®
samk

Satakunnan ammattikorkeakoulu
Satakunta University of Applied Sciences

HARRI MIKKONEN

VIENTISUUNNITELMA, MASLOG
oY

Kohdemaana Ruotsi

Liiketalouden koulutusohjelma
2020



Tekija Julkaisun laji Paivamaara

Mikkonen, Harri Opinnaytetyd, AMK 05/2020
Sivumé&éara Julkaisun kieli
72 Suomi
Liitteet: 3

Julkaisun nimi

Vientisuunnitelma, Maslog Oy Kohdemaana Ruotsi

Tutkinto-ohjelma
Liiketalous
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Taman opinnaytetyon aiheena oli vientisuunnitelma Maslog Oy:lle. Tavoitteena oli laa-
tia vientisuunnitelma, jota voidaan kayttaa tyovalineend Maslog Oy:ssé sen valmistau-
tuessa kansainvalistymiseen ja viennin aloittamisessa Ruotsiin. Maslog Oy on kehittanyt
maailman ensimmaisen sahkdavusteisen pumppukérryn ja yrityksen tavoitteena on val-
mistuksen ja myynnin aloittaminen Suomessa kesélla 2020. Yrityksen tavoitteena on
aloittaa vientitoiminta 2020, jota tukemaan on laadittu my6s tdma opinndytetyo.

Opinnaytetyon teoriaosiossa kaytiin lapi Euroopan unionin sisdinen vienti, yrityksen
viennin suunnitteluprosessi seka vientitoiminnan eri muodot. Teoriaosuudessa késitel-
tiin vientitoimintaa paikoin jopa kriittisesti ja tata kautta pyrittiin haastamaan Maslog
Oy:n johto pohtimaan myds vientitoiminnan negatiivisia puolia. Talla pyrittiin valtta-
maéaan suurimmat sudenkuopat, jotka vientié aloittavaa yritysta uhkaavat.

Opinndytety0 toteutettiin kvalitatiivisena eli laadullisena tutkimuksena, jonka lahesty-
mistapana oli tapaustutkimus. L&hteind opinndytetydssd toimivat teoriakirjallisuus,
verkkosivustot sekd asiantuntijahaastattelut. Haastattelut toteutettiin puhelinhaastatte-
luina.

Lopullisen vientisuunnitelman Maslog Oy laatii, kun vienti ollaan aloittamassa valittuun
kohdemaahan. Taman opinndytetyon on tarkoitus toimia johdon tyévalineena vientitoi-
mintaa ja kansainvalistymista suunnitellessa, mutta se tarjoaa myos tyokaluja kohdemai-
den analysointiin.

Tutkimuksen perusteella tehtiin merkittdvia mutta myos yllattaviéd 16ydoksia. Loydokset
liittyivat esimerkiksi eri maiden tyoturvallisuuteen vaikuttavaan ohjeistukseen. Nama
I0ydokset tulevat olemaan tulevaisuudessa myds osana Maslog Oy:n strategiaa, kun
vienti aloitetaan.
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Abstract

The subject of this thesis was an export plan for Maslog Ltd. The aim was to prepare an
export plan that would serve as a tool for Maslog Ltd as it prepares for internationaliza-
tion and the start of exports to Sweden. Maslog Ltd has developed the world's first elec-
tric-assisted pallet jack and the company's goal is to start manufacturing and sales of this
product in Finland in the summer of 2020. The company's goal is to start export opera-
tions in 2020 which is also supported by this thesis.

The theoretical part of the thesis covers the export within the European Union, the export
planning process and various forms of export activity. In the theoretical part export op-
erations were discussed even critically in some places of the thesis. The aim was to chal-
lenge Maslog Ltd management to consider the negative aspects of export operations as
well. The aim was to avoid the biggest pitfalls which threatens the company when start-
ing the export.

The thesis was carried out as a qualitative study by using case study approach. As a
source in the thesis was used theoretical literature, web sites and expert interviews. The
interviews were conducted as telephone interviews.

The final export plan is prepared by Maslog Ltd when the export is being started to the
selected destination country. This work serves tool basis for planning export activities
and internationalization, but also provides specific tools for analyzing target countries.

Based on the study, significant but also surprising findings were made. The findings were
related for example guidelines affecting occupational safety in different countries. These
findings will also be part of Maslog Ltd strategy in the future when exports and interna-
tionalization begin.
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1 JOHDANTO

Taman opinndytetyon tavoitteena oli luoda vientisuunnitelma Maslog Oy:lle, jota yri-
tyksessa voidaan hyddyntaa tyovélineena vientitoiminnan aloittamisen suunnittelussa.
Tassa vaiheessa emme vield tarkoituksella tehneet yksityiskohtaista vientisuunnitel-
maa valittuun kohdemaahan eli Ruotsiin. Tdmén tyon on kuitenkin tarkoitus toimia
alustavana pohjana, kun lopullinen vientisuunnitelma laaditaan lahitulevaisuudessa.
Tatd pohjaa on tarkoitus hyddyntdd myds, kun vientid laajennetaan tulevaisuudessa

uusiin kohdemaihin.

Ehdotettuani opinnédytetyon aihetta Maslog Oy:n edustajille, heidén positiivinen suh-
tautumisensa ja tiedostettu tarve valmistautua mahdollisimman hyvin viennin aloitta-
miseen edesauttoivat tyon onnistumisessa. Opinndytety® koostuu teoriaosuudesta ja
osuudesta, jossa on kdytannossa analysoitu Ruotsia viennin kohdemaana. Kohdemaan
analysointia varten luotiin tyokalu, jolla voidaan tulevaisuudessa analysoida samalla
periaatteella uusia viennin kohdemaita ja valmistautua vientitoimintaan mahdollisim-
man hyvin. Kansainvalistymisprosessin lisaksi teoriaosuudessa kasiteltiin aiheita,
jotka Maslog Oy koki tarkeiksi vientiprosessissa. Teoriaosuuteen liittyen laadittiin
myaos tyokalu, jonka avulla Maslog Oy:n johto voi tarvittaessa helposti palata kansain-
valistymisprosessin eri vaiheisiin ja nain ollen pitdd kokonaiskuvan itse prosessista

helposti mielessaan.

Avoin ja molemminpuolinen toimiva kommunikaatio oli avaintekija sille, ett4 saavu-
timme onnistuneen lopputuloksen. Opinnéytetydprosessin aikana teimme yllattaviakin
I6ydoksia liittyen Maslog Oy:n tuotteeseen ja viennin kohdemaihin. Uskon, ett& jatka-
malla naiden I6yddsten tutkimista, Maslog Oy voi valmistautua entistd paremmin

myyntiin sek& ulkomailla ettd kotimaassa.



2 TYON TARKOITUS JAKAYTETTAVAT MENETELMAT

Tdssa opinndytetydssé tutkitaan onnistuneen vientiprosessin kehittdmista. Vaikka ty0
keskittyykin tarkastelemaan asioita, joita yrityksen tulee ottaa huomioon laadittaessa
onnistunutta vientisuunnitelmaa, pohditaan siind myas syita sille, miksi niin moni yri-
tys epdonnistuu viennissé. Useat teoriakirjat opastavat, kuinka onnistunut vientisuun-
nitelma laaditaan, mutta liian harvoin niissa on kéyty lapi epdonnistuneen viennin
syitd. Hyvakin suunnitelma voi epdonnistua, jos ei tunneta vientitoimintaa kéytén-

nossa.

Opinnaytetyon toimeksiantajana toimii Maslog Oy. Kdymiemme keskustelujen poh-
jalta ja toimeksiantajan toiveesta keskityn tassa tydssé tutkimaan Ruotsia viennin koh-
demaana. Tydn alkuperdisena tavoitteena oli laatia Maslog Qy:lle vientisuunnitelma.
Emme voi vield téssd vaiheessa voi laatia lopullista vientisuunnitelmaa, joten péa-
dyimme tekemé&én tyovalineen, jota hyddynnetéén lopullisessa vientisuunnitelmassa.
Maslog Oy:n toiveena oli, etté tydssa tarkastellaan myds markkinoille paésyn kustan-

nuksia ja rahoituslahteitd, joita voidaan hyodyntéda, kun vientitoiminta aloitetaan.

Maslog Oy:114 on jo téll& hetkell& yhteisty6ta Ruotsiin. Ruotsi onkin luonnollinen maa
aloittaa vienti. Kavimme keskusteluja Maslog Oy:n johdon kanssa ja pdadyimme te-
keméaan vientisuunnitelman teoriapohjan Ruotsiin Saksan sijasta. Ajatus tassé oli, etta
kun valmistaudumme viennin ensimmaéiseen kohdemaahan mahdollisimman hyvin,

antaa se myohemmin valmiudet onnistuneelle viennille my6s muihin kohdemaihin.

Opinndytetyoni tarkoitus on lisdtd Maslog Oy:n johdon osaamista viennista ja mah-
dollisesti kéyttaa tata tietoa strategisessa paatoksenteossa. Tata varten opinnadytetydssa
kehitettiin myds konkreettisia tyokaluja, joita voidaan kéyttaa tulevaisuudessa vienti-
toiminnassa. Maslog Oy on nuori yritys, joka on aloittamassa tdné keséna seké tuotan-
toa ettd myyntid Suomessa. Heidan tuotteensa on ainutlaatuinen ja sill& on potentiaalia
maailmanlaajuiseen myyntiin. Valmistautumalla hyvin viennin aloittamiseen ja l16yta-

malld yritykselle oikean tavan toimia, sadstetédan tulevaisuudessa seké aikaa ettd rahaa.



Pyrin kasittelem&én tdssé tyossa vientitoimintaa realistisesti ja kaytdnnonlaheisesti.
Kim Viisédnen toteaa kirjassaan V&édraa vientid: “Kansainvilistyminen on helppoa
mutta vienti on vaikeaa, koska kansainvélistyminen voi tarkoittaa esimerkiksi muka-
vien eteldnmaiden messuilua muutaman kerran vuodessa, silloin kun Suomessa eivét
séét suosi” (Viisdnen 2018, 30). Viisdnen jatkaa antamassaan haastattelussa, etti vien-
nin menestyksen ainoa mittari on yksinkertaisesti raha. Sen lisdksi etté, raha on tasa-
arvoisinta maailmassa, eika sen kayttohetkelld kysella mistdpain maailmaa se on pe-
réisin, on tarkeaa tiedostaa, ettd sen hankkiminen on yleensa laheltd myos halvempaa.

(Lammassaari 2018.)

2.1 Toimeksiantajan esittely

Maslog Oy on vuonna 2017 perustettu yritys. Sen toimipaikka sijaitsee Seingjoella.
Maslog Oy:n ensimmainen tuote on sédhkdavusteinen pumppukarry, Maslog Power
Pallet Jack. Maslog Power Pallet Jack on maailman ensimmainen sédhkdavusteinen
pumppukarry. Tdman tuotteen sarjatuotanto on tarkoitus aloittaa kesalla 2020. Maslog
Oy on suunnitellut ja kehttanyt sdéhkdavusteista voimalinjaa, jonka toimintaperiaatetta
on hyddynnetty heidan pumppukarryssaan. Tulevaisuudessa heidan tavoitteensa on
hyodyntaéd samaa voimalinjaa eri kdyttokohteissa teollisuudessa, logistiikassa, tervey-
denhuollossa ja mahdollisesti my6s muilla aloilla. Kéytdnndssa voimalinjan kéyton
mahdollisuudet ovat rajattomat. He ovatkin kehittdneet voimalinjaa siten, etta se on
hyodynnettavissd muun muassa terveydenhoitoalan koneissa ja laitteissa. Heidan ta-
voitteensa on parantaa tydergonomiaa seka helpottaa raskaiden kuormien siirtoja ja

tata kautta lisata ihmisten tyohyvinvointia. (Maslog Oy www-sivut.)

Maslogin tarina sai alkunsa joulukuussa 2016. Yrityksen perustaja Juha-Pekka Rinta-
maéki oli seurannut Kiitolinjan kuljettajan kamppailevan pumppukarrynsa kanssa los-
kan seassa. llman tyotoverinsa apua ei yli tuhannen kilon kopiopaperilavan siirto olisi
onnistunut niissa olosuhteissa. Tama oli alkusysays sdhkodavusteisen pumppukérryn
kehittamiselle. Rintaméki oivalsi, ettd voimalinjan kehittdmisen ei tule rajoittua vain
pumppukarryihin. Hanen visionsa oli, ett4 samaa teknologiaa voidaan hyédyntad myods
laajemmin ja ndin helpottaa ihmisten tyéntekoa. Hanen tavoitteensa on, ettd tulevai-

suudessa dly korvaa voiman. (Maslog Oy www-sivut.)



Maslog Oy:n kehittdma sdhkdavusteinen pumppukarry kéyttad runkona Ruotsissa val-
mistettavaa BT Lifterin pumppukarryd. BT Lifter on Toyotan omistuksessa ja se on
Euroopan suurin ja yksi maailman suurimmista pumppukarryjen valmistajista. Ulko-
mitoiltaan Maslogin pumppukérry ei eroa BT Lifterin pumppukarrysta. Akut ja voi-
malinja ovat integroitu jo BT lifterin pumppukarryyn. Hiiliharjattomat kestomagneet-
timoottorit sijaitsevat Maslogin kehittdmissa pumppukarryn pyorissa. Tdma sama tek-
nologia on siirrettavissa tulevaisuudessa my6s muihin sovelluksiin, joilla voidaan pa-
rantaa tyoergonomiaa. Aloilla, jotka toistaiseksi vaativat raskaiden kuormien siirta-
mistd kayttden paljon fyysista voimaa, voidaan tulevaisuudessa tyota helpottaa tdman
teknologian avulla. Minimoimalla repiva ja nykiva fyysisen voiman tarve voidaan eh-
kaistd myos tyotapaturmia. Talla pyritddn vahentdmaan seka sairauslomia etta paran-

tamaan tyossajaksamista. (Maslog Oy www-sivut.)

2.2 Opinndytetyon tavoitteet ja teoreettinen viitekehys

Taman opinndytetyon alkuperéisend tavoitteena oli luoda Maslog Oy:lle vientisuunni-
telma. Lopullista vientisuunnitelmaa on t&ssa vaiheessa mahdotonta tehdd, koska kaik-
Kia siihen tarvittavia tietoja ei ole saatavilla. Tahén vaikuttaa muun muassa se, ettéd
tuotantoa Suomessa ei ole vield aloitettu. N&in ollen ei voida laatia esimerkiksi aika-
tauluja eik& budjettia Ruotsin viennille. Opinnéytetyon tavoite olikin laatia runko vien-
tisuunnitelmalle, joka toimii tyovalineend, kun lopullinen vientisuunnitelma laaditaan.
Opinnaytetyon tarkoituksena on myds alustavasti tutkia ja selvittdd Maslog Oy:lle so-
pivin vientimuoto heidan valitsemaansa viennin kohdemaahan. Maslog Oy:n toiveena
oli saada myds tietoa markkinoille paddsemisen kustannuksista. Tahan liittyy tiiviisti

mya®s viennin eri rahoitus- ja tukimahdollisuudet Suomessa, joita tydssa késitellaan.

Opinndytetyon kontaktihenkilonad toimii Maslog Oy:n myynti- ja markkinointipaal-
likkd Elina M&honen. Tavoitteena oli tehdd opinnéytetyo tiiviissa yhteistydssa toimek-
siantajan kanssa ja kuunnella mahdollisimman tarkasti heidén tarpeitaan. Tavoitteena
on my®ds tutkia vientiprosessia kokonaisuudessaan ja pyrkié poimimaan sieltd olennai-
set asiat, joiden avulla voidaan valmistautua paremmin onnistuneen viennin aloittami-

seen. Ty0ssa toteutetaan teoriaosuuden tueksi myods henkil6haastatteluita. Sen sijaan
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ettd olisin haastatellut useita eri yritysten viennisté vastaavia henkil6ité, paadyin haas-
tattelemaan kahta asiantuntijaa, joilla on kokemusta viennista lukuisten yritysten pa-
rissa seké konsultin ettd neuvonantajan ominaisuudessa. Ndiden haastatteluiden tavoit-
teena oli tukea teoriatietoa, mutta myds antaa kaytdnnon ndkokulmaa onnistuneeseen

vientiprosessiin.

Kéytdn tdssa opinndytety0ssé teoreettisena viitekehyksend yrityksen kansainvalisty-
misprosessia. Tyon aluksi kéyn lapi kansainvalistd kauppaa ja vientia yleisella tasolla.
Taman jalkeen kdydaan 1&pi kansainvalistymisprosessi teoriassa lapi. Ennen kuin siir-
rytdén analysoimaan Ruotsia kohdemaana, kaydaan vield l&pi eri vientimuodot seka
vientiin liittyvien sopimusten tarkeys ja rahoituksen lahteet viennin alkuvaiheessa.
Rajaan tassé vaiheessa toiminnan EU:n siséiseen kauppaan. Tastd tydstd on rajattu
my0s pois EU:n sisdisen kaupan verondkokulma, joka koskee muun muassa EU-
myyntien ja -ostojen ilmoittamista arvonlisdveroilmoituksessa. Maslog Oy:n tuleekin
selvittdd maa- ja asiakaskohtaisesti tayttadkd heidan myyntinsé verottoman yhteiso-

myynnin Kriteerit.

Onnistunut viennin suunnitteluprosessi alkaa yrityksen omasta tilanneanalyysista.
Markkinaselvityksen avulla tulisi tehdd seka vientituotteiden ettd kohderyhman ja
maan valinta. Lisaksi tulisi laatia vientitoiminnan tavoitteet budjetteineen ja aikatau-
luineen ja valita yritykselle sopiva markkinastrategia. (Selin 2004, 94-97.) Té&ss&
tydssa rajataan kuitenkin pois joitain edell& mainituista osista. Esimerkiksi budjetointi
ja aikataulutus jaa yrityksen johdon tehtdvaksi heidan lopullisen strategian valinnan
pohjalta. On myds huomioitava, ettd tdma vientisuunnitelma rajoittuu EU:n sisdiseen
kaupankéyntiin. Nain ollen EU:n ulkopuolisen viennin erityispiirteet tulee huomioida

tapauskohtaisesti.

Koska Maslog Oy:ll4 ei ole vield vienti& teimme paatoksen, etten keskity vain suppean
vientisuunnitelman tekemiseen, vaan pyrin kuvaamaan koko kansainvalistymisproses-
sin. Kun yrityksen johdolla on paremmin tiedossa koko prosessi, voi se hy6dyntéa sité

paremmin myds lopullisen vientisuunnitelman teossa.
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Pyrin kuvaamaan tydssani, kuinka onnistunut vientiprosessi toteutetaan teoriassa.
Mielestani vientitoimintaa aloittavan yrityksen on oltava kuitenkin myds hyvin tietoi-
nen riskeista sekd mahdollisista virheistd, joita toimintaan saattaa sisdltya kussakin
prosessin eri vaiheessa. Ottamalla késittelyyn my®s nama niin sanotut sudenkuopat
kunkin prosessin vaiheen yhteydessd, haluan nostaa esille myds vientitoimintaan liit-
tyvét negatiiviset puolet. N&it4 sudenkuoppia pystytaan kuitenkin myos valttdmaan,
mikali valmistautuminen tehdd&dn mahdollisimman hyvin. Toisin sanoen tunnetaan
kohdemaa ja tehdadn kotildksyt ennen kuin aloitetaan itse vientitoiminta. YKksi opin-
naytetyon tavoitteista oli tarjota myos konkreettisia tytkaluja yritykselle viennin tu-
eksi. Tata varten laadittiin tiivistelm& vientiprosessista, jonka avulla voidaan pitaa
kirkkaana mielessa missa vaiheessa prosessia mennéan ja mitd asioita tulisi tehda ja
ottaa huomioon. Liséksi markkina-analyysia varten laadittiin ty6kalu, joka etsii vas-

tauksia myos vaikeisiin kysymyksiin liittyen kohdemaahan.

2.3 Opinnaytetyon tutkimus- ja aineistonkeruumenetelmat

Toteutin tdman opinndytetydn tapaus- eli case-tutkimuksena, joka on yksi kvalitatiivi-
sista eli laadullisista tutkimusmenetelmistd. Tapaustutkimukselle on ominaista, etta
tutkittavat tavat ovat ainutkertaisia ja niita tutkitaan omassa erityisessd ymparistos-
séan. Muita tapaustutkimuksen piirteitd on, ettd tapaustutkimus toteutetaan joustavasti
ja tutkimussuunnitelma muotoutuu tutkimuksen edetessa, koska suunnitelmia voidaan
tarvittaessa muuttaa tapaustutkimuksen olosuhteiden muuttuessa. Case tutkimuksessa
analyysin luonne on induktiivinen. Toisin sanoen tutkija pyrkii paljastamaan tutki-
muksessa odottamattomia seikkoja. (Aaltio 1999.) Opinndytetyon edetesséd Maslogilla
tehtiin henkilévaihdoksia, ja myds minun ohjaajani vaihtui. Liséksi tutkimus paljasti
odottamattomia seikkoja, joita kdyn lapi mydhemmin, joten siin& mielessa tapaustut-

kimus oli onnistunut.

Pertti TOttd on todennut, ettd tutkimusmenetelmén kysymyksen muoto mééraa kaytan-
ndssa kaytettavan tutkimusmenetelméan (Totté 1999, 284-286). Koska tdman tyon tar-
koitus on laatia vientisuunnitelman teoreettinen viitekehys, vastaa se kysymykseen,

mitka ovat onnistuneen viennin edellytykset valittuun kohdemaahan. T6tto jatkaa, etté
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empiiriselld tasolla laadullisella tutkimusmenetelméall& haetaankin vastausta kysymyk-
siin mit4 ja miten (Tott6 1999, 284-286). Toisin sanoen etsimalld vastauksia kysy-
myksiin mita tehdaén ja miten tehdéan, on tavoitteenani tukea onnistuneen vientisuun-

nitelman laatimista tulevaisuudessa Maslog Oy:lle.

Toimeksiantajani oli myds kiinnostunut viennin aloittamisen kustannuksista kohde-
maahan varsinkin viennin alkuvaiheessa. Jos Maslog Oy:lla olisi jo tdssa vaiheessa
strategia ja selvd suunnitelma Ruotsin markkinoille siirtymiseksi, voitaisiin tydssa kes-
Kittya ainoastaan markkinoille tunkeutumisen kustannuksiin. Kaytannossa tallgin voi-
taisiin tehda kvantitatiinen eli mééarallinen tutkimus perustuen markkinoille tunkeutu-
misen kustannuksiin. Toton mukaan méaaréllisella tutkimusmenetelmé&lla haetaan vas-
tausta kysymyksiin, miten paljon ja miksi (T6ttd 1999, 284-286). Pertti Alasuutari
toteaa kirjassaan Laadullinen tutkimus 2.0, etta kvalitatiivista ja kvantitatiivista tutki-
musta ei voi pita4 toisiaan poissulkevina analyysimalleina. Painvastoin niitd voidaan
pitéa toistensa jatkumoina ja niitd voidaankin hyvin soveltaa samassa tutkimuksessa.
(Alasuutari 2011, 26.) Ei siis voida ajatella, ettd “miksi”- kysymys vastaisi vain Kysy-
myksiin maarallisessa tutkimuksessa. Alasuutari jatkaakin, ettd laadullisessa tutkimus-
menetelmissd “mitd ja miten” kysymysten liséksi tulisi saada ainakin vastaus véhin-
tadn yhteen “miksi”’-kysymykseen. (Alasuutari 1994, 187-202.) Opinndytety6sséni
haen myds vastauksia kysymykseen, miksi asiat tehdaan tietylla tavalla vientisuunni-

telmaa laadittaessa.

Vaikka tassa tyossa ei tehdé varsinaisesti kvantitatiivista tutkimusta, eivét esimerkiksi
markkinoille tunkeutumisen kustannukset voi olla vaikuttamatta Maslog Oy:n valitse-
maan strategiaan. T&std syystd myos niitd tulee tarkastella osana paatoksentekoa. Mie-
lestdni sen avulla saadaan vastauksia myds laadulliseen tutkimukseen ja juuri edelld
esitettyyn “miksi”-kysymykseen. Toisaalta, jos tutkittaisiin vain markkinoille tunkeu-
tumisen kustannuksia ja talta pohjalta tehtdisiin strategiset paatokset, eivat ne pakosta
tukisi kannattavaa pitkdn aikavalin toimintaa uusilla markkinoilla. Yksinkertaistet-
tuna, pelk&stdan halvimman vaihtoehdon valinta ei voi olla peruste tietyn strategian

valintaan tarkastelematta tdman valinnan pitempiaikaisia seurauksia.
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Laadulliseen tutkimukseen liittyvad tutkimusaineistoa voi kerdtd monella eri tavalla.
Tassd opinnéytety0ssé teorian tueksi toteutan tutkimushaastattelun, joka tassé tapauk-
sessa on teemahaastattelu. Teemahaastattelu tunnetaan myos puolistrukturoituna haas-
tatteluna, jonka avulla pyritdan I6ytdmaan vastauksia, jotka ovat merkityksellisia tut-
kimuksen tarkoituksen mukaisesti. Teemahaastattelussa korostetaan ihmisten tulkin-
toja asioista ja ennalta laadittuihin kysymyksiin voi lisatd tarkentavia kysymyksié
haastattelun edetessa. Nama lisakysymykset tulee kuitenkin liittya tutkittavaan asiaan.
(Pitkaranta 2014, 92-93.) Teemahaastattelun kysymykset laadittiin yhdessé toimeksi-
antajan kanssa ja néin pyritdén kiinnittdmaan erityistd huomiota juuri heidan mielen-

kiinnon kohteisiinsa.

2.4 Haastattelujen toteutus

Kuten jo aiemmin kavi ilmi, haastattelin kahta henkil6a opinnaytety6té varten. Tavoit-
teenani oli saada myo6s kaytannon kokemuksia liittyen vientitoimintaan tukemaan teo-
riaa. P44dyin haastattelemaan kahta asiantuntijaa, jotka ovat tehneet yhteystyota lu-
kuisten yritysten kanssa liittyen vientiin ja kansainvalistymiseen. Koska heill& on ko-
kemusta toimimisesta useiden yritysten kanssa, uskon ettd he pystyvat ndkemaan laa-
jemmin mité& kansainvalistymisessa ja viennissé tulisi ottaa huomioon, kuin haastatel-
taessa yksittaisen yrityksen edustajaa. Haastattelut toteutettiin puhelinhaastatteluina.
Haastattelut litteroitiin eli nauhoitettu tutkimushaastattelu kirjoitettiin tekstimuotoon.
Tama auttoi haastattelun lapikaymisessé ja analysoinnissa. Taulukosta yksi voi nahda

haastattelujen perustiedot tiivistetysti.

Taulukko 1. Haastattelun perustiedot

Pvm. Kesto Haastatteluun osal- Titteli Osallistumisen syy
(min.) listunut henkil®d
24.42020 14.54 Marko Luoma Toimitusjohtaja Viennin asiantuntija
Xport
8.5.2020 13.41 Vilma Rissanen Business Finland | Viennin/ Viennin edista-
Advisor (Tuk- misen asiantuntija
holma)
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Haastateltavat henkil6t olivat Xport yrityksen toimitusjohtaja Marko Luoma seké Bu-
siness Finlandin Advisorina Tukholmassa toimiva Vilma Rissanen. Marko Luoma on
Xportin toinen perustajajasenista ja toimitusjohtaja. Yritys toimii Seingjoella ja on
vuodesta 2014 on tarjonnut asiakkailleen kansainvalistymispalveluita. Néihin palve-
luihin kuuluvat esimerkiksi markkinatutkimukset, partnerihaut, kdytannon jarjestelyt
liittyen kansainvalisiin messuihin seka asiakkuuksien hoitoa vientipaallikkoné. Yh-
teensa yrityksend Xportilla on vuosikymmenten kokemus liittyen vientiin lukuisiin eri
maihin. Vilma Rissanen toimii talla hetkelld Tukholmassa Business Finlandin palve-
luksessa Advisor nimikkeelld. Hanen p&avastuunaan on suomalaisten yritysten vien-
nin edistdminen Ruotsiin sek& neuvoa ja ohjata suomalaisia pk-yrityksia kansainvalis-
tymissuunnitelmissaan ja toimissaan Ruotsin markkinoilla. Lisaksi han vastaa liiketoi-
mintamahdollisuuksien ja myyntimahdollisuuksien tunnistamisesta suomalaisille yri-

tyksille Ruotsissa, mik& on erittéin tarked osa hénen tyotaan.
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3 EUROOPAN UNIONIN SISAINEN VIENTI

3.1 Yleista Euroopan unionin kaupasta

Euroopan unionia perustettaessa yksi sen tdrkeimmista tavoitteista oli kaupankaynnin
vapauttaminen. Tama koskee sekd Euroopan sisdistd, ettd ulkopuolista kauppaa. EU
ajaa voimakkaasti maailmankaupan vapauttamista ja se onkin yksi maailman ulospain-
suuntautuneimmista talouksista. EU:n etuna on, ettd se neuvottelee aktiivisesti kaup-
pasopimuksista seka yksittaisten maiden ettd alueellisten ryhmittymien kanssa. Naiden
sopimusten tarkoitus on taata EU:lle ja sen sopimuskumppaneille paasyn toistensa
markkinoille mahdollisimman edullisesti. (Euroopan unionin viralliset www-sivut
2020.)

EU:n kauppa muun maailman kanssa on kasvanut voimakkaasti. Vuosina 1999-2010
se kaksinkertaistui ja sen osuus olikin EU:n bruttokansantuotteesta 30 %. Osana Eu-
roopan unionia, myds Suomen kauppapolitiikasta vastaa EU, ei Suomi itsenéisesti. EU
neuvottelee sopimukset jasenmaidensa puolesta. (Euroopan unionin viralliset www-
sivut 2020.) Usein kuulee kritisoitavan, ettd EU:lla on liian paljon valtaa muun muassa
Suomen asioihin. Kauppaan liittyen tulisi kuitenkin muistaa, ettd yhtendisella EU:lla
on kansainvélisissé kauppaneuvotteluissa kuitenkin paljon enemman painoarvoa kuin
yhdellakaén EU:n jdsenmaista olisi itsenéisesti (Euroopan unionin viralliset www-si-
vut 2020).

Vuonna 2017 EU:n BKT oli noin 15300 miljardia euroa ja se olikin jopa Yhdysvaltoja
suurempi talous. Maailmankaupan kolme suurinta toimijaa ovat Kiina, EU sek& Yh-
dysvallat. Vuonna 2016 maailman kolme suurinta tavaranviejaa olivat Kiina (17,0%),
EU (16,0%) sekd Yhdysvallat (14,0%). Kuvio 1 havainnollistaa hyvin, kuinka vienti
on jakautunut maailmassa ja mik& on EU:n osuus siitd. (Euroopan unionin viralliset

www-sivut 2020.)
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Maailman suurimmat tavaranviejat 2016

400% 380%
35,0%
30,0 %
25,0 %
20,0 % 17,0% 9
15,0 ; i 14.0%
,U 7
10,0 % 5
5,0% I I 5;" 40%  30%  3,0%
0.0 % | m m
.\\é"b & < ,z}\'?;\ Q'z?\ O«Q:b LS{'O S
2 A S NS A oF N
& \(\b\ &’b/ 3
o K\ <&
&

Kuvio 1. Maailman suurimmat tavaranviejat vuonna 2016

3.2 Euroopan unionin siséinen kauppa

Euroopan unioni muodostuu 27 jasenmaasta ja Kkattaa suuren osan mantereesta.
Vuonna 2015 EU-maiden vakiluku oli 508 miljoonaa henkilda. Kuten aiemmin mai-
nittiin, EU sai alkunsa, kun ryhdyttiin rakentamaan taloudellista yhteisty6ta. Toisen
maailmansodan jalkeen alkanut Europan yhdentyminen johti lopulta EU:n syntymi-
seen. Perimmaisend ajatuksena oli, ettd EU maat kayvéat keskendan kauppaa, joka joh-
taa lopulta taloudelliseen riippuvuuteen kauppakumppanimaista. Lopulta néin valte-
taan keskinaisia konflikteja. EU on muuttunut alkuaikojen talousyhteisosta nykyiseksi

poliittiseksi unioniksi. (Euroopan unionin viralliset www-sivut 2020.)

Yksi EU:n keskeisistd tavoitteista sitd perustettaessa oli jasenvaltioiden valinen vapaa-
kauppa (Euroopan unionin viralliset www-sivut 2020). Yhtena Euroopan yhdentymi-
sen menestystarinoista voidaankin pitdd sisémarkkinoiden luomista. Kaytannossa
tdmaé tarkoittaa, ettd EU:n sisalla k&ytavélla kaupalla ei ole rajoituksia, eikd myoskaan
rajoilla tullia. Kilpailu on vapaata ja kauppaa voi kdyda vapaasti EU:n jasenvaltioiden
valill4. Useita maiden valisid kaupan ongelmia on onnistuttu poistamaan yhtenaista-

méll& lainsdadantoa ja luomalla direktiivejd, joilla tuotteiden vaatimukset on maari-
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telty. Direktiiveill4 voidaan ohjata muun muassa teknisié vaatimuksia, terveys- ja tur-
vallisuusmaarayksia seka lisensseja. (Euroopan parlamentin tiedotushanke www-sivut
2020.)

Euroopan unionin jasenmaista seitseméntoista kayttad valuuttana euroa. Taméa osal-
taan vaikuttaa siihen, ettd myos kaupankaynti helpottuu. Toisaalta se lisaa yritysten
valista kilpailua, mutta myds helpottaa hintojen vertailua eri maiden vélilla. (Euroopan
parlamentin tiedotushanke www-sivut 2020.) Kun suomalainen yritys kdy kauppaa eu-
roissa, poistuu siltd valuuttoihin liittyvat kurssiriskit. Toisin sanoen valuuttakurssin
muutos ei aiheuta yritykselle riskid. Jos asiaa ajatellaan vaikkapa Maslog Oy:n tapauk-
sessa ei vientitoimintaan liity kurssiriskid, kun vieddan tuotteita esimerkiksi Saksan
markkinoille, koska siella on kaytdssa euro. Toisaalta jos vieddan tuotetta Ruotsiin,
liittyy toimintaan aina valuuttariski. Kéytannossé yrityksell& on aina olemassa kurssi-
riski, jos silla on velkaa tai saatavia muussa valuutassa kuin sen kotimaan valuutassa.
Kun tehdéén tarjous, otetaan valuuttariski. Jos kurssit muuttuvat ennen maksua niin
riski realisoituu. (Vahvaselkd 2009, 306.) Tulee kuitenkin myds muistaa, ettd valuut-
tariskista voi olla myds hydétya yritykselle, jos kurssimuutos tapahtuu suotuisaan suun-

taan.

Suomalaiselle yritykselle on luonnollisin tapa aloittaa vienti Euroopan unionin sisalla.
Yksi vientia aloittavan yrityksen sudenkuoppa voikin olla ensimméinen vientimaan
valinta. Kim Véisénen on todennut, ett& joskus nuoren ja kokemattoman yrityksen pro-
sessi, jolla valitaan vientimaa voi muistuttaa hullun apinan hyppelya liaanista toiseen.
Paatos viennin aloittamiseen johonkin maahan voi yksinkertaisesti perustua siihen,
mista pdin ensimmaiset tuotteen tai palvelun kyselyt ovat tulleet. VVdisénen jatkaa, ettei
paéatos saisi perustua intuitioon, ettd tuotetta tulisi viedd johonkin, vaan laskuharjoi-
tuksiin ja tarkan ajatusprosessin tuloksiin. (Vaiséanen 2018, 75-76.) My0s Rissanen to-
teaa antamassaan haastattelussa, ettd yksi onnistuneen vientiprosessin edellytyksista
on kohdemaan markkinan tunteminen. Yrityksella tulee olla k&sitys markkinan poten-
tiaalista, markkinan koosta ja sen kasvusta. Liséksi kilpailutilanteen tunteminen mark-
kinoilla sek& oman tuotteen asemointi suhteessa kilpailijoihin tulisi olla tiedossa. Yri-
tyksen tulisi myos tietaa tarkalleen, miké on heidian “unique selling point”, eli kuinka
he pysytyvat erottumaan kilpailijoista. (Rissanen 2020.) Luoma muistuttaa haastatte-

lussaan, ettd heillad on ollut hyvia kokemuksia viennin aloittamisesta kohdemaahan,
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josta on tullut yhteydenotto yritykseen ja ndin on osoitettu kiinnostusta tuotetta koh-
taan maahantuojan tai jalleenmyyjén toimesta. Han painottaa kuitenkin yrityksen

omaa aktiivisuutta, kun etsitadan sopivia yhteistydkumppaneita. (Luoma 2020.)

Jos kyseessa on yrityksen ensimmainen viennin kohdemaa ja puhutaan kaukaisesta ja
eksoottisesta maasta, on vienti yleensa tuomittu epaonnistumaan. Tasta Vaisanen on
ottanut esille Dubain, johon Finnairin suorat lennot ja hyvaa séé tuntuu olevan riittava
syy aloittaa vienti. Han kutsuukin téllaista toimintaa bisnesturismiksi. Markkina-alu-
eena Dubai l&hialueineen on vaestoltadn pienempi kuin vaikkapa Ruotsi. Kun taas ver-
taa sitd “viennin edistimisen” madrad, mika Dubaihin tehdaan verrattuna Ruotsiin, on
viennin méaaréan ero merkittava. Arabiemiraatteihin kokonaisviennin arvo on parisataa
miljoonaa, mistd suuret yritykset kuten Kone ja Wartsila lohkaisevat suuren siivun.
Vastaavasti viennin arvo Ruotsiin on 5,5 miljardia euroa vuositasolla. Vaisénen tote-
aakin, ettd mikali Yhdistyneissd Arabiemiraateissa olisi Suomen saa ja Finnair lopet-

taisi suorat lennot, loppuisi myds vienti sinne. (Véisédnen 2018, 75-76.)

3.3 Viennin syyt

Ennen kuin yritys tekee paatdksen viennin aloittamisesta, tulisi sen pohtia erittain tar-
kasti viennin syitd. Kuten aiemmin mainitsin, voi viennin aloittamisen ja kohdemaan
valinta perustua niinkin yksinkertaiseen asiaan kuin yhteydenottoon ulkomailta. Mi-
kali yrityksella ei ole ennestdan jo vientitoimintaa ja tietoa onnistuneesta viennista,
tulisi yhteydenottoihin suhtautua aarimmaisen kriittisesti. Kim Véisénen toteaa, etta
vienti itsessdén ei ole autuaaksi tekevé asia yritykselle. Hanen ndkemyksensa mukaan
vienti, jolla saavutetaan pelkéstaan vientistatus, on suurta typeryytta. VVaisdnen perus-
telee ndkemystaan sillg, ettd yleensé vienti on erittain kallista, kuluttaa paljon resurs-
seja sekd aikaa. Han esittdd myos ndkemyksen, jota tulisi tosissaan pohtia. Jos yritys
on kannattava ja se onnistuu kerddmaan tuloksellisen toiminnan kannalta tarvittavat
lilkevaihtoeurot seké kaavaillun kasvun kotimarkkinoilta, onko jarkevaa tuhlata suu-
rella vaivalla ansaittua rahaa vientiponnisteluihin, jotka syovét ndma eurot. (Vaisénen
2018, 13-14.)



19

Vahvaselké on esittanyt kirjassaan kolme strategista padtdsaluetta johon yrityksen joh-
don tulisi 16yta4 vastaukset kansainvélistymisen kdynnistysvaiheessa. Yrityksen joh-
don tulisi vastata seuraaviin kysymyksiin: Miksi kansainvélistytdan, minne kansain-
valistytddn ja miten kansainvélistytaan. (Vahvaselka 2009, 61.) Kansainvélistyminen
voi johtua Vahvaselan mukaan itse yrityksen ulkoisesta toimintaymparistosta tulevista
koti- tai kohdemarkkinatekijoista. Naitd tekijoitd voidaan kutsua myos kansainvalisty-
misen paine- ja imutekijoiksi. Toisaalta kansainvélistyminen voi vaikuttaa yrityksesta
itsestddn johtuvat tekijat kuten yrityksen ominaisuudet, johdosta johtuvat tekijat tai

paatoksentekoon liittyvat tilannetekijat. (Vahvaselkd 2009, 62.)

Kansainvélistymisen painetekijana voi toimia yksinkertaisesti kotimarkkinoiden pie-
nuus. Yhtena painetekijanéd on saattanut toimia myds syrjdinen sijainti. Markkinatie-
don saanti, markkinaimpulssien nopea havaitseminen sekd kosketuspinnan saaminen
markkinoille on lisénnyt yritysten tarvetta olla 1asnd markkinoilla eri operaatiomuo-
doilla. (Vahvaselka 2009, 62.)

Tutkimuksissa on havaittu, ettd kansainvélistymisen alkuvaiheessa vaikuttavat edella
mainitut painetekijat. Kansainvélistymisprosessin mydhemmassa vaiheessa voi yri-
tyksen kansainvélistymiseen vaikuttaa myds niin sanotut imutekijat. Naita voivat olla
esimerkiksi kohdemarkkinoiden suuruus, avoimuus seka BKT-kasvuennusteet. Myds
markkinoille etabloitumista eli sijoittumista edistavat tukitoimet toimivat tekijoina,
jotka houkuttelevat kansainvélistymiseen. (Vahvaselké 2009, 62.) Edella mainitut tu-
kitoimet voivat olla hyvia mahdollisuuksia yritykselle, mutta ne voivat olla myds niin
sanottuja sudenkuoppia. Nykyaan on paljon vientiin liittyvia projekteja ja yrityksen
tulee tarkasti miettid, mik& on sille oikeasti hyodyllinen tapa toimia. Vientia ja kan-
sainvalistymisté ei myoskadn pida sekoittaa keskenédan. Vientid mitataan kdytanngssa
ainoastaan saatavilla tuloilla, kun taas kansainvalistymisen onnistumista on erittdin
vaikea mitata. Puhuttaessa kansainvalistymisestd ei ole lainkaan harvinaista kuulla,
ettd on kayty muutamilla messuilla ja oli meilld ulkomaalainenkin harjoittelija kolme
kuukautta, joten meidan yrityksessamme kansainvélistyminen on hyvéssd vauhdissa”.
(Vdisanen 2017, 26.) Yrityksen johdon tuleekin kriittisesti miettid, mitk& ovat sen

viennin ja kansainvéalistymisen tavoitteet ja kuinka niitd mitataan. Rissanen muistuttaa
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myos, ettd yrityksella tulisi olla selkeét tavoitteet ja miettid, kuinka onnistumista mi-
tataan. Ellei ole maéritelty esimerkiksi myyntitavoitetta, kuinka yritys voi myéhemmin

analysoida, oliko vientiprosessi onnistunut vai ei. (Rissanen 2020.)

Selinin mukaan vientitoiminnan peruslahtékohtana on viennin valttdmattomyys yri-
tystoiminnalle. Yrityksen johdon tulee myds selvittad, onko viennille todellista tarvetta
ja jos on, niin miksi. Hénen mukaansa vientitoiminnan aloittamisen yleisimmat syyt
ovat yleensd seuraavat:
e Haetaan lisamyyntia viennistd, koska kotimaassa on jo saavutettu kaikki mah-
dollinen
e Yrityksen ainoa mahdollisuus kehittad ja kasvattaa toimintaa on vienti, johtuen
tuotteen erikoisuudesta
¢ Vientitoiminnan avulla voidaan tasapainottaa tuotannon kausivaihteluita
e Yritys voi hajauttaa litketoiminnan riskiéd jakamalla toimintansa laajemmalle
alueelle
Selin huomauttaa myds, etté ellei vientitoiminnalle ole 16ytynyt todellisia peruste-
luja, tulisi miettid muita tapoja kehittda yrityksen toimintaa tai vastaavasti siirtad
viennin aloittamista. On voinut jopa kéyda ilmi, ettd kotimaasta on I6ytynyt uusia
mahdollisuuksia, joten silloin on luontevampaa yritykselle keskittya niihin. (Selin
2004, 16.)

Yrityksen tulee pohtia tarkasti, mihin paatds viennin aloittamisesta perustuu ja
kuinka heidan tulisi valmistautua siihen. Luoma antaa tasta hyvéan kaytannon esi-
merkin haastattelussaan. Kun vientid aletaan suunnittelemaan vasta siind vai-
heessa, kun kotimaan myynti heikkenee ja oletetaan, ettd viennin avulla paikataan
nopeasti menetettyjé tuloja, ollaan tassa usein vaarassa. Varsinkin kokematon yri-
tys voi olettaa, ettd tulorahoitusta saadaan ulkomailta nopeasti. Kun vientiprojekti
ei etenek&an niin nopeasti kuin luullaan ja samaan aikaan kotimaan myynti piris-
tyy, voi yrityksen johto paattaakin, ettei vientituloja tarvita tssa hetkessa. (Luoma

2020.) Néin ollen on vaarana, etta yritys on tuhlannut seké aikaa etté rahaa.
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4 VIENNIN SUUNNITTELUPROSESSI

Yrityksen johdon pé&tds kansainvalistymisestd ja vientitoiminnan aloittamisesta on
kauaskantoinen ja strategisesti merkittava paatds. Padomistajilla ja johdolla tuleekin
olla yhtendinen nédkemys, eli jaettu visio yrityksen tulevaisuudesta. Lisaksi heidan tu-
lee olla sitoutuneita paatdkseen kansainvélistymisesta. (Vahvaselk& 2009, 103.) Pyrin
kaymaan lapi tassa luvussa oleelliset asiat viennin suunnitteluprosessiin liittyen. Otan

kasittelyyn varsinkin asiat, jotka koen Maslog Oy:n tapauksessa tarkeiksi.

Risto Siilasmaa on avannut omaa johtamistapaansa kirjassaan Paranoidi optimismi.
Hénen tavassaan johtaa on asioita, joita kannattaa miettia myds Maslog Oy:ssa kun
suunnitellaan ja toteutetaan vientiprosessia. Siilasmaa méaérittelee paranoidin optimis-
min ajattelutavaksi, jossa valppaus ja aimo annos todellisuudentajuista pelkoa yhdis-
tyvét optimistiseen tulevaisuuden asenteeseen. H&n pyrkii paranoidin ajattelutavan
avulla ndkemaéan pahimmat vaihtoehdot toiminnassa, jolloin ne on mahdollista suun-
nitella ja jopa valttaa. Kun johtaja on pohtinut pelottaviakin skenaarioita, eivat huonot
uutiset tule jarkytyksend. Tama johtuu siitd, ettd pahimpiakin vaihtoehtoja ja niiden
vaikutusten lieventdmistd on kayty lapi etukéteen. Siilasmaa toteaakin, ettd paradok-
saalisesti optimismi on suoraa seurausta paranoidista ajattelusta. (Siilasmaa 2018, 48-
49.) Maslog Oy tulee esimerkiksi varmasti tormaamaéan yhteistyékumppaneihin, jotka
tarjoavat apua kansainvélistymisessd. Tassé yrityksen tulee olla erityisen tarkka 10y-

taakseen parhaat kumppanit.

Myos Kim Vaisanen on ottanut kirjassaan esille Siilasmaan ajatuksen, jota suomalaiset
yritykset voisivat ehk& hyodyntdd enemman. Siilasmaa kayttaa usein palautteeseen ja
uutisiin liittyvaa sanontaa: ”Good news = no news, No news = bad news, Bad news =
good news”. Mikali yritys saa hyvia uutisia, asiat menevét suunnitellusti. Toisin sa-
noen, kun saa hyvia uutisia, ne eivat yleensa tuo tullessaan yllatyksia. Mikali yritys ei
saa mitdan uutisia asiakkaalta tai esimerkiksi jalleenmyyjalta, niin kdytannossa yritys
lent&& sokkona. Yritys ei tied4d missd mennddn markkinoiden tai asiakkaiden suhteen.
Niinp& uutiset mité se lopulta saa, ovat todennékoisesti huonoja. Mikali yritys taas saa
huonoja uutisia, on yritys ainakin tietoinen mitd tapahtuu ja se pystyy korjaamaan ti-
lanteen ja kehittdm&&n toimintaansa. (Vaisanen 2018, 134.)
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Luoma korostaa valmistautumisen merkitysté vientiprosessissa. Yritys tulee varmasti
kohtaamaan asioita, joihin se ei ole edes voinut valmistautua. Mutta mitd paremmin
yritys on valmistautunut, sitd paremmin se pystyy yleenséd myds reagoimaan matkan

varrella ja tekeméaén tarvittavia korjausliikkeitd. (Luoma 2020.)

4.1 Vientisuunnitelma

Jo opinndytetyOn alkuvaiheessa kavi ilmi, ettd vientisuunnitelma ké&sitteend voidaan
tulkita usealla eri tavalla. Se voi olla yksityiskohtainen suunnitelma tietyn alueen
markkinoille. Vientisuunnitelma voidaan kasittdd myds laajana osana yrityksen kan-
sainvalistymistd. Kéytannossa vientisuunnitelma on yksi osa yrityksen kansainvélisty-
mistd. Toinen huomio minka4 tein oli, ettei ole olemassa selke&é tapaa tehda yksiselit-

teista vientisuunnitelmaa.

Selinin mukaan hyvésté vientisuunnitelmasta voidaan kayttda nimitys SMART, jolla
tarkoitetaan tarkkaan madriteltya (Specific), mitattavissa olevaa (Measurable), toimen-
piteisiin perustuvaa (Actionoriented), realistista (Realistic) sek& aikataulutettua (Ti-
metable) suunnitelmaa. Lahtokohtana vientisuunnitelmaa tehtdessa tulisi olla vienti-
toiminnan kokonaistavoitteet. Kéytdnnossa tama tarkoittaa, kuinka paljon yrityksen
tulisi vieda tuotetta saadakseen kustannukset katetuksi ja varmistettua tuottavuus. Li-
séksi tulisi mééritell& aikataulu tavoitteiden toteutumiseen ja mill& toimenpiteilla tahan
paastaan. Myos rahoituksen lahteet tulisi selvittda. Selin jatkaa lisaksi, ettéd vientisuun-
nitelmaan tulisi kuvata mahdollisimman tarkkaan vientihankkeen laajuus. Esimerkiksi
yritys voi todeta, ettd se kdynnistdd viennin Ruotsiin ja siell& ensisijainen kohde tulee
olemaan Tukholman seutu. Taman jalkeen yritykselld on tarkoitus siirtyd Goteborgiin.
Yrityksella tulisi olla my6s selkedt tavoitteet, koska niiden avulla voidaan tuloksia ar-
vioida paremmin. My®0s tavoitteiden tulisi olla selkeitd ja madritelty mitattavissa ole-
vissa yksikoissd. Kun on asetettu tavoitteet, tulisi niiden saavuttamiseen 10ytd4 myos
keinot. Kéytannossa siirrytddn mita-kysymyksestad miten-kysymykseen. Vientihanke
tulisi jakaa osiin ja laatia jokaiselle osalle selked toimenpideluettelo ja varmistua, etta
tarvittavat asiat tulee hoidettua sovitusti. Taman jalkeen siirrytdan itse budjetointiin.
Budjetti tulisi laatia mahdollisimman tarkasti, joka koostuu sek& menoista ettd tavoi-

teltavista tuloista. Lopuksi hankkeen kullekin osakokonaisuudelle tulisi nimetd oma
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vastuuhenkil®. Ellei vastuuhenkild nimetd, on vaarana, ettei kukaan tee mitaan tai
kaikki tekevét samaa. (Selin 2004, 100-103.)

Vahvaselké kédy kansainvélistymisen perusmallissa samoja asioita, mutta syvemmin
kuin edell&d mainitussa Selinin méarittelemé&ssé vientisuunnitelmassa. Mielestani kan-
sainvalistymisen perusmalli luo téll& hetkella paremman l&dhestymistavan Maslog Oy:n
tapauksessa. Kun kansainvélistymisprosessi ymmarretdaan kokonaisuudessa laajem-
min, palvelee se myds koko organisaatiota paremmin, kun vienti aloitetaan. Jos yri-
tyksella olisi jo vientid, sopisi mielesténi sille valittua kohdemarkkinaa varten tehty

suppeampi vientisuunnitelma.

Seuraavissa kappaleissa kdydaan tarkemmin lapi kansainvélistymisen suunnittelun pe-

rusmalli, joka on tiivistettyn& kuviossa 2.

. Markkina

Kuvio 2. Kansainvélistymisen suunnittelun perusmalli (Vahvaselka 2009, 107)

4.2 Yrityksen valmiudet kansainvalistya

Suunnitellessaan vientitoimintaa yrityksen on ensiarvoisen tarkedd varmistaa vienti-
kelpoisuutensa yrityksen taloudellisten ja henkisten voimavarojen seka tuote- ja pal-
velukokonaisuusien suhteen. Osana tété prosessia on jo edellé 1apikaydyt viennin aloit-
tamisen syyt. Ratkaisevaa tdssé vaiheessa on, ettd yritys on rehellinen arvioidessaan

omia kykyjaéan sek& mahdollisuuksiaan vientimarkkinoilla. (Selin 2004, 94-95.)
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Omat valmiudet
1. Lahtovalmiudet

2. Kartoitusvaihe

A) Perusvalmiudet

B)Tuotteet/palvelut ja markkinointi
C) Henkilosto
D) Tuotanto- ja palvelukyky

3. Johtopaatosten tekeminen

Kuvio 3. Yrityksen omien valmiuksien selvittdminen (Vahvaselka 2009, 107)

Kun kansainvalistymisvalmiuksia aloitetaan kartoittamaan, tulisi selvittda yrityksen
perusvalmiudet, tuotteiden vientikelpoisuus ja markkinointivalmius, henkiloston, yri-

tyksen tuotannon ja teknologian valmiudet. (Vahvaselkd 2009, 107.)

Tarkasteltaessa yrityksen perusvalmiuksia kansainvalistymiseen, voidaan perusval-
miudet jakaa kuuteen tarkasteltavaan kokonaisuuteen. Kuviossa 4. on eritelty asiat,
jotka yrityksen tulisi kéyda l&pi perusvalmiuksistaan, kun tehdaan yrityksen siséista
analyysia.

A Perusvalmiudet
-liiketoimintasuunnitelma
-omistus- ja rahoitusrakenne
-talousanalyysi

-johdon kansainvalistymisvalmiudet

-yhteistyo- ja verkottumisvalmiudet

-infomaatio- ja kommunikointi jarjestelmat

Kuvio 4. Yrityksen perusvalmiuksien analysointi (Vahvaselka 2009, 109)

Yrityksen tulisi péivittaa liikketoimintasuunnitelmansa, mikali kansainvalistymispaatos
aiheuttaa siihen muutostarpeita. Myos itse liiketoimintasuunnitelmassa tulisi huomi-
oida kansainvélistymisen mahdollisuus ja nain ollen ottaa huomioon seké yrityksen
kasvutavoitteet ettd kasvustrategia. (Vahvaselkd 2009, 107.) Kasvutavoitteet ja stra-

tegia tulisi suunnitella realistisesti ja pohtia, milld toiminnan onnistumista mitataan.
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Vaisdnen toteaa, etta vientid ei tulisi ajatella vanhakantaisesti pelkk&dna markkina-
osuuspelind. Loppujen lopuksi yritys eldd absoluuttisesta liikevaihdosta, joka viime
kadessa nékyy sen tuloslaskelman riveilla. Suurikaan markkinaosuus yksittéisell&
markkinalla ei pakosta takaa positiivista tulosta, mikéli markkina itsessaan on liian
pieni tai viennin kustannuksia ei pystyta pitaméan kurissa. (Vaisanen 2018, 29-30.)
Tassa kohtaa yrityksen tulisi my6s varmistaa taloudellisten ja tuotannollisten voima-
varojen riittavyys kansainvalistymiseen, mika kaytdnnossa pitaé sisallaén tuotantoka-
pasiteetin, talouden tunnuslukujen ja taseanalyysin kolmelta viime vuodelta, kannat-
tavuuden ja vakavaraisuuden sek& vakuuksien riittavyyden (Vahvaselka 2009, 108).
Tama analyysi auttaa my0s valitsemaan yrityksen resursseille sopivimman strategian

toimia uudessa markkinaymparistossa.

B Tuotteet/palvelut ja markkinointi

-ylivoimatekijat asiakkaan nakdkulmasta
-laatu- ja hintakilpailukyky
-tuotteistaminen ja tavaramerkit

-immateriaalioikeudet

-tuotteen riippuvuus oheis-/alihankinta
tuotteista tai -palveluista

-markkina-asema ja kilpailutilanne

Kuvio 5. Yrityksen tuotteen ja markkinoinnin lapikdyminen (Vahvaselka 2009, 109)

Kuviossa 5. on listattu eréita asioita, joita yrityksen tulee miettia liittyen tuotteeseen ja
sen markkinointiin. Suomessa toimiessaan yritys voi esimerkiksi luottaa siihen, etta
kotimaisuutta voidaan pitdd myyntivalttina. Jos taas suurin osa ulkomaalaisista ei edes
tiedda missa tai mitd Suomi on, tulisi kriittisesti pohtia, onko Suomalaisuus todellakin
myyntivaltti kohdemarkkinoilla. Euroopassa Suomi varmasti tunnetaan nimelld, mutta
Euroopan ulkopuolella totuus voi olla ihan toinen. Kun Nokian toimitusjohtajana toi-
mineelta Kalle Isotalolta kysyttiin aikoinaan mik& merkitys suomalaisuudella oli No-
kian viennissd. Hén totesi: ”on tdd vaan niin helvetin vaikeaa ilman sitékin”. (Vdisédnen
2018, 46-47.) Tamé kuvaa hyvin sitd, ettd vientimaassa ei padekdan enda samat lain-
alaisuudet kuin kotimaan myynnissa. Kannattaa myds esimerkiksi olla tietoinen, miten
Suomeen suhtaudutaan kohdemarkkinoilla. Ruotsalaisten mielesté ruotsi on hyva maa
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ruotsalaisille. Sama asia patee tanskalaisiin, ranskalaisiin, saksalaisiin, yhdysvaltalai-
siin ja niin edelleen. (Véisédnen 2018, 45.) Voisiko jopa olla niin, ettei tuotteen alku-
perdmaata kannata liikaa korostaa, vaan keskitytddn itse tuotteeseen. Framery Oy:n
toimitusjohtaja totesi haastattelussaan, ettd heidan strategiansa on jopa yrittda tehda
tuotteestaan kohdemarkkinoiden nakdinen, jotta asiakas mieltéisi sen kotimaiseksi.
(Lappalainen 2020)

Maslog Oy tulee toimimaan ainakin aluksi Euroopan sisaisilla markkinoilla. N&in ol-
len esimerkiksi tekniset méaardykset, mitta ja painojarjestelmat ovat suurimmassa
osassa maita samat kuin Suomessa Euroopan Unionin ansiosta. Kun mietitdén tuot-
teen vientikelpoisuutta, tulisi asiaa miettia eri asiakasryhmien ndkokulmasta. Valitulle
asiakassegmentille tulisi pystya perustelemaan mikéa on tuotteen ylivoimainen asiakas-
hyoty ja mitkd ovat ne tuoteominaisuudet, jotka tdmén asiakashyddyn tarjoavat. Mikéli
yritykselld on useita tuotteita, tulisi miettid kohdemarkkinoille sopiva tuotetarjooma.
Myo6s markkinakohtaisten sopeutusten tarve tulisi kdyda l&pi. Erityisen tarkeaa olisi
pystyé erottumaan kilpailijoista edukseen seké tehda markkinasegmentointi mahdolli-
simman hyvin. Taman avulla tuote pystyttaisiin asemoimaan ja differoimaan valitulle
kohdemarkkinalle. (Vahvaselké 2009, 108-109.) Maslogin tuotteella on t&hén erittéin

hyvat mahdollisuudet. Tahan palaan opinnéytetydssa viela myéhemmin.

Riippuen tuotteesta, tulisi myos sen lisépalvelut, asennus, kayttdkoulutus, takuu ja
muut oheispalvelut k&yda l&pi tarkasti (Vahvaselka 2009, 108-109). Maslogin tapauk-
sessa tdma tarkoittaa muun muassa kuinka mahdollinen huolto- ja varaosaverkosto

suunnitellaan seké kuinka takuukasittely hoidetaan kaytanndssa.

Yhtena tarkeimmista siséisen analyysin kohdealueista on henkildstén osaamisen kar-
toitus. Maslogin tapauksessa kaytdnnossa analysoidaan kansainvélistymisvalmiudet.
Tama vaikuttaa myds mydhemmin strategiaan ja toimintatapaan, kun vientitoiminta
aloitetaan. Kansainvalistymisvalmiuksia arvioitaessa tulisi tarkastella ainakin henki-
I6ston koulutusta, kielitaitoa, ydinosaamista, motivaatiota sekd suhdeverkostoa (Vah-
vaselkd 2009, 110). Henkilostén osaamisen tarpeita tarkastellaan vield tarkemmin,

kun kdydaan lapi eri vientikanavien valintaan liittyvid ndkokohtia.
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C Henkilosto

-avainhenkildston ammattitaito
-kielitaito
-kansainvalistymisvalmiudet
-yhteistyohalu ja -kyky
-riittavyys

Kuvio 6. Yrityksen henkildston osaamisen analysointi (Vahvaselké 2009, 109)

D Tuotanto- ja palvelukyky

-teknologian taso

-tuotantoprosessi, kapasiteetti ja

laajentamismahdollisuudet

-laatujarjestelmat

-logistiikka

Kuvio 7. Yrityksen tuotannon- ja palvelukyvyn analysointi (Vahvaselka 2009, 109)

Lopuksi yrityksen tulisi myds analysoida fyysisten voimavarojen riittavyys kansain-
valistymiseen. Kuviossa 7. on lueteltu tdhan liittyvat eri osa-alueet. Ellei yritys ole
analysoinut muun muassa tuotantokapasiteettidansa kunnolla, voi sille tulla ongelmia
tuotteiden valmistuksessa. Lisédksi jos logistiikkaa ei ole suunniteltu tarpeeksi tehok-
kaaksi, voi se sy0da yrityksen katteita mika taas nékyy tuloksessa.

Kun yritys on tehnyt analyysin l&htdvalmiuksista ja perusvalmiuksista sen tulee ana-
lysoida tulokset tarkasti. Tassa vaiheessa yritys voi vield perua paatoksensa kansain-
valistymisprosessiin l&htemisestd, mikali se huomaa, ettei silla ole edellytyksia vield
sithen. Nain ollen se voi korjata perustoiminnassaan esiin tulleita puutteita kehitté-
malla toimintaansa ja kohdata paremmin kansainvalistymisen haasteet tulevaisuu-

dessa. Yleensd puutteiden myéntdminen ja tata kautta toiminnan kehittdminen tulee
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tassé vaiheessa my6s huomattavasti halvemmaksi, kuin etta se tehtaisiin jo vientitoi-
minnan alettua. Kansainvalistymisstrategia yrityksen kasvustrategiana tulisi olla osa
kokonaisstrategiaa. (Vahvaselka 2009, 110-111).

4.3 Yrityksen markkinamahdollisuuksien analysointi

Tutkimuksissa on havaittu, ettd yleensa kansainvéalistyminen aloitetaan lahimarkki-
noilta. K&ytanndssé Suomalaisen yrityksen tapauksessa tdma tarkoittaa, ettd kansain-
valistyminen aloitetaan Skandinaviasta tai Baltiasta. Kun ndill4 alueilla on onnistuttu,
jatketaan seuraavaksi esimerkiksi Saksan markkinoille. (Vahvaselka 2009, 111.)

Kim Véisénen on kasitellyt kirjassaan Vaaraa vientia segmentoinnin tarkeytta viennin
aloitusvaiheessa. Han pitdd segmentointia yrityksen tarkeimpané ajattelu- ja valinta-
prosessina. Kaytdnngssa se on valikointia kenell& tai mille asiakaskunnalle myynti-
ponnistelut suunnataan ensimmaiseksi. Hanen mukaansa yrityksen tulisi keskittaa
myyntipanoksensa asiakkaisiin, joista saadaan kassavirta nopeimmin ja helpoimmin.
Englanniksi kdytetddn termid “lowest hanging fruit”. Toisin sanoen poimitaan ensin
hedelmat, jotka on helpoin poimia. K&ytdnnossa tama voi kuitenkin olla haastavaa,
joka johtuu viennissa ja myynnissa vaihtoehtojen suuresta maarasta. (Vaisanen 2018,
84.)

Yksi hyva tapa ajatella segmentointia on niin sanottu paper folding segmentation eli
paperintaittelusegmentointi. Vaikka yrityksen tuotteen markkinapotentiaali kattaisi
koko maailman, ei edes maailman suurimmatkaan yritykset pysty valloittamaan koko
maailmaa. Pienen yrityksen, jolla on valtava potentiaali mutta véhaiset resurssit, onkin
osattava kohdistaa voimavaransa oikein. Mikali yritys kertoo, ettd sen tavoite on ottaa
haltuunsa vaikkapa kolmessa vuodessa 30 prosenttia maailman markkinoista, voi se
olla merkki siitd, ettei yritys ole tehnyt kotildksyjaan. Vaisanen pitda ajattelutapaa,
jossa lahdetdan liikkeelle maailman markkinan kokonaisarvosta vanhanaikaisena. Sen
sijaan han esittaa ndkemyksensa tehokkaasta segmentoinnista. Kéytannossa A4-pape-
riarkin pystyy taittamaan seitsemén kertaa. Kun A4-paperiarkki on taitettu seitseman
kertaa, on sen koko 0,8 prosenttia alkuperdisesta arkista. Tama 0,8 prosenttia voidaan

ajatella perusyrityksen resursseiksi ja kyvyksi toimia markkinoilla. Jos siis yrityksen
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alkuperdinen ajatus on ollut valloittaa koko maailma, voidaan paperintaittelusegmen-
toinnilla ajatella maailman valloitus seuraavien askelten avulla pé&stakseen seuraa-
vaan lopputulokseen. 1. Suur-Tukholman sairaalat, 2. Ruotsin terveydenhuolto, 3.
Ruotsin julkissektori, 4. Ruotsi, 5. Skandinavia, 6. Eurooppa, 7. Koko maailma. (Vai-
sénen 2018, 85-86.) Mikali yritys ripottelee resursseja sinne tanne niitd kohdentamatta,
on suurena vaarana, ettei se saa mitéan tehtyé kunnolla ja lopputuloksena on jopa kon-
kurssi. Jos se taas pystyy hoitamaan esimerkin mukaisesti vaikkapa Suur-Tukholman
sairaalan valloituksen onnistuneesti, on sen luonnollista edetd naapurimaiden paakau-

punkeihin tai maan sisalla muihin maakuntiin (VVaisénen 2018, 86.)

Markkinamahdollisuudet

1. Tietojen paivitys ja toimenpiteiden
tasmennys

2. Markkinamahdollisuuksien

yksityiskohtainen selvitys

A)Perusmarkkinakartoitus
B) Syvaéllinen markkinakartoitus
C)Markkinasuunnitelma

3. Johtopaatosten tekeminen

Kuvio 8. Yrityksen markkinamahdollisuuksien analysointi (\Vahvaselka 2009, 107)

Yrityksen tulisi selvittdd kohdemarkkinoista véhintadn kohdemarkkinoiden koko, ke-
hitystrendit ja koostumus seka vallitseva kilpailutilanne. Myds mahdolliset markki-
noille paasyn esteet tulisi selvittdd. Kun markkinoiden koko on tiedossa, auttaa se ar-
vioimaan muun muassa myyntipotentiaalin valitussa kohdemarkkinassa. (Vahvaselké
2009, 111.) Selin on esittanyt, ettd suurin syy vaikeuksille, joita yritykset kohtaavat
ulkomaisilla markkinoilla on tiedon puute tai ettd tukeudutaan epaméaraisiin kasityk-
siin. Markkinatietovaihe onkin ratkaisevassa osassa yrityksen onnistumisen kannalta.
Kun yritys on tehnyt riittavan markkinaselvityksen, pystyy se myos valitsemaan lo-
pullisen tuotevalikoimansa kohdemaan mukaisesti ja perustella asiakkaalle tuotta-
mansa lisdarvon asiakasryhmén mukaan. Ellei tata vaihetta ole kunnolla tehty, on vien-
ti& suunnitteleva yritys altis virheratkaisuille, jotka voivat olla erittdin kalliita. Oleel-
lista on saada markkinoista faktatietoa ja olla rehellinen, kun tietoja analysoidaan. (Se-
lin 2004, 95-96.) Ellei yrityksen omat resurssit tai osaaminen riit4, kannattaa yrityksen
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paivittdd kansainvalistymiseen liittyvat tietonsa asiantuntijan kanssa (Vahvaselk&
2009, 111). Tassa vaiheessa tulisi analysoida my6ds maakohtainen toimintaympaéristo.
Tahan on olemassa erilaisia tyodkaluja kuten PEST(EL)-
makrotoimintaympéristéanalyysi seka SWOT-analyysi. (Vahvaselkd 2009, 112.) Toi-
mintaymparistdanalyyseja kéyn lapi kaytanndssé analysoidessani Ruotsia kohde-

maana.

4.4 Kansaivélistymisstrategia

Yrityksen tulisi pohtia kansainvalistymisen strategiavaihtoehtoja prosessin kaikissa
vaiheissa. Strategian tydstdminen onkin vaiheittain etenevé prosessi. Tassa vaiheessa
tulisi olla ainakin selvilla kuinka laajalle maantieteellisesti edetdén ja kunka suurin
askelin tavoitteeseen edetadn. Mit4 voidaan tehda itse ja millaiset ovat yrityksen re-
surssit toimia. Toteutetaanko kansainvalinen kasvu omilla, eli orgaanisen kasvun ja
yritysostojen vai ulkopuolisten resurssien avulla. Néita voivat olla yhteistyd, ulkoista-

minen ja verkostoituminen. (Vahvaselkd 2009, 117.)

Strategia

1. Tietojen paivitys ja toimenpiteiden
tasmennys

2. Strategian tyostaminen

A) Strategia-analyysi

B) Strategiset toimenpiteet
C)Kansainvalistymisstrategian laatiminen

3. Resurssihankinta- ja toteutus, paatosten
tekeminen

Kuvio 9. Yrityksen kansainvalistymisstrategian analysointi (Vahvaselka 2009, 107)

Strategisen analyysin avulla yrityksen kokonaisstrategiassa tulisi ottaa huomioon yri-
tyksen kasvustrategia ja kansainvalistyminen. Tassd vaiheessa yrityksen tulisi myos
kayda lapi erilaisia kansainvalistymisstrategiavaihtoehtoja ja yrityksen roolien méaarit-
tdminen niissa. Kun yritykselld on tarpeeksi tietoa erilaisista strategioista, tulisi p&a-
vaihtoehtoja vertailla ja paattdd mika on yritykselle sopivin strategiavaihtoehto. Ver-
tailussa kéydaan lapi muun muassa resurssit, joita ne vaativat yritykseltd seka mita
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toimenpiteitd niiden pohjalta tulisi tehda. Strategisiin toimenpiteisiin kuuluu kéytan-
nossa valitun kansainvélistymisstrategian ja siihen liittyvan toimenpideohjelman laa-
timinen. Tassé vaiheessa tulisi myos ryhtyé yhtion siséisiin kehittdmistoimenpiteisiin
strategian pohjalta ja laatia resurssien kdyton ja hankinnan runkosuunnitelma. (Vah-
vaselkd 2009, 117-118.) Naiden toimenpiteiden laajuus riippuu paljon yrityksen
koosta. On kuitenkin huomioitavaa, ett4 pienenkin yrityksen on pohdittava néita asi-
oita ennen viennin aloittamista. Esimerkiksi Maslog Oy:n tapauksessa nédiden analyy-
sien perusteella valitaan yritykselle sopivat strategia, joka taas maarittada esimerkiksi

henkilOstotarpeen.

4.5 Yrityksen resurssit kansainvélistymiseen

Vahvaselké on esittanyt kolme nédkokulmaa, jotka vientid ja kansainvélistymista aloit-
televan yrityksen tulisi huomioida organisoidessaan resursseja. Ensimmaisend hanen
mukaansa tulisi miettid, mitké& ovat kansainvélistymisen ja viennin myoté tulevat uudet
tehtdvat ja kuinka ne hoidetaan eli organisoidaan. Naita tehtdvia voivat olla esimer-
kiksi markkinatutkimukset, markkinointi ja viennin kdytdnnon toimenpiteet. Ellei
naita uusia tehtévia tunnisteta tai niihin ei panosteta riittavasti, on vaarana, ettei vienti
onnistu toivotulla tavalla. (Vahvaselka 2009, 131.)

Toinen ndkokulma mika tulee ottaa huomioon, on kansainvélistymisen ohjaus yrityk-
sen hallituksessa ja johtoryhmaéssa. Mikéli johdolla ei ole asiantuntemusta, voidaan
sitd tuoda yrityksen ulkopuolelta kayttdmalla konsultteja, sopimusjuristeja, rahoitus-
ekspertteja tai muita yritysjohtajia, joilla on jo kokemusta ulkomaankaupasta. Kun toi-
minnasta kertyy kokemusta yrityksen sisalla tyontekijoiden harjaantuessa ja johdon
saadessa kokemusta, voidaan alussa kaytetyt ulkopuoliset asiantuntijat korvata tarvit-
taessa nopeastikin. (Vahvaselka 2009, 131.)

Kolmas viennin my6té tuleva asia mihin on hyvé valmistautua, on jatkuva muutos.
Muun muassa kasvuun ja mahdolliseen monipuolistumiseen tulisi pystya valmistautu-
maan riittdvan hyvin. Viennin alkuvaiheessa voidaan kayttd4 ulkopuolisia palveluita
kuten TE-keskuksen vientiasiamiehid, Finpron konsulttipalveluita tai esimerkiksi
vuokravientipaallikoita. (Vahvaselkd 2009, 131.)
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Resurssit

1. Resurssitilanteen ja
tarpeiden paivitys

2. Toiminnallinen resursointi
3. Rahoitusresurssit

4. Jatkotoimenpiteet

Kuvio 10. Yrityksen voimavarojen resursointi (Vahvaselka 2009, 107)

Edella 1apikaytyyn toiminnan organisointiin liittyy tiiviisti yrityksen toiminnallinen ja
rahoituksen resursointi. Tatd varten tulisi laatia yksityiskohtainen resurssitarvesuunni-
telma. Maaritteleméalld sekd toiminnallisten ettd taloudellisten resurssien kokonais-
tarve varmistetaan perustoimintojen edellyttavien resurssien riittdvyys. Kansainvélis-
tyminen on pitkéjanteinen prosessi ja sen resurssien kdyton suunnittelu tulisi suunni-
tella ainakin 2-3 vuodelle. Yritysjohto varmistaakin jo suunnitteluvaiheessa, ettd silla
on kaytettavissa riittavat resurssit tahan. Rahoituksen riittdvyyden seka rahoitustarpeet
tulisi varmistaa koko suunnittelujaksolle. Mikali kansainvalistymisprosessissa on
apuna ulkopuolisia tahoja, tulisi heiddn kokemustaan hyddyntdad myds toteutuksen
tassé vaiheessa. Toiminnallisessa ja rahoituksellisessa resursoinnissa tulisi kayda ai-
nakin lapi kuviossa kahdeksan esitetyt asiat, joiden pohjalta kootaan ja vahvistetaan

resurssisuunnitelma. (Vahvaselké 2009, 131.)
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A. Toiminnallinen resursointi
1. hankkeen organisointi ja miehitys

2. johdon ajankayton suunnittelu ja
budjentointi

3. muun henkiléston osallistumisen
suunnittelu ja ajankayton budjetointi

4. mahdollinen henkildston rekrytointi

5. alihankinta- ja muiden
yhteistyoverkostojen tarjoamien
palveluiden selvittdminen ja yhteistyosta
sopiminen

6 . tarvittavien ulkopuolisten
asiantuntijoiden etsiminen ja
yhteisty6sto sopiminen

7. toimitila-, materiaali-, ja laitetarpeiden
sekd muiden vastaavien tarpeiden
madrittely ja hankinta

Kuvio 11. Yrityksen toiminnallinen ja rahoituksellinen resursointi (Vahvaselkd 20009,
107)

Luoma toteaa haastattelussa, ettd resursoinnilla on merkittdva osuus onnistuneessa
vientiprosessissa. Hanen mukaansa yritykset, joilla on jo vientid ovat resursoinnissa
realistisempia kuin yritykset, joilla ei ole kokemusta viennista tai ovat siihen vasta
valmistautumassa. Kokemusta omaavilla yrityksilla on realistisempi kasitys taloudel-
lisista- ja henkilGresursseista, joita vientiprosessi vaatii. Tdma nakyy myas niiden toi-
minnan pitk&janteisyytend, mika on yksi onnistumisen edellytyksida Luoman mukaan.
Yrityksilld, joilla ei ole vientiprosessista kokemusta ovat yleensé paljon kérsimétto-
mampid tulosten suhteen. Liséksi usein téllaisessa yrityksessa joku yrityksen tyonte-
kija kuten toimitusjohtaja tai myyntijohtaja tekee vientiin liittyvid asioita oman toi-
mensa ohella. TAmé taas nostaa kynnysta palkata henkilod, joka pysyisi keskittymaan
kyseiseen ty6hon tayspaivaisesti ja nédin ollen saisi asiat etenemaan huomattavasti no-
peammin. (Luoma 2020.) Rissanen mainitsee, etta vientitoiminnan yksi riski liittyykin
juuri resursointiin. Jos vientitoimintaan ei ole investoitu tarpeeksi taloudellisia- tai
henkildresursseja on suurena vaarana, ettd ndma jo panostetut vajaat resurssit menete-
taan, kun vientitoiminnan tulokset eivat ole odotettuja. (Rissanen 2020.) Tama johtuu
siité, ettd toiminta lopetetaan ennen kuin se alkaa tuottamaan tuloksia koska vientitoi-

minta ole tarpeeksi pitk&jéanteista.
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4.6 Kansainvalistymisen toteutus

Viimeisend vaiheena kansainvéalistymisen suunnitteluprosessia on itse toteutus. Kuvi-
ossa 10. on esitetty tahén vaiheeseen liittyvat toimenpiteet. Kaytannossa se alkaa yk-
sityiskohtaisen toimintasuunnitelman laadinnalla ja oikeiden yhteistydkumppaneiden
haulla. Toteutus itsesséén on erittdin laaja ja aikaa vieva prosessi. Toteutusvaiheessa
tulisi 10yta4 oikeat yhteistydokumppanit. Neuvotteluja varten tulisi valmistaa esittely-
aineistot, mik& on osa valmistautumista tuleviin yhteistydneuvotteluihin. Kun valinta-
kriteerit yhteistyokumppaneille on paatetty ja kumppanikandidaatit ovat tiedossa on
vaihtoehtojen arvioinnin vuoro. Valittujen kumppanikandidaattien kanssa kaynniste-
t&&n neuvottelut, joiden avulla paatetdén lopulliset yhteistydkumppanit ja allekirjoite-
taan sopimus. (Vahvaselka 2009, 131-132.)

Itse toiminnan kéynnistamiseen tulee kiinnittad myas erityista huomiota sen monimut-
kaisuuden ansiosta. Kéynnistamisvaiheessa tulisi sopia yhteistydkumppanin kanssa
yhteisista tavoitteista, pelisddnndistd, toimenpiteista ja panostusten seké vastuukysy-
mysten maarittdmisestd. Naiden pohjalta tulisi paéasta sopimukseen tyonjaosta ja laatia
yhteistydsopimukset. Tahan liittyy myods lainsdadannon, teollisoikeuksien ja muiden
immateriaalioikeuksien selvittdminen sekd mahdolliset lupakysymykset. Myds toimi-
tila- ja henkilOstoratkaisut tulisi miettid, jos niille on tarvetta. Liséksi tulisi miettid lo-
gistisia ratkaisuja seké tilaus-toimitusketjun hallintaan liittyvia kysymyksia. (Vahva-
selka 2009, 131-132.)

Toteutus

1. Yksityiskohtainen
toteutussuunnitelma

2. Partnereiden haku

3. Toiminnan kaynnistyminen

4. Toiminnan varmistaminen =
follow up

Kuvio 12. Kansainvalistymisen toteutus (Vahvaselkd 2009, 132-133)
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Kun vientitoiminta on saatu kdynnistettya, tulisi sen jatkuvuuteen myos keskittya huo-
lella. Luoman mukaan térkein tekijd vientitoiminnan jatkuvuuteen on pitkdjanteisyys.
Héan myos liséd, ettd yrityksen sisalla tulisi olla henkild, jolla on resursseja viennin
yllapitdmiseen ja kasvattamiseen. Toiminnan tulisi olla osa yrityksen arkea. (Luoma
2020.) My0s Rissanen on Luoman kanssa samoilla linjoilla. Hanen mukaansa onnis-
tunut vientitoiminnan jatkuvuus vaatii yritykselta seké pitk&janteisyytta etté resursseja.
Rissanen painottaa, ettd jo alkuperéisessa suunnitelmassa pitéisi ottaa huomioon ja
olisi realistisesti mietitty mitéd se vaatii, ettd ollaan jollakin markkinalla viel& pidem-

mankin ajan kuluttua. (Rissanen 2020.)

Koin tdssé kappaleessa kdydyn kansainvalistymisen suunnittelun perusmallin melko
monimutkaiseksi. Taman takia tiivistin sen yhden sivun vuokaavioksi, mika mielestani
selkeyttad koko prosessia. Vuokaavio I0ytyy tdman tyon lopusta liitteestd kolme. Ta-
man pohjalta laadin my6s tyokalun, jonka avulla Maslogin johto voi helposti kerrata
prosessia ja pitda sen paremmin kirkkaana mielessé. Tata tyokalua kdyn lapi viela hie-

man tarkemmin tyon lopussa.

Kansainvalistymisen suunnitteluprosessi MASLOG Liite 3

Kuvio 13. Kansainvalistymisen perusmallin vuokaavio
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5 VIENTITOIMINNAN ERI MUODOT JA VIENNIN RAHOITUS

Tassa kappaleessa kdydaan lapi vientitoiminnan eri muotoja. Tarkoitus on myos alus-
tavasti vertailla eri toimintamuotojen kustannuksia yleisella tasolla. Selinin mukaan
toimintamuodon valinta riippuu aina tavasta, joka sopii yritykselle parhaiten, itse tuot-
teesta tai mika on kohdemaassa tapana toimia. Ensimmainen askel kansainvalistymi-
sessé on hanen mukaansa itse vienti. Kun toimintaa on kehitetty edelleen, voidaan siir-
tya kansainvalistymisen muihin tasoihin. (Selin 2004,23.) Kédytannossa vienti voidaan
jakaa epésuoraan eli valilliseen vientiin, suoraan vientiin seka valittémaan vientiin
(Viitala & Jylh& 2013, 115). Itse jakelukanavaan vaikuttaa myos myytdvat tuotteet.
Karkeasti ajatellen yritykset voidaankin jakaa tuotantohyddykkeitd valmistaviin vien-
tiyrityksiin, vientiyrityksiin, jotka valmistavat tuotteita kuluttajille seka yrityksiin,

jotka tarjoavat palveluja ulkomaisille yrityksille. (Sutinen 1996, 144-145.)

5.1 Epadsuora vienti

Epdsuora vienti on erittdin nopea tapa kaynnistaa vienti. Se voi olla mygs ainut mah-
dollinen tapa viennin aloittamiseksi pienelle yritykselle, jolla ei esimerkiksi ole omia
henkildresursseja vientitoimintaan. (Pasanen 2005, 35) Epasuorassa viennissa valmis-
tajan rooli on passiivinen kotimaisen valikadden hoitaessa viennin. Kéytannossa val-
mistaja hoitaa vain tuotteiden valmistamisen ja toimittamisen vientiyhtiélle. (Vien-
tiopas 2003, 25.)
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Valmistaja

l

Suomalainen valikasi

ik
y

Asiakas | «—

Kuvio 13. Epdsuora myynti

Vientiyhtiét voidaan jakaa niiden toimintaperiaatteiden mukaan vientiagentteihin,
vientiliikkeisiin, vientiosastoihin tai -yhtidihin sek& vientirenkaisiin. Viennin voi hoi-
taa myos toinen suomalainen yritys. Vientiagentti voi toimia pd&dmiehensé nimissa ja
tdman lukuun hankkien tilauksia ulkomailta. Korvauksen han saa provisiona sopimuk-
sen mukaan. Vientiliike taas toimii omissa nimissaan ja omaan lukuunsa. Valmistajalle
ei vientiliiketta kaytettdessa koidu yliméaaraisia kustannuksia, koska vientiliike ostaa
tuotteet valmistajalta ja myy tuotteet omilla ehdoillaan ulkomaille. (Multikustannus
2003, 25-26.)

On myd6s mahdollista, ettd useat valmistajat perustavat yhdessa organisaation hoita-
maan asiakasyritysten vientitoimintaa kdytanndssa. Talldin on kyseessé vientirengas.
(Vientiopas 2003, 26.) Vientirengas voi olla esimerkiksi vahintaan neljan pk-yrityksen
yhteisprojekti, joiden tuotetarjooma tdydent&é toisiaan. Tavoitteena on paasté yhdessa
ja kustannustehokkaasti valitulle markkina-alueelle. Yleensa vientirengasta johtaa yh-
teisesti siihen valittu ja palkattu vientipaallikko. Vientipaéllikko ei yleensa ole osan-
ottajayrityksestd ja hanella tulee olla valitun toimialan ja markkina-alueen asiantuntija.
Suurin kuluerd vientirenkaasta koituu palkatun vientipaallikon toiminnan kustannuk-
sista, jotka koostuvat palkasta, sivukuluista, matkakustannuksista ja muista mahdolli-

sista kuluista. (Koulutusviennin rahoitusopas www-sivut 2020.) Vientirengas palve-
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luita tarjoavat muun muassa Business Finland. Vuonna 2018 Finpro ja Tekes yhdis-
tyivat uudeksi toimijaksi, jota alettiin kutsua Business Finlandiksi. (Business Finland
www-sivut 2020) Business Finland voi myds ohjata projektia ja vastata sen toteutuk-
sesta yhteistydssa yritysten ja heidan palkkaaman yhteisvientipaéllikon kanssa. Pienet
yritykset voivat saada enintadn 65% ja keskisuuret yritykset enintdén 50% avustuksia
hyvaksytyista kustannuksista, kun vientitoiminta hoidetaan vientirenkaan avulla. Kun
toiminta hoidetaan yhteistydssé Business Finlandin kanssa, hoitaa se myds projektin
kansainvélistymisavustuksen hakuprosessin. Huomioitavaa vientirengasta kaytetta-
essé on, ettd onnistunut toiminta edellyttaa yritysten véalistd kiintedd yhteistyota ja etta

niiden toiminta taydentéisi toisiaan. (Koulutusviennin rahoitusopas www-sivut 2020.)

Jos kyseesséd on markkina, jota yritys ei tunne tai sen vientiedellytykset ovat puutteel-
liset, voi vientitoiminnan hoitaa toinen suomalainen yritys. Taté tapaa kaytettiin var-
sinkin idan kaupassa ennen. Tdman tavan etuja on, ettd valmistaja saa yleensad maksun
heti eika nain ollen joudu odottamaan sitd. Kotimainen vélikasi vapauttaa valmistajan
mya0s suurelta osin vientimarkkinoinnin aiheuttamista riskeistd, ongelmista ja kuluista.
(Multikustannus 2003, 26.)

Epasuoralla viennilla on useita etuja. Yritys ei pakosta tarvitse omaa vientiosaamista,
riskit eivét ole yhté suuret kuin suorassa viennissa eikd kohdemaan osaamista tarvita.
Taman lisdksi luottoriski on pienempi kuin suorassa viennissa. Toisaalta epdasuoran
viennilla on myos haittoja. Yritykselld ei ole suoraa kontaktia ja tuntumaa markkinoi-
hin ja usein katemarginaalit menevat vélittajalle. Voi myos olla, ettd valittaja toimii

lyhytnékoisesti eikd panosta riittavasti myyntiin. (Pasanen 2005, 35.)

5.2 Suora vienti

Erona epdsuoran ja suoran myynnin valilld on, ett4 suorassa myynnissa valmistaja myy
tuotteensa kaupan valikésien kautta, jotka ovat itse vientimaassa. Useimmiten valika-
tend toimii ulkomainen maahantuoja/tukkuliike, jalleenmyyja tai tuontiagentti. (Vien-
tiopas 2003, 26.) Yleisesti ottaen jalleenmyynti koetaan helppona tapana aloittaa

vienti. Tdma johtuu siit4, ettd kumppanilla tulisi olla paikallisten markkinoiden, tapo-
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jen, kulttuurin, kilpailukentén, asiakkaiden seka heidéan tarpeidensa tuntemusta. Jal-
leenmyyjan tulisi myds puhua valmiiksi samaa kieltd loppuasiakkaidensa kanssa.
(\Vaisénen 2018, 131).

Asiakas

Valmistaja

valikasi

Kuvio 14. Suora vienti

Maahantuoja voi olla tukku-, vahittéis- tai tuontiliike, joka toimii itsenéisend yrityk-
send. Kéytannossa tamaé tarkoittaa, ettd se ostaa ja myy tuotteet yrityksen omaan lu-
kuun ja nimiin. Kéytannéssa maahantuoja pitaa yleensd myds varastoa. (Vientiopas
2003, 26.)

Agentti puolestaan myy padmiehensa tuotteita eri kanavia kdyttaen. Yleensd agentti ei
huolehdi varastoinnista. Agentti voi kuitenkin vastata luottotappioista, riipppuen sopi-
muksesta. Yleensd Agentin palkkio on taysin provisiopohjainen, mutta agentuurisopi-
muksessa voidaan kuitenkin sopia esimerkiksi agentille aiheutuvien kulujen, kuten
myynninedistamiskulujen osalta. Agentin palkkiot voivat vaihdella suuresti riippuen
myytavasta tuotteesta. Yleensd agentin keskimaardinen myyntipalkkio on 3-15 pro-
sentin vélilla liikevaihdosta. On kuitenkin tapauksi, joissa provisio voi ylittd4 15 pro-
senttia. Tallainen tapaus voi tulla kyseeseen, jos agentti hoitaa tuotteeseen liittyvia
oheistoimintoja. Naita voivat olla muun muassa huoltoty6t tai itse tuotteen fyysinen

jakelu. Palvelun myynnissé agenttisopimukset voivat olla jopa 25-35 prosenttia. N&it4
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voivat olla konsultointipalvelut, messupaikat tai markkinatutkimukset. Raaka-ainei-
den kuten sahatavaran, metallien, raakadljyn, kemian teollisuuden jalosteiden seka
polttoaineiden agentuuripalkkiot voivat olla alle kolmen prosentin luokka. Tdma joh-
tuu vélitettdvan tuotteen suureista myyntiméaérista ja ndin ollen myds kaupan suuresta
arvosta. (Sutinen 1996, 146-147.) On kuitenkin huomioitava, ettei missaan ole méari-
telty oikeaa tasoa jalleenmyyjan alennukseksi tai komissioksi.

Kun tuotetta myyd&an maahantuojalle voi saatu hinta olla hieman alempi kuin kéytet-
tessé agenttia, jonka vélityksellad kauppa tehdddn suoraan ulkomaiselle asiakkaalle.
Tama selittyy silld, ettd agentti vain valittdd kaupan, kun taas maahantuojan palvelut
ovat yleensd laajempia. Maahantuoja muun muassa vastaa tuotteen varastoinnista seka
mahdollisesti huolto- ja varasosapalveluista. Agenttia kaytettdessd maksun saannin,
tavaran toimituksen sek& mahdolliset muut viennin ongelmat jaavét viejan huoleksi.
Agenttisopimusta tehdessa tulee olla myos erityisen tarkka. Mikali sopimus irtisano-
taan, voi sopimus tulla erittain kalliiksi jalkiprovisioiden vuoksi. (Vientiopas 2003, 26-
27.)

Selinin mukaan suora vienti vaatii suomalaiselta yritykseltd enemman vientiosaamista
mutta myos kielitaitoa verrattuna epasuoraan myyntiin. Onnistuminen suorassa vien-
nissa vaatii jatkuvuutta, maaratietoisuutta ja suunnitelmallisuutta. Oikean ja motivoi-
tuneen edustajan I6ytdaminen on my@s avainasemassa onnistuneen vientiprosessin kan-
nalta. Tdma on hyva tapa toimia varsinkin pienille yrityksille. Yritys pystyy seuraa-
maan helposti, kuinka myynti kehittyy kohdemaassa ja tuotteen jakelutietd pystytaan
lyhentamaan kotimaisen valikaden jaatya pois kuviosta. Taman avulla voidaan karsia
kuluja seké kasvattaa myynnin tuottoa. Suomalaisella yritykselle kertyy suorassa vien-
nissa myos enemman tietoa markkinoista ja niiden hinnoitteluperusteista seka he op-
pivat tuntemaan asiakkaiden ostokdyttaytymista ja mahdollisesti sopeuttamaan omaa
toimintaansa tarvittaessa. On myds huomioitava, ettei yksi edustaja riitd useinkaan kat-
tamaan koko vientialuetta. On todennakdistd, ettd joudutaan hankkimaan useita edus-

tajia riippuen kohdemaan tarpeesta. (Selin 2004, 64-65.)

Suorassa viennissa on myos haittoja, joista viejayrityksen tulisi olla tietoinen. Koska

yritys ei myy suoraan loppuasiakkaalle, jadvat markkinakohtaiset tiedot pitkalti koh-
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demaassa toimivan vélitt4jan tiedon ja auttamishalun varaan. Tamén lisaksi, kun asi-
oidaan suoraan ulkomaisen kumppanin kanssa, vaatii suoravienti vientiosaamisen sek&
kielitaidon lisaksi myds suurempia taloudellisia voimavaroja. Usein yritys joutuu pa-
nostamaan itse myds markkinointiin ja muihin myynninedistamiskustannuksiin, joten
aloituskustannukset voivat olla myos merkittavia. (Selin 2004, 65.) Voi my6s olla, ettd
yritys voi aliarvioida kustannusten méarén koska sen ei tarvitse palkata paikallista
myyjaa. Vaisanen varoittaa, ettd ellei ole valmis tydskenteleméaén aktiivisesti paivittain
jalleenmyyjiensa kanssa, on niiden haaliminen turhaa. Jalleenmyyntisopimus ilman
paivittaista aktiivista yhteistd tekemista on hyodytontd, koska laiminlyoty jalleen-
myyja ei yleensa tuota mitd&n. Han my0ds muistuttaa, ettd yhdella jalleenmyyjélla voi
olla myds useita paamiehid, joiden tuotteita edustaa paikallisesti. On myds mahdol-
lista, ettd jalleenmyyjan edustamat tuotteet ovat keskenaan Kilpailevia, joten lopulta
asiakkaalle myydaan sitd tuotetta tai palvelua, jota satutaan kulloinkin kysymaan.
(\Vaisénen 2018, 130).

Jalleenmyyjan valitsemiseen liittyy myaos riski, josta tulee olla tietoinen. Voi olla, etta
jalleenmyyijélle on annettu sopimusteitse yksinoikeus jollekin tuotteelle tietylle maan-
tieteelliselle alueelle tai asiakaspiirille. Sopimuksen kanssa tulee olla erittain tarkka.
Mikali sopimukseen ei ole asetettu varauksia tai ehtoja yksinoikeusmyynnille, voi yri-
tys olla pahimmassa tapauksessa taysin jalleenmyyjéan toimista riippuvainen. (Karhu
2002, 93-94.) Ajatellaan vaikka tapausta, jossa jalleenmyyjéé ei tunnetakaan tarpeeksi
hyvin. Han saattaa olla myds kilpailevan tuotteen edustaja, mutta ei jostain syysta ole-
kaan kykeneva tai halukas myymaan padmiehensa tuotetta. Taméa voi olla jopa yksi
tapa blokata kilpailijan tuote markkina-alueelta ja ndin ollen menetédén kokonaan mah-

dolliset myyntituotot.

Yrityksen maineen kannalta tulisi myos sopia pelisdédnnoista jalleenmyyjien kanssa.
Koska missaadn ei ole maaritelty yleismaailmallisesti komissioiden mééria tai laskut-
taako loppuasiakasta jalleenmyyjé vai pdadmies, olisi ndistékin asioista myos luotava
mahdollisimman selkedt pelisdannot. Esimerkiksi verotuksen ansiosta usein laskutus
hoidetaan paikallisesti ja jalleenmyyja hoitaa tdmén jalkeen padmiehelle sopimuksen
mukaisen osuuden. VVoi myos olla mahdollista, etta jalleenmyyja lisdékin yhdessa so-

vitun hinnaston paalle omat korotuksensa, mutta tilittaa lopulta padmiehelle osuuden,
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joka on méaritelty hinnastossa. Ta&ma tulisi myos pyrkia estdmaan sopimuksessa. (Vai-
sanen 2018, 131.) Nykyadn tuotteita myydaan useita myyntikanavia pitkin ja tiedon-
saanti on helppoa esimerkiksi verkon kautta, joten ennen pitkaa asia tulee ilmi. Lopulta

tastd on vain haittaa pddmiehen uskottavuudelle ja maineelle.

Véisédnen muistuttaa, ettd molempien osapuolten taytyy kokea, ettd komissio on oikeu-
denmukainen tehdystd tyostd, muuten yhteisty6lld ei ole tulevaisuutta. Komission
maard tulisikin riippua tehdysté tyodsta kaupan eteen. Kyseessé voi olla pelkkien tilaus-
ten vastaanotto eiké se vaadi paljon ajallisesti tai rahallisesti. N&in ollen jalleenmyyja
voi tyytyd kymmenen prosentin tai jopa sen alle menevaén komissioon. Mikali ky-
seessd on kauppa, jonka paattaminen vaatii kuukausien tai joissain tapauksissa jopa
vuosien aktiivisen tydpanoksen, merkittavia markkinointi- ja myynti-investointeja, on

komissio yleensé suurempi. (Véisénen 2018, 132.)

Véisénen haastaa myds pohtimaan, miké on todella jalleenmyyjén lisaarvo vientipro-
sessissa. Jos jalleenmyyjan ainoa tehtéva on vélittdd markkinoimasi tuote loppuasiak-
kaalle, kannattaa miettia parempia liiketoimintamalleja. Téassa tapauksessa jalleen-
myyjéa ottaa ainoastaan myyntikomission eika tarjoa asiakkaalle mit&én lisdarvoa. Li-
séarvo, jonka jalleenmyyja tarjoaa asiakkaalle voi olla esimerkiksi koulutusta, tuote-
ja kayttdonottotukea tai huolto- ja varaosapalveluita. Ellei jalleenmyyjéa tee oikeasti
muuta kuin ”odottelee aggressiivisesti tarjouspyynt6ja”, kehottaa Viisdnen panosta-
maan verkko- ja hakusanandkyvyyteen. Nain yritys voisi hoitaa itse saadut liidit ja
saada suora yhteys loppuasiakkaaseen. Yritys saastaa jalleenmyyntikomission verran
liikevaihtoa. (Vaisanen 2018, 132.)

5.3 Viliton myynti

Kolmas viennin perusvaihtoehto on valiton vienti. Téssa mallissa suomalainen yritys

myy suoraan ulkomaiselle asiakkaalle ilman mitaan vélikasia. (Vientiopas 2003, 26.)
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Asiakas - Valmistaja

Kuvio 15. Viliton vienti

Kaytannossé valiton myynti vaatii suomalaiselta yritykselta eniten voimavaroja. Se
joutuu hoitamaan itse markkinoinnin ja asiakashankinnan. Koska yritys joutuu suun-
nittelemaan toimintaansa kohdemaassa, vaatii valiton vienti vankkaa vientiosaamista
jakielitaitoa. Vélittdméan viennin etuja ovat, ettd sen avulla yritys voi paremmin hallita
vientitoimintaa kokonaisuudessaan. Yrityksen on helpompi seurata toimintaa ja silla
on mahdollisuus luoda hyviét ja suorat suhteet kohdemaassa. Vélittdméassa viennissa
markkinointitoimet vaativat yritykseltd eniten toimenpiteitd, ainakin toiminnan alku-
vaiheessa. (Selin 2004, 94-95.)

Riippuen tuotteesta, vélitdn vienti voi olla erittdin hyva vaihtoehto yritykselle. Multi-
kustannuksen vientioppaassa, joka on vuodelta 2003 mainitaan, ettei valiton vienti ole
pk-yritysten keskuudessa kovinkaan yleinen tapa aloittaa vientid. (Vientiopas 2003,
27.) Tassa kohtaa on kuitenkin huomioitava oppaan teon julkaisuvuosi, joka on 2003.
Taman jalkeen esimerkiksi verkossa tapahtuva myynti on mullistunut. Myos asiakkai-
den tapa toimia on muuttunut muun muassa tiedon saannin parantuessa. Monelle pie-
nelle yritykselle, jolla on logistisesti helposti jaettava tuote, suoravienti voi avata yl-
lattavia mahdollisuuksia. Tatd tukee myds se, ettd verkko-ostosten kasvu jatkaa Eu-
roopassa kasvuaan koko ajan. Vuonna 2019 verkkokaupan liikevaihdon ennustettiin
nousevan edelleen 14 prosenttia. Tassa tapauksessa verkko-ostosten kokonaismyynti

Euroopassa yltaisi perati 621 miljardiin euroon. (Kaupan liiton www-sivut 2020.)
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Yksi hyvé esimerkki vélittomésta viennistd, joka hoituu kokonaan verkon kautta, on
Canyon polkupyorat. Canyon on saksalainen laadukkaiden polkupyorien valmistaja,
joka ei kdytda maahantuojia tai muitakaan valikasia. Onkin arvioitu, etta se pystyy juuri
tdman takia myymaan tuotteensa 20-30 prosenttia halvemmalla kuin kilpailijansa. Sen
polkupyorida myydaén yli 100 eri maahan. Canyon on myynyt tuotteitansa Saksan ul-
kopuolelle vuodesta 2008 asti. Nykyisin sen liikevaihto on 180 miljoonaan dollaria.
(McMahon 2017.)

Mielestani Canyonin tarina on erittdin mielenkiintoinen ja sita tulisikin tutkia syvem-
min, mik&li yritys on pohtinut valitdnta vientid verkkokaupan avulla. Nykyaan Polku-
pyorat ovat erittdin monimutkaisia ja teknisia laitteita. Varsinkin kun kyseesséa saattaa
olla tuhansien eurojen hankinta voisi olettaa, ettei pyoraa osteta ilman koeajoa. Jotain
Canyon on kuitenkin tehnyt paremmin kuin sen useat kilpailijat, jos se onnistuu siina
mita pidettiin joitain vuosia sitten mahdottomana eli myyda ammattilaistason polku-
pyoria ainoastaan verkon kautta (Nothlichs 2017). Suurin syy lienee sen laadukkaat
sekd palkitut tuotteet, mutta myos asiakaspalvelun ja asiakastuen tulee olla ensiluok-
kaista (McMahon 2017).

Myos Canyonilla on ollut ongelmansa heidén toiminnassaan. Vuonna 2014 he ottivat
uudet tuotantotilat kayttdonsa, kun suureen kysyntéa haluttiin vastata paremmin. Sa-
maan aikaan uusi tilausjarjestelma otettiin kdyttoon, joka ei kuitenkaan toiminut kuten
oletettiin. Tama taas johti siihen, ettei tilattuja pyoria pystyttykdan toimittamaan
ajoissa. Lisaksi huomattiin, ettd yrityksen asiakaspalvelukapasiteetti ei ole riittavalla
tasolla. Tamé& puolestaan aiheutti mainehaitan, jonka korjaaminen vei aikansa. Suu-
resta kysynnasta huolimatta Canyon siirtyi Yhdysvaltojen markkinoille vasta vuonna
2017. Yhtena syyna oli, ettd he halusivat vélttaa jo tehdyt virheet kysynnén kasvaessa
ja ndin parantaa asiakaspalveluansa. Yhdysvalloissa Canyon joutuu muun muassa ra-
joittamaan sek& pyéramalliensa ettd myytavien pydrien maaraa, jotta se pystyy pita-
mé&aén tilauksen tehneet asiakkaat tyytyvaisind. Toisaalta tdmé& on heidan strateginen

valintansa taatakseen parhaan mahdollisen asiakaspalvelun. (McMahon 2017.)
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5.4 Vientisopimukset

Maslog Oy:n johdon toiveena oli, etté tydssa kaytaisiin 1api myos markkinoille paésyn
kustannuksia. On kaynyt ilmi, ettd naita kustannuksia on erittdin vaikea laskea t&ssa
vaiheessa yksityiskohtaisesti. Kustannukset riippuvat paljolti yrityksen lopullisesta
strategiasta ja toimintavasta, jota viennissa tullaan kéyttamaan. Yksi asia, jolla yritys
voi tulevaisuudessa kuitenkin sadstdd paljon paénvaivaa ja myos rahaa on kiinnittaa

erityistd huomiota vientiin liittyviin sopimuksiin.

Koska sopimuksen merkitysté ei voi liikaa korostaa, halusin tassé kappaleessa lyhyesti
muutaman esimerkin avulla tuoda esiin sudenkuoppia, joita voi ilmetd, kun sopimuk-
sissa el ole kirjattu tarpeeksi yksityiskohtaisesti yhteisia pelisdént6ja. Oli kyseessa sit-
ten agentti-, jalleenmyynti- tai jokin muu sopimus, tulee se tehdd ammattilaisen kanssa
jamahdollisimman hyvin suojaamaan omaa liiketoimintaa. Paasaantodisesti kun laadi-
taan sopimuksia, sopimusosapuolet voivat vapaasti sopia keskendan sen sisallostd. On
kuitenkin huomioitava, ettd EU-alueella tehdyissé sopimuksissa toimii pohjana EU:n
laaja kilpailusaannostd. Vaikka EU lainsdédéantd on yhtendistanyt monta asiaa, tulisi

my0s kansallisesta lainsdéddannosta olla tietoinen. (Selin 2004, 74.)

Véisésen mukaan paamiehen tulisi aina pyrkia tekemaan ensimmainen luonnos sopi-
muksesta, jonka pohjalta pyritdan aloittamaan neuvottelut. Mikéli lahdetédan neuvotte-
lemaan esimerkiksi jalleenmyyjan standardisopimuksen pohjalta, on edessa olevat
neuvottelut todennékdisesti tuhoon tuomittu niiden kohtuuttomien ehtojen takia. Luul-
tavasti orastava yhteistyo pilataan heti kattelyssa riitelyyn sopimuspapereista. Hén
myaos toteaa, ettd suomalaisen padmiehen sopimuksen tulisi olla lyhyt, maksimissaan
15 sivua. Yhdysvalloissa sopimuspaperi voi olla jopa 100 sivua, joten voi vain arvailla

kumman osapuolen hyvaksi loput sivut sopimuksessa ovat. (Vaisanen 2018, 132.)

Tarkein asia laadittaessa esimerkiksi jalleenmyyntisopimusta ei Vaisanen mukaan ole
suinkaan enter-strategia, vaan exit-strategia. Hanen mukaansa kolme tarkeinté ele-
menttid laadittaessa jalleenmyyntisopimusta asiakkuuksien tiimoilta ovat kuinka siita
padsee eroon, kuka omistaa asiakkaan ja kuinka asiakastietoja kasitelld&n. Kaytan-

ndssa hén peilaa tdssa omia kokemuksiaan ja mitad ongelmia hanella itsellddn on ollut
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vuosien saatossa. Asiakkuuksiin liittyen sopimukseen tulisi kirjata ainakin seuraavat

asiat:

1. Kuka omistaa asiakkaan? Myydaanko tuotetta ja palvelua valmistajan puolesta vai
jalleenmyyjén omassa nimissa? Onko vaarana ajautua agenttisuhteeseen?
2. Asiakastietojen luovutus:

a) myyntitilanteessa (siséltden hinta- ja yhteystiedot)

b) asiakaspalvelun kuten tuotetuen yhteydessa

c) jalleenmyyntisopimuksen lakatessa
3. Mité tapahtuu jalleenmyyjan mahdolliselle varastolle sopimuksen lakatessa?
4. Onko jalleenmyyja oikeutettu jalkikomissioon tai palvelemaan asiakaskuntaansa,
kun myyntioikeus on lakannut
5. Onko jalleenmyyjalla sopimuksen péattymisen jalkeen kilpailukielto? Jos on,
kuinka pitk&? (\Vaisanen 2018, 139)

Vaikka jalleenmyynti sopimukseen olisi Kirjattu yksityiskohtaisesti maksu- ja toimi-
tusehdot, voi tastd huolimatta riitatilanteessa ilmetd ongelmia. Kuten aiemmin kévi
ilmi agentin ja jalleenmyyjén erot, tulee sopimukseen kirjata huolellisesti, onko ky-
seessa jalleenmyynti- vai agenttisopimus. Agenttien toimintaa saédtelee EU:n agentti-
direktiivi. Agenttidirektiivi sisdltdd muun muassa sdannoksié liittyen agenttisopimuk-
sen irtisanomiseen ja agentin oikeudesta jalkikomissioon edustussopimuksen paéatyt-
tyd. Nama sédannokset ovat pakottavia. Toisin sanoen pdadmiehen tulee olla tarkkana,
ettei jalleenmyyntisopimus ajaudu agenttisopimukseen ajan saatossa. On vaarana, etta
jos jalleenmyyjan ty6 on ollut agenttipohjaista, paikallinen lainsaadanto voi oikeuttaa
entisen agentin tai jalleenmyyjén jopa vuosien liikevaihtokomissioon. (Véisanen 2018,
137.)

Myos asiakastietojen luovutus eri tilanteissa tulisi kirjata yksityiskohtaisesti sopimuk-
seen. Vaikka toiminta olisi ollut kannattavaa markkina-alueella vuosien ajan, voi ti-
lanne muuttua nopeastikin riitatilanteessa. Yrityksella tulisi olla tarkka kuva asiakkais-
taan. Mikali ndin ei ole, voi tastd syntyd suurta haittaa padmiehelle. Jos jalleenmyyjési
lopettaa yhteistyon kanssasi ja aloittaa toiminnan Kilpailevan yrityksen kanssa, voi kil-
pailijasi saada kaiken hinta- ja asiakasinformaation kdyttoonsé erittdin helposti, mikéli

taté ei ole suojattu hyvalla sopimustekniikalla. (Vaisanen 2018, 139.)



47

Koska sopimusten laatiminen on itsesséén erittéin laaja aihe, ei tassé kappaleessa ollut
tarkoitus kdyda niita yksityiskohtaisesti lapi. Tarkeintd on, ettd yrityksen johto on tie-
toinen sopimusten monimutkaisesta luonteesta ja tarvittaessa kayttadéd niiden laadin-

nassa ammattilaisia.

5.5 Viennin rahoitus

Kuten on kaynyt ilmi, vienti voi olla huomattavasti kalliimpaa kuin kotimaan myynti.
T&ahan voi olla monia syitd. Visdsen mukaan varsinkin kokemattomalle yritykselle,
joka on aloittamassa vientia, viennin hitaus ja sen kalleus saattaa tulla yritykselle ylla-
tyksend. Usein asiat etenevat hitaammin Suomen rajojen ulkopuolella ja tata kautta
lilketoiminnan kulut voivat yllatta4. Téméan takia paikallisen liiketoiminnan kotilaksyt
tulisi olla tehtyn& ennen kuin sinne palkataan vaikkapa kokoaikainen myyja. Vaisanen
on omien kokemustensa perusteella luonut viennille niin sanotun piin sédnnén. Tamé-
han ei ole mitenkaan tieteellisesti osoitettu tosiasia, mutta jalleen kerran vientia aloit-
tavan yrittajan tulisi suhtautua asiaan Kriittisesti. Kaytdnngssa Vaisanen esittas, etté
viennin suunnitteluvaiheessa tavoitteeseen péaasyn aika, tulot ja menot kayttaytyisi

seuraavalla tavalla:

* Arvioitu aika * 3,14
» Arvioidut kustannukset * 3,14
* Arvioidut tulot / 3,14

Kaytannossé jos yritys arvioisi saavansa 100 000 euron tulot kuudessa kuukaudessa

30 000 euron panostuksella, voi totuus ollakin alla olevan laskelman mukainen.

« Aika 6kk * 3,14 = 1,5 vuotta

« Kustannukset 30 000 €* 3,14 =94 200 €

» Tulot: 100 000 €/ 3,14 =32 000 €
Yhteensa: - 62 200 €

Tamén laskelman avulla Vaisénen haluaa herattdd vientia aloittavaa yritysta pohti-
maan viennin todellisia kustannuksia. Jos pii kerroin toteutuukin kaikista suunnitel-

mista huolimatta, ajautuuko yritys vélittomaan kassavirtaan. (Vaisanen 2018, 97-100.)
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Vaikka edellinen laskelma tuntuu jopa pessimistiseltd, voi viennissd onnistua mygds
pienemmall& panostuksella. Hyvana esimerkkina tastd on Framery Oy, joka valmistaa
aanieristettyja tyotiloja muun muassa avokonttoreihin. Viime vuonna Framery Oy:n
liikevaihto ylitti 100 miljoonaa euroa ja sen asiakkaita ovat nykyddn muun muassa
Nike, Puma, Apple ja monet muut kansainvéliset yritykset. Framery Oy:n toimitus-
johtaja Samu Hallfors toteaa, ettd heill& oli ehk& kaikkien aikojen halvin amerikan val-
loitus. He lahtivat kokeilemaan niin sanotusti kepilld jaata Y hdysvaltojen markkinoille
ja asettivat 50 000 euron rajan kéytettavalle pddomalle. Jos summa ylittyy, palataan
takaisin kotimaahan. He eivat koskaan ylittdneet asetettua summaa ennen kuin saivat
litketoiminnan kayntiin. Hallforsin mukaan jokaisen yrityksen on vain I0ydettavé oi-
kea tapansa toimia. Hanen mukaansa varsinkin alkuvaiheessa he ovat vain kokeilleet
jandin oppineet tekemaan oikeita asioita. Han kuitenkin myds painottaa, ettd virheista
tulee ottaa oppia. Nykyaan heilld hiotut toimintatavat viennin aloittamiseen uusille
markkinoille, jotka on otettu kayttoon oppimisen myoté. (Lappalainen 2020)

5.6 Viennin rahoituksen lahteet

Yleensé yritys madrittelee tavoitteensa rahamaaréaisesti, laadullisesti seka toiminnalli-
sesti. Kun tavoite on méaritelty, strategia madrittelee sen, kuinka ndma tavoitteet saa-
vutetaan. Tama patee myaos vientiin ja kansainvélistymiseen. Mikali esimerkiksi yritys
tavoittelee nopeaa kansainvalisen myynnin kasvua, on silla suora vaikutus myos ra-
hoitusstrategian vaikutuksiin. Pienemmissé yrityksissa erityisesti taloushallinto ja stra-
teginen suunnittelu on korvattu budjetoinnilla, joka kuuluu olennaisena osana opera-
tilviseen suunnitteluprosessiin. Kaytannossé taloushallinnon tarkeimpid tehtavia on
laskea toiminnan aiheuttama rahan tarve. Taman liséksi tulisi selvittda ja suunnitella

miten rahat hankitaan, misté se saadaan ja miten se kaytetaan. (Aijo 2008, 292-294.)

Kuten aiemmin on kaynyt ilmi, olisi yrityksen luonnollisin tapa rahoittaa vientié koti-
maan myynnista saadut tulot. Kéytannossa rahoituksen tehtdvané on kansainvalisty-
misen ja kasvun mahdollistaminen. Perinteisid pddoman lahteitd ovat oma raha, pank-
kilaina tai riskisijoitus. Yleensa yrityksen rahoitusvaihtoehdot ovat seuraavat tavalli-
suusjarjestyksessa:

¢ henkilokohtaiset rahoitusléhteet, kuten yrittdjan oma varallisuus
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e perinteinen pankkilaina

e riskirahoitus eli venture capital -rahoitus

e julkinen tuki ja avustukset esimerkiksi yrityshautomot, Finnvera, TE-
keskukset, Tekes

e bisnesenkelisijoitukset

e muut rahoitusmuodot kuten esimerkiksi yhteisyritys, partnership, franchising

Luonnollisesti rahoittajat hakevat sijoitukselleen riittdvaa tuottoa ja turvallisuutta. To-
sin riskirahoittajat ovat valmiita ottamaan suurempia riskeja kuin perinteiset pankit.
(Aij6 2008, 294-295.)

Rahoittajat ja erityisesti riskirahoittajat arvioivat rahoituskohdetta tiettyjen kriteerien
mukaan. Aijo on listannut tarkeimmaksi kriteeriksi henkildiden uskottavuuden ja osaa-
misen. Seuraavaksi tarkeimpana pidetdan bisnesmahdollisuutta. Tdssé ’business plan”
on tarkein valine. Siina yrittaja on esittanyt yrityksensé perustan seka sen tulevaisuu-
den mahdollisimman uskottavasti. Kolmantena kriteeriné tulee alan nakymat, joissa
korostuu erityisesti teknologian, teollisuuden alan seka talouden nékymaét. Neljanneksi
tarkeimpana kriteerina Aijo pitad ehdotettua rahoitusjérjestelyd, josta kay ilmi sen
muoto seka ehdot. (Aijo 2008, 295.)

Suurimpana yksittaisena Kkriteerina riskisijoittajat korostavat kuitenkin henkildiden
merkitysta. Yleensd innovaatioiden kohdalla tulevaisuuden ennakointi on erittéin epé-
varmaa ja liiketoimintasuunnitelmissa myynnin kdyra on lahes poikkeuksetta jaakiek-
komailan muotoinen. Toisin sanoen ylioptimistinen. Tdman takia yrittajissa ja henki-
|6stossa arvostetaankin varsinkin tdhanastista ndyttod, tavoitteita, kykya, sitoutunei-
suutta seka rehellisyyttd. Modernin riskirahoituksen uranuurtajana pidetyn G. Doriatin
sanotaan todenneen: “A-luokan henkild B-luokan suunnitelman kanssa vield kay,
mutta ei toisinpdin.” (Aijo 2008, 295-296.)

Suomessa on lukuisia eri tahoja, jotka tarjoavat rahoitusta esimerkiksi asiantuntijapal-
veluiden hankkimiseen, kansainvalistymisstrategian tydstamiseen, tuotekehitykseen,
kohdemaan ja kumppanin valintaan, markkinaselvityksiin sek& markkinointitoimenpi-

teisiin. Tunnetuimpia néistd ovat Team Finland, Business Finland, Finnvera seka
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ELY-keskukset. Luoman mukaan lahes poikkeuksetta vientia aloittavalla yrityksella
on jokin valtion avustus kdytossa. Jos aloittavalla yritykselld on jokin vientinakokulma
toiminnassaan, voi se saada maaseutuviraston alaiselta leader ryhmaélta kokeilurahan,
jolla vientiponnisteluita saadaan kayntiin. Business Finlandilta on mahdollista saada
erilaisia tukia, kuten esimerkiksi markkinaselvitystukea (Market Explorer) tai messu-
tukea (Trade Show Explorer). Liséksi Business Finland tarjoaa muita vastaaviin tukia,
jotka menevat niin sanotun Explorer sateenvarjon alle. Liiketoiminnan nopeaan kan-
sainvalistymiseen on niin ik&&n Business Finlandilla tarjolla Tempo rahoitus. ELY-
keskus puolestaan tarjoaa kehittdmisavustusta, jolla voi Kkattaa tarvittaessa hieman
isomman projektin palkkakustannuksia tai tuotteiden ja yrityksen kehittdmiskustan-
nuksia. Myds tdma tuki vaatii yritykseltd jonkin kansainvélistymisndkékulman. Lo-
puksi Luoma toteaa ettd, maaseutuvirastolla on olemassa yritysryhmahanketuki, jota
voi hakea kolme-kymmenen yritystd yhdessa, kunhan niill& on jokin yhteinen tekijé
projektissa. (Luoma 2020.)
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6 RUOTSI VIENNIN KOHDEMAANA

Alun perin tdméan opinndytetyon tarkoitus oli tehdd vientisuunnitelma Saksan markki-
noille. Opinndytetydprosessin aikana aloin kuitenkin pohtia, miksi vientisuunnitelma
tehdaan Saksan markkinoille koska keskustelujemme pohjalta kévi ilmi, ettd Maslog
Oy:n ensimmadinen viennin kohdemaa tulee olemaan kuitenkin Ruotsi. Nain ollen p&a-
timme, etté tutkin viennin kohdemaana Ruotsia Saksan sijaan. Tavoite oli, ettd Maslog
Oy valmistautuu mahdollisimman hyvin vientiin ensimmaisesséd kohdemaassaan ja
nain kertynytta tietoa voidaan hyodyntdd myds seuraavissa kohdemaissa. Vientisuun-
nitelman teoriarunko pyrittiin luomaan niin, ettd se toimii pohjana myéhemmin siir-

ryttdessa muihin viennin kohdemaihin.

Tassa kappaleessa kéydaan lapi Ruotsi kohdemaana. Tavoitteena on kuitenkin, etta
Ruotsia vientikohteena analysoitaisiin tiettyjen tyokalujen avulla. N&iden tyokalujen
avulla analysoidaan itse kohdemaa viennin nakokulmasta ja pyritaan tat4 kautta selvit-
tdmaéan yrityksen johdon kannalta, mika olisi oikea strategia, kun vienti aloitetaan. Ta-
voitteena on, etta siirryttdessd muihin vientimaihin pystytaan niitd analysoimaan sa-
malla periaatteella. N&in ollen luodaan jo alusta asti tietty toimintatapa, jota pystytdan
hyddyntdmain myohemmin paatoksenteossa. On huomioitava, ettd tiedon kertyessa
varmasti myos toimintatavat tulevat muuttumaan. Toisaalta kun alusta asti on luotu

tietty malli toimia, voidaan sitd kehittda myos tulevaisuudessa.

6.1 Ruotsi kohdemaana

Ruotsi on seka pinta-alaltaan, ettd asukasluvultaan Pohjolan suurin maa 10,2 miljoo-
nalla asukkaallaan. Tukholman alueella asuu noin 2,3 miljoonaa asukasta. (Pohjois-
mainen yhteistyd www-sivut 2020.) Ruotsin toiseksi suurimman kaupungin Gotebor-
gin alueella asuu noin miljoonan ihmista ja kolmanneksi suurin kaupunki mukaan lu-
ettuna sen lahialueet, on Malmo noin 720 000 asukkaallaan (Sweden.se www-sivut
2020).

Korkeinta paatantavaltaa Ruotsissa kéyttdd maan parlamentti eli valtiopéivat. Valtion

muodoltaan ruotsi on perustuslaillinen monarkia mutta sen kuninkaalla Kaarle XVI
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Kustaalla ei ole todellista poliittista valtaa. Ruotsi kuuluu EU:iin mutta on sdilyttanyt
oman valuuttansa kruunun, toisin kuin valtaosa EU:n muista jasenvaltioista. Vuonna
2018 Ruotsin bruttokansantuote oli 54 608 dollaria asukasta kohden. (Pohjoismainen
yhteistyd www-sivut 2020.) Péaakielen eli ruotsin kielen liséksi maassa on viisi viral-
lista vahemmisto kieltd, jotka ovat; suomi, saame, maenkieli, romani chid seka jiddish
(Sweden.se www-sivut 2020).

6.2 Toimintaymparistdanlyysi kohdemaasta

Sen sijaan ettd tassd vaiheessa kaytaisiin 1&pi Ruotsia vain kohdemaana yleisella ta-
solla, otan kasittelyyn muutaman tydkalun, joita voidaan kdyttaa hyddyksi analysoita-
essa viennin kohdemaita. PEST(EL)-makrotoimintaymparistdanalyysi on toimintaym-
pariston kartoitustyokalu, jolla voidaan selvittdd makroympariston poliittiset (politi-
cal), taloudelliset (technological), sosiokulttuuriset (sociological) ja teknologiset
(technological) tekijat. Naméa ovat yleensa yrityksen oman kontrollin ulkopuolella ja
voivat jopa muodostaa suoranaisia uhkia yritystoiminnalle. PEST(EL)-analyysissé
otetaan usein my0s kasittelyyn kohdemaan ekologiset (egological) tai eettiset (ethical)
sekd juridiset tekijat (legal), eli kyseessa on talldin PESTEL-analyysi. PESTEL-
analyysista saadut maakohtaiset tekijat ja johtopéatokset voidaan tdman jélkeen ana-
lysoida SWOT-yhteenvetoanalyysin avulla mahdollisuuksina (opportunities) tai uh-
kina (threats). (Vahvaselka 2009, 112.) PESTEL-analyysi on osa systemaattista lahes-
tymistapaa, kun valitaan kohdemarkkinaa. Systemaattisessa ldhestymistavassa edetaan
vaiheittain analysoimalla ensin makrotason kohdemarkkinoita ja etenemalla mikrota-

soiseen yrityksen myyntipotentiaalin analysointiin. (Vahvaselka 2009, 66.)

Kayttamalla valittuja tyokaluja voidaan kohdemaan analysoinnista tehdd tasmaéllisem-
péa ja nain ollen myos vertailla eri kohdemaita. Toinen tavoite kohdemaiden jarjestel-
mélliselld analysoinnilla on vélttaa virheellisten johtopaatosten teko, joka voi johtua
esimerkiksi olettamuksista oikean tiedon sijasta. Ongelmaksi taas naen, ettd vaikka
naitd tyokaluja kdytettaisiin, niin osataanko oikeisiin asioihin kiinnittdd huomiota ja
esittdd oikeat kysymykset. Mielestani tdmé voi olla hankalaa ilman riittavéa koke-

musta viennista tai kdytettavista tyokaluista. Rissasen mukaan yllatykset, joita yritys
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voi kohdata markkinoilla voivat olla tosi erilaisia. VVoi k&yda jopa ilmi, ettei tuote jos-
tain syysta kiinnostakaan kulttuurillisten tai muiden syiden takia, jota ei ole osattu ar-
vata ennakolta. Han painottaakin, etta yrityksen on tunnettava markkina, jolle on téh-

tddmassa. (Rissanen 2020.)

Riippumatta yritysten strategioista, useimpien kansainvélisten yritysten tavoitteena on
lisatd markkinaosuutta, tuloja seké tata kautta myos voittoja. Tama onnistuu yleensa
kolmen askeleen avulla, jotka ovat: (1) vertailemalla vaihtoehtoisia markkinoita, (2)
arvioimalla vaihtoehtoisia kustannuksia, hyotyja seka riskeja kullekin markkinalle tun-
keutumiseen seké (3) valitsemalla markkinat, joilla on eniten potentiaalia markkinoille
paasylle tai laajentumiselle. (Griffin & Pustay 2015, 356.) Sen sijaan ettd tekisimme
tassa vaiheessa PESTEL-analyysin perinteiseen tyyliin, meidén tulisi mietti& kaytan-
non tasolla miké& olisi Maslog Oy:lle paras tyokalu arvioitaessa markkinoita. Griffin ja
Pustay ovatkin laatineet taulukon (Liite 1.) tdirkeimmisté kysymyksistd, jotka yrityksen
tulisi esittdd, kun uusien markkinoiden mahdollisuuksia analysoidaan. Osaan naista
kysymyksistd on kohtuullisen helppoa I0ytaa vastaus, kuten vaikkapa kun analysoi-
daan maan valuutan vakautta suhteessa esimerkiksi euroon. Usein vastaus on mahdol-
lista 16ytaa viejayrityksen kotimaasta kasin esimerkiksi internetistd. On myos tietoa,
joka on erittdin subjektiivista eli se voi vaihdella ihmisen omakohtaisesta kokemuk-
sesta tai kasityksestd ja voi olla puolueellista. Tallainen tapaus voi tulla kyseeseen, kun
mietitddn esimerkiksi paikallisten hallituksen viranomaisten lupaprosesseja. Usein
naiden kysymysten selvittdminen saattaa vaatia vierailua kohdemaassa jo paatoksen-
tekoprosessin alkuvaiheessa. Vierailu voi sisaltaa tapaamisia paikallisten asiantunti-
joiden, kuten suurlahetyston edustajien tai kauppakamareiden virkamiesten kanssa tai

vastaavasti prosessin voi hoitaa konsultointiyritys. (Griffin & Pustay 2015, 356.)

6.3 Toimintaympéristdanlyysi kohdemaasta Ruotsi

Seuraavissa kappaleissa kdymme lapi tarkemmin yrityksen toimintaymparistéa Ruot-
sissa Maslog Oy:n kannalta. Analyysi perustuu Liitteen 1. kysymyksiin. Kysymykset,
joihin haemme vastauksia perustuvat Griffin ja Pustayn laatimaan listaan asioista,

joista ainakin tulisi olla tietoinen, kun vertaillaan potentiaalisia vientimaita. (Griffin &
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Pustay 2015, 356-357.) On huomioitava, ettd kysymyksia voidaan muunnella sen mu-
kaan mitd tietoa halutaan kohdemaasta tai markkinasta. En kuitenkaan lahtenyt muok-
kaamaan téssa vaiheessa kysymyksia. Huomasin, etta jos olisin tehnyt ndin olisi ana-
lyysista saattanut tulla jopa liian yksinkertainen. Huomasin myds, ettd useaan val-
miiksi laadittuun kysymykseen on yllattdvan vaikea 10ytad vastausta. Tama pakottaa
miettima&n asioita laajemmin. Tulin myas siihen johtopadtokseen, etten itse pysty 10y-
tdmaan tiettyihin kysymyksiin vastauksia. Oleellista on kuitenkin, ettd yritys saa ha-

kemiinsa kysymyksiin vastaukset, joiden avulla tehd&én strategisia paatoksia.

Kysymykset on jaettu neljaan eri kategoriaan, jotka ovat markkinapotentiaali, Kilpai-
lutilanne, laillinen- ja poliittinen ympéristd seka sosiokulttuuriset vaikutteet. Kaytan-
ndssa kysymysten avulla kdydaan pitkalti samoja asioita kuin PESTEL -analyysissa.
Seuraavissa kappaleissa on pyritty vastaamaan Griffin ja Pustayn laatimiin kysymyk-
siin niin hyvin kuin tietoa on ollut saatavilla. Kysymyksiin on pyritty vastaamaan ana-
lysoimalla ja perustelemaalla ne mahdollisimman tarkasti. N&ain on pyritty 16ytamaan

mahdollisesti uusia nakdkulmia, joita Maslog Oy voisi mydéhemmin hyddyntéa.

6.3.1 Markkinapotentiaali Ruotsissa

Tarkastelemalla sek& bruttokansantuotetta ettd bruttokansantuotetta per henkil6 voi-
daan nopeasti vertailla eri maita ja niiden varallisuutta. Luonnollisesti varakkaampiin
maihin on helpompi myyda kalliimpia ja laadukkaampia tuotteita kuin maihin, joissa
ostovoima on pieni. (Griffin & Pustay 2015, 356.) Suhteessa Suomen vékilukuun,
Ruotsin bruttokansantuote on suunnilleen sama. Ruotsin bruttokansantuote kokonai-
suudessaan vuonna 2018 noin 556 miljardia dollaria kun taas Suomen bruttokansan-
tuote oli noin 276,7 miljardia dollaria. Bruttokansantuote per asukas Ruotsissa oli siis
vuonna 2018 54 608 dollaria ja Suomessa 50 152 dollaria. (Suomen YK-liiton www-
sivut 2020.) Mikali bruttokansantuote per asukas on alhainen, voi se antaa myas joitain
viitteitd vietdvan tuotteen myyntipotentiaalista. Pelkdstdaan bruttokansantuotteesta ei
voida kuitenkaan vet&é liian syvéllisia johtopaatelmié.

Pelkéstadn pumppukarryjen markkinapotentiaalin arviointi Ruotsissa on erittain vai-

keaa. Markkinoilla toimii useita valmistajia joista suurimman, eli Toyotan omistaman
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BT lifterin kanssa Maslog Oy:114 on jo yhteisty6ta. Markkinoilla on lisdksi useita séh-
koisid pumppukérryjen valmistajia, jotka useimmiten valmistavat myds niin sanottuja
tavallisia pumppukérryja. Maslogin tuote sijoittuu perinteisen ja séhkdisen pumppu-
karryn valiin. Se on talla hetkella maailman ainoa sdhkdavusteinen pumppukarry. Toi-
sin sanoen sitd ei “ajeta” sdhkoisesti, vaan vedettdessa tai tyonnettdessa pumppukar-
ryd, séhkomoottori avustaa automaattisesti liikettd. On todennakoistd, ettd Maslog
Oy:n sdhkoavusteinen pumppukérry voisi saada asiakkaita molemmista jo olemassa
olevista asiakassegmenteistd. Erdan arvion mukaan pelkastadan Euroopassa myydaén
500 000 perinteistda pumppukérrya vuosittain. Téahan ei ole laskettu sahkokayttoisia
pumppukérryji. Téassa vaiheessa ei ole tehty tarkkaa markkinatutkimusta, miten tamé
maarda jakautuu eri maiden kesken. On kaynyt myds ilmi, ettd tarkan arvion tekeminen
on mahdotonta, koska tilastoja ei ole olemassa. Yksi erittdin karkea tapa arvioida esi-
merkiksi Ruotsissa myytavien pumppukérryjen maaréé on suhteuttaa myynti Euroo-
pan vékilukuun. Kuten aiemmin kavi ilmi, vuonna 2015 EU-maiden vékiluku oli 508
miljoonaa henkil6a. Jos siis ajatellaan, ettd Ruotsin osuus tasta olisi 10,2 miljoonaa,
voisimme arvioida, ettd Ruotsissa vuosittain myytavien pumppukarryjen maéara olisi
karkeasti arvioiden noin 10 000 (500 000/508*10,2) kappaletta. Korostan, ettd tassé
vaiheessa luku on vain suuntaa antava mutta yrityksen on erittéin tarke&é pystya edes
jollain tasolla arvioimaan markkinapotentiaalia. Ilman sité ei pystyta laatimaan myyn-

tisuunnitelmia, budjetteja eika valmistusmaariéa.

Edelld laskettua arviota tukee kuitenkin Suomen myyntimé&arien arviot. Suomen
myyntimaarista ei tosin ole tarkkoja lukuja. Kdymaéni keskustelut Toyota Material
Handling Finlandin edustajan kanssa kuitenkin tukee tata arviota. Heidan arvionsa mu-
kaan Suomessa myydaan noin kokonaisuudessaan jonkin verran yli 5000 tuhatta

pumppukarrya ja Ruotsissa myynti olisi noin kaksinkertainen.

On olemassa myds arvio, ettd Maslog Oy:lla voisi olla realistisesti mahdollista 10 pro-
sentin markkinaosuuteen perinteisten pumppukérryjen markkinoilla. L&hdett4 talle ar-
violle en voi paljastaa vaitiolovelvollisuuden vuoksi. Arvio perustuu osaltaan siihen,
ettd monissa Euroopan maissa tietyn suuruisten kuormien késittely on puhtaasti me-

kaanisilla laitteilla rajoitettu tydsuojelusyista.
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Ruotsin tydympéristoviraston www-sivuilta 10ytyvét tarkat ohjeistukset tyoturvalli-
suuteen eri aloihin liittyen. Muun muassa tavaroiden vastaanottoon, varastointiin ja
jakeluun liittyvét ohjeistukset on laadittu parantamaan tyontekijoiden turvallisuutta.
(Ruotsin tydymparistoviraston www-sivut.) On kuitenkin huomioitava, ettd pumppu-
karryille 10ytyy ndista ohjeista my0s suosituksia ja painorajoituksia liikuteltavalle
kuormalle. Sahkokayttoisille trukeille ja lavansiirtovaunuille eli sdahkdpasseille ja nii-
den kéytolle 16ytyy omat ohjeistuksensa. (Ruotsin tydympéristoviraston www-sivut.)
Mielestani olisikin tarkeéda olla yhteydessd Ruotsin tydymparistoviranomaisiin ja tie-
dustella mihin kategoriaan sahkdavusteinen pumppukarry maéaritellaan, koska vastaa-
vaa ei ole vield markkinoilla. Tdm4 auttaisi varmasti myos myyntitydssé, koska silloin
olisi tiedossa argumentit, joilla laitteiden hankintaa pystytadn myds perustella parem-
min asiakkaalle. Asiakas voi esittdd myos kysymyksia, joihin tulisi olla vastaukset.
Ruotsissa tyoturvallisuuteen ja tyéhyvinvointiin on kiinnitetty paljon huomiota. Tama
tukee myds Maslog Oy:n tuotteen ideologiaa parantaa tydergonomiaa, tyoturvalli-

suutta seké tyohyvinvointia.

Yksi tdman tyon tarkeimmistd ja ehk& myos yllattdvimmista 16ydoksisté teinkin liit-
tyen lakiin ké&sin tehtdvistd nostoista ja siirroista tydssé. Kavi ilmi, ettd esimerkiksi
Kéytdnnossd Suomessa kuorman vetdmista ja tyéntamista on ohjeistettu minimaalisen
vahan. Useassa Euroopan maassa tydsuojeluviranomaiset ovat ohjeistaneet tydnanta-
jaa seké tyontekijoita huomattavasti yksityiskohtaisemmin. Mielesténi tdma 16ydds on
erittdin merkittdva Maslogin tuotetta markkinoitaessa tulevaisuudessa. Kavi myds
ilmi, ettd tdma havainto tuli osin yllatyksena myds Maslogin johdolle. Kun tulevaisuu-
dessa Maslog myy tuotteita eri maihin, pystyy se kdytanndssa tarjoamaan ratkaisun,
jolla lisataan tyéturvallisuutta ja tyd voidaan suorittaa lain sille vaatimin edellytyksin.

Tata 10ydosté kéydaan lapi tarkemmin vield, kun analysoidaan tutkimustuloksia.

Kun vield tarkastelemme liitteen yksi kysymyksid, voimme havaita, ettd markkinapo-
tentiaaliin liittyen ei vastausten 16ytyminen ole helppoa. Jos pohdimme esimerkiksi
mitka ovat avaintekijat onnistumiselle tahtdédméssamme markkinasegmentissé ja vas-
taavatko kyseiset avaintekijat Maslogin kilpailukykya meidén tulisi tutkia sitd vield
tarkemmin. Uuden tuotemerkin lanseeraaminen on aina haasteellista, koska kulutta-

jille tai kayttajille kyseessa on uusi merkki, jota ei vield tunneta.
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Elinkeinoeldmén valtuuskunnan vuonna 2011 julkaisemassa raportissa, jossa pohdit-
tiin, mitd Suomi voisi oppia Ruotsilta politiikassa ja taloudessa todettiin, ettd Suo-
messa tehddédn innovaatioita, Ruotsissa brandeja. Ruotsalaisille merkilla on vélid. Ny-
kyaan pelkka hyva tuote ja tuotekonsepti ei riitd globaalissa kilpailussa, vaan tuotteella
jayrityksell& tulee olla vahva brandi. Bréndiarvo koostuu kolmesta asiasta, jotka ovat
tunnettuus (recognition), arvostus (respect) ja miellyttavyys (customer likeability). Sa-
maisessa raportissa ruotsinkielisen kauppakorkeakoulun eli Hankenin markkinoinnin
laitoksen dosentti Kirsti Lindberg-Repo toteaa, ettd kun innovaatio, tuote ja bréndi
ovat kunnossa on asiakas valmis maksamaan tuotteesta premium hinnan. Ruotsalaisten
menestystd maailmalla selittdd osaltaan se, ettd he ovat tehneet tuote- ja brandikonsep-
tit erittdin huolellisesti ja menneet ne edelld maailmalle. (Markkanen, Vapaavuori &
Gustayson 2011, 48-50.) Mielesténi taté asiaa tulisi tutkia myos Maslogin tapauksessa
lisd4. Varsinkin Ruotsin markkinoilla, joilla Bt lifter on tunnettu, voisi jo olemassa
olevan yhteistyon syventdmisen mahdollisuutta tutkia tarkemmin.

6.3.2 Kilpailutilanne Ruotsissa

Kuten aiemmin jo mainittiin, Maslogin sahkdavusteinen pumppukérry sijoittuu tuot-
teena perinteisen kasikayttdisen pumppukérryn ja sahkokayttdisen pumppukérryn vé-
liin. Sek& perinteisten ettd sahkokayttdisten pumppukérryjen myyjia on Ruotsin mark-
kinoilla lukuisia. Usein varsinkin sahkdisten pumppukarryjen valmistajien vahvuuksia
ovat yritysten suuri koko seka tunnetut tuotemerkit alalla, kuten Toyota Bt-lifter ja
Jungheindrich. Taman liséksi on useita perinteisten pumppukarryjen valmistajia, jotka
eivét ole tunnettuja mutta pystyvét tarjoamaan huomattavan halvalla perinteisia pump-
pukarryja. Varsinkin Bt lifterin vahvuus on, ettd se on alkuperéltadn ruotsalainen yritys
ja sen valmistus sijaitsee Ruotsissa. Liséksi Bt lifterin siirtyessd Toyotan omistukseen
Bt lifter on varmasti pystynyt hyédyntdmaan yhden maailman suurimman yrityksen
osaamista markkinoinnissa, myynnissa, valmistuksessa, tuotekehityksessa seka mah-
dollisesti muissa asioissa mité sen on tarvinnut parantaa. Toisaalta Toyotan omistuk-
sessa Bt lifter on osa erittdin suurta organisaatio, joten se voi olla jopa hieman kankea
joissain toiminnoissaan. Bt lifter tekee hyvaa myyntid tuotteillansa, joten voi olla mah-
dollista, ettei se nde tarvetta kehittad talla hetkelld sahkdavusteista pumppukarrya.

Néin ollen se voi avata markkinaraon Maslog Oy:lle. Voi olla myds mahdollista, etta
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jo alkanut yhteistyo tulee syventymaan tulevaisuudessa, mikali Toyota huomaa, ettd
Maslogin tuotteelle 16ytyy kysyntdd. Koska Maslogin tuote ei kdytannossa eroa ulko-
naoltd muuten kuin variltadan ja logoiltaan ulkoisesti perinteisesté Bt lifterin pumppu-
karrystd, niin voisiko tuotetta myyda esimerkiksi Ruotsissa Bt-lifterind, jonka tekno-
logian on kehittdnyt Maslog Oy. Ndin ollen Maslog Oy péaasisi hyodyntdmaén suoraan
Toyotan myyntikanavia. Kuten aiemmin mainittiin, yleensé kuluttajat ja asiakkaat suo-

sivat tuttuja tuotemerkkejé seké kotimaisia tuotteita.

Pumppukarryja voi ostaa useita eri kanavia pitkin Ruotsissa. Kun verkon kautta ale-
taan hakea tietoa mahdollisista pumppukarryjen valmistajista ja myyjistad paadytaan
haun alkuvaiheessa mitd todennakdisemmin suurten jalleenmyyjien sivuille. Osa
naista toimii myds Suomessa kuten Aj-tuotteet seka Gerdmans. Aj-tuotteet esimerkiksi
myyvat pumppukarryja ilman tuotemerkkid, kun taas Gerdmans myy usean eri valmis-

taja valmistamia pumppukarryjé.

Suurimmat valmistajat kuten Jungheinrich ja Toyota myyvét tuotteitaan myos omien
verkkosivujensa kautta. Toyotan verkkokauppa toimii useissa eri maissa samalla kon-
septilla. Heidan sivuillaan perinteiset pumppukarryt myydéan Bt lifter tuotemerkin
nimelld. Naiden tietojen perusteella on kdytanndssa mahdotonta vetaa johtopaatoksia
eri valmistajien pumppukarryjen markkinaosuuksista. Toyota Material Handling Fin-
landin edustajan mukaan Bt lifterilla on Suomessa noin 50 prosentin markkinaosuus
pumppukérryistd, jotka menevat ammattik&yttoon. Ruotsin vastaavaa lukua ei ole tie-

dossa, mutta voisimmeko olettaa, ettd se on Ruotsissa ainakin samaa suuruus luokkaa?

Verkon kautta myytavista tuotteista 10ytyy seka ulkomaisia etta ruotsalaisia tuotteita,
joten varmasti markkinoille on mahdollista p&ésta. Ongelmaksi voi ainakin alkuvai-
heessa muodostua tuotemerkin tunnettavuus. Kuten huomasimme, osa pumppukar-
ryistd myydaan jopa ilman tuotemerkkia mik& nékyy niiden hinnassa. Bt lifterin pump-
pukérryt ovat kalliimpia, mutta toisaalta niiden tuotemerkkinsa on tunnettu asiakkai-
den kesken. Vaikka Maslogin tuote saadaan verkkokauppoihin, voi sen myyminen olla
ilman konkreettista asiakaskontaktia ainakin alkuvaiheessa vaikeaa. Osaltaan tah&n

VoI vaikuttaa se, ettd tuotetta tai tuotemerkkia ei vield tunneta. Tama vaatii varmasti
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tulevilta myyjilta aktiivista otetta myyntiin ja paljon asiakastapaamisia seka tuote-esit-
telyitd. Lisaksi mahdollisilla jalleenmyyjilla tulisi olla tuotetta myds niin sanotuissa

kivijalkamyymalG6issa, joissa sita voitaisiin testata ja markkinoida aktiivisesti.

Mikali taas Maslog Oy saisi tuotteensa jakeluun Toyotan verkkokauppaan ja mahdol-
lisesti heiddn muiden myyntikanavien kautta, voisi se tarjota suuria etuja myynnin
kannalta varsinkin kansainvélisilld markkinoilla. Luonnollisesti tdimé& luultavasti mer-
Kitsisi Maslog tuotenimen poistamista tuotteesta. Voisiko kuitenkin tulla kyseeseen
tuote, jonka nimi olisi Bt lifter powered by Maslog? Kyseessa voisi olla myds suoraan
alihankintana tuotettu laite tai tekniikka, joka yhdistetdan Bt lifterin pumppukarryyn
kuten on jo tehty. Vastaavista alihankinta tapauksista on Suomessakin useita esimerk-
keja. Tallainen on muun muassa Savox Oy, joka valmistaa yhtend tuoteryhmanaan
radioviestintélaitteita poliisien, pelastuslaitosten ja teollisuuden kayttoon. Savox Oy
kehitti radio- ja d&nenvahvistusjérjestelmén, joka on integroitu palomiesten kokokas-
vomaskiin. Talla hetkella se toimiikin alihankkijana maailman suurimmalle maskival-
mistajalle Dragerille. llman tata yhteisty6té sen olisi ollut erittdin vaikea saada tuote
markkinoille. Toisaalta tdma yhteisty0 avasi sen tuotteelle alan maailman suurimman
toimijan myyntikanavat. (Muukkonen 2017.) Jos samankaltainen yhteistyd onnistuisi
Toyotan kanssa kansainvélisilla markkinoilla, pystyisi Maslog Oy mahdollisesti ra-
hoittamaan tuotekehitystaan ja laajentamaan séhkdavusteisen voimalinjan kdyttoonot-

toa muissa sovelluksissa.

6.4 Laillinen- ja poliittinen ymparisté Ruotsissa

Suomen viennisté noin 60 % suuntautui EU-maihin vuonna 2018. Vuonna 2018 tar-
kein vientimaamme oli Saksa, jonka osuus oli 15.1% viennist& ja toisena oli Ruotsi
10,3 %:n osuudella. Palveluiden kaupassa mitattuna Ruotsi oli jopa tarkein kumppani.
(Elinkeinoeldméan keskusliiton www-sivut 2020.) Naiden lukujen valossa pystytaan
Jo péattelemaan, ettd Ruotsi on suomalaiselle yritykselle melko luonnollinen valinta
aloittaa vienti. VVoi my0s olettaa, ettei Ruotsin markkinoilla ole suuria kaupan esteité.
Vuonna 2016 Team Finlandin tekeman kansainvaistymis- ja kaupanesteselvityksen
mukaan yli 60 % yrityksistd kertoi kohdanneensa kaupan esteitd, jotka rajoittivat kas-

vua ja kansainvalistymistd. Kaupan esteelld voidaan tarkoittaa tuotteiden paikallisen
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hyvaksynnan vaatimia ehtoja, jotka voivat olla tuotteen teknisia maarayksia, standar-
deja tai tullaus ja kauppamenettelyjé. Esteet voivat nostaa yrityksen vientikuluja jopa
10-20 %, mika voi olla merkittava kilpailuhaitta ulkomaiselle yritykselle. Kun puhu-
taan protektionismista, on kyseessé yleensa kaupan esteet. Tutkimuksen mukaan eni-
ten kaupanesteteita yritykset olivat kohdannut VVendjalla (43%), Kiinassa (16%) seka
Brasiliassa (6%). Myos tarkeimmilld vientimarkkinoilla kohdataan kaupan esteité.
Vastaavat luvut olivat Yhdysvaltojen kohdalla 4 %, Saksassa 4 %, Ruotsissa 2 %, Vi-
rossa 2 % seka Norjassa 2 %. (Keskuskauppakamarin www-sivut 2020.) Yrityksen
tulisikin tuotekohtaisesti selvittd4 onko vientikohteessa kaupan esteitd, jotka vaikutta-
vat toimintaan. Toisaalta tulisi myos selvittad lainsdéddantod, joka voisi vaikuttaa posi-

tiivisesti myyntiin.

Kuten aiemmin todettiin, Maslog Oy:n sdhkodavusteisen pumppukérryn suuren mark-
kinapotentiaaliin yhtend perusteena on eri maiden tydsuojelusyyt, jotka rajoittava tie-
tyn suuruisten kuormien kasittelya puhtaasti manuaalisesti. Yleensa laista ja ohjeistuk-
sista 10ytyy erittdin selvat rajoitukset nostettaville kuormille mutta myos esimerkiksi
tyoskentelyasennoille, joita tulisi valttda. Lisdksi Ruotsin tydympéristoviraston verk-
kosivuilta 16ytyy rajoitukset kuormille, joita liikutellaan vetdamalla tai tyontamalla.
Ruotsissa tyotd, jossa vedon voima ylittad hetkellisesti 300 Newtonia tulisi valttaa tai
suorittaa turvallisesti kayttden apuvalineitd. Jos tyd on jatkuvaa, ei voima saa ylittaa
200 newtonia. Kilomé&arissa ndma vastaavat noin 30 ja 20 kilogramman ty6ntavaa ja
vetévaa voimaa. On huomioitava, etté jo tatd alemmat kilomaarat antavat aihetta tyon
turvallisuuden lisaarviolle. Usein nditd kuormia on erittdin vaikea arvioida. Tyopai-
kalla, jossa tehd&an nostoty6td, vedetddn painavia kuormia tai ty6 on toistuvaa, tulisi
néité riskeja kartoittaa tekemalla riskikartoitus liittyen tyéhon. Vetavé liike voi olla
esimerkiksi potilaan. (Ruotsin tydymparistdviraston www-sivut 2020.) Myds pump-
pukérryn tai kaupassa kéytettavien rullakoiden siirtely vaatii joko tyontdmista tai ve-
tdmistd. Samanlainen riskikartoitus koskee useita Euroopan maita. Esimerkiksi Eng-
lannissa on ké&ytossa Risk Assesment of Pushing and Pulling (RAPP) tool, jonka avulla
voidaan arvoida tyon kuormittavuutta ja tarvitaanko ty6tapoja muuttaa tai hankkia
apuvélineitd (Health and Safety Executive www-sivut 2020).
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Large, steerable or running on rails: eg pallet truck or overhead
rail system.

Less than 600 kg
600 kg to 1000 kg
1000 kg to 1500 kg High R/4
More than 1500 kg Very high R/8
Load exceeds
equipment’s rated
capacity (manufacturer's

recommended maximum
weight)

Note: If the load exceeds the rated capacity of the equipment then this is classified

P - Unacceptable. In this case, either the weight must be reduced or suitable equipment
provided. Do not proceed until this has been improved. There is no score for ‘P’ on the flow
chart or score sheet.

Kuva 1. Pumppukérryn kuormien aiheuttamien riskien arviointi taulukko englantilai-

sen HSE oppaan mukaan (Health and Safety Executive www-sivut 2020)

Kuvassa 1. on englantilaisen standardin mukaiset painorajat, jotka on ilmoitettu Risk
Assesment of Pushing and Pulling tool ohjeistuksessa. Kun liikuteltavan kuorman
paino on 600-1000 kilogrammaa on riski keskisuuri eli tehtdvan suoritusta tulisi tar-
kastella lahemmin. Kun taas kuorma ylittda 1000 kiloa on riski suuri tai erittdin suuri,
mika vaatii valittdmié toimenpiteitd riskin poistamiseksi. (Health and Safety Executive
www-sivut 2020.) Tahan ratkaisu voisi olla esimerkiksi séhkdavusteinen pumppu-

karry.

Usein kuitenkin kuormien tyonto- ja vetovoimien arviointi voi olla hankalaa. Téhan
vaikuttaa kuorman liséksi muun muassa tydskentelyalusta ja esimerkiksi kaytettavan
pumppukarryn renkaiden kunto. Kalteva pinta vaikuttaa myos oleellisesti voimaan,
jolla kuormaa liikutetaan. Suurin voima yleensa kuormaa liikuteltaessa tarvitaan liik-
keellelahtoon. Tanskan tydympéristoviraston mukaan liikkeellel&éhtdvoima ei saisi
ylittdd 400 N, eli noin 40 kilogrammaa ja jatkuva tyontévoima ei saisi ylittdd 200 New-
tonia eli noin 20 kilogrammaa. Nama luvut eivéat kuitenkaan ole enda voimassa, koska
mittausepatarkkuus on liian suuri. Nain ollen myds Tanskassa riskikartoitus on osa
kokonaiskartoitusta, jossa kdydaan lapi tyd kokonaisuudessaan. Tama johtuu siita, etta

riskikartoitus ei voi perustua vain yhteen tekijaan. Kaytanndssa on kuitenkin todettu,
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etta kun pumppukarryn kokonaispaino lastin kanssa ei ylitd 200 kilogrammaa lyhytai-
kaisessa siirrossa tasaisella ja hyvalla pinnalla, se aiheuttaa vain harvoin ongelmia.
Kun taas kuormankokonaispaino on 200-500 kilogrammaa voi kuorman siirtdminen
olla vaarallista johtuen muista tekijoista. Jos taas paino ylittaa 500 kiloa, on kuorman
liikuttelu aina vaikeaa. On myds todettu, etté kaltevalla tasolla, jonka kaltevuus on 14
astetta, jo 40 kilogramman kokonaispaino saattaa olla kriittinen manuaalisesti kuor-

maa liikuteltaessa. (Tanskan tydympdristoviraston www-sivut 2020.)

Edell&d mainitut asiat ovat esimerkkeja miksi paikalliseen lainsdadantoon tulisi tutus-
tua. Jos Maslog Oy pystyy osoittamaan vaikkapa kenttatestien avulla, kuinka paljon se
voi véhentad tyontekijaan kohdistuvaa rasitusta tietyilld kuormilla tai kaltevuuksilla
tuotteensa ansiosta, pystyy se perustelamaan kaytannossa, miksi tuotetta tarvitaan.
Tama olisi mahdollisesti erittdin hyva myyntiargumentti tuotteelle. Vield kun pysty-
tdan vetoamaan tyosuojelulakiin, vahvistaa se tuotteen tarvetta asiakkaalle.

Yleiselld tasolla tulisi viela tutkia kuinka korruptoitunut ja kuinka hyvin erilaisia lakeja
noudatetaan kohdemaassa. Jo aiemmin mainittiin, ettd yksi EU:n perimmadisia ideoita
oli juuri maiden valisten kaupan esteiden poistaminen. Ruotsi ja Suomi ovat maailman
vahiten korruptoituneita maita, joten tassa mielessa Ruotsi on turvallinen vaihtoehto
viennin aloittamiselle. (Globalis www-sivut 2020) Myds IPR eli aineettoman omai-
suuden oikeuksia kunnioitetaan Ruotsissa. IPR on yleensa jaettu tekijanoikeuksiin ja
teollisuusoikeuksiin. Maslog Oy:n tapauksessa tdma tarkoittaa kaytannossa, etta hei-
dan tuotemerkkiansé ja patentoituja ratkaisuja estetdan kayttamasta. (Patentti- ja rekis-

terihallituksen www-sivut.)

Yksi erittdin hyva tyokalu tutustuttaessa uuden vientimaan poliittiseen ja lailliseen toi-
mintaymparistoon 16ytyy Property Rights Alliance nimisen jarjeston sivulta. Heidan
julkaisema IPRI eli the Property Rights Index on heidan lippulaiva julkaisunsa. Se on
maailman ainoa indeksi, jonka avulla pystytd&n vertailemaan eri maiden IPR oikeuk-
siin liittyvien asioiden noudattamista. (Property Rights Alliance www-sivut 2020.)
Kuvassa kaksi on tehty IPRI tyokalun avulla vertailu Ruotsin ja Suomen kesken. Ku-
kin arvioitava kohta on pisteytetty yhdestd kymmeneen. Mitd lahempénd arvo on kym-

ment4, sitd paremmin kyseinen asia on hoidettu vertailumaassa. Kyseisen tytkalun
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avulla voimme saada erittdin nopeasti vastauksen kysymyksiin, joita on esitetty liit-
teessd 1. Voimme luoda néin nopeasti yleiskuvan vientimaan lainsaddannosta, IPR
oikeuksista ja muista seikoista mitk& saattavat vaikeuttaa vientitoimintaa. Kun 1dy-
damme suuren poikkeaman jossain arvossa, pystymme ehkd myds varautumaan siihen.
Pystymme péattelem&an kuvasta kaksi melko nopeasti, ettd toimintaymparisté on

nailla vertailukohteilla melko samanlainen Suomessa ja Ruotsissa.

Finland and Sweden

PRI

[Legal and Political Subindex]

Copyright Piracy

Perception of IP Protection Rule of Law

[Intellectual Property Rights Subindex]

ase of Access to Loans Political Stability

[Physical Property Rights Subindex]

Registering Property

Property Rights Protection

Kuva 2. Suomen ja Ruotsin IPRI vertailu (Property Rights Alliance www-sivut. 2020)

Kuvassa 2. Suomen arvot on kuvattu siniselld ja Ruotsin vastaavat arvot vihreélla. Li-

saksi sivustolta on saatavilla numeeriset arvot kullekin vertailukohteelle.

Jos olisimme aloittamassa vientia Kiinaan, olisi tilanne tdysin toinen. Kuvasta kolme
voimme havaita heti isoja poikkeamia useissa arvoissa Suomen ja Kiinan vélilla. Suo-
men arvot on jalleen kuvattu siniselld ja Kiinan puolestaan vihredlld. Muun muassa
lain noudattaminen, korruption kontrollointi sek& muut vertailtavat arvot ovat Kiinassa
huomattavasti alempia kuin Suomessa. Kéytdnndssa meidan on oltava tietoisia, etta

tuotetta tullaan kopioimaan Kiinassa eiké& sen estdmiselle ole paljonkaan mahdolli-
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suuksia. Toisaalta tima ei saa olla este viennille mutta siita tulee olla tietoinen. Savo-
xin toimitusjohtaja toteaakin osuvasti, milla heidén yrityksensa pérjad maailmalla:

”Tuotteita on helppo kopioida, mutta laatua ei.” (Muukkonen 2017).

Finland and China

IPRI

[Legal and Political Subindex]
Copyright Piracy

Patent Protection 7 Judidal Independence

Perception of IP Protection Rule of Law

[Intellectual Property Rights Subindex]

Control of Corruption

Ease of Access to Loans Political Stability

[Physical Property Rights Subindex]
Registering Property

Property Rights Protection

Kuva 3. Suomen ja Kiinan IPRI vertailu (Property Rights Alliance www-sivut 2020)

6.5 Sosiokulttuuriset vaikutteet

Kun tarkastellaan viennin kohdemaata, tulisi pohtia myds onko tuote sopiva paikalli-
sen kulttuurin kanssa. Aiemmin on kaynyt ilmi, ettd Euroopan maissa ty6turvallisuu-
teen ja ergonomiaan pyritadn kiinnittdmaan erityistd huomiota. Jos pohditaan vientia
esimerkiksi maihin, joissa on alhaiset tyontekijakustannukset, voidaan myds mietti,
ollaanko esimerkiksi ty6hyvinvointiin valmiita investoimaan séhkdavusteisen pump-
pukarryn avulla. Lahi-iddn maissa, joissa kdytetdaan paljon halpatyévoimaa voi olla

ongelmallista perustella timénkaltaisen tuotteen hankintaa.
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Vientia aloittavan yrityksen tulisi olla myos tietoinen siitd, kuinka vientikohde eroaa
kotimaan markkinoista tai mahdollisesti maista, joihin on jo vientid. Luonnollisin tapa
aloittaa vienti on yleenséd maa, jonka kulttuuri ei poikkea liian paljon oman maan kult-
tuurista. (Griffin & Pustay 2015, 359.) Ruotsissa on paljon samankaltaisuuksia Suo-
men kanssa. Toisaalta on my6s kulttuurieroja, joista tulisi olla tietoinen. Vilma Rissa-
nen muistuttaa, etta usein yritykset olettavat tuntevansa Ruotsin markkinat. Téllaisille
yrityksille voi hanen mukaansa tulla yllatyksena, etta kilpailu on kovaa Ruotsissa ja
jalan saaminen oven valiin ei olekaan yhta helppoa kuin Suomessa. Ruotsissa riitt4é
kuitenkin ostovoimaa. Lisdksi se on vakaa ja lahell& oleva markkina, mika tekee siita
houkuttelevan viennille. Han my6s muistuttaa, ettd Ruotsissa asiat kestévat pidem-
paan. Esimerkkind hén antaa paatoksen teon, johon luultavasti osallistuu suurempi po-
rukka kuin Suomessa. Paatoksen teko pohjautuu myds enemmaén tunteisiin Ruotsissa
kuin Suomessa. Hanen mukaansa Ruotsissa faktojen tulee olla paikkansapitavié, miké
onkin perusedellytys onnistuneelle yhteistydlle. Rissasen mukaan Ruotsissa menesty-
neilla yrityksilla on usein paikallinen henkil6 tai tydporukka Ruotsissa. Lopuksi hén
toteaa, ettd Ruotsissa taytyy osata paketoida asiat kauniimmin ja enemman tunteisiin
vetoavasti kuin Suomessa seka materiaalit tulisi olla ruotsiksi. Potentiaalisten asiak-
kaiden kanssa tulisi keskustella ruotsiksi, edes jotain han paattaa haastattelun. (Busi-

ness Finlandin www-sivut 2020.)

Ruotsin ja Suomen bisneskulttuurin eroja voi mietti& myos toisinpéin, nain ollen
voimme ymmartaa sitda paremmin. Tukholmalainen Karl Lagerber vetaa ruotsalaisen
ohjelmistotalo Cinoden Suomen myyntia Suomessa. Hanelle tuli yllatyksena toimin-
nan alkuvaiheessa asioiden suoraviivainen késittelytapa Suomessa. Ruotsissa on ta-
pana tutustua ensimmaiset 10-20 minuuttia toisiinsa ja vasta tamén jélkeen siirtya itse
tuotteen arvolupauksiin. Suomessa taas tervehditddn nopeasti ja siirrytddn saman tien
osoittamaan palvelun hyodyllisyyttad. Mikali siis kyseessa on ruotsalainen ekstrovertti
myyntineuvottelija, joka on tottunut small-talkiin ja ruotsalaiseen diskuteerauskulttuu-
riin, voi Suomessa toimiva tyyli tulla hanelle aluksi jopa shokkina. Lagerberg kuiten-
Kin toteaa, ettd Suomessa hanelle sopii bisneskulttuurimme vallan mainiosti ja hén ar-
vostaakin sité. Erityisesti Verrattuna Ruotsiin, Suomessa oikeat paatoksentekijat ovat

mukana usein prosessin ensimmaisesta tapaamisesta alkaen, mik& nopeuttaa toimintaa.
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Ruotsissa taas nain ei pakosta ole, mik& voi vaikeuttaa ja hidastaa myyntiprosessia.
(Puro 2019.)

Kun vertaan liitteen 1. kysymyksia edelld lapikéaytyihin asioihin niin huomasin, ettéa
moniin kysymyksiin on erittéin vaikeaa, ellei mahdotonta 16yt&é luotettavia vastauk-
sia. Mielestani tdma osoittaa hyvin, ettd vientisuunnitelman teko ilman asiantuntija
apua tai oikeaa kokemusta vientimaasta saattaa olla erittdin hankalaa. Mikali olisin itse
laatinut kysymykset, olisivat ne luultavasti olleet helpompia ja niihin olisi 16ytynyt
halutut vastaukset. Tama taas olisi voinut johtaa v&ériin johtopaatoksiin markkinoille
paasemisen helppoudesta tai vaatimuksista.
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7 TUTKIMUKSEN JOHTOPAATOKSET JA
KEHITYSEHDOTUKSET

7.1 Tutkimuksen johtopaatokset

Jo opinndytetyon alkuvaiheessa kavi ilmi, ettd vientisuunnitelma kasitteend voidaan
tulkita usealla eri tavalla. Jollekin se voi olla yksityiskohtainen suunnitelma tietylle
markkinalle pad&semiseksi, toinen taas voi kasittaa sen laajana osana yrityksen kansain-
valistymistd. Kéytdnndssé vientisuunnitelma on yksi osa yrityksen kansainvalistymis-
prosessia. Toinen huomio minka tein jo opinnéytetyon alkuvaiheessa oli, ettei ole ole-
massa selkedd tapaa tehdé yksiselitteista vientisuunnitelmaa. Koska Maslog Oy:lla ei
ole viela vientid, tulisi sen kdydéa organisaationa lapi koko kansainvalistymisen vienti-
prosessi seka siihen liittyvat toimenpiteet ja ottaa ne osaksi ensimmaista vientisuunni-
telmaa. Nain ollen se pystyisi valmistautumaan mahdollisimman hyvin viennin aloit-
tamiseen ja voisi tulevaisuudessa hyddyntaa tatd kokemusta, kun siirrytdén seuraaviin
kohdemaihin. Mikali taas tehtdisiin ainoastaan suppea vientisuunnitelma kohdemaa-
han, olisi erittdin suurena vaarana, ettei olla organisaatiotasolla valmistauduttu vientiin

ja tatd kautta kansainvalistymiseen tarpeeksi hyvin.

Opinnaytetydn teoriavaiheessa huomasin, ettd kansainvélistymisprosessi on yllattavéan
monitahoinen asia. Ellei ole selkeda ohjeistusta, miten prosessissa tulisi edetd, jaa to-
denndkaisesti siihen liittyvia tarkeitd asioita huomioimatta. Tdma taas voi vaikuttaa
koko prosessiin negatiivisesti. Selkeyttadkseni prosessia seka itselleni ettd Maslogin
johdolle, tein kansainvélistymisprosessista vuokaavion (Liite 3). Taman tyodkalun
avulla voidaan helposti kerrata, mitd asioita teoriassa tulisi ottaa huomioon prosessin
eri vaiheissa. Vuokaavio toimii kdytanndssa myos tyokaluna, kun itse teoriaa halutaan
kerrata. Vuokaaviossa on linkit opinndytetyon siihen teoriakohtaan, jota prosessikaa-
vion kussakin kohdassa késitellddn. Nain aiheeseen on helppo palata ja tarvittaessa
I6ytaa haluttu informaatio nopeasti. Uskon, ettd kun organisaatiossa on selked koko-
naiskuva mité ja miksi ollaan tekemadssé tiettyja asioita, selkeyttdd se myos paivittéista

toimintaa.
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Kun analysoimme kohdemarkkinaa, voi se olla yllattadvankin hankalaa. Toisaalta, jos
se olisi liian helppoa, voi myds miettid, onko osannut analysoida ja kysya oikeita asi-
oita? Kun analysoin Ruotsia kohdemaana, padadyin aluksi tekemé&in PESTEL-
analyysid, jonka avulla analysoidaan yrityksen toimintaymparistda potentiaalisessa
kohdemaassa. Huomasin kuitenkin melko pian, ettd ellei ole kokemusta PESTEL-
analyysista tai osaa kysya haastavia kysymyksid, voi siitd tehdd jopa liian yksinkertai-
sen. Tama taas voi johtaa vaéariin johtopaatoksiin. Paadyinkin kayttdmaan kohdemaan
analysoinnissa Griffin & Pustayn laatimaa kysymyslistaa, jonka avulla analysoidaan
uutta markkinaa (Liite 2). Huomasin, ettd tata tyokalua kayttamalla piti oikeasti etsia
vastauksia vaikeisiinkin kysymyksiin. Huomasin myas, ettei osaan kysymyksista 16y-
tynyt vastauksia. Tamé taas on erittdin tarkead tiedostaa. Maslog Oy:lla on viel& tassa
vaiheessa mahdollisuus selvittad asioita syvallisemmin. Tosin osaan kysymyksisté,
kuten pumppukarryjen markkinoiden suuruuteen ja markkinoiden jakautumiseen on
ldhes mahdotonta saada tarkkoja vastauksia. Markkinoiden suuruudesta tulisi kuiten-
kin olla mahdollisimman tarkkaa tietoa. llman naita tietoja yritys esimerkiksi tehda

lilan optimistiset myyntitavoitteet ja budjetin viennille.

Yksi yllattavimmista havainnoista, joita opinndytetyota tehdessa tein, liittyy tyoturval-
lisuus lainsaadantoon. Meilla oli kaytdssdmme tieto, jonka mukaan Maslog Oy:n jopa
kymmenen prosentin markkinapotentiaali mekaanisesti toimivilla haarukkavaunuille
eli pumppukarryilla Euroopassa perustuisi osaltaan lakiin. Useissa Euroopan maissa
tietyn suuruisten kuormien kasittely on mekaanisilla laitteilla kielletty tydsuojelu-
syistd. Pidin asiaan niin merkittdvana, ettd mielestani sita piti selvittda tarkemmin.

Kévi mydos ilmi, ettei Maslogin johdolla ollut tasta tarkkaa tietoa.

Aluksi tutkin, mitd Suomen laki sanoo ké&sin tehtévista nostoista ja siirroista ty0ssa.
Kavi ilmi, ettd nostoille on selvat painorajat. Toisaalta vetdmiseen ja tyontdmiseen, eli
kuorman siirtdmiseen ei ole méaaritelty selkeitd rajoja. Jos taas pumppukarryn valmis-
tajan (Bt lifter) kuorman painoraja on 2300 kilogrammaa, on se mielesténi erittéin
suuri paino liikuteltavaksi manuaalisesti. Kéytdannossa tdma ei kuitenkaan ole Suo-

messa kielletty, koska painorajoja ei ole. Eri asia on, onko se turvallista.

Kun tutkin asiaa Ruotsin kohdalla, 10ysin heidan Tyosuojeluviranomaisten verkkosi-

vuilta selkeét raja-arvot kuormien liikuttamiseen manuaalisesti. Kéytannossa heilla ja



69

monessa muussa Euroopan maassa on kaytossa joko painorajat tai sitten voiman kayt-
torajat, joiden ylittdmista tulisi valttdd. Tama perustuu riskianalyysiin, jonka avulla
tunnistetaan ja véhennetaan tai poistetaan liian suuret riskit, jotka voivat vahingoittaa

tyontekijaa.

Euroopassa kasin tehtavié nostoja ja siirtoja koskevat madraykset perustuvat vuonna
1990 voimaan astuneeseen Direktiiviin 90/269/EEC. Englanniksi direktiivin nimi on
Manual Handling Directive. Tiivistettyna direktiivissa sanotaan, etta tyénantajan on
laitonta vaarantaa tyontekijoidensé terveytta. Lisaksi tydnantajan on tunnistettava fyy-
siset riskit ja poistettava ne. Kéytdnnossé tdma tapahtuu esimerkiksi poistamalla kuor-
mien manuaalinen kasittely tai tydnantajan on tarjottava keinot, joilla kuormien kasit-
tely on turvallista. Tdma taas voi kdytanndssa tarkoittaa ergonomista tydvalinettd, joka
voi olla vaikkapa séhkdavusteinen pumppukérry. Riskien tunnistaminen voidaan tehda
esimerkiksi siihen tarkoitetulla riskien arviointityokalulla. (2Lift ApS www-sivut
2020.) On huomioitava, etta kyseessa on EU-direktiivi. Toisin kuin EU-asetus, direk-
tiivi ei ole taysin sitova eiké sita sovelleta kaikilta osin kaikkialla EU:ssa. Direktiivi
madrittad minimitavoitteet, joihin kaikkien EU-maiden on yllettdva. Nain ollen kukin
maa saa itse paattaa niista laeista, joilla tima toteutetaan. (EU:n viralliset www-sivut
2020.) Tahan direktiivin pohjautuen valtioneuvosto antoi Suomessa paattksen kasin
tehtdvistd nostoista ja siirroista tydssa, joka tuli voimaan 1.1.1994 (VNp 1409/1993).
Suomessa tatd paatostd on ohjeistettu minimaalisesti verrattuna useisiin Euroopan mai-
hin. Kaytdnnossa se merkitsee, ettei Suomessa ole 10ydettavissa konkreettisia ja help-
potajuisia ohjeita, kun arvioidaan kuorman siirron turvallisuutta. Tamén lisaksi ei ole
olemassa julkisia siirtoihin liittyvia kayttokelpoisia riskien kartoitustydkaluja, kuten
useissa Euroopan maissa. Tdmé osaltaan vaikuttaa siihen, ettd tyontekijoiden tyotur-
vallisuus ei ole kehittynyt halutulla tavalla. Edelleen tuki ja liikuntaelinsairaudet ovat
lisddntyneet vuosi vuodelta. (2Lift ApS yrityksen www-sivut 2020.)

Tutkittuani eri maiden riskienarviointi tyokaluja, 10ysin selvét ohjeistukset kuormien
turvalliseen siirtdmiseen seké tyontamaélla ettd vetamalla. Tata 10ydosté pidettiin myods
Maslog Oy:ssa erittdin merkittavand. Kaytannossa heidan kehittdmansa séhkodavustei-
nen pumppukarry on tyokalu, jolla riskirajoja voidaan alentaa ja jopa poistaa. Loydosté

pidettiin jopa niin merkittavana, ettd yrityksen perustaja Juha-Pekka Rintamaki sanoi
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sen muuttavan ja kirkastavan sekd hanen ettd yrityksen visiota tulevaisuudessa. Kay-
tdnndssa tdma 16ydos vahvistaa yrityksen tarkeintd arvoa, joka on lisatd asiakkaiden
tydturvallisuutta seka tyohyvinvointia. Liséksi heilla on tulevaisuudessa tiedossa usei-
den maiden ty6turvallisuuteen liittyvia seikkoja, joita voidaan perustella yhtena tar-

keimpan&d myyntiargumenttina séhkdavusteisen pumppukarryn hankinnalle.

7.2 Tutkimuksen kehitysehdotukset

Yhtend tdman opinndytetyon tarkeimpéna tavoitteena oli Maslog Oy:n johdon tiedon
lisadminen viennista ja kansainvalistymisestd. Tavoitteena oli myds luoda tydvaline,
jonka pohjalta laaditaan lopullinen vientisuunnitelma. Opinnéytetydprosessissa kévi
hyvin varhaisessa vaiheessa selvéksi, ettei yksityiskohtaista vientisuunnitelmaa voi
téssé vaiheessa vield laatia. Lopullinen vientisuunnitelma jaakin Maslog Oy:n johdon
vastuulle, koska se tulee sisaltdméan paljon asioita, joista tassé vaiheessa ei ole sel-
vyytta. Néitd ovat muun muassa budjetti, aikataulut seka kaytannon asiat. Myds oikean
toimintatavan paattaminen jaa lopulta Maslog Oy:n johdon tehtavéksi. Mitéd luultavim-
min kyseeseen tulee suora vienti, jolloin Ruotsin myynnin tulee hoitamaan ruotsalai-
nen maahantuoja, tukkuliike tai jalleenmyyja. Yhteistybkumppanin valinnassa tulee

olla erittdin kriittinen, jotta I6ydettdisiin paras kumppani Maslog Oy:lle.

On kaynyt selvéksi, ettd tuotteen myyntipotentiaali Euroopassa on erittdin suuri. Ta-
man ansiosta heidan tulisikin 16ytaa oikeat henkilét hoitamaan ulkomaan toimintoja.
Ei riitd, ettd hankitaan yhteistyokumppanit vaan mielestani Maslog Oy:ll4 tulisi olla
myaos henkil®, joka hoitaa aktiivisesti suhdetta ulkomaisiin maahantuojaan ja jalleen-
myyjaan. Ellei tata suhdetta hoideta kunnolla, on vaarana, ettei myynti ole sitd mité
tavoitellaan. Maslog Oy:n johdon tulisi my6s asettaa selkeat ja realistiset tavoitteet,

joilla onnistumista mitataan.

Omien resurssien kartoituksen lisaksi, Maslog Oy:n tulisi mielestani kartoittaa tarkem-
min useamman maan markkinapotentiaalia. Paatokselle, ettd ensimméinen kohdemaa
tulee olemaan Ruotsi, ei t&ssa vaiheessa ole mielestani riittdvia perusteluita. Heidan
tulisi tehd& maakartoitus myds muihin potentiaalisiin vientimaihin ja tdmén perusteella

paattad lopullinen viennin ensimmaéinen kohdemaa. Téhén tulisi luoda myds mittareita,
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mihin patds perustuu. Markkinapotentiaalia tulisi myos tutkia viel& tarkemmin eri
maiden valill4. Koska pumppukarryjen myynnisté ei ole olemassa virallisia tilastoja,
tulee niihin suhtautua skeptisesti. Maslogilla on toisaalta puolellaan yksi erittain suuri
etu heidén kilpailijoihinsa ndhden. Heilld on Rissanen jo aiemmin mainitsema unique
selling point”. He pystyvét poistamaan ja vihentiméaén riskeja, jotka liittyvét kuorman

siirtdmiseen, kun tietty riskiraja ylittyy.

Yksi erittéin tarked kehityskohde talla hetkell& on markkinoiden tietoisuus heidén tuot-
teestaan. Koska talla hetkellda Maslog Oy:ll4 on vasta alkamassa kotimaan myynti ja
markkinointi, eikd heidan asiakkaillaan ole ollut vield mahdollisuutta testata tuotetta,
eivét asiakkaat ole aina puhelinkeskustelujen perusteella ymmarténeet miten laite toi-
mii. Karjistden Maslog Oy:n markkinointi- ja myyntipaallikkd Elina Mahonen totesi-
kin osuvasti: ”Vaikka meidéan laitteessamme olisi akusta virta loppunut, toimii se silti
yhta hyvin kuin normaali pumppukérry.” Tat4 asiakkaat eivat ole vield ymmartaneet,
mika viittaa siihen, ettei tuotteen toimintatapaa viela ymmarretd. Taméa onkin yksi hei-
dan isoista haasteistaan. Tietoisuutta potentiaalisten asiakkaiden keskuudessa tulee li-
s&ta nopeasti. Suomessa tdmé varmasti onnistuu suhteellisen nopeasti. Jos taas miettii
asiaa viennin kohdemaihin, tulisi tat4 asiaa suunnitella jo hyvissé ajoin etukéteen. Jos
esimerkiksi Maslog Oy:n sosiaalisen median kanavissa olisi informaatiota ja esittelyita
tuotteeseen liittyen, heréttéisi se jo varmasti ennen kohdemaihin siirtymistd mielen-
kiintoa mahdollisissa yhteistyokumppaneissa ja asiakkaissa. Tamé taas vaatii resurs-

seja digitaaliseen markkinointiin ja sosiaalisen median suunnitelmalliseen kayttoon.

Markkinapotentiaaliin liittyy vield yksi erittdin merkittava asia, joka Maslog Oy:n tu-
lisi hyodyntad. Tassakin tydssé on puhuttu uusien pumppukarryjen myynnisté vuosi-
tasolla. Jos mietitdén perinteista pumppukarryd, ei se ole muuttunut tekniikaltaan pal-
joakaan vuosien saatossa. Keksintona se on todella vanha. Kéytannossa asiakkaat os-
tavat esimerkiksi uuden pumppukarryn vanhan tilalle, joka on lopulta samanlainen
kuin jo olemassa oleva. Koska laadukkaat ammattikaytdssé olevat laitteet ovat erittain
kestavid, ei niita tarvitse uusia kovinkaan usein. Maslogin tapauksessa heidan etunsa
kuitenkin on, ettd he pystyvat myymaan taysin uudenlaisen tuotteen, joka on ainoa
tuotesegmentissédan. Kaytannossa se merkitsee, ettd sen sijaan etta tuijotetaan vuosit-

taisia myyntimaarid, voidaan miettid, pystytddnko vanhoja toimivia pumppukarryja
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korvata sahkOavusteisilla. Tamé merkitsisi huomattavasti suurempaa markkinapoten-
tiaalia kuin perinteisten pumppukarryjen vuosittainen myynti antaa olettaa. Téaté asiaa

tulisi myos tutkia tarkemmin tulevaisuudessa.

Jo ennen kuin opinnéytety6 oli valmis, Maslogin johto alkoi mietti&, kuinka se voisi
olla mukana kehittaméssé ohjeistusta liittyen kuormien siirtoihin manuaalisesti Suo-
messa. Kuten aiemmin on jo todettu, Suomessa tata ohjeistettu minimaalisen vahan.
Jos asiaa ei ole ohjeistettu, herdd kysymys, onko edes tyéturvallisuudesta vastaavat
henkil6t, saati sitten tyontekijat tietoisia ndistd asioista ja riskeistd. Tama on asia,
minka kehittdmisessa Maslog Oy haluaa olla mukana tulevaisuudessa. Suomessa tahan
liittyvasta ohjeistuksen kehittamisesta vastaa 1.1.2020 alkaen Tyoterveyslaitos, joka
toimii Euroopan tyoterveys- ja tyoturvallisuusviraston Suomen kansallisena koordi-
naatiokeskuksena. Kansallinen koordinaatiokeskus ja sen kansallisen verkosto vastaa
kansallisista suuntaviivoista ja mallien laatimisesta. Syksylld 2020 alkaa kampanja
EU-OSHA:n (The European Union Information Agency for Occupational Safety and
Health) vetdmana ja jonka tavoite on tuki- ja liikuntaelinten vaivojen ja liiallisen ty6-
kuormituksen ehkéisy tyOpaikalla. Tamé olisi Maslog Oy:lle erittédin hyva mahdolli-
suus edistaa tyohyvinvointia ja olla mukana kehittdmassé ohjeistusta myds Suomessa
asiantuntijan ominaisuudessa. Kyseinen kampanja on kaksivuotinen ja tarjoaisi erittdin
mielenkiintoisen mahdollisuuden myds tuoda tuotteelle nakyvyytta sekda Suomen, etté

koko Euroopan mittakaavassa.
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Potentiaalisen vientimaan analysointiin liittyvat kysymykset LITE 1

Markkina potentiaali

Kilpailutilanne

Laillinen- ja
poliittinen ymparisto

Sosiokulttuuriset vaikutteet

Kuinka suuri markkina on tandan?

Kuinka nopeasti markkina kasvaa?

Mitk& markkina segmentit todenndkoisesti kasvavat?

Mihin markkinasegmenttiin haluaisimme tahdata?

Mitké& ovat avain tekijat onnistumiselle tdssé markkinassa?
Vastaavatko ndma avain tekijat meidan kykyjamme?

Mitd muutoksia tassa markkinassa tulee tapahtumaan tulevai-
suudessa?

Kuinka monta yritysté on talla hetkellda markkinoilla?

Mitka ovat niiden suurimmat vahvuudet ja heikkoudet?

Kuka kasvattaa markkinaosuutta? Kuka hdavidd markkina-
osuutta? Miksi?

Kuinka yrityksemme kyvyt vertautuvat olemassa oleviin kilpai-
lijoihin?

Onko teollisuus keskittynyttd? Onko olemassa olevien yritysten
valilla vallinnut salaista yhteisty6ta?

Toimivatko ulkomaiset yritykset tuloksellisesti markkinoilla?
Mitka ovat padjakelukanavat tuotteille?

Ovatko muut valmistajat tulossa markkinoille?

Suhtautuuko paikallinen hallitus kannustavasti vai torjuvasti ul-
komaisiin investointeihin?

Onko hallitus asettanut kaupan esteité arvioitavalle markkinalle?
Jos on niin kuinka suuria ne ovat?

Suosiiko hallitus paikallisia yrityksia?

Onko poliittisella ja business eliitill4 vahvat suhteet?

Onko korruptio yleistd kohdemaassa ja kuinka se on levittéyty-
nyt?

Kuinka luotettava on paikallinen laillisuusperiaate?

Kuinka vahva immateriaalioikeuksien suoja on?

Onko kohdemaan ja vieja maiden vélill poliittisia konflikteja ja
jos on niin kuinka suuria ne ovat?

Onko tuotteemme yhteensopiva paikallisen kulttuurin kanssa?
Kuinka paljon kohdemaan markkina eroaa muista markkinoista,
joilla jo toimimme?

Miké tyontekijoitd motivoi kohdemaan kulttuurissa?

Kuinka koulutettuja ihmiset ovat kohdemaassa?

Etsivétko kuluttajat ulkomaisia brandeja?

Onko véestd nuorta vai vanhaa? Kaupungeissa vai maalla?
Suosiiko vaestonkehitys tuotettamme?



Haastattelukysymykset LIITE 2

1. Mitké& asiat koette tarkeimmiksi onnistuneen ja kannattavan vientiprosessin kan-
nalta?

2. Mitka asiat erottavat omien kokemustenne perusteella onnistuneen ja epdaonnistu-
neen vientiprosessin?

3. Mitké asiat ovat yllatténeet (asiakkaan) vientiprosessissa?

4. Milla perusteella valitsitte/asiakas on valinnut viennin kohdemaan ja oliko teilla
mahdollisia mittareita, jotka auttoivat tdssé prosessissa?

5. Mitk& ovat omien kokemustenne perusteella suurimmat riskit, joita vientia aloittava
yritys tulee kohtaamaan ja kuinka niihin voi valmistautua?

6. Kuinka paljon asiakkaillanne oli vientikokemusta, kun he aloititte vientia ja kuinka
heidan tulisi valmistautua organisaatiossa viennin aloittamiseen kokemustenne perus-
teella?

7. Kuinka hyvin yritykset ovat tietoisia viennin kustannuksista seka aikatauluista, kun
vientid aloitetaan? Onko esimerkiksi yritysten budjetit ja aikataulut olleet realistisia
onnistuneen viennin aloittamiseksi?

8. Miten asiakasyrityksenne ovat yleensa rahoittaneet viennin alkuvaiheen?

9. Mika on teidan / asiakkaidenne kokemusten perusteella onnistunein vientitapa aloit-
taa vienti?

10. Mitka asiat vaikuttavat onnistuneen vientitoiminnan jatkuvuuteen?



Miksi vienti aloitetaan?

Onko yrityksen johto ja halli-
tusloytaneet perusteet viennin
aloittami-

Kansainvalistymisen suunnnitte-
lun perusmalli

1. Yrityksen omien val-
miuksien analysointi

Omat valmiudet

1. Lahtdvalmiudet
2. Kartoitusvaihe

A) Perusvalmiudet

B) Tuotteet/palvelut ja mark-
kinointi

C) Henkilosto

D) Tuotanto- ja palvelukyky

3. Johtopaatosten tekeminen

A) Perusvalmiudet

-liiketoimintasuunnitelma
-omistus- ja rahoitusrakenne
-talousanalyysi

-johdon  kansainvalistymisval-
miudet

-yhteisty6- ja verkottumisval-
miudet

-infomaatio- ja kommunikointi
jarjestelmat

B) Tuotteet/palvelut ja markkinointi

-ylivoimatekijat asiakkaan nakokulmasta

-laatu- ja hintakilpailukyky
-tuotteistaminen ja tavaramerkit
-immateriaalioikeudet

-tuotteen riippuvuus oheis-/alihankinta

tuotteista tai -palveluista
-markkina-asema ja kilpailutilanne

C) Henkilosto

-avainhenkil6ston ammattitaito
-kielitaito
-kansainvalistymisvalmiudet
-yhteisty6halu ja -kyky
-riittavyys

D) Tuotanto- ja palvelukyky

-teknologian taso
-tuotantoprosessi, kapasiteetti
ja laajentamismahdollisuudet
-laatujarjestelmat

-logistiikka

2. Yrityksen markkina-
mahdollisuudet

Markkinamahdollisuudet

1. Tietojen paivitys ja toimenpiteiden
tasmennys
2. Markkinamahdollisuuksien yksityis-
kohtainen selvitys
A)Perusmarkkinakartoitus
B) Syvallinen markkinakartoitus
C)Markkinasuunnitelma

3. Johtopaatosten tekeminen

l

3. Yrityksen kansainvalisty-
misstrategia

Strategia

1. Tietojen paivitys ja toimenpiteiden
tasmennys
2. Markkinamahdollisuuksien yksi-
tyiskohtainen selvitys
A)Perusmarkkinakartoitus
B) Syvallinen markkinakartoitus
C)Markkinasuunnitelma

Kansainvalistymisen suunnitteluprosessi MASLOG.

4. Yrityksen resurssit kansain-
valistymiseen

Resurssit

1. Resurssitilanteen ja tarpeiden
paivitys

2. Toiminnallinen resursointi

3. Rahoitusresurssit

4. Jatkotoimenpiteet

Liite 3

5. Yrityksen kansainvalistymi-
sen toteutus

Toteutus

1. Yksityiskohtainen toteutus-
suunnitelma

2. Partnereiden haku

3. Toiminnan kaynnistyminen

4. Toiminnan varmistaminen =
follow up

3. Johtopaatosten tekeminen

A )Toiminnallinen resursointi

1. hankkeen organisointi ja miehitys
2. johdon ajankaytdn suunnittelu ja
budjentointi

3. muun henkildston osallistumisen
suunnittelu ja ajankdyton budjetointi
4. mahdollinen henkilostén rekry-
tointi

5. alihankinta- ja muiden yhteistyo-
verkostojen tarjoamien palveluiden
selvittdminen ja yhteistyosta sopimi-
nen

6 . tarvittavien ulkopuolisten asian-
tuntijoiden etsiminen ja yhteistydsto
sopiminen

7. toimitila-, materiaali-, ja laitetar-
peiden seka muiden vastaavien tar-
peiden maarittely ja hankinta

B) Rahoituksen resursointi

1.kokonaiskustannusarvion laadinta
2. omien taloudellisten resurssien
huolellinen arviointi

3. rahoitusstrategian tai suunnitelman
laatiminen

4. kiinnostavan ja ammattimaisen esit-
telyaineiston laatiminen mahdollisille
rahoittajille
5.kokonaisrahoitusjarjestelyistd sopi-
minen omien perusrahoittajien kanssa
kansainvalistymiseen suunnattujen ra-
hoituslahteiden selvittdminen ja mah-
dollisen rahoituksen hakeminen

7. erityis- ja riskirahoitusldhteiden kar-
toitus ja mahdollisen rahoituksen ha-
keminen




