai halutessaan pi-
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dent&& sesonkituotteiden myyntiaikaa. Myos psyykkinen etéisyys asiakkaisiin tai kohde-
markkinaan vaikuttaa kansainvélistymiseen. Jotkin markkinat saattavat olla maantieteelli-
sesti hyvin lahella, mutta lainsaadanndn, kulttuurin tai muiden sosiologisten tekijoiden ta-
kia kohdemaa on psyykkisesti kaukana, eika sinne haluta kansainvalistya. (Hollensen
2017, 61-63.)

Taulukko 1. Merkittavat motiivit viennin aloittamisessa (Hollensen 2017, 57 mukaillen)

Proaktiiviset motivointitekijat Reaktiiviset motivointitekijat

Liikevoiton ja kasvun tavoitteet Kilpailun luoma paine

Johdon halu kansainvalistya Kotimaanmarkkinat pienet ja saturoituneet

Teknologiaetu / ainutlaatuinen tuote Ylituotanto

Ulkomaan markkinoiden potentiaali Pyytamattomat ulkomaiset tilaukset

Suurtuotannon edut Sesonkituotteiden myyntiajan pidentami-
nen

Verotukselliset edut Psyykkinen etéisyys asiakkaisiin

2.4 Vientitavat

Monille yrityksille vienti on ensimmainen tapa vieda tuotteitaan ulkomaille. Vienti on vaati-
mattomin seka pienimman riskin sisdltava tapa, jossa yritys tuottaa tavaroita kotimaas-
saan ja vie niita kansainvdlisille markkinoille. On yleista, etta varsinkin viennin alkaessa
tuotteita viedaan vain lahimaihin, jotta pystytaan valttdmaan suuria kuljetuskuluja seka tul-
limaksuja. Vientitavat eli toisin sanoen operaatiomuodot ovat oleellisia vélineita yrityksen
viennin suunnittelussa. Niilla voidaan kustannustehokkaasti saavuttaa etdalla sijaitsevat
markkinat. Yrityksen halutessa saavuttaa tietyt markkinat, tulee sen harkita markkinoinnin,
myynnin ja valmistuksen siirtamista pois Suomesta sinne, missa yrityksella on kansainva-
listé toimintaa. Yrityksen tulee pita& toiminnot riittdvan kaukana toisistaan, jotta toiminta
pysyy kustannustehokkaana eikd synny paallekkaisyyksia. Tulee myds pitaa mielessa,
etta kaikki tuotteet eivat valttamétta sovellu vientiin, silla tuote saattaa olla liian iso tai pai-
nava tai se voi pilaantua. (Gabrielsson & Luostarinen 2002, 97, 105; Hitt, Ireland & Hos-
kisson 2013, 243.)

Vienti voidaan jakaa epasuoraan vientiin, suoraan vientiin ja valittémaan vientiin.
Epé&suora vienti
Epasuorassa viennissa yritys harjoittaa vientia itsenaisen vientiorganisaation eli valikaden

kautta. Valikasi sijaitsee yrityksen kanssa samassa maassa tai jossain kolmannessa

maassa, jossa yritys ei toimi. Epdsuorassa viennissa on viisi viennin mallia, jotka ovat
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vientiagentti (engl. Export buying agent), valittgja, vientilike, kauppahuone ja niin kutsuttu
reppuselkamalli (engl. Piggyback). Vientiagentti tarjoaa palvelujaan ulkomaisille ostajille
kartoittamalla potentiaalisia myyjia seké neuvottelemalla hintoja ja toimii siten kohdemai-
den ja yritysten vélikatena. Vientiagentti edustaa ulkomaalaisia ostajia, jotka asuvat maas-
taviejan kotimaassa ja agentti saa ostajalta provisiota. Valittajan tarkoituksena on tuoda
ostaja ja myyja yhteen ja erikoisuutena ovat sopimuksenvaliset funktiot, eika valittaja var-
sinaisesti kasittele myytavia tai ostettavia tuotteita. Valittaja on tyypillisesti erikoistunut tiet-
tyihin tuotteisiin ja valittajakin saa provision palveluistaan. Vientiliike (engl. Export firm) on
erikoistunut yritys, joka toimii ei keskenaan kilpailevien yritysten puolesta. Vientiliike siis
kay kauppaa jokaisen edustamansa yrityksen omalla nimella. Vientiliikkeilla on useita asi-
akkaita, jolloin tilaukset ovat suuria ja kuljetuskulut suhteellisen pienia. (Hollensen 2017,
368-369.)

Kauppahuoneita (engl. Trading company) on ollut olemassa jo siirtomaa-ajoista lahtien ja
niiden merkitys on muuttunut, mutta ne ovat yha tarkeita esimerkiksi Afrikassa seka
Kauko-ldassa. Kauppahuoneella on keskeinen rooli muun muassa naissa asioissa: laiva-
kuljetukset, varastointi, rahoitus, teknologiatuotteiden kuljetus, resurssien kayttdsuunni-
telma, rakennustyot, alueellinen kehitys, vakuutukset, konsultointi, kiinteisto ja liiketoimien
tekeminen yleiselld tasolla. Ne myds myontavat lainoja ja johtavat valuuttakauppaa seké
hallitsevat padomaa ja suoria lainoja. Ne suorittavat myos tavaranvaihtoa ja suorittavat
maksun toiselle markkinalle tuomalla tuotteita toiselta markkina-alueelta. Kauppahuoneen
paaasiallinen rooli on siis etsia ostaja tuotteille, jotka ovat olleet mukana tavaranvaih-
dossa. Reppuselkdmalliin kuuluu kantaja seka ratsastaja. Pienempi yritys eli ratsastaja
kayttaa suuremman yrityksen jakeluverkostoa hyvakseen ja maksaa sille komissiota el
toimii tavallaan agenttina tai suurempi yritys ostaa tuotteet suoraan pienemmailta yrityk-
seltd. (Hollensen 2017, 370-371.)

Suora vienti

Suora vienti on tapa, jossa valmistaja myy suoraan jakelijalle (maahantuojalle) tai agen-
tille, joka on ulkomaisessa kohdemaassa. Jakelija eli maahantuoja on omatoiminen yritys,
joka varastoi valmistajan tuotteita. Jakelija voi vapaasti maarittaa asiakaskuntansa seka
tuotteen hinnan. Agentti on tassa tapauksessa sitoutumaton yritys, joka myy asiakkaille
valmistajan eli maasta viejan (exporter) puolesta. Edell& mainittujen suoran viennin tapo-
jen etuna on se, etta niilla on markkinatuntemusta, olemassa olevia kontakteja ja ne osaa-

vat toimia paikallisen tullin ja muiden saannésten mukaan. (Hollensen 2017, 372-373.)
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Valiton vienti

Valitdn vienti on yrityksen omaa vientia ja yritys on vastuussa kaikista vientitoiminnoista.
Tama sitouttaa yrityksen tyontekijoitd, jotka tekevat varsinaisen myyntitydn joko matkusta-
malla paikan paalle tai nykyaan internetin mahdollistamien etatapaamisten avulla. (Gab-
rielsson & Luostarinen 2002, 105.)

Lisensointi

Lisensointi on sopimusmalli, joka mahdollistaa vieraan yrityksen valmistusluvan ostamisen
seka tuotteen myymisen myyjayrityksen kotimaassa tai muilla toimialueilla. Lisenssin
omistaja saa joko kertakorvauksen tai rojalteja jokaisesta lisensoijan valmistamasta ja
myymasta tuotteesta. Lisenssin omistajalla on riskeja, silla sen taytyy investoida tuotanto-
tiloihin, markkinointiin ja tuotteiden jakelukanaviin. Lisensointi on sopiva vaihtoehto, mikali
kansainvalistyvalla yrityksella ei ole omia resursseja tuotantoyksikon perustamiseen ulko-
maille. (Hitt ym. 2013, 243; Gabrielsson & Luostarinen 2002, 107-108.)

Franchising

Franchising tarkoittaa markkinointikonseptin ja liikeidean luovuttamista paamiehen puo-
lesta franchising-yrittajan kayttoon. Tasta paddmies saa kiintedn korvauksen ja rojaltipalk-
kion. Liikeideaan kuuluvat tavaramerkki, tietotaito, materiaali ja markkinointi sek& joskus
patentit eli valmistustekniikka. Franchisingissa on tarkeaa tunnistaa samantyyppiset asia-
kasryhmat kuin alkuperaisella yrittajalla on, silla samankaltaisiin maihin on helpompi levit-
taytya franchisingin avulla. Franchisingin haittapuolena on kontrollin vaheneminen, mutta
toisaalta se on halvempi ja usein nopeampi tapa kansainvalistya kuin esimerkiksi suorat
investoinnit. Lisensoinnissa painopiste on valmistuksessa, kun taas franchisingissa se on

markkinoinnissa. (Gabrielsson & Luostarinen 2002, 108-109.)

Alihankinta ja sopimusvalmistus

Alihankinta ja sopimusvalmistus perustuvat sopimuksiin ja ne ovat operaatiomuotoja,
joissa aliurakoitsija tai sopimusvalmistaja tekee tyota padmiehelle. Sopimusvalmistuk-
sessa valmistus on ulkoistettu ulkopuoliselle yhteistybkumppanille, joka on erikoistunut
tuotteen valmistukseen seka sen sisaltamaan teknologiaan. Sopimusvalmistus antaa yri-
tykselle mahdollisuuden kehittda ja hallinnoida tutkimus- ja tuotekehitysta, markkinointia,
jakelua, myyntia seka tuotteiden huoltoa kansainvalisilla markkinoilla samaan aikaan, kun
vastuu tuotannosta on lokaalilla eli paikallisella yrityksella. Alihankinnassa palveluun tai
puolivalmiiseen tuotteeseen valmistetaan jokin komponentti. (Hollensen 2017, 388-389;
Gabrielsson & Luostarinen 2002, 111.)
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Tytaryritykset

Tytaryritys on yksikko, joka on sijoitettu ulkomaille ja jossa emoyhti6lla on vahintd&n 10
prosentin omistusosuus. Omistuksen ollessa alle 10 prosenttia puhutaan portfolio-inves-
toinnista. Tytaryhtio perustetaan korkeamman kontrollin eli vaikutusmahdollisuuden ja
tuotto-odotuksen vuoksi. Yritys viestii muille toimijoille, etta aikoo olla toimialalla pitkaan ja
on myos lahella asiakkaita. Tytaryrityksen kautta emoyhtié saa brandiaan julkisemmaksi
ja saa tehokkaampaa tietoa markkinoista ja omien tuotteiden potentiaalista, kuin saisi va-
littajaltd. Kansainvalisessa viennissa saattaa olla rajoitteita, mutta tytaryrityksen kautta
nama rajoitteet voidaan valttaa ja siten konserni paasee suljetuille markkinoille. Tytaryhti-
6iden kautta voidaan myods tehda verosuunnittelua tai siirtda varoja sinne, missa niita eni-
ten silla hetkelld tarvitaan. Samalla tytaryrityksen perustaminen on kansainvalistymismuo-
doista vaativin ja sitoo yrityksen resursseja. Lainsdadantd seka vastuu ongelmatilanteissa

vaikuttavat yrityksen vientitavan valintaan. (Gabrielsson & Luostarinen 2002, 118-121.)

Uutta toimintaa luova investointi (engl. Greenfield investment) on tapa, jossa emoyhtio ra-
kentaa tehtaan alusta alkaen toiseen maahan. Kohdemaa voi jopa tarjota kannustuspalk-
kioita taman tyyppisessa toiminnassa. Tallaisen investointimuodon hyva puoli on se, etta
tehtaaseen voidaan sisallyttdd uusinta teknologiaa ja laitteita seka valttdd ongelmat, joita
yrityskaupassa tulisi, kun yritettaisiin muuttaa ostetun yrityksen vakiintuneita tapoja. (Hol-
lensen 2017, 429-430.)

Strategiset allianssit

Allianssi eli yhteisyritys on strateginen liittouma kahden tai useamman yrityksen valilla.

Muodollinen ero naiden kahden valilla on se, etta strategisessa allianssissa yhteisty6ta te-

kevat yritykset eivat sijoita siihen paaomaa. Yhteisyritys voi muodostua ilman padomaa tai

yhteisella paaomalla. Sopimuksenmukaisessa yhteisyrityksessa yritykset jakavat sijoituk-

set, riskit ja pitkdn ajan tuoton. Padoman muodostamassa yhteisyrityksessa syntyy uusi

yritys, jossa seka ulkomaiset etta kotimaiset sijoittajat ovat osakkaina ja jakavat omistuk-

sen ja kontrollin. Kansainvalisissa alliansseissa yritykset sijaitsevat eri maissa ja tama vai-

kuttaa negatiivisesti littouman johtamiseen. Liittoutumia kuitenkin perustetaan muutamista

syista.

= Toisiaan tadydentavat teknologiat tai johtamisen taito luovat tilaisuuden uusien mahdol-
lisuuksien kartoittamiseen olemassa olevilla sektoreilla.

= Yritykset voivat nopeuttaa markkinoille paasyaan kumppanin kanssa. Kuon, Kaon,
Changin & Chiun (2012) mukaan yhteisyritys voi korvata toisen yrityksen kansainvéli-
sen kaupankaynnin kokemuksen puutetta. Allianssin avulla yhteisyritykset voivat jakaa

johtamisen vastuut ja alentaa operatiivisia seka hallinnollisia kuluja.

19



= Vahemman kehittyneet maat kuten Kiina ja Eteld-Korea pystyvat vastustamaan ulko-
maiseen omistukseen joutumista.

= Globaalit toimet tutkimus- ja tuotekehityksessa seka tuotanto ovat kohtuuttoman kal-
liita, mutta valttamattomia kilpailuedun saavuttamiseksi, joten yritykset voivat tehda yh-

teistyota jakaakseen kulut. (Hollensen 2017, 398.)

Projektit

Projekti on hanke, jossa toimitetaan jokin komponentti tai kokonaisuus asiakkaalle. Pro-
jektin toimeksiantaja asettaa projektille ennakkoehdot ja tekniset tiedot, joiden pohjalta
lahdetaén kartoittamaan projektin onnistumisen mahdollisuutta ja edellytyksia. Projektin
suorittaja paatetaan tarjouskierroksen perusteella. Taman jalkeen projektille laaditaan ai-
kataulu ja toimeksiantaja seka projektin suorittaja sopivat vastuista ja maaraehdoista. Pro-
jektimuodot voidaan jakaa kolmeen tekijaan eli osaprojektiin, avaimet kateen —projektiin
seka avaimet kateen plus —projektiin. Projektit ovat usein suuria, joten ne jaetaan osapro-
jekteihin eli pienempiin kokonaisuuksiin ja on projektin tilaajan vastuulla saada ndma pie-
net kokonaisuudet toimimaan kesken&én. Avaimet kateen -projektissa projektin tilaaja saa
kokonaisuuden, esimerkiksi tuotantolaitoksen valmiina itselleen eli tilaajan ei tarvitse itse
jakaa projektia osaprojekteihin ja olla vastuussa niiden onnistumisesta. Avaimet kateen
plus —projekti menee viela pidemmalle ja siind projektin toimittaja jarjestaa asiakkaalle ko-
konaisuuden lisaksi esimerkiksi rahoituksen, tarvittavat lisenssit, koulutuksia tai etsii asi-

akkaita projektin toimeksiantajalle. (Gabrielsson & Luostarinen 2002, 130-132.)

Yrityskaupat

Kun yritys ostaa toisen yrityksen paastékseen kansainvalisille markkinoille, on se suoritta-
nut rajojen valisen yrityskaupan. Tata tapahtuu yha kasvavissa maarin vapaakaupan laa-
jentaessa globaalia markkina-aluetta. Yrityskauppa on yksi nopeimmista tavoista kansain-
valistya kohdemaahan ja on hyodyllinen yritykselle, jolla ei ole kansainvalisesta johtami-
sesta paljon kokemusta tai jos kohdemaan markkinat eivat ole tuttuja. Saturoituneilla
markkinoilla ei ole paljon tilaa uusille yrityksille ja ndissa olosuhteissa yrityskauppa voi olla
yksi harvoista toteuttamiskelpoisista tavoista perustaa tukikohta kohdemaahan. Kansain-
valinen yrityskauppa on monimutkainen ja haastava prosessi, jota edeltavat pitkat ja uu-
vuttavat neuvottelut seka lakien ja saantelyn tutkiminen kohdemaassa. Prosessi on vaa-
tiva, silla kohdemaan yrityskulttuuri ja maiden valinen kulttuuri ylipdataan poikkeavat toi-
sistaan suuresti. (Hitt ym 2014, 245-246; Hollensen 2017, 429.)

Rootin (1987) mukaan yrityskauppa voi olla horisontaalinen (yritysten tuotelinjat ja markki-

nat ovat hyvin samanlaisia), vertikaalinen (yrityskaupan kohteena olleesta yrityksesta tu-

lee ostajayrityksen tavarantoimittaja tai asiakas), konsentrinen (yrityskaupan kohteena
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olevalla yrityksell& on samat markkinat, mutta eri teknologiaa tai eri markkinat ja samaa

teknologiaa) tai konglomeraatti (yritykset toimivat eri teollisuuden aloilla).

2.4.1 Valintakriteerit

Kohdemarkkina-alueen valitsemisen jalkeen tulee yrityksen valita vientitapa eli operaatio-
muoto. Vientitapa vaikuttaa kansainvalistymisstrategian suunnitteluun huomattavasti.
Vientitavat ovat keskenaan erilaisia ja ne eroavat toisistaan resurssien maaralla, jota vien-
titavan toteuttamiseen tarvitaan. Ne eroavat toisistaan myds siina, miten voimakkaasti yri-
tys haluaa vaikuttaa kohdemaassa. (Andersen & Buvik 2002, 358; Johnson, Scholes &
Whittington 2008, 311.)

Vientitapaa pohdittaessa tulee ottaa huomioon lukuisia tekijéita ja timan vuoksi on mah-
dotonta muodostaa yleispatevaa mallia, joka sopisi kaikille yrityksille. Aijon (2008, 113)
mukaan voidaan kuitenkin kayttaa seuraavia kriteereja toimintovaihtoehtoa valittaessa:
kustannukset

kokonaispotentiaali (ROI)

riskit

monimutkaisuus/helppous

markkinoillepaasyn nopeus

kontrollimahdollisuudet

(AR R R R I

kokemusten ja markkinatiedon saanti.

Vientitavan valintaan vaikuttavat tekijat voidaan jakaa kolmeen ryhmaan: yritystekijoihin,
tuotteen ominaisuuksiin seké kohdemarkkinoiden olosuhteisiin. Yritystekijoitd ovat koke-
mus, pitk&aikaiset tavoitteet sek& henkildsto- ja rahoitusresurssit. Tuotteen ominaisuudet
vaikuttavat vientitavan valintaan esimerkiksi ainutlaatuisuuden asteen, patentti- ja tavara-
merkkisuojauksen, koko- ja hintasuhteen seké teknologian tason suhteen. Kohdemarkki-
noiden olosuhteita ovat kaupan esteet, investointiesteet, markkinapotentiaali, etaisyys ja
kilpailun maara. Mikali yritys aikoo pitdd valmistuksensa ja toimintansa kotimaassa, on
kyse viennista ja kaikissa muissa tapauksissa yrityksen valmistusta tai toimintaa operoi-

daan ulkomaille ainakin jossain méaarin. (Aijoé 2001, 80.)

Yrityksen sitoutuminen kohdemarkkina-alueelle vientitavan kautta liittyy yrityksen vaiku-
tuksen maaraan kohdemarkkinoilla ja sen seurauksena nékyvyyteen ja lasnaoloon. Asiak-
kaat arvostavat yritysta sen valitseman vientitavan kautta. Vientitavat, jotka vaativat re-
sursseja, luovat asiakkaille vaikutuksen yrityksestd, joka on sitoutunut kohdemaahan ja

varmistaa myynnin jalkeisten palveluiden saannin. (Johansson & Vahvaselkd 2010, 60.)
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2.4.2 Valintaprosessi

Valintaprosessi saa alkunsa markkinoiden paamaarien ja markkinoille menoesteiden voit-

tavasta kilpailuedun selvittdmisestd. Nama asiat selvittda yritysjohto strategisessa suunni-
telmassa. Taman jalkeen yritysjohdon tulee ratkaista, mitk& vientitavat ovat suoritettavissa
eli sopivat yritykselle. Yrityksen tulee punnita itsedén ja sen tuotteiden erikoisominaisuuk-

sia, markkinaolosuhteita seka yrityksen kilpailuetua. Vaiheen jalkeen yritysjohto vertailee

eri vientitapoja luvussa 2.4.1 kerrottujen kriteerien pohjalta. (Aijé 2001, 89.)

Yrityksen valitessa vientitapaa tulee silla olla &@arimmaisen laajat tiedot kohdemaassa ope-
roivista yrityksista sekd mahdollisista yhteistydkumppaneista. Naiden tarkeys on kansain-

valistyvalle yritykselle valtava ja on valitusta vientitavasta riippumaton. (Fintra 2001, 36.)

2. 3.
> Selvitd, mitka » Toimintavaihtoehtojen
vientivaihtoehdot ovat vertailu kdyttamalla 2.
toteutettavissa. kohdan kriteereita.
» Suhteuta tdhidn » Viimeisend valitse

ylivoimainen vaihtoehto, jolla parhaiten
asiakashydty, tuotteen ja saavutetaan ylivoimainen
yrityksen asiakashyéty ja
erikoisominaisuudet ja mahdollistetaan
markkinaolosuhteet. EETNEETAEN
saavuttaminen.

Kuva 4. Operaatiomuodon valintaprosessi tiivistettyna (Aijo 2008, 186 mukaillen)

2.5 Kohdemarkkinan valinta

Kun kansainvélistymispaatds on tehty ja kansainvélistymisen edellytykset on selvitetty,
paatetd&dn kohdemarkkinasta. Kohdemarkkinastrategiassa selvitetdan, mille markkinoille
laajennutaan ja miten. Kohdemarkkinastrategia sisaltaa paatokset esimerkiksi kohdealu-
eista ja niille asetetuista tavoitteista, tavoitteisiin padsemiseksi tarvittavista operaatiomuo-
doista seka markkinointisuunnitelman eli markkinoille paasyn keinot. (Vahvaselka 2009,
66.)

Alustava kartoitus kohdistetaan pieneen maaraan potentiaalisia alueita. Alustavaa kartoi-
tusta suoritettaessa on tarkeda selvittda bruttokansantuote, markkinoiden koko, markki-
noille paasyn helppous, kilpailun méara, ostovoima, ja tuotteiden tai palvelun hyvaksytta-
vyys. Kohdemaita, jotka ovat harkinnassa, voidaan verrata keskendan kayttamalla PEST-
analyysia. PEST tulee sanoista poliittinen (engl. Political), taloudellinen (engl. Economic),
sosiokulttuurinen (engl. Sosiocultural) ja teknologinen (engl. Technological). PEST-analyy-
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silla kartoitetaan makroympéaristod, joka vaikuttaa kohderyhméaan tietyssa toimintaympa-
ristdssd. Nama makroymparistén tekijat ovat usein yrityksen oman kontrollin ulkopuolella
ja muodostavat uhkia yrityksen liiketoiminnalle. PEST-analyysi tulisi tehda jokaiselle
maalle erikseen, koska monet makroympariston tekijat ovat maakohtaisia. (Vahvaselka
2009, 67-68.)

Vahvaselka (2009, 69-70) kertoo, ettd markkinapotentiaalia arvioitaessa arvioidaan ta-
manhetkinen tilanne ja ennustetaan tulevien markkinoiden koko. Kaiken kattava markkina-
potentiaali tarkoittaa potentiaalisen myynnin maaraa. Kun alustava markkinapotentiaalin
kartoitus on tehty, siirrytaan tutkimaan yrityksen myyntipotentiaalia. Myyntipotentiaali on
se osa markkinapotentiaalista, jonka yritys voi saavuttaa pitkédssa juoksussa. Kohdemark-
kina-alue valitaan kolmen ensimmaisen vaiheen perusteella, minka jalkeen alueen yrityk-
set ja yksilot segmentoidaan tarkasti. Jos tuote tai palvelu on innovatiivinen, yritys voi paa-

tya panostamaan ensin vain yhteen tai muutamaan segmenttiin.

Kuivalaisen (2003) mukaan kohdemarkkina-aluetta valittaessa tulisi mietti& ainakin seu-

raavia asioita.

Onko palvelulle tarvetta, jos ei ole, miten se luodaan? Vaativatko palvelut sopeuttamista,
jos vaativat, niin minkalaista? Millainen on tyypillinen kohdemaan asiakas? (Kuka ostaa,
mista, miksi, kuinka usein ja kuinka paljon?) Minka kokoiset markkinat ovat? Millainen on
arvioitujen tuottojen maara ja kustannusten maara lapilyonti- ja takaisimaksuajalla? Onko
kohdemaassa potentiaalisia yhteistybkumppaneita ja jos, niin miten niitd kannattaa lahes-
tya? Loytyykd kohdemaasta tarvittavaa tyévoimaa ja millainen on osaamisen taso? Lop-
pujen lopuksi kohdemarkkina-alueen valinta perustuu omiin nakoékulmiin. Strategisista
syista, muun muassa kilpailullisista syista, yritys voi paattaa kohdealueikseen taloudelli-
sesti vahemman kannattavia alueita. Yleensa kohdemarkkinat ovat kansainvalistymisen

alkuvaiheessa kulttuurisesti ja maantieteellisesti lahella toisiaan. (Vahvaselka, 70-71.)

2.5.1 Markkina-analyysi

Markkina-analyysi syntyy yhdistamalla yrityksen tietoja toimintaymparistésta, markki-
noista, asiakkaista, sidosryhmista seka tuotteista. Tiedot voidaan yhdist&aa yrityksen talou-
dellisiin ja muihin jarjestelmassa kaytettaviin tunnuslukuihin. Markkina-analyysin tavoit-
teena on saada tietoa, joka edesauttaa paatdksenteossa. Se pohjautuu tunnuslukuihin ja

mittareihin, joita tuotetaan jatkuvasti ja jarjestelmallisesti. (Lotti 2001, 26-27.)
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Markkina-analyysi on osa markkinatutkimusta. Siina sovelletaan samanlaisia analyysimal-
leja ja menetelmia kuin markkinatutkimuksessa. Tietoa haetaan yrityksen sisalta ja ulko-
puolelta. Ulkoista ja siséista tietoa analysoimalla ei saada haluttuja tuloksia, jos markkina-
analyysin perustietoa ei ole tuotettu jarjestelmallisesti ja toistuvilla mittauksilla. (Lotti 2001,
27-29.)

Aijon (2008, 105) mukaan markkina-analyysilla pyritaan mittaamaan kokonaismarkkinoi-
den koko, kehitys ja koostumus. Yrityksen tulee arvioida relevanttien markkinoiden koko,
kun se on tehnyt luotettavan arvion kokonaismarkkinoista. Relevantit markkinat ovat osa
kokonaiskysyntad, joka kohdistuu yrityksen tarjoamiin tuotteisiin ja palveluihin. Lopuksi

tasmennetaan, mika voisi olla yrityksen saavutettavissa oleva osuus naistd markkinoista.

2.6 Kansainvalistymista tukevat organisaatiot

Team Finland on julkisten toimijoiden verkosto, joka tarjoaa yrityksille kansainvalistymis-
palveluita. Verkoston tarkoituksena on tarjota selked palveluketju neuvonnasta rahoituk-
seen. Verkostoon kuuluvat tyo- ja elinkeinoministerio, ulkoasiainministerio, opetus- ja kult-
tuuriministerio, Business Finland (entiset Finpro ja Tekes), Finnvera, Tesi (Suomen Teolli-
suussijoitus), ELY-keskukset, Patentti- ja rekisterihallitus, Suomalais-Venaldinen kauppa-
kamari, Suomalais-Ruotsalainen kauppakamari, Teknologian tutkimuskeskus VTT, Finn-
fund, Finnpartnership seka Suomen kulttuuri- ja tiedeinstituutit.

Business Finland (entiset Finpro ja Tekes) tarjoaa innovaatiorahoitusta ja kansainvalisty-
mispalveluita. Tarkoituksena on avustaa suomalaisyritysten vientia ja matkailuelinkeinoa

seka lisdtd Suomeen suuntautuvia investointeja ja paaomasijoituksia.

Finnvera on valtion omistama. Finnvera tarjoaa rahoitusta yritystoiminnan alkuun ja kas-
vuun. Finnvera monipuolistaa ja kehittaa yritysten rahoitusmahdollisuuksia takauksin, lai-

noin ja vienninrahoituspalveluin.

Finnfund on suomalainen kehitysrahoitusyhtid, joka rahoittaa yksityisten yritysten hank-
keita kehitysmaissa. Finnfundin hankkeet edistadvat Suomen kehityspoliittisia tavoitteita.
Finnfund tarjoaa asiakkaalleen oman pddoman ehtoista rahoitusta seka pitkaaikaisia in-

vestointilainoja.
Finnpartnership on ulkoministerion rahoittama ja Finnfundin likekumppanuusohjelma.

Finnpartnershipin palvelut ovat ilmaisia ja ne ovat tarkoitettu yrityksille, jotka kartoittavat

tai edistavat liiketoimintaa kehitysmaissa.
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Tesi (Suomen Teollisuussijoitus oy) on valtion omistama pagomasijoitusyhtio. Tesi tarjoaa

kasvukykyisille yrityksille pagomaa, liiketoimintaosaamista ja verkostoja.

TyO- ja elinkeinoministerid on vastuussa elinkeino- ja innovaatiopolitiikasta seka yritys-
ten kansainvalistymisen kehittdmisesta. Ty6- ja elinkeinoministerion hallinnonalaan kuulu-
vat Suomalais-venalainen kauppakamari, Suomalais-ruotsalainen kauppakamari, Finn-

vera, Teollisuussijoitus, Patentti- ja rekisterihallitus seka ELY keskukset.

Ulkoasiainministerid auttaa yrityksia kontaktien luomisessa ja tarjoaa informaatiota eri
maiden markkinoista ja mahdollisuuksista. Avustaa markkinoillepadsykysymysten kanssa.
Auttaa yrityksia yhteyksien luomisessa viranomaisiin, toisiin yrityksiin ja yhteistybkumppa-

neihin kontaktiverkoston avulla.

ELY-keskukset (Alueelliset elinkeino-, liikenne ja ymparistokeskukset) ja TE-toimis-
tot tukevat pk-yritysten kasvua ja kehittymista. ELY-keskukset ja TE-toimistot tarjoavat

palveluita, joihin kuuluvat esimerkiksi rahoitus, neuvonta ja koulutus.

Patentti- ja rekisterihallitus (PRH) avustaa patentti-, tavaramerkki- ja mallioikeusasi-
oissa. PRH kertoo my@s, miten yritys voi kayttaa kansainvalisia tai kansallisia hakujarjes-
telmi&. Neuvonnan liséaksi PRH tarjoaa tieto-, tutkimus- ja koulutuspalveluita.

Suomen kulttuuri- ja tiedeinstituutti ovat asiantuntijaorganisaatioita. Instituuttien tavoit-
teena on kehittdd suomalaisen taiteen, kulttuurin ja tieteen kansainvalista nakyvyytta. Ins-

tituutit tuottavat nayttelyitd, tapahtumia, seminaareja ja luovat yhteistydverkostoja.

Kauppakamarit pyrkivat edistamaan suomalaisyritysten kasvua ja kansainvalistymista.
Ne tarjoavat palveluita, verkostoja ja koulutuksia. Kauppakamarit tarjoavat jasenilleen

my0s lakiasioissa neuvontapalveluita ja tuottavat alueellista edunvalvontaa.

2.7 Torreviejan toimipiste

Torreviejan kaupunki sijaitsee Kaakkois-Espanjassa. Ajatus Torreviejan toimipisteen pe-
rustamisesta syntyi nelja vuotta sitten. Tama oli aikaa, jolloin Ignis Oy:n eli Trainers’
House Oyj:n tytaryhtion ainoa toimipiste oli yhd Espoossa, Niittykummussa. Trainers’
House Oyj oli kasvanut hyvin ja pohdittiin voisiko jokin toimipiste toimia vertailupaikkana ja
testilaboratoriona sille, miten asioita voidaan tehda. Talléin paatettiin avata toimisto Ou-
luun ja prosessia johti Saku Keskitalo. Oulu oli hyva paikka avata toimipiste, silla Nokian
ja muiden alihankkijoiden romahdus vaikeutti nuorten tydnsaantia ja Trainers’ House Oyj

tarjosi tyopaikkoja. Kokemus yllatti johtoryhman positiivisesti ja he inmettelivét sita, miten
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hyvin Trainers’ House Oyj:n sisaisen kulttuurin pystyi istuttamaan Ouluun. Positiivisen ko-

kemuksen pohjalta perustettiin Torreviejan ja Turun toimipisteet. (Keskitalo 23.9.2019.)

Turun yliopiston rehtori kertoi yliopiston yhteishankkeesta Namibian paakaupungin Wind-
hoekin kanssa, jossa Turun yliopiston rehtori etsii yrityksia, jotka voisivat aloittaa toimin-
nan Namibiassa. Trainers’ House Oyj oli yksi yhteishankkeen yrityksisté ja Trainers’
House Oyj:n kannalta etuna olikin muun muassa on sama aikavythyke. Turvallisuuden
taso vaikutti riittavalta ja nakymat olivat positiiviset, mutta rahansiirrot Namibian ja Suo-
men valilla aiheuttaisivat ongelmia esimerkiksi palkanmaksujen viivastymisen muodossa.
Namibiassa oli paljon potentiaalia, mutta toisena nakdkulmana oli myés EU:n GDPR tieto-
suoja-asetus. Namibia tyrmattiin paaosin rahansiirron haasteiden vuoksi seka fyysisen
etdisyyden takia. (Keskitalo 23.9.2019.)

Torreviejan toimistoa perustettaessa pohdittiin vaihtoehtoina myds muita Espanjan alu-
eita, Irlantia ja Viroa. Viron eksoottisuus asemapaikkana on Suomesta katsottuna vahai-
sempi ja vieraassa kulttuurissa tyoskenteleminen ei valttdmattd innostavaa. Suurimpana
syyna Viron poissulkemiselle oli kuitenkin kontaktin puuttuminen ulkomailta. Nyky&an Trai-
ners’ House Oyj:lla on kasvava maara pohjoismaisia projekteja ja kiinnostus on suurta, jos
Trainers’ House Oyj:n kaltaisen yrityksen voi perustaa kohtuullisella hinnalla Viroon. (Kes-
kitalo 23.9.2019.)

Torreviejan valikoituminen johtuu useista syista. Ensimmainen on mahdollisuus tehda ul-
komailla t6ita turvallisessa ymparistdssa. Toinen on kohteen vetovoima, mika helpottaa
Igniksen rekrytointiprosessia. Sinne on lyhyt matka lentéen, vain noin 4 tuntia ja aika-
vybhyke on vain tunnin jaljessd Suomesta, mika ei juurikaan luo ongelmia. Myds toimin-
taymparist6 on riittavan vakaa takaamaan, etta yhteiskunta ei pysahdy ja tydnteko lopu.
Torreviejassa tydskentelevat ovat suomalaisia, mutta liséksi siella on yksi muutoskonsultti,
joka myy samoja palveluita Espanjassa kuin muutoskonsultit Suomessa. Espanjassa pal-
veluiden myyminen on kuitenkin haastavaa, koska Trainers’ House Oyj ei ole siella yhta
tunnettu kuin Suomessa ja tasta syysta esimerkiksi uskottavuuden luominen on vaikeaa.
(Keskitalo 23.9.2019.)

Torrevieja valikoitui useiden espanjalaiskaupunkien tutkimisen jalkeen muun muassa
siksi, etté yrityksella oli siell& valmiiksi paikallinen kontakti. Trainers’ House Oyj on porssi-
yhti6, mikd hankaloittaa osaltaan toimipisteen perustamista ulkomaille. Kaiken kaikkiaan

paatdkseen ollaan tyytyvaisia. (Keskitalo 23.9.2019.)
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2.8 Erovaisuudet toimintaymparistéossa

Globalisoituvassa maailmassa yritysten toiminta ja toimintaymparistd muuttuvat kaiken ai-
kaa. On tarke&a seurata jatkuvasti, mita toimintaymparistossa tapahtuu ja etenkin yrityk-
sen toimialalla. (Aijo 2008, 98.) PEST-analyysilla kartoitetaan makroymparistod, joka vai-
kuttaa erityisesti samassa toimintaymparistossa toimiviin yrityksiin. Kun PEST-analyysin
lisataan ekologiset (engl. ecological) ja juridiset (engl. legal) tekijat, analyysia sanotaan
PESTEL- analyysiksi. (Vahvaselk& 2009, 67-68.)

Poliittisjuridinen toimintaymparisté muodostuu kahdesta osasta. Kotimaan poliittinen ja ju-
ridinen toimintaymparistd sisaltaa kaikki poliittiset ja juridiset tekijat, jotka koskettavat yri-
tyksen kansainvalista toimintaa. Kohdemaan poliittinen ja juridinen toimintaympaéristd sen
sijaan kasittaa ne poliittiset ja juridiset asiat, jotka vaikuttavat yritykseen sen toimiessa
kohdemaassa. (Vahvaselka 2009, 68.)

Taloudellinen toimintaymparisto voidaan jakaa koko maailman kattavaan talouteen seké
yksittdisten maiden itsendiseen talouteen. Maailmaankauppaan kuuluvat muun muassa
eri maiden valinen kaupankaynti, maailman kaupankayntivolyymi, valtioiden harjoittamat
rahapolitikat sekd kaupankayntia helpottavat organisaatiot. Euroopan Unionin (EU),
WTO:n ja IMF:n tarkoituksena on edistéa ja helpottaa eri maiden valistd kaupankayntia.
World Trade Organization (WTO) eli Maailman kauppajarjestd on kansainvalinen jarjestt
hallitusten valilla, jotka tekevat kauppapoliittista yhteisty6ta ja sen tarkoituksena on kau-
pan vapauttaminen. International Monetary Fund (IMF) eli Kansainvalinen valuuttarahasto
on Maailmanpankin sisarjarjesto, jonka tarkoituksena on valvoa maailmanlaajuista rahoi-
tusjarjestelmaa ja edistda jasenmaidensa talouskehitysta. Yksittaisen talouden tila voi-
daan maaritella seuraavilla tekijdilla: tyollisyystilanne, tulotaso, hintataso, kasvuvauhti,
korkotaso, taloudellisten resurssien saatavuus ja liikkeella olevan rahan maara. (Vahva-
selka 2009, 68-69.)

Sosiokulttuuriseen toimintaymparistddn kuuluvia tekijoita ovat kulttuuri, trendit, demografi-
set tekijat, asiakkaiden olettamukset ja asenteet. Kulttuurin huomioon ottaminen on elin-
tarkeaa yritykselle, etenkin markkinointia suunniteltaessa. Selvitettavid kulttuurisia asioita
ovat muun muassa mahdollisten ostajien asenteet ja demografiset tekijat, etniset tekijat
sekd materiaalisen kulttuurin rooli. Kulttuurin vaikutusta yrityksen toimintaan kannattaa
myds arvioida mikrotasolla (kansallinen identiteetti, ylpeys ja suhtautuminen ulkomaisiin
tuotteisiin). (Vahvaselka 2009, 69.)
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Teknologinen toimintaymparisté muodostuu johdon kaytdssa olevasta teknologiasta, val-
mistuksessa hyodynnetysta teknologiasta ja tuotteeseen tai palveluun sisaltyvasta tekno-
logiasta. Nama vaikuttavat yrityksen kilpailukykyyn. Teknologisessa toimintaymparistossa
muutokset vaikuttavat ostajiin ja myyjiin. Jatkuvasti kehittyva teknologia saattaa tuoda

muutoksia jopa kokonaisen toimialan toimintatapoihin. (Vahvaselka 2009, 69.)
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3 Analyysi valitusta kohdemaasta

Verkostomallin mukaan Trainers’ House Oyj on aikaisen aloittajan tilanteessa, jossa yri-
tyksella on vahaisesti verkosto- ja markkinatuntemusta ja samanaikaisesti markkinoilla on
alhainen kansainvalistymisaste konsultointi yritysten osalta. Luvussa 2 olevan teorian poh-
jalta tiedetdan, mita Virosta tulee tutkia. Luvussa 3 tutkitaan Viron toimintaymparistoa ja
liiketoimintakulttuuria. Taman lisaksi teoriaosuus sisaltda useita kansainvalistymisen teori-
oita ja malleja seka vientitapoja, joita hyddynnetdan tassa luvussa soveltuvin osin. Lu-
vussa 3 on etsitty teoriassa esitetyn verkostomallin pohjalta yhteisty6kumppaneita. Vienti-
tapoja ovat muun muassa tytaryrityksen perustaminen ja lisensointi. Lukuun 2.3.1 perus-
tuen reaktiivisia ja proaktiivisia motivointitekijoita on tutkittu tassé luvussa esimerkiksi ve-
rotuksen ja ulkomaan markkinoiden tekijoiden kautta. Tassa luvussa tutkitaan muun mu-
assa toimipisteen perustamisen vaiheita ja siihen liittyvia kustannuksia. Teoriassa kay-
daan vaiheittain lapi ne asiat, joita kansainvalistyminen vaatii ja taman pohjalta luvussa on
tutkittu relevantteja asioita, kuten markkinapotentiaalia ja luotu kansainvalistymissuunni-

telma kohdemaahan askel askeleelta.

3.1 Kuvaus Virosta

Viron markkinapotentiaali ja e-kansalaisuus

Virossa asuu 1,3 miljoonaa ihmisté ja se on ollut EU:n jAsenmaa vuodesta 2004 lahtien.
Tallinnassa asukkaita on noin 420 000 ja se on myds Viron paakaupunki. Viron lainsaa-
danto on pitkalti samankaltainen kuin Suomen, koska molemmat ovat EU:n lainsaadan-
non alaisia. Viron valuuttana on ollut euro vuodesta 2011 Idhtien. Samankaltaisuus Viron

ja Suomen vdlilla helpottaa liikketoimien tekemistéa huomattavasti.

Viron likke-elaman ja muiden hallinnon konsultointipalveluiden liikevaihto oli noin 335 mil-
joonaa euroa vuonna 2018. Summan on ennustettu kasvavan entisestaan ja vuonna 2023
tuon saman luvun arvioidaan olevan noin 442 miljoonaa euroa. Yritysten liikevaihto kon-
sultoinnin alalla on kasvanut vauhdilla vuodesta 2011 |&htien, jolloin liikevaihto oli melkein
195 miljoonaa euroa. Virossa on siis potentiaalia kasvulle ja sielld on mahdollisuus laajen-
taa yritystoimintaa. Menneiden vuosien kasvu konsultointialalla ja positiivinen kasvuen-

nuste toimivat imutekijoina ja houkuttelevat kansainvalistymaan Viroon. (Statista 2019.)
Viroon kansainvalistyessa voidaan hyédyntda Suomen kunniakonsuleiden ja edustustojen

kontaktiverkostoa viranomaisiin, yrityksiin ja yhteistydkumppaneihin. Esimerkiksi Suoma-

lais-virolainen kauppakamari (FECC) organisoi verkostoitumistapahtumia, ajankohtaisse-
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minaareja ja koulutustilaisuuksia yrityksille, jotka jo toimivat Virossa. Suomen suurl&he-
tyst6 ohjaa palveluntarjoajien luo ja tarjoaa yleisneuvontaa yritystoiminnasta Virossa seka

auttaa kontaktien luomisessa. (Finlandabroad 2019.)

Business Finland —verkostoa voi hyddyntaa tutkiessaan Viron markkinoita. Business Fin-
landin tarjoama tuki on niin kutsuttu Explorer-rahoitus, jolle mydnnetaan jopa 50 % tuki

10 000:een euroon saakka. Tukea voi kayttdd esimerkiksi kansainvalistymisasiantuntijan
palkkaamisessa, markkina-analyysia ja koemarkkinointia tehdessa. Kansainvalistymista

Viroon helpottavat myds asioiden sahkéinen hallinnointi ja e-kansalaisuus. (Yrittajat 2018)

Viron e-kansalaisuutta on voinut hakea vuodesta 2015 lahtien ja Viro onkin ollut ensim-
mainen valtio maailmassa, joka tarjoaa e-kansalaisuuden vaihtoehtoa. Tah&an mennessa
e-kansalaisuuden on saanut yli 40 000 ihmist&, joista suomalaisia on liki 10 prosenttia. e-
kansalaisuuden avulla ulkomaalainen pystyy kayttamaan Viron e-palveluja ja allekirjoitta-
maan dokumentteja digitaalisesti. E-kansalaisella on myos paasy kaikkiin Viron internet-
palveluihin, jotka sallivat Viron ID-kortin kayton. Esimerkiksi yrityksen asioita, kuten vero-
tuksen ja kirjanpidon dokumentteja voidaan allekirjoittaa sahkdisesti ja tAman lisdksi myds
virolaisten pankkien kayttd onnistuu verkossa. ID-kortin omistaja saa virolaisen ID-tunnuk-
sen, joka koostuu syntyméajasta ja viidestd muusta numerosta. Kortin kaytt6on vaaditaan
lukulaite, joka maksaa halvimmillaan vain muutamia kymmenia euroja. Itse kortti maksaa
100 euroa ja sen voi hakea Helsingista, Viron Suomen suurlahetystdn konsuliosastolta.
(The Baltic Guide 2018.)

Yrityksen perustaminen Viroon

Yrityksen perustaminen Viroon ei vaadi suuria ponnisteluja ja se on prosessina hyvin sa-
mankaltainen kuin Suomessa. Julkisen osakeyhtion perustamiseen vaaditaan yksi tai use-
ampi luonnollinen- tai oikeushenkil6. Julkista osakeyhtidta perustettaessa osakepadoman
tulee olla vahintaan 25 000 euroa, ei julkisessa osakeyhtidssa vain 2 500 euroa. Osakkeet
tulee rekisteroida Viron arvopapereiden keskusrekisteriin. Yrityksella tulee olla johtokunta
(engl. Management board) ja hallintoneuvosto (engl. Supervisory board), jotka toimivat yri-
tyksen edustajina. Hallituksessa tulee olla vahintaan yksi luonnollinen henkild ja kaikilla
hallituksen jasenilla tulee olla kyky suorittaa lainopillisia aktiviteetteja. Johtoryhman jase-
net eivat voi kuulua hallintoneuvostoon ja hallintoneuvostossa tulee olla vahintaan kolme
jasenta. Jasenen tulee olla luonnollinen henkild ja hanelld tulee olla kyky suorittaa lainopil-
lisia aktiviteetteja. Mikali yli puolet johtoryhman jasenista asuvat jossain muualla kuin Vi-
rossa, tulee yrityksen ilmoittaa kaupparekisteriin Virolainen kontaktihenkild, jolle tarvittavat

dokumentit voidaan lahettdd. Tasta on kuitenkin poikkeussaanto, silla Viron e-kansalainen
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voi hankkia palveluntarjoajan kautta virtuaalisen toimiston, jolloin kaikki omistus- ja hallin-
tatiedot pysyvat yrityksella itselladn. TAman lisdksi osakeyhtidlla tulee olla sovittu auditoija

eli tilintarkastaja. (Invest in Estonia 2019; Republic of Estonia, E-Residency 2019.)

Viro on saanut nimensa Guinness World Recordsin maailmanennatyskirjaan maailman
nopeimmasta yrityksen perustamisesta (18 minuuttia). Vaikka tama ei ole taysin realistista
suurimmalle osalle yrityksista, niin saa siita kuitenkin kasityksen, miten helppoa yrityksen
perustaminen Viroon on. Tyypillisesti yrityksen perustamisessa kestdd muutaman tunnin
verran ja se on pitkalti byrokratiasta vapaa prosessi. Ensimmaiseksi mennaan Viron val-
tion e-resident sivuille ja haetaan e-kansalaisuutta, joka maksaa 100€. Taman jalkeen va-
litaan palveluntarjoaja, jonka avulla yritys saa osoitteensa Viron kaupparekisteriin. Varsi-
naiset dokumentit ja muut asiat hoidetaan séhkdisesti. Palveluntarjoajan palvelu siséltaa
virolaisen kontaktihenkilén seka laillisen osoitteen (engl. legal address) ja se maksaa pal-
veluntarjoajasta riippuen noin 50-100 euroa kuukaudessa. Yrityksen tulee maksaa valtiolle
my06s 190 euroa yrityksen rekisterdimisesta (engl. pay state fee for company registration
and form your company’s structure). E-resident sivuilla suositellaan vahvasti myés kirjan-
pitdjan palkkaamista, miké ei ole valttamatonta. Omatoimiseen kirjanpitoon vaaditaan kui-
tenkin tietotaitoa Viron kirjanpidon menetelmista, verotuksesta ja oikeusjarjestelmasta.
Yrityksen tulee myos etsia yhteistydkumppani finanssialalta yhteistydkumppani, joka kat-
taa yrityksen pankkitoiminnan tarpeet. (Republic of Estonia, E-Residency 2019.)

Verotus Virossa

Yritykset eivat maksa Virossa lainkaan tuloveroa voitosta, jonka yritys pitaa itsellaan tai
uudelleensijoittaa. Yritys maksaa 20 prosenttia jaetuista voitoista, joihin kuuluvat:

1. yrityksen jaetut tuotot verokaudella

2. lahjat, lahjoitukset ja edustuskulut

3. yrityksesta riippumattomat kustannukset ja maksut

4

varojen siirto kiinteasta toimipaikasta yrityksen paakonttoriin tai muihin yrityksiin.

Vuoden 2018 alusta lahtien tuloveroa taytyy maksaa vain 14 prosenttia, mikéli osinkoa

maksetaan oikeushenkildlle. (Invest in Estonia 2019.)

Sosiaaliturvavero (engl. social tax) on 33 prosenttia (20 prosenttia sosiaalisen turvan mak-
suista ja 13 prosenttia terveydenhuollon maksuista). TAman lisaksi tyottomyysturvan vero
on 0,8 prosenttia ja se maksetaan bruttopalkasta. Virolaisten yritysten (sisdltdéen Viroon

vakituisesti toimipaikan perustaneet ulkomaiset yritykset) tulee maksaa sosiaaliturvaveroa

kaikista maksuista, jotka suoritetaan tyontekijdille. Poikkeustapauksista lukee laissa. Ar-

31



vonlisdvero on Virossa 20 prosenttia, alennettu arvonlisavero 9 prosenttia ja joissain ta-
pauksissa 0 prosenttia. Henkildkohtainen tulovero on 20 prosenttia. (Invenst in Estonia
2019.)

Talla hetkella Virossa opiskelee noin 1400 suomalaista korkeakouluopiskelijaa. Ulkomailla
opiskelevien suomalaisnuorten maara on liki kaksinkertaistunut 10 vuodessa ja eniten
kasvua on tapahtunut Virossa ja Alankomaissa. Tarton ja Tallinnan alueilla onkin kahdek-
san julkista oppilaitosta, jotka tarjoavat englanninkielisia tutkinto-ohjelmia. (Tallinna 24.ee
2019.)

Suomalaisia on Virossa kirjoilla noin 8800 henkil6d, mutta heista osalla on vapaa-ajan
asuntoja. Suomen ja Viron valilla toimiva X-road on palveluvayla, joka valittaa tietoa kah-
den maan valilla. Suomella ja Virolla on muillakin osa-alueilla vahvaa yhteisty6té ja rajan-
ylityksid maiden valilla on noin 9 miljoonaa vuosittain. Rajojen yli toimivaa kauppaa helpot-
taa ihmisten ja tavaroiden vapaa liikkkuvuus. Suomen osuus Viron tavaraviennista on 16
prosenttia ja palveluista jopa 25 prosenttia. Viroon on myds etabloitunut paljon suomalai-
sia yrityksi&, noin 6000. Virossa opetetaan suomen kieltéa noin 40:ssa koulussa ja sita voi
opiskella niin kutsuttuna b-kielena ylaasteen tai lukion aloitettuaan. (Finlandabroad 2019.)
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3.2 Markkina-alueen vuokratason tutkiminen

Austria 11:559€
Belgium
Bulgaria
Croatia
Cyprus
Czechia
Denmark
Estonia
Finland
France 12 796€
Germany

Creece

Hungary

Kuva 5. Asunnon nelidhinta valitsemissamme EU-maissa Lokakuussa 2019. (engl. Aver-
age price of residental property in EU 28 as of October 2019, per country (in euros per

square meter)

Kuten ylldolevasta kuvasta kay selville, on Viron hintataso esimerkiksi Suomeen suh-
teutettuna hyvin pieni, jopa puolet halvempi. TAma taulukko tuotiin opinnaytetython, jotta
Viron ja Suomen hintatason eroja olisi helpompi ymmartaa.

Esimerkiksi palveluntarjoaja Regus antaa vuokralle toimitiloja Tallinnasta. Heidan kans-
saan tehdaan sopimus 24 kuukaudeksi kerrallaan ja hinnoittelu on sijainnista riippuen esi-
merkiksi 3-10 euroa per paiva ja per henkild. Tama tarkoittaa, ettd esimerkiksi 10 euroa
per paiva per henkild tapauksessa toimitilan vuokraaminen 30 henkildlle tarkoittaisi noin 9
000 euroa kaudessa eli 108 000 euroa vuodessa. Reguksen kaikki toimipisteet ovat kalus-
tettuja ja niihin sisaltyy internet-yhteys. Reguksen vuokrakohteissa on myds helppo vuok-
rata lisatilaa yrityksen hankkiessa uusia tyontekijoita. (Regus 2019.)

Reguksen tarjoamien toimitilojen hinta-laatusuhde on kohdallaan. Niista l6ytyy kaikki, mit&a

pk-yritys tarvitsee, kun taas yksityisiltd markkinoilta toimitilan etsiminen vaatii ylimaaraisia
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ponnisteluja ja tarpeeksi suuren liiketilan Idytaminen on haastavaa. Monet sivustot ja yri-
tykset tarjoavat toimitilaa, mutta hinnasta voidaan aina neuvotella ja siksi mitdén yleispa-

tevaa vuokratason nelibhintaa ei ole.

3.3 Liiketoimintakulttuuri

Sijainniltaan Viro on taydellinen Euroopan sisdiseen seka Venajan kaupankayntiin. Viro
on demokraattinen, liberaali markkinatalous. Viron hallitus on toteuttanut lukuisia yritysys-
tavallisia poliittisia ohjelmia, joiden tavoitteena on houkutella kansainvalisia sijoituksia ja
yrityksida. Taman takia, siitd on tullut varsin puoleensavetava kohde ulkomaisille investoin-
neille. Kulttuurisesti Viro on avoin maa, jossa asennoidutaan positiivisesti ulkomaisiin in-
vestointeihin. (Passport to Trade 2.0 2019.)

Tiettyja kulttuurin ominaispiirteita on tarkea ottaa huomioon, kun tekee kauppaa virolaisten
kanssa. Virossa liikketoiminta on hyvin tasmallista ja asiakeskeista. Ty ja vapaa-aika ovat
erilladn, minka takia "small-talkia” ei harrasteta usein. Kaytantoihin kuuluu, etta korkeim-
massa asemassa oleva aloittaa keskustelun lyhyella esittelylla ja puheella. Vastavuoroi-
sesti neuvottelukumppanien korkeimmassa asemassa oleva henkil pitda isannille kiitos-

puheen ja esittelee tiiminsa seka itsensa. (Passport to Trade 2.0 2019.)

Aggressiivista lahestymistapaa tulee valttdd tapaamisessa, sen sijaan puheenvuorot tulisi
pitaa tasmallisina ja suoraviivaisina. On &arimmaisen tarke&a luottamuksen saavutta-

miseksi, etta pystyy pitamaan lupauksensa. Virolaisessa liike-elamassa vallitsee hierarkia,
minka& takia johdon tulee hyvaksya paatokset. Asian tiimoilta kdydaan useita neuvotteluja,

siihen asti kunnes paatds saadaan aikaiseksi. (Passport to Trade 2.0 2019.)

Virolainen yrityskulttuuri on verrattain muodollista ja on tarkeaa mukautua heidan toiminta-
tapoihinsa liikeneuvotteluja kaytaessa. Tapaamiset sovitaan etukateen ja esityslista valite-
taan osallistujille ennakkoon. Materiaalien osittainen kdéantaminen viron kielelle on hieno
ele, jota arvostetaan suuresti, vaikka virolaiset puhuvatkin englantia. Liike-elaméssa ei
kayteta etunimia, vaan tittelia ja sukunimia, koska statuksella on suuri arvo Virossa. Ylem-
piarvoisia puhutellaan asiallisesti ja heitd kohtaan kayttaydytdan kunnioittavasti. Neuvotte-
luissa virolaiset ovat tarkkaavaisia ja muodollisia ja valttavat tunteiden nayttamista. Viro-
laisten kommunikointityyli on suoraa, mutta myds hienotunteista, jotta pystyttaisiin valtta-
maén vastapuolen nolaaminen, mika saattaisi aiheuttaa liikesuhteen vahingoittumisen.
(Passport to Trade 2.0 2019.)
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3.4 Kilpailu kohdemaassa

Kilpailu on otettava huomioon, kun tarkastellaan kohdemarkkinoita. Kun asiakkaalla on
vaihtoehtoja, on kilpailua. Ensin on tutkittava, minkalaista kilpailua yritys kohtaa. Suoralla
kilpailulla viitataan samankaltaisia palveluita tai tuotteita tarjoaviin yrityksiin. Epéasuoralla
kilpailulla taas tarkoitetaan erilaisia tai korvaavia tapoja ratkaista asiakkaan tarve. Epa-
suora kilpailu on kasitettava kattavasti. Mikali yrityksella on uusi keksint, jolla ei ole suo-
ria Kilpailijoita, saattavat entiset ratkaisutavat muodostaa merkittdvan epasuoran kilpailun,
jota voi olla vélilla haastavaa voittaa. Ajoittain epasuoraan kilpailuun liittyvat erilaiset kayt-
tokohteet, jotka kilpailevat samoista rahoista. (Aijé 2008, 102.)

Yrityksen tuleekin ottaa selville, minkalainen kilpailutilanne on kyseessa: suora, epasuora
vai jopa molemmat. Taman jalkeen tulee selvittaa kilpailun taso, rakenne ja maara. Ra-
kenteen ja maaran selvittamiseksi on ymmarrettava, kuinka paljon erityyppisia ja kokoisia
kilpailijoita kohdemarkkinoilla toimii, mukaan lukien kansainvaliset toimijat. Tarkeé osa sel-
vitysta on selvittaa kilpailijoiden resurssit, tunnettuus, palveluiden ominaisuudet, hinnat ja

laatu verrattuna omaan tarjontaan. (Aijo 2008, 102-103.)

Virossa toimivia konsultointiyrityksia on useita ja alla olevaan taulukkoon on listattu niista
relevanteimmat. Trainers’ House Oyj:n kaltaisia ja samoja palveluja tarjoavia yrityksia ei
ole montaa ja useat yritykset tarjoavat esimerkiksi konsultointia yrityksen perustamisessa
tai kirjanpidossa, mika ei suoranaisesti kuulu Trainers’ House Oyj:n toimialaan. Tauluk-
koon on siis valittu yrityksia, joiden toimiala sivuaa Trainers’ House Oyj:n palvelutarjontaa

ja yritys voidaan siten mieltaa kilpailijaksi.

Taulukko 2. Relevantit kilpailijat Virossa

Konsulttiyritys Yrityskuvaus Palvelu Verkkosivut & sijainti
Trinidad Wise- IT- ja 1. Tietojorjestel- | https://www.twn.ee/en/
man analyysipalve- mien ulkoista- | Tallinna
luita minen
2. 1T -ja analyy-
sipalveluita
3. Asiantuntijoi-
den apua pro-
jekteihin
Mindshare Yrityksen kas- 1. Digimarkki- Tallinna
vattaminen nointi
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https://www.twn.ee/en/

2. Liiketoiminnan
suunnittelu

3. Kasvun hak-
kerointi

4, Liiketoiminnan

3. Taloudellinen
neuvonta
4. Yrityskaupat ja

sulauttaminen

analyysi
Tarmo Riit Mana- | B2B Manage- 1. Johdon kon- https://www.riitmc.com/wel-
gement Consul- | ment Consulting sultointia come_eng.html
ting 2. Myynnin kehit- | Tallinna
taminen
Business Advisor | Yritysjohdon ja | 1. Hallinto ja https://www.ba.ee/
taloudellisten strateginen neu- | Tallinna
asioiden konsul- | vonta
tointi talo 2. Kirjanpidon
palvelu

Christiansen

Consulting Oy

Konsultointi ja

valmennukset

1. Strategian
suunnittelu ja to-
teutus

2. Markkinoiden
kehittdminen

3. Yritysjohdon

valmennukset

http://www.christiansen.ee/

Tallinna

3.5 Toimipisteen perustamisen arvioitu hinta

Toimipisteen perustamista varten taytyy aluksi perustaa varsinainen yritys. Kolmannessa

luvussa on kuvattu yksityiskohtaisemmin yrityksen perustamisen prosessia, mutta selkeyt-

tdmisen vuoksi prosessi kerrotaan myos tassa kappaleessa.

1. Viron e-kansalaisuuden hakeminen, prosessi maksaa 100 euroa.

2. Palveluntarjoajan valitseminen, laillisesti patevan osoitteen ja yhteyshenkilon saa-

miseksi (maksaa noin 50-100 euroa kuukausittain).

Yrityksen rekisterdiminen ja toimintamuodon ilmoittaminen (190 euroa).

Finanssialan yhteistydkumppanin etsiminen eli sopiva pankki, joka kattaa yrityksen tar-

peet.
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5. Yhteensa yrityksen perustamisen varsinaiset kulut ovat alle 400 euroa. (Republic of
Estonia, E-Residency 2019.)

Yksi vaihtoehto kansainvalistyessa Viroon on perustaa tytaryhtio, aivan kuten Torreviejas-
sakin tehtiin. Lukuun 2.4 pohjaten yritys saa brandiaén julkisemmaksi ja saa tehokkaam-
paa tietoa markkinoista ja omien palvelujen potentiaalista. Perustamalla tytaryrityksen
Trainers’ House Oyij:lla sailyy kontrolli ja se paasee hyddyntdamaan verosuunnittelua. Lain-
saadanto ei ole ongelma, koska Viro on EU maa ja yrityksen perustaminen kohdemaassa
on yksinkertaista. Prosessiin vaikuttavat useat ennalta tuntemattomat tekijat. Rahaa tar-
vikkeiden ja muiden tarpeellisten asioiden hankkimisesta tulee syntymaan kuluja, jotka

saa selville vasta kansainvalistymisen toteutuessa.

Toinen vaihtoehto on edeté Viron markkinoille lisensoimalla palvelua, kuten henkilon x
haastattelussa kavi ilmi. Lisensoimalla yrityksen palveluja lisenssin omistaja saa kertakor-
vauksen tai rojalteja aina lisensoijan kayttdessa palvelua. Lukuun 2.4 perustuen lisensointi
ei ole kannattavin vaihtoehto, silla henkilén x haastattelun mukaan Trainers’ House Oyj:lla
on resursseja tytaryrityksen perustamiseen. Resurssien liséksi yritys tarvitsee kattavam-
mat verkostot. (Henkil6 x, 11.12.2019.)

3.6 Yhteistyokumppanin etsiminen kohdemaasta

Yhteisty0 yritysten kesken helpottaa kansainvalisten markkinoiden saavuttamista ja yh-
teistydta harjoitetaan lukuisista eri syistd. Useimmiten se pohjautuu yrityksen puutteellis-
ten kykyjen tai resurssien vahvistamiseen, tarvittavien investointien vahentamiseen, kus-
tannuksissa saastamiseen tai kehityksen ja laajentumisen nopeuttamiseen. (Aijo, Kuivalai-

nen, Saarenketo, Lindgvist & Hanninen 2005, 23.)

Tallinnassa sijaitseva Suomen suurlahetysto tarjoaa apua yrityksen kansainvélistyessa ja
yhteistydkumppanin etsimisessa. Tartossa ja Tallinnassa toimii yhteensa kahdeksan jul-
kisoikeudellista korkeakoulua. Niihin kannattaa olla yhteydessa yhteisty6kumppania et-
siessaan. Joissain yliopistoissa opiskellaan taiteita tai musiikkia ja teatteria ja siksi tulee-
kin rajata Trainers’ House Oyj:n kannalta potentiaalisimmat yhteistydkumppanit. Potenti-
aalisia yhteistydkumppaneita voisivat sijaintinsa puolesta olla Estonian Entrepreneurship
University Of Applied Sciences (EUAS) ja Tallinn University of Technology. Kokonsa ja
sen tuoman nakyvyyden puolesta yhteydessa kannattaa olla University of Tartuun, jossa
on 13 000 opiskelijaa ja se on myds Viron vanhin yliopisto (perustettu vuonna 1632). Otta-
malla yhteyttd moneen oppilaitokseen todennékdisyys yhteistybkumppanin I6ytymiseen

paranee. (Masterstudies 2019.)
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Yhteisty0 yliopistojen kanssa parantaa Trainers’ House Oyj:n tunnettuutta ja nakyvyytta
Virossa. Erilaisille messuille osallistumalla saa arvokasta tietoa markkinoista ja pystyy ta-
voittamaan mahdolliset yhteistyékumppanit. Virossa on myos palvelu, joka tarjoaa maksu-
tonta apua yhteistydkumppanin l6ytamisessa (Enterprise Estonia 2019). Trainers’ House
Oyj voi myo6s keskustella Virossa toimivien konsultointiyritysten kanssa ja pohtia yhteis-
tyon luomia mahdollisuuksia ja nain ollen tehda kilpailijasta kumppanin. Kaupankayntiin
liittyvia messuja l6ytyy toFairs-nimiselta sivustolta, misséa voi suodattaa haluamansa toi-
mialan messut nakyviin (toFairs 2019).

3.7 Kansainvalistymissuunnitelma kohdemaahan askel askeleelta

Onnistunut kansainvalistymisprojekti vaatii huolellista suunnittelua ja laadukasta toteu-
tusta seka suunnitelmien jatkuvaa ja pitkgjanteista analysointia ja paivittamista. Kansain-
valistymishankkeen onnistumisen varmistamiseksi tulee huolehtia siitd, etta yrityksella
seka hankkeella on riittavan kattavat resurssit suunnitelman toteuttamiseksi. (Vahvaselka
2009, 319.) Alla olevassa kaaviossa kuvataan kansainvéalistymissuunnitelmaa, joka ete-
nee rakenteeltaan loogisessa jarjestyksessa. Tahan kaavioon on tiivistetty tarkeimmat as-
keleet, jotka tulee ottaa huomioon Viroon kansainvalistyessaan.

Kuva 6. Kansainvalistymissuunnitelma kohdemaahan askel askeleelta
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4 Pohdinta

Toiminnallisessa opinnaytetydssa lahdettiin tarkastelemaan Viroa kohdemaana. Luvussa
kolme on kuvailtu Viron markkinakokoa ja tutkittu konsultointialaa. Luvussa kaydaan aske-
leittain 1&pi, mit& verkostoja voi hytdyntaa Viroon kansainvalistyessaan ja mista potentiaa-
lisia yhteistydkumppaneita kannattaa etsia. Opinnaytetydssa kuvataan yrityksen perusta-
misen prosessi, miten se eroaa Suomesta ja minka hintaista se on. Myds verotusta on tut-
kittu ja analysoitu, verotusjarjestelma suosii yrittgjia Virossa. Liséksi on selvitetty, kuinka
paljon kohdemaasta I6ytyy suomalaista tydvoimaa ja millainen vuokrataso siella on.

Luvussa kolme on tutkittu Viron liiketoimintakulttuuria ja kaytantoja seka tapaa harjoittaa
liketoimintaa. Toiminnallisessa opinnaytetydssa on tarkasteltu Trainers’ House Oyj:n uh-
kaavimpia kilpailijoita. Markkina-analyysin perusteella on luotu yksinkertainen kaavio,
jossa kuvataan askel askeleelta tarkeimmat toimenpiteet, joita kansainvalistyminen Viroon

vaatii.

4.1 Aineiston lahdekriittisyys

TyoOn teoria- ja analysointiosassa on hyddynnetty ensisijaisia seka toissijaisia lahteita.
Englanninkielisia lahteita on myo6s kaytetty paljon. Suurin osa kirjaldhteista ja verkkolah-
teista on kirjoitettu talla vuosikymmenella, mika varmistaa niiden ajantasaisuuden. Opin-
naytetydssa on kaytetty monessa kappaleessa useita lahteitd, jotta tyo olisi luotettavampi
ja siina tulisi esille useamman asiantuntijan nakoékulma. Verkkolahteita on kaytetty ja sil-

loin on varmistettu, ettd aiheesta I6ytyy samankaltaisia teoksia muiltakin verkkosivustoilta.

4.2 Opinnaytetydén merkityksellisyys

Opinnaytety® koostuu teoriaosuudesta seka Viron analysoinnista. Viroa on tutkittu kan-
sainvalistymisen kohdemaana ja tdman pohjalta on luotu Trainers’ House Oyj:lle yksiselit-
teinen kaavio, jota noudattamalla yritys voi edeta Viron markkinoille. Kaavio on kuvattu
mahdollisimman yksinkertaisesti kokonaiskuvan hahmottamiseksi, mutta kaikki kasitellyt
kohdat seka tieto l16ytyvat opinnaytetydsta. Tavoitteena on, ettd Trainers’ House Oyj tulee
kansainvalistymaan Viroon tata opinnaytety6ta apunaan kayttden. Opinnaytety® on tehty
toimeksiantona Trainers’ House Oyj:lle, joten Viroa on tutkittu Trainers’ House Oyj:lle so-
veltuvin osin. Muutkin yritykset saavat kuitenkin tydsta arvokasta tietoa muun muassa Vi-
ron liiketoimintakulttuurista, itse maasta seka yrityksen perustamisesta Viroon. Opinnayte-
tyo on merkittdva myds siksi, ettd monet suomalaiset yritykset harkitsevat kansainvalisty-

mista ja Viro on hyva vaihtoehto.
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4.3 Tyon tavoitteiden toteutuminen

Opinnaytetyon tavoitteet on saavutettu ja haastavasta aikataulusta huolimatta ty6 on val-
mistunut ajoissa. Myos opinnaytetydn pdaongelmaan ja alaongelmiin on vastattu katta-
vasti ja niita on tarkasteltu monesta eri ndkokulmasta. Tytssa on kuvattu ja analysoitu Vi-
roa kattavalla ja riittavalla tavalla. Tavoitteena oli tutkia Viroa ja sen potentiaalia kansain-
valistymisen kohteena. Luvussa 3 on tehty markkina-analyysi Virosta ja luvusta saa paljon
hyodyllistd informaatiota kohdemaasta seka yrityksen perustamisesta sinne. Tyo on ta-
voitteeltaan onnistunut ja sen pohjalta voi rakentaa jatkotoimenpide-ehdotuksia Trainers’

House Oyj:lle.
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5 Johtopdaatokset jatoimenpide-ehdotukset

Opinnaytetytssa olemme saavuttaneet vaaditut tavoitteet ja hakeneet tietoa useista luo-
tettavina pitamistamme lahteista ja sen avulla pyrkineet saamaan kattavasti tietoa ja luo-
maan pohjaa seuraaville askeleille. Opinnaytetyd on hyddyllinen toimeksiantajan lisaksi
muille Viroon kansainvalistyville yrityksille, jotka saavat yksityiskohtaista tietoa siita, mita
kaikkea taytyy ottaa huomioon Viroon kansainvalistyessaan.

Toteutimme opinndytetyon toimeksiantona Trainers’ House Oyj:lle ja opinnaytetydn idea
esiteltiin toimeksiantajalle. Opinnaytetydn aihe hyvéaksyttiin, koska toimeksiantajan mie-
lesta aihe oli mielenkiintoinen. Opinnaytetyd kuvaa kansainvalistymista Viroon Trainers’
House Oyj:lle sopivalla tasolla ja melko suurpiirteisesti. Jatkotoimenpide-ehdotus on sy-
vallisemman kansainvalistymissuunnitelman laatiminen, joka toteutetaan kaytannon ta-
solla, jossa myds tutkitaan tarkemmin kohdemaan ostokayttaytymista ja markkinointia. To-
tesimme opinnaytety6ta tehdessadmme, ettd sellaisen tekeminen olisi kuitenkin vaatinut
likaa voimavaroja ja opinnaytetyo olisi paisunut liian laajaksi. Toisena toimenpide-ehdo-
tuksena on tutkia etabloitumista Viron markkinoille yrityksen jo kansainvélistyttyd kohde-

maahan.

5.1 Kohdemaan soveltuvuuden arviointi

Viro on hyva kansainvalistymisen kohde teoriaosuuden ja analyysin perusteella. Virossa
on kilpailijoita, mutta tdysin samaa palvelua tarjoavia yrityksia on kuitenkin vahan. Viro on
taynna mahdollisuuksia ja se on maantieteellisesti ja psyykkisesti lahellda Suomea. Taman
lisdksi Viron verotusjarjestelma on suosiollinen yrityksille ja itse yrityksen perustaminen
onnistuu vahalla vaivalla. Tallinnaan on helppo kulkea laivalla ja tulevaisuudessa mahdol-
lisesti Helsinki-Tallinna-tunnelin kautta autolla. Tama helpottaa yhteydenpitoa ja suurem-
pien ongelmien ilmetesséa on helppoa ja nopeaa matkustaa paikan paalle tekemaan tilan-
nekatsaus. Toiminnallisessa opinnadytetydssa tutkittiin Viron liiketoimintakulttuuria ja myoés
se eroaa vain pieneltd osin Suomen vastaavasta. Kansainvalistyminen Viroon sisaltaa ris-
keja, mutta analyysiin perustuen se on riskien arvoista ja Viron talous onkin kasvanut va-

kaasti viime vuosina, mika tarjoaa myos yritykselle vakaan alustan kasvaa.

5.2 Opinnaytetyoprosessin ja oman oppimisen arviointi

Varsinainen idea opinnaytetydsta syntyi loppukesasta kahvitauolla Trainers’ House Oyj:n
tiloissa. Opinnaytetyonsuunnitelman toteuttaminen oli seuraava vaihe ja heti idean synty-

misesta lahtien aloimme kartoittaa tarvittavia lahteita. Saku Keskitalon haastattelun
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(23.09.2019) jalkeen aloimme tarkastella Viroa kansainvalistymisen kohteena ja paa-
simme tutustumaan kohdemaahan tarkemmin. Varsinaisen opinnaytety6n tekemisen aloi-
timme loka-marraskuun vaihteessa 2019 ja saimme teoriaosuuden kirjoitettua valmiiksi
joulukuun taitteeseen mennessa. Joulukuun aikana viimeistelimme opinnaytetyén analyy-
sin seka pohdintaosuuden ja palautimme tydn viimeista arviointia varten joulukuussa
20109.

Opinnaytetydn tekeminen nainkin lyhyessa ajassa tdiden ja muiden asioiden ohella on
vaatinut meiltd paineensietokykya ja se on myds opettanut meille ajanhallintaa. Alku oli
molemmille hankala, mutta opinnaytetyon tekemisté helpotti rutiininomainen tyéskentely ja
aikataulujen noudattaminen. Rutiinin seka tiiviin paritydskentelyn ansiosta olemme saa-

neet opinnaytetyon valmiiksi parissa kuukaudessa.

Opinnaytetydn tekeminen on ollut yllattavan mieluisaa, eikd meilld ole ollut suurempia eri-
mielisyyksié sen toteuttamisen tavoista. Olemme molemmat pysyneet aikataulussa ja so-
vituissa tavoitteissa ilman ongelmia. Taman liséksi olemme tavanneet vahintdan kerran
viikossa, jotta olemme voineet tydstdd opinnaytetyttéd yhdessa ja vaihtaa ajatuksia seka
luoda yhdenmukaisuutta tyéhon. Meille on jaényt positiivinen mielikuva opinnaytetydn
tyostamisestd yhdessa ja se johtuu pitkalti molempien suuresta motivaatiosta, mika on
my0s ajanut ty6ta eteenpéin vauhdilla.

Opinnaytetydn tekeminen on opettanut meille valtavasti kansainvélisesta liiketoiminnasta.
Kansainvdlisesta liiketoiminnasta kertovien teosten lukeminen on lisannyt tietamystamme
aiheesta todella paljon ja olemme saaneet syvemman ymmarryksen kansainvalistymisen
prosesseista. Opinnaytetyd on ollut myds hyva pohja tulevaisuuttamme ajatellen ja se on
vahvistanut mielenkiintoamme alaa kohtaan. Se puolestaan on ajanut meita ajatuksis-
samme kohti jatko-opintoja. Olemme lisaksi paasseet tutkimaan Viroa kohdemaana, mika
on lisdnnyt ymmarrystamme virolaisten arvoista ja toimintatavoista seka Viron tarjoamista
liketoimintamahdollisuuksista. Kaiken kaikkiaan olemme tyytyvaisia lopputulokseen ja val-

miita jatkamaan kohti uusia haasteita.
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Liitteet

Liite 1. Kysymykset talousjohtaja Saku Keskitalolle

© © N o O

Miksi Trainer’s House Oyj kansainvalistyi Torreviejaan?

Kuinka paljon Torreviejan toimipisteen perustaminen vaati resursseja?

Mita Torreviejan toimipisteen perustamisessa otettiin huomioon ja mita yllatyksia
tuli vastaan?

Millainen on ollut Torreviejan toiminta ja kannattavuus ja ollaanko toimipisteen
avaamiseen oltu tyytyvaisia?

Miten selvitettiin Espanjan juridiikkaa?

Minne ollaan ajateltu perustaa Trainers’ House Oyj:n seuraava toimipiste?

Mitk& ovat potentiaalisimmat kohdemaat kansainvalistymiselle?

Miksi Viro on hyva kohdemaa?

Mita asioita Viroon kansainvéalistyessa haluatte meidén tarkastelevan erityisesti?

10. Miten Trainers’ House Oyj:n tunnettuutta voitaisiin lisata Viron markkinoilla?
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Liite 2. Kysymykset Trainer’s House Oyj:n johtohenkildlle, henkil6 x

N

o o kW

10.

11.

Millainen on yritysjohdon tausta kansainvalistymisesta?

Onko Trainers’ House Oyj:n yritysjohto valmiina kansainvalistymaan myoés henki-
sella tasolla?

Kuinka sitoutunut johto on kansainvélistymaan talla hetkella ja tulevaisuudessa?
Mit& tietoja ja taitoja tarvitsette hankkia lisdd kansainvalistymisen toteuttamiseksi?
Tunnistaako yritys vaikeimmat haasteensa kansainvalistymisen prosessissa?
Riittavatko yrityksen taloudelliset resurssit kattamaan kansainvéalistymisen vaati-
mat investoinnit ja alkutoiminnot?

Mika tekee yrityksen tarjoamista palveluista ylivoimaisen muihin verrattuna ja miksi
silla on kilpailuetu kansainvalistyessaan ulkomaille?

Mika on ollut se erityinen asiakashyo6ty, minka turvin yritys on menestynyt koti-
markkinoilla? Pystyykd yritys samalla tavalla hyddyntaa tata asiakashyotya ulko-
maisilla markkinoilla?

Jos yritys ei ole vield valmis kansainvalistymaan, niin milloin se mahdollisesti on ja
mitk& ovat kriteerit, jotka pitdéa tayttyd ennen kansainvalistymispaatosta?

Onko yritysjohto jo harkinnut vakavasti kansainvalistymistd muuallekin kuin Torre-
viejaan?

Onko yrityksella tietty toimintamuoto jo mielesséa kansainvalistymisen suhteen ja

onko harkittu muita vaihtoehtoja?

51



