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Suomen pienet markkinat houkuttelevat yrityksia yha useammin kansainvalisille markkinoille.
Kansainvalistymisen myota yrityksen on mahdollista saada uusia asiakkaita seka laajentaa lii-
ketoimintaansa. Suomalaisten yrityksien maara Venajan markkinoilla on kasvanut 2000-luvun
aikana. Yhteensa Pietari, Moskova ja Jekaterinburgin alueella toimiikin noin 600 suomalaista
yritysta.

Taman opinnaytetyon tarkoituksena on tuoda ilmi haasteita ja ongelmia, joita suomalaisilla
mikro- ja pienyrityksilla on kansainvalistyessaan Venajan markkinoille. Lisaksi tutkimuksen
tarkoituksena on kartoittaa kansainvalistymiseen liittyvia tarkeita kysymyksia seka mahdollisia
ongelmakohtia, joita kansainvalistymisen kaynnistamiseen saattaa liittya. Opinnaytetyon toi-
meksiantajana toimii kotimainen, erikoiskaupanalan mikroyritys. Toimeksiantajan pyynnosta
yrityksesta kaytetaan nimea Yritys X.

Opinnaytetyon teoreettisessa viitekehyksessa kasitellaan kansainvalistymisen syita, esteita,
kasvustrategian ja kansainvalistymispolun valintaa, kansainvalistymisstrategiaa, operaatio-
strategiaa, etabloitumisen eri muotoja seka jakelukanavan valitsemisen vaikutusta vientirat-
kaisuun.

Empiirisessa tutkimuksessa kaytettiin kvalitatiivista tutkimusmenetelmaa. Laadullinen tutki-
mus tehtiin sahkoisen lomakkeen avulla, joka sisalsi avoimia kysymyksia. Tutkimus toteutet-
tiin Venajan-kauppaa harjoittavien mikro- ja pienyrityksien keskuudessa.

Tutkimustulosten perusteelta voidaan todeta, etta suomalaisten mikro- ja pienyritysten kan-
sainvalistymishaasteita ovat oikean ja luotettavan yhteistyokumppanin loytaminen seka keino-
tekoiset kansainvalistymisesteet, joista merkittavimpana tullaus ja siihen liittyva byrokratia.
Naiden asioiden ratkaiseminen vaikuttaa oleellisesti Venajan liiketoiminnan onnistumiseen.
Yrityksen tulisi myos hyodyntaa yhteistyokumppanien etsinnassa ja tullaukseen liittyvissa asi-
oissa tarjottavia tukipalveluja.

Asiasanat mikro- ja pienyritys, kansainvalistyminen, kansainvalistymispolku, operaatiostrate-
gia, etabloituminen, jakelukanavaratkaisut
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Companies are increasingly tempted to expand their operations to international markets due
to the limited opportunities presented by the smaller Finnish market. This enables companies
to acquire new customers, and to expand their businesses. The number of Finnish companies
operating in Russian markets has increased during this century with currently approximately
600 Finnish companies operating in the regions of Moscow, St. Petersburg and Yekaterinburg.

The purpose of this thesis was to highlight the challenges and problems which Finnish micro
and small companies face when entering the Russian markets. The aim of the survey was to
study the important issues of the internationalization process and possible problems which
may arise due to this. The thesis was commissioned by a Finnish special trading micro compa-
ny, which is here designated company X.

The theoretical section of this thesis studies the following areas: the causes of and barriers to
internationalization, the selection of a strategy for growth and internationalization, opera-
tional strategy, the different forms of entering a market, and the selection of appropriate
distribution channel.

The study was conducted using quantitative research methods. The study research data was
collected via an electronic form consisting of open questions. The forms were sent to Finnish
micro and small companies which are doing business in Russia.

The conclusions of this thesis project showed that the main challenges are: locating a reliable
business partner and man-made barriers to internationalization where the most significant is
the customs clearance. The company will have significant success in Russian markets when
they are able to solve these difficulties. The advantage of available support services should
be used.

Keywords micro and small companies, internationalization, internationalization path, op-
eration strategy, establishing a company, distribution channel solutions
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1 Johdanto

Suomen pienet markkinat houkuttelevat yrityksia yha useammin kansainvalisille markkinoille.
Kansainvalistymisen myota yrityksen on mahdollista saada uusia asiakkaita seka laajentaa lii-
ketoimintaansa. Suomalaisten yrityksien maara Venajan markkinoilla on kasvanut 2000-luvun
aikana. Yhteensa Pietari, Moskova ja Jekaterinburgin alueella toimiikin noin 600 suomalaista
yritysta. (SVKK 2010, 11.)

Opinnaytetyon toimeksiantaja on paakaupunkiseudulla toimiva suomalainen erikoiskaupan
mikroyritys, Yritys X. Yritys on toiminut Suomen markkinoilla vuodesta 1989. Yritys X pitaa
yhtena tulevaisuuden strategisena paatoksena toiminnan laajentamista Venajan markkinoille,
mutta silla ei ole tarvittavaa tietoa kansainvalistymisen muodoista ja haasteista. Taman opin-
naytetyon tarkoituksena on antaa toimeksiantajalleni tietoa kansainvalistymisesta seka etab-
loitumishaasteista mikro- ja pienyrityksen nakokulmasta, seka tuoda ilmi eri operaatiomuoto-
ja niin, etta yritys ymmartaa, kuinka suuri prosessi kansainvalistyminen on ja kuinka siihen

tulee valmistua.

Oma kiinnostukseni aihepiiriin seka Venajan kulttuuriin syntyi kevaalla 2011, jolloin olin vaih-
to-oppilaana Pietarissa. Havaitsin, kuinka suuret ja haasteelliset markkinat suomalaisilla yri-
tyksilla on lahialueilla. Jo tuolloin herasi kiinnostus selvittaa, mita edellytyksia suomalaisilta

yrityksilta vaaditaan niiden etabloituessa Venajalle.

Tyon tavoitteena on tuottaa toimeksiantajalle paatoksentekoon tietoa ja tukea siirryttaessa
Venajan markkinoille seka tuoda myos tietoisuuteen niita haasteita, joita pienyritykset koh-
taavat. Tyo antaa myos tyokaluja lilketoiminnan aloittamiseen Venajan lahialuemarkkinoilla.
Henkilokohtaisena tavoitteena on oppia tuntemaan Venajan markkinoita ja kulttuuria. Myos
muut mikro- ja pienyritykset voivat hyodyntaa tutkimuksen tuloksia kansainvalistymisstrategi-

ansa tukena.

1.1 Opinnaytetyon rakenne

Opinnaytetyo koostuu teoreettisesta ja empiirisesta osasta. Teoriaosuus kootaan ajankohtai-
simmista ja uusimmista julkaisuista. Teoriaosuudessa kasitellaan kansainvalistymisen syita,
esteita, kasvustrategian ja kansainvalistymispolun valintaa, kansainvalistymisstrategiaa, ope-

raatiostrategiaa, etabloitumisen eri muotoja seka jakelukanavan vaikutusta vientiratkaisuun.

Koska selvitystyon kohteena on mikroyritysten kansainvalistyminen Venajan markkinoille, em-

piirista kyselyaineistoa on keratty Venajan-kauppaa harjoittavilta mikro- ja pienyrityksilta.



Empiirinen osuus on aloitettu tutkimuksen toteutuksella, minka jalkeen tutkimustuloksia tar-
kasteltiin. Tuloksien analysoinnin jalkeen keskitytaan johtopaatoksiin. Johtopaatoksien ta-

voitteena on antaa yritykselle tietoa ja valmiuksia kehittaa nykyista toimintaa.

1.2 Tutkimuksen rajaus

Lahtokohtana on selvittaa ne tiedot ja keinot, joita tarvitaan yrityksen suunnitellessa kan-
sainvalistymista Venajan markkinoille. Tutkimuksen tavoitteena on tuoda ilmi haasteet, joita
suomalaisilla mikro- ja pienyrityksilla on kansainvalistyessaan Venajan markkinoille. Teo-
riaosuudessa rajaudutaan selvittamaan operaatio- ja etabloitumismuotoja. Teoriaosuus tukee

kyselytutkimusta. Kysymyksissa rajaudutaan edella mainittuihin aihekokonaisuuksiin.



2 Kansainvalistyminen

Kansainvalistymisen syyt ovat moninaisia. Useimmiten kansainvalistyminen liittyy yrityksen
kehityskaareen. Joillekin yrityksille viennin aloittaminen on pitkan pohdinnan tulos, kun taas
toisille se saattaa olla mahdollisuus toiminnan jatkamiselle tai sattuma. Mikro ja pk-yritykset
voivat kansainvalistya usealla eri tavalla. Naita tapoja ovat muun muassa raaka-aineiden,
komponenttien, tuotteiden tai palveluiden vieminen ulkomaille. Pienyritys voi kansainvalistya
myos toimimalla alihankkijana erilaisissa toimintaverkoissa eli valillisesti muiden yritysten
avulla. (Kananen 2010, 11.)

Markkinat kehittyvat ja muuttuvat nopeasti. Tuotteiden elinkaaren pituus voi vaihdella kuu-
kaudesta vuosiin. Yleensa tuotteilla on tietty elinkaarensa, jonka loputtua kaupaksi menemi-
nen loppuu markkinoilla. Myos niin sanottuja ikuisuustuotteita on olemassa. Tuotemuunnoksil-
la, loytamalla uusia asiakkaita jo olemassa olevilta markkinoilta, myyntia tehostamalla tai
uusilla jakelukanavilla yritys voi saada viela lisamyyntia aikaan ja sailyttaa myyntitason. Kun
tuote vanhenee kotimaanmarkkinoilla, tuotteen elinkaarta voidaan pidentaa siirtymalla uusil-
le markkinoille. Kohteena ovat usein markkinat, jotka ovat nykyisia markkinoita kehittymat-
tomampia. (Kananen, 2010 12-14.) Kuviossa 1 on kuvattu tuotteen elinkaaren pidentamista

siirtymalla uusille markkina-alueille.

Markkina-alue 1 Markkina-alue 2 Markkina-alue 3

Kuvio 1: Tuotteen elinkaaren pidentaminen uusilla markkinoilla (Kananen 2010, 14)

Toinen tapa myyntitason sailyttamiseksi on lOytaa uusia markkinoita jo olemassa oleville tuot-
teille eli viennin aloittaminen. Jos tuote on menestynyt kotimarkkinoilla, silla on todennakoi-
sesti hyvat mahdollisuudet menestya ulkomailla. Kansainvalistymalla yritys hyodyntaa markki-
nointi- ja tuoteosaamistaan. Tuotekehittelyn avulla yritys voi hakea kasvua uusille tuotteille
kotimaan- ja kansainvalisilta markkinoilta. Markkinoilla pysyminen edellyttaa tuotekehittelya.
Tama usein koetaan kalliiksi, silla harvasta tuotteesta tulee lopulta myyntimenestys. (Kana-
nen 2010, 12.)
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Myynnin tehostaminen kotimaan markkinoilla, kansainvalistyminen, uusien tuotteiden kehit-
taminen kansainvalisilla tai nykyisella markkina-alueella ovat yrityksen kasvukeinoja. Kun yri-
tys valitsee kansainvalistymisen, sen taytyy valita kohdemaa eli markkinat seka keinot eli

operaatiomuodot, kuinka se toteuttaa kansainvalistymisen. (Kananen 2010, 13.)

3 Kansainvalisenkaupan esteet

Kansainvalisilla markkinoilla toimivat yritykset kohtaavat erilaisia viennin esteita ja ongelmia,
jotka voivat vaikuttaa yrityksen viennin kehitykseen. Viennin esteet voivat olla osasyy, miksi
yritys ei onnistu vientioperaatiossaan. Epaonnistumiset vaikuttavat yrityksen taloudelliseen
tilanteeseen seka johdon asenteeseen. Tasta johtuen esteet tulee havainnollistaa, jotta yritys

voi edesauttaa vientioperaation onnistumista. (Leonidou 1995, 29.)

Vientia voivat vaikeuttaa erilaiset rajaesteet, vaikka kohdemarkkinoilla olisikin riittavasti ky-
syntaa. Rajaesteet voidaan jakaa keinotekoisiin ja luonnollisiin esteisiin. Tulli, erilaiset kiinti-
ot, maaraykset ja kansalliset standardit ovat valtioiden luomia keinotekoisia maahantuonnin
esteita. Kulttuuri, tottumukset, tavat ja kohdemaan sijainti ovat puolestaan luonnollisia es-
teita. (Kananen 2010, 19) Eniten esteita ja ongelmia ulkomarkkinoilla kohdataan tullaukseen,
tullitariffeihin seka teknisiin kaupanesteisiin. Maakohtaisesti katsottuna Venaja keraa eniten
mainintoja lahes kaikissa estekategorioissa. Vuonna 2008 mitattuna Venaja oli Suomen tarkein
kauppakumppani euromaaraisesti mitattuna. Kuitenkin suomalaisyritykset ovat kohdanneet

eniten kaupanesteita Venajalla. (Vuola, Kangas, Sormunen & Vilhunen 2008, 7-8.)

3.1 Keinotekoiset esteet

Keinotekoiset esteet ovat erilaisia rajamuodollisuuksia, joilla pyritaan vaikeuttamaan tuontia
ulkomailta. Perinteinen kaupaneste on tulli, jonka alkuperainen tehtavana on kerata varoja
valtiolle. Lisaksi tullit suojelevat oman maan tuotantoa ulkomaiselta kilpailulta. Tana paivana
kuitenkin voidaan katsoa, etta tullit ovat protektionistinen toimenpide, josta pyritaan paase-
maan eroon. Nykyaan tulleilla ei ole enaa niin suurta merkitysta kansainvalisen kaupan estei-
na. Myos suuret vapaakauppa-alueet ovat kieltaneet tullin kayton sisaisessa kaupassa. Tullien
lisaksi on olemassa liikevaihtovero, jonka suuruus voi olla jopa kymmenia prosentteja. Tullissa
vientituotteen hinta kasvaa ja vaikuttaa nain ollen myos yrityksen kilpailukykyyn. Myos stra-
tegisesti tarkeiden raaka-aineiden osalta vientia voidaan rajoittaa tarvittaessa. (Kananen
2010, 20-22.)

Erilaiset standardit, maaraykset ja viranomaisten toimenpiteet ovat kaupanesteita. Esteet

hankaloittavat palveluiden ja tavaroiden kauppaa tuonnissa ja viennissa (Kansainvalinen toi-
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mintaymparisto 2012). Maaraykset ja standardit tulee tayttaa ennen varsinaista viennin aloit-
tamista, esimerkiksi tuontilupa tulee olla kunnossa ennen viennin aloittamista. Standardien
avulla pyritaan takaamaan laatutaso. Tehokkaimpia tuontikaupan esteita ovat maakohtaiset
maaraykset. Ne voivat aiheuttaa lisakustannuksia ja vaikeuttaa esimerkiksi suurtuotannon
kustannusetuja. (Kananen 2010, 20.) Keinotekoiset esteet voidaan selvittaa maakohtaisesti
kirjoituspoytatutkimuksella. Erilaiset tuontimuodollisuudet voidaan selvittaa maan tullien si-
vuilta. Kiintioiden selvittaminen on puolestaan haastavampaa, koska kiintiot ovat usein vuosi-
kohtaisia ja kiintion suuruus saattaa riippua tuoniajankohdasta. Niin sanottuun laivauskasikir-
jaan on keratty keskeiset tullimuodollisuudet. Kasikirja on saatavissa sahkoisessa tai paperi-

versiona Finpron kotisivuilta. (Kananen 2010, 21.)

3.2  Luonnolliset esteet

Luonnollisia esteita ovat kulttuuri, tavat ja tottumukset. Kulttuuri nakyy erilaisina tottumuk-
sina, tapoina seka asiakkaiden ostokayttaytymisena. Kulutustavaramarkkinoilla kulttuuriin
liittyvat tekijat ovat erittain olennaisia, esimerkiksi eri varilla voi olla taysin painvastainen
merkitys ja symboli kuin mita se on kotimaanmarkkinoilla. Luonnolliset esteet saattavat vai-
kuttaa myyntiin ei toivotulla tavalla. Teollisuustuotemarkkinoilla kulttuuri nakyy vahemman.
Kaupantekoprosessissa usein havaitaan kulttuurilliset tekijat. Tapoihin ja kulttuuriin liittyvat
erot ja esteet voidaan suorittaa helposti pienella markkinatutkimuksella koemarkkinoilla.
Symbolien, varien, kuvioiden tai muotojen merkitys selviaa vasta siina vaiheessa, kun tuote

kohtaa loppuasiakkaan. (Kananen 2010, 23.)

4  Kasvustrategian ja kansainvalistymispolun valinta

Yrityksella tulee olla todellista kasvukykya ja tahtoa, jos se haluaa laajentaa liiketoimintaa
onnistuneesti. Kasvun ja halun lisaksi liiketoiminnan laajentaminen edellyttaa suotuisaa toi-
mintaymparistoa. Kasvuyritysten osuus pienista ja keskisuurista yrityksista on pieni. Tama
johtuu usein kasvuhaluttomuudesta ja sen tuomista kasvun negatiivisista seurauksista. Liike-
toiminnan negatiivisia seurauksia ovat muun muassa tyomaaran ja riskien kasvaminen, suu-
remman yrityksen hallittavuusongelmat seka rekrytoinnin tuomat negatiiviset seuraukset tyo-

ilmapiiriin ja johtamiseen. (Vahvaselka 2009, 30.)

Kansainvalistymispolku on yrityksen kansainvalistymisprosessi. Yrityksella on vaihtoehtonaan
kolme eri kansainvalistymispolkua. Kansainvalistymispolut eroavat toisistaan muun muassa
nopeuden, kansainvalistymisajan, vaiheiden, yhteistyon ja verkostojen tarpeen ja maaran
osalta. Orgaaninen kasvunpolku edustaa hidasta laajenemista ja kasvua. Born global - polku
on puolestaan nopea. Born global - polku edellyttaa ulkoista rahoitusta ja siihen sisaltyy

enemman riskeja. Kumppanien ja yritysyhteistyon avulla kansainvalistymista voidaan nopeut-
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taa. (Vahvaselka 2009, 31.) Kuviossa 2 kuvataan eri kansainvalistymispolun valintaan vaikutta-

via tekijoita ja niiden ratkaisuja.

Aloittava yritys, Orgaaninen kasvu Markkina-niche
uusi innovaatio, - omat resurssit Globaali niche
kansainvilistyminen - hidas, useita
nihd3an osana vaiheita
litketoimintaa - alhaiset riskit ja
sijoitukset
Pieni kotimainen Tarpeet ja Yhteistyd yritysten Ratkaisu Markkinaspesialisti,
yritys, jonka haasteet, valills ja keskikokoinen yritys
kotimarkkinat ovat — kasvu- ~ —» -jaetutresurssit tulos -
kyllastatyt strategia - jaetut riskit ja
investoinnit

Kokenut -
keskikokoinen tai Born Global Globaali ja .
suuri yritys, joka - verkostojen mlljmtaltmnen suuri
aloittaa merkitys yritys

- nopea

kansainvalistymisen ; )
koko laajeneminen

liiketoiminnallaan tai - suuret riskit

yhdelld yksikillidn
Kuvio 2: Kansainvalistymispolun valitseminen (Vahvaselka 2009, 32)

4.1  Orgaaninen kasvun polku

”Orgaaninen kasvu tarkoittaa liikevaihdon sisaista kasvua ilman erityista yritysjarjestelya,
kuten yritysostoja.” (Vahvaselka 2009, 31-31) Kansainvalistymisessa orgaanisen kasvun polku
on vaiheittainen ja kansainvalistyminen alkaa lahimarkkinoilta. Kansainvalistyminen ja kasvu
saavutetaan useimmiten tuotelahtoisesti. Orgaanisen kasvun polku on melko riskitonta ja yri-
tyksen sijoituspanos on suhteellisen alhainen. Orgaaninen kasvun polku saavutetaan ennen
kaikkea oman tekemisen ja kokemuksesta oppimisen avulla. Orgaaninen kasvun polku rahoite-
taan yrityksen omalla tulorahoituksella. Esteita kasvulle ovat muun muassa markkinatiedon,
kansainvalisen liiketoimintakokemuksen ja riskinoton vahyys. Lisaksi kielitaidon ja markki-
nointiosaamisen puute toimivat esteina. Hyvin suunniteltuna tama kansainvalistymismalli on

hyva mikro- ja pk-yritykselle. (Vahvaselka 2009, 32.)

4.2  Yhteistyohon perustuva kasvun polku

Yhteistyohan perustuva kasvuin polku on valimuoto orgaanisen kasvun- ja born global kasvun

polulle. Tassa polussa yritys vauhdittaa kansainvalistymistaan ja kasvuaan yritysyhteistyolla.
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Ajattelutapana on, etta yritys liikkuu arvoketjussa kohti arvoa luovaa jarjestelmaa ja saa nain
lisaarvoa tekemalla yhteistyota liiketoimintakumppaneiden, tavarantoimittajien seka asiak-
kaiden kanssa. Keskeisimmat syyt yritysyhteistyohon ovat muun muassa markkina-alueen laa-
jentaminen, kansainvalistymisen nopeuttaminen, resurssien ja kyvykkyyksien vahvistaminen,
oman kapasiteetin vahyys, investointien pienentaminen seka kulujen saastaminen. Yhteistyo-
ta harjoittavilta yrityksilta puuttuu yleensa jokin resurssi, jota tarvitaan kansainvalistymises-
sa, resurssi voi olla esimerkiksi jakelu tai markkinointi. Suurin osa mikro- ja pk-yrityksista ra-

kentavat kasvun verkostoitumiselle. (Vahvaselka 2009, 33.)

4.3 Born global -polku

Born global polussa yrityksen kansainvalinen toiminta alkaa paasaantoisesti samanaikaisesti
kotimaantoimintojen kanssa tai se on voinut alkaa jo aikaisemmin. Born global -yritysten visio
ja missio ovat alusta asti suuntautuneet kansainvalisille markkinoille. Tuote, rahoitus, jarjes-
telmat ja yritysrakenne on rakennettu toimimaan kansainvalisilla markkinoilla. Born global -
yritykset ovat useimmiten 1-3 omistajan ja muutaman tyontekijan pienia osaamis- ja tietoin-
tensiivisia yrityksia. Yrityksen tuotteet ovat useimmiten kapeiden markkinoiden ja korkean
osaamisen erikoistuotteita. "Tuotteiden kaupallistaminen edellyttaa suuren mittakaavan hyo-
dyntamista ja siten globaaleja niche -markkinoita.” (Vahvaselka 2009, 33-34.) Born global
yrityksille on erityisen tarkeaa, etta heilla on valmiit kansainvaliset verkostot seka hyvin
suunnitellut ja toimivat jakelukanavat. (Hirvikorpi & Swanljung 2008, 19) Born global yritykset
saattavat kayttaa samanaikaisesti jopa useampaa eri operaatiomuotoa. Esimerkiksi tarkeim-
malle markkina-alueelle voidaan etabloitua suoran investoinnin avulla ja vahemman tarkeille
alueille yritys voi toteuttaa vientia tai yhteistoimintamuotoja. Yritys keskittaa suurimmat re-
surssit tarkeimman alueen operaatioihin, vaikka nopea lasnaolo muilla markkinoilla on tarke-
aa. (Kuivalainen & Saarenketo 2001, 138.)

5 Kansainvalistyminen ja kansainvalistymisstrategia

Kansainvalistyminen on yritykselle strateginen valinta. Strategisia valintoja tarvitaan nykypai-
van kovassa kilpailussa, jotta yritys menestyy. Hyva strateginen suunnittelu on kansainvalisen
toiminnan edellytyksia (Suomen yrittajat 2009). Strateginen suunnittelu, kansainvalistymisen
toiminnan ja toimintavaihtoehtojen osalta, koetaan hyvin vaativana ja monimutkaisena. Stra-
tegisessa suunnittelussa saatetaan pahimmassa tapauksessa kopioida kilpailijalta, jolloin na-
kemys kansainvalistymisesta ja siita mika on olennaista ja tarkeaa oman yrityksen nakokul-
masta heikkenee. Koko yritysjohdolla ja kansainvalisiin toimintoihin osallistuvalla henkilokun-
nalla tulee olla selva ja yhtenevainen nakemys, mika on kansainvalisessa toiminnassa ja stra-

tegisessa suunnittelussa olennaista. (Aijo 2001, 11.)
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Kansainvalinen markkinatieto ja yrityksen sisainen analyysi auttavat yritysjohtoa vastaamaan
tarkeaan kysymykseen, onko kansainvalistyminen paras yrityksen strategia kokonaistavoittei-

den saavuttamiseksi. (Vaarnas, Virtanen, Hirvensalo 2005, 39.)

Kansainvalistymisen kaynnistysvaiheeseen liittyy kolme strategista paatosaluetta:

1. Miksi kansainvalistya - kansainvalistymispaatoksen tekeminen
2. Minne kansainvalistya - kohdemarkkinoiden valitseminen
3. Miten kansainvalistya valitulla kohdemarkkinoilla - operaatiomuodon valinta

(Vahvaselka 2009, 61.)

Kansainvalistymiseen syyt luovat perustan kansainvalistymispaatokselle. Tassa vaiheessa yri-
tyksen taytyy selvittaa motiivit, markkina- ja yrityskohtaiset edellytykset, haasteet ja kan-
sainvalisyytta puoltavat seikat. Seuraavaksi yritys valitsee kohdemarkkinat eli alueet, joilla
lilketoimintaa aiotaan toteuttaa. Kohdemarkkinamaan valinta vaikuttaa operaatiomuotoon ja
painvastoin. Operaatiomuodon valinta maarittelee, kuinka yritys aikoo kansainvalistya valit-
semallaan kohdemarkkina-alueellaan. Lopuksi yritys tekee kansainvalistymispaatoksen. (Vah-
vaselka 2009, 61.)

5.1 Kansainvalistymisen edellytysten arviointi ja kansainvalistymispaatos

Kun yritys harkitsee kansainvalistymisen kaynnistamisen, tulee sen selvittaa markkina- ja yri-
tyskohtaiset edellytykset. Toisin sanoen yritys kartoittaa kansainvalistymisen ulkoiset ja sisai-
set edellytykset kayttaen yritys- ja markkina-analyysia. (Vahvaselka 2009, 63.) Kartoittaminen
kohdistuu usealle yrityksen osa-alueelle. Yrityksen taytyy maarittaa liikeidean ylivoimainen
osaaminen ja sen soveltuvuus kansainvalisille markkinoille. Puhuttaessa yrityksen johtamiseen
tarvittavista edellytyksista, yrityksella ja sen johdolla taytyy olla asiakaslahtoinen, strategi-
nen ja kansainvalinen ajattelutapa seka riskinottokykya. Lisaksi johdolla tulee olla kansainva-
lista osaamista, hyva ja kehittynyt tiedonhallinta seka sen tulee hyodyntaa toiminnassaan

verkosto-osaamista. (Vahvaselka 2009, 64.)

Tuotteen kilpailukykya uusilla markkinoilla analysoidaan markkinakohtaisella kartoittamisella.
Yritys vertailee omaa tuotetta tai palvelua kohdemaanmarkkinoilla kilpaileviin tuotteisiin.
Kriteereja ovat muun muassa laatu, tuotemerkki, ulkonako, pakkaus ja design, hinta, kate-
tuotto, testaus ja kilpailuedut seka ymparistoystavallisyys. Myos lainsaadanto ja viranomais-
ten vaatimukset tulee ottaa huomioon. Markkinat voidaan kartoittaa, kun kilpailukyky mark-
kinoilla on testattu. Yrityksen tulee selvittaa mahdollisuudet, potentiaaliset asiakkaat ja hei-
dan ostokayttaytymisensa. Keskeisia selvityksen kohteita ovat muun muassa tuotteen tai pal-
velun kilpailutilanne, kilpailukyky, potentiaalisten asiakkaat, ostotottumukset ja jakelukana-

vat. Lisaksi yrityksen tulee selvittaa institutionaaliset tekijat, kuten esimerkiksi kohdemaan
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viranomaismaaraykset, tuotteen tai palvelun markkinointimahdollisuudet. Tama markkinointi-
kartoitus tehdaan olemassa olevien tietojen pohjalta, kirjoituspoytatutkimuksella. (Vahvasel-
ka 2009, 64-65.)

5.2 Kohdemarkkinoiden valinta ja strategia

Paatos markkinoille menosta tehdaan, kun edellytykset kansainvalistymisesta on selvitetty ja
paatos kansainvalistymisesta tehty. Valitulle markkinoille suuntautuminen, miten ja minne,
ratkaistaan kohdemarkkinastrategiassa. Kohdemarkkinoiden valinta vaikuttaa operaatiomuo-
toon. Kohdemaamarkkinastrategia pitaa sisallaan paatokset kohdealueista ja niille asetetuista
tavoitteista, tarvittavista operaatiomuodoista, jotta tavoitteeseen paastaan. Lisaksi kohde-
maa markkinointistrategia sisaltaa paatokset markkinointisuunnitelmasta eli mitka ovat ne

keinot, joilla paastaan markkinoilla ja saavutetaan halutut tavoitteet. (Vahvaselka 2009, 66.)

5.3  Toimintaymparisto

Strategian rakentaminen voi perustua myos yrityksen toimintaympariston tarkkaan analyysiin.
Ennen kohdemaan valintaa yrityksen tulee selvittaa kohdemaan toimintaymparisto. Toimin-
taymparisto voidaan jakaa poliittiseen, juridiseen, sosiaaliseen, teknologiseen ja taloudelli-

seen toimintaymparistoon. (Vahvaselka 2009, 68.)

Poliittinen ja juridinen toimintaymparisto sisaltaa poliittiset ja juridiset tekijat kohdemaassa,
jotka yrityksen tulee tiedostaa, kun se toimii kohdemaassa. Poliittista ymparistoa kuvaa esi-
merkiksi vakaus, kansainvalisen kaupan esteet ja verotus. Poliittisia riskeja ovat muun muassa
omistajuus-, rahoitus- ja toiminta. Juridiseen toimintaymparistoon kuuluu esimerkiksi tuote-
turvaan liittyva lainsaadanto seka kilpailulainsaadanto. (Vahvaselka 2009, 68.) Yrityksen ta-
loudellinen ymparisto voidaan jakaa itsenaiseen tai globaaliin talouteen. Kasvuvauhti, talou-
dellisten resurssien saatavuus, tyollisyys, korkotaso ja liikkeella oleva rahamaara ovat maarit-
teita yksittaisen valtion taloudelliselle tilalle. Tahan rahataloudelliseen toimintaymparistoon
sisaltyy yrityksen kaikki rahoituksen ja ulkomaan maksuliikenteen riskit. Naita riskeja ovat
muun muassa kaupallinen riski, poliittinen eli ei kaupallinen riski seka vieraan valuutan vaih-
toriski. (Vahvaselka 2009, 68-69.)

Sosiokulttuuriseen toimintaymparistoon kuuluvia tekijoita ovat kulttuuri, demografiset teki-
jat, kuluttajien mielipiteet seka asenteet ja erilaiset trendit. Kulttuuri on yksi tarkeimmista
asioista, joka tulee huomioida erityisesti markkinointia suunniteltaessa seka selvitettaessa
kuluttajien kulutus- ja ostotottumuksia. Sosiokulttuurisia ominaispiirteita ovat muun muassa
asenteet, demografiset tekijat, kulttuurin ominaispiirteet, etniset tekijat ja materiaalisen
kulttuurin rooli. (Vahvaselka 2009, 69.)
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Tuotteen teknologia, valmistuksessa kaytetty teknologia seka johdon kayttama teknologia
muodostavat yhdessa teknologisen toimintaympariston. Teknologinen toimintaymparisto vai-
kuttaa olennaisesti kilpailukykyyn, koska muutokset teknologisessa toimintaymparistossa vai-
kuttavat suoraan ostajiin ja myyjiin. Ostajat ja myyjat haluavat entista enemman laadukkaita
ja parempia tuotteita markkinoille. Pitkalle kehittynyt teknologia mahdollistaa tuotteen seka

tuotantoprosessien kehittamisen. (Vahvaselka 2009, 69.)

6  Operaatiostrategia

Operaatiostrategialla tarkoitetaan toimintatapaa, jolla yritys laajentaa toimintaansa kansain-
valisille markkinoille. Toisin sanoen operaatiostrategialla tarkoitetaan toimintavaihtoehtoa,
joilla tuotteet ja palvelut saadaan ulkomaisille ostajille. (Kuivalainen & Saarenketo 2001,

124.

Oikeaa operaatiomuotoa etsiessa, yrityksen tulee maaritella seuraavat asiat:

. Kuinka paljon yritys haluaa sitoa resursseja kohdemaahan?
. Miten intensiivisesti yritys haluaa olla lasna kohdemaassa?
. Yrityksen taytyy tutkia kontrollinmahdollisuuksia kohdemaassa, kuinka paljon

se pystyy valvomaan etuja ja tekemaan paatoksia?
. Mika on yrityksen kokonaistuottotason tavoite?
(Vahvaselka 2009, 71.)

6.1  Operaatiomuodot

Operaatiomuoto maarittelee, kuinka paljon yritys hallitsee ja johtaa omia operaatioitaan

kohdemaassa. Aluksi yrityksen on selvitettava eri tilannetekijat ottaen huomioon, mitka ope-
raatiomuodot ovat yritykselle mahdollisia. Taman jalkeen operaatiomuotoja verrataan kriitti-
sesti keskenaan. Lopuksi yritys valitsee sen operaatiomuodon, joka sopii eniten olemassa ole-

van strategian kanssa. (Aijo 2001, 89.)

Operaatiomuodon valintaan vaikuttavia tekijat ovat sisaisia ja ulkoisia tekijoita.

Yritys- ja tuotetekijat ovat yrityksen sisaisia tekijoita. Yrityksen strategia, sen paamaarat,
yrityskoko, rahoitus- ja henkilostoresurssit, sitoutuneisuus, kokemus, tuotteet, palvelut ja
kilpailuedut ovat yrityskohtaisia tekijoita. Tuotetekijoita puolestaan ovat muun muassa tuot-
teen tai palvelun ainutlaatuisuus, immateriaaliset oikeudet kuten patentit ja tavaramerkit,
seka hinta ja huollon tarve. Ulkoiset tekijat muodostuvat kotimaan olosuhteista, kohdemark-

kinoiden koosta ja sen markkinapotentiaalista, mikro- ja makroymparistotekijoista, toiminta-
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muotojen kaytettavyydesta, vaativuudesta ja monimutkaisuudesta. Ulkoisia tekijoita ovat

riskitaso, markkinoillepaasyn nopeus ja helppous. (Vahvaselka 2009, 71-72.)

Yrityksen strategia ja kansainvalistymisen pitkan aikavalin tavoitteet selvitetaan. Tama selvi-
tys kaynnistaa myos operaatiomuodon valintaprosessin. Samalla yritys selvittaa kilpailuedun
ja mahdollisuudet valitulla kohdemaa-alueella. Tasta eteenpain yritys kartoittaa, mitka ope-
raatiomuodot ovat sille mahdollisia, ja miten se saavuttaa kilpailuetua operaatiomuodon va-
linnalla. Yrityksen ja tuotteiden erityisominaisuudet, olosuhteet markkinoilla ja yrityksen eri-
tyinen kilpailuetu ovat suhteessa toisiinsa. Operaatiomuotoja verrataan keskenaan peruskri-
teereiden avulla, joita ovat esimerkiksi operaatiomuodon ominaisuudet, riskit, kustannukset,
kokonaistuottopotentiaali, markkinoillepaasyn nopeus, helppous, kokemuksen ja markkinatie-
don saanti- seka kontrollimahdollisuudet. Taman jalkeen kriteereiden avulla yritys tarkastelee
eri operaatiomuotojen etuja ja haittoja, ja lopuksi yritys tekee operaatiomuodon valinnan.
(Vahvaselka 2009, 72.)

Sitoutuminen kohdemaahan ja valittuun operaatiomuotoon vaikuttaa yrityksen toiminnan las-
naoloon, maaraan ja nakyvyyteen valituilla markkinoilla. Myos asiakkaat saattavat arvottaa
yritysta sen operaatiomuodon perusteella. Operaatiomuodot, jotka vaativat yritykselta re-
sursseja jattavat asiakkaalle mielikuvan, etta yritys on luotettava ja takaa myynnin jalkeista
palvelua myos pitkalla aikavalilla. ”Yrityksen toimintavaihtoehdot kansainvalistymisessa voi-
daan jakaa vientiin (export entry modes), sopimusperusteisiin yhteistyomuotoihin (contractu-
al entry modes) ja suoriin ulkomaalaisiin investointeihin (investment entry modes).” (Vah-

vaselka 2009, 72) Kuviossa 3 on koottu yhteen operaatiomuodon valintaan vaikuttavia tekijoi-

ta.

Ulkoiset tekij&t
Kohdemaan Kohdemaan Kohdemaan Kotimaan
markkinaolosuhteet | | ympéristotekijat tuotannolliset olosuhteet | | olosuhteet

\ ] ]
Paatos

kansainvalisestd
operaatiomuodosta
A 7'}

Yrityksen sitoutuneisuus

Yrityksen tuotetekijat . i
ja resurssit

Sisdiset tekijit

Kuvio 3: Operaatiomuodon valintaan vaikuttavia tekijoita (Johansson & Vahvaselka 2010, 60)
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6.1.1 Vientioperaatiot

Vienti on perinteinen tapa aloittaa kansainvalistyminen (Vahvaselka 2009, 73). Viennin etuja
ovat alhaisemmat riskit, kustannukset ja nopea paasy markkinoille verrattuna muihin operaa-
tiomuotoihin (Pirnes & Kukkola 2002, 81). Tuote usein valmistetaan kotimaassa ja se viedaan
ulkomaille joko suoraan itse (valiton oma vienti) tai kayttaen valikasia (epasuora tai suora
vienti). Omassa viennissa yritys vie tuotteensa itse ilman valikasia loppuasiakkaalle saakka.
Epasuorassa viennissa yritys kayttaa omassa maassa olevaa valittaja ja suorassa viennissa va-
littajaa, joka on ulkomailla. (Vahvaselka 2009, 73.) Kuvio 4 havainnollistaa eri vientivaihtoeh-

toja Suomesta Venajalle.

-
= oma vienti \
valmistaja g ~ | loppuasiakas
=l
: A
suora
vienti
\——> valittaja —> yalittaja —> valittaja
valittsjs | § [ *cpasuira
vient:

Kuvio 4: Viennin vaihtoehdot (Vahvaselka 2009, 73)

Epasuorassa viennissa valmistajan rooli on passiivinen. Yritys valmistaa itse tuotteensa ja toi-
mittaa ne vientiyhtiolle. Epasuorassa viennissa yritys kayttaa kotimarkkinoilla toimivia valika-
sia, kuten vientiagenttia, vientiyhtiota tai useamman yrityksen perustamaa vientirengasta.
Epasuoravienti on kallista, koska siina on useita valikasia. Jokainen valikasi ottaa palkkion ja
nostaa nain lopullista tuotteen hintaa. Riippuvuus muista vientiyhtioista, pienet kontaktit
kohdemaan asiakkaisiin ja markkinoihin ovat usein vahaisia epasuorassa viennissa. Epasuoraa
vientia kannattaa harkita silloin, kun yritys hyotyy valittajan kokemuksesta, resursseista ja
silloin kun sen omat vientiresurssit ovat vahaiset. (Vahvaselka 2009, 73-74.) Epasuora viennin
etuna on se, etta toiminta ei vaadi yritykselta erityisosaamista, nain ollen kokemusta kan-

sainvalisesta osaamisesta ei tarvita. (Ahokangas & Pihkala 2002.)

Suorassa viennissa yritys hoitaa vientitoimenpiteet itse, ja silla on suorat kontaktit kohde-
maassa toimivaan valittajaan. Valikatena voi olla tuontiagentti, maahantuoja, jalleenmyyja
tai brokeri, joka tyoskentelee kohdemaassa. (Luostarinen & Welch 1990, 25 - 26.) Yrityksen

on tarkeaa valita agentti tai jakelija, joka hallitsee vientirutiinit ja tuntee markkinat. Suoran
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viennin etuja ovat jakelukustannuksien ja jakelukanavan pieneneminen seka yhteys loppu-

asiakkaaseen on suurempi. Epasuoraan vientiin verrattuna suoravienti edellyttaa yritykselta
enemman riskinottoa, omaa vientiorganisaatiota, sitoutunutta ja ammattitaitoista henkilo-
kuntaa seka hyvaa vientituntemusta Suorassa viennissa on yksi vientiporras vahemman kuin

epasuorassa viennissa. (Vahvaselka 2009, 74).

Valittomassa viennissa eli omassa viennissa yritys toimii ilman valikasia. Tuotteen valmistaja
toimittaa ja myy tuotteensa itse ulkomaiselle ostajalle tai suoraan loppuasiakkaalle. Valitan
vienti on vaativin ja kallein vientimuoto. Toisaalta valittomassa viennissa yrityksen tietamys
ja tuntemus markkinoista ja asiakkaista kasvaa. Lisaksi muihin vienteihin verrattuna valiton
vienti on nopeaa ja toimintaa on helppo kontrolloida ilman valikasia. (Luostarinen & Welch
1990, 27-28.) Korkeat vientikustannukset ja edustajan puute, ovat taas haittoja omassa vien-
nissa. Vientiyhteistyo muiden suomalaisten yritysten kanssa voi olla kannattavaa, jos tuotteet
muodostavat sopivan tarjooman, myos vientikustannukset laskevat. Vientiyhteisty0 voidaan
rajata myos esimerkiksi kuljetusyhteistyohon. Vientiyhteistyo voi olla myos tilapaista. (Vah-
vaselka 2009, 74.)

valitonta vientia on myos internetin kautta tapahtuva myynti. Tama mahdollistaa kansainva-
listymisen myos pienemmalla investoinnilla. Verkko tarjoaa laajan jakelukanavan, mutta siita
huolimatta markkinointi ja oheispalvelut saattavat vaatia yritykselta fyysista lasnaoloa koh-
demaassa. Internetmyynnissa yrityksen taytyy tarjota palvelua ja asiakastukea 24 tuntia vuo-
rokaudessa. Myos tullitoiminnan periaatteet ja maiden saantelyt tulee tuntea erinomaisesti.
Yrityskoko ei ole ratkaiseva tekija verkkokaupassa, siella pienikin yritys paasee toimimaan ja

kilpailemaan maailmanlaajuisilla markkinoilla. (Vahvaselka 2009, 74.)

6.1.2 Sopimusperusteiset yhteistyooperaatiot

Sopimusperusteisia yhteistyooperaatiomuotoja ovat kansainvalinen franchising, lisensointi,
sopimusvalmistus, alihankinta, allianssit ja kumppanuudet eli strategiset liittoutumat seka
verkostoituminen. ”Kansainvalisessa lisensioinnissa ulkomainen yritys ostaa oikeuden kayttaa
myyvan yrityksen omistamaa immateriaalioikeutta. Ostajana toimiva yritys

saa nain ollen luvan valmistaa myyjayrityksen tuotteita korvausta vastaan huolehtien

myos niiden myynnista kotimaassaan.” Kansainvalisessa franchisingissa valmistaja myy ulko-
maiselle omistajalle tai jakelijalle luvan kayttaa tavaramerkkiaan, nimea, markkinointi, val-
mistus ja liikkeenjohtotaitojaan omien tuotteiden valmistamisessa ja myymisessa. Myyntikoh-
teena on koko liiketoimintakonsepti. Franchisingissa liikekumppanit tekevat tiiviimmin yhteis-
tyota keskenaan kuin lisensoinnissa. (Johansson & Vahvaselka 2010, 63.) Alihankinta ja sopi-

musvalmistus tarjoavat pk-yrityksille kansainvalistymismahdollisuuden. Yritys voi perustaa tai
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vieda oman tuotantoyksikon samoille markkinoille asiakkaan kanssa. Tavarantoimitus on no-

peaa seka joustavaa. (Vahvaselka 2009, 76-77.)

Sopimusvalmistuksessa on kyse kansainvalisesta alihankinnasta. Yritys valmistaa ulkomaiselle
yritykselle tietyn maaran tuotteita, joita ulkomainen yritys myy ja markkinoi asiakkaille koh-
demaassa. Sopimusvalmistuksessa tuotteiden valmistus on pitkalti kiinni paamiehen asiantun-
temuksesta ja teknisesta osaamisesta. (Anteroinen 2011, 19.) Myos strategiset allianssit ja
verkostoituminen ovat keinoja kansainvalistya. Allianssissa yritys on tavoitteen mukaisessa
yhteistyossa ulkomaisen yrityksen kanssa. Yhteistyo on pitkaaikaista ja se voi pitaa sisallaan
myyntia, markkinointia, tuotekehittelya, varastointia, yhteisostoja tai tuotantoa. (Johansson
& Vahvaselka 2010, 64) Sopimus- ja vientioperaatio on useamman yrityksen yhteenliittyma,

vientirengas, jonka tavoitteena on viennin edistaminen. (Vahvaselka 2209, 77.)

6.1.3 Suorat ulkomaiset investoinnit

Tytaryrityksen perustaminen, omistaminen tai yhteistyoyrityksen perustaminen ovat suoria
ulkomaisia investointeja. Myyntikonttorin perustaminen ulkomaille merkitsee juridista ja fyy-
sista pysyvaa lasnaoloa kohdemaassa. Myyntikonttori perustetaan usein vasta epasuoran tai
suoran vientivaiheen jalkeen. Suoran ulkomaisen investoinnin lahtokohtana on paikallisen
kulttuurin hyva tunteminen seka hyva yhteistyon organisointi. (Larimo & Kontkanen 2007,
225-226.)
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6.2 Operaatiomuotojen vertailu

Taulukossa 1 on koottuna yhteen operaatiomuotojen hyodyt ja haitat.

l VIENTI

HYODYT HAITAT
» Toimintalaitoksia i tarvita isantamaassa » Yritys ei hyddy isantdmaan paikallisista eduista
+ Mittakaavaetuja voidaan hyddyntad + Rajoittaa tiedonsaantia paikallisista
+ Intemetin kautta pienetkin ja kokematto- markkinoista ja kilpailijoista
mat yritykset voivat saavuttaa kansain- + Saaflaa aiheuttaa riippuvuuden viennin
valiset markkinat valikasista

+ Kaupankaynnin rajoitteet kuten tuonti-
velvollisuudet

Alheuttaa kuljetuskustannuksia

Saaftaa rajoittaa mahdollisuutta vastata
nopeasti asiakkaiden vaatimuksiin

YHTEISYRITYKSET JA LIMTOUMAT (joint venture alliance)

+ Sijoitusriski jaetaan yhiesistyGkumppanin + Sopivan partnerin I6ytdminen ja molempia

kanssa tyydyttdvien sopimusten tekeminen vei olla
» Tietotaito ja tiydentavat resurssit yhdiste- hankalaa

taan » Suhteen ylldpitaminen ulkomaisen partnerin
+ Saatiaa olla hallituksen ehtona maahan- kanssa voi olla hankalaa

menaolle + Kilpailuedun kadottaminen jaljitielyn kautta

Rajoittaa kykya sopeutua ja koordinoida
toimintaa yii maiden rajojen

LISENSIOINTI

+ Sopimusperusteiset tulot tuotannon + Sopivan partnerin I6ytdminen ja molempia
myynnistd ja markkinointiolkeudet tyydyttdvien sopimusten tekeminen vei olla

» Rajoiftaa taloudellisia riskeja hankalaa

Kilpailuedun kadottaminen jdljittelyn kautia
ULKOMAISET SUORAT SIJOITUKSET

» Resurssien ja kykyjen taysi kontrolli » Huomattava sijoitus ja sitoutuminen isants-

» Helpottaa ulkomaisten toimintojen yhdis- maahan johtavat taloudellisiin riskeihin
tamista ja koordinointia » Yritysosto voi johtaa ongelmiin sopeutumis- ja

+ Yritysostot sallivat nopean maahanmenon koordinointiongelmiin

« Uussijoitukset sallivat kehittda taman + Uusi maahanmeno on aikaa vievaa ja arvaa-
hetken huipputasca edustavia laitoksia ja matonta kulujen suhteen

voivat houkutella isantamaan hallitusta
antamaan taloudellista tukea

Taulukko 1: Operaatiomuotojen hyodyt ja haitat (Johansson & Vahvaselka 2010, s. 65)

7  Etabloitumisen eri muotoja Venajan markkinoille

Venajan kaupan ja liiketoiminnan onnistumisen kannalta on tarkeaa, etta yritys loytaa alusta

saakka hyvan yhteistyokumppanin. (Karhunen, Kosonen, Logren & Ovasko 2010, 130.)

7.1 Kaupallinen edustaja

Kaupallisen edustajan kayttaminen on kevyin etabloitumismuoto. Kaupallinen edustaja mark-
kinoi yrityksen tuotteita ja palveluita Venajalla. Markkinointi eli edustussopimus voidaan so-
pia esimerkiksi Suomi-Venaja Kauppakamarin ja suomalaisen yrityksen valille. Tuotteiden ja

palveluiden markkinointiin seka kontaktien kartoittamiseen rekrytoidaan henkilo, jolla on so-
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piva koulutus, tarvittava tietoa ja taito tehtavaan. Varmistaakseen tyon tuloksellisuuden ja
oikeiden menetelmien kayton yritys ohjaa edustajan toimintaa enimmakseen itse. Kaupallisen
edustajan kanssa etabloituminen tarkoittaa sita, etta yrityksen ei tarvitse perustaa oma juri-
dista yksikkoa tai tytaryhtiota maahan. Nain ollen yritys pystyy keskittymaan tarkeimpaan
asiaan eli markkinoiden kehittamiseen. Kaupallisen edustajan toiminta paattyy usein siihen,

etta yritys perustaa oman tytaryhtion. (SVKK 2010, 47.)

7.2 Lisensointi, franchising ja sopimusvalmistus

Lisensointi, franchising ja sopimusvalmistus tarjoavat mahdollisuuden etabloitua Venajalle
ilman juridista yksikkoa tai tytaryhtiota, jolloin toiminnan aloitus on taloudellisesti edulli-
sempaa. Markkinalaajentuminen on nopeampaa ja edella mainitut etabloitumisen muodot
tuovat etua esimerkiksi vahittaiskaupassa, jolloin yrityksen ei tarvitse kehittaa omaa ketjua.
Lisensoinnissa, franchisingissa ja sopimusvalmistuksessa taloudellinen ja tuotannollinen riski
jakaantuu kahden osapuolen valille. Tuotannollisessa yhteistyossa sopimusvalmistus on hyva
vaihtoehto tuotteille, joissa kuljetuskustannukset tai tuontitullit ovat suuret. Lisenssi ja fran-
chising toimivat myos vaihtoehtona omalle tuotannolle Suomessa, talloin on tyypillista, etta
yrityksen oma kapasiteetti on taynna eika investointeja haluta lisata. Kustannussaastoja voi-
daan saavuttaa kuljetus-, tuotanto-, ja raaka-aine- seka tyovoima puolella. Yhteistyokumppa-
ni velvoitetaan usein seuraamaan asiakaskuntaa, asiakkuuksia ja niiden kehitysta. Kumppanin
seurannan ansiosta nailla etabloitumismalleilla voidaan reagoida nopeasti markkinoiden muu-
toksiin. (SVKK 2010, 47-53.)

Juridiset asiat ovat haasteellisia niin sopimus-, lisenssi- kuin franchising- toiminnassa. Rekiste-
roimalla tavaramerkki, hakemalla patentti suojaa (Rospatent) seka nettisivujen rekisterointi
domain -paatteella suojataan intellektuaalista omaisuutta eli tavaramerkkia, tietotaitoa, tuo-
tantoprosessien ominaispiirteita ja liikesalaisuuksia. My0s tietoturvalliset asiat on hoidettava.
Due Diligience -tutkimuksen avulla yritys voi selvittaa muun muassa Venalaisen yhteistyo-
kumppanin arvot, toiminnan tavoitteet, tuotanto- ja tuotannonohjausjarjestelmat, laatustan-
dardit seka sertifikaatit, laadun seurantamittarit, raja-arvot seka varastointiajat ja reklamaa-
tioiden kasittely. (SVKK 2010, 47-53.)

Sopimusvalmistuksessa venalainen yritys tekee suomalaiselle asiakkaalle tuotteita tilauksen
mukaan eli se valmistaa markkinointikelpoisia tuotteita tilaajan ehtojen ja spesifikaation mu-
kaisesti. Tilaaja kuitenkin itse vastaa tuotteen markkinoinnista ja myynnista. Lisenssivalmis-
tuksessa lisenssinantaja antaa tuotteen tai palvelun valmistuslisenssioikeuden seka tietotai-
don ja osaamisen markkinointiin ja jakeluun. Lisenssinsaaja maksaa lisenssimaksuja lisens-
sinantajalle kayttooikeudesta tuotteeseen tai palveluun. Lisenssimaksu maaraytyy erilaisilla

perusteilla. Myynnista ja markkinoinnista maksaa lisenssinsaaja. ”Franchising on kahden oi-
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keudellisesti ja taloudellisesti itsenaisen yrityksen, franchise- antajan ja franchise - ottajan

pitkaaikaista sopimusperustaista yhteistyota, jossa franchise- antaja siirtaa taloudellista vas-
tiketta vastaan franchise -ottajalle oikeuden kayttaa ennalta maarattyjen ohjeiden mukaises-
ti sovitun ajan tietylla alueella tai tietyssa paikassa hallitsemaansa liiketoimintakonseptia”

(Suomen franchising-yhdistys ry, www franchising.fi) Franchising on standardisoituun liiketoi-
minatamalliin perustava liiketoiminta. Franchising syntyy kun, myydaan oikeudet maarattyyn
toimintamalliin, tuotteisiin ja palveluihin tai kun tuetaan suorasti tai epasuorasti lilkkeenjoh-

toa, myynninedistamista, markkinointia tai operaatiomenetelmaa. (SVKK 2010, 47-53.)

Venajalla franchising toimintamuoto on varsin uusi. Ensimmainen franchising toiminta alkoi
vuonna 1993. Ulkomaiset yritykset myos suomalaiset ovat mieluummin perustaneet omia yri-
tyksia Venajalle kuin etabloituneet franchise -sopimuksella. Valtaosa venalaisista franchising
toiminnoista on venalaisten omia brandeja. Vahittaiskauppa on suurin franchising toimiala
Venajalla. Sen osuus on yli 50 %. Palvelut ovat toiseksi suurin toimiala 30 %:la. Suurin osa Ve-
najalla toimivista franchising yrityksista toimii Pietarin ja Moskovan alueella tai muissa suuris-
sa kaupungeissa. (SVKK 2010, 47-53.)

7.3 Yhtiomuodot Venajalla

Venajan siviililaissa yhtiot on jaettu henkiloyhtioihin ja paaomayhtioihin. Suomalaisten ylei-
simpia kayttamia yritysmuotoja ovat paaomapohjaiset yhtiot, rajavastuu yhtio (000) seka
suljettu osakeyhtio (ZAO). Muita harvinaisempia yhtiomuotoja ovat avoin yhtio (polnoe tova-
rishetstvo) eli yksityinen elinkeinoharjoittaja seka kommandiittiyhtio (tovarishetstvo na vere -
kommanditnoe tovarishetstvo). Venajalle perustetuista tytaryhtioista noin 90 % on rajavas-
tuuyhtigita. (Nykanen 2007, 14.)

7.3.1 Edustusto

Edustustolla tarkoitetaan tassa yhteydessa Venajalle akkreditoitua emoyhtion toimipistetta.
Se ei ole erillinen oikeushenkilo vaan yrityksen osa, joka sijaitsee Venajan Federaation alueel-
la. Edustusto edustaa emoyhtiota ja sen tehtavana on turvata emoyhtion etuja. (Hultin ym.
1997, 245-246.) Lahtokohtaisesti edustuston tarkoituksena ei ole harjoittaa aktiivista liiketoi-
mintaa Venajalla toisin kuin filiaalissa eli sivutoimipisteessa. Sivutoimesta kaytetaan erillista
nimea, verollinen edustusto, koska tarkoituksena on harjoittaa liiketoimintaa aktiivisesti.
(SVKK 2010, 54.) Edustojen kaytto on vahentynyt suomalaisyritysten keskuudessa. Nykyisin
suomalaisyritykset tulevat markkinoille sataprosenttisesti omistamallaan tytaryrityksella, ve-
nalaisten yhteistyokumppaneiden kautta tai ostamalla osakkuuksia venalaisyrityksesta. (SVKK

2005, 13.) Edustusto ei harjoita kaupallista liiketoimintaa, se tekee markkinatutkimuksia,



24

seuraa toimintaymparistoa, raportoi seka keskittyy asiakashallintaan ja hankintaan (SVKK
2010, 54).

7.3.2 Filiaali

Filiaali eli sivutoimipiste on ulkomaisen yrityksen sivuliike. Sivuliike toimii paayhtion valtuuk-
silla ja vastuulla (Nykanen 2007, 13). Filiaali ei ole suosittu liiketoimintamuoto, koska emoyh-
tiolla on koko vastuu sen toiminnasta. Nain ollen filiaalin merkitys Venajan-kaupassa on va-
hainen. Ulkomaisen yhtion sivutoimipiste eli filiaali ei ole itsenainen oikeushenkild. (SVKK
2010, 56.)

7.3.3  Yritys

Yritys saa harjoittaa jatkuvaa kaupallista liiketoimintaa seka muuta toimintaa yhtiojarjestyk-
sen ja toimiluvan rajoissa. Yritysrekisterointi tehdaan paaasiassa vain kerran, lukuun ottamat-
ta viranomaisia, jotka saattavat eri syista vaatia uusintarekisterointia. Yrityksen rekisterginti
ei anna suojaa yritysnimelle, samannimisia yrityksia saattaa olla useita. Yritykset toiminimi ja
logo on rekisteroitava eli yritykset saavat toiminimisuojan tavaramerkinnoinkin kautta. Jo-
kaista yritysmuotoa koskee kirjanpitovelvollisuus Venajalla ja silla pitaa olla paakirjanpitaja,
jonka vastuuna on raportoinnin ja kirjanpidon oikeellisuus ja oikea-aikaisuus. (SVKK 2010, 56-
57-)

7.3.4 Rajavastuuyhtio

Rajavastuuyhtio (OO0 obschestvo s organichennoj otvetstvennostju) on suosituin yritysmuoto
Venajalla (SVKK 2010, 57-58). Rajavastuuyhtio sopii hyvin pk-yrityksille, koska se on muodol-
taan yksinkertaisempi kuin osakeyhtio (SVKK 2005, 29). Rajavastuuyhtio on kaupallista toimin-
taa harjoittava verovelvollinen paaomayhtio. Sen paaoma on jaettu osuuksiin ja omistajien
vastuu rajoittuu sijoittaman paaoman maaraan. Yhtion hallinnointia helpottaa se, etta raja-
vastuuyhtion osakkeita ei tarvitse rekisteroida samalla tavalla kuin osakeyhtion osakkeita.
Rajavastuuyhtion voi perustaa sellainen yhtio, jonka osakkeet ovat usean tahon tai yhden
henkilon omistuksessa. Osakkaita voi olla enintaan 50. Osuudenomistajat voivat olla venalaisia
ja / tai ulkomaalaisia luonnollisia tai juridisia henkiloita. Jos osakkeiden raja ylittaa 50:n,
yhtio on muutettava avoimeksi osakeyhtioksi. (SVKK 2010, 57-58.)

Rajavastuuyhtion peruspaaoma maaritetaan yhtiojarjestyksessa. Minimipaaoma rajavastuuyh-
tiossa on 10 000 ruplaa. Paaoma voidaan suorittaa rahana, arvopapereina tai apporttina. Ra-
javastuuyhtio on verovelvollinen ja se vastaa ensisijaisesti itse veroistaan ja muista velvoit-

teistaan. Yhtiojarjestyksessa maaritetaan erikseen osakkaan poistumisoikeus ja osakkeiden



25

lunastusvaatimus. Yhtiojarjestykseen ei kirjata osakkaita tai osuuksien maaraa vaan vain yhti-
on koko osuuspaaoma kirjataan. Osakasluetteloon puolestaan kirjataan osakkaat ja heidan

osuutensa. Tasta syysta myos osuuksien myynti on yksinkertaistunut. (SVKK 2010 58-59.)

7.3.5 Osakeyhtio

Toinen suosittu yhtiomuoto Venajalla on osakeyhtio. Osakeyhtion voi perustaa yksi henkilo tai
yritys, jossa on enemman kuin yksi omistaja. Osakkaat ovat vastuussa ainoastaan sijoittamal-
laan paaomalla, he eivat ole siis henkilokohtaisesti vastuussa osakeyhtion veloista. (SVKK

2010, 59.) Venajan osakeyhtiolain mukaan osakeyhtio on yritys, jonka peruspaaoma on jaettu
samansuuruisiin osakkeisiin. Osakkeet oikeuttavat osakkeenomistajiaan ottamaan osaa yrityk-

sen velvoitteisiin ja oikeuksiin. (Hultin ym. 1997, 159 -160.)

Venajalla on kaksi osakeyhtiota, avoin- ja suljettu osakeyhtio. Osakepaaoma muodostuu omis-
tajien sijoituksista, joilla se myos vastaa sitoumuksistaan. Osakepaaoma voidaan suoritta ra-
hana, arvopapereina tai apporttina. Yhtiojarjestyksessa maaritetaan osakeyhtion paaoman
suuruus. Avoimessa osakeyhtiossa vahimmaispaaoma on 1000 kertaa minimipalkka ja suljetus-
sa osakeyhtiossa 100 kertaa minimipalkka, kuitenkin vahintaan 10 000 ruplaa. (SVKK 2010, 59-
60) Osakkeet rekisteroidaan Federatiivisessa Arvopaperikomiteassa tai siihen kuuluvassa alue-
osastossa. Ennen rekistergintia osakkeita ei saa myyda eika osakepaaoma voida korottaa. Li-
saksi osakeyhtiolla on oltava vararahasto, jonka tehtavan on kattaa muun muassa mahdolliset

tappiot. Vararahaston suuruus on viisi prosenttia osakepaaomasta. (Tiri 2007, 161.)

8  Jakelukanavan vaikutus vientiratkaisuun ja jakelutie markkinoinnin kilpailukeinona

Yritys on erilaisten tilanteiden edessa paattaessaan oikeaa jakelukanavavaihtoehtoa. Markki-
na- ja yrityskohtaiset tekijat vaikuttavat operaatiomuodon ratkaisuun (Kananen 2010, 80).
Seuraavissa kappaleissa on kerrottu miten, jakelukanava vaikuttaa yrityksen vientiratkaisuun

ja kuinka, jakelutie toimii markkinoinnin kilpailukeinona.

8.1  Markkinoille paasyn nopeus jakelukanavaa valittaessa

Nopein ja helpoin tapa paasta kansainvalisille markkinoille on kayttaa kohdemaassa olevaa
tuontiliiketta, agenttia tai maahantuojaa (suora vienti), koska heilla on valmiit suhteet lop-
pukayttajaan ja vienti tapahtuu suoraan potentiaaliselle asiakkaalle. Myos valiton vienti on
nopea keino paasta markkinoille, koska tuote toimitetaan suoraan loppuasiakkaalle kohde-
maassa. Epasuoran viennin avulla kansainvalistyminen on hitaampaa kuin valittomassa tai
suorassa viennissa, koska viennissa kaytetaan useampaa valijasenta, joka luonnollisesti piden-

taa markkinoille paasya ja jakeluketju nain ollen pitenee. Lisenssin myynti pidentaa markki-
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noille paasyn nopeutta, koska se vaatii usein kauppaneuvotteluja ja jarjestelyja. Tietyissa
tapauksissa lisensointi mahdollistaa suhteellisen nopean paasyn markkinoille. Franchising on
puolestaan lisensointia hitaampi vaihtoehto. Oman tuotantolaitoksen perustaminen on hitain
vaihtoehto paasta markkinoille. Edelliseen verrattuna nopeampaa on ostaa tuotantoyksikon
tai perustaa oma myyntikonttori. Nopeimmin markkinoille paasee siis suoran viennin avulla.
(Kananen 2010, 80-84.)

8.2  Riskin ja kontrollin vaikutus jakeluratkaisuun

Riskin suuruutta ja vaikutusta on syyta tarkastella, kun yritys valitsee operaatiomuotoa. Riskin
suuruuteen vaikuttaa moni eri tekija. Nama voivat olla poliittisia, taloudellisia tai asiariski
tekijoita. Riskin taso on suoraan yhteydessa siihen, minka operaatiomuodon yritys valitsee.
My0s kustannukset ja operaationmuodon tehokkuus vaikuttavat riskin suuruuteen ja nain jake-
lukanavan valintaan. Oman yksikon, tuotannon tai tytaryrityksen perustaminen ovat suurimpia
riskeja, mutta antavat myos parhaan mahdollisuuden toiminnan tehokkaaseen kontrollointiin.
Jos kontrollintaso halutaan sailyttaa korkealla, yritys voi harjoittaa vientia esimerkiksi yhteis-
yrityksen, vientirenkaan tai vientiallianssi yhtiomuotojen kautta. Epasuorassa viennissa vienti
on pitkalti vientikohteen valikasien varassa. Riski on pienempi verrattuna oman yksikon perus-
tamiseen, mutta kontrollointimahdollisuudet samalla pienenevat. (Kananen 2010, 82-82) Ope-
raatioratkaisuja tehdessaan yritys ei voi valita operaatiomuotoa pelkastaan riskin, valvonnan
ja kustannuksen pohjalta. Kohdemarkkinoiden myyntipotentiaali vaikuttaa edella mainittujen
asioiden taustalla, ja yrityksen tulee tama ottaa huomioon. Lahtokohta oman tuotannon tai
tytaryrityksen perustamiselle on ennen kaikkea suuret markkinat ja kustannuksien kattaminen
myyntituotolla. (Kananen 2010, 82-81.)

Valmistuksen ja markkinoinnin osalta kontrolli sailyy suurena, kun vieja perustaa oman myyn-
tikonttorin tai valmistusyksikon. Kontrollin sailyttaminen on erityisen tarkeaa, kun yritys ha-
luaa pitaa palvelutason ja laadun korkeana. Suorassa viennissa viejan kontrolli ylettyy ja ra-
joittuu vain kohdemarkkinoiden valijaseneen ja epasuorassa viennissa vain kotimaiseen vali-
jaseneen. Valittomassa viennissa kontrolli sailyy viejalla itsellaan. Lisensoinnissa ja fran-
chising-ratkaisussa viejalla on vain pieni kontrollimahdollisuus, koska toiminnan perusta on
rakennettu yhteisesti sovittuun toimintamalliin. (Kananen 2010, 84-85.) Kuviossa 6 on kuvattu

riskin ja kontrollin vaikutusta vientiratkaisuun.
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Kontrolli A

Omat yksikdt:
Oma tuotanto

Yhteisyritys
Vientirenkaat
Vientiallianssit

Tytaryritys

Suora vienti:
Maahantuoja
Tuontiagentti
Tuontilitke

Epasuora vienti:

Vientiliike
Vientiagentti

Riski ’

Kuvio 5: Riskin ja kontrollin vaikutus jakeluratkaisussa (Kananen 2010, 82)

Jakelukanavien kontrollointi edellyttaa markkinatiedon saantia (Kananen 2010, 82). Yritykset,
joilla on oma tuotantoyksikko saa eniten markkinatietoa, koska yritys sijaitsee fyysisesti koh-
demaamarkkinoilla ja silla on suora kontaktipinta asiakkaisiin ilman ulkopuolisia valijasenia.
Yhteisyrityksissa palaute saadaan lahes yhta nopeasti ja helposti ja palaute on useimmiten
oikeaa. Lisensoinnissa markkinatietoa ei juurikaan saada, koska yritys on myynyt valmistusoi-
keuden ostajalle. Lisensointisopimuksesta riippuen palautetta voidaan kuitenkin saada riippu-
en mita tietoja ostaja toimittaa sopimuksen tekemisen jalkeen. Palautteen saaminen on va-
haista, kun kaytetaan agenttia tai maahantuojaa, koska jakelukanavassa on vieras valikasi,

joka toimii useimmiten omien etujen mukaisesti. (Kananen 2010, 81.)
8.3  Jakelukanavien riskeista ja rajaesteista

Kansainvalisessa kaupassa on useita erilaisia riskeja, poliittisista riskeista asiariskeihin. Tassa
opinnaytetyossa riskia tarkastellaan vientiratkaisun sijoitettujen varojen esimerkiksi inves-
toinnin kannalta. Suurin riski on yrityksella, joka perustaa oman tuotantolaitoksen kohdemaa-
han, koska oman tuotantolaitoksen perustaminen vaatii aina suuren investoinnin yritykselta.
Kun yrityksen investoinnit ovat pienia, myos riskit ovat pienia. Yhteistyoyrityksessa riskit ovat
pienempia, koska riskit ja investoinnit jaetaan useampien yhteistyoyritysten kesken. Kun yri-
tys kayttaa lisensointia, franchisingia, maahantuojaa tai agenttia, ovat riskit myos pienia joh-
tuen investoinnin pienuudesta. Maahantuonnin ja agentin yhteydessa toimituksen maksamatta

jattaminen on varteenotettava riski. (Kananen 2010, 81.)

Rajaesteita ovat tulli, erilaiset kiintiot ja muut kaupan esteet. Rajaesteiden tarkoituksena on
vaikeuttaa kaikkea tuontia; suoraa, epasuoraa tai valitonta tuontia. Oman tuotannon aloitta-

minen on ainoa keino valttaa rajaesteiden vaikutus. Tuotannon aloittaminen kohdemaassa
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tarjoaa suojan ulkomaiselta kilpailulta. Rajaesteet voidaan kiertaa myos kansainvalistymalla

sopimuksellisilla vaihtoehdoilla. (Kananen 2010, 85.)

Taulukossa 1 on kuvattu eri tekijoiden vaikutusta jakeluratkaisuun.

Markkinoille padsyn
nopeus

Kontrollin suuruus

Riski

Rajaesteiden merkitys

Valitdn vienti

Oma tuotantolaitos

Epasuora vienti

Lisensointi

Suora vienti Tuotantolaitoksen osto | Suora vienti Sopimusvalmistus
Epasuora vienti Oma myyntikonttori Valitdn vienti Oma myyntikonttori
Lisensointi Yhteisyritys Yhteisyritys Tuotantolaitoksen osto

Sopimusvalmistus

Valiton vienti

Lisensointi

Yhteisyritys

Oma myyntikonttori

Suora vienti

Sopimusvalmistus

Oma tuotantolaitos

Tuotantolaitoksen osto

Epasuora vienti

Oma myyntikonttori

Valitdn vienti

Yhteisyritys

Sopimusvalmistus

Tuotantolaitoksen osto

Suora vienti

Oma tuotantolaitos

Lisensointi

Oma tuotantolaitos

Epasuora vienti

Taulukko 2: Eri tekijoiden vaikutus vientiratkaisuun (Kananen 2010, 84)

8.4  Jakelukanavien kustannukset

Jakeluratkaisua voidaan tarkastella myos kustannusten kannalta. Operaatiomuodosta kertyy
kustannuksia, kiinteita seka muuttuvia, markkinoilta saadaan X maara myyntia. Muuttuvat
kustannukset muuttuvat myynnin maaran mukaan ja kiinteat kustannukset koostuvat esimer-
kiksi markkinointi ja oman yksikon yllapitokustannuksista. Oman tuotantolaitoksen tai tytar-
yrityksen palkka- ja vuokrakustannukset ovat kiinteita eli ne syntyvat myynnista riippumatta.
Yritys voi laskea kiinteat kustannukset tarkkaan ja tehda kiinteiden kustannuksien perusteella
paatoksen onko oman yksikon perustaminen mahdollista. Jos myyntituotto ylittaa kiinteat
kustannukset, oman yksikon perustaminen on mahdollista. (Kananen 2010, 89-90.) Oman yksi-
kon perustaminen on kalleinta. Myos yhteisyrityksen kiinteat ja perustamiskustannukset ovat
korkeita. Yhteistyoyrityksen kiinteat kustannukset kuitenkin pienenevat, kun osuudet jaetaan
osakasyritysten kesken. Kun yritys kayttaa agenttia tai maahantuojaa, kustannukset ovat pie-

nimmat. (Kananen 2010, 80.)

Investoinnin takaisinmaksulla tarkoitetaan sita, kuinka nopeasti investointi tuottaa asiakkaal-
le. Kun on kyse lisensoinnista, yritys saa korvauksen valittomasti. Takaisinmaksuaika kuitenkin
riippuu sopimuksesta. Lisensoinnissa voidaan kayttaa kertamaksujen lisaksi valmistuksen tai
myynnin mukaisia korvauskaytantoja. Franchisingissa korvausta maksetaan vuosittain. Kun
yritys perustaa omia yksikkoja kohdemaahan, investoinnin takaisinmaksuaika voi vieda useita
vuosia. Yrityksen kayttaessa maahantuojaa tai agenttia tuotto jakautuu useille vuosille, koska

vieja saa myyntituottoja myynnin mukaan. (Kananen 2010, 82.)
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8.5 Jakelukanavien vaikutus toimintavapauteen

Toimintavapaudella tarkoitetaan sita, etta kuka tekee paatokset ja kuka vaikuttaa asioihin
kohdemaassa. Valmistusyksikossa eli viejan omassa yksikossa ja tytaryrityksessa vieja tekee
paatokset omistussuhteen kautta. Franchisingissa ja lisensoinnissa toimintavapaus ja paatok-
senteko riippuvat sopimuksen sisallosta. Kun kaytetaan tuontiagenttia, vieja on pitkalti agen-
tin toiminnan varassa, vaikka toiminta perustuisikin sopimukseen. Vaikka agentti toimii viejan
nimissa ja hanen lukuun, viejan on vaikeaa vaikuttaa itse toimintaan. Maahantuojan osalta

toimintavapaus on viejalla agenttia vahaisempi. (Kananen 2010, 81.)

Valijasenten valinta on usein hankalaa, koska valintavaihtoehtoja on vahan tai optimaalista
vaihtoehtoa ei ole, jolloin joudutaan tyytymaan toiseksi parhaimpaan vaihtoehtoon. Yrityksen
on ennakkoon lahes mahdotonta maarittaa valijasenten onnistumista. Pahimmat ongelmat
voidaan kartoittaa systemaattisella arvioinnilla, jossa huomioidaan yritys- ja markkinakohtai-
set tekijat. Peruskysymyksia valijasenen valinnassa ovat luotettavuus ja toiminnan tehokkuus
eli myynnin onnistuminen kohdemaassa. Luotettavuus liittyy seka maksukykyyn etta maksuha-

luun eli asiakasriskiin. (Kananen 2010, 91.)

Valijasenten etsimisessa, valinnassa, ja arvioinnissa tarvitaan erilaisia valintakriteereja. Yritys
maarittaa itse omat valintakriteerit, johon vaikuttavat kohdemarkkinat, yritys ja tuote. Yri-
tys- ja tuotekriteerit ovat riippumattomia markkina-alueesta. Naita kriteereja voidaan kayt-
taa vientimarkkinoiden arviointiin. Kohdemaakriteerit ovat kriteereita, joita on harkittava ja

katsottava maakohtaisesti. (Kananen 2010, 91.)

8.6 Jakelukanavat ja tuote-, yritys- ja markkinakohtaiset kriteerit

Edustajan tulee tuntea vientituote riittavan hyvin, etta han pystyy markkinoimaan tuotetta
kohdemarkkinoilla tehokkaasti. Tuotetuntemus ja kohdemaan markkinoiden tuotetuntemus
ovat kriittisia tekijoita ja edellyttavat usein sita, etta edustaja toimii tai on toiminut samalla
toimialalla. Samantyyppisia tuotteita markkinoidaan tietyntyyppisien vahittaismyyntijarjes-
telmien kautta. Jakelukanavat ja tuote ovat siis kytkoksissa toisiinsa. Tuotteen hinta ja brandi
ovat kytkoksissa useimmiten jakelujarjestelmiin, toisin sanoen kalliiden tuotteiden jakelu-
kanava ei voi olla esimerkiksi halpaketjut. Jakelulla, tuotteella ja myyntijarjestelmalla on

oltava oma logiikka. (Kananen 2010, 91.)

Pienella vientiyrityksella on usein myyntivolyymiltaan pieni edustaja ja painvastoin. Edustajan
pienuus voi olla myos positiivinen asia, koska silla on enemman aikaa panostaa asiakasyrityk-

sen yksittaisiin tuotteisiin. Suuret maahantuontiyritykset ovat usein niin isoja, etta pienen
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vientiyrityksen yksittaiset tuotteet hukkuvat monien muiden tuotteiden joukkoon. (Kananen
2010, 92.)

Markkinakohtaiset kriteerit ovat yhteydessa kohdemaan valijaseniin ja jakelujarjestelmiin.
Jakelujarjestelmien hyva tunteminen kohdemaassa ja edustajan kyky myyda tuote jakelujar-
jestelmille voivat olla ehdoton edellytys edustajan valinnassa. Edustajan tulee omata erin-
omaiset suhteet jakelujarjestelmiin ja sen tulee olla alan ammattilainen kohdemaassa. Yri-
tyksen toiminnan valittu tavoitealue ja edustajan toiminnan alueellinen kattavuus eli peitto,
on yksi tarkeimmista markkinakohtaisista kriteereista. Kun maaritetaan markkinakohtaisia
kriteereja, edellyttaa se hyvaa markkina-alueen tuntemusta. Kirjoituspoytatutkimus tai tutus-
tuminen kohdemaan markkinoihin auttavat yritysta tuntemaan kohdemaan markkinoita. (Ka-
nanen 2010, 93.)
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9  Tutkimus

Taman tutkimuksen tavoitteena oli tuoda ilmi haasteet ja ongelmat, joita suomalaisilla mikro-
ja pienyrityksilla on kansainvalistyessaan Venajan markkinoille. Lisaksi tutkimuksen tarkoituk-
sena on kartoittaa kansainvalistymiseen liittyvia tarkeita kysymyksia seka sen mahdollisia on-
gelmakohtia, joita kansainvalistymisen kaynnistamiseen saattaa liittya mikro- ja pienyrityksen
nakokulmasta. Tutkimuksen kohteena olivat Venajan-kauppaa harjoittavat mikro- ja pienyri-
tykset. Tutkimusosiossa kasiteltiin avoimien kysymyksien avulla saatua tutkimusaineistoa.

Tutkimuksen tukena toimii opinnaytetyon teoreettinen viitekehys tutkittavasta aiheesta.

Tutkimusmenetelmien ja tutkimusaineiston suunnittelu lahti liikkeelle tutkimuksen tavoitteis-
ta. Kyselyn tutkimusmenetelmana kaytettiin kvalitatiivista tutkimusta. Kysely toteutettiin

kysymyslomakkeella, joka sisalsi avoimia kysymyksia.

Opinnaytetyon empiirinen osuus toteutettiin laadullisen eli kvalitatiivisen tutkimuksen avulla.
Laadullisessa tutkimuksessa pyritaan loytamaan tutkimusaineistoja ilman tilastollisia mene-
telmia. Laadullinen tutkimus perustuu siihen, etta tutkimustuloksia esitetaan sanoilla ja lau-
seilla, kun maarallisessa eli kvantitatiivisessa tutkimuksessa tutkimustulokset esitetaan paa-
asiassa lukuina. Laadullisen tutkimuksen tarkoituksena on ilmion kuvaaminen ja sen syvallinen
ymmartaminen seka mielekkaan tulkinnan antaminen. Laadullisessa tutkimuksessa ollaan
kiinnostuneita asioiden merkityksesta ja siita miten ihmiset nakevat ja kokevat reaalimaail-
man. Tutkija toimii itse paatekijana laadullisessa tutkimuksessa. Tutkijan kautta reaalimaail-

man nakemykset ja vastaukset suodattuvat tutkimustuloksiksi. (Kananen 2008, 24-25.)

Koska tutkimus toteutettiin suomaisten mikro- ja pienyritysten keskuudessa, ennen tutkimus-
tyon aloittamista tuli kerata potentiaalisia yrityksia, jotka osallistuisivat tutkimuskyselyyn.
Potentiaalisia suomalaisia mikro- ja pienyrityksia, jotka toimivat Venajan markkinoille kerat-
tiin yhteensa 45 kappaletta. Kaikille yrityksien paattajille soitettiin puhelimitse ja heille esi-
teltiin opinnaytetyon ja tutkimuksen aihe seka kerrottiin mahdollisuudesta osallistua tutki-
mukseen. Aiheesta kiinnostuneelle yritykselle, joka halusi osallistua tutkimukseen, lahetettiin
saatekirje (Liite1), jossa oli linkki sahkoiseen lomakkeeseen. Ennen tutkimuksen kaynnista-
mista vaihtoehtona sahkoiselle lomakkeelle oli puhelinhaastattelu tai tapaaminen. Naita toi-

mintamalleja ei kuitenkaan otettu kaytantoon ajanhallinnallisista syista.

9.1 Reliabiliteetti ja validiteetti

Tutkimuksen luotettavuutta kuvataan termeilla realabiliteetti ja validiteetti. Validiteetilla

tarkoitetaan patevyytta ja osuvuutta eli, miten tutkimuksessa on onnistuttu mittaamaan sita

asiaa mita on pitanytkin. Validiteetti voidaan jakaa sisaiseen ja ulkoiseen validiteettiin. Sisai-



32

sen validiteetin avulla voidaan kertoa, miten teoriaosuudessa esitetyt kasitteet ja viitekehys
tukevat tutkimustuloksia. Ulkoisella validiteetilla tarkoitetaan puolestaan sita, etta muut tut-
kijat tulkitsevat tutkimustuloksia samalla tavalla. (Heikkila 2005, 186.) Reliabiliteetilla mita-
taan tutkimuksen luotettavuutta ja toistettavuutta. Myos reliabiliteetti voidaan jakaa sisai-
seen ja ulkoiseen reliabiliteettiin. Sisainen reliabiliteetti tarkoittaa sita, etta samaa tilastoyk-
sikkoa mitattaessa useampaan kertaan mittaustulokset pysyvat samoina eli tutkimus on reli-
aabeli. Ulkoisella reliabiliteetilla tarkoitetaan sita, etta saadut tutkimustulokset voidaan
yleistaa koskemaan muihin tilanteisiin ja tutkimustuloksiin. Reliabiliteettia voidaan tarkastel-
la mittauksen jalkeen. (Heikkila 2008, 187.)

Opinnaytetyon tutkimuksessa on pyritty huomioimaan validiteetti ja reliabiliteetti. Tutkimus-
kysymyksia tehdessa on pyritty, etta kysymykset vastaavat teoriaosuutta ja tutkimusongelmaa
mahdollisimman hyvin. Tutkimuskysymykset on pyritty esittamaan mahdollisimman selkeasti

ja yksinkertaisesti niin, etta vastaajaa osaa tulkita oikein tutkimuskysymykset. Myos tutkimus-
tulokset ja teoriaosuus tukevat toisiaan. Reliabiliteettia eli luotettavuutta voivat alentaa tut-
kimuksen otanta. Kyselyyn vastasi yhteensa 9 mikro- ja pienyritysta. Tutkimuksen otanta on

pieni, mutta tutkimuksen reliabiliteettia puoltaa se, etta vastaajien keskuudessa nousi paljon

samankaltaisia vastauksia.

9.2  Tutkimustulokset

Tassa kappaleessa kaydaan lapi avoimissa kysymyksissa saatuja vastauksia. Jokaisesta tutki-

muskysymyksesta on tehty oma kappaleensa ja yhteenveto.

9.2.1 Mikro- ja pienyrityksilta vaadittavat edellytykset Venajan-kauppaa aloitettaessa

Kyselylomakkeen ensimmaisen avoimen kysymyksen tavoitteena oli tuoda ilmi asioita ja teki-
joita, jotka Venajan-kauppaa aloittavalla yrityksella tulee olla kunnossa ennen toiminnan laa-
jenemista. Kysymyksena oli ”Millaisia edellytyksia mikro/pienyrityksilta vaaditaan aloittaessa
Venajan-kaupan toimintaa?” Suurin osa vastaajista koki tarkeimmaksi edellytykseksi sen, etta
yrityksessa on panostettu venajankielen taitoiseen henkilokuntaan. Venajankielen taitoisella
henkilokunnalla viitattiin Venajan kansalaiseen, jolla on venajan kielen taydellisen hallinnan
lisaksi myos Venajan kauppakulttuurin tuntemusta. Myos yrityksella itsellaan tulee olla hyvaa
ymmarrysta Venajan kauppakulttuurista. Ilman venajankielista henkilokuntaa ja Venajan-
kauppakulttuurin tuntemusta yrityksen on lahes mahdotonta luoda hyva kontaktipinta ja laaja

verkosto Venajan markkinoille.

Kielitaidon ja kauppakulttuurin tuntemuksen lisaksi edellytykseksi koettiin se, etta Venajalle

aikovan yrityksen tuotteet ja palvelut tulevat olla kotimaassa testattu ja todettu laadukkaiksi
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tuote- ja palvelukonsepteiksi. Ilman laadukasta ja toimivaa tuote- ja palvelukonseptia yrityk-
sen ei kannata suuntautua Venajan markkinoille. Opinnaytetyon teoriaosuudessa tuotiin esil-
le, etta, jos tuote on todettu menestyvan kotimaan markkinoilla, silla on todennakoisesti hy-
vat mahdollisuudet menestya myos kansainvalisilla markkinoilla. Lisaksi kun yritys kansainva-
listyy, se hyodyntaa markkinointi ja tuoteosaamistaan. Hyvin toimiva ja luotettava tuote me-
nestyy usein myos kansainvalisilla markkinoilla. Kun kotimaassa toimivan tuotteen elinkaari

vanhenee, voidaan toimivan tuotteet elinkaarta pidentaa siirtymalla uusille markkinoille.

Konkreettisten edellytyksien lisaksi vastauksista tuli ilmi henkisia ominaisuuksia, joita Vena-

jalle aikovalla yritysjohdolla tulee olla. Tutkimuksessa nousseita henkisia ominaisuuksia olivat

9.2.2 Mikro- ja pienyritysten suurimmat haasteet Venajan-kauppaa aloitettaessa

Toisessa avoimessa kysymyksessa haluttiin selvittaa, mitka ovat mikro- ja pienyritysten suu-
rimmat haasteet Venajan-kauppaa aloittaessa. Suurimpien kompastuskivien selvittaminen
auttaa yrityksia ennaltaehkaisemaan ja varautumaan paremmin niiden ylipaasemissa, silloin
kun haasteet ovat ajoissa tiedostettuja. Suurin osa vastaajista koki suurimpana haasteena hy-
van ja luotettavan yhteistyokumppanin loytamisen Venajalta. Luotettavan yhteistyokumppa-
nin loytaminen on Venajan-kaupan onnistumisen avainasemassa. Teoriaosuudessa tuotiin myos
esille, etta Venajan-kaupan ja lilkketoiminnan onnistumisen kannalta on tarkeaa, etta yritys

loytaa alusta saakka hyvan yhteistyokumppanin.

Ensimmaisessa tutkimuskysymyksen yhteenvedossa tuotiin esille yritysjohdon henkiset edelly-
tykset. Henkiset edellytykset, kuten karsivallisyys ja sitoutuneisuus ovat myos mikro- ja pien-
yritysten suurimpia haasteita Venajan-kauppaa aloittaessa, koska Venajan-kauppaa aloittavan
yrityksen kaupankaynti on hidasta. Osa vastaajista koki haasteelliseksi erityisesti kaupan
kaynnin hitauden kansainvalistymisen alkuvaiheessa, koska se sitoo yrityksen taloudellisia re-
sursseja. Aloittavien yrityksien tulisi varautua pitkiin viiveisiin tarjouksien ja kaupankaynnin
valilla. Yksi vastaajista piti suurimpana haasteena Venajan liiketoimintaymparistoa ja tapoja,

jotka eroavat suomalaisesta liiketoimintaymparistosta.

9.2.3 Ongelmakohdat Venajan-kaupassa

Kolmannen kysymyksen avulla haluttiin selvittaa Venajan-kaupassa yrityksen kohtaamat on-

gelmakohdat. Kuusi yhdeksasta vastaajasta oli sita mielta, etta eniten ongelmia koettiin tul-
laukseen liittyvissa asioissa. Tullauksen ongelmallisuuden lisaksi ongelmia kohdattiin seuraa-
vissa asioissa; oikeusturva, byrokratia, toimintatapojen ymmartamisen puute, asioiden moni-

mutkaisuus ja hitaus seka maaraysten erilainen tulkinta. Toisin sanoen byrokratia, kulttuu-
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rierot ja -toimintatavat on koettu myos ongelmakohdiksi Venajan-kaupassa. Voidaan todeta,
etta Venajan-kaupassa suurimmaksi koetut ongelmat ovat keinotekoiset maahantuonnin es-
teet, josta suurimpana ja ongelmallisimpana koettiin tullaus, tama voidaan selittaa osittain

silla, etta tullauksen lainsaadanto muuttuu vuosittain.

9.2.4 Tekijat, jotka vaikuttavat operaatiomuodon valintaan mikro- ja pienyrityksen nako-

kulmasta

Neljannen avoimen kysymyksen tavoitteena oli kartoittaa tekijoita, jotka vaikuttavat operaa-
tiomuodon valintaan mikro- ja pienyrityksen nakokulmasta. Operaatiomuoto maarittelee,
kuinka paljon yritys hallitsee ja johtaa omia operaatioitaan kohdemaassa. Viisi yhdeksasta
vastaajasta koki, etta tuote vaikuttaa eniten operaatiomuodon valintaan. Lisaksi kolme tuot-
teen valinneista vastaajista oli sita mielta, etta tuotteen lisaksi my0s toimiala vaikuttaa ope-
raatiomuodon valintaan. Nelja vastaajaa oli valinnut muita operaatiomuodon paatokseen vai-
kuttavia tekijoita. Naita olivat toimintastrategia Venajalla, yrityksen kaytossa olevat resurs-
sit, lilkketoiminnan jatkuvuus, kohdemaan markkinatilanne ja markkina-alue, kohdemaan lain-

saadanto, kaytannon asioiden toimivuus tai toimimattomuus seka kumppanit Venajalla.

Teoriaosuudessa kerrotaan, etta operaatiomuodon valintaan vaikuttavat tekijat ovat sisaisia
ja ulkoisia tekijoita. Yritys- ja tuotetekijat ovat yrityksen sisaisia tekijoita. Yrityksen strate-
gia, sen paamaarat, yrityskoko, rahoitus- ja henkilostoresurssit, sitoutuneisuus, kokemus,
tuotteet, palvelut ja kilpailuedut ovat yrityskohtaisia tekijoita. Tuotetekijoita puolestaan
ovat muun muassa tuotteen tai palvelun ainutlaatuisuus, immateriaaliset oikeudet kuten pa-
tentit ja tavaramerkit, seka hinta ja huollon tarve. Ulkoiset tekijat taas muodostuvat koti-
maan olosuhteista, kohdemarkkinoiden koosta ja sen markkinapotentiaalista, mikro- ja mak-
roymparistotekijoista, toimintamuotojen kaytettavyydesta, vaativuudesta ja monimutkaisuu-

desta.

Taman tutkimuskysymyksen vastauksien perusteella ei voida tehda erillista johtopaatosta,

mitka tekijat vaikuttavat operaatiomuotoon. Voidaan kuitenkin todeta, etta tuote ja toimiala
vaikuttavat operaatiomuodon valintaan mikro- ja pienyrityksen nakokulmasta. Mikro- ja pien-
yritysten tuotteet ovat useimmiten kapeiden markkinoiden ja korkean osaamisen erikoistuot-
teita. Operaatiomuodon valintaan vaikuttavat useat eri tilannetekijat. Tasta johtuen kaikissa
tilanteissa toimivaa mallia tai yleispatevia valintakriteereja ei voida esittaa. Jokaisen yrityk-

sen tulisi tarkastella valintaan vaikuttavia peruskriteereja oman yrityksen nakokulmasta.

9.2.5 Paras ratkaisu pysyvan viennin kannalta mikro- ja pienyrityksen nakokulmasta
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Viidennessa tutkimiskysymyksessa kysyttiin ”Mika on paras pysyvan viennin ratkaisu mik-
ro/pienyrityksen nakokulmasta?” Kuusi yhdeksasta vastaajasta oli sita mielta, etta agentuuri
on paras pysyvan viennin vaihtoehto mikro- ja pienyrityksen kannalta. Kaksi yhdeksasta vas-
taajasta oli sita mielta, etta tytaryhtion perustaminen on paras ratkaisu pysyvan viennin kan-
nalta. Yksi vastaaja koki sivuliikkeen olevan paras pysyvan viennin vaihtoehto. Agentuurin eli
kaupallisen edustajan kanssa etabloitumiskustannukset ovat pienimmillaan. Pienten kustan-
nuksien lisaksi yrityksen ei tarvitse perustaa omaa juridista yksikkoa maahan ja nain ollen sen
riskit ovat myos pienia. Tytaryhtion perustaminen on puolestaan kalleinta ja vaatii yritykselta
suuria investointeja, jolloin yrityksen riskit myos kasvavat. Tytaryhtion perustaminen antaa
kuitenkin parhaan mahdollisuuden toiminnan tehokkaaseen kontrolliin. Yritys, joka on lasna

kohdemaassa saa eniten markkinatietoa, koska silla on suora kontaktipinta asiakkaisiin.

Tutkimuskysymys kuusi linkittyy edelliseen tutkimuskysymykseen. Kuudennessa tutkimuskysy-
myksessa pyydettiin kertomaan edella esitettyjen vaihtoehtojen kohtaamat haasteet. Yrityk-
set, jotka vastasivat agentuurin parhaaksi pysyvan viennin ratkaisuksi, heista 66 % koki suu-
rimpana haasteena loytaa luotettava agentuuri. Kysymyksessa kaksi kavi myos ilmi, etta hyvan
ja luotettavan yhteistyokumppanin loytaminen koettiin tarkeimmaksi ja haasteellisimmaksi
Venajan-kaupassa. Yksi agentuurin valinneesta vastaajasta piti haasteena kohderyhman toi-
minnan historian selvittamista, agentuurin kokemusta toimialalta, seka tiedonsaantia ja sen

oikeellisuutta.

Tytaryhtion perustamisessa koettiin haasteelliseksi se, etta tytaryhtiota perustavalla yrityk-
sella taytyy olla paljon tietoa Venajan lainsaadannosta. Lisaksi haasteena koettiin paikallinen
henkilosto, resurssit ja yrityshistorian selvittaminen. Due diligencen avulla yritys pystyy kar-
toittamaan ennakkoon yrityskauppaa liittyvat taloudelliset ja verotukselliset riskit ja vastuut.
Due diligence tutkimuksen avulla tehdaan lapileikkaus yrityksen liiketoimintaan, jossa ostaja
saa paikkansapitavaa tietoa taloudellista tietoa kaupan kohteesta. Tutkimus auttaa ymmar-
tamaan, mita mahdollisuuksia tehty kauppa voi tarjota ostajayrityksen liiketoiminnalle tule-
vaisuudessa. Sivuliikkeen haasteena koettiin hallinnolliset, laskentatoiminnalliset ja verotus-

kysymyksien paikallisen hallinnon asiat.

9.2.6 Venajan-kauppaa suunnittelevan yrityksen tarvitsemat tukitoimenpiteet

Taman tutkimuskysymyksen tavoitteena on antaa tietoa, minkalaisissa tapauksissa ja asioissa
Venajan-kauppaa suunnitteleva yritys tarvitsee tukitoimenpiteita. Tukitoimenpiteiden tarkoi-
tus on auttaa yritysta selviamaan Venajan liiketoiminnan haastekohdista kayttamalla ulkopuo-
lista apua. Puolet vastaajista oli sita mielta, etta kansainvalistyva yritys tarvitsee erilaisia
rahoitustukia. Rahoitustuki koettiin tarpeelliseksi kansainvalistymisen aloittamiseen, valmis-

tuksen aikaiseen rahoitukseen, toimitilojen rahoitukseen silloin, kun yritys perustaa tytaryhti-
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on Venajalle. Lisaksi erilaisissa asiantuntijapalveluissa rahoitustuki koettiin tarpeelliseksi.
Kaksi vastaajaa oli sita mielta, etta tukitoimenpiteita tarvitaan tullaukseen liittyvissa asiois-

sa. Tullaus oli koettu myos kaikkein ongelmalliseksi asiaksi Venajan-kaupassa.

Loput vastaajien keskuudessa tarpeelliseksi koetut tukitoimenpiteet vaihtelivat. Yksi vastaa-
jista koki tarpeelliseksi Venajan-kaupan ja kulttuurin koulutusta, koska suomalaisten asen-
teessa venalaisia kohtaan on korjattavaa ja nain ollen yritykset eivat nae, kuinka suuri poten-
tiaali rajan takana on. Venajan liiketoiminnan onnistumisen kannalta on tarkeaa, etta yritys
loytaa hyvan ja luotettavan yhteistyokumppanin, koska Venajan kauppakulttuurissa hyvat ih-
missuhteet ovat avainasemassa. Tarpeelliseksi katsottiin myos, etta aloittavan yrityksen tulisi
hyodyntaa muita Venajan markkinoilla toimivia yrityksia, koska heilla on kaytannon kokemus-
ta ja informaatiota Venajan-kaupan haastekohdista. Myos vientirenkaaseen liittyminen koet-
tiin tarpeelliseksi, kun yritys suunnittelee kansainvalistymista Venajalle. Epasuorassa viennis-
sa yritys voi kayttaa useamman yrityksen perustamaa vientirengasta. Aloittavan yrityksen
kannattaa harkita vientirengasta silloin, kun yritys hyotyy valittajan kokemuksesta ja resurs-
seista. Vientirenkaan etuna on se, etta toiminta ei vaadi yritykselta erityisosaamista ja yritys
toimenpiteita, kuten apua markkinaselvitykseen, apua tuoteinformaatioon, tukea laki ja vero-

tusasioihin.

10 Yhteenveto

Tassa kappaleessa kasitellaan empiirisen tutkimustulosten yhteenvetona haasteita, joita suo-
malaiset mikro- ja pienyrityksen kohtaavat kansainvalistyessaan Venajan markkinoille. Lisaksi
yhteenvedossa kartoitetaan kansainvalistymiseen liittyvia kysymyksia seka mahdollisia ongel-

makohtia, joita kansainvalistymisen kaynnistamiseen saattaa liittya.

Tutkimuksen yhtena osa-alueena havaittiin, etta Venajan-kauppaa aloittavalta yritykselta
edellytetaan hyvaa Venajan kauppakulttuurin tuntemusta, venajankielentaitosta henkilokun-
taa seka kotimarkkinoilla testattua ja hyvaksi todettua tuote- ja palvelukonseptia. Tutkimus-
tulosten mukaan suurin osa vastaajista koki merkittavimpana haasteena oikean ja luotettavan
yhteistyokumppanin loytamisen. Osa vastaajista koki myos haasteelliseksi kaupankaynnin hi-
tauden. Kaupankaynnin hitaus ja pitkat viiveet tarjousten ja kaupan valilla edellyttavat yri-
tysjohdolta sitoutuneisuutta ja pitkajanteisyytta. Ongelmaksi koettiin myos keinotekoiset
maahantuonnin esteet, josta merkittavimpana oli tullaus. Byrokratia, kulttuurierot ja -

toimintatavat koettiin myos vaikeaksi hallita.

Yhtena tutkimustuloksena saatiin, etta operaatiomuodon valintaan vaikuttavia tekijoita ovat

tuote ja toimiala. Operaatiomuodon valintaan vaikuttaa kuitenkin myos monet muut tekijat.
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Tasta johtuen vastauksista ei voida tehda erillista johtopaatosta, vaan jokaisen yrityksen tuli-

si tarkastella valintaan vaikuttavia kriteereja liiketoimintansa nakokulmasta.

Tutkimustulosten mukaan paras pysyvan viennin ratkaisu on agentuuri eli kaupallinen edusta-
ja. Kaupallisen edustajan kanssa etabloitumiskustannukset ovat pienimmat, eika yrityksen
tarvitse perustaa omaa juridista yksikkoa kohdemaahan. Nain ollen myos riskit ovat pienet.
Haasteena pidettiin luotettavan agentuurin loytamista. Toiseksi suosituin pysyvan viennin rat-
kaisu oli tytaryhtio. Tytaryhtion perustaminen vaatii yritykselta suuria investointeja, jolloin
myos taloudelliset riskit kasvavat. Riskienhallinnan kannalta tytaryhtion perustamisessa yhte-
na haasteena koettiin yrityshistorian selvittaminen. Due diligencen- tutkimuksen avulla yritys
pystyy kartoittamaan ennakkoon yrityskauppaa liittyvat taloudelliset ja verotukselliset riskit
ja vastuut. Tytaryhtion perustaminen antaa kuitenkin parhaan mahdollisuuden toiminnan te-
hokkaaseen kontrolliin. Molempia yritysmuotoja voidaan pitaa hyvina ratkaisuina, mutta lii-

ketoiminnan alkuvaiheessa agentuuri koettiin paremmaksi vaihtoehdoksi.

Venajan markkinoille kansainvalistyva mikro- ja pienyritys tarvitsee erilaisia tukitoimenpitei-
ta. Tutkimuksessa nousi esiin erilaisten rahoitustukien tarve. Rahoitustuki koettiin tarpeelli-
seksi kansainvalistymisen alkuvaiheessa, seka tuotevalmistuksen aikana ja toimitilojen inves-

tointivaiheessa. Muiden tukien tarve vaihtelee yrityksen osaamisen ja resurssien mukaan.

Tutkimustuloksena voidaan todeta, etta tullaukseen seka yhteistyokumppanin etisintaan liit-

tyvat tuet ovat tarkeimpia tukipalveluja. Naiden asioiden ratkaiseminen vaikuttaa oleellisesti
Venajan liiketoiminnan onnistumiseen. Lisaksi kokemattoman yrityksen tulisi tehda yhteistyo-
ta muiden Venajan markkinoilla toimivien suomalaisyritysten kanssa, koska heilla on kokemus-

ta ja tietoa Venajan-kaupasta.
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Liite 1

Liite 1 Saatekirje

Olen tekemassa opinnaytetyota Venajan kaupan kansainvalistymishaasteista mikro- ja pienyri-
tyksen nakokulmasta. Kysely toteutetaan Venajan kauppaa harjoittavien yrityksien seka suo-

malaisten viranomaistahojen ja jarjestojen keskuudessa.

Pyytaisin teita ystavallisesti osallistumaan kyselyyn. Vastaukset ovat minulle erittain arvokkai-
ta opinnaytetyon etenemisen ja saatavien tutkimustulosten kannalta. Kysely toteutetaan luot-

tamuksellisesti.

Kyselyyn vastaaminen tapahtuu sahkoisella e-lomakkeella, johon paasee alla olevasta linkista.

https://elomake3.laurea.fi/lomakkeet/6074/lomake.html

Kyselyyn vastaaminen vie aikaa noin 20 minuuttia. Kyselyyn voi vastata keskiviikkoon

21.11.2012 mennessa.

Mikali teilla on jotakin kysyttavaa, vastaan mielellani kysymyksiinne.
Kiitos yhteistyostanne!

Ystavallisin terveisin

Irina Laitinen

041-5055792

irina.laitinen@laurea.fi
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Liite 2 E-lomake

Venajan kaupan kansainvalistymishaasteet mikro/pienyrityksen nakokulmasta
Lomake on ajastettu: julkisuus alkaa 13.11.2012 18.00 ja paattyy 30.11.2012 18.00

Yrityksen perustiedot

* Toimiala

Kuinka kauan olet harjoittanut
vendjan kauppaa?

Kysely

* millaisia edellytyksii -
mikro/pienyritykseltid
vaaditaan aloittaessa vendjin
kaupan toimintaa?

* Mitkd ovat -

mikro/pienyrityksen
suurimmat haasteet venajan
kauppaa aloittaessa?

* mitki asiat on kosttu -
ongelmallisiksi vendjin
kaupassa?

* mitka tekijat vaikuttavat -
operaatiomuodon valintaan
mikro/pienyrityksen
nakokulmasta?

rMikd on paras pysyvin viennin ratkaisu mikro/pienyrityksen kannalta?

[ agentwuri

O sivutiike

[ Tytéryhtic

[ venijalld toimivan yrityksen ostaminen

* milaisia haasteita edelli -
esitetyissd vaihtoshdoissa on
ja miksi? ?

* minkilaisia konkresttisia -

kauppaa suunnitteleva yritys
tarvitsee?

Tietojen ldhetys




