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Taman opinndytetyon tarkoituksena on antaa kaytannonldheinen kuvaus yrityksen pe-
rustamisprosessista Meksikoon seka laatia toimiva liiketoimintasuunnitelma kohdemaa-
han perustettavalle englanninkieliselle paivakodille. Liiketoimintasuunnitelma tulee
toimimaan tyokaluna ja oppaana prosessin haastavimmassa ja tarkeimmassa vaiheessa
eli yrityksen perustamisessa sekd toiminnan alkuun saattamisessa. Liiketoimintasuunni-
telmaa voidaan my6hemmin kayttédé yritystoiminnan ohjaamisessa seka sen kehittami-
Sessé.

Teoriaosuudessa analysoidaan Meksikoa toimintaympéristona ja pohditaan, miten lii-
keidea saadaan kannattavasti toteutettua maan markkinoilla. Vieraat toimintatavat seka
kulttuuri asettavat ty6lle omat vaatimuksensa ja haasteensa. Tarkastelun kohteena ovat
muun muassa Meksikon lainsaadanto ja sen asettamat kriteerit ulkomaiselle yrittajalle.
Kokonaisuuden hahmottamiseksi laadittiin yksityiskohtainen prosessikuvaus byrokraat-
tisten toimenpiteiden eri vaiheista. Taméan lisaksi tarkastellaan toimialan historiaa ja sen
tulevaisuutta.

Tarkoituksena on, etta yritys pystyy syntyneen tuotoksen pohjalta suunnittelemaan al-
kavaa liiketoimintaa seké tekemé&én ratkaisevia paatoksia. Lopputuloksena syntyi kayt-
tokelpoinen liiketoimintasuunnitelma sek& kéaytannonléheinen kuvaus yrityksen perus-
tamisprosessista Meksikoon aikoville yrittdjille. Ty6 toteutettiin kokonaisuudessaan
kirjoituspoytatutkimuksena ja teoreettinen viitekehys koottiin kirjallisuuden seka netti-
julkaisujen pohjalta. Opinnéytetydn jatkotoimenpiteeksi ja seuraavaksi etapiksi sovel-
tuisi syvallisempi kenttatutkimus kohdemaassa.
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The aim of this study is to provide a practical description of the business start-up
process in Mexico and to create an effective business plan for an English Language Day
Care. The business plan will serve as a support tool and guideline through the challeng-
ing start-up process in the country of destination. In the future, the plan could be used
by the company management in order to run the business and to develop new strategies.
Furthermore the study provides the most relevant information of all the issues that may
come up during the registration process; such as Mexican laws with specific require-
ments and established criteria for a foreign company. The study also offers a detailed
description of the whole bureaucratic procedure and different registration stages.

The theoretical part deals with the business environment from different perspectives and
presents the history and future trends of a day care industry in Mexico. The study also
evaluates Finnish entrepreneur’s potential to succeed in Mexico and how the business
idea can be implemented into this particular market in a profitable way.

The outcome of the study is an applicable business plan as well as some practical guide-
lines to all entrepreneurs aiming Mexico’s market. On the basis of the theoretical
framework, the entrepreneur is better prepared to plan actions and to make decisions
regarding the business operations. The entire research was conducted as a desk study.
Data for the theoretical framework was collected from several literary resources and
online publications. A next stage for this study could be a more profound field investi-
gation on the local conditions and circumstances.

Key words: Setting up a business in Mexico, business plan, international business.
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1 JOHDANTO

Tama opinnaytetyd perehtyy pk-yrityksen perustamiseen ulkomaiseen toimintaympaéris-
toon. Tyossé tarkastellaan liiketoimintaa yrittajalle olennaisista nakokulmista. Tyon
ensimmainen osa koostuu teoreettisesta viitekehyksestd, joka siséltad tietoa yritystoi-
minnasta seké yrittdjyydesta ulkomailla. Tarkempaan analyysiin on otettu Meksiko seké
maan potentiaali markkina-alueena ja kasvuymparistond. Opinndytetyon liitteend on
teorian pohjalta syntynyt tuotos eli liiketoimintasuunnitelma Meksikoon perustettavalle
englanninkieliselle paivakodille.

1.1 Taustaa

Idea oman yrityksen perustamiseen lahti syntymdan jo muutama vuosi sitten asuessani
Meksikossa. Yritin aikani etsid erilaisia toita paikallisista yrityksistd, mutta monet tyon-
antajat suostuivat palkkaamaan ainoastaan pimedsti — tdma siit4d huolimatta, ettd tyo-
viisumit ja luvat olisivatkin olleet kunnossa. Itsellani oli ainoastaan lukiotausta eika
ammatillista koulutusta, mika tietenkin rajasi tydmahdollisuuksia seké palkkatasoa. Lo-
putkin potentiaalisista tyOpaikoista kaatuivat viimeistddn palkkaukseen, joka oli par-
haimmillaan noin 8 euroa paivalta ja vajaat 150 euroa kuukaudelta. Vaikka eld&minen
Meksikossa onkin erittain edullista, ei kyseinen palkka motivoinut Suomessa tyosken-

nellytta henkil6a siirtymaan tydelamaan Meksikon tienesteilla.

Paikalliset tuttavani vakuuttivat, ettd mikali Meksikossa haluaa oikeasti tienata, on pe-
rustettava oma yritys. Korkeasti koulutettujen palkat eivat valitettavasti ole sen houkut-
televampia, vaikka itse tydpaikka olisikin Kiitettdva tai erinomainen. Totuus on, ettd
toisen palkkalistoilla ei Meksikossa péése rikastumaan. Tama lienee totta, silld yritté-
Jyys on maassa erittdin yleisté ja lukuisat perheet tyollistavat itse itsensd. En ollut aikai-
semmin haaveillut tai edes harkinnut oman yrityksen perustamista. Lahipiirissanikaan ei
ole kokemusta yrittdjyydesta. Jain hautomaan ajatusta ja palasin Suomeen aloittaakseni

liiketalouden opinnot Tampereen ammattikorkeakoulussa.



Opintojen edetessé ajatus omasta yrityksestd vahvistui, eik& projekti tuntunut enéa niin
ylitsepadsemattomaltd. Vierailut Meksikossa ja keskustelut paikallisen ystdvani kanssa
johtivat useisiin liikeideoihin, joista yksi oli englanninkielinen paivakoti. Lopullinen
paatos yrityksen perustamisesta ja liikeideasta vahvistui luettuani Kimin ja Mauborgnen
Kirjan ”Sinisen meren strategia”. Englannin kielen opettajana toiminut ystavani ilmaisi
innostuneisuutensa paivakoti-projektia kohtaan sek& halukkuutensa ryhtyd osakkaaksi

yritykseen.

1.2 Teoreettinen viitekehys

Opinnaytetyon teoriaosuudessa selvitetdan, millainen on hyva liiketoimintasuunnitelma
ja kuinka se laaditaan. Taman jalkeen perehdytédén kansainvaliseen toimintaymparistoon
sekd sen tuomiin haasteisiin ja edellytyksiin. Markkina-analyysin ohessa esitelld&n
myo0s eri tutkimusmetodeja seka niiden toteutuskeinoja. Koska kysymyksessa on kirjoi-
tuspoytatutkimus, perehdytdén teoriassa erityisesti tiedonhankinnan keinoihin seka luo-

tettavien lahteiden kayttoon.

Yleisen teorian jélkeen tarkastellaan Meksikoa toimintaymparistond, maan ominaispiir-
teitd, sen tarjoamia mahdollisuuksia seka riskeja yrittdjan nakokulmasta. Tarkastelussa
on myods paivéakotitoiminta Meksikossa, toimialan kehitys sekéd kyseiseen toimialaan
vaikuttavat tekijat. Meksikon useista yritysmuodoista esitellddn ulkomaisten yritysten

osalta kaksi yleisimmin k&yt0ssé olevaa yritysmuotoa.

1.3 Tyon tarkoitus ja rajaus

Opinnaytetyo6lla ei ole toimeksiantajaa vaan ty6 on laadittu tuleville yrittdjille itselleen
kayttden hyodyksi liiketalouden opinnoista saatuja taitoja. Tyon tavoitteena on luoda
liiketoimintasuunnitelma Meksikoon perustettavalle englanninkieliselle paivakodille.
Suunnitelma on tarkoitus laatia tdman opinndytetydn teoreettisen viitekehyksen pohjal-

fa.



Liiketoimintasuunnitelman liséksi tarkoituksena on laatia yrittdjalle mahdollisimman
seikkaperdinen ohjeistus yritystoiminnan kaynnistdmisestd Meksikossa. Tamé siséltaa
useita byrokraattisia vaiheita seké toimenpiteita rekisterginteineen. Tavoitteena on koota
ohjeistus, joka auttaa yrittajaa selviytyméan helpommin yrityksen perustamisprosessista

sekd maan lakijarjestelman tuomista haasteista.

Tarkoituksena ei ole laatia kaiken kattavaa opasta Meksikosta toimintaymparisténa, eika
myoskaan syvéllista selostusta maan yritystoimintaan tai verotukseen liittyvésta lain-
sédadannosta. Teoreettisen viitekehyksen osalta tyo rajataan kohdeyrityksen ja sen toimi-
alan osalta olennaiseksi katsotun tiedon esittdmiseen. Huomioitava on myds, etta opin-
naytetyon teoria ei pade suurten osakeyhtididen ja tuotantoyritysten perustamiseen.
Suuryrityksilta vaadittavat edellytykset ja toimenpiteet poikkeavat huomattavasti pk-

yrityksen rekisterdintiprosessista.



2 LIHKETOIMINTASUUNNITELMA

Yritystoiminnan suunnittelu lahtee liikkeelle liikeideasta ja sitd seuraavasta liiketoimin-
tasuunnitelmasta. Liiketoimintasuunnitelma on ensisijaisesti yrityksen johdon tyokalu,
joka pyrkii antamaan kokonaisvaltaisen kuvan yrityksen toiminnasta, liikeideasta, paa-
méaérista sekd yrityksen strategioista tavoitteiden saavuttamiseksi. Suunnitelmassa esi-
telld&n kaytettavissa olevat resurssit, tuotteet ja palvelut seka pyritdan osoittamaan liike-
toiminnan kannattavuus. Yrityksen johdon liséksi liiketoimintasuunnitelma kiinnostaa
usein sidosryhmia kuten viranomaisia ja mahdollisia rahoittajia heidan arvioidessa yri-
tyksen markkinapotentiaalia. (Koski & Virtanen 2005, 18-19.)

2.1 Liikeidea

Liikeidea kertoo yrityksen toiminta-ajatuksen sekd keinot idean toteuttamiseksi. Par-
haimmillaan liikeidea on yksinkertainen, asiakkaiden tarpeet tayttava seké taloudellises-
ti tulosta tuottava. Idean ei aina tarvitse olla omaperainen tai uusi: yrittaja voi parannella
jo olemassa olevaa konseptia tai vaihtoehtoisesti lanseerata idean sellaisille markkinoil-
le, joilla sité ei ole vield aikaisemmin hyddynnetty. Monet menestyvét yrittdjat ovat tuo-
neet toimivia liikeideoita ulkomailta. Tdma toimii myos toiseen suuntaan eli yritt&jé voi
vieda hyvaksi koetun liikeidean ulkomaille. Huolellisella markkina-analyysilla varmis-
tetaan liikeidean soveltuvuus kohdemaan markkinoille. (Pyykkd 2011, 42; Puustinen
2004, 41-43.)

Yrityksen liikeidean tulee kattaa kolme peruskysymystd, jotka ovat Mitd, Kenelle ja
Miten. Kysymys “Mit4?” méérittelee sen tuotteen tai palvelun ominaisuuksineen, mité
yritys tulee tarjoamaan. Se kertoo, mihin tarpeisiin palvelu on suunnattu ja millainen
imago palvelulle halutaan luoda. Kysymys késittdd myos tuotteen tai palvelun Kilpai-
luedut ja vahvuudet kilpailijoihin nahden. (Sutinen & Viklund 2005, 56-57.)

Kysymys “Kenelle?” selvittdd, mille kohderyhmélle palvelu on suunnattu. T&ss& voi
eritella esimerkiksi toivotuimmat ihanneasiakkaat sekd palvelusta todennékdisemmin
kiinnostuvat asiakkaat. (Sutinen & Viklund 2005, 56-57.)
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Kysymys “Miten?” kertoo yrityksen keinot paastéd haluttuihin tavoitteisiin. Se selvitta,
mill& keinoin yritys tulee toteuttamaan liikeideaa ja mit& henkisid, fyysisié ja taloudelli-
sia resursseja toteutukseen tarvitaan. Téssd kohtaa voidaan arvioida liséresurssien tarve.
Kysymys kattaa myos tdiden ja vastuun jakautumisen yrityksessé. (Sutinen & Viklund
2005, 56-57.)

2.2 Liikeideasta liiketoimintasuunnitelmaksi

Kehitellyn liikeidean jalkeen yrittdja voi siirtyd laatimaan yritykselleen liiketoiminta-
suunnitelmaa. Suunnitelman merkitys ja kayttotarkoitus vaihtelevat yrityksen kehitys-
vaiheen mukaisesti. Aloittavalle yrittdjalle liiketoimintasuunnitelman merkitys on erityi-
sen suuri. Suunnitelman laatiminen pukee yrittdjan liikeidean ja ajatukset sanoiksi muo-
dostaen niistd ehedn kokonaisuuden, jonka osa-alueet eivét ole ristiriidassa toistensa
kanssa. Suunnitelman avulla yrittdja varmistaa, ettd yritykselta 16ytyy kaikki tarvittavat
resurssit ja edellytykset yritystoiminnan aloittamiseksi. Erityistd huomiota tulisi kiinnit-
t44 rahoitus- ja henkildstosuunnitelmaan. Asianmukainen toiminnan suunnittelu auttaa
yrittdjaé tarkastelemaan kaikkia yritystoiminnan osa-alueita, joita ei valttdmétta muuten
tulisi huomioitua. (Viitala & Jylh& 2006, 60; Koski & Virtanen 2005, 20.)

Liiketoimintasuunnitelmaa ei ole tarkoitettu kertakéyttoon vaan sen tulee olla jatkuva
prosessi koko yrityksen elinkaaren lapi. Eri osa-alueiden edistymista mittaamalla seka
valitavoitteita asettamalla yritys voi havainnoida ympdriston muutoksia ja reagoida nii-
hin péaivittamalla palvelut ja toimintamallit ajan tasalle. Suunnitelmaa paivittdessaan
yrittdja voi myos saada uusia ideoita ja nakokulmia yritystoimintaansa. (Koski & Virta-
nen 2005, 20-21.)

TAULUKKO 1. Liiketoimintasuunnitelman runko (Viitala & Jylha 2006, 62)

1. Yhteenveto

perustiedot yrityksestd, historia ja nykytilanne,
tuotteet ja palvelut, toimiala, liikeidea ja strate-

gia, tulevaisuudennakymat




2. Markkinatilanne ja sen kehitysndkymat
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markkinoiden yleiskuvaus, kohderyhmat ja ky-

synté, kilpailu

3. Yrityksen paamaéarat

mIssio ja visio

4. Strategia

strateginen asemointi, strategiset ratkaisut

5. Markkinointisuunnitelma

myyntitavoitteet, markkinoinnin organisointi ja
periaatteet, markkinoinnin kilpailukeinot: tuote,

palvelu, hinnoittelu, myyntikanavat ja viestinté

6. Tuotekehityssuunnitelma

tuotekehitystydn organisointi ja periaatteet,
tuotteiden nykytila, tuotekehityshankkeet, tuot-

teiden suojaus

7. Tuotantosuunnitelma

tuotantopuitteet ja -kapasiteetti, tuotantoproses-
si, tuotannon kehittdminen ja investoinnit, ali-

hankinnat ja kumppanuudet

8. Organisaatio ja henkildsto

omistus, organisaatio ja avainhenkil6t, henkilos-
ton maaré ja osaamistarve, organisaation ja hen-
kiloston kehittdminen, ulkopuolisten asiantunti-
joiden kaytto

9. Riskit

arviointi ja hallinta

10. Taloussuunnitelma

investointilaskelmat, toetutunut kehitys ja en-
nusteet, kassabudjetti, kriittisen pisteen tarkaste-
lu, taloushallinto ja seuranta

11. Rahoitusesitys

padoman lahteet
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Liiketoimintasuunnitelman koko on rajallinen, joten siihen ei tarvitse sisallyttaa kaikkia
edell&d mainittuja osioita (taulukko 1). Yritt4ja voi itse muotoilla liiketoimintasuunnitel-
mansa sisallon ja rakenteen yrityksensa toimintaa ja tarkoitusta paremmin vastaavaksi.
Suunnitelmasta tulisi kuitenkin vahintddn loytya kuvaukset yrityksestd, tuotteesta tai
palvelusta, strategioista, Kilpailijoista, markkinoista, henkil0stosta ja johdosta seka ta-
loudesta ja rahoituksesta. (Koski & Virtanen 2005, 22-23.)

Liiketoimintasuunnitelman laatiminen on térkeda jokaiselle yritykselle koosta, toimi-
alasta tai liikeideasta riippumatta. Suunnitelman laatiminen ja toteuttaminen on erdan-
lainen oppimisprosessi, jossa yrittdja tutustuu tulevaan yritystoimintaan eri nakokulmis-
ta. Samalla yritt&ja oppii arvioimaan yritystoimintaa myos kriittiselld tasolla tunnistaen
uhkia ja riskitekijoita. Tavoitteena on saada aikaan johdonmukainen, helppolukuinen ja
ehed tuotos, joka toimii apuvélineend paitsi yrittajélle itselleen, myds yrityksen sidos-
ryhmille. Suunnitelma on onnistunut silloin, kun kaikki sen palat loksahtavat kohdilleen
ja eri osiot tukevat toinen toisiaan. (Viitala & Jylhd 2006, 61; Koski & Virtanen 2005,
102.)
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3 YRITTAJAKSI ULKOMAILLE

Tassa osiossa tarkastellaan yrittdjyyttad kansainvalisessa toimintaympéristossa huomioi-
den ympariston tuomat haasteet ja mahdollisuudet. Osiossa selvitetddn markkina-
analyysin keinoja seka kaytettavissa olevia tutkimusmenetelmia. Liiketoimintaymparis-
td on jaettu ulkoiseen ja sisdiseen eli makro- ja mikroymparistoéon, joiden pohjalta tar-
kastellaan myds SWOT-analyysid. Taman lisaksi teoriassa perehdytaan niin yrityksen
kuin yrittajankin edellytyksiin menestya kansainvalisilla markkinoilla. Klpailustrategian
osalta tarkastelussa ovat perinteiset kilpailukeinot ja markkinointimix sekd Sinisen me-
ren strategia. Lopuksi esitelladn vield kulttuuritutkija Hofsteden teoriaa tyokulttuu-

rieroista.

3.1 Markkina-analyysi ja tutkimusmenetelmét

Hyvd markkina-analyysi on edellytys yrityksen menestyksekkaalle perustamiselle
markkinaympaéristosta riippumatta. Markkinatutkimus antaa tietoa jo olemassa olevista
palveluista, potentiaalisista asiakkaista seka kilpailijoista. Tarkoituksena on hankkia niin
maaréllisesti kuin laadullisestikin olennaista tietoa yrityksen ymparistostd. Etenkin
markkinoilla toimivat kilpailijat voivat osoittautua hyviksi tiedonlahteiksi palveluita ja
toimintastrategiaa suunniteltaessa. Hyvin menestyviltd yrityksiltd voi ottaa mallia ja
heikommin menestyvien virheistd oppia. Omia palveluita kannattaa jo alkuvaiheessa
eriyttdd muiden Kilpailijoiden tarjonnasta tekemaéll& niista jollain tietylla ominaisuudella
houkuttelevampia potentiaalisten asiakkaiden silmissé. Yrityksell& tulee olla hyva suun-
nitelma kohdemaan markkinoille soluttautumisesta sekd k&ytannon toimenpiteista jo
ennen yritystoiminnan aloittamista. (Vahvaselkd 2009, 112-113; Hobbs 2004, 114.)

Markkinatutkimusta voidaan tehdd kahdella tapaa. Ensimmainen tapa on eténa suoritet-
tava kirjoituspoytatutkimus, jossa tehdaan esiselvitysta markkina-alueesta ja potentiaali-
sista asiakkaista. Toinen menetelmd on kenttatutkimus eli paikan paalla suoritettava
kartoitus. Se voi olla esimerkiksi paikallisten asiantuntijoiden tai potentiaalisten asiak-
kaiden haastattelemista. (Pirnes & Kukkola 2002, 143; Vahvaselka 2009, 148.)
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Kirjoituspoytatutkimuksena tehtdvd markkinaselvitys on edullisempi kuin kenttatutki-
mus. Se auttaa hahmottamaan kokonaistilannetta ja arvioimaan toimintaan liittyvié ris-
kejd. Kirjoituspoytatutkimuksessa hyddynnetddn jo olemassa olevaa tietoaineistoa eli
sekundaariaineistoa luomalla pohjustus mahdolliselle kenttatutkimukselle. (Pirnes &
Kukkola 2002, 143; Vahvaselka 2009, 149.)

Tilastotiedoista kannattaa selvittdd ensimmaisend markkina-alueen vakiluku ja iké&ja-
kauma, jotka antavat alustavia viitteita kysynnastd. Etenkin 25-45-vuotiaisiin kannattaa
tilastoissa kiinnittdd huomiota, silla tdmé ikaryhma on usein perheellinen ja tyossakay-
va. Bruttokansantuotteesta saa viitteita kuluttajien maksukykyisyydesta ja ostopotentiaa-
lista. Tosin pelkk& BKT ei yksistadn ole riittdvd mittari: sen rinnalle tulisi ottaa myds
ostovoiman jakaantuminen koyhille ja rikkaammille, jotta saataisiin parempi kuva todel-
lisesta tilanteesta. BKT:n analysointia saattaa hankaloittaa se, ettd tilastoissa kaytetty
valuutta on usein USA:n dollari. BKT:n ilmoittaminen toisen kuin kohdemaan valuutal-
la, saattaa vadristaa tuloksia, joten siitd ei kannata vetda liikoja johtop&étoksia. Talou-
dellisiin lukuihin kannattaa ottaa mukaan myos inflaatio, jolla saa viitettd paikallisen
valuutan tilanteesta. Koska taloudellinen ja sosiaalinen kehitys kulkevat kési kadessa,
voidaan tutkimuksessa huomioida myds elamanlaadullisia mittareita. N&it4 ovat esimer-
kiksi elinikdodotus, lapsikuolleisuus, lukutaitoisten maaré sekd sahkod kayttévien ih-
misten maaré. (Czinkota, Ronkainen & Donath 2004, 13-17, 20-21.)

Koottujen taustatietojen ja suunnitelmien pohjalta voidaan siirtyd seuraavaan vaiheeseen
eli kenttatutkimukseen. Siin& hankitaan primaaritietoa eli itse kerattyé uutta tietoa. Tieto
voi olla kvantitatiivista eli maéarallista tai kvalitatiivista eli laadullista. Kvantitatiivisen
tutkimuksen voi tehda esimerkiksi tilastoja analysoimalla tai tekemélld mittavamman
kyselyn. Kvalitatiivisessa tutkimuksessa taasen voidaan kéyttda haastattelu- tai havain-
nointimenetelmid. Mikali mahdollista, suositellaan yritt4j&da suorittamaan seka kirjoitus-
poytatutkimus ettd kenttatutkimus — ne ovat toisiaan tukevia ja tdydentavid. Huolellinen
ennakkovalmistelu parantaa onnistumista ja vahentaa taloudellisten menetysten riskia.
(Vahvaselké 2009, 149.)
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3.2 Tiedonlédhteet

Kohdemaan markkinatukimusta kotimaasta kasin tehtéessa kannattaa kayttda yleisessa
kaytossé olevia tilastoja. Tietoa saa helpoiten internetistd ja nykyaan lahes kaikista
maista 16ytyy maakohtaisia tilastotietoja. Informaatiota kannattaa hakea esimerkiksi
Suomen tilastokeskuksen, Unicefin, WHO:n, The World Bankin tai muiden suurten
organisaatioiden internet-sivuilta. Mikali kohdemaalla on oma tilastokeskuksensa, saat-
taa sieltd 16ytyé laajemmin ja yksityiskohtaisemmin tietoa juuri kyseisesta maasta. Kan-
sainvaliset ja maakohtaiset tilastokeskukset loytyvat Suomen tilastokeskuksen net-
tisivuilta. Tiedonlahteind voi kayttdd myos ministeriditd ja muita kohdemaan viranomai-
sia. (Vahvaselk& 2009, 166-167.)

Tdssa opinndytetydssé on kaytetty Meksikon omaa tilastokeskus INEGI:& (Instituto Na-
cional de Estadistica, Geografica e Informatica). INEGI:n sivuilta on mahdollista hakea
osavaltio- ja kuntakohtaista tilastotietoa. Maa on sen verran suuri, etta suppeampi alue-
rajaus on jarkevad markkinoita analysoitaessa. Internet on kéteva ja tehokas lahde tie-
donhankinnassa, mutta lahteiden luotettavuutta arvioidessa on osattava olla kriittinen.
Kohdemaan viralliset sivustot sekd tunnettujen organisaatioiden tuotokset ovat usein

luotettavia lahteita.

Yrittdja voi kontaktoida myos paikallista kauppakamaria. Kauppakamari saattaa kyeta
tarjoamaan sellaista tietoa, mitd ei yleisia tilastoja lukemalla 16yda. Mikéli heill& ei ole
tarjota tietoa toimialasta, saattaa heiltd saada ehdotuksia tietol&hteista ja tahoista, joista
voi olla hyotya tiedon keruussa. (Hobbs 2004, 115.) Ciudad Obregonin kauppakamari

on nimeltdan Camara Nacional de Comercio, Servicios y Turismo de Cd Obregon.

Markkinatutkimus auttaa selvittdméan, milla keinoin liiketoiminnasta saadaan kannatta-
vaa. Taustaselvitys auttaa tekemaén viisaita paatoksia myos markkinoinnin osalta. Yrit-
t&jan on luotava jo lahtokohtaisesti liikeidealtaan ja strategioiltaan toimiva yritys. Jous-
tavuuteen ja muuntautumiskykyyn pitéd& panostaa myos tulevaisuudessa. Yrittdjan tulee
olla avoin muutoksille ja antaa ympariston muokata yritysté ja sen palveluja kohdemaan
markkinoille parhaiten soveltuviksi.
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3.3 Kansainvélinen liiketoimintaymparisto

Ulkomaiset liiketoimintaympadristot voivat erota ominaispiirteiltdédn ja toimintatavoil-
taan huomattavastikin kotimaan markkinoista. Mitd kauempana kohdemaa sijaitsee, sita
suuremmat ovat yleensd eroavaisuudet. Liiketoimintaymparistolla on suuri vaikutus
yrityksen toimintaan ja siksi sen kaikkiin osa-alueisiin tulee perehtya jo hyvissé ajoin
ennen yrityksen perustamista. (Karhu 2002, 11; Pirnes & Kukkola 2002, 94.) Liiketoi-
mintaymparisté voidaan jakaa karkeasti kahteen osaan: makroympéristoon ja mikroym-
paristoon. Makroympdristoon luetaan yrityksen ulkoiset ympaéristotekijat ja mikroympa-

ristoon sisaiset.

3.3.1 Makroymparisto

Yrityksen ulkoiset liiketoimintaympéristotekijat voidaan jaotella kahdeksaan paaryh-
maan. Naita voidaan kutsua my6s makroymparistotekijoiksi. (Karhu 2002, 12-13; Vah-
vaselka 2009, 158-159, 161.) Jaottelutapoja ja luokkia on useita erilaisia. Yritt4ja voi

valita niistd mieluisimman. Tassa yksi jaottelutapa:

1) Taloudellinen ympadrist: julkinen ja yksityinen sektori

2) Rahoituksellinen: rahoitusmarkkinat ja valuuttaolosuhteet

3) Demografinen: véesto ja yrityskanta

4) Tekninen: teknologinen ympdrist0, toimintaympariston fyysiset ominaisuudet
sekd luonnonympaéristo

5) Poliittinen: hallintokoneisto, vallankéytto ja poliittinen ilmapiiri

6) Juridinen: oikeusjarjestelma, oikeusléhteet seké lainkayttod

7) Kulttuurinen: nédkyvé ja nakyméton kulttuuri

8) Sosiaalinen: yhteiskunnan sosiaalinen rakenne ja sosiaalinen hyvinvointi

Toimialakohtaisissa tiedoissa voidaan kasitelld toimialan rakennetta, hintatasoa, kysyn-
t&4 ja tarjontaa. Analyysiin on hyvé sisallyttdd myos toimialan kehitys ja tulevaisuuden
trendit. Taman lisaksi yrittdjan tulisi kiinnittdd huomiota lainsaadannallisiin, juridisiin

tai kulttuurillisiin rajoituksiin seka saadoksiin. (Vahvaselka 2009, 159.)
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Toimintaympériston analyysissd on hyvd huomioida myds kohdemaan aluekohtaiset
eroavuudet. Tama on merkittdva seikka etenkin suurissa maissa, kuten Meksikossa.
Meksiko on niin maantieteellisesti kuin vaestollisestikin suuri ja silld on yhteensa 32
osavaltiota. Erot ja kaytdnnot osavaltioiden ja jopa kaupunkien vélilla saattavat olla
huomattavia. Liiketoimintaympdriston ominaispiirteiden tulisi toimia oppaana yrityksen

strategisessa suunnittelussa seké paatoksenteossa. (Karhu 2002, 12-14.)

3.3.2  Mikroympéristo

Mikroympadristotekijoihin lasketaan yrityksen sisdiset tekijat sek& yrityksen toimintaan
ldheisesti vaikuttavat ulkoiset tekijat. Sisaisiéd tekijoitd ovat muun muassa henkildston
sekd johdon ominaisuudet. Mikroympéristoon siséllytetddn myods sidosryhmat kuten
viranomaiset, yhteistydkumppanit, asiakkaat ja kilpailijat. Kilpailutilanne kertoo paljon
itse toimialasta. Vahaista kilpailua voisi pitdd hyvand asiana, mutta toisaalta sille voi
I6ytya myOs omat rajoittavat syynsa, jotka tulisi ottaa huomioon yritystoimintaa suunni-
teltaessa. (Vahvaselké 2009, 113.)

Yrityksen kilpailukykyyn vaikuttavat kilpailevien yritysten mé&érd, niiden tarjoamat
tuotteet, hinnoittelu seka markkinaherruus. Kilpailutilannetta voidaan analysoida kilpai-
lun rakenteen, kilpailijoiden toiminnan seka Kilpailijoiden oman kilpailukykyisyyden
kannalta. (Vahvaselka 2009, 113.)

3.3.3 SWOT-analyysi

Yritystd perustettaessa tulee yrittajan huomioida liiketoimintasuunnitelmassaan toimin-
taympériston tuomat uhat ja mahdollisuudet seka yrityksen omat vahvuudet ja heikkou-
det. Tata strategista tyokalua kutsutaan SWOT-analyysiksi (taulukko 2). Siina tarkastel-
laan niin yrityksen sisdisia kuin ulkoisiakin vaikuttajia. Nelikenttdanalyysi havainnoi,
mit4 vahvuuksia yritykselld on ja kuinka niit4 voidaan hyodyntéa. Yrityksen heikkoudet
pyritdédn minimoimaan ja muuttamaan mahdollisuuksien mukaan vahvuuksiksi tai aina-
kin vahéapatoisimmiksi. Toimintaympariston tarjoamia mahdollisuuksia pystytaan hyo-

dyntdmadn strategiaa suunniteltaessa ja uhkatekijoiden analysointi tarkoittaa kéytannos-
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sé ottaen riskianalyysid, joka yrittjan kannattaa laatia myos erikseen. Riskit jakaantuvat
yleensa kaupallisiin riskeihin, poliittisiin riskeihin, maariskeihin ja tapahtumariskeihin.
Mikali toimintaympériston katsotaan olevan erittéin riskialtis, on talléin viisainta valita
sellainen operaatiomuoto, jossa on vahiten taloudellista ja materiaalista sitoutumista.
(Karhu 2002, 14-15; Vahvaselka 2009, 114.)

TAULUKKO 2. SWOT-analyysi (Karhu 2002, 15)

VAHVUUDET HEIKKOUDET -
Strenghts Weaknesses ;

.<

. . . . . —
Mité vahvuuksia? Mit& heikkouksia? =
Hyo6dynna Kohenna >
MAHDOLLISUUDET UHKATEKIJAT E'
=

Opportunities Threats g

>

Missda mahdollisuuksia? Mité uhkatekijoita? @
Hy6dynna Varaudu S

3.4 Menestysedellytykset

Palveluyrityksen menestyksen kannalta térkeitéd tekijoitd ovat kaytettavissé olevat re-
surssit, liikeidea ja markkinoinnin kilpailukeinot. Liikeidean toimivuus kohdemaassa
sekd kaytettavissé olevat resurssit maarittelevét onnistumisen mahdollisuudet. Viisaalla
markkinoinnilla saadaan palvelu potentiaalisten asiakkaiden tietoisuuteen ja varmiste-
taan yrityksen menestys myos pidemmalla aikatahtdimelld. (Karhu 2002, 127; Pirnes &
Kukkola 2002, 92-93.)

Aloittavalta yritykseltd vaaditaan etenkin taloudellisia resursseja ja sen henkilostolta
erindisia henkisid voimavaroja. Taloudellisia resursseja vaaditaan markkinatilanteen
selvittdmiseen sekd itse yritystoiminnan aloittamiseen. Henkisid resursseja tarvitaan

palvelutuotteiden kehittdmiseen ja liiketoiminnan johtamiseen. Jotta palvelutuotteita
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voidaan kehittdd onnistuneesti, edellyttdd se kohdemarkkinoiden ominaispiirteiden tun-
temusta. Mit4 uudempi ja vieraampi palvelukonsepti on kohdemarkkinoille, sitd suu-
rempi merkitys on palvelutuotteiden kehittamiselld ja riittdvalla suunnittelulla. Liike-
toimintaprosessin hallinta edellyttdd toimialan tuntemusta ja kdytannén osaamista vie-
raassa ympaéristossa. Kielitaito ja kulttuurinen tuntemus ovat olennainen osa liiketoi-

minnan onnistunutta ohjaamista. (Karhu 2002, 128-129.)

3.4.1 Yrityskohtaiset edellytykset

Yrityskohtaisiksi edellytyksiksi voidaan katsoa taloudelliset sek& toiminnalliset resurs-
sit. Yrityksen taloudellisesti merkittévia mittareita ovat yrityksen kannattavuus, vakava-
raisuus ja maksuvalmius. Naistd kolmesta tarkeimmaksi noussee kannattavuus, silla se
on edellytys tulevaisuuden vakavaraisuuteen sek& maksuvalmiuteen. Maksuvalmiutta
yllapitadkseen yrityksen kannattaa kiinnittdd huomiota erityisesti asiakkaille myonnet-
taviin maksuaikoihin ja luottoihin. (Karhu 2002, 20-23; Pirnes & Kukkola 2002, 96.)
Alkuvaiheessa runsasta rahallista panostusta tarvitaan yrityksen markkinointiin, rekiste-
rintikuluihin ja lupiin sekd mahdolliseen juridiseen apuun paikallisen byrokratian l&pi-
viemiseksi. Suurimmat kustannusrasitukset kohdistuvat itse toimitiloihin ja varusteisiin
sekd muihin normaaleihin yrityksen perustamisvaiheessa vaadittaviin investointeihin
kuten osaavan henkiléston rekrytoimiseen. Taloudellisia voimavaroja on hyva varata
myo0s liiketoimintariskien kattamiseen. (Karhu 2002, 128; Pirnes & Kukkola 2002, 93.)

Toiminnalliset resurssit ovat hyvin pitkélti riippuvaisia yrityksen taloudellisista resurs-
seista. Toiminnallisiin resursseihin lasketaan yrityksen tuotannollinen, markkinoinnilli-
nen ja hallinnollinen suorituskapasiteetti. Naihin luetaan my6s yrityksen johdon ja tyon-
tekijoiden henkiset resurssit eli henkiloston osaaminen ja soveltuvuus yrityksen vaati-
miin tyGtehtaviin. Potentiaaliset asiakkaat pitdd saada vakuuttuneiksi palveluiden toimi-
vuudesta ja niiden tuomista hyddyistd. Onnistunut markkinointi edellyttdd kattavaa
markkinatutkimusta ja kansainvalisen ympariston huomiointia. Yrityksen johtaminen ja
sen talouden hoitaminen taasen kysyy hallinnollista kapasiteettid. Johdon tekemét rat-
kaisut vaikuttavat joko suoraan tai vélillisesti yrityksen menestykseen. (Karhu 2002, 25;
Pirnes & Kukkola 2002, 93.)
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3.4.2 Palvelukohtaiset edellytykset

Palvelukohtaisia edellytyksid ja ominaisuuksia arvioitaessa tulee huomioida niiden so-
veltuvuus kohdemaan markkinoille. Palvelu voidaan jakaa kolmeen eri tasoon, jotka
ovat ydinpalvelu ja sité tdydentdvat lisépalvelu seka tukipalvelu. Palvelun uloimpia ta-
soja eli lisapalvelua ja tukipalvelua voidaan kéyttad kilpailuetujen korostamiseksi ja
toivottujen mielikuvien luomiseksi. Uusilla markkinoilla aloittavan yrityksen on térkea
varmistua siitd, etté tarjottava tuote tai palvelu erottuu selkeasti kilpailijoiden tarjonnas-
ta. (Karhu 2002, 26-27.)

3.4.3 Markkinakohtaiset edellytykset

Kysynnén suuruus riippuu potentiaalisten asiakkaiden lukumaarésta seka heidan kyvys-
tdan ja halustaan ostaa yrityksen tarjoamia palveluja. Mitd enemman potentiaalisia asi-
akkaita on yrityksen tavoitettavuusalueella, sitd suurempi on yleensa kysynta. Kysyntaa
arvioitaessa, on kuitenkin hyva ottaa huomioon markkina-alueen tulo- ja varallisuusta-
so. (Karhu 2002, 28.) Kéyhempien maiden ostovoima on vékirunsaudestaan huolimatta
usein heikompaa kuin lantisten teollisuusmaiden markkinoiden ostovoima. Potentiaali-
sista asiakkaista ei ole hyotya yritykselle, mikali heill& ei ole varaa ostaa tuotetta. Mek-

sikossa tuloerot ovat suuria ja monien talouksien ostovoima on heikko.

Palvelun menekkié saattaa rajoittaa tai vastaavasti edistaa palveluun kohdistuva ostoha-
lukkuus. Ostohalukkuutta séételevat ihmisten odotukset, mielikuvat sekd& muut mahdol-
liset asenteet palveluun tai sen tuottajaan liittyen. N&itd mielikuvia ja asenteita pyritdan
muokkaamaan markkinoinnin avulla yrityksen kannalta suotuisiksi. Markkinoinnin
oleellisena tehtdvan& onkin kasvattaa palvelun kysynté4 ja luoda asiakkaalle tarve, mi-
kali sitd ei ennalta ole vield olemassa. (Karhu 2002, 28.) My6s markkinoilla vallitseva
kilpailutilanne asettaa omat edellytyksensé ja haasteensa markkinoilla menestymiseen.
Kilpailutilanteen selvittdmiseksi yrittdja voi joko itse laatia kilpailija-analyysin tai sitten
teetéttdd sen ulkopuolisella taholla.
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3.5 Kilpailustrategia

Markkinoiden kilpailutilanne riippuu kilpailijoiden maaréstd ja heidan kayttamistaan
Kilpailumetodeista. Yritystd voidaan pitaa kilpailukykyisena silloin, kun sen tuottamilla
palveluilla on hyva menekki, ja kun yritys saa niista tarpeeksi suurta katetta. Mité ylei-
semmasté palvelusta on kyse, sitd kilvaampaa on yleensa kilpailu. Tamé tulee esille
etenkin isoilla ja ostovoimaisilla markkinoilla. Suuren Kilpailun seurauksia ovat yleensa
alhainen hintataso ja pienet katteet. (Karhu 2002, 28-29; Pirnes & Kukkola 2002, 65.)

3.5.1 Perinteiset kilpailukeinot

Varmistaakseen asemansa markkinoilla yrityksen kannattaa kiinnittdd huomiota kilpai-
lukeinoihin ja niiden toteutukseen kaytannossa. Kilpailukeinot on jaettu perinteisesti
kolmeen pééstrategiaan, joista 10ytyy erilaisia variaatioita:

1. Differointi — tuotteiden ja palveluiden erilaistamista kilpailijoiden tarjonnasta
2. Fokusointi ja markkinarako — segmentin kaventaminen ja tarkoin valittu kohde-
ryhmé

3. Kustannusjohtajuus — hintakilpailua esimerkiksi toiminnallisella tehokkuudella

Yritys voi erottua Kilpailijoistaan differoimalla palvelujaan. Palvelun tulee tarjota asiak-
kaille jotakin sellaista, mitd asiakkaat eivat saa kilpailijoilta. Differoinnin avulla yritys
voi hinnoitella palvelunsa korkeammalle ja parantaa néin Katteita ilman, ettd myynti
karsii. Ydintuotteen ohella yritys voi tarjota mielikuvatuotetta sekd mahdollisia lisaetu-
ja. Mielikuvatuotetta luodaan markkinoinnin avulla ja sillad tarkoitetaan esimerkiksi
kohderyhmén kokemaa tai kuvittelemaa palveluiden laadukkuutta. Lisdetuja voivat olla
oheispalvelut, jotka on rakennettu ydintuotetta tukemaan ja sen arvoa lisadmééan. (Vah-
vaselka 2009, 92; Pirnes & Kukkola 2002, 74.)

Strategisessa segmentoinnissa kohdemarkkinat rajataan ostokéayttaytymisen mukaisesti
eri asiakaslohkoihin. Asiakasryhmét fokusoidaan eli niista valitaan omiin palveluihin ja
tavoitteisiin parhaiten soveltuvimmat asiakassegmentit, joihin yrityksen tulee erityisesti

panostaa. Kohderyhman ollessa suppeampi on helpompi suunnitella yritystoimintaa ja
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etenkin markkinointia. Segmentointi voi olla selektiivistd, keskitettyd, erilaistamatonta

tai kapeaan markkinarakoon keskittyvaé niche-strategiaa. (Vahvaselka 2009, 120, 125.)

Kolmas strategia on hintakilpailu ja kustannusjohtajuuden tavoittelu. Hintakilpailussa
yrityksen kannattavuus on herkemmin vaarassa kérsi, silla katteet voivat ajautua turhan
pieniksi. Jotta palveluiden myynti polkuhintaan olisi kannattavaa, tulisi palvelua tuottaa
tarpeeksi isolla volyymilld ja myods menekin pitdisi olla tarpeeksi suurta. (Karhu 2002,
28-29; Pirnes & Kukkola 2002, 65.)

Kilpailutekijat jaetaan toisinaan karkeasti kahteen osaan eli hintakilpailukykyyn ja reaa-
liseen kilpailukykyyn. Hintakilpailussa keskitytaan tuotteen hintaan ja realistisessa kil-
pailussa palvelun tai tuotteen ominaisuuksiin. Ensisijaisena Kilpailuvalttina pidetaan
kuitenkin reaalista kilpailukykya eli itse tuotetta tai palvelua seka jarkevéa fokusointia.
Yritys voi pyrkié parantamaan palveluidensa ominaisuuksia ja sitd kautta nostaa tuottei-
den hintaa ilman, ettd kysyntd karsii. Kilpailukykya arvioitaessa on kuitenkin otettava
huomioon kokonaisuus eli kaikkien kilpailutekijoiden summa. (Karhu 2002, 28-29;
Pirnes & Kukkola 2002, 65.)

3.5.2 Sinisen meren strategia

Yritystoiminnassa kaytetty sana “strategia” on alun alkajaan lainasana, joka on peraisin
sodankaynnin termistostd. Myds monet muut yritystoiminnassa kaytettavat termit viit-
taavat sotatantereelle. Sodankaynti on jarjestelmallistd johtamista, paatoksen tekoja,
uhrauksia ja strategian suunnittelua joko yhta tai useampaa vihollista vastaan. Yritys-
toimintaan valittu sanasto on sindnsa negatiivinen, ettd sen automaattisena oletuksena
on aina kilpailun luoma voittaja—havigja -asettelu. Oman toiminnan suunnittelu perustuu
vastakkaisen osapuolen tekemisiin, alituiseen kamppailuun ja hengissa pysymiseen.
Monien yritysten strateginen suunnittelu ja strategiset paatokset liittyvat enemmankin

yrityksen ulkoisiin kuin sen siséisiin elementteihin. (Pirnes & Kukkola 2002, 60-61.)

Kirjassaan Sinisen Meren Strategia W. Chan Kim ja Renée Mauborgne (2005) kyseen-
alaistavat havidjé-voittaja asettelun ja mitatoivat kilpailijoiden merkityksen. Kyseisen

teorian mukaan yrityksen tulisi aina keskittya itse liikeideaan, asiakkaisiin, heidan tar-
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peisiin ja yrityksen siséisiin tekijoihin. Kim ja Mauborgne kehottavat luomaan oman
markkinaraon, jossa Kilpailun merkitys ja& toissijaiseksi. Uutta markkina-aluetta kutsu-
taan siniseksi mereksi. Punaisia merié ovat sellaiset markkina-alueet ja toimialat, joilla
tarjonta ylittda kysynnén ja yrityksen selviytyminen on alituista kamppailua kilpailijoi-
taan vastaan. Sinisen meren ajatuksena on tarjota jotain sellaista, mitd muilla yrityksilla
ei ole vield tarjota. Oman toimialan ja markkinaraon luomisessa tarvitaan kekselidisyyt-
t4 ja luovuutta, mutta sen onnistuessa yrityksen toiminta on ainoastaan omasta itsestdan
riippuvaista — ei Kilpailijoista. Sinisid merid voi luoda esimerkiksi viemélld toimivia
liikeideoita uusille markkinoille, joilla niitd ei entuudestaan tunneta. Sinisid merid saa
luotua myos yhdistelemalld luovasti toisistaan poikkeavia toimialoja seké eri palvelui-
den ja tuotteiden ominaisuuksia. Ideana on luoda ja kayttad uutta kysyntdd matalalla
kustannustasolla. (Pyykké 2011, 230-233.)

Hyvéana esimerkkind mainittakoon Circue de Soleil, joka yhdisti menestyksekkaasti
kahden eri toimialan, sirkuksen ja teatterin, hyvat ominaisuudet ja loi niill& aivan uuden
konseptin - oman sinisen merenséd. Hinnoittelu suunniteltiin viisaasti ja loogisesti: edul-
lisempi kuin teatterilippu, mutta hiukan tyyriimpi kuin lippu tavalliseen sirkusnéytok-
seen. Asiakaskuntaansa yritys sai asiakkaita niin teatterista kiinnostuneista kuin sirkuk-
sen ystavistakin sekad niista valiinputoajista, jotka kokivat sirkuksen liian tylséksi tai
mauttomaksi ja teatterin taasen liian Kkalliiksi. Liikeidea toimi loistavasti ja Circue de
Soleil on edelleen maailmanlaajuisesti menestyva yritys, joka toimii omalla sinisella
merelldan. (Kim & Mauborgne 2007, 33-37.)

Sinisen meren strategia on mielenkiintoinen ja innostava. Kekselidasti toteutettu yritys
voi olla omien markkinoidensa herra vélittdmattd muiden yritysten toimista. Yritystoi-
minnassa ja markkinoilla on hyva olla askel muita edelld kuin sinnitellda markkinajohta-
jan peréssd. Asiakkaista ei tarvitse kilpailla eik& hinnoista tai laadusta tinkid kunhan
vain kehittelee tarpeeksi kekseliddn ja luovan liikeidean. Sinisen meren strategia auttaa

etenkin toimialan valinnassa ja liikeidean luomisprosessissa.

Taman opinndytetyon yrityksen liikeideassa on pyritty soveltamaan sinisen meren stra-
tegiaa. Tyon liitteend oleva liiketoimintasuunnitelma kasittelee Meksikoon avattavaa
englanninkielista paivékotia. Ideana on yhdistaa paivakodin seké englannin kielen kurs-

seja tarjoavien yksityisten koulujen hyddyt. Tulevan pdivakodin hinnoittelu asettuu ta-
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vallisen pdivakodin ja englanninkielen kurssien valimaastoon. Konsepti on tuttu myds
Suomesta ja esimerkiksi Tampereella toimii English Language Playschool. Tulevan
yrityksen kohdekaupungissa Obregonissa vastaavanlaista yritysta ei ole.

3.5.3 Markkinointimix

Markkinoinnin suunnittelu lahtee liikkeelle yrityksen liikeideasta. Aloittavan yrittajan
on péaatettdva mité palveluita tuotetaan, kenelle tuotetaan, miten tuotetaan ja millainen
imago yritykselle pyritadn luomaan. Kansainvalisilla markkinoilla etenkin palvelutuot-
teelta edellytetddn markkina-aluekohtaista sopeutumista kaikilla liikeidean osa-alueilla.
Suunnittelussa on otettava huomioon yrityksen arvot, missio, visio seké resurssit, joiden
rajoissa yritys toimii. Onnistuneella markkinointiviestinnélld vaikutetaan vastaanottajan
ostopdatokseen ja luodaan yritykselle pitempiaikaista kilpailuetua. (Karhu 2002, 129;
Vahvaselké 2009, 217-218.)

Markkinoinnissa voidaan puhua markkinointimixista eli 4P-mallin kilpailukeinoista.
Kilpailukeinoja ovat product (tuote), price (hinta), promotion (viestintd) ja place (saata-
vuus). Tosinaan 4P-mallin sijaan voidaan puhua 7P-mallista, joka on laajennettu kasit-
tdmaan myos henkildston (people), prosessit (process) ja asiakaspalvelun (proactive and
personalized service). (Karhu 2002, 129; Vahvaselkd 2009, 180.) Tassa tyossa kasitel-
14&n suppeampi 4P malli.

Product:

Markkinasegmenttia tarkasteltaessa pitdd ottaa huomioon kenelle yrityksen palvelut
ovat suunnattuja. Se miké& toimii kotimaassa, ei valttdmatta toimi automaattisesti vierail-
la markkinoilla. Vieraassa maassa on otettava huomioon lainsdaddénnosté seké asiakkai-
den tavoista ja tottumuksista johtuvat poikkeukselliset kdaytannot. Esimerkiksi taloudel-
liset tekijat saattavat vaikuttaa palvelukdytdnnon ja -kulttuurin muotoutumiseen. Asiaa
tulee tarkastella potentiaalisten asiakkaiden nakodkulmasta: Millaista hyotyd kyseinen
palvelu tarjoaa asiakkaalle? Mitd palvelun ominaisuuksia tulisi korostaa ja kehittaa?

Entd mika on sopiva hinta-laatusuhde kyseisilla markkinoilla? Mit& henkilokohtaisempi
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ja tarkedmpi palvelu on asiakkaan kannalta kysymyksessd, sitd suurempaan merkityk-
seen nousevat laatu ja luottamus. Palvelutuotteen laatukokemus muodostuu ihmisisté,
prosessista sekd toiminnan fyysisistd ominaisuuksista. Ydinpalvelun liséksi otetaan
huomioon myds mahdolliset oheispalvelut. (Karhu 2002, 129-130; Vahvaselkd 20009,
125-126.)

Price:

Hinnoittelussa tulee ottaa huomioon kohdemaan potentiaalisten asiakkaiden maksuky-
kyisyys ja halukkuus kayttéa varoja juuri kyseiseen palveluun. Palvelun ominaisuuksien
lisaksi palvelun hinta muodostuu usein tarkeaksi kilpailukeinoksi ja kriteeriksi asiakkai-
den tehdessa valintoja eri palvelutuottajien vélilla. Toisaalta mitd enemman yritys hakee
kilpailuetua palveluiden differoinnista, sitd vahaisempi merkitys on palvelun hinnalla.
Hinnoittelussa on kuitenkin aina ensisijaisesti otettava huomioon, ettd seka katteet etta
myyntivolyymi ovat riittdvia kannattavuustavoitteisiin padsemiseksi. (Karhu 2002, 132;
Vahvaselké 2009, 126.)

Place:

Myyntimenekki& edistda palveluiden mutkaton saatavuus. Liikepaikan sijainnilla ja au-
kioloaloilla on usein keskeinen merkitys asiakkaan tehdessa ostopaatostad. Mit4 useam-
min asiakkaalla on tarve vierailla toimipisteessa, sitd suurempi on sijainnin merkitys.
Liiketila kannattaa sijoittaa talléin mahdollisimman keskeiselle alueelle, jotta se olisi
asiakkaille paremmin saavutettavissa. Parhaita paikkoja ovat usein kaupunkien keskus-
tat tai vilkkaat asuinlghiot. (Karhu 2002, 132.) Paivékotia Meksikoon perustettaessa
turvallinen lahidalue on lasten kannalta turvallisempi ja parempi vaihtoehto kuin vilkas
ja levottomampi keskusta. Lahio ei kuitenkaan saa sijoittua liian kauas keskustasta, jot-
tei se poissulje eri kaupunginosissa asuvia asiakkaita — etenkin kun asiakkaat todenné-

koisesti asioivat pdivakodissa useita kertoja viikossa.
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Promotion:

Markkinointiviestinndn keinot vaihtelevat toimialoittain. Viestintastrategiassa tulisi
huomioida kohderyhma eli kenelle sanoma on suunnattu ja mitd siind halutaan viestia.
Kanavastrategia ottaa huomioon miten viestitdédn ja mitd viestintdkanavia kaytetaan,
jotta mainonta tavoittaa halutut kohderyhmét. Myos viestinnén laajuus ja toistojen tarve
tulee maarittad kaytettavissa olevat resurssit huomioiden. (Vahvaselké 2009, 127.)

Potentiaalisia asiakkaita on tiedotettava yrityksen olemassaolosta. Keinoina voidaan
kayttdd perinteistd mainontaa ja myynninedistamistd. Henkilokohtaisempaa palvelua
tarjoavilla aloilla yrittdjan oma myyntity6 ja suhdetoiminta ovat usein merkittdvampia
markkinointiviestinndn muotoja. Erityisesti yrityksen sisdinen markkinointi korostuu ja
silld luodaan positiivista mielikuvaa yrityksestd. Menestyksekds toiminta edellyttaa
henkilokunnan sitoutumista ja jatkuvaa yhteydenpitoa asiakkaisiin. Henkilokunnan
helppo tavoitettavuus toimipisteeltd on asiakkaille tarked kriteeri. (Karhu 2002, 132.)
Paivakodin tarjoamat palvelut ovat asiakkaille tarkeitd, silla kyseessa on heidén lastensa
hoito ja hyvinvointi. Vanhemmat haluavat luotettavan hoitopaikan, jolloin etenkin yri-

tyksen sisainen markkinointi ja l&heinen suhdetoiminta asiakkaiden kanssa korostuvat.

3.6 Kulttuuri liiketoiminnassa

Menestyvéa yritys on pééaséantoisesti asiakaslahtoinen ja tdiman vuoksi yrittdjan kannat-
taa jo hyvissa ajoin perehtya potentiaalisiin asiakkaisiin seka heitd ympardivaan kulttuu-
riin. Kasitteeseen “kulttuuri” siséllytetdan yleensé jonkin tietyn ihmisryhman omaamat
arvot, toimintamallit sek& yhteison perinteet. Kulttuuri on menneiden sukupolvien
muokkaama ajattelu- ja kayttdytymismalli, jonka uudet sukupolvet luontaisesti oppivat.
Se vaikuttaa maailmankatsomukseemme, havainnointiimme ja siihen miten tulkitsemme
kokemuksiamme. Se mitd eri kulttuureista nd&emme ja osaamme kertoa, on monesti hy-
vin pintapuolista. N&kyvdmpid ominaisuuksia ovat esimerkiksi kieli ja uskonto. Vé-
hemman huomiota saavat kulttuurin taakse katkeytyvét arvot, asenteet, normit ja toimin-
tatavat. Yritt4j4 voi aloittaa perehtymalld paikallisia koskettavaan Kkirjallisuuteen ja

hankkimalla tietoa heidan kulttuuristaan. Mikali mahdollista, olisi yrittdjan hyva tehda
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tutustumismatka kohdemaahan ja soluttautua hetkeksi paikallisten pariin. (Pirnes &
Kukkola 2002, 245; Czinkota ym. 2004, 58.)

3.6.1 Hofsteden teoria

Mitd kauempana kansakunnat ovat toisistaan, sitd suurempia ovat yleensa kulttuurierot.
Kulttuuritutkijoita on lukuisia ja tapoja jaotella ja analysoida kulttuureja on vahintaan
yhtd monia. Yksi heista on kulttuurieroja tutkinut Geert Hofstede, joka laati mallin ty6-
kulttuurien eroista. Hofstede paatyi neljadn ulottuvuuteen (Pirnes & Kukkola 2002,
247-249; Czinkota ym. 2004, 61.):

e Pieni valtaetéisyys vs. suuri valtaetaisyys
o Yksilollisyys vs. kollektiivisuus
e Maskuliinisuus vs. feminiinisyys

e Pieni erilaisuuden sietokyky vs. suuri erilaisuuden sietokyky

Pieni valtaetdisyys vs. suuri valtaetéisyys:

Suuren valtaetéisyyden maissa organisaatiohierarkiat ovat jyrkempid ja johtamisessa
arvostetaan auktoriteettia. Myo6s poliittisten ndkemysten jakauma ja kansalaisten tu-
loerot ovat suuria. Sitd vastoin pienen valtaetdisyyden maissa korostetaan enemman
demokratiaa ja tasa-arvoisuutta. Hofsteden teoriassa Meksiko luokitellaan suuren valta-
etaisyyden maaksi. (Pirnes & Kukkola 2002, 249.) Luokka- ja varallisuuserot ovat Mek-
sikossa erittain suuria. Kuilu rikkaiden ja kdyhien valill4 on syva ja vain pieni osa maan
vaestostd lukeutuu varakkaisiin. Organisaatiokaavat ovat jyrkkid ja johtajilla on suuri
auktoriteetti. Tyontekijoiden katsotaan tarvitsevan johtajaa, ohjeistusta ja valvontaa.

Toisaalta monet tyontekijt odottavat ja toivovatkin taté tyoltaan.

Meksikossa nokkimisjarjestys ja ylempien tahojen auktoriteetti tuodaan selvasti esille.
Ihmiset oppivat pienestd pitden, ettd vanhempia, varakkaampia — siis vaikutusvaltai-
sempia — sekd korkeassa asemassa olevia henkilGita pitad kunnioittaa. Ylempid henki-

16ita ei kyseenalaisteta eivatkd myoskddn johtajat tapaa antaa alaistensa mielipiteille
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suurta painoarvoa. Alaisilla on usein tarkoin rajatut ja maaritellyt tyotehtavét epdasel-
vyyksien valttdmiseksi. (Malat & Szerlip 2008, 38.)

Yksiléllisyys vs. kollektiivisuus:

Yksilollisyyden kulttuureissa korostetaan individualismia ja yksilon henkilokohtaisia
saavutuksia. Jokainen pitdd huolen omista asioistaan ja pyrkii ensisijaisesti toimimaan
itsensé hyvéksi. Péinvastaisesti kollektiivisissa kulttuureissa yhteisd tulee aina ennen
yksilod. Yksilon odotetaan tekevén uhrauksia yhteison hyvéksi. Yhteisollisissa kulttuu-
reissa laheissuhteet ovat vahvat ja sukulaiset ovat tiiviisti tekemisissé toistensa kanssa.
(Pirnes & Kukkola 2002, 249.) Meksiko asettuu selkeésti kollektiivisten maiden ryh-
maan. Meksikon kulttuurille on ominaista yhteisollisyys ja vahvat ihmissuhteet. Itsendi-
syyttd ja oma-aloitteisuutta ei arvosteta samoin, miten sit4 arvostetaan Suomessa tai
muissa lansimaissa. Meksikossa individualisteja pidetaan usein itsekkaind ja jopa yhtei-

sOn mustalampaina.

Aloitteen tekemistd pidetdédn riskind ja toisinaan “liitka” itsendisyys tai padtoksenteko
voidaan ndhda rangaistavana tekona. Parhaiten ty6ssa menestyvat kuuliaiset ja vanhoja
toimintakaavoja myotéilevat tyontekijat. Meksikossa uusien sukupolvien johtajat suosi-
vat jo enemman uusia johtamismalleja kuten p&atoksenteon delegointia ja keskittdmista
sekd tyontekijoiden tiimityotd. Vanhemmissa yrityksissa ja suuremmissa organisaatiois-
sa vanhat tavat ja asenteet istuvat kuitenkin edelleen tiukassa ja muutos voi vieda vield
pitkan aikaa. (Malat & Szerlip 2008, 38).

Maskuliinisuus vs. feminiinisyys:

Maskuliinisuus vs. feminiinisyys kategoriassa maskuliinisuudella tarkoitetaan materiaa-
listen arvojen arvostusta. Samalla se viittaa suorituskeskeisyyteen ja kunnianhimoon.
Maskuliinisissa maissa kilpailu ja vertailu ihmisten kesken on kovaa ja “epaonnistumi-
nen” katsotaan hapedksi. Konfliktit ja ristiriidat ratkaistaan taistelemalla. Feminiinisyy-
dell& taasen viitataan aineettomien arvojen tarkeyteen kuten sujuvaan kanssakédymiseen

ymparoivien ihmisten kanssa sekéd eldménlaadun arvostukseen. Feminiinisissa kulttuu-
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reissa pyritdan tekeméaén kompromisseja ja valttdmaan konflikteja. Annetut lupaukset
on tapana pitaa ja liioittelua pyritadn valttaméan. Feminiininen kulttuuri viittaa yleensa
hyvinvointivaltioon. (Pirnes & Kukkola 2002, 250.) Geert Hofsteden laatiman 50 maan
asteikon mukaan Meksiko sijoittui maskuliinisten maiden listalle kuudenneksi. As-
teikolla 0-100, sen maskuliinisuusindeksi on 69, kun esimerkiksi Suomella se on 26 ja
Ruotsilla vain 5. Kaikki pohjoismaat luetaankin téll& asteikolla feminiinisiin kulttuurei-
hin. Meksikossa arvostetaan paljon materiaa ja kauneutta. Ihmiset vertailevat toisiaan
usein omaisuuden tasolla. Kilpailu menestyksesta voi olla kovaa eika pelisaantojen rei-

luudella ole suurta merkitysta.

Pieni erilaisuuden sietokyky vs. suuri erilaisuuden sietokyky:

Pieni erilaisuuden sietokyky vs. suuri erilaisuuden sietokyky arvioi maan suhtautumista
epavarmuuteen, konflikteihin ja aggressioihin. Maan sietokyvyn ollessa matala, kulttuu-
ri sietdd heikosti ristiriitaisuuksia, erilaisuutta ja normeista poikkeavaa kaytosta. Kult-
tuurilla on usein selkedt elamén arvot, joita kaikkien kunnon kansalaisten tulisi noudat-
taa. Téallaiset maat korostavat sdant6jé ja vetoavat ihmisten moraaliin. Mitd sulkeu-
tuneempi kulttuuri on kysymyksessd, ja mitd vahemman silla on kosketusta toisiin kult-
tuureihin, sitd pienempi sietokyky silld on erilaisuutta kohtaan. Erilaisuutta vieroksutaan
ja sité saatetaan jopa pelatd. Korkean erilaisuuden sietokyvyn maissa ihmisia kannuste-
taan hyvaksymaan yksiloiden erilaisuus ja jokainen saa tuoda omat mielipiteensa va-
paasti julki. Erilaista ei pakoteta valtavdeston kaltaiseksi vaan h&nen annetaan olla oma
itsensé. (Pirnes & Kukkola 2002, 251-252.) Meksikossa erilaisuuden sietokyky on mel-
ko alhainen. Erilaisuutta kitkeméssa ovat kirkko ja valtavaeston asettamat konservatiivi-
set normit. Tavallisuudesta poikkeavaa ei vélttaméattd ymmarretd ja yhteison painostus
saattaa olla voimakasta. Kovinta painostusta saattaa ilmeté etenkin yksilon omien |&-
heisten taholta. Oma perhe saattaa ottaa jasenensa erilaisuuden raskaasti ja pitaa sité
havettdvéana tai peiteltdvana asiana. Ylipaatadan jalkikasvun paatoksiin pyritaan vaikut-

tamaan voimakkaasti niin ammatin kuin kumppaninkin valinnassa.
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3.6.2 Kulttuurillinen tieto, taito ja kokemus

Kulttuurille ominaisia ulottuvuuksia arvioitaessa tulee ottaa huomioon, ettd jokaisella
kulttuurilla on omat lahtokohtaiset perusarvonsa, johon kaikki toiminta ensisijaisesti
pohjautuu. Kulttuureilla on aina niin nakyvia kuin nakymaéttomiakin sdéntéja ja toimin-
tatapoja. Niistd on hyva ottaa etukéteen selvéaa tarpeettomien vaarinkasitysten valttami-
seksi. Kulttuurieroja on havaittavissa myos valtioiden sisalld. Etenkin suurissa maissa
kaytos- ja tapakulttuuri saattaa vaihdella merkittavasti paikasta toiseen siirryttdessa.
Eroavaisuuksia on myos eri sosiaaliluokkien ja etnisten ryhmien vélilld. Vieraan maan
kulttuuriin tutustuminen ja sen kunnioittaminen osoittaa kohteliaisuutta ja hyvia tapoja.
(Pirnes & Kukkola 2002, 253-254.)

Kansainvilisille markkinoille aikovalta yrittajalta vaaditaan yleista tapatietoutta. Pirnek-
sen ja Kukkolan (2002) mukaan tapatietous tarkoittaa hyvéa havainto- ja reagointiky-
kya, tilannehallintaa, hyvaa arvostelukykyd, tahdikkuutta, joustavuutta, sopeutuvuutta,
luontevuutta, hienotunteisuutta, toisen ihmisen arvostamista seka ystavallisyytta. (Pirnes
& Kukkola, 2002, 255.) Samoilla linjoilla ovat Czinkota, Ronkainen ja Donath (2004).
He asettavat yrittajalle kolme tarke&& edellytystd menestykseen. Ensimmadinen menes-
tystekij& on kulttuurillinen tietous, jota voidaan haalia opiskelemalla eri tietol&hteita ja
tekemalla selvitysty6ta. Toinen edellytys on kulttuurillinen taito ja luontainen kyky tulla
toimeen erilaisten ihmisten kanssa. Tamé vastaa Pirneksen ja Kukkolan edelld mainittua
tapatietoutta. Kolmas menestykseen vaikuttava tekija on kokemuksen kautta hankittu
tieto ja ymmarrys, jota voi Czinkota ym. mukaan saada ainoastaan elamalld kyseisessa
kulttuurissa. (Czinkota ym. 2004, 59.)

3.7 Kansainvélisen ympadriston haasteita

Vaikeuksia palvelualan yrityksille aiheuttavat usein toimiympariston vieraus seka tie-
donhankinnan organisointi, joka tulee usein kalliimmaksi kuin kotimaan tiedonhankinta.
Oikeiden tietoldhteiden etsiminen on haasteellista ja aikaa vievdd. Kansainvalinen
markkinatieto saattaa olla rajoitetumpaa ja puutteellista. Palveluiden osalta saatavissa on
usein korkeintaan pintapuolista ja epatarkkaa markkinatietoa. Palvelusuoritusten yksi-

I61lisyys taasen vaikeuttaa hintavertailuja. Lisaksi erilaiset kdytannoét ja toimintatavat
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voivat hankaloittaa tai jopa vaaristaa tulkintaa ja tuloksia. Mikali kieli ja kulttuuri eivat
ole tuttuja, voivat nekin tuoda omat kommunikointi- ja k&&ntdmisongelmansa. Mita
kaukaisempi ja etdisempi kohdemaa on, sitd enemman on turvauduttava niihin tietoihin,
mitd Suomesta on saatavilla. Latinalaisen Amerikan maat kuuluvat nouseviin markki-
noihin, joten olemassa oleva markkinatieto harvemmin on ajan tasalla ja tilastointime-
netelmétkin ovat viel& kehitysasteella. Naiss& maissa parhaiten markkinatietoa saa vasta
kenttatutkimuksella. (Vahvaselka 2009, 156-157; Karhu 2002, 125.)

Muita vieraalla maaperalla kohdattavia haasteita ovat asiakkaiden tavoitettavuuteen
vaikuttavat demografiset ja maantieteelliset seikat seka palveluiden kysyntdan vaikutta-
vat tekniset ja kulttuurilliset puolet. Haasteiden minimoimiseksi yrittdjan olisi hyvé olla
perilla paikallisten tottumuksista, asenteista ja uskomuksista. Etenkin palveluita mark-

kinoidessa, on tarkeéa ottaa kulttuurilliset erot huomioon. (Karhu 2002, 127.)

Mahdollisista haasteista huolimatta markkinatiedon kerddminen on tarkeda etenkin vie-
raalle maalle toimintaa suunniteltaessa, silld sen avulla yritys suunnittelee toimintojaan
ja tekee paatoksia. Yrityksen tulee karsia suuresta informaatioméaarasta juuri sille olen-
nainen ja hyodyllinen tieto. Kunnollinen markkina-analyysi véhentdd epavarmuutta ja
riskien méardd sekd auttaa toimimaan kustannustehokkaasti. Hyvin hankittu tieto voi
auttaa I6ytdmaan uusia luovia ratkaisuja ja tuomaan etulyontiaseman kilpailijoihin nah-
den. Parhaimmillaan huolellisesti tehdylla analyysilld, yritys voi 16ytdd myds hyvin

tuottavan markkinaraon. (Vahvaselkd 2009, 155.)
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4 MEKSIKO

Virallinen nimi: Estados Unidos Mexicanos (Meksikon Yhdysvallat)
Valtiomuoto: liittotasavalta

Presidentti: Felipe Calderon

Pinta-ala: 1 972 550 km2

Paakaupunki: Ciudad de México

Virallinen Kieli: espanja

Muita suuria kaupunkeja: Monterrey, Guadalajara

Naapurimaat: Yhdysvallat, Guatemala, Belize

(Finpro 2010; World Bank 2011.)
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KUVA 1. Meksikon kartta (Finpro 2010)

Meksiko on monipuolisuudessaan varikds maa, jonka maisemat vaihtelevat trooppisista
sademetsistd, jylhiin vuoristoihin, vehreisiin laaksoihin ja karuihin aavikkoihin. Maasta
I0ytyy eri intiaanikansojen asuttamia pienid kyli&, espanjalaisten valloittajien aikaisia
kaupunkeja vanhoine rakennuksineen ja vilisevié suurkaupunkeja korkeine rakennuksi-
ne ja torneineen. Yhta rikas on maata asuttavien kansojen Kirjo ja ndiden kansojen kult-
tuurillinen perimd, joka kattaa maan etel&sté pohjoiseen. Yksik&&n osavaltio ei ole toi-
sensa kaltainen, minka vuoksi Meksikosta 16ytyy paljon toinen toistaan hienompia néh-

tavyyksia ja elamyksia. (Dorling Kindersley 2008, 10-11, 16.)
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Meksikon maakuvaa leimaa valitettavasti sen nékyvyys maailman korruptio- ja rikolli-
suustilastoissa, eivatka viime vuosien tapahtumat ole ainakaan parantaneet maan ima-
goa. Monet ulkopuoliset nédkevat kdyhén “kehitysmaan”, jota hallitsevat korruptoituneet
poliitikot ja pelkoa kylvavat huumeliigat. Uutisissa Meksiko esiintyy useimmiten ika-
vassd valossa. Viime vuosien huumesota on vaatinut lukuisia ihmishenkié eikd maan
koettelemuksille nayta tulevan loppua. Korkeassa asemassa olevia virkamiehia ja polii-
seja tapetaan ja sivullisia kuolee tatdkin enemman. Kukaan ei ole turvassa huumekartel-
leilta, jotka nayttaisivat toimivan lain ylapuolella. Elokuvateollisuus vahvistaa stereoty-
pioita tuoden esille kdyhat rajakaupungit, tequilan, saluunat, railakkaat fiestat ja siestat.
Tyokulttuurilliselta ndkodkantilta mafiana-mentaliteetti saa meksikolaiset vaikuttamaa
enemmankin haaveilijoilta kuin k&ytannonlaheisiltd uurastajilta. (Malat & Szerlip 2008,
18.)

Kaikki tdma saattaa antaa ulkopuoliselle kovin yksipuolisen kuvan maasta. Huono-
maineisen maakuvan takaa l0ytyy kuitenkin kiehtova kulttuuri, joka valloittaa epaluu-
loisimmankin matkaajan. Moni maassa vieraillut on ihastunut maan kauneuteen, kult-
tuuriin ja etenkin maan ihmisiin. Muinaisten Mayojen temppelit ja rauniot ovat yksia
maailman kiehtovimmista kulttuuriperinngistd, jotka upeiden rantakaupunkien ohella
houkuttelevat turisteja Meksikoon. Luonteeltaan meksikolaiset ovat ystavéllista ja hy-
valla huumorintajulla varustettua kansaa, joiden seurassa kuka tahansa voi tuntea olonsa
tervetulleeksi. (Malat & Szerlip 2008, 18-19, 20-21.)

4.1 Historia ja véesto

Vakiluku: 111,2 miljoonaa
Véaestonkasvu (vuosi): 1,13 %
Syntyvyys: 19,71 /1000 asukasta
Lapsikuolleisuus: 17 /1000 asukasta
Elinikdodotus: 76

Lukutaitoisuus: 93 %

Uskonto: roomalaiskatolisia 76,5 %, protestantteja 6,3 %, muut 17,2 %

(Tilastoja vuodelta 2009: Finpro 2010; World Bank 2011)
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Moderni Meksiko on seurausta kahden kulttuurin yhteentdrméyksestd, kun espanjalaiset
valloittajat saapuivat Amerikkaan vajaa 500 vuotta sitten. Muinaiset sivilisaatiot kuih-
tuivat tai havisivat kokonaan espanjalaisen kulttuurin ja katolilaisuuden tieltd. Seuraavi-
en 300 vuoden ajan Meksiko oli Espanjan siirtomaa. Lopulta Espanjan ote siirtomaihin-
sa heikkeni Euroopan sotaisan tilanteen vuoksi ja vuonna 1821 Meksiko taisteli itselleen
itsendisyyden. 1800-luvun puolivalissé Yhdysvallat kuitenkin jatkoivat Meksikon alis-
tamista ottamalla haltuunsa maan pohjoisosia ja sysadmalla maiden vélista rajaa yha
etelammaksi nykyiseen asemaansa. Vasta 1900-luvun puolivélissa maan talous alkoi
kohentua pitkasté taantumasta ja saavuttaa tasapainoa. Maan historian kannalta on ym-
maérrettavad, ettd meksikolaiset ovat hyvin isdnmaallisia ja suhtautuminen niin yhdys-
valtalaisiin kuin espanjalaisiinkin on jokseenkin epéluuloista. (Dorling Kindersley 2008,
39; Touré 2010, 44.)

Monet nykyisistd maata koittelevista sosiaalisista ongelmista johtavat juurensa siirto-
maa-ajoilta asti. Vaikka kansat ovatkin sekoittuneet eurooppalaisten valloittajien kanssa,
edelleen noin 20 % maan véestosta lukee itsensa taysveriseen inka-kansaan eli alkupe-
raisvéestoon kuuluvaksi. Kansojen valinen erottelu synnyttdd maan sisaisia konflikteja
ja aiheuttaa syrjintda véhemmist6ja kohtaan. Jengien maara maassa lisdéntyy ja niiden
valinen sota nékyy katukuvassa. Tilannetta kayttavat hyvakseen huumekartellit, jotka
lietsovat lisad vihaa ja kaaosta ihmisten keskuudessa. (Dorling Kindersley 2008, 10-11,
16.)

Meksikoa johdetaan ensisijaisesti maan paakaupungista kasin, jonne on keskittynyt Ia-
hes viidesosa maan vaestdstd. Mexico city onkin yksi maailman suurimmista kaupun-
geista, jonka véestonkasvu ei ndytd hidastumisen merkkejd. Vaestosta suurin osa on
katolilaisia, mutta protestanttien maaré on nopeassa kasvussa. Katolilaisen kirkon mahti
ja madraykset ovat saaneet useat ihmiset kdantyméan kirkkoa vastaan. Valtion suhdetta
kirkkoon kuvaillaan jokseenkin monimutkaiseksi. (Dorling Kindersley 2008, 15-17.)

Véeston ik&jakauma on etenkin paivahoitoalalla toimivan yrityksen kannalta ideaalinen,
silla suurin osa ihmisisté on alle 30-vuotiaita (kuvio 1). Tilastojen perusteella voidaan

olettaa, ettd suurelle osalle vaestdsta perheen perustaminen on joko nyt, tai ainakin lahi-
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vuosina ajankohtainen. Tama viittaa véestdon kasvunopeuden Kiihtymiseen ja lasten

maarén lisddntymiseen lahitulevaisuudessa.

la Vaeston ikajakauma 2010
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KUVIO 1. Meksikon vaestopyramidi 2010 (INEGI 2010)

4.2 Politiikka ja korruptio

Maassa on vahva poliittinen jakauma ja Kiivas valtataistelu eri puolueiden valilla.
Vuonna 1929 valtaan astui Institutional Revolutionary Party (PRI), joka my6hemmin
nimettiin maailman vanhimmaksi valtakaudessa olleeksi puolueeksi. Perulainen Kirjaili-
ja Mario Vargas Llosa kuvaili Meksikon silloista hallintoa sanoin "taydellinen diktatuu-
ri”. Puolue onnistui vaihtamaan presidenttejé ja jopa muokkaamaan ideologiaansa joka
kuudes vuosi ilman, ettd se olisi menettényt otettaan vallasta. Kuitenkin kasvava kuilu
rikkaiden ja kdyhien valilla sek& PRI:n sisdiset ongelmat muodostivat maahan vahvan
opposition. PRI:n pitka hallintokausi paattyi vuonna 2000, kun oikeistolaisen National
Action Party:n (PAN) jasen, Vincente Fox, voitti presidentinvaalit. Tall4 hetkelld maan
presidenttind toimii samaisen puolueen jasen, Felipe Calderén. (Dorling Kindersley
2008, 18-19.)
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Maata piinaava korruptio on saanut alkunsa jo espanjalaisten valloittajien aikaan. Té&-
méan jalkeen korruptio kukoisti PRI:n valtakaudella puolueen ollessa byrokraattisessa
monopoliasemassa. Tilanne paheni entisestddn 1970-luvulla maan 6ljybuumin aikaan,
jolloin varakkaassa asemassa olleet henkil6t lahjoivat poliitikkoja ja poliiseja suojeluk-
sen toivossa. Myohemmin he alkoivat ”ostaa” omia etujaan ajavia palveluksia virkaval-
lalta. Kuohunta kansan keskuudessa lisdantyi, kun Meksiko teki vapaakauppasopimuk-
sen, NAFTA:n, Yhdysvaltojen ja Kanadan kanssa 1990-luvun puolivalissd. Monet mek-
sikolaiset, etenkin alkuperdiskansat, nakivat timan ainoastaan maiden vélisena yritykse-
nd parantaa tulehtuneita valejaddn meksikolaisten elinkeinoelamén kustannuksella. Oli
NAFTA:n tarkoitus sitten mik& tahansa, se ei ainakaan parantanut Meksikon poliittista
tilannetta ja alati lisadntyvia ongelmia. Maiden véliset suhteet ovat edelleen epévakaat
laittomien maahanmuuttajien ja Meksikosta Yhdysvaltoihin levidvan huumebisneksen
vuoksi. (Dorling Kindersley 2008, 19.)

4.3 Talous

Valuutta: Meksikon peso (MXN)

Valuuttakurssi: 1 EUR = 17,617 MXN (Nordea 22.8.2011)

BKT: 836 miljardia USD

BKT per capita: 7 520 USD

BKT:n kasvu: 4,2 % (2010)

BKT:n koostumus: maatalous 4 %, teollisuus 26 %, palvelut 70 %

Tyottomyysaste: 5,2 %

Inflaatio: 5,1 %

Maan julkinen velka: 22,3 % maan bruttokansantulosta

Tarkeimmat talouden alat: elintarviketeollisuus, juomat, tupakka, kemikaalit, rauta ja
terds, Oljyjalosteet, kaivosteollisuuden tuotteet, tekstiilit ja vaatteet, moottoriajoneuvot,
kestokulutushyodykkeet, turismi

Tarkeimmat kauppakumppanit: Yhdysvallat, Kanada, Japani, Saksa, Espanja

(Tilastoja vuodelta 2009: Finpro 2010; World Bank 2011.)
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Tana paivana Meksiko on avoin markkinatalous, johon on sekoittunut modernia teolli-
suutta seka perinteistd maataloutta. Maan talous on kohentunut tasaiseen tahtiin viimei-
sen kymmenen vuoden aikana ja Meksiko onkin talla hetkell& yksid maailman suurim-
mista talousvaltioista. Bruttokansantuotteella mitattuna Meksiko on maailman 11. suu-
rin talous. (Finpro 2011; Touré 2010, 13.) Valtiolla on hyvat edellytykset kansainvali-
seen kauppaan, sillda maalla on erinomainen sijainti Yhdysvaltojen, Vali-Amerikan seka
Eteld-Amerikan keskelld. Yhdysvaltojen kanssa yhteist4 rajaa on noin 3000 km. (Jaak-
kola 2007, 3.)

Viime vuosikymmenina Meksikon valtio on menettanyt otettaan maan kaupan séatelijé-
nd. Hallitus keskittyi ennen ainoastaan 0ljyn vientiin sek& kotimaan kauppaan. Sittem-
min osavaltiot ovat ottaneet ohjat omiin kasiinsa ja lisdnneet sek& vientia ettd tuontia
useilla eri sektoreilla. Kasvanut kansainvalinen kauppa on lisénnyt rahavirtaa valtion
kassaan ja kasvattanut 6ljyn liséksi myds muiden vientituotteiden merkitystd maan ta-
loudessa. Ennen 0ljy vastasi 75 % maan vientituotteista, mutta nyt sen osuus on enda 15
%. Vaikka muiden vientituotteiden osuus koko maan viennistd onkin kasvanut, se ei ole
heikentanyt 6ljyn merkitystd. Meksiko on edelleen maailman kuudenneksi suurin 6ljyn-
tuottaja ja 40 % valtion budjetista tulee 6ljytuotannosta. Valtio on myos yllattanyt luo-
pumalla monopoliasemastaan monilla sektoreilla ja yksityistimalld muun muassa lento-
juna- ja meriliikennettd. Valtion yksityistdmi& suuria yrityksia on tdhan mennessa jo yli
1000. Palvelusektorin osuus BKT:std on noin 62 % ja se tyollistdd yli puolet maan tyo-
voimasta. (Malat & Szerlip 2008, 30-31; Touré 2010, 38.)

Mainittakoon myos, ettd meksikolaiset ovat etevia liikemiehid ja maasta 16ytyy useita
kansainvélisesti toimivia suuryrityksid. Vuonna 2007 kansainvélinen talouslehti Fortune
raportoi meksikolaisen Carlos Slim Helun ohittaneen Bill Gatesin maailman rikkaimpa-
na miehend. Talouslehti Forbesin mukaan (2011) Slim on edelleen maailman rikkaimpi-
en listalla ensimmaisend. (Jaakkola 2007, 5; Forbes 2011.)

4.3.1 Vapaakauppasopimukset

Meksiko on yksi niistd maista, joilla on suurin maaré solmittuja vapaakauppasopimuk-

sia. Vapaakauppasopimukset kattavat yli 43 maata ja 1,3 miljardia kuluttajaa. Tarkeim-
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pié ndista ovat NAFTA (North American Free Trade Agreement) ja EU FTA (European
Union Free Trade Agreement). Ulkomaankauppa muodostaa jo yli 30 % maan BKT:sta.
(Jaakkola 2007, 4; Suomen ulkoasiainministerit 2011.)

Pohjois-Amerikan vapaakauppasopimus NAFTA solmittiin vuonna 1994 Meksikon,
Yhdysvaltojen sek& Kanadan valille. Sopimus tehtiin helpottamaan kaupankayntid mai-
den kesken seké asteittain poistamaan kauppaa hidastavat ja hankaloittavat ylimaaraiset
maksut ja saddokset. Meksikolle NAFTA merkitsi ovea kansainvélisille markkinoille,
mutta se ei kuitenkaan estanyt Meksikon tulevaa talouskriisia vaan saattoi jopa nopeut-
taa sitd. Maiden valisen kaupan vapauduttua yhdysvalloista tuodut edulliset palvelut ja
tuotteet syrjayttivat monia meksikolaisia pienid ja keskisuuria yrityksid. Vuosi sopi-
muksen solmimisen jalkeen peso romahti ja maa joutui vakavaan taloudelliseen ahdin-
koon ja lamaan. Meksiko sai Yhdysvalloilta suuren tukipaketin, jonka avulla se paasi
jalleen jaloilleen lisaten kuitenkin jo ennestdan suurta velkataakkaa. Meksikon ja EU:n
valinen vapaakauppasopimus, EU FTA, solmittiin vuonna 2000. (Wilska 2002, 74-75;

Jaakkola 2007, 4; Suomen ulkoasiainministerio 2009.)

4.3.2 Harmaa talous

Valtion tekemien tutkimusten mukaan jopa noin 40 % vdestosta tekisi tyotd pimeasti,
joka on noin 25-40 % pois maan BKT:st4. Useat heistd ovat katumyyjig, erilaisten koju-
jen yllapitajia, taloudenhoitajia tai muita pienyrittdjid. Joka vuosi tydmarkkinoille siir-
tyy noin miljoona meksikolaista, joista 80 % ei I0yda laillisia toitd. Myds monet suur-
yritykset kiertavat veroja ilmoittamalla pienempid myyntilukuja ja palkkaamalla ty6-
voimaa ilman asianmukaisia ty6lupia ja sopimuksia. Viranomaiset ovat tietoisia ongel-
masta. He kayttavat tilannetta hyvékseen, kerddmalla yrityksilta "katuveroja” eli lahjuk-
sia ja muita etuisuuksia. Yritt4jat saattavat rahan antamisen sijaan ostaa jopa oikeita
lahjoja paastakseen eroon byrokraattisista ongelmista. Toisaalta monet kansalaiset eivét
edes halua luopua taysin lahjustoiminnasta, silla usein lahjonnassa on enemman neuvot-
teluvaraa ja se tulee edullisemmaksi kuin esimerkiksi todellisten kulujen tai sakkojen
maksu. (Malat & Szerlip 2008, 71-72.)
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Lainkierron helppoudesta huolimatta lakien noudattamiseen on syytd suhtautua vaka-
vasti. Suomen laki perustuu siihen oletukseen, ettd ihminen on syytdn kunnes toisin
todistetaan. Meksikon lain mukaan syytetty on syyllinen niin kauan kunnes hénet syyt-
toméksi todistetaan. Tuomion nékdkanta saattaa jaada hyvin yksipuoliseksi, silla tuomi-
oista paattaa yleensa tuomari eika valamiehistd. Syylliseksi tuomitulle voidaan langettaa
kovin mahdollinen rangaistus riippumatta tuomitun kansallisuudesta. Meksikossa tuo-
miot ovat usein paljon ankarampia kuin mitad ne ovat Suomessa. (Axiom Press 2003,
16.) Ulkomaisen yrittdjan voi olla vaikea saada apua, silla hénen tulee ennen yrityksen
perustamista allekirjoittaa Proforma Agreement, jossa hén sitoutuu noudattamaan Mek-
sikon lakeja ja olemaan turvautumatta oman maansa lainsaadantoon tai edes kansainvé-
liseen oikeusjarjestelmaddn. Ongelmatilanteissa yrittdjan kannattaa olla ensimmaisend
yhteydesséd Mexico Cityssa sijaitsevaan Suomen Suurléhetystdon ja konsultoida heidén

neuvojaan.

4.4 Verkostoituminen

Ulkomaisille yrityksille oman haasteensa tuo usein valmiiden suhteiden puuttuminen.
Tama saattaa tulla esille jo yrityksen perustamisprosessissa. Ystavyyssuhteet, tuttavuu-
det ja kontaktit ovat tarkeimpié arvoja meksikolaisessa liikemaailmassa. Ystévilta, su-
kulaisilta ja kollegoilta saa kaikkein parhaimmat neuvot ja avun. Suhteiden luominen ja
verkostoituminen eri sidosryhmien kanssa on elinehto menestyvalle yritykselle. Verkos-
toitumalla tehda&n sopimuksia, turvataan selustaa, hankitaan asiakkaita ja edistetddn
muutenkin yritystoimintaa. Meksikolaiset kéyttavét paljon aikaa kahvitteluun ja lounai-
siin tutustuakseen potentiaalisiin yhteistyokumppaneihinsa. Paikalliset arvostavat ihmis-
ten luonteenpiirteissé luotettavuutta, arvokkuutta, kunnioitusta, karsivallisyyttd, jousta-
vuutta ja asiallisuutta, kuitenkin hyvalla huumorintajulla hoystettynd. Sopimusten teko
el aina riipu parhaimmasta diilistd vaan tutuimmasta tai luotettavimmasta bisneskump-
panista. Toisaalta yrittdjan on omankin etunsa vuoksi hyva tutustua perusteellisesti
mahdollisiin yhteistyokumppaneihin ja heidan toimiinsa. Monet huumekartellit kéytta-
vat laillisilta vaikuttavia yrityksia peittddkseen taustalla k&ytavat laittomat toimet. (Ma-
lat & Szerlip 2008, 32, 48-50.)
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4.5 Ostovoima ja segmentointi

Potentiaalisia asiakkaita kartoitettaessa vaikeuksia voi tuottaa etenkin asiakkaiden seg-
mentointi, silld ostovoima on jakaantunut vain pienelle osalle véestda. Kéyhan véeston
on vaikea nousta, silla pankkilainan saaminen on monille normaalituloisillekin pois sul-

jettu vaihtoehto: lainanotto on erittéin kallista Meksikossa. (Malat & Szerlip 2008, 32.)

Maan varallisuus on jakautunut erittain epétasaisesti ja kuilu kdyhien ja rikkaiden valilla
on suuri. Korkeatuloisilla kotitalouksilla on suuri kysyntd luksustuotteille seka -
palveluille ja ndiden talouksien kulutus on alati kasvussa. 10 % vaestdsta voidaan luoki-
tella rikkaiden kategoriaan ja tima osuus omistaa noin 80 % maan varallisuudesta. Toi-
set 10 % voidaan luokitella ylempaan keskiluokkaan, jolla on toisinaan varaa esimerkik-
si ulkomaanmatkailuun. 40 % vaestosta kuuluu alempaan keskiluokkaan ja loput 40 %
vaestosta eli yli 40 miljoonaa ihmista el&dd kdyhyysrajan alapuolella. (Malat & Szerlip
2008, 34; Norjan suurlahetyst6 2011; Touré 2010, 10.)

Jo useiden vuosien ajan yritykset ovat kdyttaneet Latinalaisessa Amerikassa l&hes poik-
keuksetta segmentointimenetelména sosioekonomista perustaa eli kuluttajien tuloja ja
varallisuutta. Taloudellisesti kehittyneimmissd maissa, joissa tuloerot ovat pienempié, ei
segmentointia voida perustaa pelkastaan ihmisten varallisuuteen ja sosiaaliseen statuk-
seen. Tahan suuntaan on menossa myos Latinalaisen Amerikan segmentointi. (Robles,
Simon & Haar 2003, 64-65.)

Yrittdjan on kuitenkin otettava huomioon, ettd Meksikossa ihmisten varallisuus ja tulot
karsivat paljon potentiaalisia asiakkaita. Tata seikkaa ei segmentoinnissa ndin ollen voi
taysin sivuuttaa. Esimerkiksi The Gallup Organization kaytt&a viitt4 eri sosioekonomista
kategoriaa, jotka ovat 1) ylempi luokka, 2) nouseva eliitti, 3) keskiluokka, 4) kdyhempi
tyovaenluokka; ja viimeisend 5) adrimmdainen koyhyys. Toinen kéytetty sosiaalisten
luokkien jakoperuste on The Strategy Research Corporationin méarittelema luokittelu,
joka jakautuu seuraavasti: A) ylempi luokka, B) keskiluokkaa varakkaammat, C) keski-
luokka ja D) kdyhyydessa eldvat. Luokkajaotteluista on erilaisia versioita, jotka ovat
hyvin pitkalti edell4 mainittujen kaltaisia. Ostovoima on keskittynyt ylempiin luokkiin,
joka tekee niistd kaikista houkuttelevimpia palveluntarjoajien nakékulmasta. Meksikon

ylaluokalla on kaikista suurin tulotaso koko Latinalaisessa Amerikassa. Se on lahes
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kolminkertainen verrattuna muiden Latinalaisen Amerikan maiden ylaluokkien tuloihin.
Tatd segmentointimenetelméa kayttadesséan yritykset ovat tarjonneet joko varakkaam-
malle véestOlle suunnattuja pitkalle raataloityjd, laadukkaita ja kalliita tuotteita tai sitten
matalatuloisimmille luokille suunnattuja perustuotteita edulliseen hintaan. Jotkut yrityk-
set taasen pyrkivat sadtelemaan hinta-laatusuhteen sen verran hyvaksi, ettd saavat hou-

kuteltua asiakkaita molemmista luokkapaista. (Robles ym. 2003, 65, 68.)

Ihmisten tulotason ja kilpailun kasvaessa segmentointia on ryhdytty viemééan pidemmél-
le. Sosioekonomisessa luokittelussa kiinnitetddn yha enemmén huomiota koulutukseen
ja ammattiin eika ené&a pelkéstédan tuloihin ja varallisuuteen. Segmentoinnissa otetaan
mallia myo6s lansimaista: sosioekonomisten luokkien lisdksi segmentoinnin Kkriteereing
voidaan kéyttad esimerkiksi naimasaatyd, ikéda, sukupuolta tai ostokayttaytymista. Hyva
ratkaisu on segmenttikombinaatiot eli sosioekonomisen segmentoinnin yhdistdminen
yksiloidympadn, esimerkiksi elaméntapa- tai ostokayttdytymis-perusteiseen, segmen-
tointiin. (Robles ym. 2003, 69, 72-73.)

4.6 Pohjois-Meksiko

Ciudad Obregdn sijaitsee Sonoran osavaltiossa maan pohjoisosissa. Monet maan suu-
rimmista organisaatioista ja tehtaista ovat keskittyneet Pohjois-Meksikoon Sinaloan ja
Sonoran osavaltioon. Alue on rikas mineraaleistaan, mutta ilmastollisesti alue on karua
ja kuivaa. Toisin kuin Meksikon keski- ja etel&-osat, on Sonoran osavaltio kuuma l&api
vuoden ja kesdisin lampdasteet nousevat jopa paikallisille liian tukaliin lukemiin. Poh-
jois-Meksiko on harvaan asuttu ja vaikka se kattaakin alueellisesti yli puolet maan pin-
ta-alasta, ainoastaan 26 % vaestosta asuu sielld. Elintaso on yleisesti ottaen korkea ja
maan suurin ostovoima onkin Kkeskittynyt juuri pohjoisiin osavaltioihin. Alueen osuus
BKT:std on noin 30 %. (Malat & Szerlip 2008, 27; Touré 2010, 10.)

Pohjoismeksikolaisia pidetddn eteldn kansaa ahkerampina ja myds tyokulttuuriltaan
ldansimaalaisempina. Pohjoisen vaked kuvaillaan individualisteiksi ja suorasukaisem-
miksi, kuin mit4 kansa on muualla Meksikossa. Liike-elamé& on kuitenkin rennompaa ja
vapaamuotoisempaa kuin konservatiivisemmassa eteldssa. Ajankésite on maan pohjois-

osissakin melko I6yha ja monesti asiat hoituvat hitaasti omalla tahdillaan. Toisaalta
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tyontekijat ovat joustavia myods toiseen suuntaan ja saattavat tehda hieman pidempiékin
tyOpéivié odottamatta ylitoista palkkaa. (Malat & Szerlip 2008, 27; Touré 2010, 10.)

4.7 Suomalaiset yritykset Meksikossa

Meksiko on noussut Suomen toiseksi tdrkeimmaksi kauppakumppaniksi Latinalaisessa
Amerikassa heti Brasilian jalkeen. Vuonna 2008 Suomen viennin arvo Meksikoon oli
179 milj. euroa (-10 %) ja samaisen vuoden tuonti oli 264 milj. euroa eli noin 5 % suu-
rempi kuin edellisend vuonna. Suurin osa Suomen viennistd koostui koneista ja kulje-
tuslaitteista (30,7 %) sek& paperista (7,8 %). Vastaavasti Meksikosta Suomeen tuotiin
eniten koneita ja kuljetuslaitteita (67,9 %). Suomesta Meksikoon tapahtuvan valillisen
viennin maaran on ennustettu kasvavan ainakin kaksinkertaiseksi suoraan vientiin néh-

den. (Suomen suurl@hetystd 2009.)

Tutkimuksessa, ”Finnish Companies in Mexico - Analysis of Trends and Expectations”
(2006), Finpro ja Suomen suurldhetyst6 raportoivat Suomalaisten yrittdjien havaitsemia
heikkouksia ja vahvuuksia Meksikon toimintaymparistossa (Jaakkola 2007, 14-15.)
Alla on esitetty tutkimuksen listaamat tulokset Meksikon vahvuuksista ja heikkouksista:

Suomalaisten yritysten havaitsemia vahvuuksia:

e Yrityksilla on suuri kasvupotentiaali Meksikossa

e Maantieteellisesti strateginen sijainti Pohjois-, Vli- ja Etela-Amerikan kes-
kelld

e Meksikon talous on vakaa

e Ideaali vaestonjakauma: suurin osa véestosta on alle 30-vuotiaita

e Tyodvoima on edullista ja alati lisd&ntyvan kouluttautumisen vuoksi laadu-
kasta

e Luonnonvaroiltaan rikas maa

e Tuotannon kustannukset ovat alhaiset

o Yksityisella sektorilla on hyvé investointipotentiaali

Suomalaisten yritysten havaitsemia heikkouksia:

e Korruptio
e Turvattomuus



43

e Byrokratia vaikeuttaa yrityksen johtamista

o Infrastruktuurin korkeat kustannukset, erityisesti energia on kallista
e TyoOvoimaa koskevat lait hankalia

e Epévarma lainsaadanto, politiikka ja verotus

e Riippuvuus Yhdysvalloista

Monista haasteistaan huolimatta, Meksiko on ulkomaisille yrityksille houkutteleva ja
potentiaalinen kasvuymparistdé. Suomen Pankin tilastojen mukaan suorien suomalaisten
sijoitusten maara on Meksikossa jopa noin 250 milj. euroa. Suomalaisia yrityksia tai
niiden tytaryhtioita Meksikossa toimii noin 30, joista yli kolmasosalla on maassa yksi
tai useampi tuotantolaitos. Suomalaisten yritysten edustajia on arviolta 80. Yhteensa
yritykset tyollistavat vajaa 10 000 henked. Suurimpia tyollistdjid ovat Nokia, Perlosin
tehdas seké& Elcoteqin tehdas. (Suomen suurl&hetystd 2009; Jaakkola 2007, 10, 17.)

4.8 Maan potentiaali

Valtio on poistanut monelta sektorilta hintarajoitteet, minka vuoksi useat tuotteet ja pal-
velut ovat nyt avoimia hintakilpailulle. Maa-alueen rekisteréiminen yrityksen nimiin on
nyky&&n huomattavasti helpompaa — ainoastaan rannikkokaupungeissa maan hankkimi-
nen voi olla haastavaa sekd hintavaa. Ty6voimakustannukset ovat edelleen erittéin al-
haisia ja maan minimipalkka onkin ainoastaan US$ 5 eli noin 3,5 euroa péivéssa. Ul-
komaankaupassa 90 % tuotteista ei enda tarvitse maahantuontilupaa ja myos tullin by-
rokratiaa on yksinkertaistettu. Useimmilla sektoreilla yritys voi olla 100 % ulkomaises-
sa omistuksessa ja sijoituksen maara voi olla maksimissaan US$ 100 miljoonaa. Tamén
johdosta Meksikoon on ilmestynyt ulkomaalaisia pankkeja, vakuutusyhtititd seké kan-
sainvalisid jalleenmyyjid. Maan liikenneyhteydet ovat parantuneet ja osavaltioiden ra-
janylitykset sujuvat helpommin kuin aikaisemmin. Teleoperaattorit ovat parantaneet
palveluitaan ja myds hinnat ovat laskeneet. Matkapuhelimet ovat etenkin nuorten paris-
sa yhtd paljon muotiasusteita kun mit4 ne ovat kommunikaatiovalineitd. Suurimmassa
osassa keskituloisista perheista on internet-yhteydet kotona ja kdyhemmillakin on paasy

internetiin edullisissa internet-kahviloissa. (Malat & Szerlip 2008, 31-32.)

Markkinoille havittelevien yritysten tulisi keratd tarpeeksi taustatietoa ja tutustua Mek-

sikon yrityskulttuuriin seka paikallisiin kuluttajiin. Erinomainen tuote tai palvelu ei yk-
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sinddn takaa yrityksen menestystd. Meksikossa kilpailu on kovaa ja asiakas taytyy va-
kuuttaa palvelusta. Yritys voi parjaté vain, jos sen markkinointi on tehokasta ja sen hen-
kilostolla on kunnon myyntihenkisyyttd. Myds yrittajan itsensa pitad olla aktiivinen ja
toimia yrityksen keulakuvana. Hyvé ja luotettava liikekumppani on avain menestyk-
seen. Sopimukset tehddén luottamukseen seka suhteisiin perustaen ja yrittdjilta odote-
taan karsivallisyyttd, kohteliaisuutta seké pitkajanteisyytté. (Jaakkola 2007, 18.)
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5 PAIVAKOTITOIMINTA MEKSIKOSSA

Paivakotikulttuuri on suhteellisen uusi ilmidé Meksikossa. Maassa ei ole ollut varsinaista
paivakotitoimintaa ennen kuin vasta lahi vuosikymmenind. Meksikolaiset ovat yhteisol-
listd kansaa ja heidan kulttuurilleen on ominaista, ettd mies kéy toissa ja vaimo jaa ko-
tiin hoitamaan lapsia ja kotia. Vanhempien sisarusten, isovanhempien ja muiden suku-
laisten oletetaan auttavan lastenhoidossa. Tiukan paikan tullen lapset on voitu jattaa
esimerkiksi naapurin rouvalle hoitoon ja ndin ollen paivékoteja ei ole katsottu tarpeelli-
seksi. Vasta viime vuosikymmenien muutokset sosioekonomisissa luokissa ja perhera-

kenteissa ovat nostaneet paivéakotien kysyntéa.

5.1 Toimialan kehitys

Paivakotien syntymévuotena voidaan pitaa vuotta 1973, jolloin Meksikon sosiaaliturva-
laki astui voimaan. Lain mukaan valtion tulee jarjestdd paivéahoitopaikkoja perheille,
joissa seka isé ettd aiti kayvat toissa. Julkisen sektorin pitdd siis perustaa paivakoteja,
joihin vanhemmat voivat halutessaan, ja rahallisesti kyetessaan, vieda lapsensa maksua
vastaan. Paivékoteja nimitettiin tuolloin Tavanomaisiksi Péivakodeiksi (Guarderias Or-

dinarias). (Instituto Mexicano del Seguro Social 2008.)

Paivakotitoiminta ei kuitenkaan noussut kansan suosioon, joten vuonna 1983 Meksikon
sosiaaliturvainstituutti, El Instituto Mexicano del Seguro Social, paatti muuttaa paivako-
tien toimintaa joustavammaksi. Niitd alettiin kutsua Osallistuviksi Paivakodeiksi (Guar-
derias Participativas) ja niiden toiminnallinen vastuu siirrettiin NGO:n tapaisille voittoa
tavoittelemattomille ja valtiosta riippumattomille jarjestoille. (Silverio 2009.)

Vuoteen 1995 mennessa pdivakodit olivat edelleen epésuosiossa. Péivakoteja oli vain
muutamia isoimmissa kaupungeissa eiké niilla vahaisillakaan ollut mainittavaa kysyn-
tdd. Sosiaaliturvainstituutti paatti kokeilla toiminnan siirtdmistd julkiselta vallalta
enemman yksityiselle sektorille. Vastuu pdivakotien toiminnasta ja hallinnoinnista ha-
luttiin padosin yksityisyrittajille. Sosiaaliturvainstituutti paatti alihankkia hoitopalvelut

ja antoi vastuun yksityissektorille. Tarkoituksena oli, etté valtion spesialistit ohjailisivat
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ja seuraisivat yksityisten paivakotien toimintaa. Paivakotien yllépitdjid kannustettiin
valtion tarjoamilla tuilla. Talla tavoin péivakoteja saatiin perustettua myos alueille, joil-
la niitd el aikaisemmin ollut. Tdman jalkeen yksityisia paivékoteja alkoi pikku hiljaa

ilmestya ympéri maata. (Silverio 2009.)

Uudella vuosituhannella Meksikon kulttuuri ja tavat ovat lansimaalaistuneet nopealla
tahdilla. Maa saa vaikutteita etenkin rajanaapuriltaan Yhdysvalloilta. Yha useammat
meksikolaiset naiset kouluttautuvat, kdyvét toissa ja pyrkivdat panostamaan omaan
uraansa siind missa miehetkin. Vanhemmat sisarukset eivat endd jaa kotiin vahtimaan
perheen nuorimmaisia vaan he viettdvat paivat koulussa. Toisinaan perheen pienimmaét
saadaan jatettyd sukulaisille tai naapureiden hoitoon, joilla on kuitenkin myds omat me-
nonsa. Kiireisill&a ihmisilld ei valttdamétté ole aikaa hoitaa lasta, joten lapsen valvonta voi

olla kehnoa.

Osa vanhemmista ottaa lapset mukaan toihin, mutta useilla tdima vaikeuttaa joko ty6pai-
kan saantia tai itse tyontekoa. Mydské&an lapsen kannalta vanhempien tyopaikka ei valt-
tdmatta ole turvallisin ja paras leikkiymparistd. Ongelmana on liséksi lasten laiminlydn-
ti ja heitteillejatto: osa tydssékayvistd vanhemmista jattdé lapsensa pitkiksi ajoiksi yk-
sin. Vanhemmat eivat valttdmatta uskalla olla toista pois tydpaikan menettdmisen pelos-

sa, joten pienetkin lapset saattavat jaada hoitajitta kotiin. (Silverio 2009.)

Viime vuosikymmenind ihmisten elintaso on noussut, joten perheilla on myos taloudel-
lisesti varaa saada lapsensa paivahoitoon. Kulutus on lisdéntynyt ja virkistys- ja vapaa-
ajankulttuuria arvostetaan eri tavalla kuin aikaisemmin. Lasten hoitoavuntarve lisdantyy

ihmisten tulotason ja varallisuuden kasvaessa.

5.2 Naiset tydeldmassa

Naisten tydssakéynti ei ole aina ollut itsestdanselvyys Latinalaisessa Amerikassa. Aikai-
semmin ainoastaan kdyhempien perheiden naiset kavivat pakon edessé toissd. Nyky&aéan
my0s varakkaimpien perheiden naisilla on vakituisia toitad ja he keskittyvat uriinsa.
Naisten siirtyminen tydeldmaan on nostanut perheiden tulotasoa ja saanut aikaan muu-

toksia sosioekonomisissa luokissa. Sen lisaksi, etta naisten tydssakéaynti parantaa kotita-
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louksien maksukykyisyytta, se myds pienentad perheiden kokoa. (Robles ym. 2003, 52—
53.) Pienemmissa ydinperheissd vanhemmat panostavat suuremmalla todennakoisyydel-
14 lasten hoitopaikkaan seké koulutukseen.

Naisten tyossakaynnin lisdantymiseen voi hakea syita perheroolien muutoksista. Avio-
erojen ja yksinhuoltajien mééara on kasvanut eika lapsen saanti enda tarkoita ”pakollista”
avioitumista. Politiikan sek& huumesodan aiheuttamat rikokset ja vékivalta ovat puoles-
taan lisdnneet nuorten leskien madrad. Taman seurauksena naiset ovat itse alkaneet
hankkia elantoa perheilleen. (Robles ym. 2003, 53.) Joidenkin arvioiden mukaan yli 30
% meksikolaisista perheisté olisi yksinhuoltajaditien vastuulla (Malat & Szerlip 2008,
12). Perheroolien muutoksen syynd on todennakdisesti myds macho-kulttuurin heikke-
neminen ja naisten tasa-arvoisuuden kohentuminen uusien sukupolvien tuomien asen-
teiden myo6ta. Nyt vanhemmat ovat halukkaita investoimaan myds tyttériensé koulutuk-
seen. Yliopistokoulutusta pidetdd&n meksikolaisissa perheissé erdanlaisena sosiaalisen
statuksen merkkina.

1970-luvulta lahtien naisten tydllistyminen on noussut 20 %:sta reiluun 40 %:iin. Myos
naisladkarien, -asianajajien sekd naispuolisten yliopisto-opettajien maara jatkaa kasvu-
aan tasaiseen tahtiin. Koulutuksen myoté kasvavat myos perheiden tulot. (Malat & Szer-
lip 2008, 44.)

5.3 Toimialaa saateleva lainsaadanto

Paivahoidon osalta Meksikon lainsdaddanndssa on havaittavissa suuria aukkoja: maasta
el toistaiseksi 10ydy kyseistd toimialaa saatelevié lakeja, jotka asettaisivat toiminnalle
tiettyja vaatimuksia tai kriteerejd. Viranomaisten mukaan mik&én taho ei ole valvonut

maan péivakotien tai oppilaitosten toimintaa t4hdn mennessa.

Tilannetta lastenhoidon osalta on viimeisimpien uutisten mukaan kuvattu erittdin huo-
lestuttavaksi. Paivékotien toimintaa alettiin tutkia kesakuussa 2009, kun Hermosillossa
sattui vakava, lukuisia kuolonuhreja vaatinut onnettomuus. Paivéakoti Guarderia ABC:n
tulipalossa kuoli 49 lasta ja 80 lasta loukkaantui vakavasti. Taman jalkeen julkisuuteen

alkoi nousta useiden paivakotien tekemié laiminlydnteja. Kansan paallimmaiseksi huo-
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leksi on noussut viranomaisten vastuuttomuus ja se, ettei asioihin puututa. Viimeaikai-
set julkisuuteen tulleet tapahtumat ovat saaneet hataantyneet vanhemmat tutkimaan pai-
vakotien taustat ja toimintaluvat tarkemmin sekd vetdmaan lapsensa kokonaan pois péi-
vikodeista. (El Informador 2010; Alvarez 2011.)

Tapahtumien jalkeen Meksikon viranomaiset paljastivat, ettd maassa on todennédkoisesti
ainoastaan 7 % eli noin 1500 péivakotia, jotka tayttdvat minimivaatimukset ja turvalli-
suuskriteerit. Tdma viittaa siihen, ettd noin 93 % maan péivakodeista saattaisi toimia
luvitta ja olla néin ikdan myos turvallisuusriski lapsille. (Animal Politico 2011.) Julki-
sen sektorin paivakotien turvallisuustilanne on heikko ja yksityisella sektorilla asiat ovat
vield huonommin. Liittovaltion poliisi vahvistaa, ettd maasta puuttuu oleellinen laki
lasten turvallisuuden ja suojelun takaamiseksi. Kuka tahansa pystyy vuokraamaan tilat
ja avaamaan paikallisen péivakodin ilman, ettd yksikd&n viranomainen puuttuu asiaan.
(El Occidental 2011.)

Kesékuun 2009 tapahtumien jalkeen hallitus alkoi suunnitella yleista lakia, joka saatelisi
maan paivakotien ja koulujen toimintaa. Laissa méariteltdisiin muun muassa millaisia
edellytyksia vaadittaisiin paivékodin henkilékunnalta. Hoitohenkilon soveltuvuuden
lisdksi tarkasteltaisiin myos lasten hoitometodeja ja yleisia toimintamalleja. Tamaén li-
séksi huomiota kiinnitettdisiin toimitiloihin ja niiden turvallisuuteen, lasten ruokavali-
oon seka lasten opetukseen ja ohjaukseen. (El Occidental 2011.) Péivahoitoa saatelevas-
t& laista on tehty aloite Marraskuussa 2010, mutta sitd ei ole viel&d hyvéksytetty. La-

kialoite on saanut nimensa tapaturman paivayksen mukaan, Ley 5 de Junio.

Mikali paivahoitoa saatelevaa lainsaadantoa ei ole olemassa yrityksemme perustamiseen
mennessd, tulemme noudattamaan paasééantoisesti Suomen lakeja ja soveltamaan niita
paivakodin toiminnassa. Tavoitteenamme olisi soveltaa Suomen lakeja myos tulevai-

suudessa Meksikon lain sallimissa rajoissa. Naihin kuuluvat muun muassa:

Laki lasten paivahoidosta (36/1973)

Asetus lasten paivéhoidosta (239/1973)

Laki lasten kanssa tydskentelevien rikostaustan selvittdamisesté (504/2002)

Laki sosiaalihuollon ammatillisen henkildston kelpoisuusvaatimuksista (272/2005)
(Suomen Lainsaadantd. FINLEX 2011.)
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6 BYROKRATIAJA YRITYSMUODOT

Meksikon byrokratia voi olla vaikeaselkoinen jopa paikalliselle ja kokeneemmallekin
yrittjalle. Ulkomaisen yrittdjan ei kannata asettaa itselleen liian tiukkaa aikataulua yri-
tystoiminnan alkuun saattamiseksi, sill& odotettua pidempiin kasittelyaikoihin ja viivés-
tyksiin on hyvé varautua. On erittéin suositeltavaa, etta yrittdja palkkaa avukseen mek-
sikolaisen asianajajan tai muun asiantuntevan vélikaden hoitamaan yrityksen virallisia
rekisterdinteja. (Malat & Szerlip 2008, 59.)

Hankala byrokratia ja viranomaisten korruptio onkin yksi merkittdvimmista syistd Mek-
sikon lukuisiin laittomiin ja luvattomiin yrityksiin seka verojenkiertoon. Prosessi saattaa
vaikuttaa ajoittain haasteelliselta, mutta jokainen vaihe kannattaa siitd huolimatta hoitaa
oikein ja asianmukaisesti. Saadoksia ja byrokratiaa on suhteellisen helppo kiertdd, mutta
yrittdja tekee sen kuitenkin omalla vastuullaan. Hakiessaan viisumia ja tyolupaa, ulko-
mainen yrittdja sitoutuu noudattamaan Meksikon lakeja. Pykalien rikkominen ja byro-
kratian kiertdminen saattaa johtaa oleskeluluvan epaamiseen seké yrityksen menettami-

seen sijoituksineen.

Asioiden hoitoa hankaloittavat viranomaisten antamat ristiriitaiset ohjeistukset. Vastaus
saattaa vaihdella ohjeistavan tahon mukaan. Toisaalta tdmé viittaa siihen, etta yrityksen
perustamisprosessi ei ole taysin yksiselkoinen, vaan k&ytdnnot vaihtelevat alueittain ja
konsultoitavien tahojen mukaisesti. Jollakin kaupungilla saattaa olla erikoismaaraykset,
joista esimerkiksi padkaupungissa toimiva valtionvirkamies ei ole tietoinen. T&sté saat-
taa aiheutua jonkin verran turhaa ty6ta ja selvittelyd. Virheiden kustannuksista vastaa
yritt4ja — toisinaan kalliistikin. Kaikki saadut ohjeistukset olisi hyva kirjata tarkasti ylos.
Myds ohjeiden antajat sekd seuranneet toimenpiteet olisi hyva pistdd muistiin. On myos
hyvé ottaa huomioon, ettd meksikolaisilla on hieman erilainen ajankésitys kuin mita
pohjoismaalaisilla. "Huomisella” saatetaan viitata ensi viikkoon tai seuraavaan kuukau-

teen. Meksikoon yritystd perustettaessa yrittajalta edellytetd&dn malttia ja maalaisjérkea.
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6.1 Juridinen apu

Byrokratian hankaluudesta johtuen alkavaa yritt4j&é suositellaan palkkaamaan oma asi-
anajaja seké kirjanpitéjé, jotta kaikki sujuisi lakien mukaan ja ongelmitta. Tata pidetédén
erittain tarkeéna niin paikalliselle kuin ulkomaalaisellekin yrittdjalle. Etenkin ulkomai-
sen yrittdjan on tarkedd noudattaa tarkoin saantoja, silla hanen virheensd voidaan katsoa
vakavammiksi kuin paikallisten yrittdjien tekemat — ulkomainen yrittdja usein myos
maksaa niista kalliimmin. (Malat & Szerlip 2008, 59.)

Oman asianajan palkkaaminen ei Meksikossa ole kohtuuttoman kallista ja se saattaa
usein sdastaa ajan lisaksi myos rahaa. Suosituksia on hyva pyytéé paikallisilta tutuilta ja
l&hipiiriltd. Asiat sujuvat hyvin eri tavalla, kun meksikolainen asioi meksikolaisten
kanssa, kuin ettd ulkomaalainen asioisi meksikolaisten kanssa. Asianajan kanssa kannat-
taa sopia Kkirjallisesti etukateen héanelle kuuluvista tehtavistd seké palkkauksesta. Ylip&a-
tdan kaikki sopimukset tulisi tehda kirjallisesti tahosta riippumatta. Sopimuksia ei kan-
nata jattaa suullisen sanan varaan. Rekisterdintiprosessiin jarkevinta olisi palkata Nota-
rio Publico eli asianajaja, joka on erikoistunut yritystoimintaan ja etenkin yrityksen pe-
rustamisen eri vaiheisiin. Notario Publicot ovat myds valtion puolesta virallistettuja ja
valtuutettuja hoitamaan yrityksien rekisterdintejd. Naiden virkamiesten palkkiot ovat
hiukan korkeampia kuin tavallisten asianajajien, mutta heidan tuoma apu maksaa yleen-

s itsensa takaisin.

Vaikka asianajaja auttaakin viemaan yrityksen rekisterdinnin 1api, on yrittajan hyva silti
tuntea prosessin eri vaiheet ja mahdolliset kustannukset. Yrittdjan tulee olla valveutunut
ja tietoinen prosessin aikana tehtévista toimenpiteista ja niiden sujumisesta. Mitéan ei
saa allekirjoittaa, ennen kuin asiasisaltd on taysin ymmarretty. Jos yritystoiminnassa
tulee epéselvyyksia, véaaraan paperiin laitettu allekirjoitus saattaa mydhemmin johtaa

yrityksen menetykseen, oikeushaasteeseen tai muuhun vastaavaan riitatilanteeseen.

Myo6s Meksikon verotus ja kirjanpito poikkeavat Suomen lainsaadanndsta ja verotukses-
ta siind madrin, ettd kirjanpidollisiin toimenpiteisiin on hyva palkata paikallinen ja am-
mattitaitoinen kirjanpitdja, joka hoitaa yrityksen laskelmat kerran kuukaudessa. Kirjan-

pitajan palkkaus on Meksikossa suhteellisen edullista: he veloittavat palveluistaan noin
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MXN 400 $ /kk. Hinta sisdltda yrityksen tarvittavat kirjanpidolliset merkinnat seka
kaikki verosuoritukset kerran kuukaudessa.

6.2 Yritysmuodon valinta

Yritysmuodon valinnassa pitéa ottaa huomioon muun muassa toimiala, odotetut voitot,
paddoman ja omistajuuden jakautuminen, tyontekijoiden méara seké vastuualueet. Mek-
sikossa yleisimmin kéytossd olevat yritysmuodot ovat Sociedad Anonima (S.A) seka
Sociedad de Resposabilidad Limitada (S.R.E). Kummatkin néist4 yritysmuodoista ovat
soveltuvia ulkomaalaiseen omistajuuteen. Osakkaita on aina oltava kaksi, mutta toinen
osakas voi omistaa yrityksestd jopa 99 %. Sociedad Anonimassa ja Sociedad de Res-
posabilidad Anonimassa yhtiokumppanit vastaavat yrityksesta rajoitetusti: ainoastaan
sen verran, mité ovat yritykseen sijoittaneet. (Norjan suurldhetysté 2011; Formacompa-
ny 2011.)

Muita yritysmuotoja ovat Sociedad en Nombre Colectivo (SNC), Sociedad en Comandi-
ta Simple (SCS), Associacion Civil (A.C.), Sociedad Civil, (S.C), Sucursal (branch)
sekd Subsidiario (tytar- tai sisaryhtio). Edelld mainituissa yritysmuodoissa yhtiokump-
panit vastaavat yrityksestd koko omaisuudellaan, mistd todennédkdisesti myos johtuu
niiden pieni suosio yrittdjien keskuudessa. (Norjan suurlahetystd 2011; Formacompany

2011.) Naita yritysmuotoja ei kasitella tdssa tydssa sen paremmin.

6.2.1 Sociedad Anénima, S.A.

1. Voi olla 100 % ulkomaisessa omistuksessa.

2. Minimivaatimus alkupdaomalle on MXN 50 000 $, josta 20 % pitaa olla maksettuna
yrityksen perustamisvaiheessa. Loput 80 % maksetaan vuoden kuluttua yritystoi-
minnan alkamisesta.

3. Véhintaan kaksi osakasta, ei kuitenkaan maksimi osakasmaaréa. Y htiokumppanit

ovat vastuussa ainoastaan yritykseen sijoittamastaan summasta.
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4. Yritykselle méaratdén kolmas puolueeton osapuoli, joka on yrityksen toiminnassa
jaavi. Tamé osapuoli toimii yritystoiminnan virallisena valvojana ja edustaa osak-
keenomistajien etuja.

5. Yrityksen johto voi olla joko yhden henkildn vastuulla tai sitten yrityksen hallituk-
sella. Kaikista muutoksista yhtiojarjestyksessa tulee pitdd osakkeenomistajien kans-
sa danestys yhtiokokouksessa.

6. Yrityksen olemassaoloaikaa ei ole rajoitettu osakkaiden mukaan. Yritys on voimassa
yhté kauan kuin sille 16ytyy halukkaita sijoittajia ja johtajia.

7. Osakkaita ja osakkeita voidaan vaihtaa vapaasti ja julkisesti.

8. Osakkeenomistajat ovat vastuussa ainoastaan yritykseen sijoittamastaan summasta.
Osakkeen omistajilla on tiettyja Meksikon lain mukaisia oikeuksia, joita tulee ottaa
huomioon yrityksen toiminnassa. He pystyvat muun muassa vaikuttamaan yrityksen
hallintoon ja paatoksiin adnestysoikeudellaan sekd pyytdmaan lisatietoja esimerkiksi

yrityksen Kkirjanpidosta ja taloudellisesta tilanteesta.

Sociedad Anonima sopii yleensa isommille yhtidille, joilla on suuri liikevaihto ja tarvet-
ta useammille sijoittajille. Pienempien ja keskisuurten yritysten ei valttdmatta kannata
valita tata yritysmuotoa, silla se voi turhaan hankaloittaa niiden toimintaa. S.A. yritys-
muotona vaatii tdsméllisempéa valvontaa ja raportointia. Miké&li yksinkertaisempana
yritysmuotona toiminut yritys myéhemmin kasvaa ja menestyy, on sen mahdollista ha-
kea yritysmuodon vaihtoa Sociedad Andnimaksi. (Norjan suurléhetystd 2011; Basham,
Ringe & Correa, S.C. 2010; Santistevan Abogados S.C. 2007.)

6.2.2 Sociedad de Resposabilidad Limitada, S. de R.L.

1. Voi olla 100 % ulkomaisessa omistuksessa.

2. Minimivaatimus alkupdadomalle on MXN 3000 $, josta 50 % pitaa olla maksettuna
yrityksen perustamisvaiheessa ja loput vuoden kuluttua yritystoiminnan alkamisesta.

3. Véhintaan kaksi ja enintddn 50 yhtiokumppania. Yhtiokumppanit ovat vastuussa
ainoastaan yritykseen sijoittamastaan summasta. Molemmat yhtibkumppanit vastaa-
vat hallinnosta ja yrityksen johtamisesta.

4. Osakkaat tekevét alkusijoituksen, joka madrittda prosenttiosuuden heidan omista-

juudelleen yrityksessa. Sijoitettavan summan osuus maérittelee myos osakkaiden
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paatosvallan. Yrityksessa tehtavat paatokset hyvaksytaan voittavalla ddniméaaralla
(vahintdan 51 % &anisté tai ddnivallasta) ellei yhtidjarjestyksessa toisin mainita.

5. Kolmatta osapuolta eli virallista valvojaa ei tarvita.

6. Yritys on yhtd kauan olemassa kuin liiketoiminta on kannattavaa ja yhtiokumppanit
pysyvat samoina.

7. Muutokset yritystoimintaan liittyen ovat rajallisia, eivatkd omistusosuudet ole va-
paasti vaihdettavissa. Omistussuhteita ja -osuuksia koskevissa muutoksissa tulee

konsultoida viranomaisia.

Sociedad de Responsabilidad Limitada on rekisterdinniltdan ja raportoinniltaan yksin-
kertaisempi yritysmuoto kuin Sociedad Andnima. Alkupddoma vaatimus on pienempi ja
sijoittajiakin on yleenséd vahemman. Tama yritysmuoto on tullut suosituksi Meksikossa
etenkin ulkomaalaisten yrittdjien parissa. Koska Sociedad de Responsabilidad Limita-
dassa ei ole pd&domakattoa, saattavat monet suuretkin yritykset valita tdméan yritysmuo-
don. (Norjan suurldhetystd 2011; Basham, Ringe & Correa, S.C. 2010; Santistevan
Abogados S.C. 2007.)

Tulevan péivakodin yritysmuodoksi soveltunee parhaiten yksinkertaisempi Sociedad de
Resposabilidad Limitada. Yritysmuoto on mydhemmin vaihdettavissa Sociedad

Andnimaan, mikali tarve niin vaatii.
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7 YRITYSLUVAT JA REKISTEROINTI

Sopivan yritysmuodon I6ydyttya voidaan aloittaa valmistelut yrityksen virallistamisek-
si. Yrityksen ollessa osittain ulkomaisessa omistuksessa on prosessi hiukan pidempi ja
vaativampi. Toimenpiteille maéariteltyihin hintoihin ei ole siséllytetty virallisista mak-
suista poikkeavia kuluja. Eri osaprosesseille annetut ajat ja kustannukset ovat virallisten
ldhteiden antamia teoreettisia arvioita. Kasittelyajat vaihtelevat alueittain ja niihin vai-
kuttavat sen hetkiset jonotilanteet. Koko prosessin kesto riippuu hyvin pitkalti asiakirjo-
jen ja hakemusten kaésittelijoistd sekd heidan kiireistadn. Prosessin kulkua helpottaa,
mikali yritt4jalla tai hanen asianajajallaan on suhteita ylempiin viranomaisiin. Rekiste-
réinnin kokonaiskustannukset nousevat noin MXN 17 000 $, mutta saattavat jaada al-

haisemmiksikin.

Meksikon valtion virallisia www-sivuja rekisterdinteja ja lisatietoja varten:
e Ulkoasiainministerid: http://www.sre.gob.mx
e Talousministerid: http://www.economia.gob.mx
e Terveysministerid: http://www.salud.gob.mx
e Verohallinto: http://www.shcp.gob.mx
e Tyo- ja Sosiaaliministerio: http://www.stps.gob.mx
e Maahanmuuttoviranomaiset: http://www.inm.gob.mx
e Meksikon kauppa ja investointi: http://www.promexico.gob.mx

e Meksiko yrityksille: http://www.tuempresa.gob.mx

7.1 Business Visa

Muun kuin Meksikon maan kansalaisen tulee hakea tydviisumia voidakseen harjoittaa
elinkeinoammattia Meksikossa. Yrittjatoimintaan tarkoitetun tyoviisumin, Business
Visan, myontéavéat valtion maahanmuuttoviranomaiset. Tyoviisumi tulee olla hyvaksyt-
tynd ennen yrityslupien anomista ja virallisten asiakirjojen allekirjoittamista. Viisumin
hyvaksyttamisessa kannattaa varautua vahintdan yhteen kalenterikuukauteen, mutta sen
voi hankkia my0s etukateen kotimaassa sijaitsevalta Meksikon Suurldhetystolta. Bu-

siness Visa eli FM-3 -viisumi tulee uusia vuoden vélein. Viiden maassa asutun vuoden
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jalkeen yrittdjan on mahdollista hakea pysyvaa oleskelulupaa (FM-2 -viisumi) tai Mek-
sikon kansallisuutta. (Gobierno Federal de México 2011; Basham, Ringe & Correa, S.C.
2010.)

7.2 Rekisterdintiprosessi Osa |

Teoriassa yritystoiminnan alkuun saattaminen lupineen ja rekisteréinteineen pitéisi on-
nistua jopa vajaassa kolmessa viikossa. Kaytanndssa prosessissa menee kauemmin ja
realistisena tavoitteena voisi pitdd 3-6 kuukautta. Nimen rekisterdinnin jalkeen tulee
yrityksen nimissa avata oma pankkitili, jolle yritt4ja sijoittaa Sociedad de Resposabili-
dad yritysmuodon edellyttdman lahtésumman eli vahintddn MXN 1500 $. Loput MXN
1500 $ tulee olla sijoitettuna tililla viimeistddn ensimmaisen toimintavuoden paattyessa.
Sijoituksella todistetaan sitoutuminen tulevaan yritykseen. (World Bank 2009, 2011;
Gobierno Federal de México 2011; Formacompany 2011; Basham, Ringe & Correa,
S.C. 2010.) Seuraavaksi kaydaan lapi prosessiin kuuluvat toimenpiteet siind jérjestyk-

sessd, missd ne olisi kannattavinta suorittaa. Rekisterdintiprosessi on jaettu kahteen

0saan.

Toimenpide 1 Nimen rekisterdinti

Aika (paivind): 2

Kustannus: $ 956

Kuvaus: Yrityksen nimi tulee hyvaksyttdd Meksikon Ulkoasiainministeri-
0114, SRE:11a (Secretaria de Relaciones Exteriores). Nimen viral-
listamisesta voi laittaa hakemuksen osoitteessa tuempresa.gob.mx
tai osoitteessa www.sre.gob.mx. Hakemukseen liitetddn mukaan
luonnostelma tulevan yrityksen perustamiskirjasta. Mikéli nimeéd
ei ole vield kaytossa millaén toisella yritykselld, voidaan nimi
rekisterdida

Toimenpide 2 Proforma Agreement

Aika (péiving): 1

Kustannus: maksuton



Kuvaus:

Toimenpide 3

Aika (péiving):

Kustannus:

Kuvaus:
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Meksikon lain mukaan yrityksen tulee tehda Proforma Agree-
ment. Sopimus on tarkoitettu ulkomaisille yrittdjille ja se sitouttaa
yrittdjan noudattamaan Meksikon lakeja. Kirjoittaessaan sopi-
muksen yritt4jé sitoutuu noudattamaan yritystoiminnassa Meksi-
kon lakeja ja lupautuu olemaan tukeutumatta oman maansa lain-
s&adantoon ja oikeusjarjestelmaan. Yrittaja ei mydskaan saa tu-
keutua kansainvalisiin oikeustoimiin Meksikon valtiota tai sen
oikeushallintoa vastaan.

Perustamiskirja ja yhtidjarjestys

10-30

$12 020

Yrittdjan tulee laatia seuraavaksi virallinen Perustamiskirja, josta
kay ilmi muun muassa yrityksen omistajuus, hallinto, toimiala,
liikeidea, arvioitu elinkaari sek& toimipaikka. Lisaksi ilmoitetaan
yrityksen padoman jakautuminen sek& sopimusehdot mahdollisen

konkurssitilanteen varalta.

Yritykselle pitad laatia vield yhtigjarjestys. Yhtidjarjestyksessa
eritelld&n jokaisen osakkaan taydelliset henkilGtiedot seké p&atos-
valta ja nimenkirjoitusoikeus. Tamén lisaksi ilmoitetaan pddoman
jakautuminen osakkaiden kesken seka mahdollisten voittojen ja
tappioiden jako. Mikéli yritykselle hankitaan oma asianajaja,
myds hanen valtuudet tehdé péaéatoksia yrityksen puolesta tulee

Kirjata tdhédn asiakirjaan.

Koska yritysmuoto tulee olemaan Sociedad de Responsabilidad
Limitada, pitad sek& perustamiskirjalla ettd yhtiojarjestyksella olla
vahintaan kaksi allekirjoittajaa. On hyva varmistaa, etta yhtiojar-
jestyksessé on maininta siitd, ettd se kenelld on eniten sijoituksia
jarahaa kiinni yrityksessd, omistaa myos yrityksessa ylimmén
paatdsvallan — toisin sanoen johtaa yritysté. Jos sijoitettu padoma
on jakautunut tasaisesti molempien yhtiokumppanien kesken, on

molemmilla omistajilla yhtaldinen péaatdsvalta.



Toimenpide 4
Aika (péiving):
Kustannus:

Kuvaus:

Toimenpide 5
Aika (péiving):

Kustannus:

S7

Perustamiskirja, yhtidjérjestys seka SRE:n hyvaksynta yrityksen
nimesté toimitetaan Notario Publicolle. Meksikossa Notario Pub-
lico on valtion maardédma asiamies ja kaupanvahvistaja. Asiakirjat
allekirjoitetaan Notario Publicon lasné ollessa, joka sen jalkeen

hoitaa papereiden virallistamisen eteenpain.

Perustamiskirjan ja yhtidjarjestyksen rekisterdinnisté veloitetaan
noin $1 520. Yleensa notaari veloittaa palveluistaan noin $10 500.
Notaarista riippuen hinta saattaa vaihdella $ 5 000-11 000 vélilla.
Valtion verorekisteri

3-10

maksuton

Edellisen vaiheen ollessa viel& vireilld voidaan siirtyd verotusasi-
oihin. Yritys pitaa saada liittovaltion verohallinnon rekisteriin
(Registro Federal de Contribuyentes, RFC). Rekisterointi tehd&an
Meksikon verohallinnolle, joka kulkee nimell& Secretaria de Ha-
cienda y Crédito Pablico (SHCP). Yritykselle muodostuvaa vero-
rekisterinumeroa, eli RFC-numeroa, tullaan tarvitsemaan kaikessa
yrityksen rahaliikenteessa seka kirjanpidossa. Yrityskohtainen
RFC-numero pitéé nékya esimerkiksi yrityksen laatimilla laskuil-
la. Meksikon yritysverotus vaihtelee yrityksen tuloista riippuen

28-35 %. Yleisin arvoliséprosentti on 15 %.

Suomella ja Meksikolla on sopimus tuloveroja koskevan kaksin-
kertaisen verotuksen valttamiseksi ja veron kiertamisen estami-
seksi: SopS 64-65/1998 (Edilex Valtiosopimukset 2011).
Kaupparekisteri

12

sisdltyy kolmanteen toimenpiteeseen
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Kuvaus: Perustamiskirjan ja yhtidjarjestyksen hyvaksyttamisen jalkeen
yritys tekee perusilmoituksen Meksikon kaupparekisteriin (Re-
gistro Publico de Comercio). limoituksen tekee yleensa sama No-
tario Publico, joka hoitaa perustamiskirjan ja yhtiojarjestyksen
virallistamisen. Kaupparekisterimerkinté laajentaa yrityksen toi-
mintamahdollisuuksia, helpottaa yritystoimintaa seké tuo yrityk-
selle uskottavuutta. Kaupparekisterimerkinnalld yrityksesta tulee

itsendinen oikeussubjekti.

Toimenpide 6 Rekisterdityminen ulkomaiseksi sijoittajaksi

Aika (pdivind): 15-30

Kustannus: $3700

Kuvaus: Kun ulkomaisella yrittajalla on omaa pdédomaa tai sijoituksia kiin-

ni yrityksessd, tulee hdnen myas rekisterdityd ulkomaisten sijoit-
tajien rekisteriin (Registro Nacional de Inversiones Extranjeras,
RNIE). limoituksen tekee yleensa yrityksen oma asianajaja. 1l-
moituksessa pyydetéén tietoja muun muassa yrityksen omistajista,

mahdollisista rahoittajista sek& yrityksen toimipaikasta.

7.3 Rekisterdintiprosessi Osa Il

Edelld mainittujen toimenpiteiden jalkeen yritys on virallisesti laillistettu ja rekisterdity.
Ennen kuin yritys voi tdysvaltaisesti aloittaa toimintansa, pitéa sen viel& suorittaa muu-
tamia ilmoituksia ja hakea erindisia lupia yrityksen toimialasta riippuen. (World Bank
2009, 2011; Gobierno Federal de México 2011; Formacompany 2011.)

Toimenpide 1 Valtion yritystietokanta

Aika (péiving): 1

Kustannus: $ 100-640

Kuvaus: Rekisterdityminen Valtion Yritystietorekisterikantaan (Sistema de

Informacion Empresarial, SIEM) sekd Kauppakamarille. Kustan-
nukset vaihtelevat 100-640 peson valilla riippuen yrityksen toimi-

alasta ja koosta.



Toimenpide 2

Aika (péiving):

Kustannus:

Kuvaus:

Toimenpide 3

Aika (paivind):

Kustannus:

Kuvaus:

Toimenpide 4

Aika (paivind):

Kustannus:

Kuvaus:

Toimenpide 5

Aika (péiving):

Kustannus:

Kuvaus:
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Palvelualan yritykselle hinnoittelu maéraytyy seuraavasti:

— Tyontekijoita 4 tai enemman: $ 640

— Tyontekijoita 3 tai vahemman: $ 300

— Tyontekijoita 2 tai vahemman: $ 100

Palkanmaksajien rekisteri

1

maksuton

Tyontekijoiden palkkaamiseksi on suoritettava rekisterdityminen
Tyo0- ja Sosiaaliministeridlle (Secretaria del Trabajo y Prevision
Social, STPS).

Meksikon sosiaaliturva & INFONAVIT

2-5

maksuton

Rekisterdityminen Meksikon sosiaaliturvan piiriin (Instituto Mexi-
cano del Seguro Social, IMSS) seké rekisterdityminen IN-
FONAVIT:aan (Instituto Nacional del Fondo de la Vivienda para
los Trabajadores). Viimeisena mainittu on paikallinen tyontekijoi-
den asumistukisaatio.

Tyo0eldkesaatio — SAR

1

maksuton

Rekisterdityminen valtion ty0eldkesaatioon (Sistema de Ahorro
para el Retiro, SAR). Jokaiselle yrityksen tyontekijalle avataan
henkilokohtainen elékeséa&stotili.

Osavaltion verorekisteri ja kaupunginhallitus

2

maksuton

Valtion verovelvolliseksi rekisterditymisen liséksi yrityksen vero-
rekisterinumero ja postinumero tulee ilmoittaa oman osavaltion
verohallinnolle. Koska yrityksen toimipiste on Ciudad Obregonis-
sa, tulee ilmoitus tehd& Sonoran osavaltiolle (Secretaria de Finan-
zas del Estado de Sonora). Myds kaupungin hallitukselle tulee il-

moittaa uuden yrityksen toiminnan alkamisesta kaupungin alueella.
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Toimenpide 6 Meksikon tilastokeskus

Aika (péiving): 1

Kustannus: maksuton

Kuvaus: IiImoitus uudesta yrityksestda Meksikon tilastokeskukseen (Instituto

Nacional de Estadistica, Geografia e Informatica, INEGI). Tilasto-
keskukselle tulee ilmoittaa yrityksen nimi, toimiala, tyontekijoiden
lukumé&éra, osakkaat ja mahdolliset osakkeenomistajat.

7.4 Yritystoiminnan aloittaminen

Rekisterointien jalkeen yritys on oikeutettu hankkimaan tilat yrityksen nimiin seké
palkkaamaan henkilokuntaa. Sopivan toimipaikan ldydyttya pitdd toimipaikan luvat

hoitaa kuntoon. Samalla voidaan aloittaa henkildston rekrytointi.

Kaupunkialueilla tulee pyytaa toimiluvat yrityksen toimipisteen sijainnista riippuen.
Mikali yritys aikoo harjoittaa toimintaa kaupungin keskustassa tai asuinlahiossd, tulee
toimipaikalle hankkia kaupungin hyvaksynté. Yleensa luvat ovat melko helposti saata-
vissa, mikéli kyseessa ei ole teollisuusalan yritys eika rannikkoalue. Koska péaivakodin
toimipisteend tulee olemaan tavallinen asuintalo, lupien saanti pitéisi olla suhteellisen

vaivatonta. (Norjan suurlahetyst6 2011.)

Jokaisen tyontekijan kanssa tulee tehda erillinen kirjallinen sopimus, joka kasittdd mah-
dollisimman yksityiskohtaisesti molemminpuoliset velvollisuudet ja tydehdot. Meksi-
kon lainsdadanndssa tyontekijan oikeudet tulevat, ainakin teoriassa, aina ennen tyonan-
tajaa. Mikali tydsopimusta ei 10ydy, katsotaan tapaus lain mukaan tyontekijan hyddyksi.
Talloin tyonantajalla katsotaan olevan velvollisuuksia kyseista tyontekijaa kohtaan, ellei
tydnantaja toisin pysty todistamaan. Puuttuvat sopimusehdot maarittaa valtio. Meksikon
tyévoimalainsaadantd poikkeaa muutoinkin hyvin suuresti Suomen lainsaadannosta,
joten yrittdjan on syyta perehtyé siihen huolella. Muilla kuin Meksikon kansalaisilla
tulee olla voimassa oleva tyGviisumi ennen tydsopimusten laatimista. (World Bank
2009; Norjan suurl&hetysto 2011.)
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Ruoan parissa tydskentelevien tyéntekijoiden tulee suorittaa terveys- ja hygieniasertifi-
kaatti, joka vastaa Suomen hygieniapassia. Pdivédkodin toimintaan kuuluu lasten ruokai-
luhetki&, joten palkattavan henkilékunnan tulee suorittaa asianmukaiset terveysluvat.
Terveys- ja hygieniasertifikaatin myontévat terveysviranomaiset. (Secretaria de Salud
2011; Norjan suurl&hetysto 2011.)
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8 JOHTOPAATOKSET JA POHDINTA

Meksiko on monessa suhteessa potentiaalinen toimintaymparisto aloittavalle yritykselle.
Maa on yksi suurimmista talousvaltioista ja sen sisémarkkinat ovat valtavat. Maasta
I0ytyy paljon nuorta ja korkeasti koulutettua tyévoimaa sekd ennen kaikkea paljon lap-
sia. On olemassa lukuisia viitteita siitd, ettd markkinat ovat avoinna englanninkieliselle
paivakodille. Paivékotitoiminta on suhteellisen uusi ilmié Meksikossa, mutta alan mer-
Kitys on jo nyt suuri alati nousevan kysynnédn ja perherakennemuutoksien johdosta.
Myo0s vieraiden kielten, etenkin englannin kielen opiskelu on kasvattanut suosiotaan
vaeston keskuudessa viime vuosina. Samaan aikaan varakkaat perheet etsivat itselleen
seuraavaa kulutuskohdetta. Yrittdjan kannattaa olla kuitenkin valppaana, silla ala on
herkk& ympériston muutoksille. Esimerkiksi maan talouden heikkenemiselld voi olla
negatiivisia vaikutuksia palveluiden kayttoon. Myos koko maata koskettavat ajankohtai-
set tapahtumat ja kriisit voivat heikentdd kysynt&a toimialalla.

Yrityksen perustaminen Meksikoon ei ole helppoa, mutta mahdollista kylla. Menestyak-
seen ulkomailla yrittajalta edellytetddn positiivista asennetta, innostuneisuutta seka riit-
tavaa sitoutumista omaan liiketoimintaan. Odotukset ja mielikuvat on hyvé pitéé realis-
tisina, mutta samalla antaa tilaa luovuudelle seka uskoa oman yrityksen menestykseen.
Avoimuus ja muuntautumiskyky ovat ominaisuuksia, joilla yritys selvidd vaikeimmista-
kin ajoista. Vastoink&dymiset ovat osa yritystoimintaa — niista yrittdja saa kokemusta ja
mahdollisuuden parantaa palvelujaan. Huolellisella suunnittelulla ja taitavalla toimin-

nanjohtamisella yritt4j& minimoi riskit ja maksimoi onnistumiset.

Liikeidean hiomiseen ja yrityksen strategiseen suunnitteluun kannattaa kayttaa riittavéas-
ti aikaa ja resursseja. Hyvin tehty liiketoimintasuunnitelma auttaa yritt4j44 toimimaan
vieraassa ympéristossé paikallisten sidosryhmien kanssa. Liiketoimintasuunnitelmaa voi
myos jatkossa hyddyntad yrityksen oppaana ja toiminnanjohtamisen tydkaluna. Asian-
mukainen taustatutkimus ja toimintaymparistoanalyysi helpottavat markkinoille solut-
tautumista sekd yrityksen riskien ja mahdollisuuksien kartoittamista. Myos yrityksen
rekisterodintiprosessin eri vaiheisiin on tarkeéé tutustua jo hyvissa ajoin. Lainsaadanto ja
byrokratia ovat Meksikossa suhteellisen vaikeaselkoisia, minka vuoksi paikallisten asi-

antuntijoiden konsultoiminen on erittdin suositeltavaa virheiden valttdmiseksi. Verotuk-
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sen ja kirjanpidon hoitoon kannattaa palkata alan ammattilainen, joka tuntee Meksikon

lainsaddannon sekd ajankohtaiset muutokset.

Haastavinta téssa opinndytetyossa oli tiedon kerddminen kohdemaasta seké prosessiko-
konaisuuksien tulkitseminen ja paperille saattaminen. Materiaalia Meksikon rekisteréin-
tiprosesseista oli valilla erittdin hankala saada. Tiedon loytdminen suomeksi oli ldhes
mahdotonta ja englanniksikin véhintadn haastavaa. Parhaiten tietoa I0ytyi maan viralli-

silta internet-sivustoilta sekd muista espanjankielisista lahteista.

Usein peruskysymykseksi nousi asioiden ilmaiseminen siten, ettei niiden asiasisaltd
muuttuisi. Tallaisissa tutkimustoissa haasteena lieneekin usein asioiden ymmarrettavasti
kaantdminen silloin, kun vastaavia kaytantoja, termejé ja valtionelimié ei kotimaassa ole
tai tunneta. Tassa tapauksessa esimerkiksi Meksikon prosessit, toimintamallit seké val-
tion rakenne erosivat sen verran Suomen malleista, ettd jouduin seka termiston etté tilas-
tojen tulkinnassa pyytdmaan apua meksikolaiselta l1&hipiiriltani sek& suoraan itse tiedon-
l&hteilta.

Erinomaisena apuna toimi muun muassa Meksikon oma tilastokeskus INEGI. Olin posi-
tiivisesti yllattynyt INEGI:n antamista tyhjentévista vastauksista, jotka selvittivat koko-
naisuutta yksityiskohtineen. Kysymyeksiini sain vastaukset vieldpa kohtuullisessa ajassa.
Tama antoi myos uutta nakokulmaa koottuun teoriaan: ehkapa virallisten tahojen kanssa
toimiminen ei sittenk&an ole niin haastavaa kuin, mitd opukset ja muut lahteet antavat

ymmartaa.

Opinnaytetyoprosessin koen onnistuneen alkuperéisid odotuksiani paremmin. Uskon
I6ytaneeni kaikkein oleellisimman tiedon Meksikon toimintaymparistoon, byrokratiaan
ja yrityksen perustamisprosessiin liittyen. Liiketoimintasuunnitelman laatiminen muutti
kootun teorian kaytdnnonlaheiseksi. Se, mitd jain opinndytetydssani kaipaamaan oli
syvallisempi empiirinen tutkimus. Tyohon olisi ollut mielenkiintoista liittdd haastattelu
Meksikossa toimivalta suomalaiselta yritykselta ja analysoida todellisuutta sen pohjalta.
Ehdin jo laatia haastattelun ja onnistuin myos I6ytdmé&an sopivan ja vapaaehtoisen haas-
tateltavan Finpron avustuksella. Valitettavasti jouduin rajaamaan haastattelun pois, jot-

tei opinnaytety0 kasvaisi liikaa.
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Tyon edetessd omat késitykseni yrityksen perustamisesta, liikeideasta sekéd yrityksen
mahdollisuuksista Meksikon toimintaympéristossa ovat muuttuneet realistisimmiksi ja
konkreettisimmiksi. Olen nyt myos tyytyvéinen siihen, etten hankkinut opinndytetyoni
aihetta ulkoiselta toimeksiantajalta vaan tein sen itsekkadsti omaan ja ystavéni kayttoon.
Ty0 osoittautui kuviteltua haastavammaksi, mutta motivaatio yritysta kohtaan kannusti

jatkamaan eteenpdin.

Prosessin aikana ehdin rauhassa tutkailla omia motiivejani talle projektille ja arvioida
samalla valmiuttani sitoutua tahan kyseiseen, vield perustamattomaan yritykseen. Oman
yrityksen luominen saattaa tuoda vapauden tunteen, mutta se tuo lisaksi paljon ty6ta ja
vastuuta. Ei riit4, ettd on valmis sitoutumaan yritykseen — pitéé olla valmis sitoutumaan
my0s sen toimintaymparistoon. Tamé tarkoittaa Meksikon hyvaksymista niin hyvéssa
kuin pahassa. Sopeutumisessa tulee huomioida muun muassa erilainen ilmasto, kulttuu-

ri, ihmiset, maan turvattomuus sek& mahdollinen kotimaan kaipuu.

Tyon tuloksena syntyi kaksi erilaista, mutta toisiaan tukevaa aineistoa: kirjallisiin lah-
teisiin perustuva teoreettinen viitekehys seka sen pohjalta kehitelty liiketoimintasuunni-
telma. Asianmukaisesti toteutettuna liiketoimintasuunnitelman yrityksella vaikuttaisi
olevan kaikki menestysedellytykset ja potentiaali kannattavaan liiketoimintaan. Uskon,
ettd molemmista aineistoista, niin tyon teoriaosuudesta kuin tuotoksestakin, tulee ole-
maan todellista hy6tya yksityisen pdaivékodin toimintaan saattamisessa. Tamén tyon
jatkotutkimusaiheiksi soveltuisi esimerkiksi yksityiskohtaisempi kilpailija-analyysi sek&

markkinointisuunnitelma.
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