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Abstract

The Bachelor's thesis was made as a two-person work and it was commissioned by
LEKO Fans Oy, which is owned by heavy machinery manufacturing company Lehtosen
Konepaja Oy. The thesis was practice-based, and its goals were to produce a risk analysis
for Sweden, Norway, and Denmark, as well as to make a comprehensive list of potential
customer companies, complete with contact information and contact persons for each
company and their production sites, as well as to make a risk analysis of each of these
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1 JOHDANTO

Opinndytetyon ldhtokohtana on vastata toimeksiantajan tarpeeseen myyda ja markki-
noida tuotteitaan ja palveluitaan Ruotsiin, Norjaan ja Tanskaan useille eri yrityksille,

joiden kanssa toimeksiantaja ei ole ollut aikaisemmassa yhteydessa.

Opinndytetyon toimeksiantaja on LEKO Fans Oy. Opinndytetyon aiheena on selvittdd
riskit LEKO Fans liiketoiminta-alueella Ruotsin, Norjan ja Tanskan kaupassa sekd
luoda ndihin maihin liittyen kattava Customer Relationship Management-taulukko
(CRM-taulukko). Tyon aihepiirin keskeisimmait osat keskittyvit kansainvélisen kau-
pan riskeihin. Samalla tarkastelemme kansainvélisen B2B-kaupan markkinointivies-
tintdd. TyoOssd kiydadn 1dpi verotusta, tulleja, riskejd, lainsdddantod, logistitkkaa sekd

viestintdd B2B-kaupassa.

Opinndytety6 on toimeksiantajalle merkittdva ja ajankohtainen, silld toimeksiantajan
tavoitteena on saada suoria B2B-kontakteja Ruotsiin, Norjaan ja Tanskaan. Toimeksi-
antaja ei ole aikaisemmin tehnyt suunniteltua ja aktiivista markkinointia néille mark-
kinoille. Téstd syystd opinndytetyd on merkittdvi yritykselle, silld se voi auttaa yritysta
luomaan merkittdvid kontakteja, saada kauppaa sekd kasvattamaan markkina-ase-

maansa kohdemaissa.

Foreign Trade-kurssin jélkeen olimme ajatelleet tehdd opinndytetydmme parityond ul-
komaankauppaan liittyen, silld koimme aiheen kiinnostavaksi ja mieluisaksi. Kyse-
limme kurssin opettajalta aiheita ja toimeksiantajia sekd esitimme oman ideamme.
Opettaja ohjasi meidét erddlle kurssille, jonka kautta meilld oli mahdollista saada toi-
meksiantaja opinndytetydlle. Tehtydmme riittdvén hyvii tyotd toimeksiantaja vakuut-

tui ja antoi meille toimeksiannon opinnéytety6téd varten.



2 TAVOITE, TUTKIMUSTEHTAVA JA RAJAUS

2.1 Tavoite

Opinndytetyon pédtavoitteena on luoda toimeksiantajalle valmis riskianalyysi kohde-
markkinoista ja valituista yrityksistd Ruotsiin, Norjaan ja Tanskaan liittyen, joka kat-
taa ja kédsittelee markkina-alueiden taustatietoja, potentiaalisia asiakkaita alueelta, alu-
eella ja toimialla olevia kilpailijoita, markkinointiviestintdd kohdeyrityksiin, myyntiin

liittyvid riskejd ja haasteita seké toimenpiteitd niiden ratkaisemiseksi.

Jotta pddsemme kyseiseen tavoitteeseen, meidin tulee selvittdd mahdollisimman tar-
kasti kyseiseen maahan myymiseen liittyvit riskit, kuten lakiriskit, kuljetusriskit, in-
vestointiriskit, rahan kurssin vaihtelun riskit, maksuriskit, kulttuuririskit ja muut riskit,
kuten tyon kirjoitushetkelld vallitseva pandemia COVID-19. Ndma ja muut riskit tulee
selvittdd ja nithin tulisi 10ytdd toimenpiteitd, joilla riskejd voidaan hallita, vihentdi tai
valttdd. Ndiden lisdksi meidédn tavoitteenamme on selvittdd opinndytety6td varten ul-
komaankaupassa vaadittavat dokumentit ja yleisimmin kdytetyt maksukeinot, silla nii-
den selvittiminen ja ymmartdminen liittyvdt olennaisesti riskien vélttimiseen ja hal-

litsemiseen ulkomaankaupassa.

Toisena péditavoitteena meilld on jatkaa tyotd aikaisemmalla kurssilla luotujen CRM-
taulukoiden pohjalta, paivittdd niitd entistd kattavammiksi ottaen huomioon kaikki tar-
peellinen, tayttdd CRM-taulukot yhteyshenkildiden tiedoilla ja tarpeellisilla lisétie-
doilla seka pitdd yhteyttd yrityksiin ja yhteyshenkilihin toimeksiantajan yrityksen ni-
missd. Me teemme kylmaisoittelua ottaecssamme yhteyttd CRM-taulukosta 10ytyviin

asiakasyrityksiin siten, ettd ndma eivit odota yhteydenottoamme ennalta.

CRM-taulukkoa hyddyntdmalld toimeksiantaja voi hyviltd pohjalta aloittaa myynti ja
markkinointiprosessin kyseisiin maihin. Yhteyden ottaminen yrityksiin on erittéin tér-
kedd, vaikka heilld e1 olisi investointitarpeita juuri nyt. Sddnnollistd viestintdd yllépi-
tdmalld lisiédmme mahdollisuuksia, ettd tulevaisuudessa pddsemme myymaéén heille
tuotteita ja palveluita. Luomamme riskianalyysit toimivat avustavina tydkaluina, kun

lahdetddn markkinoimaan LEKO Fans tuotteita ja palveluita haettuihin yrityksiin.



2.2 Tutkimustehtava

Meidin tutkimustehtdvimme on tehdd maakohtainen ja yrityskohtainen riskikartoitus
ulkomaankaupan tekemisestd Ruotsiin, Norjaan ja Tanskaan, seké kartoittaa ndilla alu-
eilla olevista yrityksistd sopivat, mahdolliset asiakasyritykset ja selvittdd oikeat yh-
teyshenkilot jokaisesta yrityksestd ja yrityksen toimipisteestd. Maakohtainen riskikar-
toitus tehdéan valtioista ja laajemmista vaikuttavista tekijoistd, kun taas yrityskohtaiset

riskikartoitukset tehdddn haetuista yrityksista.

Tutkimustehtdvimme rajataan kolmeen tutkimuskysymykseen, joista ensimméinen
on, mitkd ovat vaikuttavat ulkomaankaupan riskit, kun myymme Suomesta tavaroita
tai palveluita kohdemaihin. Toinen tutkimuskysymyksemme on, kuinka me voimme
valttad, lieventdd tai ennaltaehkéisti erilaisia riskitekijoitd ja kuinka me voimme va-
rautua ndiden riskien varalle. Kolmas tutkimuskysymys, tai tavallaan selvityskysymys
on, minkélaisilla yrityksilld on tarvetta tai kiinnostusta LEKO Fans:in tuotteille tai pal-

veluille.

2.3 Tutkimusaiheen rajaus

Toimeksiantaja on rajannut selkedsti, ettd opinnédytetydssd tulemme keskittyméin ul-
komaankaupan riskeihin, potentiaalisten asiakasyritysten etsimiseen ja ndiden yritys-
ten riskeihin pelkédstddn Ruotsin, Norjan ja Tanskan alueilla. Maakohtainen riskiselvi-
tys liittyy kohdemaiden lainsdddantoon, valuuttaan ja muihin kyseiselle valtiolle omi-
naisiin tekijoihin. Yrityskohtaiset riskiselvitykset keskittyvit CRM-taulukkoon haet-
tavuuteen tai tulevaisuuden ndkymiin. Rajasimme CRM-taulukkoon haettuja yrityksia
teollisuuden alan seké litkkevaihdon mukaan. Teollisuuden alat rajattiin energia-, me-
talli-, kaivos-, paperi- ja sellu-, sekd muihin méaédritteleméttomiin teollisuuksiin, silld
nidmad olivat teollisuuden alat, joiden kanssa toimeksiantajalla on ollut jo aikaisempaa
myyntikokemusta. Liikevaihdon rajasimme haettavissa yrityksissd 40 miljoonaan eu-
roon, silld halusimme varmistaa, ettd asiakasyritys on tarpeeksi suuri tarvitsemaan ja

kustantamaan LEKO Fans:in tuotteita ja palveluita.



3 TOTEUTUSTAPA JA TUTKIMUSMENETELMAT

3.1 Toteutustapa

Opinndytetyd mairitelldan toiminnalliseksi, silld meidédn tavoitteenamme ei ole tuottaa
uutta tietoa, vaan luoda konkreettinen kaytdnnollinen teos toimeksiantajayritykselle.
Konkreettisina tuotoksina me luomme toimeksiantajalle kattavan maakohtaisen riski-
analyysin, yrityskohtaisen riskianalyysin pohjoismaisista valituista yrityksistd ja
CRM-taulukon. Uuden tiedon tuottaminen on vain sivutuote. (Vilkka & Airaksinen

2003, 51; Vilkka & Airaksinen 2004, 15.)

Niistd tuotoksista CRM-taulukko tehddén Excel-tiedostona, silld se on jérkevin keino
toteuttaa sen tekeminen. Sen voisi tehdd johonkin olemassa olevaan CRM-
jarjestelmiin, mutta meidén olosuhteemme ja resurssit huomioiden, jarkevin ratkaisu
on tehdé se Exceliin. Excel soveltuu taulukkolaskentaohjelmana CRM-taulukon teke-
miseen erittdin hyvin, silld siind pystytddn esittdmiin tarpeellinen data jarkevéssd
muodossa, ja sitd pystyy tdydentdimiin, muokkaamaan ja parantamaan tarpeen mu-

kaan.

Maakohtainen riskianalyysi tehddin Word-tiedostona, silld siind on paljon tekstid ja
pohdintaa vaikuttavista ja mahdollisista riskeisté ja niiltd suojautumiseen kaytettavisti
mahdollisista keinoista. Toimeksiantaja voi tehda tdsti paperisia versioita halutessaan,
mutta kétevin keino luoda ja 1dhettdd riskianalyysi on tehda siitd Word-tiedosto. Toi-
meksiantaja voi my0s muokata ja pdivittdd sitd halutessaan, kun se on Word-muo-

dossa, verrattuna esimerkiksi PDF-tiedostoon.

Yrityskohtainen riskianalyysi tehddén Excel-tiedostona, silld me késittelemme siind
niin paljon numeerista dataa, ettd Excel on parempi vaihtoehto kuin Word-tiedosto.
Mahdolliset sanalliset lisdykset ja huomautukset siséllytetdin Exceliin. Excelin yleis-
ten hyotyjen lisdksi Excel-muodossa oleva yrityskohtainen riskianalyysi voidaan in-

tegroida CRM-taulukkoon, joka olisi huomattavasti haastavampaa muutoin.



Toiminnallisessa opinnédytetydssd tiedon keruu ja tutkimusty0, eli tdssd tapauksessa
selvitys, on ldhinnd tydkaluna lopputuotoksien luomisessa (Vilkka & Airaksinen 2003,
56). Toiminnallisen luonteen ja selvityksen ldhtokohtaisen tarkoituksen takia, tuotta-
miemme teoksien ei tarvitse sitoutua kokonaan tai lainkaan olemassa olevaan teoriaan,
vaan me voimme my0s tehdd omia, subjektiivisia padtelmidmme ja johtopdétoksia.

(Eskola & Suoranta 1998; Vilkka & Airaksinen 2003, 57.)

Opinndytetydmme toiminnallisen luonteen takia meidén tarvitsee esittdd toiminnalli-
sesti tehty prosessi ja lopputuotokset jollakin keinolla raportoinnissa, silld ilman teh-
dyn tyon kuvailua ja esittdmistd sitd on erittdin vaikea arvioida ja ymmaértdd. Olemme
pyrkineet esittimddn tyotd varten tehdyn prosessin sekd tuotoksen sanallisesti, jotta
lukija pysyy perilld siitd, mitd olemme tehneet, minké takia olemme tehneet ndin ja
minkélaisia keinoja olemme kiyttidneet tuotoksen luomisessa. (Vilkka & Airaksinen
2003, 55.) Kaikkea tietoa emme saa tai pysty esittimdidn salassapitosopimuksen
vuoksi, kuten Excelissd tehty CRM-taulukko yhteystietoineen, joten ne kuvaillaan sa-

nallisesti raportissa mahdollisimman perusteellisesti ja yksityiskohtaisesti.

Siind missd tutkimuksellisessa opinndytetydssd kéytettdisiin passiivia, syystd ettd
niissd keskitytddn tutkittavaan aiheeseen ja tutkija on vain objektiivinen toimija ilman
omia esitettyjd kantoja tai mielipiteitd, toiminnallisessa opinndytetydssd me tulemme
olemaan subjektiivisia toimijoita, jotka selostavat omia havaintojaan sekd toimiaan

(Vilkka & Airaksinen 2004, 79).

3.2 Tutkimusmenetelméat

Opinnidytetyon toteuttamiseksi tulemme tarvitsemaan tietoa kohdemaiden tullikdytén-
teistd, veropolitiikasta, potentiaalisista asiakasyrityksistd, kohdemarkkinoista, lainsda-
didnnostd koskien maahantuontia, erilaisista ulkomaankaupan riskeista ja yleisista toi-
mintatavoista, eri kuljetusvaihtoehdoista sekd niiden yhdistelmisté, vakuutuksista ja

vakuuksista, maksukéytinteistd, valuuttakursseista sekd tietenkin toimeksiantajan



omista toimintatavoista. Suurimman osan ndisti tulemme selvittimiin kirjallisuutta

sekd erilaisia internet-lahteité ja —palveluita kayttéen.

Tiedonkeruumenetelminé ovat tiedon ja aineiston keruu seké analysointi kirjallisuutta
ja internet-ldhteitd hyvéksikdyttaen. Kirjallisuutta ja internet-lahteitd kdytdmme, silld
valtaosa tarvitsemastamme tiedosta 10ytyy internetisté, kuten kohdemarkkinoiden yri-

tykset, ja lakiasiat valtakunnallisilta luotettavilta verkkosivuilta, kuten Finlex.fi.

Tiedonhaku kirjallisuutta ja internettid hyodyntéen tulee kdyttiméaan seké primaarisia
ettd sekundaarisia ldhteitd. Primaariléhteet esittdvit uutta tietoa tai paivittdvit vanhaa
tietoa ja ovat alkuperdisid ldhteitd. Primaarildhteind voivat olla esimerkiksi lakikirjat
tai lakiin liittyvit nettisivustot tai erilaisista ulkomaankaupan riskeistd kertovat kirjat.
Sekundaarildhteini toimivat ldhteet, jotka kayttdvét primaarildhteitd omina tiedonlah-
teindéin. Tallaiset ldhteet ovat yleensa tiivistettyji ja selkokielisii, tiettyyn osa-aluee-
seen keskittyvid teoksia. Hyviksyimme opinndytety0ssdmme sekd primaariset ettd se-

kundaariset ldhteet. (Kemppalainen & Latomaa 1999, 12.)

Tiedonhakua me tulemme toteuttamaan listaamalla kaikki ne asiat, joiden takia meidédn
tarvitsee kerdti tietoa joko kirjallisuutta tai internettid hyddyntdmélld. Tdman jalkeen
jaottelemme ndmé alustavasti kirjallisuuteen perustuviin ja internettiin perustuviin
omaa harkintakykydmme kéyttden. Sen jilkeen ldhdemme etsimédan sopivia ja luotet-
tavia ldhteitd, listaamme ne ylos ja 1dhdemme tutkimaan, mitd ndistd kerdtyistd ldh-

teistd me voimme todella kayttia.

CRM-jdrjestelmdd varten tarvitsemamme tiedot, kuten yrityksien perustiedot, toimi-
pisteet ja yhteyshenkilot 10yddmme internetin kautta hyodyntamaillda Google Maps:ia,

yrityksien kotisivuja, LinkedIn:i4 ja muita internet sivustoja.

Maakohtaisia riskianalyysejd varten tarvitsemamme tiedot 16yddmme internetin
avulla, kéyttden erilaisia uutissivustoja kuten Kauppalehti.fi tai erilaisia luotettuja laki-
ja saadossivustoja kuten Finlex.fi, seké erilaisia artikkeleita koskien erilaisia ulko-
maankaupan riskejd, kauppasopimuksia ja maailmalla mahdollisesti vaikuttavia teki-

JOita.
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Yrityskohtaisia riskianalyysejd varten tarvitsemamme tiedot etsimme internetin
kautta, kdyttden palveluita kuten Dnb.com ja Allabolag.se, seké erilaisia internetsivus-

toja. Naistd kaikista kerromme tarkemmin kappaleessa 8.

Taulukko 1. Lahdekriteerit teorialukuihin

Hyviksymiskriteerit Hylkiyskriteerit

Kielend suomi tai englanti Muu kieli kuin edelld mainitut
Alle 10 vuotta vanha julkaisu Yli 10 vuotta vanha julkaisu
Luotettavan oloinen ldhde Epadilyttidvin oloinen ldhde
Ammattimaisen oloinen lahde Epdammattimaisen oloinen lihde

Néamai kriteerit patevit teoriaosioon ja sen kirjoittamiseen. Tuotoksia varten kéytta-
miamme ldhteet saivat olla vanhempia kuin 10 vuotta vanhoja, kuten lakiin liittyvit
julkaisut, jos lakia ei ole muutettu pitkdén aikaan. Lisédksi kielend hyvidksyimme suo-
men ja englannin liséksi ruotsin, norjan ja tanskan kielet, silld yrityksien kotisivut tai

muut olennaiset ldhteet saattoivat olla nailla kielilla.

Reliabiliteetissa on kyse siitd, onko tutkimus ja sen tulokset luotettavia. Jos tutkimus
on reliaabeli, se voidaan luotettavasti toistaa siten, ettd lopputulos on suurin piirtein
sama, vaikka tutkijat vaihtuisivat tai tutkimus toteutettaisiin uudelleen. Lihtokohdan
ja taustatietojen tulee kuitenkin olla samat. Vaikka tutkimus olisi reliaabeli ja toistet-

tavissa, se ei valttamattd tarkoita, ettd tutkimus olisi validi. (Middleton, 2020.)

Validiteetti tarkoittaa padasiassa sitd, ettd tutkimus ja tutkimuksessa kéytetyt tutkimus-
menetelmat todella mittaavat sitd, mitd niiden on tarkoitus mitata. Jos tutkimus on va-
lidi, sen tulokset kuvaavat aiheensa todellisia tuloksia tai ominaisuuksia mahdollisim-
man tarkasti. Tutkimuksen validiteetti tarkistetaan yleensd vertaamalla sen tuloksia
olemassa oleviin saman tyyppisiin tutkimuksiin ja teorioihin ja niiden tuloksiin. Validi

tutkimus on yleensd my0s reliaabeli. (Middleton, 2020.)
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4 TOIMEKSIANTAJA

Opinndytetyon toimeksiantajana on LEKO Fans Oy. Toimeksiantajayritys on raskaan
teollisuuden rakentaja ja sen liiketoiminta kattaa teollisuustuulettimien, -puhaltimien
ja -haihduttimien valmistamisen, suunnittelun, kiayttoonoton, huoltamisen, asentami-
sen sekd niiden varaosien tuottamisen ja myynnin. Lisdksi LEKO Fans tarjoaa jo ole-
massa olevien puhallin-, tuuletin- ja haihdutinjérjestelmien modernisoinnin, seké ky-
seisten jarjestelmien toimivuuden seurannan tuotanto-olosuhteissa. LEKO Fans tar-
joaa myos pidempiaikaisia huoltosuunnitelmia seké tarkastuksia omina kokonaisuuk-

sinaan.

LEKO Fans on osa LEKO Group —konsernia, johon kuuluu Lehtosen Konepaja Oy,
LEKO Fans Oy, TK-Vilmet Oy ja Siirtoruuvi Oy. Lehtosen Konepaja Oy:66n sisdltyy
my0s LEKO Engineering ja LEKO Conveyor Solutions, mutta ndma eivit toistaiseksi
ole omia osakeyhtioitddn. Lehtosen Konepaja Oy:n liikevaihto vuonna 2019 oli 19 067
000 €, ja se tyollistdd noin 140 alan ammattilaista. Yritys sijaitsee Kokemaelld Sata-
kunnassa, ja valtaosa sen tuotannosta menee myyntiin ympéri maailmaa. LEKO Grou-
pilla on merkittivid asiakkaita teknologiateollisuuden alalla ympéri maailmaa, kuten
Rolls-Royce, Metso, Steerprop ja ABB. Lehtosen Konepajan on perustanut Arvo Leh-
tonen vuonna 1923, ja sen nykyisend toimitusjohtajana toimii Erkki Lehtonen. LEKO

Fans:in controllerina toimii Anu Lehtonen.

Yrityksen markkinointi on ollut rajallista Norjaan ja Tanskaan, ja Ruotsista ei olla
vield kartoitettu riittdvésti mahdollisia asiakkaita. Téstd syystd opinndytetyd keskittyy
keradméadn Ruotsista, Norjasta ja Tanskasta dataa riskianalyysejé varten sekd mahdol-
lisia asiakasyrityksid ja yhteyshenkil6itd, joita hyodyntdmaélla toimeksiantajayritys voi

aloittaa suunnitellun ja kattavan markkinointitoiminnan kyseisiin maihin.

Opinndytetyotd tehdessdmme toimeksiantajayrityksen puolelta yhteyshenkilond
meille toimi Jimmy Suominen, LEKO Fans:in Area Sales Manager. Hinen ammatti-

taitonsa auttoi opinndytetyon laadun kehityksessé ja suuntaa haettaessa.
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5 ULKOMAANKAUPAN KAYMISEN PERUSTEET

Ulkomaankauppa on sitd, kun tavaroita tai palveluita myyddén oman valtion rajojen
ulkopuolelle. Hyodykkeiden myyminen oman valtion ulkopuolelle on seké kalliimpaa
ettd riskialttiimpaa kuin kotimarkkinoille, joten siihen ldhteminen vaatii paljon useam-
man tekijin huomioimista. Ulkomaankauppaa kédydéén, jotta saadaan kadyttoon hyo-
dykkeiti, joita ei pystytd tuottamaan itse tai joita ei kannata tuottaa itse. (Guillermo

2012, 13; Sherlock & Reuvid 2013, 3.)

5.1 Erikoistumisen hyodyt

Ennen erikoistumista kotitaloudet elivdt pddsdéntdisesti omavaraistaloudessa, jossa
kaikki tarvittava pyrittiin tuottamaan itse tehokkuudesta vélittimattd. Loput tarpeelli-

set hyddykkeet hankittiin vaihtamalla. (Pohjola 2015, 22.)

Nykyaikaiset talousjérjestelmét perustuvat erikoistumiseen, jonka avulla tehokkuutta
saadaan lisdttyd huomattavat méardt verrattuna omavaraistalouteen. Seka kotitaloudet,
yritykset ettd valtiot ovat erikoistuneet suorittamaan omaa tyonjakoaan seki tuotta-
maan rajallisempaa valikoimaa hyddykkeitd. TyOntekijét erikoistuvat yhteen tai muu-
tamaan ammattiin, josta he saavat tyotd vastaan rahaa. Yritykset keskittyvit omiin vah-

vuuksiinsa ja tuottavat hyodykkeitd sen mukaisesti. (Pohjola 2015, 22-23.)

Erikoistumisen tehokkuuden syitd ovat luontaiset tai synnynnéiset eroavaisuudet, har-
jaantuminen seki suurtuotannon edut. Luontaisiin eroavaisuuksiin kuuluu geologinen
sijainti ja vallitsevat luonnonolot. Suomessa on valtavat méiérat metsad ja suomalaisilta
16ytyy paljon ammattitaitoa metséteollisuuden tuotteiden jalostamiseen liittyen, joten
Suomella on tdssé asiassa luontainen etu muihin verrattuna. Synnynniiset eroavaisuu-
det ovat henkilokohtaisia ja selittidvit sen, miten jollekulle esimerkiksi laulaja on op-

timaalinen uravalinta, kun taas toiselle se olisi kirjailija. (Pohjola 2015, 22-23.)

Harjaantuminen liittyy erikoistumiseen siten, ettd kun erikoistuva yritys hioo toimin-

tatapojaan liiketoimia tehdessddn ja keskittdd voimavaransa vain omalle toimialalleen,
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niin ajan myotd yritys kehittyy paremmaksi omalla toimialallaan. Harjaantumisen

kautta saadaan lisdé tehokkuutta ja parempaa laatua. (Pohjola 2015, 23.)

Suurtuotannon edut tulevat siitd, kun keskitytédén tuottamaan omia hyddykkeitd suuria
maérid ja ostetaan muilta tarvittavia raaka-aineita, koneita ja muita palveluita sen si-
jaan, ettd kaikki tehtiisiin itse alusta ldhtien (Pohjola 2015, 23). Pelkéstidén yhden kir-
jan tekeminen olisi huomattavasti raskaampi prosessi, jos sitd varten tarvitsisi omistaa
metsdd, jalostaa puutavarasta paperia, valmistaa kynét itse ja lopulta kirjoittaa kirja

alusta loppuun.

5.2 Suhteellinen edun periaate

Suhteellisen edun periaate perustuu juuri erikoistumisen ja vaihdannan tarjoamiin hyo-
tyihin. Suhteellinen etu perustuu tuottajien eridviin vaihtoehtoiskustannuksiin erilaisia
hyodykkeitd tuottaessa. Vaihtoehtoiskustannus kertoo sen, kuinka paljon resursseja,
kuten aikaa ja rahaa maksaa, jos tuotteen Y tekemisen sijasta keskityttéisiin tekemaan
tuotetta X. Néin selvidd, kuinka paljon saadaan enemmaén tuotetta X sen kustannuk-

sella, ettd tuotetaan vihemmén tuotetta Y. (Pohjola 2015, 24.)

5.3 Suomi ja ulkomaankauppa

Suomella on harvalukuisen vikilukunsa vuoksi suhteellisen pienet kotimaan markki-
nat, jonka takia ulkomaankauppa ja erityisesti vienti on meille huomattavan tirkea
asia. Vienti auttaa Suomea tuomalla maahan liséé tyopaikkoja ja rahaa, jonka avulla
yleinen elintaso nousee, valtio saa lisdd rahaa verojen kautta sekd vientituloilla
voimme ostaa tuontihyddykkeitd joko omaan kdyttoon tai tuotantoa varten. (Wessman

2018.)

Suomen 10 térkeintd vientituotteiden kategoriaa vuonna 2019 kokonaisarvoltaan Yh-
dysvaltain dollareissa laskettuina olivat jérjestyksessd arvokkaimmasta alaspdin: ko-
neet, sisiltiden tietokoneet 9,8 miljardia, paperi ja paperi tuotteet 8,9 miljardia, mine-

raali polttoaineet mukaan luettuna 6ljy 6,8 miljardia, ajoneuvot 5,7 miljardia, sdhko-
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laitteet ja varusteet 5,7 miljardia, rauta ja terds 4,3 miljardia, optiset, tekniset ja l4ddke-
tieteelliset aparaatit 3,5 miljardia, puu 3,1 miljardia, paperimassa 2,8 miljardia sekd

viimeisend muovit ja muoviartikkelit 2,4 miljardia. (Workman 2020.)

Suomen vienti vuonna 2019 oli kokonaisuudessaan 73,3 miljardia Yhdysvaltain dol-
laria, joka kattoi 27,7 % Suomen bruttokansantuotteesta sind vuonna. Suurin osa Suo-
men vientituotteista litkkkuu Euroopan sisilld, joiden lisdksi hyvd maard hyodykkeita
myydadn Aasiaan ja Pohjois-Amerikkaan. Osa viennistd menee Afrikkaan, Latinalai-
seen Amerikkaan ja Australiaan, mutta jokainen néisti kattaa vain muutaman prosen-

tin Suomen kokonaisviennistd. (Workman 2020.)

5.4 Standardoidut kansainvéliset kauppaehdot, ICC:n Incoterms®

Ulkomaankauppaa kiydessd ICC:n Incoterms® -kauppaehdot ovat standardisoituja
kansainvilisid kauppaehtoja, joista selvidd kaupan eri osapuolia koskevat oikeudet ja
velvollisuudet. Incoterms® -kauppaehtojen tarkoitus on tarjota kansainvélisti kauppaa
kayville, eri valtioissa toimiville yrityksille yhtendistetyt kauppaehdot. Ne miirittele-
vit sekd ostajan ettd myyjin vastuualueet litketapahtumaan ja siihen liittyviin kuluihin
koskien, ottaen huomioon kuljetuksen, tullimaksut, vakuutukset, ja muun aiheellisen.
Niistd ehdoista siis selvidd, kuka on vastuussa mistékin, ja mitkd kaikki kuljetukseen
liittyvét kustannukset sisdltyvit myyntihintaan ja mitkd eiviat. Nama ehdot eivit kui-
tenkaan ota minkdénlaista kantaa omistajuuteen tai omistajan vaihtamiseen liittyen.

(Guillermo 2012, 43; Managementstudyguiden www-sivut 2021.)

Incoterms® -kauppaehdot kattavat 11 eri termid, joista neljdd voidaan kayttdd vain
meriteitse tapahtuvassa kuljetuksessa. Jiljelle jadvid seitseméd termid voidaan kayttaa
missd tahansa kuljetusmuodossa tai niiden yhdistelméssi. Incoterms®-kauppaehdot
ovat kaikki kolmekirjaimisia lyhenteitd niitd kuvaavista sanoista, ja kauppasopimuk-
sissa viitataan nédihin ehtoihin kdyttdmalld néiti lyhenteitd, kuten esimerkiksi CIF (cost

insurance and freight) tai FOB (free on board). (Guillermo 2012, 45.)

Vaikka Incoterms® -kauppachtoja kéytetdén laajasti kansainvilisessd kaupankéyn-

nissd, tulee niiden kiyttdmisestd mainita erikseen kauppasopimusehdoissa, viitaten
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tarkalleen International Chamber of Commercen timénhetkisiin Incoterms® -kauppa-

ehtoihin (Sherlock & Reuvid 2013, 180).

5.5 Kiistatilanteet ulkomaankaupassa

Seké ulkomaankaupassa ettid kotimaankaupassa on mahdollista, ettd ostajan ja myyjin
vilille syntyy erimielisyyksid jostakin seikasta. Osapuolet voivat yrittdd sopia kiistan
keskendidn ja vilttda kiistan viemisen oikeuteen, mutta toisinaan sovittelu voi olla mah-
dotonta ja oikeudenkdynniltd ei voida vélttya. (Guillermo 2012, 90.) Téllaisessa tilan-
teessa kotimaankaupassa kiista voidaan vieda yksinkertaisesti kotimaan oikeuteen sel-
vitettdviksi, mutta ulkomaankaupassa tdma ei ole niin yksinkertaista. Ulkomaankaup-
paan liittyvid kiistoja monimutkaistaa se, ettd kiistan osapuolet sijaitsevat eri valti-
oissa, ja heilld molemmilla on omat lainséddéntonsd ja tuomioistuimensa. Téssé ta-
pauksessa mennddn joko sopimuksessa midrityn lainsddddnndn ja tuomioistuimen
mukaan, jolloin toisella osapuolella on selvd kotikenttdetu, tai sitten kiista voidaan

viedd kansainvélisen sovitteluelimen késiteltdviksi. (Murray 2019b.)

Kansainvilinen vilimiesmenettely (international arbitration) tarjoaa sopimuksen osa-
puolille neutraalin kentdn, jossa he voivat yrittda ratkaista kiistatilanteet niin, ettd mo-
lemmat osapuolet ovat tyytyviisid ratkaisuun. Kansainvélisen vilimiesmenettelyn
kayttdiminen voi olla vapaaehtoinen vaihtoehto kiistojen selvittelylle, mutta sopimus-
ehdot voivat my0s vaatia, ettd kiistatilanteissa kansainvélisen vélimiesmenettelyn
kéyttaminen on pakollista. Vilimiesmenettelyssd molempien osapuolien hyviksynnin
saama sovittelija kdy kiistatilanteen ldpi molempia osapuolia kuunnellen ja antaa lo-

puksi molempia osapuolia laillisesti sitovan paiatoksen. (Murray 2019b).

Vilimiesmenettelystd hieman eroava kiistojen selvitystapa on sovittelu (mediation),
jossa osapuolet keskustelevat keskenéén sovittelijan kanssa, jonka pyrkimys on auttaa
heitd padseméddn yhteisymmarrykseen. Sovittelussa tehdyt paitokset eivit kuitenkaan

yleensd ole laillisesti sitovia. (Murray 2019a.)

Kansainvilinen vilimiesmenettely tai sovittelu on huomattavasti halvempi, nopeampi,

neutraalimpi ja luottamuksellisempi vaihtoehto verrattuna siihen, ettd kiista vietéisiin
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oikeuteen ja sitd 1dhdettdisiin kasitteleméén sielld. Kiistan késittely toisen valtion tuo-
mioistuimessa monimutkaistaa sen kdymistd huomattavasti, esimerkiksi vaikeutta-
malla todisteiden kerddmistd, vaatimalla mahdollisesti dokumenttien kééntamisti ja
kyseisen kielen osaajan palkkaamista hoitamaan oikeudenkdyntid, vaatimalla johto-
henkilokuntaa matkustamaan oikeudenkdyntejd varten seké yleisesti vaikeuttamalla
oikeudenkédyntiprosessia, kun joudutaan kayttiméaan itselle vihemmaén tunnettuja la-
keja ja kdytdnt6jd. Tdmaén takia yrityksien kannattaa jo sopimusta tehtiessé ottaa huo-
mioon mahdollisia kiistan aiheita seki riskeji, ja luoda niiden puolesta erilaisia jatko-

toimenpiteitd ja ehtoja. (Guillermo 2012, 89-90.)

Jos kiistatilannetta ei pystytd selvittimdin sovittelumenetelmid kayttéen, joudutaan se
viemadn oikeuteen kisiteltdvaksi. Oikeuskésittely on huomattavasti hitaampaa, kal-
liimpaa ja hyokkadvampai kuin edelld mainitut sovittelukeinot. Vahvan markkina-ase-
man omistaja voi kuitenkin hyddyntid oikeudenkéyntid péadasiallisena kiistojenselvi-
tyskeinona siten, ettd se hyodyntdd omaa valta-asemaansa ja vaatii sopimusehdoissa
kiistojen selvittimiseen oman valtionsa lainsdddannon sekd tuomioistuimen, jossa silld
on kotikenttdetu kielen, sijainnin ja lainsdddédnnon puolesta. Télloin heikomman ase-
man osapuolet saattavat olla nostamatta kannetta kiistatilanteessa joko kdytannollisista

tai taloudellisista syistd. (Guillermo 2012, 92.)

5.6 Myynnin ensiaskeleet ulkomaankaupassa

Laadukasta markkinatutkimusta voidaan pitdd onnistuneen markkinoinnin kulmaki-
vend, joka tulee oikein kéytettynd maksamaan itsensd takaisin (Sherlock & Reuvid
2013, 43). Jotta markkinointi osattaisiin kohdistaa oikeisiin yrityksiin, on markkina-
tutkimuksessa tehtdvd ensin prospektointia. Prospektointi on potentiaalisten uusien
asiakkaiden tunnistamista ja 10ytdmistd. Prospektointia tekevé tyontekiji voi etsid yri-
tyksid, jotka kuuluvat oman yrityksen kohderyhméén ja etsié kyseisten yritysten paa-
toksentekijoitd ja heiddn yhteystietojaan. Prospektoidut yritykset liitetddn yrityksen
CRM-jérjestelmiin, ja myyjat ottavat heihin my6hemmin yhteyttd. (Honkanen 2015.)

Prospektoinnissa otetaan huomioon kohdeyrityksid lisdtessd useita seikkoja, kuten

ovatko kyseiset yritykset taloudellisesti siind tilanteessa, ettd he voivat tehdd uusia
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kauppoja. Lisdksi prospektoija etsii uutisia ja muita tiedonléhteitd kyseisiin yrityksiin
liittyen, jotta tima olisi perilld mahdollisista tapahtumista, jotka vaikuttavat yritykseen
tavalla tai toisella. T4lld tavalla prospektoija tunnistaa oikean ajoituksen ottaa yhteytta
kohdeyritykseen, nostaen huomattavasti todennakoisyyksid tehdd kaupat. Kattavaan
prospektointiin menee huomattavasti aikaa, ja se on markkinoinnissa yksi aikaa vie-
vimmistd, mutta my0s tdrkeimmisti toimenpiteistd. Prospektointia voi tehdé seké ko-
timaan ettd ulkomaan kaupassa, ja sen tirkeys korostuu mité laajemmille markkinoille

lahdetian. (Honkanen 2015.)

Prospektoinnissa kerdtddn yrityksesti dataa useasta lahteesti, ja kerdttava data voidaan
jakaa kolmeen padryhméén: kayttdytymisdataan, sisdiseen dataan ja julkiseen dataan.
Kayttdytymisdata on pddasiassa yrityksen nettisivuilta keréttyd dataa. Kohdeyrityksen
nettisivujen siséltd antaa prospektoijalle ymmaérrystd kohdeyrityksen kayttdytymisesta
sekd sen mielenkiinnon kohteista. Sisdinen data koostuu prospektoijien lisddmisté
muistiinpanoista CRM-jdrjestelmdin muun muassa siitd, mitkd yritykset kaipaavat
palvelua tietyn ajan jélkeen, ja mitkd yritykset odottavat tietyn uuden ominaisuuden
ilmestymista tuotteeseen. Julkinen data on yleisesti saatavaa internetistd 10ytyvaa da-
taa yrityksestd kuten uutisartikkeli tai ranking- lista, ja titd dataa seulomalla ja analy-
soimalla prospektoija voi saada kuvan kohdeyrityksen suunnitelmista ja identiteetista,
sekd tehdd johtopaétoksid siitd mihin yrityksiin kannattaa olla juuri nyt yhteydessi ja
milld kulmalla. (Honkanen 2015.) Kattava prospektointi antaa myyjille luotettavan tie-
topohjan, jonka avulla he voivat alkaa markkinoimaan kohdeyrityksille kylmésoitoilla

(Vinen www-sivut 2021).

Kylmaésoitto on asiakkaalle soittamista ja oman tuotteen tai palvelun myymistd puhe-
limitse ilman aiempaa yhteydenottoa kummaltakaan osapuolelta, ja bookkaus on soi-
tossa asiakkaan ja myyjdn vilille sovittu tapaamisen jirjestiminen (Turunen 2019).
Kylmaésoittamisessa myyjd toimii aloitteen tekijdnd, jolloin on tirkedd, ettd myyji on
ennen soittamista tehnyt mahdollisimman paljon laadukasta prospektointia, kuten sel-
vittdnyt, kenelle hén soittaa yrityksessd, ja missd asemassa han on. (Vinen www-sivut
2021). Niiden lisdksi myyjén olisi hyvé tietdd yrityksesta yleisid perustietoja, tietoja
yrityksen timéanhetkisestd tilanteesta sekd valmistella keskustelun selkdrangaksi alus-
tava myyntipuhe, jonka tarkoituksena on ndyttdd suuntaa keskustelulle. Myyjén on

my0s hyvé pohtia etukiteen kysymyksid ja vastauksia erilaisiin kysymyksiin, joita
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asiakas voi todennékdisesti kysya. (Turunen 2019.) Kaikesta taustatyostd, suunnitte-
lusta ja prospektoinnista huolimatta kylmésoittamisen johtaminen tapaamiseen tai on-
nistuneeseen kauppaan on huomattavasti epitodennikodisempdd kuin ldmpimien
liidien kanssa, eli tapauksissa, joissa potentiaalinen asiakas on se, joka tekee aloitteen

(Vinen www-sivut 2021).

5.7 Kuljetuskeinot ulkomaankaupassa

Tavaroiden kuljetus voidaan jirjestii rautatietd, maantietd, ilmatietd tai meritietd hyo-
dyntdméll4, tai ndiden kuljetusvaihtojen erilaisia yhdistelmid kéyttden. Hyvin usein
kuljetuksessa kdytetddnkin useiden eri kuljetusmenetelmien yhdistelméd, sen sijaan
ettd koko kuljetus hoituisi vain yhtd kayttamalla. Néilla eri kuljetuskeinoilla on omat
vahvuutensa ja heikkoutensa, jotka liittyvét esimerkiksi kuljetuksen hintaan, 1dhetyk-
sen nopeuteen, pakkauskustannuksiin, tullikdytinteisiin, maksukeinoihin ja vakuutuk-

siin. (Guillermo 2012, 185-187, 203.)

Oikean kuljetusmuodon tai niiden yhdistelmén valitsemiseen vaikuttaa edelld mainit-
tujen tekijoiden lisdksi monet tekijat. Néitd ovat esimerkiksi kohdemaa ja kuljetuksen
madranpad, ldhetyksen tilavuus ja paino, ldhetettdvan tavaran sarkyvyys ja arvo, ldhe-
tettdvin tavaran sdilyvyys ja erikoisvaatimukset ovat kaikki kuljetusvalintaan vaikut-

tavia tekijoitd. (Sherlock & Reuvid 2013, 207.)

Naiden kuljetusmuotojen liséksi voidaan ylimédrdisend kuljetusmuotona pitié digitaa-
listen tuotteiden kuljetusta internetin valitykselld. Digitaaliseksi kauppatavaraksi voi-
daan laskea mité tahansa, jota voidaan muuttaa digitaaliseen muotoon ja myydéa, kuten
ohjelmistot, musiikki, pelit tai elokuvat. Digitaalisella kuljetusmuodolla on useita
etuja, kuten se, ettei siind ole kdytdnndssé lainkaan kuljetuskustannuksia tai ldhes lain-
kaan varastointikustannuksia, ei tarvitse ottaa huomioon monia rahdin kuljetukseen
liittyvid dokumentteja, ja tuotteen toimitussdde kattaa jokaisen valtion ja asiakkaan,

jolla on internet yhteys. Lisédksi toimitus tapahtuu vilittomasti. (Jones 2018.)
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5.8 Vientiprosessi

Seka kotimaankaupassa ettd ulkomaankaupassa voidaan myyda sekd aineettomia hyo-
dykkeitd, kuten palveluita ja ohjelmistoja, tai aineellisia hyddykkeitd, kuten fyysisind
tuotteina raskaita teollisuuspuhaltimia (Tilastokeskuksen www-sivut 2021). Tassd
opinndytetydssd ja vientiprosessissa keskitymme pddasiassa fyysisten tuotteiden vien-
tiin luottokirjettd kayttdmalld. Vientiprosessin askeleet pysyvit pddasiassa samoina,

vaikka kéytettdisiin muita maksukeinoja.

Ulkomaankaupassa vientiprosessin ensimmadinen askel on tuotteen markkinointi.
Viejd yleensd markkinoi tuotettaan usein erilaisin keinoin, kuten verkkosivustoilla,
messuilla ja laittamalla kiertoon katalogeja, jotta mahdollisimman moni yritys kuulee
teiddn yrityksestinne ja tuotevalikoimastanne. Kun ostava osapuoli, eli maahantuoja,
16ytad tuotteen, josta hin on kiinnostunut, hin voi ldhettdd viejélle tarjouspyynnon,
jossa maahantuoja pyytdd hintatarjousta haluamallensa maééirille kyseistd tuotetta.

(Guillermo 2012, 24.)

Seuraavaksi viejd lahettdd maahantuojalle pro forma -laskun. Pro forma -lasku sisdltda
perusmyyntiehdot, tiedot kuljetusmenettelytavasta, maksukeinot ja hinnan. Pro forma
-laskun sijasta viejd voi kayttdd standardisoitua kauppasopimuspohjaa, kuten ICC
Model International Contract of Sale. Tdmé dokumentti toimii viejin myyntitarjouk-

sena tuotteista kiinnostuneelle yritykselle. (Guillermo 2012, 24.)

Pro forma —laskun l&hettdmisen jilkeen ostaja voi joko hyvéksyd kauppaehdot, tai he
voivat antaa vastatarjouksen ja neuvotella uusista kauppaehdoista. Sen jélkeen, kun
ostaja hyvéksyy kauppaehdot, hin ldhettii ostotilauksen, joka osoittaa ostajan hyvék-
syneen kauppaehdot. Téssd kohdassa kaupasta tulee laillisesti sitova. Ostotilauksen
saadessaan myyja voi vield ldhettdd ostajalle varmistuksen, ettd kauppasopimus on

syntynyt. (Guillermo 2012, 24-25.)

Téssd kohtaa, jos viejd ei tunne maahantuojaa entuudestaan tai ei ole 10ytényt hénesti
tarpeeksi kattavia luottotietoja, hin voi vaatia remburssia tai luottokirjetta haneltd. Ta-

mén avulla myyja voi varmistaa pankin kautta, ettd ostajalla on tarpeeksi varallisuutta
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maksaa ostonsa, ja timén toimenpiteen tarkoitus on suojata myyjaé petollisilta tai mak-

sukyvyttomiltd yrityksiltd. (Guillermo 2012, 24.)

Kun viejd on hyvaksynyt luottokirjeen ja hdnelld on varmuus siitd, ettd maahantuojalla
on varaa maksaa tilauksesta, hdn voi aloittaa kuljetusprosessin. Ennen kuin ldhetys
voidaan laittaa varsinaiseen kuljetukseen, viején tarvitsee valmistella useita eri doku-
mentteja, joiden hoitamiseen hén voi hyodyntdd rahdinhuolintapalveluita. Rahdinhuo-
litsija varaa ja jarjestdd kuljetuksen tavaroille, hoitaa tullikdyténteet ja yleisesti auttaa

viejad viemién tuotteen maahantuojalle. (Guillermo 2012, 24-26.)

Kun huolitsija, tai myyjd itse, toimittavat ldhetyksen rahdin kuljettajalle kuljetusta var-
ten, myyjd saa tiltd vakuutustodistuksen, jos rahdin kuljettajalla on erillinen vakuutus-
sopimus, ja rahtikirjan, jossa kdyddan yksityiskohtaisesti ldpi se, ettd ldhetys on otettu
vastaan hyvissd kunnossa ja ettd kaikki tuotteet ovat tallella, sekd myyjan sopimuk-
senmukaiset oikeudet sille varalle, ettd ldhetyksen aikana rahdille tapahtuu jotain.
Téssé vaiheessa, ennen kuin kuljettaja aloittaa rahdin kuljetuksen, voidaan palkata kol-
mas osapuoli tarkastamaan ldhetys, jotta saadaan tarkastussertifikaatti, joka on doku-
mentti, jonka ostaja voi vaatia varmistaakseen ostettavien tuotteiden laadun ja oikean

maérin. (Guillermo 2012, 26.)

Sen jdlkeen, kun kaikki vientiin vaadittavat dokumentit on toimitettu asianomaisille
tahoille, rahdin kuljettaja toimittaa rahdin ostajalle, ja myyjd voi mennd pankkiin do-
kumenttien kanssa ja lunastaa luottokirjeen vaadittavia dokumentteja vastaan. (Guil-

lermo 2012, 27-28.)

6 MAKSUKEINOT KANSAINVALISESSA KAUPASSA

Kuten kaikenlaisessa kaupankdynnissd, ulkomaankaupassa on myods monia eri keinoja
suorittaa maksutoimenpide toiselle osapuolelle. Ulkomaankaupassa kéytettdvid mak-
sukeinoja ovat: ennakkomaksu, avoin tili, vientiperittdva, remburssi/luottokirje ja bank

payment obligation. (Eker 2019.)
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6.1 Ennakkomaksu

Ennakkomaksu (cash-in-advance) on maksukeino, jossa ldhetysté ei prosessoida kul-
jetusta varten ennen kuin sen hinta on maksettu kokonaisuudessaan myyjélle. Tama
tarkoittaa sitd, ettd 1ihetyksen omistusoikeus ei vaihda omistajaa ennen kuin ldhetys
on maksettu. Tdma maksukeino on tdysin riskivapaa myyjélle, silld hén saa tiyden
kompensaation tuotteestaan ja myyntiprosessistaan ennen kuin ulkomaankaupan muut

riskit alkavat vaikuttaa prosessiin. (Eker 2019.)

6.2 Avoin tili

Avoimen tilin (open account) maksumuodossa ostaja, eli maahantuoja saa maksuaikaa
yleensd 30 tai 60 pdivdd ja maksaa tilauksensa vasta sen jilkeen, kun se on laitettu
kuljetukseen tai jopa saapunut perille asti. Maahantuojalla ei ole kuitenkaan mitéin
velvoitetta maksaa tilauksesta ennen sovittua erdpdivdd. Tdma maksumuoto on turval-
lisin vaihtoehto maahantuojalle, silld hin voi varmistaa, ettd ldhetys on sopimuksen

mukainen ennen maksamista, mutta se on riskialtteinta viejille. (Eker 2019.)

6.3 Vientiperittdva

Vientiperittdva (documentary collection) on maksumuoto, jossa myyji antaa kaupalli-
set asiakirjat pankkinsa kautta ostajan pankille perittdviksi. Tassé tapauksessa myyja
esittdd omalle pankilleen kaupan tarvittavat asiakirjat, ja tdméi taas puolestaan ldhettda
ne ostajan valitsemalle pankille. Tima pankki puolestaan antaa kyseiset dokumentit ja
siten ldhetyksen omistusoikeuden ostajalle vain kauppasopimuksessa sovittua hintaa,
tai maksusitoumusta vastaan. Tdmaén jilkeen ostajan pankki luovuttaa maksun myyjén
pankille, joka puolestaan siirtdd maksun myyjélle. Tdssd maksutavassa kaikki mak-
suun ja ldhetyksen liittyvit asiat ja omistusoikeudet hoidetaan molempien osapuolien

luottamien pankkien vélitykselld, tehden téstd turvallisen maksutavan. (Eker 2019.)
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6.4 Remburssi

Remburssi (documentary credit/letter of credit) on yksi maksuvaihtoehto ulkomaan-
kaupassa. Remburssia kdytetddn varmistamaan, ettd ostajalla on tarpeeksi rahaa mak-
saa tilauksestaan. Kun myyji pyytdéd ostajalta remburssia, ostaja avaa remburssitilin
hakemuksella omaan pankkiinsa. Ostajan pankki ldhettdd remburssin eteenpdin myy-
jén pankille, joka varmistaa myyjille, ettd se on kunnossa ja asianmukainen. Myyji
voi lunastaa remburssin omasta pankistaan sen jélkeen, kun kaikki kauppasopimuk-
seen ja kuljetukseen liittyvét, vaadittavat dokumentit on toimitettu ostajan pankille ja

myyjéin pankki on varmistanut, ettd kaikki tdsméé. (Guillermo 2012, 24-27.)

Remburssi on yleisesti kiytetty maksukeino ulkomaankaupassa, silld se auttaa turvaa-
maan sekd myyjdn ettd ostajan asemaa. Myyjé saa maksukyvysté kertovan varmistuk-
sen lisdksi lupauksen siité, ettd kun hén suorittaa tilauksen sovittujen ehtojen mukaan
oikein ja antaa ostajan pankille vaadittavat dokumentit, hdn saa maksun. Myyji voi
my0s paremmin arvioida maksupdivimaiéran, silld hén saa maksun heti kun tavarat ja
dokumentit on toimitettu. Ostaja ei myodskdin voi kieltdytyd maksamasta, jos hinelld
on jotain valittamista tavaroista, silld myyja on tehnyt kaiken sopimuksen mukaisesti.
Tamai etu koskee yhté lailla ostajaa, silld remburssia kiyttdiméalla hinelld on varmuus
siitd, ettd maksua ei tapahdu, ellei myyjé ole tehnyt ldhetysti ja kaikkia toimenpiteitd

sovittujen ehtojen mukaisesti. (Tutuncuoglu 2010.)

6.5 Bank payment obligation

Bank payment obligation on maksutapa, jossa ostajan ja myyjin pankit sopivat jirjes-
telystd, jossa kauppasopimuksessa sovittu summa maksetaan automatisoidusti tiettyna
paivimairand. Kun sovittu paivimadraa saapuu, ostajan ja myyjéan pankit tarkastavat,
ettd heidén elektroniset datansa ovat yhdenmukaiset, ja kun datan todentaminen on
tapahtunut, maksu suoritetaan automaattisesti. Tarvittavat tunnisteet datan todentami-
seen ovat méadritelty yleisesti kiytossd olevissa ICC:n sddnnostdissd. Taméd maksu-
muoto on nopea ja vaivaton verrattuna muihin maksutapoihin, ja tapahtuu tiysin digi-
taalisesti, mutta se on vield varsin uusi ja testaamaton kansainvilisessd kaupassa. (Eker

2019.)
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7 DOKUMENTIT JA KAUPPASOPIMUS

Ulkomaankaupan toimintastandardeihin kuuluu joukko yritysté ja asiakasta, heidén oi-
keuksiaan, sekd kaupan reiluuden varmistavia dokumentteja, kuten tarjouspyynto,
kauppasopimus, rahtikirja, tarkastussertifikaatti, vakuutustodistus, alkuperitodistus,
sekd maksamiseen liittyvdt dokumentit. Ulkomaankaupassa dokumenttien toimitus
tdysimadrdisend oikeille tahoille ja médrdaikaan mennessi on yhté tirkeédd, kuin fyy-
sisten tavaroiden kuljetuksen suorittaminen sopimuksen mukaisesti. (Guillermo 2012,

14-16.)

7.1 Tarjouspyyntd

Ensimmadinen kauppasopimuksen syntymiseen tarvittava dokumentti on tarjouspyynto
(request for quote). Tarjouspyynto tehdédén, kun ostaja ilmaisee kiinnostuksensa myy-
jén tuotteiden tai palveluiden ostamiseen, ja tima pyytdd myyjiltd hinta-arviota tietylle

maédrille tuotteita tai palveluita. (Guillermo 2012, 24.)

7.2 Tarjous

Tarjouspyynnon saatuaan myyjd ldhettdd ostajalle joko pelkdstddn hinta-arvion hyo-
dykkeille, tai kattavamman myyntitarjouksen pro forma -laskun muodossa, jossa kdy-
déan 1dpi kauppaehdot, ldhetyksen kuljetustapa ostajan sijainnin mukaisesti, ja miten

se vaikuttaa hintaan, seké kaupan kokonaishinta. (Guillermo 2012, 24.)

7.3 Kauppasopimus

Kauppasopimus on ostajan ja myyjén vilille laillisesti syntynyt dokumentti, joka muo-
dostuu pro forma -laskun pohjalta, tai pro forma -laskun jdlkeen tehtyjen jatkoneuvot-
teluiden pohjalta. Kun kaupan kauppaehdot ovat molempia osapuolia tyydyttivit, 14-
hettdd ostaja myyjélle ostotilauksen, joka osoittaa, ettd timé hyviksyy kaupan ehdot.
Tamain jdlkeen myyjé ldhettdd vield varmistuksen siitd, ettd laillisesti sitova kauppaso-

pimus on syntynyt. (Guillermo 2012, 24-25.)
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Viején on oltava huolellinen ulkomaankauppaa tehdessdin, ettd han ei vahingossa hy-
vaksy ostajan kauppaehtoja, vaan padidsee kiayttiméain omia kauppaehtojaan. Néin ta-
pahtuu, jos viejd ldhettdd tuotteet maahantuojan tilauspyynnoén mukaan ilman, ettad
viejd on antanut hinelle vastatarjouksena saman tilauksen, mutta omilla ehdoillaan.
Néin kdy myos, jos viejd hyviksyy maahantuojan antamat ehdot kauppasopimukselle
ilman, ettd hén tekee vastatarjouksen. Vieja hyviksyy maahantuojan kauppaehdot au-
tomaattisesti myos silloin, jos hédn tekee kauppaa uuden, tai suhteellisen uuden asiak-
kaan kanssa puhelimen vilitykselld ilman, ettd hdn erikseen mainitsee viején kauppa-
ehtojen olemassaolosta. Jos tilaus on kuitenkin mittava ja merkittiva, viejan kannattaa

harkita kompromissia. (Sherlock & Reuvid 2013, 115-116.)

Valmis kauppasopimuksen pohjalta myyja voi ldhettdd ostajalle kauppalaskun, joka
siséltid: ostajan ja myyjén tiedot, lahetyksen sisdltdmien tuotteiden lukuméairin, ku-
vauksen ja arvon, sopimuksen kauppaehdot, maksutavan sekd maksun ehdot, tiedot
mahdollisista liitdinndismaksuista, kuten kuljetuksesta tai vakuutuksesta aiheutuvat
maksut, lahetyksen tiedot, kuten kulkureitti ja madrénpai, 1ahetyksen pakkaamisen tie-
dot, kuten pakettien lukumédédrd, paino, numerointi, pakettien siséltd, pakkaustapa, ti-
lavuus ja muut merkinndt. Pakkaustiedot voivat myds olla oma, erillinen dokument-

tinsa. (Sherlock & Reuvid 2013, 268-269.)

7.4 Rabhtikirja

Kun ldhetys ldhtee litkkeelle ja se saapuu rahdin kuljettajalle, antaa timé myyjélle siitd
rahtikirjan (bill of lading). Rahtikirja on dokumentti, joka todentaa, ettd ldhetys on
vastaanotettu, ja ettd ldhetyksessd olevat tuotteet ovat kaikki tallella ja hyvéasséd kun-
nossa, sekd kdy lapi myyjan ja rahdin kuljettajan viliset lainmukaiset oikeudet, vastuut
ja velvollisuudet, jotka selvittivat kuka on vastuussa missikin tilanteissa, jos rahdille

tapahtuu jotain kuljetuksen aikana. (Guillermo 2012, 24-27.)
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7.5 Alkuperitodistus

Alkuperitodistus (proof of origin) on dokumentti, jossa todennetaan, mistd maasta 1a-
hetyksessd olevat tuotteet sekd niiden komponentit ovat perdisin. Tdméd dokumentti
yksi tullissa vaadittavista dokumenteista, jotta ldhetys péésee tullista ldpi. (Guillermo
2012, 24-27.) Alkuperitodistus haetaan lomakkeella valitusta Kauppakamarista
(Chamber of Commerce), jossa sertifioitu henkild hyvéksyy ja allekirjoittaa todistuk-

sen sdhkoisesti. (Vientiasiakirjojen www-sivut 2021.)

7.6 Konsulinlasku

Konsulinlasku (consular invoice) haetaan maahantuojan maasta, jossa kyseisen maan
konsulaatin edustaja tarkastaa 1dhetyksen maahantuontia, tullia ja mahdollisia veroja
varten. Konsulinlaskusta ilmenee ldhetyksen sisdltod kuvaavat tiedot seka tietysti 14-
hettdjin ja vastaanottajan tiedot. Konsulinlaskusta tulli varmistaa 1dhetyksen sisillon,
jonka perusteella se maérad lahetykselle tullimaksun. Konsulinlasku ei kuitenkaan ole
maailmanlaajuinen kayténto, silld sen kéyttod vaaditaan vain muutamien maiden
kanssa. Esimerkiksi Euroopassa tai Aasiassa sitd ei kéytetd ldhes laisinkaan. (Twin

2020.)

7.7 Tarkastussertifikaatti

Tarkastussertifikaatti (inspection certificate) on dokumentti, jonka ostaja voi halutes-
saan vaatia, jos tdma ei ole varma myyjan luotettavuudesta. Tama sertifikaatti toden-
taa, ettd kaupasta erillinen, kolmas osapuoli on tarkastanut ldhetyksen ja todentanut,
ettd ldhetyksessd olevat tuotteet ovat yhtendisid kauppasopimuksessa sovittujen vaati-
muksien kanssa, ja ettd 1dhetys on ehji ja ettd kaikki tuotteet ovat tallella. Tdmén do-
kumentin tarkoitus on varmentaa ostajalle, ettd ostetut tavarat ovat laadultaan sellaisia,

joista on sovittu. (Guillermo 2012, 24-27.)
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7.8 Vakuutustodistus

Vakuutustodistus ei ole pakollinen dokumentti ulkomaan kaupassa, mutta ostaja voi
halutessaan vaatia todistusta ldhetyksen vakuuttamisesta osana remburssiin vaaditta-
viin dokumentteihin. CIF Incoterms® 2010:n mukaan myyjan tdytyy tillaisen vaati-
muksen tapauksessa hankkia vakuutus, joka kattaa vdhintddan 110 % ldhetyksen ar-
vosta. Tamé ylimddrdinen 10 % on tarkoitettu kattamaan ostajan ennakoiman vihit-
tdisvoiton, ja ostajan voi halutessaan vaatia suurempaa kateprosenttia. (Guillermo

2012, 36.)

7.9 Dokumenttien esittiminen remburssia vastaan

Jotta viejd voi nostaa remburssilla suoritetun maksun pankistaan, hdnen tdytyy toimit-
taa maahantuojan pankille kaikki sovitut ja vaadittavat dokumentit miédrdaikaan men-
nessd. Vaadittavat dokumentit voivat vaihdella kauppasopimuksessa ja remburssissa
sovittujen ehtojen mukaisesti, mutta yleenséd viején tarvitsee esittdd ainakin kauppa-
lasku, vakuutustodistus, pakkauslista, tarkastussertifikaatti, alkuperdtodistus ja rahti-
kirja. Kauppalasku on myyjén ostajalle ldhettimé dokumentti, jossa on tiivistetysti ja
selkedsti ilmoitettu kauppasopimukseen perustuvat, ldhetykseen liittyvit tiedot ja 14-

hetyksen hinta seké eroteltuna ettd kokonaisuudessaan. (Guillermo 2012, 26-27, 38.)

8 RISKIT ULKOMAANKAUPASSA

Kaikenlaisessa kaupankdynnissd on riskinsd, mutta ulkomaankaupassa jotkin riskit
ovat korostuneempia ja siind on myos ulkomaankaupalle ominaisia riskejd, joita koti-
maankaupassa ei ole. Ulkomaankauppaan liittyvit riskit voidaan pédasiallisesti ja-
otella seitseméén eri kategoriaan; kuljetukseen, maksamiseen, valuuttakurssien vaih-
teluun, laatuun, lainsdddédnt6on ja investointiin liittyviin riskeihin, sekd odottamatto-

miin tapahtumiin.
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Téssd teoriaosiossa kdsitellddn edelld mainitut riskikategoriat ja muutamia yleisid nii-
hin liittyvid riskejd. Tédssd kappaleessa kdydddan myos pintapuolisesti ldpi muutamia
keinoja, kuinka néilta riskeiltd voi suojautua tai kuinka niitd voi vélttda. Opinnadytetyon
kannalta aiheellisia riskejd ja niiden valttdmiseen, varautumiseen tai vdhentdmiseen

liittyvid keinoja késitelladn tarkemmin maakohtaisessa riskianalyysissa.

8.1 Kuljetukseen liittyvat riskit

Ulkomaankaupassa kuljetukseen liittyvit riskit ovat suurempia kuin kotimaankau-
passa, silld ulkomaankaupassa kuljetus kestdd ldhes aina pidempddn kuin kotimaan-
kaupassa. Tahén on tietysti syynd pidemmait vdlimatkat ja monimutkaisemmat kulje-
tusreitit. Ulkomaankaupan kuljetuksessa tavarat joutuvat kdyméaan ldpi enemmaén kul-
jettajanvaihdoksia, purkuja ja uudelleenlastaamista kuin kotimaankaupassa ja asiat
voivat mennd pieleen kuljetuksen, varastoinnin tai tavaroiden késittelyn aikana. Léhe-
tys tai sen osa voi myOhéstyé, kadota, tulla varastetuksi, vanhentua tai muutoin vauri-

oitua. (Guillermo 2012, 13—-14.)

Viejdn on tirkedd ymmartdd sekd hdnen ettd kuljettajan lainmukaiset oikeudet ja vel-
vollisuudet rahdin késittelyyn ja kuljetukseen liittyen. Viejdn on my0s tarkedd kayda
kauppasopimus ja rahtikirja ldpi, jotta hdn on selvilla siitd, kuka on vastuussa ldhetyk-
sestd ja sen kohtalosta kuljetuksen eri vaiheissa ja muissa olosuhteissa. Yhté lailla vie-
jan on hyvi olla perilld kuljetuksen vakuutuksen kattavuudesta eri tilanteissa, jos hi-
nen tarvitsee tehdd vakuutuskorvausvaatimus kuljetuksessa vaurioituneiden tavaroi-

den takia. (Guillermo 2012, 13-14.)

8.2 Maksamiseen liittyvit riskit

Ulkomaankaupassa on aina mahdollisuutena, ettd kun kauppaa tekeva yritys ldhettda
toimituksen asiakkaalle ulkomaille, on riskind, etti syysti tai toisesta yritys joko ei saa
maksua ostajalta, tai saa sen myohdssi. [lman kolmannen osapuolen apua vieraan yri-
tyksen luottokelpoisuutta voi olla hankala madrittdd. Téstd syystd vientiyritysten on
suositeltavaa vaatia esimerkiksi remburssia yliméérdisend turvatoimena. (Guillermo

2012, 14.)
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Maksamisesta kieltdytymiseen tai sen viivyttdmiseen voi kuitenkin olla olemassa tiy-
sin jarkevéa ja perusteltu syy maahantuojan osalta. Léhetys voi olla vddranlainen tai
hanelld voi olla jokin muu, kauppasopimukseen perustuva syy olla tyytyméton ldhe-
tykseen. Téssd tapauksessa molemmat osapuolet voivat kayttdd sovittelukeinoja sel-
vittddkseen tilanteen tai he voivat jopa purkaa kauppasopimuksen. (Sherlock & Reuvid

2013, 113, 296.)

8.3 Valuuttakurssien vaihtelun riskit

Valuuttakurssien vaihtelun riskit ovat ominaisia jokaiselle kaupalle, jossa kdytetddn
kahta tai useampaa eri valuuttaa. Tdma riski korostuu sitd enemmaén, mitd pidempi aika
kuluu kauppasopimuksen muodostumisesta lahetyksen ja maksun saamiseen. Valuut-
takurssien vaihtelun riskissd on kyse siitd, ettd kun kaupan osapuolet muodostavat
kauppasopimuksen ja sopivat tietyn hinnan tietylld valuutalla, mutta kaupankdyntipro-
sessin aikana valuuttakurssit ovat muuttuneet siten, ettd kauppa on kannattavampaa
toiselle osapuolelle muodostaen hénelle kauppaedun vastapuolen kustannuksella.
Yleinen kdytanto tdmin riskin vihentdmiseen on sopia kaupan hinta usealla eri valuu-
talla, yleensd vdhintdén kaupan kummankin osapuolen omilla valuutoilla. Ndmi use-
ammat valuutat toimivat varmuutena siihen, ettd kauppasopimuksen tuotteet sdilytta-
vt kauppa-arvonsa mahdollisimman ldhelld sitd, mitd ne olivat kauppasopimusta luo-

taessa. (Guillermo 2012, 14.)

8.4 Laatuun liittyvit riskit

Laatuun liittyvét riskit koskevat maahantuojayrityksien lisdksi myds vientiyrityksid.

Kun tehdédédn kauppaa, varsinkin kansainvilisesti, on aina mahdollista, ettd ldhetys on
jollain tavalla erilainen kauppasopimuksessa sovittuun lihetykseen verrattuna. Lahe-
tyksen tuotteet voivat olla huonolaatuisempia kuin sopimuksessa médriteltyjen tuot-
teiden pitéisi olla, tai niissé voi olla eridvid ominaisuuksia, niitd voi olla liian véhin tai
liian paljon, tai ne voivat olla tiysin eri tuotteita kuin mitd sopimuksessa on sovittu.

Kansainvilisessd kaupassa maahantuojalla voi olla hankaluuksia padsti tarkistamaan



29

jokainen ldhetys itse ennen ldhetyksen kuljettamista. Tésté syystd ulkomaankaupan la-
hetyksissi, joissa maahantuoja ei ole varma myyjén luotettavuudesta, on yleiseksi kéy-
tédnteeksi muodostunut se, ettd maahantuoja vaatii myyjaltd tarkastussertifikaatin, joka
myyjan on hankittava, jotta kauppa voi edetd. Tdma sertifikaatti on todistus siité, ettad
ulkopuolinen, kolmas osapuoli on tarkastanut l&hetyksen ja varmistanut, ettd sithen
kuuluvat tuotteet ovat kaikin puolin kauppasopimuksen mukaiset. Tarkastussertifikaa-

tin myontéé yleensé sithen erikoistuneet erilliset tarkastusyritykset. (Guillermo 2012,

14.)

8.5 Lainsdddéntoon liittyvét riskit

Ulkomaankaupassa yhtenai riskitekijdna ovat lainsdddantoon liittyvét riskit, silla jotkin
kauppasopimukset voivat vaatia toista osapuolta olemaan toisen valtion oikeusjarjes-
telmén alaisena. Tdma voi tehda kiistatilanteiden ratkaisemiseksi vaadittavista oikeus-
toimenpiteistd mahdottomia toteuttaa, tai vahintddnkin tehdd niiden toteuttamisesta
erittdin kalliita yritykselle. Tdmén takia kauppasopimuksen molemmat osapuolet ha-
luavat, ettd oikeudelliset kiistat késitellddn heiddn oman valtionsa tuomioistuimessa.
Yleinen riskien vihentdmiskeino on yrittdd pakottaa kaupan vastapuoli hyvaksymaiéin
yrityksen kotimaan tuomioistuimen kéyttdmistd oikeudellisten kiistojen ratkaisemi-
sessa, tai sitten molemmat osapuolet suostuvat kdyttdmadan kiistojen selvittdmisessi

kansainvélistd vilimiesmenettelyd tai muuta sovittelukeinoa. (Guillermo 2012, 14.)

Kiistatilanteiden lisdksi lainsdddéntd voi aiheuttaa useita ongelmia, jos yritys, joka ha-
luaa viedad tavaraa vieraaseen maahan ei ole perehtynyt ja varautunut nithin riittavésti.
Useissa kauppasopimuksissa on ehtoja, jotka perustuvat vain kaupan toisen osapuolen
lainsdddintoon. Ongelmia saattaa syntyi, jos esimerkiksi vain toisen osapuolen maa
suojelee immateriaalioikeuksia. Maissa on my0s omat sddddnndt tavaran vientiproses-
seihin tai tulliin liittyen. Lisdksi maissa voi olla erilaiset tydonsuojeluun liittyvét laki-
asetukset, jotka asettavat eri rajoitteita, joihin toinen kaupan osapuoli ei ole vélttimatta

valmistautunut. (Gordon 2020.)
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8.6 Investointiin liittyvat riskit

Kansainvélinen kauppa on taloudellisesti huomattavasti vaativampaa kuin kotimaan
kauppa. Taloudellista rasitusta kasvattaa se, ettd kaupanteon prosessi on monimutkai-
sempaa ja kalliimpaa seka se, ettd myyntiprosessi ja kuljetus vievidt enemmén aikaa ja
vaatii enemman valmisteluja, jolloin investoidut resurssit ovat kiinni myyntiproses-
sissa pidempédédn ennen tulojen realisointia. Tdmé nostaa investoimisen riskid, silld
mitd pidempiin investoidut resurssit ovat realisoimatta, sitd enemmaén niiden arvo voi
muuttua esimerkiksi valuuttakurssien vaihtelun tai markkinoiden heilahtelun vuoksi.
Tadmaén takia ulkomaankauppaan ja varsinkin vientiin on hankalaa jérjestdd rahoitusta.

(Globaltradefundingin www-sivut 2021.)

Tadma prosessin monimutkaisuus, investoinnin pitké realisoitumisaika ja yliméardisen
henkil6sto-, sekd muun resurssin tarve johtavat siihen, ettd yrityksen on investoitava
suuria mairid suurella riskilld, jos se haluaa laajentaa toimintaansa ulkomaankaup-
paan. Téstd syystd rahoituksen saaminen ulkomaankauppaan ldhtemiselle on hanka-
laa, ja useat yrityksen epdroivit 1dhted toimintaan. Investointiriskeihin valmistautu-
miseksi yritys voi panostaa riskianalyysiin sekd markkinaennusteisiin. (Guillermo

2012, 14-15.)

8.7 Odottamattomien tapahtumien riskit

Kaikkien muiden riskien lisdksi on aina mahdollista, ettd jotain tdysin odottamatonta
tapahtuu. Téllaisia odottamattomia tapauksia voivat olla lakot, luonnonkatastrofit tai
jopa pandemia kuten COVID-19, ja ne voivat sulkea kauppareittejd, nostaa hintoja tai
jopa tehdd kaupankédynnisté tdysin mahdotonta. Téllaiset tapahtumat voivat olla kata-
strofaalisia yritykselle, eivitkd yritykset voi tehdd mitddn estddkseen niitd tapahtu-
masta, joten yleinen tapa suojata yritystd téllaisilta vaaroilta on hankkia kattava va-
kuutus, sekd varmistaa, ettd kauppasopimuksessa on huolellisesti sanailtu force
majeure- lauseke. Téssd lausekkeessa kumpikin sopimuksen allekirjoittanut osapuoli
suostuu vapauttamaan toisen osapuolen sopimuksen sanelemista vastuista edelld mai-
nituissa odottamattomissa tapahtumissa siina tapauksessa, ettd kumpikaan osapuoli ei

ole vastuussa niiden tapahtumisesta. (Guillermo 2012, 14.)
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9 CUSTOMER RELATIONSHIP MANAGEMENT

CRM (Customer Relationship Management) on asiakastietojarjestelmé, joka kattaa
tiettyyn kohdemarkkinaan tai toimialueeseen liittyvien asiakkaiden tietoja, kuten pe-
rustiedot, yhteyshenkildiden tiedot ja yhteystiedot seki erilaisia liitetietoja tehdyisti
yhteydenotoista, tilauksista, tirkeistd yksityiskohdista ja muusta tarpeellisesta. Timén
avulla yritys pitda kaikki aiheelliset tiedot keskitettynd yhdessa tietokannassa, jota jo-
kainen asiakastietoa tarvitseva tyontekija voi hyodyntaa ja kaikki kéyttdjat pysyvit pe-
rilld siitd, mitd milloinkin on tehty ja missd mennéén kenenkin asiakkaan kanssa. (Mi-

callef 2021.)

CRM-jidrjestelmdd voidaan hyddyntdd moniosaisesti yrityksen sisélld. Sitd voidaan
kayttdd keskitetysti tallentamaan asiakastietoja sekd mahdollisia yhteyshenkilita
myyntid ja markkinointia varten, kirjaamaan palveluun liittyvid ongelmia tai hallin-
noimaan markkinointia. CRM-jarjestelmdstd myyjat voivat katsoa, minkd asiakkaan
kanssa on sovittu mitékin ja minkélaisilla maksuehdoilla. Markkinoinnista vastaavat
voivat tarkistaa, koska yritykseen tai yhteyshenkiloon on viimeksi oltu yhteydessé ja
missd merkeissd. Asiakaspalvelun parissa tyOskentelevit voivat katsoa, jos jollakulla

asiakkaista on ollut jotain valittamisen aihetta tai kysyttavad. (Micallef 2021.)

CRM-jérjestelmad voi kdyttdd myyntiin ja markkinointiin liittyvien toimintojen lisdksi
mihin tahansa muuhun yrityksen ulkoisten kontaktien hallinnoimiseen. Esimerkiksi
henkildstovuokrausyritykset voivat pitid CRM-jdrjestelmédlld kirjaa henkilostostd,
joka on useasti saatavilla vuokraty6téd varten, tai yrityksesséd oleva rekrytoinnista vas-
tuussa oleva henkil6 voi pitdd CRM-jérjestelmailld kirjaa alalla olevista potentiaalisista

asiantuntijoista, jotka ovat palkattavissa. (Micallef 2021.)

Yrityksien kayttimidt CRM-jérjestelmét ovat pddasiassa kolmannen osapuolen tarjo-
amia verkkopalveluita tai ohjelmia. Ndm4 jarjestelmat eroavat toisistaan ominaisuuk-
siltaan, hinnoiltaan, muokattavuudeltaan ja kéytettivyydeltdédn, ja voivat olla osana
isompaa toiminnanohjausjirjestelméé (Itewikin www-sivut 2021). CRM:n muodolla
ei kuitenkaan ole tarkkoja mééritelmid, vaan se voi olla ohjelman tai palvelun lisdksi
Excel-, tai Word-tiedosto. Tarkeimmét piirteet ovat, ettd tarvittava tieto on keskitetty

helposti luettavaksi ja 10ydettdviksi kokonaisuudeksi, tieto saadaan jaettua helposti
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yrityksen sisdisesti, ja se, ettd tieto péivittyy reaaliajassa kaikille kayttéjille. (Micallef

2021.)

10 OPINNAYTETYON PROSESSI JA SEN HAVAINNOINTI

Tyon luonteen ja allekirjoittamamme salassapitosopimuksen vuoksi emme voi paljas-
taa timén raportin yhteydessa niité tuotoksia, jotka teimme opinndytetyotd varten. Py-
rimme kuitenkin esittiméin seké tyoprosessimme ettid valmistuneet tuotokset sanalli-
sesti niin yksityiskohtaisesti ja seikkaperdisesti kuin mahdollista paljastamatta luotta-
muksellisia tietoja. Olemme varmistaneet LEKO Fans:in kanssa, ettd tima osio ei riko

salassapitosopimusta.

10.1 CRM-taulukko

Ensimmadinen vatheemme opinndytetyon tekemisessé oli saada Pohjoismaisia yrityk-
sid sisdltdvd Customer Relationship Management-taulukko (CRM-taulukko) valmiiksi
pohjatietoineen, jotta pddsemme aloittamaan seuraavan vaiheen, eli yhteyshenkildiden

etsimisen ja heidédn yhteystietojen lisidmisen CRM-taulukkoon.

SAMK:n kurssilla “Writing Sales Manual and International Sales Project” olimme ja-
kautuneet ryhmiin, joista jokaiselle jaettiin oma osionsa, josta kirjoitetaan myyntiopas
ja tehdddn CRM-taulukko. Ndiden ryhmien mukaan Pohjoismaat oli jaettu Norjaan,
Tanskaan sekd Ruotsi kolmeen osaan: Norlanti, Sveanmaa ja Gotanmaa. Kédytimme
tdssd opinndytetydssd pohjana meidén tekemdamme CRM-taulukkoa ja sen apuna kay-
timme muiden ryhmien tekemid CRM-taulukoita, jotka integroimme yhdeksi Excel-
tiedostoksi. Yritykset oli jaoteltu energiateollisuuteen, metalliteollisuuteen, kaivoste-
ollisuuteen, paperi- ja selluteollisuuteen sekd muihin, mééritteleméttomiin teollisuu-

denaloihin.
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Vaikka meilld oli nimd CRM-taulukoiden raakaversiot kiytettdvissi, ne eivét sisdlta-
neet kaikkea tarpeellista tietoa tai tarpeeksi monia sopivia yrityksid, eivitki ne ylei-
sesti ottaen kelvanneet sellaisinaan, jonka vuoksi meill oli useamman kymmenen tun-
nin ty0 integroida tiedot yhdeksi jarkevéksi kokonaisuudeksi, pohtia mitd kaikkea tie-
toa on tarpeellista etsid ja esittdd, etsid kyseiset tiedot internetin avulla, etsié lisdd so-
pivia yrityksid jokaiselle kohdealueelle sekd luoda CRM-taulukosta esteettinen, intui-
tiivinen ja toimiva kokonaisuus, jota on helppo kayttdd, ymmartaa ja muokata. Otimme
my6s huomioon taulukkoa tehdessd sen ylldpitimisen. Tastd syystd teimme CRM-
taulukosta tarpeeksi yksinkertaisen ja helposti ymmaérrettdvén, jotta se ei hajoaisi
omaan monimutkaisuuteensa, jos joku haluaa muokata, pdivittii tai siirtdd sen tietoja
myShemmin. Nédin ollen pyrimme kiyttdmiin mahdollisimman véhin erikoisempia

linkkejd, makroja ja kaavoja.

Kysyimme toimeksiantajalta, haluavatko he CRM-taulukon yhtend, kaiken kattavana
Excel-tiedostona, vai maiden mukaan eriteltynd kolmena tiedostona, vai viitend tie-
dostona jokaisen kohdealueen mukaisesti. Toimeksiantaja pyysi sisdllyttiméan kaiken
datan yhteen tiedostoon, johon loimme oman sivun Norjalle, Ruotsille ja Tanskalle.
Ruotsin jaoimme vield omalla sivullaan Sveanmaalle, Gotanmaalle ja Norlantiin. Ka-
vimme tdssd vaiheessa my0s ldpi muiden CRM-taulukoiden raakaversiot ja niissé ole-
vat yritykset, joista sopivat lisdsimme mukaan taulukkoon ja epdsopivat karsimme

pois.

Tédmin jdlkeen pohdimme, kuinka pédivitimme CRM-taulukkomme pohjaa parem-
maksi, mitd tietoa meiddn tulisi kerdtd yrityksistd ja minkilaisia osioita LEKO Fans
tarvitsisi, kun he alkavat kayttda titd CRM-taulukkoa myynti- ja markkinointiproses-
sissa. Otimme myos huomioon jirjestyksen, jossa tiedot esitetddn, jotta tirkeimmat

tiedot ndkyvét ensisilméyksella ja tiedot esitetddn loogisessa jarjestyksessa.

Jérjestyksessd vasemmalta oikealle ensimmadisend tietona on yrityksen nimi, jotta ni-
emme heti, mistd yrityksestd tai toimipisteestd on kyse. Joidenkin yrityksien nimen
perddn olemme laittaneet sen kaupungin nimen, jossa kyseinen toimipiste sijaitsee.

Yrityksen nimen jilkeen esitetdén teollisuudenala, jossa kuvataan lyhyesti muutamalla

sanalla, mitd yritys tekee tai minkédlainen tuotantolaitos on kyseessi, jotta taulukon
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kayttdjalla olisi jonkinlainen kisitys, minkélaiseen yritykseen tai toimipisteeseen ol-
laan yhteydessé. Lisdtiedot ja tarkemmat selitykset olemme sisdllyttineet kommentti

funktiolla teollisuudenalaa selittdvaan soluun.

Seuraavana tietona me olemme esittineet osoitteen, postinumeron ja kaupungin, joista
jokainen jaettiin omaan sarakkeeseen selkeyden vuoksi. Mielestimme yrityksen tai
sen toimipisteen osoite oli tarpeellinen tieto, jotta taulukon kayttdja voi helposti katsoa,
missa se sijaitsee, ja osoitteen kertominen auttaa my0ds erottamaan saman yrityksen eri

toimipisteet.

Osoitteen jélkeen olemme esittédneet tiedon yrityksen tai toimipisteen liikevaihdosta
vuodelta 2019. Liikevaihdon ilmoittaminen auttaa luomaan kuvaa liiketoiminnan
koosta ja tasosta, ja auttaa miirittelemadn alustavasti, onko kyseisella yritykselld va-
raa tai tarvetta LEKO Fans tuotteille tai palveluille. Muutaman yrityksen kohdalla
olemme maininneet koko yrityksen liikevaihdon, joka ei tietenkdin kuvasta juuri sen
toimipisteen liikevaihtoa, jonka olemme valinneet listallemme. Olemme kuitenkin il-
moittaneet niiden erillisten toimipisteiden tai tytiryhtididen liikevaihdot, jotka onnis-
tuimme 16ytdmaéaén. Esitimme litkevaihdon euromaariisesti 100 000 € - 10 000 € tark-
kuudella, joista osan 10ysimme suoraan euroiksi muutettuna ja loput muunsimme pai-

kallisesta valuutasta euroiksi sen hetkisen vallitsevan valuuttakurssin mukaisesti.

Liikevaihdon jidlkeen olemme esittineet mahdollisimman tuoreiden tietojen mukai-
sesti tyontekijoiden midrdn kyseisessd yrityksessd tai toimipisteessd. Tdmi kohta ajaa
hieman samaa asiaa kuin litkevaihdon ilmoittaminen, silld se auttaa luomaan perspek-
tiivid yrityksen tai toimipisteen varallisuudesta, sielld tapahtuvan toiminnan laajuu-

desta tai toimipisteen automaation maarésta.

Tyontekijoiden madrén jélkeen seuraava esittdmdmme tieto on kotisivut. Kotisivuista
16ytyy yrityksen tai sen emoyhtidn kotisivut, jotta taulukon kayttdjalla on helppo ja
nopea keino péistd kdymadn yrityksen kotisivuilla, jos hin haluaa etsid sieltd jotain

lisdtietoja tai kdyda katsomassa jotakin.



35

Seuraavaksi meilld on esitettynd yrityksen tai toimipisteen sdahkopostiosoite. Tassé
kohdassa meilld on ilmoitettuna pddasiassa yleiskdyttoon luotu asiakaspalvelun sih-
kopostiosoite, jos meidédn tai muiden kéyttdjien tarvitsee saada yhteys yritykseen séh-
kopostitse. Tdma ei ole kuitenkaan varsinaiseen yhteydenpitoon tarkoitettu séhkdpos-
tiosoite. Emme 16ytdneet sdhkdpostiosoitetta kaikkiin yrityksiin tai toimipisteisiin,

jotka olemme listanneet.

Sahkopostiosoitteen jélkeen seuraava tieto on puhelin, josta 10ytyy yrityksen tai toimi-
pisteen asiakaspalvelun puhelinnumero. Sitd voidaan hyodynti4, jos méadriteltyd yh-
teyshenkilod ei vield ole 10ydetty tai sovittu. Asiakaspalvelun puhelinnumero 10ytyy

ldhes jokaisesta listallamme olevasta yrityksesti tai toimipisteesta.

Puhelinnumeron jilkeen meilld on vastuuhenkil6lle oma osio, jonka solut ovat jatetty
tyhjiksi tarkoituksella. Vastuuhenkilon kohtaan LEKO Fans voi merkitd, kuka tai

ketkd ovat vastuussa kenestikin yhteyshenkilosta.

Seuraava kohta kuuluu kontaktihenkilo 1:lle, johon merkitsemme kyseisen yrityksen
tai toimipisteen ensimmaisen yhteyshenkilon nimen. Témén jalkeen seuraavassa koh-
dassa ilmoitetaan yhteyshenkilon asema yrityksessd. Yhteyshenkiloiden asemat
olemme kirjoittaneet englanniksi, jotta viltyttdisiin epdselviltd suomennoksilta ja vaa-

rinkésityksilta.

Kontaktihenkild 1:n ja hdnen asemansa jdlkeen meilld on omat osiot hdanen sdhkopos-
tiosoitteelleen sekd puhelinnumerolleen. Niihin tdytimme heidén yhteystietonsa ja

LEKO Fans voi hyddyntdé niitd myohemmin tarpeidensa mukaisesti.

Yhteystietojen jdlkeen olemme jéttineet oman osion ensikontaktille. Tdmén sarakkeen
tarkoitus on, ettd sithen merkitdén se pdivimaird, jolloin ensimmdinen kontakti on

tehty tdiméan yhteyshenkilon kanssa.

Ensikontaktin jdlkeen meilld on vield osio muistiinpanoille, johon CRM-taulukon
kayttdja voi lyhyesti kirjoittaa, jos kontaktiin liittyen on jotakin noteerattavaa. Tarkem-
mat ja yksityiskohtaisemmat muistiinpanot voidaan lisdtd soluun uusi kommentti-

funktiota kdyttamailld, ja olemme jittdneet lyhyet ohjeistukset CRM-taulukkoon tdhan
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liittyen. Lopuksi meilld on vield osiot toista yhteyshenkil6d ja hdnen yhteystietojaan

ja avustavia tietojaan varten.

Lahdimme hakemaan yrityksisté tietoa internetin vélitykselld ja 10ysimme nopeasti si-
vuston Largestcompanies.com, joka on kerdnnyt tietoja Pohjoismaisista yrityksista tie-
tokantaansa. Tdma sivusto ndyttdd haetun yrityksen yhteystietoja, tilikauden tuloksia
sekd muita yksityiskohtia, kuten tydntekijoiden mairda, liikevaihtoa ja kotisivujen
osoitteen. Tamin lisdksi sivustolla pystyi suodattamaan yrityksid valtion, ldédnin, toi-

mialan tai vaikka liikevaihdon mukaan.

Largestcompanies- palvelun lisdksi kdytimme Dnb.com- ja Allabolag.se- palveluita,
jotka olivat toiminnaltaan pitkilti samanlaisia Largestcompaniesin kanssa, mutta saat-
toivat tarjota tietoja ja lukuja, joita ei 16ytynyt muualta. Allabolag on ruotsalainen si-
vusto, josta 10ytyy tietoa ruotsalaisista yrityksisti erinomaisen hyvin, kun taas Dnb-
sivustolta 16ytyy tietoa toimipisteiden liitkevaihdosta ja tyontekijoiden mééristd parem-

min ja tarkemmin kuin muualta.

Kun etsimme yrityksid, meilld oli muutamia kriteerejd, joita kdytimme varmistaak-
semme, ettd CRM-taulukkoomme saataisiin yrityksid, joilla olisi mahdollisimman
suuri todenndkdisyys padtyd LEKO Fans:in asiakkaaksi. Ensin halusimme varmistaa,
ettd yritykselld on varaa LEKO Fans:in tuotteisiin. Téstd syystd asetimme yhdeksi kri-
teeriksi vuosittaisen véhittdisen litkevaihdon, joka oli tdssé tapauksessa 40 miljoonaa
euroa. Seuraavaksi pyrimme katsomaan, ettd yritys oli toimialaltaan ja toiminnaltaan
sellainen, joka hyotyisi LEKO Fans:in puhaltimista. Esimerkiksi tuotteiden jilleen-
myyjét tai konsultointiyritykset eivét tee puhaltimilla mitéédn, kun taas kaivokset, bio-
energian tuotantolaitokset tai metallin tai mineraalien jalostus- ja tuotantolaitokset voi-
vat tarvita teollisuustasoisia puhaltimia tai haihduttimia. Lisdksi kdytimme Google
Maps-palvelua tarkastaaksemme, ettd yritykselld oli tuotantotiloja, kuten tehdas ilmoi-

tetussa osoitteessa, eikd vain toimistotiloja, varastotiloja tai jotain muuta.

Aloitimme hakumme kriteerejd kayttdmalla Ruotsin Norlannin osasta, ja haimme laa-
nikohtaisesti yrityksid, kunnes olimme tyytyvéisid sithen, ettd olimme saaneet 144nista

niin kattavan listan kuin mahdollista, ennen kuin siirryimme seuraavaan lddniin. K&-
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vimme ndin l4dni 144niltd koko Ruotsin ldpi. Norjan kivimme 14pi myos ldénikohtai-
sesti, mutta Tanskan yritykset haimme maan laajuisesti. Ndin toimien kdvimme lipi
useita satoja yrityksid, joista kuitenkin CRM- taulukkoon sisdllytyskelpoisia oli alle
10 %. CRM-taulukko siséltdd yrityksid ja toimipisteitd yhteenséd 158 kappaletta. Namé
ovat jakautuneet siten, ettd Ruotsin Norlannissa on 25 kappaletta, Sveanmaassa 58 ja

Gotanmaassa 13. Norjassa on 39 ja Tanskassa 23 kappaletta.

Pyrimme tekemdidn CRM-tiedostosta mahdollisimman helpon kéyttdd ja navigoida,
joten lisdsimme jokaisen vililehden alkuun hakemiston. Ruotsin osiossa hakemisto ja-
kautui Norlannin, Sveanmaan ja G6tanmaan alueisiin. Teimme nimistd linkit, jotka
veivit kdyttdjdn kyseessd olevan alueen taulukoihin tiedostossa. Norjan ja Tanskan
osioissa emme pédtyneet kiyttdmain aluekohtaisia linkkeja, silld emme jaotelleet yri-
tyksid alueiden mukaan. Kaikissa osioissa on vililehden ja alueiden alussa lista teolli-
suuden aloista. Nama ovat linkkejd, jotka vievit kédyttdjan kyseisen teollisuuden alan
listaan. Kaikissa tapauksissa linkit ovat sidottu taulukoiden otsikkoihin eli solussa ole-
vaan dataan, ei soluihin itseensd. Tdmd varmistaa sen, ettd vaikka tulevaisuudessa
CRM- tiedostoa péivitetddn ja sieltd lisatddn tai poistetaan rivejd ja yrityksid, ei linkki

mene rikki, vaan se osaa viedd kayttdjan vieldkin oikeaan kohtaan.

Lopuksi keskityimme CRM-taulukon ulkoasuun. Lisdsimme jokaisen vélilehden al-
kuun LEKO Groupin ja LEKO Fans:in logot, silld tiedosto tulee heididn kiyttoonsa, ja
se sal tiedoston ndyttimddn ammattimaisemmalta. Viimeisend yksityiskohtana li-
sdsimme vaalean taustavérin taulukoihin, ja tummemman otsikko-osioihin saadak-

semme kiyttdjdlle hieman mukavamman kayttdjdkokemuksen.

10.2 Yhteyshenkildiden hakeminen

CRM-taulukoiden valmiiksi saamisen jélkeen seuraava tydvaiheemme oli selvittdd jo-
kaisesta yrityksestd ja mielellddn myo0s yrityksen eri toimipisteistd yksi tai kaksi hen-
kil6d, jotka voisivat toimia yhteyshenkil6ind LEKO Fans:in ja yrityksen vililld. CRM-
taulukossa oli alkuun valmiiksi haettuna muutamat nimet ja yhteystiedot, mutta suu-

rimman osan jouduimme etsiméén itse.
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Suoritimme henkilohaun pédasiallisesti kiyttamélld LinkedIn verkostoitumispalvelua
ja siind olevaa LinkedIn Premium Sales Navigator suunnitelmaa kdyttden. LinkedIn
Premiumin avulla meidan oli huomattavasti helpompi tutkia yrityksia ja 10ytaa niissi
tyOskentelevét henkilot ammattinimikkeineen, silla tavallisella LinkedIn jédsenyydella
ndma tiedot ovat piilotettuja, ellei sinun yhteysverkkosi ole tarpeeksi laaja, tai elleivit
he itse ole asettaneet profiiliaan nékyvéksi kaikille. LEKO Fans kustansi meille mo-

lemmille timén LinkedIn Premium palvelun kolmen kuukauden ajalle.

Pyrimme hakemaan yhteyshenkil6iksi semmoisia yrityksessé olevia henkil6ité, joiden
ammattinimikkeet liittyivét resurssien hankkimiseen, prosessien kehittimiseen tai tuo-
tantoyksikon hallinnointiin, kuten Purchaser, Production Manager tai Mill Manager.
Osa ndistd nimikkeistd oli ruotsiksi, norjaksi tai tanskaksi, jolloin jouduimme kaénta-
maén niitd 16ytddksemme tarvitsemamme ammattinimikkeen. Yritimme olla ottamatta
henkil6iti, jotka ovat liian korkeassa asemassa, seki yritimme valttdd henkil6ita, joilla

el todenndkdisesti ole pdédtdsvaltaa tai sananvaltaa yrityksessa.

Sen jilkeen, kun olimme l8yténeet niin monta yhteyshenkil6ad LinkedIn:in kautta kuin
pystyimme, ldhdimme LEKO Fans:in pyynnostd ottamaan yhteyttd ndihin 10yta-
miimme henkil6ihin, aloittaen Ruotsista. Ennen kuin pystyimme kuitenkaan aloitta-
maan yhteydenotot, me molemmat muokkasimme LEKO Fans:in luvalla ja ohjeistuk-
sella LinkedIn profiiliamme pédtevdimmaén ndkdiseksi, laitoimme tyopaikaksemme
LEKO Fans Oy:n ja yhteystietoihin yrityssahkopostin osoitteen sekd tydpuhelimen nu-
meron. Titteliksi laitoimme itsellemme Customer Relationship Management Coordi-
nator. Tdmaén tarkoitus oli kasvattaa mahdollisuuksiamme ottaa yhteyttd mahdollisiin
yhteyshenkil6ihin LinkedIn:ssé LEKO Fans:in nimissi, silld arvioimme heiddn rea-
goivan positiivisemmin yrityksessd tyOskenteleviin henkil6ihin, kuin kahteen satun-
naiseen opiskelijaan Suomesta, joilla ei ole tyokokemusta tai mitddn yhteyttd heidén

edustamaansa yritykseen.

Teimme kahdestaan muutamia, eri tilanteisiin sopivia viestipohjia, joita ldhettdisimme
LEKO Fans:in nimissd mahdollisille yhteyshenkil6ille. Nama viestipohjat 1dhetimme
opinndytetydohjaajalle sekd LEKO Fans:lle tarkastettaviksi, josta saimme kéyt-

toomme parannellun ja tarkistetun ensikontaktiviestin. Néiden lisdksi teimme Lin-



39

kedIn yhteyspyynnon yhteydessi lidhetettdvaksi henkilokohtaisen viestin, jonka mak-
simipituus oli 300 merkkid. Témén viestin tarkoitus oli avata hieman, milld asialla
olemme, mutta pituusrajoituksen takia siitd piti tehda erittdin tiivis ja yksinkertainen.
Paddyimme tekemddn molemmat viestit ruotsiksi, silld tdma lisdisi mahdollisuuksi-

amme entisestain.

Henkilokohtainen viesti, Ruotsi:

Hej,

Jag kontaktar dig pd uppdrag av LEKO Fans Oy, en omfattande tillverkare av indust-
riella fldktar och MVR-I6sningar. Vi kan betjdina ditt foretag med nya fldktprojekt och
MVR-I6sningar samt modernisering och reservdelsfall pa befintliga fliktlosningar.

Sen jilkeen, kun olimme saaneet viestipohjat kuntoon ja tarkistetuiksi, aloimme ldhet-
tdmdin yhteyspyyntdjd Ruotsin alueelta 16ytdmillemme mahdollisille yhteyshenki-
16ille. Jaoimme listan puoliksi, jolloin molemmille tuli saman verran ldhetettyjd yh-
teyspyyntdjd. Ruotsin alueelta olimme 16ytdneet 84 mahdollista henkil6d. Lihetimme
sdahkopostin kautta vakioviestimme niille muutamille henkiléille, joiden sdhkoposti-
osoite oli tiedossa. Emme ottaneet lainkaan yhteyttd LinkedIn:ssd niihin, joille pys-

tyimme léhettdmééin sdhkdpostia.

Pidimme huolta, ettd emme kumpikaan laittaneet samalle henkil6lle pyynto4, silld se
voisi aiheuttaa sekaannusta, kun kaksi eri henkil6d samasta firmasta yrittdvét ottaa yh-
teyttd. Se my0s osoittaisi sen, ettd firman sisdinen viestinté ei toimi niin hyvin kuin se

voisi toimia.

Lisdsimme my0s tdssd kohdassa CRM-taulukkoon uuden sarakkeen, joka sijoittuu ase-
man ja sdhkopostiosoitteen véliin. Téhén osioon tdytimme yksinkertaisesti joko X, O
tai jitimme tyhjéksi. Selostimme myds tiedostossa, mitd nimd merkinnét tarkoittavat.
Naiiden merkint6jen avulla kédyttdjien on huomattavasti helpompi pysya kérryilla siita,

onko johonkuhun henkil66n yritetty saada yhteytté viela.
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“**X = yhteyden ottamista on yritetty, O = yhteytti ei ole saatu, tyhjd = ei ole késitelty

vield”

Kontaktoitumisen, eli yhteyspyyntdjen ldhettdmisen jélkeen 1dhetimme tdmén yhteys-
pyynnon hyvéksyneille henkildille vakioviestimme LinkedIn sisdisen viestinndn
kautta suoraan heille. Timé vakioviesti siséltda lyhyen esittdytymisen, selityksen milla
asialla otamme yhteyttd, tiedustelun siitd, ettd haluavatko he tietdd lisdd LEKO
Fans:sta tai onko heillé tarpeita juuri nyt, ohjauksen yrityksen kotisivuille seké lop-

puun terveiset yhteystietojen seka tittelin kera.

Vakioviesti, Ruotsi:
Hej,

LEKO Fans Oy fran Finland dr specialiserat att planera och tillverka industriella
fliktar och mekaniska dngkompressor.

LEKO Fans Oy dr intresserad inom betjina er med losningar inom nya fldktprojekt
och MVR-I6sningar. Vill Ni veta mera om LEKO Fans Oy eller har ni akuta behov for
tillfdllet?

Bekanta er gdrna pd var hemsida https://www.lekogroup.fi/www/en/leko-fans/
Med vinliga hdlsningar,

Antti Hoikkala / Nicolas Lammasniemi
Customer Relationship Management Coordinator

Sdhképostiosoite
tel. +358 XX XXX XXXX

Tésséd kohtaa laitoimme LinkedIn Premiumin mahdollistamia InMail- viestejd niille
henkil6ille Ruotsin alueelta, jotka eivit reagoineet yhteyspyyntoon mitenkddn. InMail-
viestit ovat Premium toiminto, jonka avulla voi ldhettdd kenelle tahansa LinkedIn:ssa
privaattiviestin ilman, ettd nédiden vilille on luotu yhteyttd. Néaitd InMail viestejd saa
kuukaudessa rajallisen madrdn kdytettavéksi, ja aloitetut InMail-keskustelut poistuvat

kokonaan jérjestelmaistd, jos Premium-tili katkeaa edes pdivéin ajaksi.
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InMail viesteihin laitoimme kaikki vakioviestin sisdltimit tiedot, sekd varmuuden
vuoksi LEKO Fans:in Area Sales Managerin yhteystiedot, silld néitd InMaileja on ra-
jallinen méaéra, joten halusimme esitti kaikki tarpeelliset tiedot yhdessa paketissa siltd
varalta, ettd tdma jad ainoaksi yritykseksi.

Koska LinkedIn:n Premium tilissd on rajallinen miard InMail viestejd, joita kéyttdja
voi ldhettdd kuukaudessa, ldhetimme maaliskuussa sen kuukauden viestit Ruotsin alu-
eelle. Meille jdi Ruotsista osa, joille emme saaneet viestejd, joten jouduimme odotta-

maan huhtikuulle, jotta saimme lisd4 InMail viesteja.

InMail-viesti, Ruotsi:

Nytt forsok fran LEKO Fans Oy

Hej,

LEKO Fans Oy fran Finland dr specialiserat att planera och tillverka industriella
fliktar och mekaniska dngkompressor.

LEKO Fans Oy dr intresserad inom betjina er med Iosningar inom nya fldktprojekt
och MVR-I6sningar. Vill Ni veta mera om LEKO Fans Oy eller har ni akuta behov
for tillfdllet?

Bekanta er géirna pa var hemsida https://www.lekogroup.fi/www/en/leko-fans/

Om du har inga behov eller fragor, du kan kontakta var forsdljningschef

Henkilon nimi

Asema

Sdhkdpostiosoite

tel. +358 XX XXX XXXX

Om detta meddelande inte har ndtt rdtt person, kan du sndlla vigleda mig till dem?
Med vdnliga hdlsningar,

Antti Hoikkala / Nicolas Lammasniemi

Customer Relationship Management Coordinator

Sdhkopostiosoite
tel. +358 XX XXX XXXX
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Laitoimme jatkoviestid niille henkildille, jotka hyviksyivét yhteyspyynnon, mutta ei-
vit vastanneet vakioviestiimme mitenkdén. Jatkoviestin tarkoitus oli lisétd mahdolli-
suuksia, ettd kyseiset henkilot lukevat viestimme, jos edellinen viestimme on jdényt
heiltd huomaamatta. Jatkoviestin siséltd on pddasiassa sama kuin vakioviestissd, mutta
siind pyydetdédn vastaanottajaa opastamaan meidét oikean henkilon luo, jos tima viesti
on ldhetetty sellaiselle henkil6lle, joka ei vastaa néistd asioista mitenkddn. Jatkovies-
tissd annamme myds varmuuden vuoksi LEKO Fans:in Area Sales Managerin yhteys-
tiedot, jos he myohemmin haluavat ottaa yhteyttd. Jatkoviestin jalkeen meidin ei ole
tarkoitus léhettdd heille endd enempii viestejd, koska silld voisi olla negatiivisia vai-

kutuksia, poikkeuksena tietenkin, jos heilld on jotain asiaa tai kysyttavaa.

Jatkoviesti, Ruotsi:
Nytt forsok!
Hej igen,

LEKO Fans Oy fran Finland dr specialiserat att planera och tillverka industriella
[liktar och mekaniska dngkompressor.

LEKO Fans Oy dr intresserad inom betjina er med losningar inom nya fliktprojekt
och MVR-I6sningar. Vill Ni veta mera om LEKO Fans Oy eller har ni akuta behov for
tillfdllet?

Bekanta er gdrna pd var hemsida https://www.lekogroup.fi/www/en/leko-fans/

Om du har inga behov eller frdgor, du kan kontakta var forsdljningschef

Henkilon nimi

Asema

Sdhkopostiosoite

tel. +358 XX XXX XXXX

Om detta meddelande inte har ndtt rdtt person, kan du sndlla vigleda mig till dem?

Med vinliga hdlsningar,

Antti Hoikkala / Nicolas Lammasniemi
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Customer Relationship Management Coordinator

Sdhkopostiosoite
tel. +358 XX XXX XXXX

Ruotsin alueen ldpikdymisen jélkeen 1dhetimme Norjasta ja Tanskasta 16ytdmillemme
mahdollisille yhteyshenkildille yhteyspyynnot henkilokohtaisen viestin kanssa. Hen-
kilokohtainen viesti sisélsi tismalleen saman sisdllon kuin Ruotsiin ldhettimdmme

viesti, mutta kirjoitimme sen englanniksi.

Henkilokohtainen viesti, Norja ja Tanska:

Hello,

1 am contacting you on behalf of LEKO Fans Oy, a comprehensive manufacturer of
industrial fans and MVR solutions. We can serve your company with new fan projects
and MVR-solutions, as well as on modernization and spare part cases on existing fan
solutions.

Lihetimme vakioviestin englanniksi niille henkildille, jotka hyvéksyivét yhteyspyyn-
tomme Norjan ja Tanskan alueelta. Vakioviestin kirjoitimme englanniksi, mutta sisiltd
on jélleen sama kuin Ruotsiin ldhettdmissdmme vakioviestissd. Tédssd ohessa lai-

toimme my0s InMail-viestid Ruotsiin lopuille henkilgille.

Vakioviesti, Norja ja Tanska:

Hello,

LEKO Fans Oy from Finland is specialized in designing and manufacturing industrial
fans and mechanical steam compressors.

LEKO Fans Oy is interested in serving you with solutions in new fan projects and
MVR-solutions. Do you want to know more about LEKO Fans Oy, or do you have
urgent needs at the moment?

Have a look at our homesite https.://www.lekogroup.fi/'www/en/leko-fans/

Best regards,
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Antti Hoikkala / Nicolas Lammasniemi
Customer Relationship Management Coordinator

Sdhkopostiosoite
Tel. +358 XX XXX XXXX

Paatimme toukokuussa lopettaa LinkedIn Premium-jdsenyyden, silld koimme, ettd
emme tarvitse sitd endd, ja ettd olemme jo saaneet siitd saatavan hyddyn irti. Samassa
kohdassa péddtimme lopettaa yhteyden oton yrityksiin timén opinndytetyon osalta.

LEKO Fans voi halutessaan jatkaa yhteyden ottamista.

10.3 Maakohtaiset riskianalyysit

Teimme maakohtaisen riskianalyysin SAMK raporttipohjaan, formaattina Word-tie-
dosto. Maakohtainen riskianalyysimme alkaa johdannolla, jossa selostetaan, mistd on
kyse ja mitd tekemdmme riskianalyysi ottaa huomioon. Johdantoon olemme sisélta-
neet kaikki tarpeellisiksi katsomamme taustatiedot ja huomioon otettavat seikat.
Koska teimme tdmaén riskianalyysin LEKO Fans Oy:lle, emme kirjoittaneet sitd tdysin
SAMK asettelumallin mukaisesti. Emme myd&skédén olleet yhtd perusteellisia 1dhde-
viittauksien kanssa, vaikka olemme siséllyttineet niitd tekstiimme. Analyysin lopussa

on lahdeluettelo.

Jaoimme analyysin maakohtaisesti Ruotsiin, Norjaan ja Tanskaan. Jokaisessa valtiossa
on omat osionsa eri riskiryhmille, joita on seitsemén; kuljetus, maksaminen, valuutta-
kurssien vaihtelut, laatu, lainsdddédnto, investointi ja odottamattomat tapahtumat. Jo-
kaisen valtion osion alussa on pieni selostus kyseisesté valtiosta, sithen liittyvisté taus-
tatiedoista ja vaikuttavista tekijoistd yleiselld tasolla. Témén jélkeen kdymme edelld
mainitut riskiosiot yksi kerrallaan, jossa olemme yrittdneet parhaamme mukaan 16ytda
ja pohtia néihin osioihin liittyvid riskejd kyseisiin valtioihin ja niissa vallitseviin olo-
suhteisiin liittyen. Riskien 16ytdmisen ja tunnistamisen lisdksi olemme yritténeet lue-

tella erilaisia keinoja, kuinka niiltd voisi vélttya tai kuinka riskejd voisi vihentaa.
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Ruotsi, Norja ja Tanska kuuluvat kaikki Pohjoismaihin ja ovat usealla eri tasolla hy-
vinkin samankaltaisia, ja tdstd syystd muutamien riskikategorioiden osiot ovat hyvin-
kin samanlaisia toistensa kanssa. Esimerkiksi odottamattomien tapahtumien riskit ovat
mielestimme aika lailla samat jokaisessa ndissd valtiossa. Olemme kuitenkin yritti-
neet ottaa kussakin riskiosiossa huomioon ne asiat, joissa nimaé valtiot eroavat toisis-

taan.

Analyysid tehdessimme kdvimme systemaattisesti ldpi ensiksi Ruotsin ja kaikki sen
riskikategoriat, sen jdlkeen kdvimme ldpi Norjan ja lopuksi Tanskan. Kdvimme aina
lapi yhden riskikategorialuokan kerrallaan, jonka valmiiksi saamisen jéilkeen siir-
ryimme seuraavaan. Jokaisessa riskikategoriassa pohdimme itse, minkélaisia riskeja
tdssd saattaisi olla, sekd kdytimme kirja- ja nettildhteitd apuna 16ytdméén mahdollisia
riskejé tdhdn kategoriaan ja valtioon liittyen. Kun olimme 16ytidneet mahdollisia riskeja
tai riskitekijoitd, kdytimme sekd omaa pohdintaa ettd kirja- ja nettildhteitd selvittidak-
semme riskinhallintakeinoja, joiden avulla niiti riskejd voitaisiin valttdd, vihentéi tai

ottaa huomioon.

10.4 Yrityskohtaiset riskianalyysit

Paiatimme luoda yrityskohtaiset riskianalyysit uudelle sivulle aikaisemmin luo-
maamme CRM-taulukkoon, jolloin taulukon siséltdmiin yrityksien tiedot seka riskiar-
viot ovat keskitetysti samassa paikassa. Lisdksi saimme yrityksien nimet ja rakenteen
riskianalyysejd varten suoraan kdyttdmailld samaa rakennetta CRM-taulukon kanssa,
jolloin saimme riskianalyysiosiosta yhdenmukaisen muun CRM-taulukon kanssa. Li-
sdksi se, ettd teimme riskianalyysin samalla rakenteella kuin muun CRM-taulukon,

nopeutti tydtimme ja helpotti suunnitteluprosessia.

Aloitimme listaamalla peridkkéin kaikki Ruotsin, Norjan ja Tanskan yritykset, jaettuina
omiin osioihinsa. Pddtimme siséllyttdd kaikkien maiden yritysten riskianalyysit yh-
delle sivulle, jotta CRM-taulukkoa olisi helpompi navigoida. Vaikka kaikki tiedot ovat
yhdelld sivulla, meilld on tdssékin toimivat linkit, joiden kanssa tiedostoa voidaan na-

vigoida.
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Kun olimme saaneet CRM-taulukoissa olevat yritykset listattua riskianalyysiosioon,
aloimme seuloa listasta pois sellaisia nimid, jotka olivat jo listassa olevien yritysten eri
toimipaikkoja. Riskianalyysi koskee vain kokonaisia yrityksid, eika erillisid tuotanto-
laitoksia. Sisdllytimme listalle ne tuotantolaitokset, jotka ovat listattuja omiksi yrityk-

siksi. Toistimme prosessin jokaisen maan yrityksille.

Kun olimme saaneet viimeistellyn yrityslistan valmiiksi, aloimme pohtimaan paramet-
rejd, joita tarvitsisimme saadaksemme yleisen, suuntaa antavan riskiluokituksen an-
nettua jokaiselle yritykselle. PAddyimme valitsemaan omavaraisuusasteen, maksuval-
miuden, maksuhéiriot seké liikevaihdon kehityksen. Namé parametrit kertovat yrityk-
sen rahallisesta vakaudesta ja siitd, kuinka todennékoistd yrityksen on suorittaa mak-
suvelvollisuutensa. Koimme ndmé tarkeimmiksi tekijoiksi, silld yrityskohtaisessa ris-

kianalyysissd suurin muuttuja ja riski liittyy maksamiseen tai maksamatta jéttdmiseen.

Yrityskohtaisten riskianalyysien taulukkosivulla meilld on ylhddlld linkit jokaiseen
maahan ja maiden kohdalla 16ytyy linkit eri teollisuudenaloihin kyseisessd maassa.
Varsinaisina tietoina olemme laittaneet vasemmalta oikealle: Yrityksen nimi, Omava-
raisuusaste, Maksuhdiriot, Liitkevaihdon kehitys (2018-2019) ja viimeisend Riskiluo-

kitus.
Parametrien paittamisen jilkeen loimme tiedostoon pisteytystaulukon, jossa nékyy pa-
rametrit, arvosanat sekd arvosanojen madridytymisperusteet. Arvosana-asteikossa péaa-

dyimme kdyttdmédn 0-5 asteikkoa, joista jokaiseen on oma méairdytymisperusteensa.

Taulukko 2. Pisteytystaulukko

Pisteytystaulukko *Fpydristetddn ylospain
Omavaraisuusaste| Maksuvalmius Maksuhdiriot Liikevaihdon kehitys
Arvosana | Arvo™ |Arvosana| Arvo™ |Arvosanal Arvo  |Arvosana Arvo™
5 =50% 5 =15 5 0 5 =10m Kruunua
4 40%-50% 4 1-1,5 4 &m - 10m kruunua
3 30%-40% 3 0,5-1 3 0 - 5m kruunua
2 20%-30% 2 0,3-0,5 2 1 2 0 - -5m kruunua
1 10%-20% 1 0.1-0,3 1 -om - -10m kruunua
0 0%-10% 0 alle 0,1 0 =2 0 =10m kruunua
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Omavaraisuusasteen valitsimme yhdeksi parametriksi, silli omavaraisuusaste kertoo,
kuinka suuri osa yrityksen omaisuudesta on rahoitettu omalla pddomalla verrattuna
vieraaseen pddomaan. Piddasiassa mitd korkeampi yrityksen omavaraisuusaste on, sitd
turvallisempi se on, silld alhainen omavaraisuusaste kertoo velkaantumisesta, joka voi

olla ongelmallisella ja hallitsemattomalla tasolla pahimmillaan.

Maksuvalmiuden valitsimme toiseksi parametriksi, silld maksuvalmius kertoo yrityk-
sen kyvystd suoriutua lyhyen aikavilin veloistaan nykyisilld varoillaan ja helposti ra-
haksi muutettavilla omistuksillaan. Alhainen maksuvalmius kertoo jélleen velkaantu-
misesta, joka on selvi riskitekijd, kun kadsitellddn maksamattomuusriskié yritykseen

liittyen.

Maksuhiiriot valitsimme kolmanneksi parametriksi, silld jos yritykselld on entuudes-
taan maksuhdiriomerkint6ja, se kertoo yrityksen maksuhistoriasta ja toimintatavoista.
Maksuhiiridihin pddtimme ottaa vain 3 eri arvosanaa, silld mielestimme yksikin mak-
suhdiriomerkintd on riskitekijd, ja useampi merkintd kertoo huomattavasta maksuris-
kistd. Maksuhédiriomerkintdjen huomioon ottaminen jdi meilld kuitenkin vain ajatuk-
sen tasolle, silld ndiden selvittdiminen vaatisi rahaa maksavien palveluiden kadyttamista.

Teimme kuitenkin infrastruktuurin valmiiksi tulevaa mahdollista kdyttod varten.

Liikevaihdon kehityksen valitsimme viimeiseksi parametriksi. Haimme yritystiedoista
litkkevaihdon vuodelle 2019 ja vertasimme sitd vuoteen 2018 ja vertasimme sen posi-
tilvista tai negatiivista kehitystd. Litkevaihdon kehitys kertoo siitd, onko yrityksen toi-
minta pienentynyt tai kasvanut sekd sen, kuinka suuressa mittakaavassa yritys toimii.
Paadyimme kayttdmidn arvoasteikkoa, joka perustuu konkreettisiin lukuihin, eikd
suhteelliseen kasvuun, silld mielestimme suhteellinen kasvu antoi vééristyneen kuvan
ja riskiarvon niissd tapauksissa, kun kyseessa oleva yritys oli niin suuri, ettd pienikin

muutos merkitsi kymmenien miljoonien kruunujen muutosta.

Kun ldhdimme hakemaan niitd tietoja internettid kdyttden, hyodynsimme padasiassa
kahta eri nettisivua hakumme kanssa. Ruotsin yrityksien tiedot ja luvut 16ysimme kéyt-
tamélld Allabolag.se-sivustoa, josta 10ysimme enemmén kuin hyvin kaikki tarvitse-

mamme luvut.
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Norjan yrityksiéd varten kdytimme 16ytdmiddmme Proff.no-sivustoa, josta saimme tar-

vitsemamme tiedot kaikkiin Norjan yrityksiin.

Tanskan yritysten kohdalla emme 16ytdneet millddn tanskalaista sivustoa, josta 16y-
tdisimme tietoja. Jouduimme siis kadyttdmidn norjalaista Proff.no-sivustoa Tanskan
yrityksien tietojen hakemisessa, jonka takia saimme kaikki tiedot vain puoliin tanska-
laisista yrityksistd. Loppuihin 16ysimme kylld 2/4 parametrin tiedot, mutta emme ole

varmoja, riittddko timé edes suuntaa antavan riskiarvion antamiseen.

Lopuksi laskimme suuntaa antavan riskiluokituksen jokaiselle yritykselle nditd para-
metrejd kayttamallad. Katsoimme taulukosta jokaisesta parametrista sen arvoa vastaa-
van arvosanaluvun, lisdsimme ne yhteen ja laskimme niisti keskiarvon, josta muodos-

tui riskiluokituksen arvosana.

Lisdsimme vield taulukossa néille riskiluokitusarvosanojen soluille omat vérikoo-
dinsa, joka perustuu arvosanaan. Punainen kuvastaa huonointa tasoa ja vihred taas ku-
vastaa parhainta tasoa. Nédiden vilissd on sitten oranssia, keltaista ja vaaleampia vih-
redn sidvyjd. Tdma virikoodaus auttaa luokitusten selaamista, kun aivot pystyvét vilit-

tOmasti assosioimaan arvosanan varin mukaisesti.
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11 TULOKSET

Toimeksiantajan antama lausunto tydmme tuloksista oli seuraavanlainen:

“Opiskelijat kehittivit tarvittavan CRM-taulukon ja viennin riskianalyysi taulukon,
joka otetaan LEKO Fans Oy:ssd kiyttoon rinnakkais ohjelmana tai yhdistettyna jo ole-
massa olevaan hinnoittelutyokaluun. Uutena yrityksend LEKO Fans Oy on tyytyvéi-
nen tyokaluihin jotka opiskelijat saivat kehitettyd. Opiskelijoiden panostus tekemiseen
oli loistavaa. LEKO Fans Oy:1l4 on kasvutavoitteet ja timéan hetkinen yrityksen tavoite
on myynnin ja ndkyvyyden kasvattaminen, timén ohella omalla yrityksen henkilokun-
nalla ei ole ollut ajallisesti mahdollisuuksia tarttua itse tekeméédn vastaavanlaista oh-
jelmistoa tai tydkalua ja yhteistyon tulos ja opiskelijoiden panostus on ollut ddrimmai-
sen tuottoisaa LEKO Fans Oy:lle. Tulevaisuudessa opiskelijoiden tyokaluja tullaan
vield kehittdmé&én, jotta se saadaan vahvemmin tukemaan nykyisid ohjelmia ja tuotta-

maan haluttua lisdarvoa asiakkuuksia hankinnassa ja ylldpidossa.”

11.1 CRM-taulukko

CRM-taulukkoon kerdsimme yhteensd 158 yritysti tai yrityksen toimipistettd. Nidma
jakautuivat: Tanska 23, Norja 39 ja Ruotsi 96. Niista yrityksisté tai yrityksen toimi-
pisteistd etsimme yhteensd Ruotsista 83, Norjasta 22 ja Tanskasta 16 henkilon nimen
ja aseman yrityksessd. Yhteensd nditd mahdollisia yhteyshenkil6ita ja heidin tietojaan
16ysimme 121 kappaletta. Osassa yrityksid sama henkild oli merkittynd useampaan
kuin yhteen toimipisteeseen yhteyshenkilond. Ndille henkildille laitoimme jokaiselle
LinkedIn:ssé yhteyspyynnon tai sihkdpostin, paitsi niille muutamalle, joita emme 16y-
taneet LinkedIn:ssid ja kenen sdahkopostiosoitetta meilld ei ollut tiedossa. Yhteyspyyn-
tojd ldhetimme 106 kappaletta, ja niistd hyviksyttyjd yhteyksid saimme luotua yh-
teensd 16 eri henkilon kanssa. Tavoittavuusaste oli 15 % luokkaa. InMail-viestejé 14-
hetimme 67 kappaletta, joihin saimme vastauksia kahdeksan kappaletta.
Tavoittavuusaste ndissd oli noin 12 %. Sdhkdpostiviesteihin emme saaneet yhtidin vas-

tausta.



50

Kuvio 1. Tulokset havainnollistettuna.

Yritysten jakauma maittain:

M Ruotsi WM MNorfa mTanska

Yhteys Pyyntoja lahetetty: 106
pyynnot Pyyntoja hyvaksytty: 16
Yhteyspyyntojen tavoittavuusaste: 15%

InMail Viesteja [ahetetty: 67
viestit Viesteihin vastattu: 8
InMail- viestien tavoittavuusaste: 12%

11.2 Riskianalyysit

Maakohtaisten riskianalyysien pituudeksi tuli 25 sivua, joka kattoi jokaisesta kohde-
maasta kaikki seitsemédn valitsemaamme riskikategoriaa kertomalla eri vaiheisiin liit-
tyvistd mahdollisista riskeistd ja keinoista niiden vilttdmiseksi tai niiltd suojautuak-

seen.

Yrityskohtaisia riskianalyysejd varten teimme 109 eri yritykselle yksinkertaisen riski-
analyysin maksamattomuusriskiin perustuen. Niistd 109 yrityksestd kahdeksan jii
keskenerdisiksi tietojen l0ytdmattomyyden vuoksi, mutta loppuihin saimme haettua ne

tiedot, joita 1dhdimme hakemaan.



51

12 POHDINTA

Mielestimme opinndytetydmme onnistui ainakin siind mielessd, ettd saimme kaikki
meille asetetut tyotehtivét tehtyd valmiiksi. Lisdksi voimme molemmat todeta, ettd
opimme tdman opinndytetyon tekemisen aikana todella paljon uutta ulkomaankaup-

paan, riskeihin ja erilaisiin yritysten valisiin jérjestelyihin liittyen.

CRM-taulukot onnistuivat mielestimme hyvin. Saimme kerdttya runsaasti sopivia yri-
tyksid taulukkoomme tietoineen, sekd saimme tehtyd taulukosta ammattimaisen né-
koisen toimivine linkkeineen. Yhteyshenkildiden osioiden lisddmisen jilkeen ja niitd
lisdtiedoilla ja ensikontaktipdiviméarilla tiyttdessimme huomasimme, ettd luo-
mamme jarjestelmd toimii kdytdnnossd juuri niin kuin suunnittelimme. Olemmekin
sitd mieltd, ettd tatd taulukkoa voitaisiin kdyttdd tehokkaasti ammattiympéristossa, jos

yritykselld ei ole jo ennestdén kdytossd CRM-jérjestelmas.

Hakemiimme mahdollisiin yhteyshenkil6ihin yhteyden ottaminen meni paremmin
kuin olisimme voineet odottaa, siind mielessé, ettd teimme sen kaiken LinkedIn-alus-
taa kdyttdmallad. LinkedIn ei ole vield erityisen yleinen yhteyden ottamisen viline B2B-
kaupassa, joten se, ettd saimme edes muutamia yhteyksid tehtyd télla keinolla, oli
voitto. Vaikka Norjasta ja Tanskasta ei tullut niin paljon yhteyksid kuin Ruotsista, niin
se el haittaa, silld Ruotsi oli ndistd se tdrkein ja mieluisin kohdemaa. Lisdksi LinkedIn
antaa nopeasti paivityksid muuttuvista tilanteista kohdehenkildiden tydllistymis- ja
uratapahtumista, jonka takia pystyimme reaaliajassa pdaivittimain CRM-

taulukkoamme uusilla tiedoilla.

Yrityskohtaisista riskianalyyseistd emme voineet tehdd mitdén erityisen syvallisid, yk-
sityiskohtaisia tai kattavia, sillé tarkasteltavia yrityksid oli yksinkertaisesti liian monta,
ettd meilld olisi riittdnyt aika ja resurssit titd varten. Olemme kuitenkin tyytyvéisié
luomaamme pistetaulukkoon ja siithen jirjestelmién, jonka perusteella riskianaly-

soimme yritykset.

Maakohtainen riskianalyysi onnistui meidén mielestimme hyviksyttavasti. Meitd jai

harmittamaan hieman se tosiasia, ettd maakohtaiset riskianalyysimme siséltédvét hyvin
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paljon toistoa, silld monesta riskikategoriasta emme l0yténeet eroavaisuuksia ndiden
maiden tilanteiden véliltd. Koemme kuitenkin, ettd tekemddmme riskianalyysid voi-
daan kayttdd ja hyodyntdd, kun tehdddn kauppaa nidissd maissa olevien yrityksien
kanssa, esimerkiksi juuri kuljetukseen ja valuuttakursseihin liittyvid pohdintoja ja ana-

lyyseja hyddyntéen.

Pohdimme my0s kaikkien tekemiemme tydvaiheiden reliabiliteettia, eli toistettavuutta

ja validiteettia, eli oikean asian todellista mittaamista.

CRM-taulukkomme reliabiliteetti on mielestdimme korkealla tasolla. Eri tutkijat 16y-
taisivit samat yritykset kuin mekin kdyttdmalld samoja parametrejd ja tutkimiskeinoja.
On tietysti mahdollista, ettd eri tutkijat voisivat 10ytdd eri yrityksid kuin me, mutta
padpiirteittdin uskomme, ettd samat yritykset ilmenisivit uudestaan ja uudestaan. Ha-
ettujen yrityksien lukumiérd on toinen mika voisi vaihdella tutkijoiden vililla, silld
jotkut saattaisivat tyytyd vdhdisempddn saldoon yrityksid ja jotkut hakisivat vield mei-

takin enemmaén.

Validiteetin puolesta hakemiemme yrityksien taustatiedot ovat erittdin valideja, mutta
jos tutkijana olisi toiminut joku LEKO Fans:in tuotteisiin perehtynyt alan asiantuntija,
niin hén olisi voinut lisdtd haettujen yrityksien validiteettia, tarkentaen kohdeyrityksia
vield enemmaén niihin, joilla olisi realistisia tarpeita LEKO Fans Oy:n tuotteille ja pal-

veluille.

Yhteyshenkildiden etsimisen ja heihin yhteyden ottamisen puolesta reliabiliteetti on
mielestimme korkealla tasolla. Reliabiliteetilla viitataan tdssd kohdassa yhteyshenki-
16iden ja heidén tietojensa hakemiseen LinkedIn Premiumia kdyttdmalld, ja uskomme,
ettd vaikka tutkijat vaihtuisivat, niin samat yhteyshenkilot asemineen olisivat 16yty-
neet. Muutamassa yrityksessd meilld oli valinnanvaraa esimerkiksi useamman ostajan
osalta, jolloin laitoimme heistd toisen tiedot ylos, eli tdhdn liittyen toistettavuudessa

olisi voinut olla pientd eroavaisuutta, mutta ei kuitenkaan millddn merkittavéll4 tasolla.

Validiteetin osalta olemme ldhes varmoja, ettd 16ytimamme henkildt olivat semmoisia
henkil@itd, jotka joko paéttavit ndistd hankintoihin liittyvisti asioista, tai vahintdénkin

osaavat ohjata asian siitd paittaville henkilolle.
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Yrityskohtaisten riskianalyysien osalta reliabiliteetti on korkeaa luokkaa. Olemme sitd
mieltd, ettd my0s muut tutkijat olisivat kdyttdneet samoja parametreja riskiluokituksen
tekemiseen, mutta pistetaulukon arvostelu olisi voinut olla heilld hieman erilainen. Pa-
remmin riskianalyyseihin perehtynyt tutkija olisi myds voinut nostaa esille jotakin
seikkoja, mitd me emme ole huomioineet, mutta ydin pysyisi kuitenkin samana, kun

tarkoituksena oli tehdé yli sadasta yrityksestd suuntaa antava riskianalyysi.

Validiteetin puolesta tekemdmme yrityskohtaiset riskianalyysit kuvaavat juuri kyseis-
ten yrityksien riskiluokitusta maksamiseen ja maksamattomuusriskiin liittyen, silld

kaikki kdyttamdmme parametrit liittyvdt maksamiseen liittyviin riskeihin.

Maakohtaisen riskianalyysin osalta reliabiliteetti on mielestimme hieman kyseenalai-
sempi. Tekemdmme analyysin muut tutkijat voisivat tehda eri lailla, hyvaksikdyttden
riskimatriiseja, l0ytdmalla erilaisia riskejd, jotka meiltd on jadnyt huomaamatta tai tar-
kastelemalla 16ytdmidmme riskejd eri ndkokulmasta. Loytdmdmme riskit ja niiden
analysointi on kuitenkin toimeksiantajan kantilta ajateltuja, ja heidin tarpeitaan kos-
kettavia, ja muut tutkijat paityisivit niiltd osin mielestimme ainakin monilta osilta

samoihin analyyseihin.

Maakohtainen riskianalyysi on kuitenkin validi, silld se kattaa ja kasittelee niité ris-
kejd, mitd toimeksiantaja voi kohdata, tai mitkd heidén on hyvé pitdd mielessd, jos he
tekevit kauppaa yrityksen kanssa, joka sijaitsee jossakin ndistd valtioista. Koemme

kuitenkin, ettd analyysi olisi voinut olla hieman kattavampi tai tarkempi.

Lihes koko opinndytetyon osalta meilld oli suhteellisen vapaat kddet tutkimustapojen
ja tydmetodien puolesta. Toimeksiantajamme ja opinndytetydohjaajamme olivat eni-
ten mukana yhteyden ottamiseen liittyvissd tydvaiheissa, kun taas muissa tydvaiheissa
ja opinndytetydn sisdllon puolesta saimme itse paéttid, miten ldhdemme kutakin tyo-
vaihetta toteuttamaan. Tdmaén toteutuksen vapauden hyvi puoli oli se, ettd koimme
pystyvimme tekemddn opinndytetydmme ilman suurempia rajoitteita, jolloin pda-
simme tekeméén siitd juuri sellaisen kuin halusimme. Huonona puolena téssd tydme-

todien vapaudessa oli se, ettd olisimme kaivanneet hieman enemmén opastusta myos



54

ndihin muihin tydvaiheisiin liittyen, silld paikoittain olimme hieman hukassa tyome-
todiemme kanssa. Loppupeleissd 10ysimme kuitenkin kaikkeen jonkinlaisen ratkaisun

ja selvisimme my0s ndistd hetkista.

Opinndytetyon aihe ja rajaus toivat opinndytetydbhomme myynnin ja markkinoinnin
tyohon kuuluvia piirteitd, jonka takia tyonteko oli todella mielenkiintoista, seki erit-
tdin opettavaista. Olemme molemmat taloushallinnon linjan opiskelijoita, jonka
vuoksi myynnin ja markkinoinnin asiat ovat meille tuttuja vain perustasolla. Opimme
myds valtavasti ulkomaankauppaan ja sen riskeihin liittyen, vaikka olimme perehty-

neet molempiin jo ennen opinndytetydn aiheen valitsemista.

Niin jilkikéteen ajateltuna olisi voinut olla jairkevampid, jos LEKO Fans olisi laittanut
omat tyontekijansd suorittamaan ensimmadisen yhteyden ottamisen kohdeyrityksiin.
Tall4 tavalla yhteydet olisi luotu suoraan LEKO Fans:in ja mahdollisen asiakkaan vé-
lille, silld nyt ensikontakti on luotu mahdollisen yhteyshenkilon ja meidén opiskelijoi-
den vilille. Ongelmana on se, ettd emme ole LEKO Fans:in tyontekijoitd, ja vaikka
annamme kaikki kerddmédmme yhteystiedot LEKO Fans:lle, niin asiakkaan nidkokul-

masta yhteyshenkilon vaihtuminen voi olla hammentévaa.

Varsinaisia jatkotutkimuksia emme ole miettineet, mutta olemme pohtineet erilaisia
jatkotoimenpiteitd toimeksiantajan puolesta, silld tyon luonne oli ldhtokohtaisesti toi-
minnallinen, eikd tutkimuksellinen. Tyon palautuksen jdlkeenkin LEKO Fans:in tiy-
tyy jatkuvasti yllapitdd ja pdivittdd CRM-taulukkoa, sillé siind esiintyvit tiedot saatta-
vat muuttua ajan mittaan — muutamat tiedot meidén piti péivittad pelkdstdén opinndy-
tetyon aikana. Yhteyden ylldpitdmistd on my0ds hyvé harjoittaa tietyin viliajoin koh-
deyrityksiin, jotta voidaan pysyi asiakkaiden tarpeista ajan tasalla. Yrityskohtainen
riskianalyysi vaatii my0s ylldpitdmistd, silla kohdeyritysten tunnusluvut vaihtelevat
ajan mittaan, muuttaen ndiden riskiluokitusta. Liséksi LEKO Fans voi panostaa tihdn
hankkimalla esimerkiksi ty0std puuttuvat maksuhéiriomerkinnit. Maakohtainen riski-
analyysi ei tarvitse ylldpitoa eikd jatkotoimenpiteitd, silld se on aikansa tuote, ja siind

esiintyvét tiedot ovat relevantteja toistaiseksi.



55

13 YHTEENVETO

Opinndytetydmme tavoitteena oli luoda LEKO Fans Oy:lle CRM-taulukko yrityksi-
neen ja yritystietoineen Ruotsin, Norjan ja Tanskan yrityksistd, etsid ndihin yrityksiin
yhteyshenkil6itd, tehdd kaikkiin néihin yrityksiin omat riskianalyysit sekd vield jokai-
seen ndihin maahan liittyvén riskianalyysin. Saimme kaikki edelld mainitut tyotehtavét
tehtyd valmiiksi, vaikka opinndytetydprojektin aikana tuli muutamia muutoksia alku-

perdiseen suunnitelmaan.

Aloitimme periaatteessa opinndytetyon parissa tydskentelemisen marraskuussa 2020,
kun olimme yhteydessé opettaja Tero Tuomeen opinnéytetydaiheeseen liittyen. Osal-
listuimme sitten molemmat kurssille, jonka kautta saimme LEKO Fans:lta toimeksi-
annon opinndytetydlle. Joulukuussa 2020 loimme opinndytetydlle suunnitelmaa ja
pohdimme siihen liittyviéd asioita. Virallisesti aloitimme opinndytetyOn parissa tyos-
kentelyn vasta tammikuun alussa 2021 ja tydmme toimeksiantajalle oli mééra paattya

toukokuun lopussa 2021.

CRM-taulukkoa varten kivimme kattavasti asettamiemme kriteerien perusteella Ruot-
sin, Norjan ja Tanskan yrityksen relevanteilta teollisuudenaloilta ja listasimme niistéd
kaikki tarpeelliset tiedot ylos. Loysimme myds LinkedIn Premiumia kdyttdmalla 15hes
jokaiseen ndistd yrityksistd tai niiden toimipisteistd jonkun henkilon, jonka asema yri-

tyksessa voisi olla sopiva yhteyshenkilond olemiseen.

Maakohtaisia riskianalyysejéd varten tarkastelimme jokaista kohdemaata erikseen teo-
riaosioissa asettamiemme riskikategorioiden mukaan, ja pohdimme jokaiselle maalle
sekd yhteisid, ettd ominaisia riskejd. Loysimme jokaiseen riskikategorioiden osioon
useita riskejd, mutta maiden samankaltaisuuden vuoksi moni riski oli identtinen rapor-
tin maiden vililld, joten analyysi sisdltdd jonkin verran toistoa. Maakohtaisten riski-
analyysien tiedostolle tuli pituutta 25 sivua, joka sisdltdd varsinaisen tekstin liséksi

kansilehden, siséllysluettelon ja ldhdeluettelon.
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Kohdeyrityksien mahdollisia yhteyshenkil6itd hakiessamme hyddynsimme LinkedIn
Premium palvelua. Télld tavalla 16ysimme ldhes jokaiseen yritykseen tai yrityksen toi-
mipisteeseen jonkun, joka voisi toimia yhteyshenkilond. Lahetimme jokaiselle néista
l6ytdmistamme henkilGistd yhteyspyynnon lyhyen viestin kanssa LinkedIn:ssi tai séh-
kopostia. Yhteyspyynnon hyvéksyneille laitoimme vield kahdet, kattavammat jatko-
viestit, joissa esiteltiin lyhyesti LEKO Fans ja heidén tarjontansa sekd yhteystiedot
yhteydenottoa varten. Niille, jotka eivét hyvéiksyneet yhteyspyyntod, laitoimme Ruot-

sin osalta InMail-viestejd, jotka kertoivat kaiken tarpeellisen.

Opinndytetyon tulokset yhteenvedollisesti ovat seuraavat:

Valmis, toimiva CRM-taulukko Excel-ohjelmassa, josta 10ytyy Ruotsin, Norjan ja
Tanskan alueilta yhteensd 158 LEKO Fans Oy:n asiakkaaksi mahdollisesti soveltuvaa
eri yrityksen tai yrityksen toimipisteen kaikki tarpeelliset tiedot ja my0s potentiaalisen
yhteyshenkilén nimi ja asema, muutamalla poikkeuksella. Mahdollisia yhteyshenki-
16itd 10ysimme 121 eri henkildd, 106:1le heistd laitoimme LinkedIn:ssd yhteyspyyn-
non, jonka 16 henkil6a hyviksyi. Laitoimme InMail-viestejd Ruotsin alueelta heille,
jotka eivét hyvédksyneet yhteyspyyntod. InMail-viestejd ldhetimme yhteensd 67 kap-

paletta, joihin saimme vastauksia kahdeksan kappaletta.

Ruotsin, Norjan ja Tanskan kattava, 25 sivuinen riskianalyysi ndihin maihin liittyvista
riskeistd, joita LEKO Fans Oy voi kohdata, kun myydaan fyysisid tavaroita Suomesta
ndissd maissa toimiviin yrityksiin. Riskianalyysi kattaa seitsemén eri kategoriaa; kul-
jetukseen, maksamiseen, valuuttakurssien vaihteluun, laatuun, lainsdddénto6n, inves-

tointiin ja odottamattomiin tapahtumiin liittyvat riskit.

Yrityskohtainen riskianalyysi kaikista CRM-taulukosta 16ytyvistd erillisistd yrityk-
sistd. Yrityksid oli yhteensd 109 kappaletta, ja riskianalyysi sisdltdd parametrit, joiden
arvioinnin keskiarvolla saadaan yrityksen riskiluokitus. Tarkasteltavat parametrit oli-
vat omavaraisuusaste, maksuvalmius, maksuhéiriot seké litkevaihdon kehitys. Ndiden

lisdksi yrityskohtaisesta riskianalyysistd 10ytyy ndiden arvojen pisteytystaulukko.
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