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This study developed the sales process for Finn Recycling Oy's export sales needs.
Finn Recycling Oy has developed an innovative, modular equipment for the regenera-
tion and recycling of industrial sands, whose main customer group is metal foundries.
The technology developed by Finn Recycling Oy is able to recycle up to 90 percent of
the mold sand used by metal foundries and at the same time significantly reduce
harmful groundwater and CO2 emissions in the foundry industry.

Metal foundries use a significant amount of virgin natural sand worldwide in their cas-
ting molds, and after the casting process, the toxic mold waste sand largely ends up
either directly or only partially recycled in landfills. This study was part of the develop-
ment of the export process for the global market. The target country of the study was
Sweden, where the use of sand in metal foundries was investigated by means of a
survey. As a result of the survey, bottlenecks in export sales were identified, as well
as relevant information on the use of sand in metal foundries, as well as purchase vo-
lumes and prices. As a result of the study, a quick calculation model was developed
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1 Johdanto
1.1 Tutkimuksen tausta

Talouden murroksessa, jossa elamme, on selvaa, etta luonnonvarat eivat riita tyydyttamaan
kasvavaa kysyntaa- kulutamme huomattavasti enemman luonnonresursseja mita ne pysty-
vat uudistumaan ja mikd kulutustaso olisi kestavalla pohjalla (WWF 2022). Kiertotalous ja
luonnonresurssien jarkevampi kayttdé on valttamatonta ja resurssitehokkaasta liiketoimin-
nasta on tullut monella alalla elinehto. (Sitra 2021.) Resurssitehokas liiketoiminta ei tarkoita
talouden tarkoituksellista jarruttamista vaan painvastoin monien uusien monipuolisten liike-
toimintamahdollisuuksien muodostumista ja monien osapuolten Win-Win tilanteiden synty-
mistd, jossa vahemmalla saadaan enemman ja samalla vaikutetaan positiivisesti ilmaston
lampenemista aiheuttavien CO2-paastdjen vahenemiseen. Toisin sanoen samalla kun yri-
tykset saavat taloudellista etua ja tehokkuutta liiketoimintaansa, voivat he tuottaa myés huo-

mattavaa arvoa. (Hanti 2021.)

Kiihtyva vaestdnkasvu on aiheuttanut valtavan tarpeen rakentamiselle ja sita kautta erillai-
sille teollisuuden tuotteille niin rakennusaine-, kuin myds metalliteollisuudessa eritoten Aa-
siassa. Samalla aiemmin kaytetyt luonnonhiekan lahteet ovat ehtyneet ja toimintaan ovat
tulleet luvattomat merenpohjaruoppaukset ja rikollisjengit. (Yingnan 2021, 2.) Metallivali-
moiden muoteissa kayttama luonnonhiekka on maailmanlaajuista liiketoimintaa. Suomen
valimot kayttavat hyvin paljon Belgiasta, merenpohjasta ruopattua, ja laivalla kuljetettua
hiekkaa. Saksasta taas viedaén valimohiekkaa jopa Kiinaan asti. (Nieminen 2021.) Sovel-
tuvat luonnonhiekkavarannot ovat ehtymassa ja eivat valttamatta ole laillisesti hyddynnet-
tavissa. Siten hiekasta onkin tullut tdméan vuoksi yksi maailman merkittavimmista salakulje-
tustuotteista ja hiekan salakuljetuksesta kannattavaa rikollistoimintaa. (YLE 2017; Yingnan
2021.) Jatkossa valimoala joutunee yha enemman kyseenalaistamaan tdman laajamittai-
sen hiekan kaivamisen ja ruoppaamisen, joka ei ole kestavaa kehitysta. Valimoalan on 16y-
dettava eettisesti ja luonnolle kestdvammat toimintamallit.

Tama opinnaytetyd on tehty toimeksiantona hiekankierratyksen, kiertotalouden ja uuden
tekniikan parissa toimivalle yritykselle, Finn Recycling Oy:lle (mydhemmin Finn Recycling).
Yrityksen liikeidea on hyva ja siitd on konkreettista hydtyd Suomen kansantaloudelle, ty6l-
lisyydelle, maailman luonnolle ja sité kautta koko ihmiskunnalle. Tutkimuksessa keskitytdan
kehittdmaan malli, jolla Finn Recycling voisi aloittaa vientitoiminnan. Finn Recyclingin pe-
rustajilla on edellisen liiketoiminnan my6ta tullut tutuiksi useat metallivalimot Ruotsissa ja
taman vuoksi tutkimuskohteeksi valikoitui Ruotsalaiset metallivalimot. Lantinen naapurimaa
on myds Suomelle samankaltaisena yhteiskuntana luonteva ensimmainen askel kohti kan-
sainvalistymista, voidaan jopa puhua Ruotsin olevan Suomelle toiset kotimarkkinat



(Vaisanen 2017, 193). Ymparistotietoisena maana Ruotsissa on vastaanottavainen ilmapiiri
uusille ja innovatiivisille kestavaa kehitysta tukeville ratkaisuille. Ruotsin valimoyhdistyksen
yksi padagendoista on metallivaluteollisuuden toimintaedellytysten turvaaminen Ruotsissa
ja yhtena keihdankéarkena on tutkimustoiminta metallivalimoiden CO2-paéstdjen vahenté-
miseksi. Finn Recyclingin innovatiivinen ratkaisu metallivalimoiden muottijatehiekan kierra-
tykseen on CO2-paastovahennystavoitteisiin tervetullut ratkaisu ja Ruotsi nain ollen luon-
teva vientiliiketoiminnan aloitusmaa Finn Recyclingille. (Svenska Gjutreriféreningen 2022.)

1.2 Kohdeorganisaatio

Finn Recycling on toisessa polvessa toimiva, yrittdjavetoinen PK-yritys. Aikaisempi toiminta
perustui metalliromun keraykseen ja lajitteluun (Wesin 2021). Finn Recycling on onnistu-
neesti muuttanut liikketoimintansa suuntaa kiertotalouden piirissd véhemman kilpaillulle sek-
torille- hiekankierratykseen. (Kolster 2021.) Kim W. Chan ja Mauborgne Renée kirjassaan
Blue Ocean Strategy vuodelta 2005 kuvaavat hyvin taté liiketoiminnan strategiaa. Perintei-
sessé saturoituneessa kilpailutilanteessa yritykset kilpailevat rajusti toisiaan vastaan hyvin-
kin samankaltaisilla tuotteilla ja palveluilla. Tallgin yrityksen strateginen keskittymiskyky me-
nee puolustautumiseen kilpailijoita vastaan ja ylipdataankin kilpailijoihin keskittymiseen, jol-
loin oma tekeminen jd4 vahemmalle huomiolle. Puhutaan Punaisen Meren kilpailutilan-
teesta, jossa punainen varina kuvaa verista kilpailua samoista asiakkaista. Kilpailutilan-
teessa, jossa kilpailevat brandit tuotteineen ja palveluineen rupeavat pikkuhiljaa muistutta-
maan toisiaan, asiakkaan valintakriteerind on useimmiten hinta. Tasta seuraa se, etta pit-
kalla aikavalilla tarkasteltuna riski yritysten liikevoiton pienenemiseen kasvaa ja kannatta-
vuus heikentyy. Sita vastoin yritys, joka ei keskity kilpailijoiden tekemisen liialliseen seuraa-
miseen ja heidan varaltaan puolustautumiseen mahdollistaa itselleen voimavarojen kayton
oman toimintansa kehittamiseen kilpailijoista poikkeavalla tavalla. Mahdollisesti taysin sa-
moilla markkinoilla, mutta taysin eri lailla tehden. Puhutaan Sinisestéa Meresté- Blue Ocean,
jossa kilpailu on pienté tai lahes olematonta. Paastadkseen Siniselle Merelle, yrityksen yksi
tarkeimmistd asioista on ymmartad arvoinnovaation merkitys. Mité poikkeavaa, asiakaalle
huomattavasti kilpailijoita enemman yritys voi tarjota. Jotain semmoista mista on asiakkaalle
konkreettista hyotya ja mitd ei oikein voi verrata mihinkdan tarjolla olevaan markkinoilla.
(Kim & Mauborgne 2005.)

Blue Ocean strategian mukaisesti Finn Recylingin strategia tulevaisuuteen on kilpailla ilman
kilpailua (Kim & Mauborgne 2005, 12). Toisin sanoen, vaikka ndenndisesti valimoalalla on
olemassa tekniikkaa hiekankierratykseen, niin vastaavaa hyvin korkeaan kierratysastee-
seen pystyvaa laitteistoa ei ole olemassa markkinoilla. Edelleen Finn Recyclingin liiketoi-
mintamalli eroaa huomattavasti alalla kaytdssa olevasta, huomattavia pddomia sitovista
laitteistojen ostamisista, sen kaytdn mukaiseen "pay by use” -laskutukseen (Finn Recycling



2022). Talla liketoimintaidealla ja innovatiivisella tuotteella Finn Recycling on jo toimintansa
alussa lopettanut kilpailemisen kilpailijoita vastaan tdysin omalla strategiallaan. Pitkaan
alalla toimineiden kilpailijoiden brandit, luonnostaan kilpailun tiivistyessa, rupeavat muistut-
tamaan toisiaan. Tastd on seurauksena se, ettéd loppuasiakkaan lopulliseen hankintapaa-
tokseen vaikuttaa yha enenevissa maarin hinta. Kaanteisesti, yrityksen minka tarjoama
tuote tai palvelu eroaa huomattavasti kilpailijoiden vastaavista, ilman etta niita voidaan var-
sinaisesti vertailla keskenaén, on mahdollista saada aikaiseksi huomattava etu likevaihdon
kasvussa, seka liikevoiton maarassa. (Kim & Mauborgne 2005, 4-8.)

Ajoitus on yksi liiketoiminnan oleellisimpia asioita. Hyvakaan tuoteinnovaatio ei ly6 itsedan
lapi, mikali markkinoille tulon ajoitus on epéedullinen- aika tulee olla kypsa. Toisinaan inno-
vaatio voi olla niin aikaansa edelld, ettd asiakaskunta ei yksinkertaisesti ota sitd henkisesti
vastaan, tai ymparoivan liikketoimintaympariston lait, sdadokset ja normit eivat tue innovaa-
tion markkinoille paasya. Kaynnissa oleva maailmanlaajuinen megatrendi ympéaristdarvo-
jen, kiertotalouden ja CO2- paastovahennysten saralla on luonut Finn Recyclingin modu-
laariselle hiekanelvyttimelle suotuisan ajoituksen markkinoille tulolle. Innovaativisena tuot-
teena Finn Recyclingin hiekanelvytin on ilman suoranaista kilpailijaa ja meneillaan oleva
aika on mahdollistanut Finn Recyclingin pddsemisen suoraan Sinisen Meren markkinoille.
(Kortelainen 2019, 34.)

Hiekankierratys sektorilla Finn Recycling on omaan kayttéon kehittdnyt kalustoa ja siina
samalla ikdan kuin vahingossa tulleet kehittaneeksi ainutlaatuisen laitteiston teollisuuden
materiaalivirtojen optimoimiseksi, kustannusten sdastamiseksi ja huomattavaan CO2-
paasttjen alenemiseen. Kertaalleen kaytetyn valimohiekan uudistavaa, regeneroivaa lait-
teistoa on jo pitkélle kehitetty mm. Aalto- yliopiston kanssa tutkimushankkeilla ja pilotointi-
vaihe omalla tehtaalla on suoritettu onnistuneesti jo kolmen vuoden ajan. Metallivalimoissa
kaytetaan suuria maaria luonnon hiekkaa valumuoteissa, ja huomattava osa tasta muotti-
hiekasta on kertakayttoista, joka valuprosessin jalkeen kuljetetaan "rekoilla” kaatopaikoille
kaikkine valuprosessista sisaltyvine myrkkyineen. (Hikaru ym. 2020, Finn Recycling 2022.)

Finn Recycling on kehittanyt hiekan kasittelyyn liittyvia ratkaisuja vuodesta 2017 ja kehitys-
tyd on pitkalti rahoitettu yhtién muun likketoiminnan tuotoilla ja erilaisilla hankerahoituksilla.
Yhti6 on onnistunut kehitystydssé hyvin ja kaupallinen toiminta on ollut kaynnissa jo yli kah-
den vuoden ajan. Perusliiketoiminta on saatu hyvin kayntiin ja asiakaskuntaa saadaan va-
limohiekkojen kasittelyyn koko ajan lisda ja kansainvalinen liiketoimintakin on alkanut siir-

rettavien hiekanelvytysyksikdiden osalta. (Wesin 2022.)

Finn Recyclingilla on heti laitteiston lanseerauksen alkuvaiheessa tarkoitus voimakkaasti
hakea markkinoita ulkomailta, 1ahinn& Euroopan alueelta (Vaisanen 2017, 106). Vastaavia,
yht& suureen kierratysasteeseen pystyvia laitteistoja ei markkinoilla téalla hetkella ole ja nyt



olemassa oleva megatrendi CO2-paastdjen alentamiseksi ja ylipdatansakin materiaalien
kierratettavyyden suhteen luo erinomaisen markkinan yrityksen tuotteelle. Ruotsin ja Sak-
san markkinoilla on tehty esiselvitysta ja todettu, ettd vastaavalla tekniikalla olevaa laitteis-
toa ei ole kaytossa eika kenellakéan laitevalmistajalla tarjottavanaan. (Nieminen 2021.)

Finn Recycling on teollisuushiekkajatteiden kéasittelyyn erikoistunut yritys, jonka nykyinen
liiketoiminta perustuu vahvasti valimoiden kayttdman hiekan elvytykseen ja elvytetyn hiekan
uusiokayttéon. Yhtié on kehittéanyt ja patentoinut hiekan termisen regenerointijarjestelman,
joka toimii keskitetyssa regenerointilaitoksessa Suomessa. Kaupallinen toiminta on alkanut
tammikuussa 2019. Asiakasvalimot ovat onnistuneet nostamaan kierratysastetta merkitta-
vasti ja syntyvan jatehiekan maaraa on kyetty vahentamaan 80-90 %. (Finn Recycling
2022))

Resurssitehokkaassa tuotannossa myds jatteilld on merkittava rooli. Se mika aiemmin ka-
sitettiin kustannuksia aiheuttavaksi kaatopaikkajatteeksi, voikin jatkossa olla arvokas kier-
totalouden raaka- aine. Joko yritykselle itselleen tai toiselle, joissakin tapauksissa jopa kol-
mannelle osapuolelle saakka. Taméan suuntauksen voimistumista edesauttaa se, etta
raaka- aineiden rajaton saatavuus ei ole enaa yrityksille itsestédédnselvyys. Hintaheilahtelut
sekéd raaka- aineiden, ettd energian hinnoissa on saanut yritykset miettimaan resurssite-
hokkaampaan toimintatapaan siirtymista. (Lampikoski & Sippo 2013.) Lahitulevaisuuden
tavoitteena Finn Recyclingilla on hyddyntdd uutta teknologiaa siten, ettd asiakaskuntaa
saadaan laajennettua my6s muille teollisuuden aloille, kuten esimerkiksi voimalaitoshiek-
kaan ja elvytetyn, kertaalleen kaytetyn voimalaitosten petihiekan kayttdon rakennusainete-
ollisuuden kuivatuotteissa. Tahdn mennessa, maailmanlaajuisesti, niin valimot kuin myods
voimalaitokset ovat joutuneet kuljetuttamaan kaytetyn hiekkansa kaatopaikoille- tasta on
koitunut kustannuksia asiakasyrityksille ja haitallisia paast6ja ympéaristoon (Hikaru ym.
2020). Yhtion tavoitteena on luoda kiertotalouden liiketoimintamalli, jossa kaytetty valimo-
hiekka uudistetaan valimoissa uudelleen kéaytettavaksi ja/tai myytavaksi voimalaitosten tu-
lipesien petihiekaksi. Edelleen kun petihiekka on teknisesti tullut loppuun kaytetyksi, se uu-
distettaisiin Finn Recyclingin termisella regenerointilaitoksella myytavaksi rakennusainete-
ollisuuteen esimerkiksi laastien materiaaliksi. (Sappinen 2018, 30.) Nain toimien neitseelli-
sen luonnonhiekan kayttétarve koko kiertosyklin sisélla vahenisi dramaattisesti, samoin il-
maston lAmpenemista aiheuttavat CO2-p&astot (Sitra 2021). Liséksi keskeisena kasvute-
kijana yhtiolla on tarkoitus rakentaa, myyda ja vuokrata modulaarisia, liikuteltavia hiekan
elvytyslaitoksia valimaille ja teollisuusasiakkaille sekd Suomessa ja kansainvalisesti. (Finn
Recycling 2022.)

Finn Recyclingilla on talla hetkellda yksi keskitetty laitos Suomessa, jossa voidaan kasitella
useita eri teollisuushiekkalaatuja ja palvella asiakkaita monipuolisesti. Keskitetyn re-
generointilaitoksen avulla voidaan vahentdd noin 73 prosenttia hiilidioksidipaastoja



Suomessa nykytilanteeseen verrattuna. Jokaista Finn Recyclingin laitoksella kasiteltya ton-
nia kohden saastetaan 91,9 kg CO2-paastoja, kun hiekka kiertaa kayttokohteesta toiseen.
Kierratysketjun pituuden mukaan hiekan kierratyksella voidaan saavuttaa kasiteltya tonnia
kohden keskimaarin 50—100 kilogramman hiilidioksidipaasttjen sdastopotentiaali. Neitseel-
lisen hiekan jalostukseen liittyy myds ympadrist66n kohdistuvaa rasitusta, otto tuhoaa otta-
misalueen geologisia ja biologisia luonnonesiintymi&, heikentaa kasvillisuuden elinmahdol-
lisuuksia, lisé& pohjaveden likaantumisriskia seka vaikuttaa haitallisesti maisemakuvaan.
Kierratyksen avulla sdastetdan merkittavia maaria luonnonmateriaalia (Finn Recycling
2021, Investointitukihakemus.)

Finn Recyclingin likeidea on vuokrata asiakasyrityksille modulaarisia hiekan uudistamislait-
teistoja avaimet kdteen- periaatteella, kiintealla hinnoittelulla, monivuotisilla sopimuksilla.
Toiminta sisaltaa laitteiston toimituksen asiakasyritykselle, kayttokuntoon asennuksen seka
kayton aikaiset huollot ja korjaukset. Asiakasyritysten valitdon etu on siing, etta heilla ei si-
toudu pddomaa investointiin ja ettd he paasevat matalalla kynnyksella kiinni alan edellaka-
vija tekniikkaan, josta on valittdmaét taloudelliset ja ilmastolliset edut yritykselle. Yhden mo-
dulaarisen hiekanelvyttimen kapasiteetti riippuu pitkélta siitd mita sideainetta metallivalimo
muottihiekassaan kayttaa. (Finn Recycling 2022, Nieminen 2021.)

Modulaarisuus mahdollistaa liiketoimintamallin nopean skaalauksen kansainvalisille mark-
kinoille. Tastd on huomattava etu siing, ettd mahdolliset kilpailijat eivat kykene kopioimaan
laitteistoa ja muutenkaan pysymaan teknisesti perassa siiné tahdissa, kun Finn Recyclingin
on mahdollista laajentua markkinoille. Modulaarisuus ja nopea skaalaus mahdollistaa yk-
sikkdhintojen madaltumisen hyvin nopeasti kansainvalistymistoiminnan aloittamisen jal-

keen ja markkinoille levittaytymisen nopeasti. (Flyvbjerg 2021.)
1.3 Tavoitteet, tutkimuskysymykset ja rajaukset

Taman tutkimuksen tarkoitus on selvittda myyntiprosessin vaiheet, miten Finn Recyclingin
liikeidea myydaan Ruotsin vientimarkkinoille. Eli mita kaytdnndssa tarkoittaa tydmaarana,
selvityksing, ajankayttona jne. ensikontaktista siihen hetkeen, kun Finn Recyclingin hieka-
nelvytin on toiminnassa asiakkaalla ja tuottaa tulovirtoja Finn Recycklingille ja nain mallintaa
myyntiprosessin vaiheet.

On tarkeaa Finn Recyclingille saada tieto siitd minka verran resursseja, niin taloudellisia,
henkil6ina ja ajankaytdllisesti on varattava/tehty kauppa. Finn Recyclingin kunnianhimoiset
tavoitteet on kirjattu Finn Recyclingin strategiaan. Mutta tietoa siitd, mink&laista resurssimi-
toitusta yritys tarvitsee tavoitteen saavuttamiseksi, sita ei vientimarkkinoilta ole. Taméa on
tarke&a niin henkilokunnan rekrytoinnin ndkodkulmasta, kuin myods pitkajanteisen rahoitus-
suunnitelman luomiseksi. Toiminnan tassa vaiheessa on luonnollista, etté tuotot eivat kata



kuluja. Nain ollen rahoittajille pitaa pystya konkreettisesti osoittamaan aikajanne, miten tu-
loja rupeaa muodostumaan esisopimuksista lahtien.

Paatutkimuskysymys on:
Mitké& ovat vientiliiketoimintaprosessin avainkohdat?
Alatutkimuskysymyksina ovat

- aikajana

- metallivalimoiden hiekankayton perustiedot
Aikajana

Taman tutkimuksen tavoite on tuottaa Finn Recyclingille vientiliiketoiminnan vaiheet ja tieto
siitd kauanko menee aikaa ensikontaktista asiakasyritykseen siihen, kun hiekan elvytinlai-
tos rupeaa tuottamaan tulovirtoja Finn Recyclingille? T&ata aihetta varten tutkimukseen si-
séltyy myos paivékirjan pito, jolla selvitetddn myyntiprosessin aikajana ja verrataan sita sii-
hen, kuinka hyvin tdma aikajana peilautuu vientimyyntiprosessin tutkimusaikatauluun ja ta-
man tutkimuksen lopputuloksena kehitettyyn vientimyynnin myyntiprosessiin.

Kysymyslomakkeen teko Kaynti Pilottivalimoilla
valimoille Aiesopimus Ensimmainen
i Rtk Yhteydenotto ensimmaisen laitetoimitus sopimus
RIS LUKt Pilottivalimoihin Pilottivalimon kanssa

Marraskuu 2021 Tammikuu 2022 Maaliskuu 2022 Toukokuu 2022

P

\ 4 L 4 A 4 \ 4

Joulukuu 2021 Helmikuu 2022 Huhtikuu 2022 Kesakuu 2022

Tilannekuvaan Teams- palaverit Pilottivalimoiden hiekan Ehdotus
perehtyminen Pilottivalimoiden koe- erdn testaus vientimyyntiprosessiksi
Ehdotus kanssa Ruotsin
Pilottivalimoiksi Yritysesittely, valimoyhdistyksessa

kysymyslomake vierailu

Kuvio 1. Vientimyyntiprosessin tutkimusaikataulu ja suunnitelma
Kysely metallivalimoiden hiekankaytosta

Alatutkimuskysymyksia, jotka ovat oleellisia Finn Recyclingin tietéd asiakkaistaan seka lait-
teiston teknisen spesificaation takia, ettd myds hiekanelvyttimen vuokrahinnoittelun kan-
nalta ovat kohdevalimoille tehty haastattelututkimus ja siihen liittyva kyselykaavake, jota on
talla tutkimuksella pilottivalimoiden vastuuhenkil6illa testattu (Vehkalahti 2019, 44).



Tutkimus on rajattu koskemaan n. 150 km sateella Tukholmasta toimivia PK- kokoluokan
metallivalimoita, joilla ei ole Kiina- yhteyksia omistuksessa tai tuotannossa. Nama pilottiva-
limot tutkimuksen tekija on valinnut valimolistauksesta, jonka Ruotsin ymparistinstituutti
IVL on konsulttitoimeksiantona Finn Recyclingille tehnyt.

Varsinaiset tutkimuskysymykset liittyvét oleellisesti siihen, ettd Finn Recycling saisi tietoa
seka tuotteensa hinnoittelua varten, ettd kassavirta ennusteen tekemiseen siitd hetkesta
lahtien, kun kauppa on toteutettu. Naitd ennusteita tukee aiemmin mainittu prosessipaiva-
kirja ja taman tutkimuksen tuloksena syntyva myyntiprosessi aikamaareineen.

My0Gs teknisessa mielessé on tarke&éd saada riittavat perustiedot asiakasyrityksilta. llman
nailla alatutkimuskysymyksilla saatuja tietoja ei voida tehda toimitussopimusta hiekan elvy-
tyslaitoksesta. N&in ollen tdman tutkimuksen kysymykset tullevat palvelemaan Finn Recy-
clingin myyntiprosessia myds tulevaisuudessa.

1.4 Tutkimusmenetelmat

Myyntiprosessin luominen talla tutkimuksella jaottuu laajemmassa kuvassa tutkimusaihee-
seen, kauanko menee ensikontaktista asiakasyrityksen kanssa siihen hetkeen, kun Finn
Recycling saa liiketoimintaideansa mukaisesti tuloja. Téaté varten on kaytéssa ollut péaiva-
kirja.

Kvantitatiivinen maarallinen tutkimus

Kyselytutkimus on enimmékseen maarallista tutkimusta, jossa sovelletaan tilastollisia me-
netelmia. Kyselyaineistot koostuvat pd&osin mitatuista luvuista ja numeroista, silla vaikka
kysymykset esitetdén sanallisesti, niin vastaukset ilmaistaan numeerisesti. Sanallisesti an-
netaan taydentavia tietoja tai vastauksia kysymyksiin, joiden esittdminen numeroina olisi
epakaytanndllista. (Vehkalahti 2019, 13.)

Kyselytutkimus pilottivalimoille on toteutettu osittain kvantitatiivisesti. Tama on perusteltua
monissa avain kysymyksissa, joihin on mahdollista vastata numeraalisesti ja jotka ovat t&-
ten helposti tilastoitavissa ja verrattavissa keskenaan. Kvantitatiivisessa tutkimuksessa tut-
kimustavat edellyttavat aiheen tarkkuutta ja etukateen hyvin selvilla olevaa ongelmanaset-
telua (Hirsjarvi ym. 2007, 81-82).

Kvalitatiivinen kyselytutkimus

Kyselytutkimuksessa mittaus tapahtuu kyselylomakkeella. Kun vastaaja tayttaa lomakkeen,
on siihen enda myohaista tehda muutoksia, joten lomake on todella syyta suunnitella huo-
lellisesti. Koko tutkimuksen onnistuminen riippuu mitd suurimmassa maarin lomakkeesta.

Ratkaisevaa on se, kysytaanko sisallbllisesti oikeita kysymyksia tilastollisesti mielekkaalla



tavalla. Kumpikaan ei yksin riita. Hyva kyselylomake on kokonaisuus, jossa toteutuvat seka
siséllolliset etta tilastolliset ndkdkohdat. (Vehkalahti 2019, 20.)

Kyselytutkimuslomake kohdeyrityksille on toteutettu yhteistydssa tilaajaorganisaation, Finn
Recyclingin kanssa ja se sisaltaa oleelliset tiedot mitd jatkossa arvellaan tarvittavan asia-
kasyrityksiltd neuvottelujen alkuvaiheessa. Kyselytutkimuslomake sisaltdd myos kysymyk-
sid, jotka eivat tilastollisesti ole merkitsevia, vaan niiden tarkoitus on samalla auttaa Finn
Recyclingin johtoa saamaan kokonaiskuvaa asiakaskunnasta.

Kyselytutkimukseen liittyy oleellisena osana haastattelut, jotka haastateltavien luvalla on
nauhoitettu ja myohemmin tarvittaessa litteroitu. Kaikkiin kysymyskaavakkeen kysymyksiin
ei ole mahdollista vastata numeraalisesti tai yksinkertaiselle Kylla tai Ei-tyyppisella vastauk-
sella. Haastatteluiden avulla tutkimuksen tekija pystyy saamaan yleiskuvan pilottivalimoi-
den toiminnasta ja néin selvittamaan talta pohjalta myyntiprosessin avainkohdat. (Kananen
2015, 88-90.)



2 Myynnin kuvaus
2.1 Myynti kasitteena

Myynti on joko henkildiden valistd, yritykseltd henkildlle tai yritysten valistéd kaupankayntia,
jossa myydaan joko tuotetta tai palvelua. Myynti on parhaimmillaan yksiléiden ja/tai yritys-
ten vdlista soljuvaa kommunikointia, jossa pyritaan loytamaan asiakkaalle soveliain ratkaisu
hanen kulloiseenkin ongelmatilanteeseensa. (Rubanovitch 2018, 145-146.) Yleisimmat
myynnin tavat ovat joko B2C- tai B2B-myynti. B2C-myynnissa yritys myy tuotetta tai palve-
lua suoraan kuluttajalle. B2C tulee sanoista "business to consumer”, eli liiketoimintaa kulut-
tajan suuntaan. Talldin usein kauppasumma on pienehko, ja kaupasta paattavia tahoja on
vahan, usein yksi henkild. Lisdksi koko myyntitapahtuma voi olla hyvinkin nopea prosessi.
Tyypillista kuluttajamyynnissa on myds myyntitapahtumien suuri lukumaaréa. B2B-myyn-
nissa sitd vastoin myyntikerrat voivat olla harvemmassa, mutta kauppojen keskihinta on
useasti huomattavan korkea verrattuna B2C-myyntiin. B2B tulee sanoista "business to bu-
siness”, eli kahden yrityksen valinen myyntiprosessi. Siind missd B2C-myynnissé ostaja on
usein maallikko, niin B2B-myynnissa myyijat usein kohtaavat asioista, tuotteesta tai palve-
lusta ja alasta yleensakin hyvin perilla olevat ostajat. Tama johtaa helposti hyvinkin pitkiin
ja vaativiin myyntineuvotteluihin. B2C-asiakkaat tekevat usein ostopaattksia pelkastaan
tunteen varassa ja impulsiivisesti. Myynnin aikajanne voi olla hyvinkin lyhyt. Karkeimmillaan
taman voi esimerkin omaisesti olla autokaupan esittelypéiville ilmaiselle kahville tulleen ela-
keldisen koeajamatta tekema henkildautokauppa. B2B-myynnissa sitd vastoin myyntipro-
sessia suoritetaan pitkaan, jopa useista kuukausista vuosiin. Ammattiostajat yrityksissa
odottavat nykyisin myyjayritykseltd enemman kumppanuutta pelkdn myymisen sijaan. Hy-
vin yleista valmistavan teollisuuden parissa on mm. se, ettd B2B-myyja osallistuu aktiivisesti
asiakkaan ongelman ratkaisuun ja on jossain maarin jopa osa asiakkaan tuotekehitysta.
(Alma Talent 2020.)

luonnollista, koska hehan sen lopullisen ostopaatdksen tekevat yhdistelemalla oman asioi-
den tutkimisen tiedon sek& eri myyntiorganisaatioilta saadun informaation sek& hinnan si-
saltdvan tarjouksen maksu- ja takuuehtoineen. Myyjélle sen oikean paattdjan loytaminen
voi olla hyvinkin haasteellista, varsinkin kasvottomissa kansainvalisissa yrityksissé, joissa
henkildiden yhteystiedot harvoin ovat I6ydettavissé avoimista lahteista kuten kotisivuilta. On
myo6s jo pitkaan ollut vahvistumassa trendi, etta yrityksen paattaja on vain se lopullisen ti-
lauksen tekeva henkild ja se perustavaa laatua oleva paatos hankittavasta palvelusta, tuot-
teesta tai jarjestelmasta tehdaankin asiakasyrityksen niin sanottujen vaikuttajien toimesta.
Vaikuttajat ovat monesti tuotteen tai jarjestelman lopullisia kayttdjia, joilla todellisuudessa
onkin se paras tieto mité palvelulta, tuotteelta tai jarjestelmalta vaaditaan. Tata trendid tukee
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ja vahvistaa se suuntaus, etté yritykset ovat yha enenevissd maarin herdnneet pitamaan
huolta omista osaajistaan ja antavat ndin heille yha suurempia mahdollisuuksia vaikuttaa
oman tydsuorituksensa sisaltéon tarvittavine tydkaluineen. Nain ollen myyjan tulisi ensikon-
takteista lahtien pyrkia selvittdméan asiakasyritysten paattajien lisaksi myods asiakasyritys-
ten vaikuttajat ja tuotettava heille omanlaistansa myynnin vaikuttamismateriaalia, seka ol-
tava myds heidan kanssaan yhteydessa sellaisella bisneskielella mik&a on kulloisellekin vai-
kuttajaryhmalle sovelias. (Laine 2015, 172—174.)

2.2 Kotimaan myynti

Kotimaan myynti Suomen osalta kasittdd tavaroiden tai palveluiden myynnista saadun lii-
kevaihdon. Kotimaan myynniksi Suomessa lasketaan Manner-Suomen sisdinen myynti,
kuin myds Manner-Suomesta Ahvenanmaalle ja Ahvenanmaalta Manner-Suomeen suun-
tautuva myynti. (Tilastokeskus 2021, 1.)

Suuri osa yrityksista harjoittaa kotimaan myyntia myymalla palveluita, tuotteita tai jarjestel-
mia joko kuluttajille suoraan tai epasuorasti tai sitten B2B-periaatteella eri myyntikanavia
hyédyntaen. On hyvin ymmarrettavaa, ettd maantieteellisesti rajatulla alueella oman koti-
maan markkinoilla on yrityksen huomattavasti helpompaa toimia verrattuna vientimarkkinoi-
hin. Huolimatta siita, ettd maan sisalla on erilaisia murrealueita ja eri heimojen vélisia luon-
teenpiirre eroja, voidaan kuitenkin ymmartaa, ettd Suomen sisainen kulttuuri ja likketoimin-
taympaéristd on hyvin homogeeninen. Kotimaan markkinat kasitetddn monesti hyvin kulut-
tajaldhtdisesti ja keskustelun painopiste monesti onkin julkisuudessa kuluttajien ostovoima
(EK 2015).

2.3 Ulkomaan myynti

Ulkomaan kauppa on kahden eri maan vdlista tavaroiden ja palveluiden myyntia ja osta-
mista. Ulkomaankauppa on pienelle vientivetoiselle maalle, kuten Suomelle, elintarkeaa.
Kansantalouden sisalla pydriva raha ikdan kuin kuluu pikkuhiljaa pienemmaéksi. Jotta Poh-
joismaista elintasoa ja hyvinvointivaltiota voidaan yllapitéda, on viennista sisaan tulevan ra-
han merkitys aivan kiistaton. N&in kansantaloudessa sisélla oleva raha ei kulu, vaan se
pitda kokonsa tai jopa pystyy kasvamaan. Vaihtotase, jossa verrataan tuontia vientiin, olisi
pitkén ajan tarkastelussa oltava positiivinen, toisin sanoen niin etta viennin arvo olisi suu-
rempi kuin tuonnin. Onkin selvaa, etta vienti on valtiovallan erityisessa suojeluksessa ja
intressin piirissa. Pienimmillaan se nakyy verovaroin toteutetuissa neuvontapalveluissa joi-
hin vientiyritykset ovat tutkitustikin tyytyvaisia ja isoimmillaan mm. talvisen kauppameren-
kulun mahdollistavissa jadnmurtajissa (Sahari 2017; Valtioneuvosto 2022).
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Vientitoiminnan aloitus on paasaantoisesti hyvin kallista. Huolimatta siita, etta vientimarkki-
noilla olisi huomattavakin potentiaali ja taloudelliset houkutukset, niin varsinkin PK-kokoluo-
kan yritysten kannattaisi vakiinnuttaa asemansa ja taloustilanteensa ensin kotimarkkinoilla
(Vaisadnen 2017, 14.) Aina tama ei ole mahdollista. Varsinkin innovaatioyritykset voivat koh-
data realiteetin, ettéa kotimarkkinoilla ei ole riittdvasti kysyntaa tai edes potentiaalia heidan
tuotteelleen, jolloin ainoaksi vaihtoehdoksi jaa vienti ja markkinoiden hakeminen kansain-
valisiltd markkinoilta (Vaisdnen 2017, 31). Ruotsi kulttuurillisesti hyvin samankaltaisena
maana omaa luontaisen toisen kotimarkkinan Suomalaisyrityksille. Laadukkaille tuotteille ja
palveluille on kysynt&d&, kunhan myyntiargumentit ovat kohdallaan. Ruotsalaiset ovat luon-
nostaan hyvia myynnin ja markkinoinnin saralla, joten luonnostaan hieman vaatimattomille
Suomalaisille tdssa on selva haaste. Myds vaatimustaso laadun ja palvelutason suhteen on
Ruotsissa korkeammalla kuin Suomessa. (Lehtisen 2021, Skoglundin 2017 ja Wennerhol-
min 2020 mukaan.)

Aloittaessaan vientitoiminnan, yrityksen omistajien, hallituksen ja operatiivisen johdon tay-
tyy ymmartaa se, ettd mitdan pikavoittoja ei voi saavuttaa. Tulokset toiminnasta tulevat pi-
temmalld aikavalilla, useimmiten aikaisintaan muutaman vuoden sisalla. Tama vaatii yrityk-
seltd joko ennestddn vankkaa taloutta onnistuneen kotimaan toiminnan siivittamana tai sit-
ten vakaita sijoittajia, joilla on pitkajanteisyytta ja ndkemystéa vientitoiminnan etukateispai-
notteisesta kulurakenteesta. Onnistuakseen viennissa, yrityksen hallituksella ja operatiivi-
sella johdolla, sekéd myds kaytanndn tydn tekevilla asiantuntijoilla tulee olla vankka yhteinen
nakemys vientitoiminnan tarpeellisuudesta seka suunnasta. Ylhaalta kaadettuna kaskyna
homma ei toimi. Varsinkin uudenaikaisessa modernisti johdetussa yrityksessa kaytannon
tyon suorittavat asiantuntijoita tulee kuunnella ja heid&t tulisi my6s sitouttaa vientiprojektiin.
(Vaisadnen 2017, 35.) Yhta tarke&a kuin yrityksen henkildston kokonaisvaltainen sitoutumi-
nen, on my@s vientid suunnittelevan yrityksen huolellinen perehtyminen vientimaan yritys-
kulttuuriin, lainsdadantéon, kilpailijoihin ja niin edelleen. Varsinkin oma asema kilpailijoihin
verrattuna pitda selvittdd hyvissa ajoin. Kilpailijoista kaiken mahdollisen tiedon saaminen
on avainasemassa. Sité vientiyritys voi hankkia eri metodein muun muassa internetin
kautta, some-kanavia seuraamalla tai vaikkapa aktiivisesti messuja kiertamalla.

Vientimyynnin aloittaminen on suuri ponnistus PK-yrityksille. Tapoja aloittaa vientitoiminta
on yhtéd monta kuin on viennin aloittavia yrityksiakin. Joitakin perusasioita jokainen vienti-
myyntia harjoittava organisaatio joutuu vaajaamattd kohtaamaan. Naita ovat muiden mu-
assa kohdemaan kulttuurin ja vallitsevan taloustilanteen tuntemus seka poliittinen tilanne.
On myds asioita, myynnin steppeja, jotka eivat juurikaan eroa kotimaan myynnista. Naita
ovat mm. myyntineuvottelun perusvaiheet: myyntineuvottelun avaus, asiakkaan tarvekar-
toitus, ratkaisun esittdminen, asiakkaan huolenaiheiden kasittely, hinnan perustelu, kaupan
paattaminen ja asiakkaan jalkihoito sekd mahdollinen lisamyynti (Hanti ym. 2016).
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Vientimyynnin helpottamiseksi ja ennen kaikkea myyntihenkiloston voimavarojen keskitta-
miseksi oleelliseen vientiyrityksen kannattaisi investoida nykyaikaisiin Datateknologian ty6-

kaluihin, jotka mahdollistaisivat monen perusrutiinitydn automatisoinnin. (Alma Talent
2020.)
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3 Vientiliiketoiminnan johtaminen

Yrityksen vientiliiketoiminta on késitteend huomattavasti suurempi kokonaisuus kuin pelkk&
myynti itsessaédn. Vientipdatos tulee tehdd yhdessa hallituksen ja toimitusjohtajan kesken
yrityksen strategian mukaisesti (Vaisanen 2018, 35). Vientiin ja vientimyyntiin liittyy enem-
man riskeja kuin kotimaankauppaan. Yrittajien (2019) verkkosivuilla korostetaan, ettd on
tarkeaa ennalta suunnitella vientistrategia, joka pohjautuu riittaviin taloudellisiin ja fyysisiin

resursseihin.

Yhta térkead, jos ei jopa tarkedmpaa kuin strategian luominen, on sen ymmartadminen or-
ganisaation eri tasoilla. Eri tehtavénkuville organisaation moninaisissa tehtavissa henkilos-
tolla usein on hyvinkin erilainen koulutus- ja ty6tausta, jolloin saman strategian ymmartami-
nen voi olla hyvinkin toisistaan poikkeavaa. Mitda isommasta yrityksestd on kyse, niin sita
moninaisempi on myos tyontekijoiden kulttuurillinen, kielellinen ja etninen tausta. Nama eril-
laiset taustat vaikuttavat voimakkaasti siihen, miten henkilosto kokee strategian. Yritysjoh-
don suurena haasteena on viestia lapi organisaation eri tasojen, mahdollisesti jopa eri mai-
den ja maanosien valilla strategiasta siten, ettéd se tulee yhtenevaisesti ymmarretyksi hen-
kilostdssa ja nain varmistaa yrityksessa kaytdssa oleva yhtenevainen bisneskieli. (Ka-
mensky 2008, 32.)

Yrityksissa ei johdeta visioita, missioita, arvoja tai strategioita. Yrityksissa johdetaan ihmi-
sid, yksittaisid henkilditd, jotka sitten omista lahtokohdistaan toteuttavat yritysjohdon aset-
tamat tavoitteet. Kuinka hyvin nAma tavoitteet saavutetaan, perustuu hyvin pitkalti siihen,
kuinka hyvan tiimin erilaisista ihmisista yritysjohto on osannut koota ymparilleen ja miten
johto onnistuu kohdentamaan huomionsa kulloinkin tarvittavaan toimintaan ja miten johto
on onnistunut rakentamaan luottamuksen itsensa ja henkiloston vélille. (Kamensky 2008,
50-52.) Jatkossa yritykset tulevat kohtaamaan yha suurempia haasteita sopivien, potenti-
aalisten henkildiden palkkaamiseksi. Covid19- pandemian mydtd monen tyéntekijan arvot
ja odotukset tydnantajaa kohtaa ovat muuttuneet radikaalisti- monella alalla on siirrytty tyon-
tekijan markkinoihin. Yhtaalla uusilla rekrytoitavilla tydntekijoilla tulisi olla monenlaista, uut-
takin osaamista, mutta toisaalta he samalla asettavat yrityksille, joille suostuvat tulemaan
toihin, yha suurempia vaatimuksia mm. yritystoiminnan eettisyyden ja lapinakyvyyden suh-
teen. Myds se miten ty6td saa ja pystyy yrityksessa tekemaan, on muuttunut radikaalisti
pandemian mydta. Tama asettaa yritysjohdon uuteen haasteelliseen tilanteeseen. Menes-
tyakseen jatkossa yha tiukkenevilla tyéntekijamarkkinoilla, vientiyrityksen johdon tulisi olla
paivittdnyt tietonsa ja ymmarryksensa tahan paivaan, jotta he ymmartaisivat minkéalaiset
arvot rekrytoinnissa ovat merkitsevia tulevaisuudessa asiantuntijoita palkattaessa. (Burk-
hardt 2021)
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Yritysjohdon, vientiliiketoimintaa toteuttaessaan tulisi huomioida henkilokunnan palkkauk-
sessa, seka muissa motivoivissa kannustimissa asiantuntijahenkildstén pitkakestoinen pal-
kitseminen. llman ammattitaitoista, itsensa jatkuvaan kehittamiseen motivoitunutta ja hyvan
kehityspotentiaalin omaavaa henkildstéd, vientitoiminnan johtaminen ja sita kautta vientiyri-
tys ei tule menestymaan. Jollakin merkityksellisella tavalla tdma tulee ottaa vientiyrityksessa
huomioon. Yrityksen avainhenkildstélle tulee luoda sitouttava ja kannustava jarjestelma, jo-
hon tydntekijat voivat luottaa ja josta he onnistuessaan saavat myos itse jonkin palkinnon
yrityksen menestymisen kautta. (Kamesky 2008, 351—353.) N&in teki mm. WOLT, Suomen
suurimman yrityskaupan yhteydessa, jolloin yrityksen kasvutarinassa mukana olleet avain-
henkil6t saivat oman osuutensa kauppahinnasta, ja samaa kertoi myds Suomen viimeinen
teollisuuspatruuna Antti Aarni-Wihuri Ylen dokumenttisarjan haastattelussa. (Rantala,
2021))

Moderni tulevaisuuden johtaja ei ota pelkdstaan omaa henkiléstéaan huomioon valmenta-
essaan organisaatiotaan. On luonnollista, ettd menestykseen tahtaavan vientiyrityksen joh-
don on tarjottava organisaation eri tasoilla toimiville asiantuntijoilleen riittava tuki ja tydkalut,
joilla vientiyritys voi mahdollisimman hyvin sopeutua asiakkaan toimintaan ja organisaa-
tioon. Tall6in asiakasyritys voi kokea saavansa myyjayritykselta lisdarvoa, todellista yhteis-
ty6ta, joka toimii molempiin suuntiin. N&ain aidosti asiakkaan toimintaan tutustuen, ja asiak-
kaan ongelmakohtien ratkaisuihin keskittyen, myyjdorganisaatio pystyy luomaan tilanteen,
jossa myos asiakasyritys lopputuloksena sopeuttaa omaa toimintaansa vientia harjoittavan
myyjayrityksen toiminnan mukaiseksi- yhteistydssa. (Rubanovich 2020, 20—25.)

Vientiyrityksen hallituksen on syyta toimia taysin objektiivisesti, yrityksen vientistrategian
mukaisesti vientimarkkinoille suunnatessaan. Ennen vientiin lahtemista yrityksen tulee
tehda kotilaksynsa, selvittéda ja kartoittaa hyvin kohdemaan tilanne. (Vaisénen 2017, 89.)
Osakeyhtiolain mukaan yrityksen operatiivinen johto, etupdassa toimitusjohtaja, on vas-
tuussa yrityksen taloudellisesta menestymisesta. Osakeyhtidlaissa maaritellaan, etta Yh-
tion toiminnan tarkoituksena on tuottaa voittoa osakkeenomistajille, jollei yhtiojarjestyk-
sessa maarata toisin (Finlex 2022).

Nain ollen ei ole yhdentekevaa, miten yrityksen vientiliiketoimintaa lahdetaan kehittamaan.
Yrityksen johdon on oltava itsekriittinen sen suhteen, onko yrityksella omasta takaa tai saa-
tavissa riittavaa osaamista, seka taloudellista voimavaraa kaynnistaa vientitoiminta. Kun
tdma arvio on tehty, voidaan vientiliiketoiminnan aloittamista ja vientimyyntia ruveta kartoit-
tamaan esimerkiksi Kurvisen & Sepéan (2016) esittdméan kolmen vaihtoehtoisen vientimyynti
mallin mukaisesti:

Suoramyynti
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Suoramyynnissa vientiyritys hoitaa myynnin kokonaisvaltaisesti omilla resursseillaan. Tal-
I6in yrityksella on mahdollista pitdd myynti prosessi paremmin omassa kontrollissaan ja
mahdollisesti saada myds myymastaan tuotteesta tai palvelusta parempi kate. Myyntia hoi-
tava henkilokunta on suoraan palkkalistoilla myyja yrityksella joko kotimaassa tai kohde-
maassa. Vientiyrityksella voi olla kohdemaassa varta vasten perustettu tytaryhtio, ja tyén-
tekijat voivat olla mygs taman yrityksen palkkalistoilla. Riittévan henkilokuntaresurssin, ni-
menomaan vientimaan toimintatavat tuntevan, rekrytointi voi osoittautua haastavaksi ja va-
hintdénkin kalliiksi. Ta&ma on monesti pullonkaulana vientiyrityksilla ja on usein ollut huo-
mattavana tekijana, mikali vientiyritys on epaonnistunut. (Kurvinen & Seppa 2016.)

Suoramyynnin etuna voidaan pitéa sité, etta sitd voidaan harjoittaa kotimaasta kasin, yri-
tyksen olemassa olevasta toimipisteesta kasin. Kustannuksia aiheutuu vain myyjan ulko-
maanmatkoista aiheutuvista matka-, paivaraha- ja yopymiskustannuksista. Kun vienti-
maana on Ruotsi, ndma kustannukset pysyvét hyvin kohtuullisina, isoa eroa ei ole siind
matkustaako myyntihenkild kotimaassaan vaiko Ruotsissa. Suoramyynnissa yrityksen hen-
kilokohtaisille kdynneilla asiakkailla rakennetaan luottamusta, joiden turvin myyntid voi sit-
ten hoitaa kotimaasta kasin etanakin. Henkilokohtaisilla kdynneilla rakennetaan luottamuk-
sen lisaksi avoimuuden ja lapinakyvyyden kulttuuria; vientiyritykselld on kasvot vientimaas-
saan. (Kettunen ym. 2017, 12.)

Jélleenmyyntikanava

Myynti jalleenmyyntikanavan kautta on vientiyritykselle suhteellisen riskitonta. Tallgin jal-
leenmyyja hoitaa monet maakohtaiset byrokratiaan liittyvat asiat mika on monelle pienelle
vientiyritykselle kuormittava tekija (Kettunen ym. 2017, 12). Yritys myy tuotteensa sovituilla
maksuehdoilla vientimaassa toimivalle jalleenmyyijélle, joka vientiyrityksen puolesta mark-
kinoi ja myy palvelua tai tuotetta eteenpéin. Vientiyrityksen vastuulle jaa antaa jalleenmyy-
jille koulutus palvelun tai tuotteen ominaisuuksista sen myymiseksi. Myos riittdvan ja ajan-
kohtaisen myynti- ja markkinointimateriaalin tuottaminen jalleenmyyjalle on tarkeda. Maa-
kohtaisten jalleenmyyjien kaytolla vientiyritys voi saada nopeasti laajankin myyjaverkoston.
Haittapuolena jalleenmyyjaverkoston kayttamisessa on se, ettéd kuinka vientiyritys voi var-
mistua siitd, etta kyseinen jalleenmyyja tekee tosissaan tdita vientiyrityksen palvelun tai
tuotteen eteen? Voi hyvinkin olla, ettd vientiyritys on vain yksi jalleenmyyjan lukuisista
kumppanuuksista ja viennin onnistuminen on liiaksi kiinni jalleenmyyjaverkoston yksittais-
ten myyijien sitoutumisesta, ammattitaidosta ja motivaatiosta tehda myyntityota vientiyrityk-
sen eteen. Vaikka vientiyrityksella olisikin strategiana tukeutua jalleenmyyja verkostoon,
vaatii sen yllapito kuitenkin jatkuvaa panostusta, koulutusta ja yhteydenpitoa. Tata varten
vientiyrityksessé tulee olla nimetyt vastuuhenkilét. Naista vastuuhenkildiden kuluista seka
jalleenmyyjan kautta tapahtuvan myynnin pienemman katteen takia on todennékdista etta
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myyntikate jaa jalleenmyyja myynnissa huomattavasti pienemmaksi kuin omassa suora-
myynnissa.

Kumppanimyynti

Kansainvalisille markkinoille pyrkivan vientiyrityksen erds varteenotettava vaihtoehto on
kumppanimyynti. Tassa mallissa vientiyritys pyrkii etsimaan itselleen kumppaniksi jo alan
tuntevan henkildn tai yrityksen joka toimiin ovien avaajana. Tama malli on erittdin toimiva
vaativassa teknisen kaupan kaupankaynnissa teollisuuteen. Talléin olemassa olevilla, pit-
k&aikaisilla suhteilla teollisuuslaitoksiin voi olla suuri merkitys siihen saako vientiyritys omaa
tuotettaan markkinoille. Tana paivana jo oikeiden henkildiden 16ytyminen globaalien yritys-
ten sisélta voi olla kovan tyon takana ja kumppanin osaamis- ja kontaktipaaomaa hyodyn-
taen vientiyritys p&ddsee ikdan kuin ohituskaistaa suoraan kaupantekoon. (Kettunen ym.
2017, 12.) Kumppanimyynnissa vientiyritys itse hoitaa markkinoinnin ja mainonnan mutta
tuottaa kumppanille riittdvan markkinointimateriaalin sekd antaa jatkuvan koulutuksen.
Vientiyrityksen ja kumppanin sovittavaksi jad miten myyntityd korvataan. Onko kayttssa
kertaluontoinen komissio kaupasta vaiko jossain tapauksissa elinkaaren mukaisesti tulout-
tava bonus? Jossain tapauksissa, kun on kyseessa esimerkiksi palvelusta tai prosessiteol-
lisuuden laitteistosta, voisi olla hyva sopia palvelun tai laitteiston elinkaaren pituisesta myyn-
tipalkkion tuloutuksesta, jolloin vientiyritys voisi samalla varmistua loppuasiakkaan saavan
myo6s kaupan jalkeiset jalkimarkkinapalvelut. (Oppimaa 2022.)
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4 Vientimyyntiliiketoiminnan prosessin rakentaminen

Vaihe 1: Mahdollisuuksien kartoitus

Omaehtoinen ennakkoselvitys. Markkinatutkimus on ensimmainen osa vientiliiketoi-
mintaa

Markkinatutkimus on kaiken A ja O vientimyyntia aloittavalle yritykselle. Yrityksen tulee
saada tietda tarkalleen, minkalainen on kohdemaan toimintaymparistd niin yrityskulttuurin,
lainsdadannon, verotuksen kuin myos poliittisen tilanteen suhteen. Mita kauemmaksi Poh-
joismaista mennaan, sita tarkemmin ndma asiat tulisi selvittdd etukateen. Jo maantieteelli-
sesti hyvinkin lahella Suomea olevilla etelaisemmilla EU- mailla voi olla hyvinkin erilainen
kulttuurillinen tapa toimia, joka perusteellisistakin esiselvityksista huolimatta voi aiheuttaa
vientiyritykselle huomattavia ongelmia. (Auvinen 2016, 46.)

Myds mahdollisista asiakkaista olisi hyva saada etukateistietoa. Tahan voi kayttaa paikalli-
sia markkinat tuntevia konsultteja tai tulevaisuudessa yha enenevissa maarin asiakasyri-
tysten itsensa jattdmiad digijalanjalkid, joista on mahdollista luoda esimerkiksi tekoalya hy-
vaksikayttamalla hyvinkin toimivia asiakasliideja. Tama toki vaatii, etté vientiyrityksen koti-
sivut ja eri somekanavat ovat tdhan tehtavaan tarkoituksenmukaisesti raataloity ja etta niille
tuotetaan asiakaskuntaa kiinnostavaa ja tata kautta niilla kdymisté houkuttelevaa sisaltoa.
(Rubanovitsch 2018, 84.)

PESTEL- analyysi

Hyvana perustytkaluna markkinatutkimuksessa voi kayttdd PESTEL- analyysia, jossa koh-
demaan toimintaympariston analyysin voi tehda monelta eri suunnalta arvioiden. PESTEL
tulee sanoista Poliittinen, Ekonominen, Sosiaalinen, Teknologinen, Ekologinen ja Lainsaa-
danndllinen. Nain ollen sita kayttamalla saa hyvan karkea arvioin kohdemaan tilanteesta ja
sen toimintaymparistosta vientiyrityksen liiketoimintaan. Mikéli toimintaa on tarkoitus har-
joittaa useassa eri maassa, niin luonnollisesti PESTEL- analyysi tehdd&n maakohtaisesti.
On huomioitava, etta analyysia tehdessa huomioita voi tulla hyvinkin runsaasti, mutta jo-
kaista analyysin kohtaa kohden olisi syyta jattéda tarkasteluun ne yritykselle merkitykselli-
simmat. Edelleen asia mik& monelta yritykseltd unohtuu, tulisi analyysi paivittda saannolli-
sesti, yleisesti 3—10 vuoden vélein. (Vuorinen 2013.) Alla on esimerkkina PESTEL- analyysi
Ruotsista.
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Kuvio 2. Pestel- analyysi Ruotsista (Lehtinen 2021)

PESTEL- analyysilla vientia harjoittava PK-yritys saa karkean kuvan kohdemaan liiketoi-
mintaymparistosta ja sitd voidaan hyvin kayttdd strategian luomisessa. PESTELI& tuke-
maan olisi hyva tehda myos sita tukevia muita analyyseja, kuten perinteinen SWOT, tai 5-

voiman malli.
SWOT- analyysi

SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats) on liikkkeenjohdon perustytkaluja,
jolla asemoidaan yritys markkinatilanteeseen sen jalkeen, kun on muodostunut kuva koh-
demaan liiketoimintaympadristosta ja kilpailijoista. SWOT- analyysin tekeminen edellyttaa,
ettad yrityksella on riittavat perustiedot seka omasta tilanteestaan, etta myos riittdva ja totuu-
denmukainen tieto kilpailijoista. Strengths eli vahvuus- osiossa listataan yrityksen vahvuu-
det, joita yrityksen itsensa mielesta heilla on. Naita voi olla esimerkiksi hyva taloudellinen
tilanne, osaava tydvoima, arvokas patenttisalkku, hyva ja ainutlaatuinen tuote, joille
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rakentaa vientitoimintaa. Weaknesses (heikkoudet) - osassa listataan yrityksen omia heik-
kouksia, joita voi olla vaikka rajoitettu kapasiteetti, likkeenjohdon kielitaito kansainvélisessa
toimintaymparistdssa tai vaikkapa henkilékunnan rekrytoinnin haasteet. Opportunities
(mahdollisuus) ja Threats (Uhat) - osassa listataan yrityksen ulkoisen toimintaympéariston
tuomia mahdollisuuksia ja haasteita, joita esimerkiksi aikaisemmin maitusta PESTEL- ana-
lyysistéa on noussut esiin. (Vuorinen 2013.) Siina missa PESTELissa yritystd asemoidaan
ulkopuolisesti, niin SWOTissa yritysta tarkastellaan sisaltapain.

5- voiman malli

Yhdysvaltalaisen professorin Michael Porterin vuonna 1979 lanseeraama 5-voiman malli
on yrityksen strategian luomisessa hyva tydkalu. Sen avulla pyritddn lIoytamaan yritykselle
semmoinen asema vientimarkkinoilla, joita yritys pystyy itse hyvin hallitsemaan. 5- voiman
mallissa yrityksen tavoitteena on asemoida itsensa alalle, tai alalla siihen asemaan, missa
kilpailuasetelma ei ole taydellista. Nain yritys voi itse jossain maarin kontrolloida kil pailuti-
lannetta ja pitaa kilpailuasetelman itselleen suotuisana ja mahdollisesti on valmiina my6s
liikkumaan uudelle alalle. (Vuorinen 2013.)

Viiden voiman mallissa tarkastellaan, nimensd mukaisesti, yritykseen kohdistuvia voimia
kaikkien mainittujen viiden voiman suunnasta. N&itd voimia ovat: Mahdolliset alalle tulijoi-
den uhkat, asiakkaiden neuvotteluvoima, toimittajien neuvotteluvoima, korvaavien tuottei-
den uhka ja alalla vallitseva kilpailu. Analysoimalla nama voimat, yritys voi havaita kuinka
mielekasta jonkin markkina alueen kilpailu on. Onko alalla esimerkiksi semmoisia voimia,
joihin yritys ei pysty vastaamaan. Tai painvastoin l6ytyy jokin heikkous, josta yritys voi
saada omilla vahvuuksillaan kilpailuetua. Viiden voiman mallilla voidaan my6s analysoida,
olisiko yrityksen kannalta edullista siirtya uudelle alalle kyseisella markkina alueella.
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Kuvio 3. Porterin 5- voiman malli (Vuorinen 2013)
Ulkoinen konsultointi

Usein on taysin perusteltua kayttaa ulkoista, maan tuntevaa konsultointipalvelua markkina-
tutkimuksen tekemiseen. Suomalaisia vientiyrityksia maailmalla auttaa mm. Suomen valtion
omistama Business Finland, seka maakohtaiset kauppakamarit (Business Finland 2022,
Kauppakamari 2022). Myds maakohtaisesti vientiyritys voi yrittda 16ytaa joko taysin liiketa-
lousperiaatteella toimivan konsultin, tai konsulttitoimiston markkinaselvitystad tekeméaan tai
tukeutua johonkin kohdemaan tutkimustoimintaa harjoittavaan julkisilla varoilla rahoitetta-
vaan toimijaan. Tammaoinen on esimerkiksi Ruotsin ymparistoinstituutti IVL (mydhemmin
IVL), joka tekee monipuolista tutkimustoimintaa maankayttédn, liikkennejarjestelyihin, kaa-
voitukseen ja ilmastopaastdihin liittyen. Mikali vientiyrityksella on jotakin uutta tarjottavaa
edellda mainituilla sektoreilla, niin IVL voi olla hyva ulkoinen kumppani jonkin osa- alueen

suorittamiseksi markkina analyysivaiheessa. (IVL 2022.)
Asiakas segmentointi

Useimmiten jokaisella kauppaa kayvalla yrityksella on jokin tietty asiakasryhma tai ryhmia
niin sanottuina strategisina asiakkaina. Strateginen asiakas voi olla vakaata, ennustetta-
vissa olevaa tulovirtaa tuottava asiakas, jonka kanssa kauppaa tehdessa hyvaksytaan pie-
nempi kate painottaen liikevaihtoa. Toisaalta strateginen asiakas voi olla suuren
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tulevaisuuden potentiaalin omaava yritys johon yrityksen kannattaa oman strategiansa mu-
kaisesti panostaa. Joskus strateginen asiakas voi olla hyvinkin pienen, mutta hyvakatteisen
liikevaihdon tuottava. Yksi tarkeimpia strategisia asiakkaita ovat yritykset, joista voi saada
hyvéan referenssin tai joiden avulla vientiyrityksen on helpompi paéasta markkinoille esim.
pilotoinnin avulla. (H&nti ym. 2016.)

Jotta vientiyritys paasisi strategisiin tavoitteisiinsa kohdemarkkinoilla on asiakaskunta seg-
mentoitava. lIman perustavanlaatuista segmentointia, ei voi olla riittdvan hyvaa asiakasym-
marrysta ja toisinpdin. Segmentoinnissa seulotaan asiakkaat eri koreihin, jolloin voidaan
kohdentaa eri segmentteihin esimerkiksi kohdennettua markkinointia ja erityyppisia mark-
kinointi toimenpiteitd. Segmentoinnilla vientiyritys voi myos lajitella asiakaita strategian na-
kokulmasta tarkoituksenmukaisesti esimerkiksi myyntipotentiaalin, maksukykyisyyden, tek-
nisten eroavaisuuksien tai asiakasyritysten omistuspohjan mukaisesti. On huomattavaa,
etta segmentoinnista ei hyddy vain vientiyritys itse, vaan hyoty on molemminpuolista, myyja
voi luoda ostajalle arvoa onnistuneella segmentoinnilla ja sitd kautta asiakkaan saamalla
parantuneella palvelulla. (Kurvinen & Seppa 2016, 39—40.)

Vientia aloittavan yrityksen suuri haaste on siing, ettd miten rahoitus kestaa keskipitkalla
aikavalilla. Mikali yrityksen rahoituspohja on vakaa, voi yritys segmentoinnilla tahdata takti-
sen strategian avulla usean vuoden pddhéan valikoimalla tata strategiaa tukevat asiakkaat
myyntiponnisteluiden ensikohteiksi. Usein kuitenkin sijoitetulle pAdomalle rahoittajat halua-
vat tuottoa jo lyhyemmalla aikajanteella. Tai yksinkertaisesti yrityksen talous ei kesta ilman
pikaisesti tulevia ja ennustettavia tulovirtoja. Talldin segmentoinnin tarkoitus voi olla etsia
ne asiakkaat, joiden avulla saadaan nopeimmin tuloja, mahdollisesti jopa parasta katetta.
(Vaisanen 2017, 83.)

Asiakkaiden valikointi

Segmentoinnin jalkeen asiakasvalikointi on seuraavana askeleena. Yritys voi kohdentaa
yhteydenottonsa haluamiinsa asiakkaisiin hyvin monenlaisilla painotuksilla. Monesti vienti-
markkinoille suuntaavan PK-yrityksen haaste on siind, ettd ei ole oikein kunnolla tuntumaa
asiakaskunnasta ja ndin ollen ei tietoa keneen ottaa yhteytta. Yritys voi kohdentaa ajan-
kaytténsa ja voimavaransa pitkaan asiakkaisiin, joilla ei ole luontaista kiinnostusta tarjotta-
viin palveluihin tai tuotteisiin. Tassa kohtaa vientiyrityksen hyvin tehty sahkdisten mahdolli-
suuksien arkkitehtuuri tekoalyn avulla avaa monia mahdollisuuksia. (Rubanovitsch 2018,
43-44, 60, 70.) Rakentamalla yrityksen kotisivut asiakaskunnalle kiintoisaksi ja hyodyl-
liseksi yritys saa potentiaaliset asiakkaat vierailemaan yha uudelleen kotisivuillaan ja jatta-
maan itsestadan muistijaljen. Verkkovierailuja lisda vientiyritysten aktiivisuus some-kanavilla.

Tata Inbound- markkinointia hyddyntamalla vientiyritys pystyy kerddmaan kiinnostuneiden
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asiakkaiden rekisteria ja kohdentamaan yhteydenotot kehittyneen CRM:n datan kerayksen
avulla potentiaalisiin asiakkaisiin. (Mayry ym., 2016, 95—98.)

Uudella yrityksella markkinoilla tai vanhalla yrityksella taysin uudella tuotteella korostuu re-
ferenssi asiakkaiden merkitys. Asiakasvalikoinnissa olisi hyva pystya loytaméaéan vientiyri-
tyksen tavoitteita parhaiten tukevat niin sanotut pilotti asiakkaat. Pilotti asiakkaan etu on
siind, ettd he voivat jo hyvin varhaisessa vaiheessa olla edellakavij6ita ja suunnannayttgjia
omalla alallaan. Vasta vuoroisesti vientiyritykselle avautuu mahdollisuus edelleen kehittaa
tuotetta yhdessa pilottiyrityksen kanssa ja ndin saada tuote paremmin soveltumaan kohde-
markkinoille. On my6s hyvin toimiva tapa etsid useampi pilottiasiakas, joille jokaiselle raa-
taléidaan hieman erilainen tuote. Naita vertailemalla ja edelleen kehittamalla voi vientiyritys
sitten tehda lopulliset parannukset tuotteeseensa milla markkinoille varsinaisesti lahtee
myymaan. Parhaimmillaan uusien ratkaisujen ja toimintatapojen kehittdminen tapahtuu yh-
dessé asiakkaan kanssa. (Hanti 2021.)

4.1 Yhteydenotto ja asiakasanalysointi

Asiakasymmarrys ja muutosvastarinta

Hyvaa asiakasymmarrysta ei voi vaheksya. Vientitoiminnassa avainasiana on tutustuminen
asiakasyritysten henkilostoon ja pyrkia etsimdan heidén keskuudestaan ne henkiltt, joiden
kanssa rupeaa rakentamaan henkilokohtaista, luottamuksellista suhdetta. Monessa kulttuu-
rissa itse yritys ja sen tarjoama palvelu tai tuote on toisarvoinen asia- kilpailluilla markkinoilla
on kylla useita samantapaista palvelua tai tuotetta, jotka riittavat tayttdmaan asiakkaan tar-
peet. Ensiarvoista sita vastoin on henkilokohtaiset suhteet ja niiden luominen seka yllapito.
Vasta sitten padsee viennissa seuraavalle tasolle, asiakkaan liiketoiminnan selvittamiseen.
(Vaisanen 2017, 188.) Ymmartamalla perin pohjin asiakkaan likketoiminnan olemuksen, tek-
niset lainalaisuudet, olemassa olevat ja tulevat haasteet, voit paremmin tarjota asiakkaalle
ylivoimaista asiakashyotyda. Toisin sanoen keskittymalla taysimaaraisesti asiakkaan liiketoi-
mintaan sen sijaan ettd keskittyy kilpailijoihin. Ajatusta asiakkaalle tarjottavasta ylivoimai-
sesta asiakashyodysté tukee Sinisen Meren- strategia. Asiakkaan toiminnan ymmartamista
ei voi saavuttaa muutoin, kun aktiivisesti asiakaan luona aikaa viettamalla, kyselemalla ja
katsomalla. Taman pohjalta vientiyritys pystyy sitten laatimaan suunnitelmat, kuinka he voi-
vat parhaiten auttaa asiakasyrityksen toimintaa. (Tuominen 2019.) Jokainen asiakastapaa-
minen on mahdollisuus, jota ei kannata hukata. Nykyaikaisessa digitaalisessa maailmassa,
jossa elamme, ostopaatoksia tekevat asiakkaat ovat jo hyvin selvilla markkinoilla tarjolla
olevista tuotteista ja palveluista. On yha vaikeampaa erottautua ja paasta yllattaméaan asia-
kaskunta jollakin uutuudella. Gartnerin tutkimuksen mukaan B2B-ostajat siina tilanteessa,
kun ovat tekemassa ostopaatoksia, kayttavat vain 17 prosenttia tydajastaan tarjoajien ver-
tailemiseen. Tasta seuraa se, ettd mikali padset potentiaalisen B2B-ostopaattksen tekijan
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puheille, olet jo paassyt pitkalle. Tutkimuksen mukaan yksittdinen myyntihenkilé saa vain
5—6 prosenttia ostajan tyOajasta kyseista hankintapaatdsta tehdessa. Tama aika tulisi kayt-
taa tehokkaasti. (Gartner 2022.) Ajoitus on yksi trkeimmista asioista onnistuneessa myyn-
tiprosessissa. Pitkaan alalla olleet, kokeneet myyjat ovat luonnollisesti séanndllisesti yhtey-
dessa asiakkaisiinsa, jolloin ostotarpeen ilmaantuessa, asiakas ottaa luontevasti yhteytta
tutuksi tulleeseen ratkaisumyyjaénséa. Mutta entapa aloittava vientimyyntiyritys? Yksi hyvéa
ja kustannustehokas ratkaisu on myyntitapahtuman osittainen digitalisointi. TAma tarkoittaa
yksikertaisesti sitd, ettd asiakas itse on itsensa myyja. Hyddyntamalla tehokkaasti internet-
tia, somekanavia ja raataloitya kotisivuaan, yrityksen on mahdollista kerata vihjeita, liideja
potentiaalisten asiakkaiden liikehdinnasta ja kohdistaa yhteydenotot oikea aikaisesti osto-
prosessin alkuvaiheessa oleviin asiakkaisiin. (Alma Talent 2022.) Erillaisia teknisia laitteis-
toja ja jarjestelmia on maailmassa, vaikka kuinka paljon. Perinteisessa ratkaisumyyntiin pai-
nottuvassa myyntiprosessissa ostavat asiakkaat ovat jo monesti ennen yhteydenottoaan
tehneet vertailuja, niin teknisid kuin hinnallisia, eri toimijoiden vélilla. Tama on omiaan luo-
maan tiukan myyntitilanteen, jossa marginaalit onnistuneen ja epaonnistuneen kaupan va-
lilla ovat pienet. Tutustumalla asiakkaan toimintaa pintaa syvemmalta, ja ymmartamalla asi-
akkaan perimmaiset haasteet ja mahdolliset ratkottavat ongelmat, on myyjan mahdollista
siirtyd myyntitoimessaan seuraavalle tasolle, nakemykselliseen myyntiin. Siind myyja tar-
joaa asiakkaalle kokonaisvaltaista ratkaisua, ndkemysta asiakaan ongelman suurempaan
ratkaisuun. Talloin ostava asiakas ei enaa pystykaan vertailemaan samantyyppisten kilpai-
levien laitteistojen hintoja, vaan hanelle merkityksellisemp&a on se, miten kokonaisvaltai-

sesti myyja pystyy hanta palvelemaan hanen ongelmansa ratkaisemisessa. (Koivisto 2022.)
Verkostoituminen

Aivan samoin, kun yritys verkostoituu kotimaassaan eri toimijoiden kanssa; viranomaiset,
alihankkija, tavarantoimittajat ja niin edelleen, niin on myos yhté tarkeaa vientimarkkinoilla
verkostoitua eri toimijoiden kanssa. Lupaprosesseissa voi olla syyta tuntea paikallisia viran-
omaisia ja tutkimustoiminnassa yliopistoja. Strategista kumppanuutta voi rakentaa paikalli-
sen alan yhdistyksen avulla ja pilottiasiakkuuden kanssa voi suorittaa kehitystoimintaa.
(Svenska Gjuteriféreningen 2022.) Samoin eri sosiaalisen median yhteisdihin liittymalla saa
hyvin tietoa asiakaskunnan liikkeistd, ajatuksista ja mahdollisista tulevaisuuden visioista
(Hanti ym. 2016.)

Asiakasyhteisdjen luominen voi olla yritykselle erittéin kannattavaa, joskin alussa aikaa vie-
vaa toimintaa. Vientiyritys voi maaratietoisella toiminnallaan joko yritys- tai tydntekijatasolla
esimerkiksi Facebookin keskusteluryhmissa nostaa omaa statustaan ammatillisena osaa-
jana. Pitempaan toiminut yritys voi myds luoda omia LinkedIn yhteisdja missa valikoitu asia-
kaskunta padsee vaihtamaan kokemuksiaan vientiyrityksen toimiessa ryhman yllapitajana.
Ryhmiin voi jakaa tietoiskuja, mainosmateriaalia, artikkeleita ja kayttajakokemuksia.
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Tiedonvaihto ja keskustelu toimii kumpaankin suuntaan, ja yrityksen on mahdollista saada
arvokastakin tietoa sekd asiakaskuntansa paattksentekijoiltd kuin myos loppukayttajilta.
(Kurvinen & Seppéa. 2016, 96—100.)

Tiedonkeruu

Tieto on valtaa, tieto on rahaa ja tieto on ylipaataan edellytys menestyksekkaalle yritystoi-
minnalle. Kun yritys on paadssyt vientimyyntiprosessissaan verkostoitumisen alkuun, niin on
hyva valittomasti aloittaa systemaattinen tiedonkeruu yritykselle merkityksellisista asioista.
Tiedonkeruu ei pelkastaan riitd, vaan sitéd pitdd osata myos analysoida. (Rubanovitsch
2018, 111.) Tata varten on erilaisia tyOkaluja olemassa, kuten aiemmin mainittu Sinisen
Meren- strategia. (Hanti 2021.) Nykyisin tiedonkeruuta on mahdollista automatisoida ja
koontaa hyvin monipuolisesti muun muassa integroimalla yrityksen kotisivut ja CRM (Cus-
tomer Relationship Management) toimimaan yhdessa erilaisilla tekoalysovelluksilla, jolloin
voidaan huomattavasti vahentaa perinteistd Excel-taulukoihin tehtavia, tyéntekijakohtaisia
muistiinpanoja (Kurvinen & Seppé 2016, 167).

Kun on kyse projektitasoisesta vientimyynnisté ja isommista myytavista kokonaisuuksista
sekd hinnaltaan, ettd fyysiseltd kooltaan, niin henkilokohtaisen myyntityén merkitys on
suuri. Yritysvierailuilla, tapaamalla kasvokkain, voi kokenut vientimyyja arvioida monia mer-
kityksellisia asioita yrityksen toiminnasta, arvoista, resursseista ja niin edelleen. Usein juuri
kasvokkain myyja pystyy keskittymaan aktiiviseen asiakkaan kuuntelemiseen ja saa nain
arvokkaita rivien valisid vihjeita, pystyy lukemaan elekielta ja ndin hienosdataméén omaa
esiintymistaan seka myyntitilannetta johdattelevia kysymyksia. (Hanti 2021.) Onkin sanottu,
ettd myyjan tarkein tydkalu on korvat. Ja edelleen niin, ettd hyva myyja antaa asiakkaan
puhua. Myyjan tehtava on kuunnella ja pienilla taktisilla vastakysymyksilla johdatella kes-
kustelua. (Rautio 2007.) Myyvan yrityksen johdon olisi syyta olla hyvin perilla asiakasyrityk-
sen tilanteesta ei pelkastdan taloudellisten numeroiden valossa, vaan ihan konkreettisesti
siitd mité ja miten asiakasyrityksessa tehdaan ja ajatellaan. Usein vientiyrityksienkin johto
luottaa maassa toimivaan organisaatioon ja sen kenttdmyyjien tuomaan raportoituun tie-
toon. Jatkossa tamé sinansa hyva ja tehokas tapa olisi syyta kyseenalaistaan yksipuolisuu-
dellaan ja vientiyrityksen eri johtoportaiden olisi syyta jalkautua asiakkaan toimintaan, pai-
kan paalle. Nain toimien yritysjohto nékisi omin silmin asiakkaidensa toiminnan, ja mahdol-

liset parannusta tarvitsevat asiat. (Koivisto 2022.)

Asiakasyritysten johto, paattdessaan mahdollisista investoinneista, haluavat helpot vas-
taukset saavuttamistaan hyodyistd. Investoinnin takaisinmaksuaika on yksi tarkeimmista
ostajaa kiinnostavista asioista, kuin myods se, aiheuttaako uusi investointi kuinka paljon
muutos- tai investointitarpeita olemassa olevaan toimintaan. Tiedonkeruu vaiheessa naihin
kysymyksiin tulisi olla jo olemassa etukateen mietityt toimintamallit ja vastaukset
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asiakkaalle. Myyjan etu olisi, mikali kaytdssa olisi mahdollisimman yksinkertainen laskenta-
malli, jolla asiakkaalle voisi laskea esille saavutettavat hyddyt. Tama malli olisi hyva olla
nykyajan tavan mukaan avoimesti asiakkaan saatavilla esimerkiksi myyjayrityksen kotisi-
vuilla, jolloin asiakkaat voisivat myos itse laskea auki saavutettavia hyottyja ja Win-Win ti-
lanteita yrityksensa sisélla. Onhan ndin, ettéd vaikka useimmin hydtyna nahdaan taloudelli-
set asiat, niin esimerkkin& puhuttaessa teknologiaviennista saattavat monet niisté edesaut-
taa asiakasyritysten sisdlla monia eritasoisia hyotyja. Nain ollen Win-Win tilanne ei valtta-
matta ole pelkastadn myyjan ja ostajan véalinen tilanne, vaan yh& enenevassa maarin myoés
moninaisia asiakkaiden sisaisia hyotyja. (Tuominen 2017, 18.)

Aiesopimus kaupasta, Letter of Interest

Kun tilanne on otollinen, riittavasti puolin ja toisin tietoja vaihdettuaan myyja ja asiakas joko
tekevat lopullisen kaupan tai aiesopimuksen. Varsinkin isommissa, projektiluontoisissa kau-
poissa, joihin tarvitaan kummankin osapuolen sitoutuminen, aiesopimus on toimiva tyokalu.
Aiesopimus ei sido osapuolia, mutta silla luodaan tahtotila lopullisen sopimuksen teke-
miseksi. Usein vaativimmissa projektiluontoisissa kaupoissa, kaupan loppuunsaattaminen
vaatii paljon erilaisia esiselvityksia ja laskelmia, joista koituu myyijalle kustannuksia. Aieso-
pimuksella voidaan joko kokonaan tai osittain sopiva ostajan osallistumisesta syntyneisiin
kustannuksiin. Sitoutumalla juridisesti korvaamaan aiheutuneet kustannukset, ostaja osoit-
taa sitoutumistaan varsinaisen sopimuksen tekemiseksi. Aiesopimuksella myds voidaan
taata ty0rauha varsinaisen tarjouksen tekemisen ajaksi, sopia salassapito kaytéanteista seka
aikatauluttaa milla aikavalilla tapahtuu mitakin tarjouksen tekoon ja mahdolliseen lopulli-
seen kauppaan liittyen. Aiesopimuksen eras merkittavin hyoty piilee siind, etta ostaja sitou-
tuu toimimaan yhdessa sovitulla aikataululla lopullisen sopimuksen tekemiseksi, asiat eivat
jaa puolitiechen harmaalle alueelle, jolloin myyjan resursseja kuluu mutta valmista ei tule.
Talla tavoin aiesopimus on hyva tydkalu myyjalle kaupan loppuunsaattamisen polulla. Aie-
sopimuksesta kaytetaan yleisesti englannin kielista lyhennystéa LOI, Letter of Interest. (Lah-
tinen 2017.)

4.2 Myyntikanavana suora liiketoimintamalli

Vientimarkkinoille suuntaavan yrityksen yksi peruskysymys on, hoitaako se myynnin omalla
organisaatiolla vai ulkoistetusti esim. jalleenmyyja tai agentuurisopimuksen mukaisesti tu-
lospalkkiojarjestelmalla. Joissakin tapauksissa voi olla perusteltua kayttdd maakohtaisesti
eroavia tapoja, esimerkiksi jonkin maan kaukaisen sijainnin takia, tai vaikkapa mikali on
valmis kontakti maan tavat, kulttuurin seka asiakasyritykset tuntevaan organisaatioon tai
henkiloon. Talldin jalleenmyyntisopimus tai agentuuri voi olla hyva ratkaisu. Etuna maan
tavat tuntevan jalleenmyyjan tai agentin kayttdmisessd on mahdollisesti saavutettava
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suurempi kaupan voluumi verrattuna, jos vientiyritys rakentaisi alusta alkaen oman myynti-
organisaation. (Hanti ym. 2016.)

Suoralla liiketoimintamallilla sité& vastoin vientiyritys pystyy pitamaan paremmin omassa
kontrollissaan koko prosessin ja sitd myota myds maksimoimaan yksittdisen kaupan kat-
teen. Toisin sanoen verrattuna jalleenmyyntisopimukseen, suoralla liikketoimintamallilla ei
valttamattd saavuteta suurinta mahdollista volyymia, mutta se mahdollistaa suuremman
katteen, kun valikadet jaavat pois ja asiakasyritys maksaa suoraan vientiyritykselle. Toinen
merkittava etu on siing, etta loppuasiakkaiden kanssa kaytavien keskustelujen hiljainen tieto
valittyy suoraan vientiyritykselle itselleen. (Hanti 2021, 88.) Haittapuolena suoramyyntimal-
lissa on vientiyritykselle koituvat suuret kustannukset muun muassa henkilokuntakulujen
muodossa. (Kurvinen & Seppa 2016, 171.)

myynti
véliportaan maksu
kautta yritykselle
SUORAMYYNTI o
LOPPUASIAKKAALLE littaja
maksu
valiportaalle

Kuvio 4. Suora liiketoimintamalli (Hanti 2021)

LOPPUASIAKKAAN
MAKSU
YRITYKSELLE

Resurssitehokkuus

Resurssitehokkailla liiketoimintamalleilla pyritaan siihen, ettd vahemmalla saadaan aikaan
enemman. Kiertotaloudella tarkoitetaan strategiaa, jolla pyritaan vastaamaan resurssien ra-
jallisuuden ja jatteiden syntymisen haasteisiin tavalla, jolla pyritddn saavuttamaan win-win-
tilanne seka taloudellisesta ettd arvon ndkodkulmasta. Kiertotalouden ideologian mukaisesti
tavoitteena on ratkaisujen uudelleenkayttd tai helppo kierratettavyys. Kyse ei ole siis
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kasvuvastaisuudesta, vaan resurssien ja palvelujen tehokkaammasta hyddyntamisesta ja
niistd saatavan arvon maksimoinnista. Tama mahdollistaa kustannustehokkuuden ja pa-
remman kannattavuuden. Keinoina ovat resurssien mahdollisimman kattava ja pitkaaikai-
nen hyodyntaminen seké alkuperédisen kayton jalkeinen hyédyntdminen uusien ratkaisujen
raaka-aineina. Naihin kaikkiin liittyy palvelu, esimerkiksi tuotteen yllapito ja korjaus, tayden-
tdminen tai paivittaminen seka takaisinlunastus ja uudelleen kayttaminen. (Hanti 2021.)

4.3 Neuvottelut ja kaupan loppuun saattaminen

Asiakkaan omat testaukset

Ruokakaupassa maistiaiset ovat yksi tapa tehda ruoka uutuuksia tunnetuksi kuluttajille. Ai-
van samoin tuotettaessa palvelua tai myytaessa komponentteja tai kokonaisia koneita ja
laitteistoja teollisuuteen ja urakoitsijoille, tuotteiden testaus asiakkaan todellisessa kayttoti-
lanteessa on hyvin tarkeéssa roolissa (Ammattilehti 2017). Testaamalla tuotetta tai palvelua
todellisissa kayttdolosuhteissa, asiakkaan normaalissa arjen toiminnassa, pystyy myyja sy-
ventamaan neuvotteluyhteytta asiakkaaseen ja toisaalta asiakas saavuttaa paremman var-
muuden siitd, miten tuote tai palvelu soveltuisi hanen kayttdonsa.

Asiakkaan tutustuminen myyjan toimintaan, tuotantoon, toimitiloihin

Rakennettaessa molemminpuolista luottamusta, kuuluu vierailut puolin ja toisin normaaliin
kaupankayntitapaan. Usein ostava asiakas haluaa itse, omin silmin nahda, millaista myyja
yrityksen toiminta fyysisesti on. Millaisella alueella toimitilat ja tuotanto sijaitsevat, missa
kunnossa ja siisteysasteessa tilat ovat, miten henkildkunta on pukeutunut ja kayttaytyy. Pie-
nia asioita, jotka kuitenkin monesti ihmismielen sopukoissa voivat ratkaista kaupan. Hyvana
esimerkkina tasta toiminnasta on CAT- maanrakennuskoneiden jalleenmyyjan uuden toimi-
pisteen avajaiset Oulussa vuosittain jarjestettavien konemyyjien tapahtumapaivien yhtey-
dessé. (Avesco CAT 2022).

Kaupan loppuun saattaminen

Kaupan loppuun saattamista pidetddn usein hankalana asiana. Suomalaiset tyypillisesti
olemme hieman varautuneita, ehka jopa ujostelevia kysymé&éan asiakkailta pontevasti niita
viimeisia kaupan loppuunsaattamiseen liittyvia kysymyksia. (Mayry ym. 2016, 160.) Teko-
alysovelluksia voi hyvin kayttaa tuottamaan myyjalle informaatiota, jotka vahvistavat myyjan
itsetuntoa ja varmuutta asiakkaan todellisesta kiinnostuksesta myytavaa tuotetta ja yritysta
kohtaan. Valjastamalla asiakkaan digijalanjéaljen analysoinnin yhdistettyna CRM-
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jarjestelmésta saatavaan tietoon, voi myyjayritys saada hyvinkin tarkkaa tietoa siitd mita
tietoja ja kuinka paljon asiakas on yrityksen kotisivuilta ja eri somekanavilta kayttanyt. Datan
analysoinnilla voi taitava myyja tehda asiakkaalle tarkealla tavalla argumentoiden tarkenta-
vat myyntineuvottelut kaupan loppuun saattamiseksi. (Kurvinen & Seppa 2016, 194—197.)
Myds aiemmin mainittu aiesopimus aikatauluineen on hyva tytkalu ja tuki myyjalle kaupan
loppuunsaattamiseksi (Lahtinen 2017).

4.4 Seuranta ja jalkimarkkinointi

Toimitusprosessin seuranta

Jotta ostajalle ei muodostuisi kuvaa siita, ettd hanet kaupanteon jalkeen unohdetaan, on
myyjayrityksen hyva pitaéa sdanndllistd yhteyttd kaupanteosta eteenpain, aktiivisesti koko
toimitusprosessin ajan. Tassa vaiheessa korostuu asiakkaan henkilokohtaisen myyjan rooli;
vastuumyyja on ikdan kuin asiakaan edustaja myyjayritykseen pain, joka valvoo sovitun
kaupan toteutumista sovitusti. Usein kaupanteon jalkeen, sek& myyjélle, ettd ostajalle voi
jaada epavarmuus kaupasta, menik6 kaikki varmasti niin kuin oli ajateltu? Asiakas saattaa
miettia, tuliko tehtya oikea valinta. Tassa kohdin vastuumyyjan rooli korostuu, hdnen toi-
miessa ikdan kuin kannustavana valmentajana vahvistaen ostajan tehneen hyvan paatok-
sen. (Hanti ym. 2016, 158.)

Kun kyseessa on esimerkiksi teollisuuden konekauppa tai jonkin prosessijarjestelman toi-
mitus, ostaja olisi hyva pitda ajan tasalla toimitusprosessin eri vaiheissa. Nykyaikaisilla ty6-
kaluilla voidaan asiakasyrityksille kohdentaa esimerkiksi kotisivujen siséltéa sitd mukaa
kuin heille valmistuva kone tai laitteisto valmistuu myyjaorganisaation tuotannossa. Aly-
kasta CRM:aa hyddyntaen asiakasyritykselle voidaan tuottaa kuva ja videomateriaalia lait-
teiston valmistumisen vaiheista. On myds mahdollista lisata oikea aikaisesti laitteiston val-
mistumisen lahestyessa esimerkiksi tekniset ohjekirjat asiakkaan etukéteistutustumista var-
ten tai vaikkapa tuottaa etukéteisen koulutusmateriaalin asiakasyrityksen tydntekijille,
jotka laitteistoa tulevat kayttdma&an. Nain toimien asiakkaalle on mahdollista luoda tunne,
ettd hanestéa valitetaan ja hanen yrityksen likketoiminnan menestyminen on myds myyjaliik-
keen erityisen kiinnostuksen kohteena. (Kurvinen & Seppé 2016, 98.)

Tuotteen luovutus

Tuotteen luovutuksella voidaan luoda kauaskantoista asiakassuhteita, vahvistaa ja muo-
kata brandia ja lisata asiakasuskollisuutta. Parhaimmillaan nama asiakassuhteet kestavat
vuosikymmenistd ja sukupolvista toisiin. (Sisuauto 2019a). Tuotteen luovutuksen yhtey-
dessé on ensiarvoisen tarkeda antaa asiakkaalle kunnollinen perehdytys, seka kertoa miten
menetellaan mahdollisten ongelmien ilmaantuessa. Se on myos hyva tapa saada puolin ja
toisin vaihdettua tietoa seka myyjan, ettd ostajan tulevaisuuden suunnitelmista.
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Onnistuneella luovutustapahtumalla voi myyja myods paikata edustamansa yrityksen teke-
mia virheitd, esimerkiksi pitkittynytta toimitusaikaa, tai tavoitella erityisen tehokkaasti muita
saman alan asiakkaita. Tuotteen luovutuksen yhteydessa on mahdollista samalla hyvin kus-
tannustehokkaasti saada toteutettua ostajalle elamys, mahdollisesti jopa ostaja tahon koko
henkilokunnalle mieleenpainuva hetki. Onnistunut myyja osaa kayttda oman ammattialansa
messuja hyvéksi luovuttaessaan jonkin uutiskynnyksen ylittavan oman ammattialansa tuot-
teen. (Sisuauto 2018a.) Liséksi kun tuote on teknisesti uutuusarvoa sisaltava, tai muuten
nayttava ja huomiota heréttava on ns. ilmainen medialta saatava mainosarvo taattu. (Am-
mattilehti 2018, Sisuauto 2019b.)

Kayttokoulutus ja jalkimarkkinointi

Jalkimarkkinoihin yhdistetyssa teollisesta internetista on jo kauan povattu suurta teollisuus-
tuotteiden vientiarvon lisdajaa. Digitalisaatiota on mahdollista hyddyntad hyvin laajasti niin
asiakaskokemuksen lisdamiseksi kuin myds monipuolisten uudenaikaisten ansaintamallien
luomisessa. B2B-ostaja asiakkaan henkilékuntaa on mahdollista jo hyvissa ajoin ennen
tuotteen tai palvelun luovutusta kouluttaa ja opastaa uuden tuotteen tai palvelun ominai-
suuksiin. Edelleen on myds mahdollista teollisuustuotteiden ja laitteiden kohdalla rakentaa
erilaisia liiketoimintamalleja, jossa erilaisilla antureilla, tietotekniikalla ja tekoalylla voidaan
etavalvoa ja kerdtd monenlaista dataa asiakkaalle toimitetusta laitteesta. Keréttyd dataa
voidaan sitten edelleen hyddyntad esimerkiksi laitteiston kayttbkunnon valvontaan, enna-
koivaan huolto- ja korjaustoimintaan ja ylipdatanséakin varmistaa asiakkaan oman liiketoi-
minnan sujuminen toivotunlaisesti. Teollisuuden internettid voi hyvin hyédyntaa myads tilan-
teessa, jossa asiakas maksaa pay by use -periaatteen mukaisesti laitteiston kaytdsta reaa-
liaikaisesti. Laskutus voidaan automatisoida ja asiakkaalle voidaan toimittaa sovitun aika-
taulun mukaisesti kayttéraportteja laitteistosta. Nain toimien asiakas voi kokea saavansa
yhteistydstd muutakin hyotya kuin pelkastaan fyysiseen laitteiston. (llmarinen & Koskela,
2015.)

Unohtaa ei pida my6skaan perinteista face to face -tyyppista jalkimarkkinointia. Olkoon kyse
sitten vaikka palvelusta, koneesta tai teollisuuden laitetoimituksista, yhteydenpito asiakkai-
siin on hyva tapa, jolla varmistetaan kauaskantoiset asiakassuhteet. Useimmiten t&man
kasvokkain yllapidettavan yhteydenpidon hoitaa kaupan suorittanut myyja, mutta erittain
suuri arvo on myds jalkimarkkinaorganisaatiolla kokonaisuudessaan. Talldin asiakkaalle
myyjayrityksen kasvoina toimii esimerkiksi kone- ja laitekaupassa myyjayrityksen huolto or-
ganisaation tyonjohto ja asentajat. Onkin yleisesti tiedostettu asia, ettd myyjat myyvat en-
simmaiset koneet ja jalkimarkkinaorganisaatio ne seuraavat- mikali ovat onnistuneet tehta-
vassdan. Sama logiikka patee myoés niin aineettomien hyddykkeiden myyijiin kuten tietojar-
jestelman toimittajiin kuin myds erilaisia muita palveluita myyviin yrityksiin. (Kukkonen &
Uusheimo 2012, 14-17.)
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5 Tutkimus ja Kehittamistyd
5.1 Tutkimusmenetelma ja aineisto

Kyselytutkimus kvalitatiivinen ja kvantitatiivisen yhdistelmana

Jotta Finn Recycling saisi selvyyden pilottiyritysten valmiuksista laitteiston kayttdonottoon,
useita faktoja tulee saada selville. Naitd ovat mm. pilottiyrityksen perustiedot, talouden na-
kokulmasta mm. heidéan ostamansa uuden luonnonhiekan hinta toimitettuna, kaytetyn hie-
kan havityskustannukset. Teknisesta puolesta oleellista on saada tietdd minkalaista hiekan
sideainetta pilottivalimo kayttaa talla hetkelld, onko heilla jo kaytettavissa kaasu vai pitaako
se valmius rakentaa ja minkalainen tila olisi kaytettavissa Finn Recyclingin hiekan uudista-
mislaitteistolle.

Aineiston hankinta ja analysointi

Hankittaessa tutkimuksellista aineistoa kasitteet perusjoukko ja otos ovat merkitsevia. Finn-
Recyclingin pitemman aikavalin tavoitteena on kiertotalouden piirissa hiekan kokonaisval-
tainen kierratys eri toimialojen valilla niin, ettd neitseellisen luonnonhiekan tarve vahenisi
huomattavasti. Tama on mahdollista saavuttaa tehokkaalla hiekan useaan kertaan elvytta-
misella ja kierratyksella teollisuuden eri toimialojen kesken. Ideaalitilanteessa hiekan kierto
alkaisi metallivalimoiden muottivaluhiekkana. Muutaman valimon sisdisen hiekanelvytys
syklin jalkeen hiekka elvytettaisiin lampdvoimaloiden petihiekaksi. Siina vaiheessa, kun pe-
tihiekka olisi tullut teknisen kayttdikansa paahan, elvytettaisiin petihiekka viela kertaalleen
kaytettavaksi rakennusaineteollisuudessa esimerkiksi laattojen saumausaineissa. Nain ol-
len Finn Recyclingin hiekan elvyttimen kayttokohteina olisi tulevaisuudessa kolme eri toi-
mialaa: metallivalimot, lampdvoimalat ja rakennusaineteollisuus. Tassa tutkimuksessa kiin-
nostus kohdistuu metallivalimoihin ja ne ovat méaaritelty tutkimuksen perusjoukoksi. (Veh-
kalahti 2019, 43.)

Otos on tasté perusjoukosta tietyilla kriteereilla valittu pienempi ryhma, tassé tutkimuksessa
Ruotsissa toimivista metallivalimoista valitut yritykset. Valinta on tehty tutkimuksen tekijan
toimesta pitkalti Ruotsin ymparistdinstituutin tekeman esiselvityksen, talvella 2022 tutkimuk-
sen tekijan suorittamien puhelin- ja Teams-tapaamisten sekd maaliskuussa 2022 tehtyjen
valimovierailuiden perusteella (IVL 2022). Kyseiset metallivalimot edustavat hyvin tyypillista
Ruotsalaista metallivalimoteollisuutta, niin kooltaan kuin myés infraltaan. Ne myds toimivat
hieman eri metallivalusektoreilla niin valettujen kappaleiden koon, valutekniikan kuin myds
kaytetyn hiekan suhteen. Nain voidaankin todeta niiden edustavan hyvin Ruotsalaista me-
tallivaluteollisuutta ja tata kautta otos hyvin perusjoukkoa. Vaikka taman tutkimuksen otos-

koko on pieni, niin suhteutettuna Ruotsin metallivalimoiden maéardan, se antaa riittavan
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tarkan kuvan tutkittavaan asiaan. Hyvin tehdyssa otoksessa mittatarkkuus on taysin riittava
halutun johtopaatdksen tekemiseen. (Vehkalahti 2019, 43.)

Tahan tutkimukseen on tutkimuksen tekija yhdessa Finn Recyclingin myyntijohtajan Jukka
Niemisen kanssa valmistanut kyselylomakkeen tutkimuksen kohteiksi valikoiduille metalli-
valimoille. Maaliskuussa 2022 ndille metallivalimoille tehdylla kaynnilla kavi selvaksi, etta
kyseiset metallivalimot olisivat my6s potentiaalisia pilottiasiakkaita Finn Recyclingin Ruotsin
vientitoiminnan aloituksessa. Jotta Finn Recycling pystyisi tekem&én jatkossa tarjouksen
Ruotsalaisille metallivalimoille hiekanelvyttimen toimittamisesta, taman tutkimuksen kysely-
lomakkeessa olevien tietojen saaminen asiakkailta on ensiarvoisen tarkeda. Nain ollen ky-
selylomaketta on ehdottomasti testattava etukdteen otokseen valituilla metallivalimoilla. Ky-
selyyn vastaajiksi on kasvotusten asiakaskaynnilla pyydetty metallivalimoiden toimitus- ja
tuotantojohtajia. Talldin on myos sovittu kyselylomakkeen l&hettamisesta sahkodpostitse.
20.5.2022 mennessa tutkimuksen tekijan lahettamaan kyselyyn oli tdydellisesti vastannut
vain yksi metallivalimo ja IVL:n kautta oli saatu epataydellisia vastauksia neljalta metalliva-

limolta.

Talla tutkimuksella selvitettiin samalla sita, kuinka toimiva kyselykaavake on perustytka-
luna Finn Recyclingin vientitoiminnassa perusasiakastietojen kerdamisessa, onko kysy-
mykset yksiselitteisesti ymmarrettavia, kuinka ne asiakasyrityksissa koetaan, jaako jotakin
oleellista kysymatta ja onko kyselylomakkeessa jotakin yrityksille sensitiivista tietoa, jota he
eivat mielelld&n ulkopuolisille kirjallisesti antaisi. Tavoite on saada otokseen valituilta me-
tallivalimoilta palaute, kuinka he kokevat tAménkaltaisen kyselylomakkeen kayton. Saadun
palautteen mukaan on mahdollista tehda muutos tarvittaviin ongelmakohtiin. (Vehkalahti
2019, 44.)

Vastausprosentiksi tutkimuksen tekijan henkilékohtaisesti tekemiin kyselyihin tuli 16,7 pro-
senttia mitd voidaan pitdd pienend maarana. Tama antaa osaltaan viitetta siita, ettd kyse-
lykaavake ei semmoisenaan ole kayttokelpoinen Finn Recyclingin kayttoon vientiliiketoimin-
nassa myyntiorganisaation hankkiessa etdné perustietoja asiakkaista. Tutkimuskysymykset
sinallaan ovat relevantteja ja ilman metallivalimoasiakkailta niihin saatuja vastauksia, yhta-
k&an modulaarisen hiekanelvyttimen toimitussopimukseen johtavaa tarjousta ei voida las-
kea. Mikali tutkimuskysymyskaavakkeen kysymyksia jatkossa tullaan kysymaan, jaa suuri
vastuu vastauksien saamiseksi vastuumyyjalle henkilékohtaisien tapaamisien yhteydessa
hankittaviksi.

Virhemarginaalia ndin pienellda otoksella ja vastausprosentilla on vaikea maaritella, mutta
voidaan todeta, etta tutkimuksen tekijan saama vastaus Valmet Karlstadin valimolta oli erit-
tain taydellinen ja sek& uuden hiekan ostohintojen, ettd kaytetyn jatehiekan kustannusten
osalta hyvinkin uskottava. Vastauskaavakkeeseen oli lisdksi hyvin tarkasti eritelty muun
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muassa muottihiekan sideaine tuotemerkit ja prosenttimaarat hiekassa. Sita vastoin ulkoi-
sen konsultin, IVL:n hankkimaan aineistoon on syyta suhtautua pienella varauksella. Tama
sen takia, ettd heidan aineistossaan on aiemmin menneet sekaisin metallivalimon tonni-
maarat. Kun on kysytty hiekan ostomaaraa tonnia/vuosi niin vastaukseksi on saattanut lo-
pulta selvita metallivalimon valukapasiteetti/ vuosi, mik& on taysin eparelevantti tieto Finn
Recyclingille. MyOs heiddn saamiensa kysymyskaavakkeen eri kohtiin vastattujen vastauk-
sien hajonnassa oli eroja. Tasta jai kasitys, etta haastattelu tilanteessa ei olla oltu tarpeeksi
jamakaita ja vaadittu vastausta jokaiseen kysymyskohtaan. Ulkoisella konsultilla, joilla ei
ole aikaisempaa kenttdmyyntikokemusta, voi olla puutteellinen taito johdatella ja suostutella

asiakasta kertomaan vastauksia joskus hankaliinkin kysymyksiin.

Ottaen huomioon tutkimukseen kéytettavissa olleen rajoitetun ajan, tiukan aikataulun ja pie-
nehkdn vastausmaaran, niin tutkimuksen tuloksena kehitetty Finn Recyclingin vientimyyn-
tiprosessilla on konkreettista hydtyd Finn Recyclingin globaalissa vientitoiminnassa. Myos
tutkimuksen myota saatu kasitys Ruotsalaisten metallivalimoiden neitseellisesta luonnon-
hiekasta maksamasta summasta/tonni on erittédin hyva ja ansiokas lopputulos suunnitelta-
essa Finn Recylingin Ruotsin vientitoiminnan aloitusta. Tutkimuksen aikana tutkimuksen
tekija myos analysoi Ruotsia markkina alueena Finn Recyclingin modulaariselle hieka-
nelvyttimelle kayttden SWOT-, PESTEL- ja 5-voiman malli -analyyseja.

SWOT-analyysi (Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats)
(Vahvuudet, Heikkoudet, Mahdollisuudet ja Uhat)

Vahvuudet: Innovatiivinen tuote, ei vastaavia kilpailijoita, patevat avainhenkilot
Heikkoudet: Liikeideaa ei ole testattu kaytdnndssa, asennus- ja huoltoverkosto
Mahdollisuudet: Valimoiden tahtotila, CO2- paastovahennystavoitteet

Uhat: Osaavan tydvoiman saanti asennus- ja huoltoverkostoon

PESTEL-analyysi (Poliittinen, Ekonominen, Sosiaalinen, Teknologinen, Ekologinen
ja Lainsdadannoéllinen)

Poliittisesti Ruotsi on hyvin Suomen kaltainen demokratia niin poliittisten puolueiden suh-
teen kuin myo6s tapaan tehda politiikkaa, jolloin poliittisesti ei yllatyksia ole odotettavissa.
My0s verotus ja lainsaadantd noudattelee hyvin pitkélle samankaltaista linjaa kuin Suo-

messa.

Ekonomisesti Ruotsin kansantalous on huomattavasti Suomea suurempi. Ruotsin metalli-
valimoteollisuus on mennyt monella kohtaa Suomen ohi, ja ruotsalaisessa metallivalimote-

ollisuudessa on positiivinen syke meneillaan ja tilauskirjat taynna. Metallivalimoiden
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asiakkaat ovat suurelta osin globaaleja alan johtavia brandeja, joille laadullakin on merki-
tysta. Inflaatio- ja korkotasossa ei ole suurta eroa Suomeen ja my6s Ruotsin kruunun kurssi
seuraa paljolti Euron kurssia, joten valuuttariskikin on pienehké.

Sosiaalisesti Ruotsi on Suomea hieman edell& muiden muassa ihmisoikeuskysymyksissa.
Valimoteollisuuden suuryritykset ja Ruotsin valimoyhdistys ovat vahvasti mukana kampan-
joimassa tasa-arvoisen tyokulttuurin puolesta yhtena keinona vastata eettisyyteen ja ty6-
voiman kohdanto ongelmaan. Yhteiskunta on hyvin Suomen kaltainen. Positiivisena asiana
Ruotsissa on laajempi vaesttpohja ja varsinkin maahanmuuttajissa on suuri tyévoimapo-
tentiaali, kuin myds vaeston ikarakenteeseen nuorennusta tuova ikdjakauma, mika mahdol-
listaa oikealla politiikalla ja yhteiskunnan asenteella yrityksille paremmat kasvun edellytyk-
set verrattuna Suomeen.

Teknologisesti ruotsalaiset metallivalimot ovat erittdin halukkaita investoimaan viimeisim-
paan teknologiaan osana alan uudistumista jolla pitkat perinteet omaava teollisuuden ala

saadaan sailymaan kilpailukykyisena Ruotsissa.

Ekologisessa mielessa Ruotsalaiset yritykset ovat ymparistotietoisia ja jo téllakin hetkella
Ruotsalainen metallivalimoteollisuus on maailman ymparistoystavallisinta ja taman koetaan
olevan jatkossa yha suurempi kilpailutekija. Siksi investointihalukkuus on erittéin suurta.
Vertailussa metallivalutuotteen hiilijalanjéljestd Ruotsalaiset metallivalimot parjaavat hyvin,
koska heilla on omasta maasta tuotettua raaka- ainetta seka runsaasti ymparistoystavalli-
sesti ydin-, vesi- ja tuulivoimaloissa tuotettua sahkoa.

Lainsdadanndllisessa mielessa ymparistolainsaanto on kiristymassa ja jo olemassa olevien
lakien valvontaa kaytdnntssd ollaan kiristdméssa, jolloin metallivalimoiden muottijate-
hiekan kierratykselle avautuu entista suurempi kysynta. Muu lainsdadanto ja yrityskulttuuri
lakien noudattamiseksi hyvin samankaltaista kuin Suomessa.

5-voiman malli -analyysi

5- voiman mallissa analysoitiin mahdolliset alalle tulijoiden uhkat, asiakkaiden neuvottelu-
voima, toimittajien neuvotteluvoima, korvaavien tuotteiden uhka ja alalla vallitseva kilpailu.

Alalla vallitsevaa kilpailua tarkasteltaessa tulee siihen lopputulokseen, etté ala on vanhoilli-
nen. Taman takia perinteiset alalla jo vuosikymmenia toimineen Kilpailijat ovat tuudittautu-
neet olemassa oleviin markkinaosuuksiin ja asiakaskuntaan, vanhoilla toimintavoillaan.
Tama jattda Finn Recyclingille mahdollisuuden huomaamatta ottaa markkinaosuutta omalla
ainutlaatuisella liikketoimintamallillaan.

Alalle tulijoiden uhka on talla hetkell& hyvin pieni Finn Recyclingin nakdkulmasta. Lahinna

tassa kohtaa voisi uhkana ajatella olevan, mika jokin viela tuntematon taho olisi kehittanyt
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kaikessa hiljaisuudessa samankaltaisen laitoksen ja liiketoimintamallin. Finn Recyclingin
itse on tdssa kohta se alalle tuleva uhka ja vaaraksi vakiintuneiden toimijoiden markkina-

osuuksille.

Asiakkaiden neuvotteluvoima on hyvin rajoitettu. Heilld on kova tarve saada parannettua
muottijatehiekan kierratysastetta, toimintansa hiilijalanjalkeé ja taloudellista tulostaan. Ta-
han Finn Recyclingilla on tarjottavanaan taysin ainutlaatuinen, muista kilpailijoista erottau-

tuva tuote, jolle ei varsinaista kilpailijaa ole.

Toimittajien neuvotteluvoima on lisdantynyt sekd Covidl9, etta Ukrainan sodan aiheutta-
mien komponentti ja raaka ainepulan takia, seké niistd seuranneista hiekan elvyttimen ra-
kentamiseen tarvittavien komponenttien hintojen kohoamisien kautta. Toimittajat tietavat
hyvin, etta nyt on myyjan markkinat. Eli kelld on hiekan elvyttimen rakentamiseen tarvittavia
komponentteja, elektroniikkaa ja erikoisteréksia tarjolla on vahvoilla, Finn Recyclingilla ei
ole kovinkaan paljoa neuvotteluvaraa hinnoista.

Korvaavien tuotteiden uhka on télla tietoa hyvin pieni. Ei ole talla hetkella mitaan viitetta
siita, ettd lahellekdan samantapaista tekniikkaa ja liiketoimintaideaa olisi tarjolla tai kehit-
teilla missdan pain maailmaa. Pienend uhkan mahdollisuutena voidaan nahda se, ettd mi-
kali joku asiakaskunnasta onnistuisi keksiméan metodin, jossa hiekkaa voisi kierrattaa 1a-
hes loputtomiin ilman varsinaista hiekan elvytysta, jolloin Finn Recyclingin liiketoimintamalli

voisi joutua vaikeuksiin.
5.2 Tutkimuskysymykset

Tutkimukseen osallistuvilta yrityksilta kysyttiin seuraavia asioita, joita yhdessa FinnRecy-
clingin Myyntipaallikdn Jukka Niemisen kanssa koettiin olevan merkityksellisia aloitettaessa
yhteistyOta asiakasyritysten kanssa. Useat kysymyksen kohdat ovat merkityksellisia lasket-
taessa tarjousta asiakkaalle hiekanelvyttimen pay by use -maksusta / elvytetty hiekkatonni.
Oleellisemmat tarvittavat tiedot ovat metallivalimon vuotuinen uuden, neitseellisen luonnon-
hiekan ostom&ara tonneissa, hinta toimitettuna valimolle seka kaytetyn muottihiekan havi-
tyskustannus (kuljetus, jatemaksu ja mahdolliset ymparisttmaksut).

Yritystiedot

Liikevaihto ja taloustiedot asiakasyrityksiltd ovat myyjan ensimmaisia selvitettavia pe-
rustietoja. Huolimatta siité, etta Finn Recyclingin liikeidea, pay by use -liketoimintamalli ei
sido asiakasyritysten padomaa, ei omaa tai rahoituksen kautta hankittua, niin ohjehinnal-
taan noin 2 miljoonaa euroa maksavan hiekanelvyttimen sijoittaminen asiakkaan toimipis-

teeseen vaatii asiakkailta myds huomattavia kustannuksia aiheuttavia esivalmistelevia



35

toimenpiteitd. Naita ovat mm. sahkon, kaasun ja paineilman sy6ton rakentaminen seka
perustusten teko. Kokonaisuuteen nahden ndma ovat pieniéa investointeja, mutta vaativat
kuitenkin asiakasyritykseltad vakaan ja riittavan ison taloudellisen resurssin.

Omistus on tarkeé tieto monestakin syysta. On syyta selvittaa hyvissa ajoin kuka yrityk-
sen omistaa, koska silla voi olla isokin merkitys siind, miten paatoksentekoprosessit me-
nevat. On taysin selvaa, ettd monikansallisessa poérssiyhtiossa on taysin erilainen paatok-
senteko tapakulttuuri kuin perheyhtidissa. Siina missa perheyhtidissa voidaan tehda no-
peitakin paatoksia, niin isoissa kansainvalisissa yhtidissa paattksenteko monesti kestaa.
Vastaavasti taas, isojen yhtididen etuna on se, etta sitten kun paatds on tehty, niin talou-
delliset resurssit projektin |&piviemiseen ovat hyvét ja hommat voivat edeta hyvinkin vauh-
dikkaasti.

Omistuksen maantieteellisell& sijainnilla voi myds olla vaikutusta siihen, miten kaupan-
kayntiin mahdollisen asiakkaan kanssa suhtaudutaan. Ukrainan- kriisin seurauksena tulisi
paasta perille onko asiakasyrityksessa omistajina ja/tai johtotehtavissa Venajan pakote-
listalla olevia henkil6ita. Mikali nain on, niin silla voi olla yllattaviakin, mm. projektirahoituk-
seen kohdistuvia seurauksia. Nama sidonnaisuudet pitdd pyrkia selvittamaan etukateen.
Samoin voi olla, etté innovatiivisen yrityksen ainutlaatuisia tuotteita ei kannata ensim-
maiseksi myyda ja vieda yrityksille, joilla on omistuspohjaa tai toimintaa maissa, joissa on
alhainen kunnioitus patentteja kohtaan ja matala kynnys tuotteen kopioimiseen. Téllaisia
maita on mm. Kiina ja Israel.

Henkilokuntamaara

Henkilokuntamaara indikoi yrityksen toiminnan kokoa, mutta toisaalta myds se muihin in-
dikaattoreihin peilaten voi kertoa siitd miten pitkalle automatisoitua metallivalimon tuotanto
on ja sita kautta kuinka suuri kiinnostus yrityksella on panostaa uusimpaan tekniikkaan,
jota Finn Recyclingin hiekanelvytin edustaa. Selvittdmalla henkilékuntamaaran ja siella
mahdollisesti olevan ylimaéaradisen potentiaalin, voi Finn Recyclingin myyja analysoida
onko asiakasyrityksen henkilosttssa olemassa olevaa soveltuvaa henkilékuntaa koulutet-
tavaksi hiekanelvyttimen kayttdon vai aiheuttaisiko hiekanelvyttimen kayttéonotto asiak-
kaalle rekrytointitarpeen ja tatd kautta henkildston lisakustannuksia. Tama on oleellinen
tieto hinta neuvotteluissa asiakkaan kanssa.

Paatoksen tekijoiden yhteistiedot

Isoissa kasvottomissa porssiyhtidissé jo pelkastddn oikean henkilon ldytaminen ja kes-
kusteluyhteyden luominen voi olla hyvinkin hankalaa. Monesti yrityksen nettisivuilla ei ole
mitdan mainintaa yrityksen henkilbkunnasta, ei valttamatta edes puhelinnumeroita. Yleista
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on anonyymi sdhkopostiosoite, johon kirjoittamalla ei voi olla varmaa meneekd viesti mil-
loinkaan perille ja jos menee, niin tavoittaako se oikean henkildon. Monessa kansainvali-
sessa yrityksessa télla on tarkoitus seké ehkaista yritysten henkildstén turha kuormittumi-
nen epaoleellisilla yhteydenotoilla, kuin myds suojella henkiloston identiteettia ja yksityi-
syytté turvallisuussyista. Pienehkoilla perheyrityksilla sita vastoin voivat yrityksen kotisivut
olla hyvinkin puutteelliset ja tamé&n vuoksi yhteydenluominen haastavaa.

Siind vaiheessa, kun yrityksen ja erehdyksen, omien kontaktien ja verkostojen kautta on
onnistuneesti saanut luotua yhteyden tavoitteena olevaan asiakasyritykseen ja mahdolli-
sesti onnistunut sopimaan tapaamisen paikanpaalle, olisi ensiarvoisen tarkeaa siina tilan-
teessa selvittdd mahdollisimman laajasti asiakasyrityksestd myyjan kannalta tarkeat yh-
teystiedot; kenen kanssa myyntiprosessia viedaan eteenpéin, ketkd ovat avainhenkiloita
asiakkaan operatiivisella puolella ja kuka tai ketka ovat ne todelliset paatoksentekijat, kuka
on sopimuksen virallinen nimenkirjoittaja.

Paatoksen tekijat

Paattksentekijan selvittdminen on monesti hyvinkin hankalaa. Se koskee seké kansain-
valisid suuryhtioita, ettéa ihan pienempid perheyhtiditd. Kansainvalisessa organisaatiossa
haasteena on se, ettd todellinen paatoksentekija voi asua ja tyoskennellda taysin eri
maassa, jopa eri maanosassa. Myyja ei valttdmatta edes koskaan paase tapaamaan paa-
toksentekijaé ja nain pysty vaikuttamaan hanen paatdksentekoonsa.

Perheyhtidissa taasen paatdksentekija voi olla hyvinkin yllattavassa roolissa. Onko han
se vaatimaton siivooja yrityksen tiloissa, joka todellisuudessa onkin yrityksen paaomistaja
tai valtaa kayttdva omistajajohtajan vaimo? Vai onko han se jo aikaa sitten el&kditynyt
yrityksen perustaja jossakin kesamaokilladn, taysin myyjan tavoittamattomissa? Huonossa
taloudellisissa tilanteissa olevissa yrityksissa paatoksentekijana voi olla ulkopuolinen ra-
hoittaja. Miten tAman saa selville, henkil6t, joita myyja tapaa, eivat todennékoisesti kehtaa
kertoa edustamansa yrityksen huonosta taloudellisesta tilanteesta.

Todellisen paatdksen tekijan selvittiminen on yksi onnistuneen myyntiprosessin avain-
kohdista ja suurimmista haasteista. Se on monesti pullonkaula ja kompastuskivi, johon
jokainen, menestynytkin, myyja jossain uransa vaiheessa havahtuu. Mik&éan ei ole turhaut-
tavampaa, kun se, ettd myyja on kuukausia seurustellut vaaran henkilon kanssa. Siiné on
tuhlautunut monen ihmisen ja yrityksen resursseja hukkaan.
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Uuden hiekan osto

Paljonko uutta, neitseellista luonnonhiekkaa metallivalimo ostaa vuosittain on kaik-
kein tarkein kysymys metallivalimoille. Alalla kaytetddn yksikkda tonnia / vuosi. Tonni on
yht& kuin 1000 kilogrammaa. Tama kysymys on tarkea sen vuoksi, etta yhdessa taman
tiedon, ja kaytetyn sideainetiedon kanssa voidaan laskea kuinka paljon pay by use -ton-
neja metallivalimolta tullee kertym&an ja kuinka suuri on valimon saama hiekan kierraty-
saste. Eli talla yhdella peruskysymykselld voidaan tehda suuruusluokkaennuste talta ky-
seiseltd metallivalimolta tulevista tuotoista, mikali Finn Recycling saisi toimitussopimuksen
solmittua hiekanelvyttimen toimittamisesta.

Mista neitseellinen luonnonhiekka tulee ja minkalaisella kuljetuskalustolla se toimi-
tetaan metallivalimolle antaa perustietoja tarjouslaskentaa seka tulevaisuuden lisatutki-
muksia varten. Ruotsissa on kaytettdvissa hyvélaatuista luonnonhiekkaa, joka on tois-
taiseksi ollut hyvinkin edullista metallivalimoille. Jotkut valimot kayttavat kovempia kvart-
sihiekkalaatuja, jotka tuodaan Belgiasta merihiekkana tai Norjasta tuotavaa Oliviinihiek-
kaa. Merihiekka vaatii kallimman ruoppauksen verrattuna harjuhiekan kaivamiseen ja toi-
saalta my6s pesun merisuolasta. Lisaksi useammat kasittelykerrat ja laivakuljetus valissa
nostavat kvartsihiekan kustannusta huomattavasti. Oliviinihiekkaa tuotetaan Norjassa
murskaamalla kalliosta. Yhdesséa pitemman kuljetusmatkan kanssa tama valmistustapa
tekee myds Oliviinihiekasta kallista valimoille. Kun on kyseessa kvartsi- tai Oliviinihiekkaa
kayttava metallivalimo, antaa tama tieto mahdollisuuden laveampaan pay by use -hinnoit-
teluun kuin jos kyseessa olisi edullista ruotsalaista harjusoraa kayttava metallivalimo.

Kuljetuskaluston merkitys kyselytutkimuksessa on siiné, etta selvittdmalla kuljetusreitti ja
kaytettava kalusto, voi Finn Recyclingin myyntihenkild optimoida tarjousta laveammin Finn
Recyclingin eduksi. Edelleen jatkotutkimusta varten, olisi hyva jo aikaisessa vaiheessa
kerata tietoa asiakkailta heidan ostamansa hiekan alkuperasta, sen lastaamis- ja kuljetus-
menetelmistd yms. neitseellisen hiekan kaytdn aiheuttamien CO2-paastdjen laske-
miseksi.

Paljonko uusi hiekka maksaa/tonni toimitettuna valimolle on sensitiivinen kysymys,
johon voi olla vaikea saada vastausta. Se tuli esille tdmén tutkimuksen teon yhteydessa.
Huolimatta siitd, etta tutkimuksen otokseen valitut metallivalimot, seka henkilt oli tavattu
maaliskuussa 2022 ja heille oli naytetty alustava paperiversio kyselykaavakkeesta. Jokai-
nen oli siind vaiheessa myoétamielinen vastaamaan tutkimuskysymyeksiin, jotka sovitusti
lahetettiin heille vierailua seuraavana viikkona. Metallivalimot kokivat taméan kysymyksen
niin oman ydinliiketoimiensa salassa pidettadvana tietona, etta vastauksien saamisessa oli
haasteita. Kokenut ja psykologisesti kokenut kenttamyyja pystyy nama tiedot saamaan
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asiakkaalta, mutta se usein vaatii luottamuksen rakentamista face to face -tapaamisten
kautta.

Yhdesséa metallivalimon vuosittain ostaman neitseellisen muottihiekan tonnim&aréan ja si-
saanostohinnan perusteella voi Finn Recycling asemoida oman hintatarjouksensa seka
itselleen taloudellisesti kannattavaksi, ettd asiakkaalle houkuttelevaksi. Voi joissakin ta-
pauksissa olla niin, ettd asiakkaalle on pelkdstaan kokonaishintaa tarkasteltuna tois-
taiseksi kannattavampaa jatkaa neitseellisen luonnonhiekan kayttéa, kuin sitoutua hieka-
nelvyttimen kayttéon. Tallbin tamakin tieto olisi ensiarvoisen tarkeaa Finn Recyclingin
myynnille, jolloin ei turhaan kohdistettaisi voimavaroja asiakkaisiin, joiden kanssa toden-

nakaoisyys kaupan loppuunsaattamiseen on pieni.

Kaytdssa olevan muottihiekan raekoko on seka tekninen, etta taloudellinen kysymys
Finn Recyclingin myynnille. Muottihiekan raekoko vaikuttaa siihen, kuinka paljon hiekassa
kaytetaan sideainetta. Kun tiedetaan sideaineen laatu ja hiekan raekoko, voidaan asiak-
kaalle laskea arvioi kierratysasteesta ja siitd kuinka paljon vahemman vuosittain heidan
tarvitsee ostaa neitseellistd luonnonhiekkaa. Metallivalimon kayttaman muottihiekan rae-
koko on tarkeaa selvittda teknisessa mielessa siksi, etta silla on merkitysta metallivalimolle
toimitettavan hiekanelvyttimen seularumpujen silmékokoon. Ja edelleen jatkotutkimuk-
sena tehtynda mikd on asiakkaan CO2-paéastdjen kokonaisvdhennys. Mitd enemman si-
deainetta, sitd pienempi kierratysaste ja painvastoin.

Kaytetyn hiekan havitys

Kuinka montatonnia hiekkaa menee havitykseen /vuosi tiedolla pystytdan laskemaan
auki seka asiakkaan kaytetyn valimohiekan havityksesta koituvia kustannuksia, ettd myo6s
tarkistuslaskemaan eri suunnasta mahdollista hiekan kierréatysastetta, mikali asiakas ot-
taisi kayttoon Finn Recyclingin hiekanelvyttimen, seka ristikuulustelemaan asiakas uuden
neitseellisen luonnonhiekan ostomaaraa. Vertailemalla asiakkaan antamia erillaisia ar-
voja, voidaan arvioida pitaako annetut vastaukset/arvot paikkaansa, vai pitadko tehda tar-
kentavia jatkokysymyksia ja kyseenalaistaa vastauksien paikkansapitavyys.

Paljonko havitys maksaa €/tonni on erittdin relevantti kysymys metallivalimoille. Tassa
kohdin metallivalimot ovat hyvinkin erilaisissa asemissa. Jotkut metallivalimot joutuvat



39

maksamaan huomattaviakin summia ongelmajatteeksi tulkittavasta jatehiekasta. Toiset
paasevat jatehiekoista eroon ilman kustannuksia ja kolmas voi jopa pystya myymaan ja-
tehiekkaa. Vallitsevana trendind Euroopassa, myds Ruotsissa, on jatemaankaatopaikko-
jen kiintyva vaheneminen. Tasta on seurannut pidemmét kuljetusmatkat ja sita kautta ko-
honneet havityskustannukset. Myds viranomaisten taholta tullut ja tulevat ymparistésaan-
nokset ovat jo nostaneet hdvitysmaksuja ja veroja. Tama trendi vaikuttaisi kasvavan. Mi-
kali talla kysymyksella Finn Recyclingin myynti onnistuu kartoittamaan ne metallivalimot,
jotka kokevat kaytetyn muottijatehiekan havityksen ongelmalliseksi ja kalliiksi, helpottaisi
se todennakdisesti kaupan loppuunsaattamista.

Minne kaytetty hiekka loppusijoitetaan ja mikad sinne on ajomatka- kysymyksella voi-
daan myos ristiin kuulustella asiakkaan kertomaa havityskustannusta. Kun tiedetdén ajo-
matka, voidaan laskea maakohtaisesti karkea arvio kuljetuksen osuudesta havityskustan-
nuksiin/tonni. Edelleen saamalla tarkka tieto minne hiekka vieddan havitettavaksi, tai mah-
dollisesti uudelleen kaytettavaksi, antaa tama tieto Finn Recycling myynnille mahdollisuu-
den toista kautta selvitella pitdéko asiakkaan kertomus loppusijoituspaikan kustannuksista
paikkansa. Edelleen talla tiedolla olisi merkitysta mahdollisen jatkotutkimuksen teon suh-
teen laskettaessa vahentyneesta havitystarpeesta ja siita johtuvista kuljetuksen aikaisista
CO2- paastdista johtuvia hyotyja niin asiakas metallivalimolle kuin myds ymparistélle mika
asiakasyritys ottaisi kayttddén Finn Recyclingin hiekan elvyttimen.

Minkalaisella yhdistelmalla jatehiekka kuljetetaan? Kokonaispaino, hydtykuorma, polt-
toaineenkulutus Itr/ 100 km ovat oleellisia kysymyksia laskettaessa jatehiekan havityk-
sesta koituvia CO2-péastoja. Eri Euroopan maissa on hyvinkin erilaisen kuljetuskapasi-
teetin omaava kuljetuskalusto hiekalle. Maa- ja markkinakohtaisia eroja on myds maan-
tiekuljetuksissa kaytetyn kaluston moottoreiden koossa ja tehoissa ja tata kautta yhdessa
kokonaispainojen kanssa kokonaispolttoaineenkulutuksessa ja CO2-paastdissa/kuljetettu
jatehiekkatonni/km. Siind missa Keski- Euroopassa on pitaydytty yleisesti 50 tonnimetrin
puoliperdvaunuyhdistelmissa niin Suomessa on siirrytty 76 tonnin kokonaispainoihin ja
jopa kahden perékkéisen puoliperavaunun kiinnittamiseksi vetoautoon. Ruotsi seuraa tii-
viisti Suomen linjaa hieman pienemmilld kokonaispainoilla. (Valtioneuvosto 2018;
Svenska Gjuteriféreningen 2020; Landstyrelsen 2022.)

Valimon kayttama sideaineet

Mita sideaineita kayttavat on osa syventavia kysymyksia. Oleellinen asi on selvittaa,
onko kyseessé bentoniittisavi- pohjaista sideainetta, vaiko hartsi/furaani- pohjaista sideai-
netta kayttava valimo. Finn Recyclingin hiekanelvytin toimii erinomaisesti hartsi- ja furaani-
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pohjaisten muottivaluhiekkojan elvyttamisessa, mutta bentoniittisideaineisten jatehiekko-
jen elvytys vaatii viela tuotekehitysta prosessin optimoimiseksi ja parhaan lopputuloksen
saavuttamiseksi. Taman takia, vientiponnistelujen ensivaiheessa, Finn Recyclingin kan-
nattaa keskittyd asiakashankinnassaan furaani- ja hartsi sideaineita kayttaviin metallivali-
moihin. Tama sek& se vuoksi, ettd Finn Recycling saisi jalansijan jo koetellulla ja hyvaksi
havaitulla tekniikalla, ettd myos imagollisesta syysta. Ei ole tarkoituksenmukaista menna
vientimarkkinoille pilaamaan nimedan tekniikalla, joka ei ole tarpeeksi pitkdlle kehitetty.
Sideaineen laatu on merkityksellinen myos siksi, etta mikali metallivalimo kayttaa bento-
niitti savea sideaineena, kierratysaste jaa pienemmaksi koska bentoniittisavea on sideai-
neena suhteellisen paljon, noin 10 prosenttia, ja tata ei toistaiseksi pystyta kierrattamaan.
Toisaalta, mikali metallivalimo kayttda sideaineenaan hartsisideainetta, palaa tama elvyt-
timen regenerointiprosessissa pois ja palotapahtumassa kehittaa itsessaan hiekan uudis-
tuksessa regeneroinnissa huomattavasti lamp6a toimien polttoaineena. Talléin prosessiin
kaytettdvan kaasun maaraa voidaan pienentaa ja tama asia voidaan ottaa huomioon asi-
akkaalle tehtavassa kustannus/hyoty- laskelmassa.

Sideaineiden prosenttiosuudet vaihtelevat valimoittain. Jotkut valimot kayttavat vain yhta
sideainetta, kun taas toiset voivat kayttaa useita. Onkin syyta selvittdd mika suhde nailla
eri sideaineilla on metallivalimoissa, jotka kayttavat useita eri sideaineita.

Pilottivalimon infra

Onko kaasua kaytdssa jo nyt kuten useimmilla valimoilla on. Finn Recyclingin terminen
hiekan elvytin kayttda regenerointiprosessissaan lAmmonlahteena kaasua. Teknisessa
mielessé ei ole merkitysta sill&, onko kyse neste-, maa-, vai biokaasu. Mikali valimolla on
jo olemassa oleva kaasuinfra, niin helpottaa se luonnollisesti metallivalimon kustannus-
laskentaa tarvittavien esivalmisteluiden hinnasta. Mikali kaasua ei ennestaan ole kaytet-
tavissa, niin on olemassa kontti- tyyppisia siirrettavia kaasusailiditd. Nama ovat oleellisia
asioita, kun asiakas metallivalimo tekee selvityksid omasta osuudestaan hiekan elvyttimen
kayttoon ottamiseksi.

Minkéalaiset tilat kaytettavissa hiekan uudistamislaitteistolle ylipdataan. Jotkut teolli-
suusalueet ja laitokset ovat vuosikymmenten kuluessa laajentumisien my6ta rakentuneet
hyvinkin tayteen ja sokkeloisiksi. Ei ole itsestaan selvad, etta Finn Recyclingin modulaari-
nen ja suhteellisen kompaktin kokoinen hiekanelvytin, mahtuu asiakkaan, metallivalimon
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tontille. Finn Recyclingin kenttamyyjan onkin syyta perehtya heti ensikaynnillaén asiakas-
metallivalimon toimipisteeseen, tontin muotoon, sijaintiin, logistiikkaan, hiekankuljetusjar-
jestelmiin, vapaana olevaan tilaan ja ylipaataan koko metallivalimon layoutiin, siihen
kuinka helposti hiekanelvytin olisi sek& sijoitettavissa, etta operoitavissa osana asiakas-
metallivalimon prosessia. TAma liittyy oleellisesti siihen, ettéd hyva kenttamyyja on asiak-
kaalle osa ongelmanratkaisua, ei osa ongelmaa, ja osaa ottaa kantaa asiakkaan ongel-
maan seka suositella soveltuvaa sijaintia ja tarvittavia muutos seka parannuskohteita.

5.3 Tutkimustulokset

Tutkimuskysymykset lahetettiin henkildkohtaisessa tapaamisessa sovitun mukaisesti sah-
kopostilla kuudelle eri metallivalimolle, joista 5 sijaitsi Keski-Ruotsissa ja 1 Etela-Ruot-
sissa. Tutkimukseen valikoituneen, Etela-Ruotsissa sijaitsevan metallivalimon valikoitumi-
nen tutkimusotokseen perustui siihen, ettd yksi toimitusjohtaja vastasi kahdesta eri vali-
mosta, joilla oli sama omistuspohja, joista toinen sijaitsi hieman Tukholman pohjoispuo-
lella ja toinen Etela- Ruotsin Storebrossa. Lisaksi tutkimus kysymyslomaketta testautettiin
Ruotsin Ymparistotutkimusinstituutin IVL:n toimesta neljalla eri valimolla, jotka maantie-
teellisesti sijaitsivat sekd Keski-, ettd Eteld- Ruotsissa. Tutkimusotokseen valikoituneet

metallivalimot olivat seuraavat:

Roslags Gjuteriet on 1864 perustettu perinteikas metallivalimo Tukholman
pohjoispuolella, joka pystyy valamaan maksimissaan n. 500 kg painavia
metallivalukappaleita. Saman paaomasijoittajan omistama Storebro Gjuteriet sijaitsee
Eteld-Ruotsissa Jonkdpingin eteldpuolella, alueella, jolla on vuosisataiset
metallivalimoperinteet ja lukuisia pienia ja keskisuuria metallivalimoita. Storebro Gjuteriet
on perustettu 1728 ja he pystyvat valamaan jopa 7000 kg painavia metallivaluja.
Yhtididen toimitusjohtaja 61 v on tydskennellyt metallivalimoalalla yli 40 vuotta ja vastaa
toimitusjohtajina kahden metallivalimon lisaksi yritysten valamien kappaleiden
pintakasittelysta vastaavasta teollisuusmaalaamosta. Kolmen yrityksen vetovastuun
takia, metallivalimovierailu ja face to face -tutustuminen peruuntui naiden
metallivalimoiden osalta toteutettavaksi mydhempana ajankohtana. Sita vastoin
toimitusjohtajan kanssa on pidetty 2 puhelinkeskustelua seka 1 pitempi Teams-palaveri
27.1.2022, jossa on kayty tutkimuskysymyksia lapi. Kummankin metallivalimon omistaa
1.3.2019 eteenpain padomasijoittaja Storkogen, jolla kymmenia yrityksia eri aloilta.
Yritykset saavat toimia hyvin itsendisesti ja toimitusjohtaja mainitsi hanelld olevan taysin
vapaat kaden yritysten johtamisessa ja edelleen kehityksessa.

Johnson Metal on vanha bronssivaluja tekeva metallivalimo ja sijaitsee lahes Orebron
keskustassa. Bronssivaluina valmistetaan mm. liukulaakereita kaivinkoneiden
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puomistoihin. Suurimpana yksitaisena asiakkaana heillda on Sandvik ja taman lisaksi kym-
menittain tunnettuja globaaleja konevalmistajia. He kayttavat lahes yksinomaan keskipa-
kovalu menetelmaa, joten muottihiekan tarve heilla on pienta. Sita heillda menee lahinna
yksittaisten isojen bronssivalujen yhteydessa n. 616 tonnia vuodessa. Yritysvierailulla ta-
vattiin yrityksen omistajat, nykyinen toimitusjohtaja ja It- asioista vastaava johtaja.

Keycast Kolswa kuuluu Norjalaiseen Stavanger Steelin kautta BR Industries yritysryp-
paaseen, johon kuuluu noin 30 eri aloilla toimivaa yhti6ta. Yhtién taustalla olevalla omis-
taja on halukas kehittamaéan Kolswan metallivalimoa, jonka paatuote on turvallisuusnakdo-
kohdista katsottuna erittdin kriittiset ajoneuvo- ja metsdkone nostureiden puomin tornit.
Asiakkaina Globaalit brandit kuten Kesla, Komatsu Forest, John Deere, Ponsse, Fassi
joitakin mainittuna. Tutkimuksen tekija kavi tutustumiskaynnilld paikan paalla. Stavanger
Steelilla on Kolswan liséksi toinen metallivalimo Ruotsin Norrhultissa, seka yksi Norjassa.
Yrityksen omistajan tahtotila on kehittdd nimenomaan Kolswan metallivalimoa ja mahdol-
lisesti luopua kahdesta muusta metallivalimosta. Yritysvierailulla tavattiin yrityksen n. 40—
50-vuotiaat metallivalimon infrasta huolehtiva yllapitop&éllikkd seka tuotantojohtaja, joille
on annettu lahes vapaat kadet kehittdd metallivalimon toimintaa turvaten toimintaedelly-
tykset myds tulevaisuudessa.

SKF Mekan Katrineholmissa on laakereistaan maailmankuulun SKF:n ainoa oma metal-
livalimo globaalisti. Katrineholmissa valmistetaan mm. laipallisia laakeripeteja ja -pesia
koko konsernin tarpeisiin maailmanlaajuisesti. Haastattelu l&ahetettiin yksikon johtajalle,
jonka vieraana myos yritysvierailu suoritettiin. n. 40-vuotiaalla johtajalla ei ole kovinkaan
pitkaa metallivalimoalan kokemusta, jolloin hanella sita kautta on mahdollisuus katsoa toi-
mintaa my6s hieman ulkopuolisen silmin. Tasta voi olla etua nyt, kun valimolla on alka-
massa suunnitelmat valimon suuresta uudistamisesta, jonka pitéisi olla valmiina n. 3 vuo-

den paasta. Yritysvierailu sattui siihen nahden hyvalla hetkella.

Valmet Karlstad on suomalaisen Valmetin paperikonedivisioonaan kuuluva Metalliva-
limo. Karlstadissa valetaan hyvin suuria metallikappaleita Valmetin omiin paperikoneisiin.
Yritysvierailun aikana tyon alla oli useita metreja korkea seka levea paperikoneen kuivaus-
tela. Metallivalimon sijainti Vanern-jarven rannalla mahdollistaa isojen metallivalukappa-
leiden kuljetuksen my6s merirahtina, koska jarvelta on joki ja kanavayhteys Trollh&ttanin
kautta Itdmereen. Toisena merkittavana tuotteena Valmetin metallivalimolla on Wartsila
Dieselin laivanmoottori lohkot. Nama lohkot ovat myds hyvin kookkaita, useita metreja
pitkid ja pari metria korkeita. Yritysvierailulla tavattiin Valmet Karlstadin n. 55-vuotias teh-
taanjohtaja seka n. 40-vuotias tuotekehityksesta ja hiekan kayttojarjestelmista vastaava

insinoori.
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IVL:n kautta tutkimukseen osallistuneet metallivalimot

Johtuen tutkimuksen tekijan otokseen valikoitujen metallivalimoiden passiivisesta osallis-
tumisesta tutkimukseen, oli syyta lisata vastaajien maaraa ulkoisen, jo aiemmin FinnRecy-
clingille taustaselvityksia tehneen Ruotsin Ymparistdinstituutin IVL:n avulla. Heidan kaut-
taa tutkimuksen otokseen saatiin lisattyd seuraavat valimot, joista saadut perustiedot ovat

vaillinaiset:
Xylem

Xylem on Etela-Ruotsissa toimiva isohko metallivalimo ja heiltéa tutkimukseen osallistui
puhelimitse ymparistd koordinaattori ijjaltdan n. 31-34 vuotta.

Arvika Gjuteri

Arvikan valimo paloi huhtikuussa 2020 ja on sittemmin rakennettu uusiksi. Onko siella
samassa yhteydessa rakennettu jokin hiekan kierratysjarjestelma, siita ei ole tassa vai-
heessa tarkempaa tietoa. Tutkimukseen osallistui piakkoin elakkeelle jaava johtaja seka
n. 40 ijassé oleva seuraaja. Yritys sijaitsee Keski-Ruotsissa lahella Norjan rajaa.

Baettr Guldsmedshyttan

Baettr Guldsmedshyttan on yksi metallivalimo monikansallisessa yrityksessa, jolla on toi-
mintaa myos Kiinassa. TAman takia yritykseen suhtaudutaan kriittisesti, ei vahiten kopi-
ointi vaaran takia. Tutkimuksen tekija oli yhdesséa Finn Recyclingin kanssa rajannut Kiina
yhteyksien vuoksi tAman metallivalimon tutkimuksen ulkopuolelle. Teettamalla esiselvitys
ulkopuolisella taholla, IVL:1I4, ei FinnRecyclingin tarvitse tassé vaiheessa olla suoraan yh-
teydessa tdhan metallivalimoon. Yritys kiinnostaa toki suurehkon hiekankayttomaaransa
vuoksi ja omalta osaltaan saadut vastaukset lisaavat tietoisuutta metallivalimoalasta Ruot-
sissa. Tutkimukseen osallistui yrityksen HSE Manager ijaltaan n. 45 vuotta (Healt & Safety
& Environment). Yrityksen sijainti Keski- Ruotsissa

Combi Wear Parts

Combi Wear Parts on yksi harvoista kallista Qvartsi- ja Oliviinihiekkaa kayttavista metalli-
valimoista, joista tutkimuksen tekija sai vihjeen Keycastin yritysvierailun yhteydessa. Si-
jainti Keski-Ruotsissa.
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Tutkimustulokset

Vastausten saaminen tutkimuskysymyksiin osoittautui erittéain haasteelliseksi. Huolimatta
siitd, etta otokseen valittuihin yrityksiin oli tehty henkilékohtainen tutustumiskaynti ja talla
tutustumiskaynnilla oli naytetty tutkimuskysymykset paperiversiona, jolloin vastaajat pys-
tyivat niihin ennen suostumustaan tutustumaan, niin lopullisten vastausten saaminen- lu-
pauksista huolimatta- osoittautui lahes mahdottomaksi.

Tutkimuksen tekija arvelee tdman johtuvat kahdesta eri seikasta. Ensinnékin otokseen
valikoituneilta metallivalimoilta on tullut viestia, etta heilla on tilauskirjat aivat taynna, toita
on enemman, kun kerkeavat tekemaan. Samaan aikaan Covid19 ja Ukrainan sodasta joh-
tuvat raaka aineen saatavuuteen liittyvat ongelmat ovat koskettaneet vahvasti myts me-
tallivalimoalaa. Perinteisesti metallivalimoiden raaka aineena kayttamaa metalliharkkoa
on tuotu Ruotsiin paljolti nimenomaan Venajalta ja Ukrainasta. Lisaksi tydvoiman sitoutu-
minen ja saatavuus ovat nousseet erittain suureksi ongelmaksi Ruotsalaisille metallivali-
moille. Nain ollen, arjen haasteiden takia, otoksen metallivalimoiden resurssit ovat aarim-
maisen rajoitetut mihink&an yliméaraiseen toimintaan.

Toisekseen yhdessa FinnRecycling myyntipaallikon, Jukka Niemisen kanssa tehdyt tutki-
muskysymykset saattoivat olla luonteeltaan lilan arkaluonteisia, liiketalouden salassapito-
velvollisuuden rajamailla liikkuvia. Tilanne oli etukéteen tiedossa, ettéd vastausten saami-
nen tiettyihin kysymyksiin saattaa olla haasteellista. Tammadinen kysymys on muunmu-
assa metallivalimon neitseellisestd luonnonhiekasta maksama hinta / tonni. Tama tieto on
FinnRecyclingille erittéin tarked, ilman sitéa ei voi maaritella hiekanelvyttimen sopimushin-
taa asiakkaalle eika sitd onko edes olemassa edellytyksia tarjouksen tekemiseksi.

Huhtikuun lopulla 2022 tutkimuksen tekija pyysi pilotointimielessa apua Ruotsin ymparisto
instituutilta IVL:Ita joka konsulttitoimena teki samat haastattelukysymykset yhdessa tutki-
muksen tekijan ja FinnRecyclingin Jukka Niemisen méaarittelemille metallivalimoille. Idea
tassa oli testata sita, onko vastausten saaminen helpompaa, kun kysyjana on ulkopuoli-
nen neutraali toimija, verrattuna siihen, ettd kysyjana on opiskelija statuksesta huolimatta
FinnRecyclingille tutkimushanketta tekeva henkild. Selvisi seuraavat havainnot. Ensinna-
kin ulkopuolinen konsultti sai tehokkaammin vastauksia mutta johtuen ehka ke nttamyynti-
kokemuksen puutteesta ja huokuvasta liiallisesta kiltteydesta, moni vastauskentta jai tayt-
tamatta. Toinen oleellinen huomio oli, ettd kahdelta metallivalimolta ei edes uudestaan
kysymalla saanut vastausta heiddn ostamansa neitseellisen luonnonhiekan kustannuk-
sesta. Kysymys koettiin salassapitovelvollisuuden piiriin kuuluvaksi. Tama osoittaa, etta
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kysymyskaavake ei tdssa muodossaan ollut toimiva ratkaisu FinnRecylingille jatkoa aja-
tellen (Vehkalahti 2019, 44).

Tutkimusvastaukset pitivat sisdlladn salassapitovelvollisuuden alaista ja kilpailumielessa
arkaluonteista tietoa. Taman vuoksi tutkimukseen osallistuneiden metallivalimoiden pyyn-
nosta itse tutkimusvastaukset eivat ole julkisia, vaan ne on sisallytetty salassa pidettavina
litteind osana tata tutkimusta. Tutkimusvastausten jalkeen on yhteenvetotaulukko oleel-

lisimmista tutkimuskysymyksista.

Roslagsgjuteriet ja Storebrogjuteriet

Tukholman pohjoispuolella sijaitseva Roslagsgjuteriet tyéllistaa 50 henkil6a ja heidan hie-
kanostomaaransé on noin 1500 tonnia vuodessa Ruotsalaista harjusoraa Jonkopingin |1&-
heltd noin 400 kilometrin paasta. Keskiraekokoa 0,25 millimetria olevan hiekan hinta toi-
mitettuna on ilman veroa noin 500 Ruotsin kruunua /tonni sisdltaen paikallisen ymparisto-
maksun 17 kruunua tonni. Sideaineen Roslagenissa kaytetaan bentoniittia. Kéaytetty muot-
tijatehiekka kuljetetaan raskailla ajonevuoyhdistelmilla noin 100 kilometrin p&&han Tier-
piin. Jatehiekkakustannus ei haastattelussa selvinnyt.

Smalannin maakunnassa sijaitseva Storebrogjuteriet ostaa noin 1000 tonnia Ruotsalaista
harjusorasta seulottua hiekkaa, jonka keskiraekoko on 0,35 millimetria. Hiekka tulee niin
ikdan Jonkopingin l&heltd, kuljetusmatkan ollessa noin 160 kilometria. Hiekka maksaa il-
man veroa noin 450 ruotsin kruunua tonni. Sideaineena Storebrossa kaytetaan Furaania.
Kaytetyn muottijatehiekan ongelma on ratkaistu aumaamalla jatehiekka valimon takapi-
halle siten, ettd metrin jatehiekkakerroksen péaalle tulee kalkkia neutralisoimiseksi noin 10
senttimetrin kerros, jonka jalkeen tulee uusi metrin kerros jatehiekkaa ja niin edelleen.

Talle toiminnalle on voimassa oleva ymparistolupa.

Keskusteluissa kavi ilmi, ettd useat Ruotsin valimot ovat hiekankaytéltaan liian pienia, jotta
olisi perusteltua edes neuvotella pelkastaan kyseisen metallivalimon omaan kayttoon tu-
levasta hiekanelvyttimesta. Hiekanelvyttimen maksimikapasiteetti on useimmiten monin-
jopa 10-15-kertainen keskim&araisen Ruotsalaisen metallivalimon hiekankayttéén verrat-

tuna.

Toimitusjohtaja naki asian niin, ettd mikali yksi pienempi metallivalimo ottaisi Finn
Recyclingin laitoksen kayttdédnsa, niin ymparistdssa pitaisi olla muita samaa raekokoa
kayttavia valimoita joidenka hiekat voisi keskitetysti uudistaa. Nimenomaan puhui
samasta raekoosta ja samantyyppisesta valutoiminnasta. Tama vaatinee
jatkokysymyksia.
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Johnson Metal

Sahkdpostissa sovitun mukaisesti Iahettyyn tutkimuskysymyksiin ei milloinkaan saatu vas-
tausta. Tahan varmasti vaikutti myods se, etta puolin ja toisin yhteistyolle ei nahty edelly-
tyksia Johnson Metallin vahaisesta hiekan kaytdn takia. Yrityskaynnilla tuli selvaksi kuinka
sensitiivinen kysymys neitseellisen luonnonhiekan hinnasta on metallivalimoille. Johnson
Metal kayttad Ruotsissa metallivalimoiden yleisesti kayttdmaa, Ruotsin Jonkdpingin ym-
paristosta kaivettua ja seulottua edullista harjusoraa. Taman hinnasta ei virallisessa ta-
paamisessa haluttu keskustella, mutta pois lahtiessa portille saattaessaan toinen yrittajista
kuiskasi heidan maksava hiekasta n. 500 SEK/ tonni.

Keycast Kolswa

Tutkimuskysymyksiin ei ole lukuista pyynnéista huolimatta saatu vastausta. 10.2.2022 pi-
detyn Teams-palaverin ja yrityskaynnin 23.3.2022 perusteella selvisi seuraavaa:

Yritys kayttdd Belgiasta merenpohjasta ruopattua neitseellistd luonnon gvartsihiekkaa,
jonka heille toimittaa valmiiksi side ja lisaaineilla sekoitettuna alalla tunnettu hiekan myyja
Sibelco. Hiekan tarve on viimevuosina vaihdellut 2000—4000 tonnin valilla. FinnRecyclin-
gin myyntipaallikké Jukka Niemisen aikaisempi pitkd tyéura on ollut hiekanmyynnin pa-
rissa Sibelcon palveluksessa ja han arveli taman hetken hintatason gvartsihiekalle olevan
lahes 500 €/ tonni, toisinsanoen n. 10 kertainen Ruotsalaiseen harjusoraan verrattuna.
Qvartsihiekkaa kaytettadn kovemmissa lampotiloissa tapahtuvissa korkean laatutason te-
rasvaluissa, kuten Keycastin valamissa nostureiden torneissa.

Jatehiekka kuljetetaan loppusijoitukseen Tukholman lahistolle. Tasta ei keskusteluissa
saatu enempaa tietoa, mutta tapaamisen jalkeen karttaohjelmasta tutkien ajomatkaa jate-
hiekan havitykselle kertyy n. 160 km.

Yrityskaynniltd selvisi arvokasta tietoa muista kallista Qvartsihiekkaa kayttavista metalli-
valimoista. Combi Wheel Parts kayttda n. 3000—4000 tonnia vuodessa, Valmet Hagfors
5000-6000 tonnia, Smalandsgjuteri 1000 tonnia ja Olsby verken n. 500 tonnia vuodessa.

SKF Mekan

SKF:n metallivalimolta ei mydsk&aéan ole saatu vastauksia, vaikka tamakin oli yritysvierai-
lulla selvasti sovittu ja jalkikAteen useaan otteeseen vastauksia on pyydetty. Yritysvierai-
lulla selvisi kuitenkin, ettd heidan hiekantarpeensa vuodessa on n. 4000 tonnia ja ettd he
kayttavat sideaineena bentoniittisavea.

Metallivalimoille hiekka, hiekan koostumus, lisdaineistus, hiekan laboratoriotutkimuksen ja

niin edespain ovat erittiin oleellisia asioita onnistuneeseen valutulokseen paasemiseksi.
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Jokaisella metallivalimolla on joku hiekka asioista hyvin perilla oleva henkild. IVL:Ita sain
tiedon heidan aikaisemmasta kontaktistansa SKF Mekanin metallivalimolle, josta selvisi
seuraavat asiat. Puhelinhaastattelussa oli ollut SKF Mekanin metallivalimon hiekka asian-
tuntija. Heidan ostamansa hiekan kokonaismaara on noin 4000 tonnia vuodessa, joka tu-
lee Baskarpista, noin 250 kilometrin paasta Jonkdopingin lahelta.

Tasta maarasta noin 2000 tonnia on Resol-sideaineistettua 0,20 millimetrin keskiraeko-
koista hiekkaa. Tamén sideaineisen muottijatehiekan havityskustannus on verottomasti
100 Ruotsin kruunua tonnilta seka kuljetuskustannus paalle. Vuonna 2021 jatteeksi toimi-
tettiin tata lajiketta 1074 tonnia.

Toinen heidan kayttama hiekkalajike on bentoniitti- sideaineinen 0,25 millimetrin keskirae-
koon hiekka, jota niin ikdan ostivat 2000 tonnia vuonna 2021. Tata hiekkalaatua he havit-
tivat viimevuonna 1391 tonnia ja saivat jopa itse maksua sen toimittamisesta maantaytto-
aineeksi. He myivat tama jatehiekan hintaan 10 kruunua tonni, jonka mainitsivat kattavan

heille koituvan kuljetuskustannuksen havityksesta.

Edelleen heidan hiekka-asiantuntijansa oli kertonut alan yleisestd ongelmasta, monia eri
myrkkyja siséltavasta polysta, jota on vaikea kierrattda millaén tunnetulla tavalla. Tata p6-
ly& muodostuu valuprosessin jalkeen, muun muassa valumuottien rikkomisen, hiekan osit-
taisen kierratyksen ja valujen puhdistamisen yhteydessa terasraepuhallusmenetelmista.
SKF Mekan on kiinnostunut antamaan lisatietoja tarvittaessa ja myds avoimia kaikille uu-
sille menetelmille, jotka olisivat taloudellisempia. He ovat myds tutkineet lahiseutujen yri-
tysten kanssa mahdollisuutta kierrattaa muottijatehiekkaa muun muassa sementin raaka-

aineena.
Valmet Karlstad

Valmet Karlstadin kanssa oli myds ongelmia saada vastauksia. Tama siita huolimatta, etta
heidéankin kanssansa oli tutkimuksen tekija toiminut tdsmalleen samoin kuin muidenkin
henkilokohtaisessa tapaamisessa yritysvierailun yhteydessa. Asiakas sai talldin tutustua
paperiversioon tutkimuskysymyksista ja esittda omat kommenttinsa, jos niissa olisi huo-
mautettavaa. Lisdksi talloin sovittiin, ettd puhtaaksi kirjoitettu kysymyslomake lahetetdan
tutkimuksen tekijan toimesta sahkopostitse. Useamman sahkoépostimuistutuksen ja soit-
toyrityksen jalkeen selvisi, ettd metallivalimon johtajalla on k&det tdynna toita tilauskirjan
tayttymisen ja henkilokunta ongelman vuoksi. Puhelimitse saatiin sovittua, etta tutkimuk-
seen vastaakin yrityksen laatu- ja hiekka asioista vastaava henkild, ijaltdan noin 40 vuotta.

Valmetilla oli erittéin suuri kiinnostus elvytinta kohtaan sen vuoksi, etté heidan olemassa-
olevalla kierratystekniikalla ei pysty uudelleen kayttdamaan heidan sementtisideaineista
muottihiekkaa. Yrityskaynnin yhteydessa tehtiinkin suullinen sopimus, ettd Valmetin
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kaytettyd muottihiekkaa toimitetaan 38 tonnia FinnRecyclingin Nuutajarven keskitetylle
hiekanelvytyslaitokselle uudistukseen. Tama oli hetki, jolloin jatkossa tullaan kirjoittamaan
LOI- aiesopimus. limeisesti heidan aidon kiinnostuksensa takia, Valmetilta sai lopulta tay-
delliset vastaukset tutkimuskysymyksiin. Nailld vastauksilla toteutettiin myés mydéhempi
workshop, jossa kaytiin FinnRecyclingin kanssa vastauksia lapi ja pilotoitiin laskentamalli
asiakkaille nopealla aikataululla annettavan tarjouksen tekemiseksi. Valmetin vastaus eril-

lisena liitteena.

IVL:n saamat vastaukset tutkimuskysymyksiin
XYLEM

Xylem on Etel&-Ruotsissa toimiva valimo jonka ymparistd koordinaattori vastasi puhelin-
haastatteluun. Johtuen todennakoisesti vastaajan toimenkuvasta, oli vastaus focusoitunut
metallivalimon jatehiekkaongelmaan ja oleellinen tieto uuden neitseellisen luonnohiekan
hankintakustannuksesta jai saamatta. Vastauksesta ilmeni, ettd kyseessa on Poh-
joismaiden mittakaavassa kohtuullisen iso valimo jonka jatehiekkamaara vuodessa on
noin 10000 tonnia. Tasta maarasta bentoniitti-sideaineista hiekkaa on noin 8000 tonnia.
Xylem kayttda Ruotsalaista Baskarpin harjusoraa lahelta Jonkopingia ja kuljetusmatka
nainollen on noin 210 kilometria. Keskiraekoko heilld on sek& 0,25, ettd 0,15 millimetria.
Varsinaisen, bentoniitti-sideaineisen, valumuottijatehiekan lisdksi heilta tulee jatteena noin
1000 tonnia metallipitoista myrkyllista polyd, seka 1000 tonnia vaikeasti kierratettavissa
olevaa valumuottien sisédosia, niinsanottuja keernahiekkoja.

Toistaiseksi kaikki muottijatehiekka (10000 tonnia vuodessa) on toimitettu maankaatopai-
koille maanrakennuksen materiaaliksi, mutta nam& maankaatopaikat ovat piakkoin
sulkeutumassa. Tamén vuoksi he ovat olleet yhteydessa mahdollisiin yhteistydyrityksiin,
jolloin puheeksi on noussut mahdollisuudet kayttaa muottijatehiekkaa sementin sideain-
eena. Toisena vaihtoehtona tutkivat mahdollisuutta sekoittaa sitd maaperdan paikoissa
jotka eivat ole niin herkkia, vaikkakin nakivat PAH- yhdisteiden olevan ongelmana (Wik-
ipedia 2022a). Kolmantena vaihtoehtona Xylem naki mekaanisen muottijatehiekan uudis-
tamisen, mutta sen tuottaessa 50 prosenttisesti pdlya, ei sekdén ollut heisté lopullinen ja
hyva ratkaisu. Edella mainittuihin seikkoihin liittyen, Xylem on kiinnostunut muistakin
vaihtoehdoista.

Arvika Gjuteri



49

Arvikan metallivalimo on myds Pohjoismaan mittakaavassa isohko ja heilta tuleekin muot-
tijatehiekkaa vuositasolla noin 13000-14000 tonnia, josta bentoniitti sideaineista on noin
11000-12000 tonnia vuodessa. Lisdksi tulee noin 2000 tonnia valumuottien ytimia, niin
sanottuja keernajatehiekkoja. Ongelmallista, suuren metallipitoisuuden siséltdméaa jatepo-
lya syntyy 300 tonnia vuodessa. Keskiraekoko heilld suurimmaksi osaksi 0,25 millimetria
ja jonkin verran kaytetaan myos 0,28 millimetrin hiekkaa sekoitettuna 0,25 millimetrin ra-
keen kanssa.

IVL:ItA saatu vastaus kustannuksista oli epaselva. IVL viestitti Arvika Gjuterin kertoneen
kustannukseksi 1 miljoona Ruotsin kruunua vuodessa. Epaselvaksi jai, onko tamé summa
uuden hiekan kokonaisostohinta vaiko jatehiekan havityskustannus. Kyseessa saattoi to-
dennéakoisesti olla jatehiekan havityssumma, koska seuraavaksi IVL raportoi liséksi tule-
van kuljetuskustannus 6 kilometrin paahan loppusijoitukseen.

Arvika Gjuteri kertoi lopuksi olevansa kiinnostunut hiekan kierratyksesté ja olevan mielel-
l&aén jatkossa yhteydessa. Olivat myos halukkaita tarvittaessa lahettamaan heidan muot-
tijatehiekkaansa Finn Recyclingin Nuutajarven laitokselle uudistettavaksi testausta varten.

Baettr Guldsmedshyttan

Baettr Guldsmedshyttan on valimo, joka alkuperaisesta otoksesta jatettiin tutkimuksen
tekijan ja Finn Recyclingin toimesta pois Kiina yhteyksiensa takia. IVL oli omatoimisesti
haastatellut tAman valimon aikaisemman Finn Recyclingiltd saamansa valimolistaus-
toimeksiantonsa jatkeena. Baettrs Guldsmedshyttan ei nahnyt tarpeelliseksi panostaa
muottijatehiekan kierratykseen koska he loppusijoittavat jatehiekan tontilleen ilman
kustannuksia.

Baettr Guldsmedshyttan ostaa vuodessa n. 10000 tonnia Ruotsalaista harjusoraa
Baskarbista Jonkopingin lahteltd 225 km paasta. Keskiraekoko on noin 0,3 millimetria ja
sideaineena kayttavat Beranol-nimista resiinihartsia ja happokovetinta KH 50/50. Heilla
tulee muottijatehiekkaa vuositasolla noin 8000-10000 tonnia sek& vaaralliseksi jatteeksi
luokiteltua pélya 230 tonnia.

Heilla kierratetdan hiekasta 80 prosenttia ja lopulta jatteeksi paatyy noin 8000- 10000 ton-
nia vuodessa heidan omalle kaatopaikalle valimon viereen. Tasta ei heille tule kustannuk-
sia IVL:n raportoiman vastauksen mukaan. Muutaman vuoden kaatopaikalla olon jalkeen
jatehiekan BTEX- arvot ovat laskeneet ja Econova- niminen yritys kaivaa jatehiekan kaat-
opaikalta ylos (Econova 2022). BTEX (bentseeni, tolueeni, etyylibentseeni ja ksyleenit) on
syOpaa aiheuttavia, aromaattisia hiilivety yhdisteita. (Wikipedia 2022b.) Yldskaivamisen
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jalkeen haitallisista aineista haihdutettu jatehiekka kéaytetaan kovien maaperien pin-
tamaana. Tasta johtuen he eivat ole kiinnostuneita mistaan kierratyksesta ellei se vahenna
heidédn kustannuksiaan tai mahdollista jatehiekan kayttéa neitseellisen luonnonhiekan si-
jaan heidan valimoprosessissaan.

Edelleen sdhkopostissa IVL:lle lahetetyssa lisakysymyksessa koskien kaytetyn hiekan
havitysta ja mitd Baettr Guldsmedshyttan maksaa neitseellisesta luonnonhiekasta tuli
seuraavanlainen vastaus: Heidan omalle jaitemaansa kaatopaikalle on lupa 140 000 ton-
nin lajitykseen. Kuinka paljon tasta luvasta on kayttamatta, siihen ei tullut vastausta.
Vuosittain heiddan omalle kaatopaikallensa lajitetaan 8000-10000 tonnia kaytettya
muottjatehiekkaa. Econova kaivaa ylos BTEX-yhdisteista haihdutettua jatehiekkaa keski-
maarin saman maaran poissulkien viime vuosi, jolloin pois lahti 12000 tonnia jatehiek-
kaa. Uuden neitseellisen luonnonhiekan hintaa Baettr Guldsmedshyttan ei halunnut
IVL:n raportoinnin mukaan antaa.

Combi Wear Parts

Combi Wear Parts on terasvaluja tekeva metallivalimo Keski- Ruotsissa. Heilla on
kaytossaan kaksi metallivalulinjaa joissa toisessa kaytetdan 2500 tonnia Norjasta louhit-
tua ja murskattua Oliviinihiekkaa, jonka raekoko on 0,41 millimetria. Oliviinihiekasta he
maksavat 1900 Ruotsin kruunua tonnilta ja kayttavat sideaineena Alphaset-sideainetta.
Taman lajikkeen havityskulu on 38 kruunua tonnilta. He pystyvét kierrattdmaan noin 66-
70 prosenttia Oliviinihiekasta, mutta lopulta sama maéara kuin sisdanostettua uutta Oliv-
iinihiekkaa, menee lopulta jatteeksi.

Toisena hiekkalajikkeena Combi Wear Parts kayttaa hienorakeista Belgiasta meren-
pohjasta ruopattua Qvartsihiekkaa, johon on hiekan toimittajan toimesta valmiiksi sek-
oitettu orgaaninen sideaine. He ostavat Qvartsihiekkaa2200 tonnia vuodessa josta he
maksavat 4000 kruunua tonnilta. Myds taman hiekkalaadun jatehiekan havityskustannus
on 38 kruunua tonnilta. Qvartsihiekka on heilla kerttakayttoista, jonka jalkeen se menee
jatteeksi.

Combi Wear Partsilla on kiinnostusta Finn Recyclingin modulaarista hiekan elvytinta
kohtaan ja halua olla yhteydesséa jatkossa. Toiveena olisi, ettd hiekan kierratys voisi las-
kea tulevaisuudessa hiekankayton kokonaiskustannuksia.
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Metallivalimoiden vastaukset tutkimuskysymyksiin hiekan ostosta ja jatehiekan havityskuluista

Yritys Hiekan osto t/v Laatu Ostohinta SEK/t Jétehiekan havitys kulu/t
Roslags Gjuteriet 1500 Ruotsalainen Harjusora 500
Storebro Gjuteriet 1000 Ruotsalainen Harjusora 450 0
Johnson Metal 616 Ruotsalainen Harjusora 500
Keycast Kolswa 4000 Kvartsi Merihiekka Belgia 5000 Jukka Niemisen arvio
SKF Mekan 4200 Ruotsalainen Harjusora 10 Lis#ksi kuljetuskustannus
Valmet Karlstad 4000 Ruotsalainen Harjusora 455 155
XYLEM 10000 Ruotsalainen Harjusora
Arvika Gjuteri 14000 Ruotsalainen Harjusora
Baettr Guldsmedshyttan 10000 Ruotsalainen Harjusora 0
Combi Wear Parts 2500 Oliviini hiekka Norja 1900 33
Combi Wear Parts 2200 Kvartsi Merihiekka Belgia 4000 38

Kuvio 5. Tutkimukseen osallistuneiden metallivalimoiden vastaukset hiekan hinnasta.
5.4 Workshop- kehittdmistydpaja vientimyyntiprosessin luomiseksi

Valmet Karlstadin metallivalimolta saatujen tarkkojen vastausten perusteella FinnRecy-
clingin myyntip&allikkd Jukka Nieminen, kehitysjohtaja Mikko Immonen ja tutkimuksen te-
kija jarjestivat Teamsin avulla workshopin, jossa kaytiin lapi saatuja tuloksia ja ennen kaik-
kea sita, miten vastausten saaminen oli onnistunut. Onko kysymyslomake kysymyksineen
relevantti tulevaisuutta ajatellen ja onko tarvetta tehda jotain toisin. Hyvin vahvana havain-
tona tutkimuksessa tuli ilmi se, ettéd vastauksia ei tahdo saada, tai ne ovat hyvinkin puut-
teellisia. Lopullinen otoskoko oli 10 metallivalimoa, joilta vain yhdelta sai taydellisen vas-
tauksen. Tarjouksen tekemiseksi asiakkaalle sisddn ostettavan neitseellisen luonnon-
hiekan hinta / tonni on aivan ratkaisevassa asemassa oleva tieto. Se saatiin tutkimuksen
avulla viidelta valimolta kymmenesta. Naméa saadut vastaukset tukivat hyvin toisiaan, ja
niistd on selva suuruusluokkahyéty FinnRecyclingin vientimyyjalle neuvotteluissa ja tar-

jouslaskennassa asiakkalille.

Workshopissa kehitettiin karkea pikalaskentamalli, jonka avulla voidaan metallivalimoille
nopeasti asiakaskaynnin jalkeen tehda alustava tarjous muutamalla perustiedolla. Nama
perustiedot ovat tarkoitus asiakaskaynnilla suoraan kysya asiakkaalta ja peilata niita my6s
nyt talla tutkimuksella saatuun tietoon mita eri hiekkalaadut maksavat. Edelleen, mikali
asiakas ei ole suostuvainen tietoja antamaan, voi FinnRecyclingin vientimyyja laskea alus-
tavan tarjouksen tassa tutkimuksessa esiin tulleiden hintojen avulla, kunhan vain saa sel-
ville asiakkaan ostamat tonnimadrat ja hiekan laadun. Naité tietoja asiakkaat kertoivat hy-
vinkin avoimesti. Nyt kehitettyad pikalaskentamallia tarjouksen tekoon on tarkoitus pilotoida
Valmet Karlstadin kanssa.

Kolmantena kohteena Workshopissa oli toimivan vientimyyntiprosessin ideointi, joista tuo-
toksena kehitettiin vientimyyntiprosessi, seka englanninkielinen kaavio, jota tullaan kayt-
tamaan FinnRecyclingin kansainvalisen myyntiorganisaation koulutusmateriaalina.



52

Pullonkaulaksi osoittautui asioiden jamahtaminen pysahdyksiin prosessin jossain vai-
heessa. Taméan olivat kokeneet workshopin osanottajat aikaisemmissa tydtehtavissaan,
FinnRecycling nykyisten metallivalimoasiakkaiden kanssa ja taméan tutkimuksen tekija tut-
kimuskysymyksiin saadulla huonolla vastausprosentilla ja pitkdaikaisella kestolla saada
ylipaataan mitaan vastauksia. Nain ollen taman tutkimuksen yhtena tuloksena oli havainto
saada sitoutettua asiakkaat sovittuun aikatauluun ja siind pysymiseen. Ty6kaluina tdssa
tulee olemaan hyvin alhaisessa vaiheessa tehty karkea tarjouslaskelma, joka taman tutki-
muksen workshopissa ja Valmet Karlstadin pilotoinnilla tullaan kokeilemaan. Edelleen jat-
kossa hyvin aikaisessa vaiheessa sitoutetaan asiakas LOI- aiesopimuksella, jossa maari-
telladn stepit paivamaarineen ja jolla asiakas osallistuu kustannuksiin mitka aiheutuvat
Nuutajarven hiekanelvytyslaitoksella asiakkaan valimohiekan koe eran uudistuksesta ja

laboratorio testeista.
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5.5 Finn Recycling Oy:n vientimyyntiprosessi

Tutkimuksen lopputuloksena rakentui vientimyyntiprosessi FinnRecyclingin ulkomaan-
vientitoimintaan, jota tullaan kayttdmaan osana yrityksen kehittAmista ja uusien myyijien
kouluttamisessa eri vientimarkkinoille FinnRecyclingin haluun ja tapaan toimia kaupan-
teon eri vaiheissa. TAma on erityisen tarke&é ottaen huomioon FinnRecyclingin strategiset
tavoitteet nopeaan kansainvalistymiseen. Talloin tulee olla olemassa toimintatavat, jolla
pystytdan ohjeistamaan hyvinkin erilaisista kulttuurisista ja sosioekonomisista taustoista
tulevat tydntekijat toimimaan yhteisen paamaaran hyvaksi samalla, yrityksen johdon maa-
rittelemalla tavalla. Koulutusmateriaaliin tuleva vientimyynnin prosessikaavio on esitetty
FinnRecyclingin kansainvalisen fokuksen vuoksi englanniksi. Nama vientimyynnin aske-
leet on my6s avattu kuvion jatkeeksi suomeksi. Avainkohdissa on toimenpiteille nimetty
vastuuhenkild seka tiimit, jotka vientimyynnin prosessikaaviokuviossa on merkitty kirjai-
mella X.

Win or Not?
Do we have...?

Commit or Not?
Do we have...?

Quote or Not?
Do we have...?

Opportunity or Not?
Do we havea case?

CONNECT&
PROCESS STEP gggggﬁmm QUALIEY PREPARE & QUOTE NEGOTIATE & CLOSE -
- Responsible: X - Responsible: X + Responsible: X - Responsible: X - Responsible: X
- Team: X - Team: X - Team: X + Team: X - Team: X
ROLES - Key actions: - Key actions: - Key actions: + Key actions: - Key actions:
KEACTIONS 1. Market research 1. Initial contact, 1. Testing process in 1= addiee: dueclions e B BLECHT
2. Segmentation creating trust and Nustaigiviplatoi angconcemms o calls and visits after
3. Prospecting credibility Freberg 2. Negotiate and gain starting the process
20 Befine needs and 2. Customer site visitin agregmem 2. Creating great
Bt srauct g}({i'%ru ttoaggt?r:g]?c% t:: 3. Finalize contract gus&gﬁerh?xglenence
details and our value of the delivery 4 gi’;ﬂ:’;’i’ocnussftgr";z o d{*\(eb;?ec 9y
Bibpostion 3. Offering based on the of service digitalization
3. LOI results and findings 3. Data collection after
starting the process
4. Customer support
and reports
OUTCOMES = Key prospect - Signed LOI - Test run analysis - Signed contract - State of the art
identification « Agreed test runs - Plant lay-out customer experience
= Key prospect analysis - Offer » Most valuable brand

Kuvio 6. Finn Recycling vientimyyntiprosessi

in the market
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Asiakasymmarrys & Tilaisuus
Avaintoiminnot:
Markkinatutkimuksen tekeminen, asiakkaiden segmentointi ja etsiminen.
Tulos:

Mahdollisten avainasiakkaiden I0ytdminen ja analysointi.

Myynti lahtee asiakasymmarryksesta ja vientimyynti ei tee tasta poikkeusta- painvastoin.
Yrityksen suunnatessa vientimarkkinoille, hyva asiakasymmarrys on toiminnan kulmaki-
vid. On syyta selvittdd mm. kohdemaan kulttuuri, lainsdadanto, verotus, liiketoimintakult-
tuuri ja tavat. Edelleen syventamalla oman alan tietimysta asiakasrajapinnasta, mes-
suilta, netin valitykselld, markkinatutkimuksilla ynnd muilla moninaisilla tavoilla ovat en-
siarvoisen tarkeitd askeleita tehdessa paatosta tietylle markkina alueelle menosta tai me-
nematta jattamisesta. Esiselvityksia voi hyvin teettaa ulkopuolisilla konsulteilla, oppilas-
tyona tai yrityksen omana tyona. Erdana oleellisimpana asiana on kohdemaan markkinoi-
den hyvaksyma yleinen hintataso tavaralle tai palvelulle mité vientiyrityksen on tarkoitus
vientimarkkinoille tarjota. Finn Recylingin modulaarinen hiekanelvytin on useamman vuo-
den tutkimuksen ja tuotekehittelyn tulos ja kaikessa yksinkertaisuudessaan teknisesti
edistyksellinen seka kallis laitos, jolla on oma minimihintataso / elvytetty hiekkatonni milla
laitosta ylipdatdan kannattaa tarjota asiakkaalle. Aikaisemmissa Finn Recyclingin markki-
naselvityksissa on ilmennyt, ettd markkinoiden yleinen kokonaishintataso sekéa neitseelli-
selle luonnonhiekalle, etta kaytetyn muottihiekan havitykselle Saksassa on hyvin korkea,
mika antaa hyvan pohjan lilkketoiminnalle Saksassa.

Sita vastoin taman tutkimuksen myota tuli selville, ettd Ruotsissa on hyvin saatavilla tois-
taiseksi hyvinkin kilpailukykyisesti hinnoiteltua laadukasta, jddkauden tuotoksena synty-
neesta harjusorasta seulottua muottivaluhiekkaa. Liséksi, toisin kuin Saksassa, Ruotsa-
laisille metallivalimoille koituva kustannus kaytetyn jatemuottihiekan havityksesta on lahes
olematon. Osa tutkimukseen vastanneista metallivalimoista kertoi jopa heille maksettavan
tietyntyyppisesta jatehiekasta. Useat pystyivat havittamaan jatehiekan lahes nollakustan-
nuksilla aumaamalla jatehiekat metallivalimon lahelle, jopa omalle tontille. Yksi valimo ker-
toi saaneensa luvan tehda jatehiekasta meluvallia tonttinsa reunalle. Parhaimmillaankin
kustannus tdhan tutkimukseen osallistuville ja jatehiekan havityskustannuksiin vastan-
neille metallivalimoille oli hyvin marginaalinen, vain murto osa Saksan hintatasosta. Yh-
dessa taman tutkimuksen metallivalimoiden muottihiekan kokonaiskustannus, eli neitseel-
lisen luonnonhiekan osto + kaytetyn muottijatehiekan havityskulu, on hyvin [&hella sita
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kulminaatiopistetta, ettd onko Finn Recyclingille tarjolla lyhyella aikavalilla kannattavaa lii-
ketoimintaa Ruotsin markkinoilla. Ja jos on, niin missa laajuudessa?

Tutkimuksen yhteydessd kaydyissa keskusteluissa metallivalimoiden kanssa kavi ilmi,
ettd paine ymparistdasioiden huomioimiseen kasvaa vuosi vuodelta. Vanhoja maankaa-
topaikkoja suljetaan ja nain ollen jatehiekan kuljetusmaksut suurenevat. Erilaiset yhteis-
kunnan puolelta tulevat paineet mm. verotuksen ja erilaisten ymparistohaittamaksujen
ynna muiden vastaavien maksujen myota koettiin nama metallivalimoiden edustajien
suunnalta suurelta uhkakuvalta tulevaisuutta ajatellen. Onkin ennakoitavissa, etta vaikka
talla hetkella metallivalimoiden hyvin edullinen jatehiekan havityskustannus asettaa haas-
teita Finn Recyclingille kannattavan vientiliiketoiminnan aloittamiseksi Ruotsiin, niin 1&hi-
vuosina tilanne tullee muuttumaan radikaalisti. Tatd nakemysta puoltaa myds se tahtotila
milla Ruotsin valimoyhdistys kamppailee metallivalimoalan sailymisen puolesta Ruot-
sissa. (Svenska Gjuteriforeningen 2022a & 2022b.)

Ruotsalaisten metallivalimoiden keskimaarainen koko, ja sita kautta kayttama neitseelli-
sen muottihiekan méaara tonneissa/ valimo on hyvin pienta verrattuna Saksan markkinoihin
ja siihen mita yksi modulaarinen hiekanelvytin pystyy prosessoimaan. On luonnollista, etta
mita pienemmaksi prosessoitu ja sitd kautta laskutettu hiekkamaara osoittautuu, sitad suu-
rempi tulee pay by use -hinnoittelun/ elvytetty muottijatehiekkatonni olla. T&ma véhentaa
edelleen mahdollisuuksia kannattavan liikketoiminnan harjoittamiseen. Téassa tutkimuk-
sessa yhdessa IVL:n esiselvityksen kanssa on tullut ilmi, ettd metallivalimoiden kokonais-
maara Ruotsissa on vain joitain kymmenia. Kuinka monen kanssa on realistiset mahdolli-

suudet kannattavaan liiketoimintaan jaa jatkoselvittelyjen varaan.

Toisaalta tdssa tutkimuksessa selvisi myds, etta osa valimoista kayttaa hyvin kallista Bel-
giasta, merenpohjasta ruopattua ja prosessoitua gvartsihiekkaa seka myds Ruotsiin Nor-
jasta tuotua Oliviinihiekkaa. Naiden hintataso on l&hella Saksan hintatasoa ja mahdollistaa
hyvin kannattavan pay by use -hinnoittelun ja liiketoiminnan Finn Recyclingille myés niissa
tapauksissa missa metallivalimon kayttama hiekkamdaara jaisi kauaksi modulaarisen hie-
kanelvyttimen maksimi elvytysmaarasté tonneja / vuosi.

Tassa tutkimuksessa jatkettiin IVL:n tekeméan alustavan metallivalimolistauksen tutkimista
ja syventamista ja sitd kautta asiakkaiden segmentointia ja valintaa tavalla, joka tulee ole-
maan osa Finn Recyclingin vientimyyntiprosesseja eri maissa. Kun koko Ruotsin metalli-
valimot ovat analysoitu, arvioitu ja segmentoitu, pystyy Finn Recyclingin vientijohto ja
myynti tekem&én kohdennetut seuraavan askeleen toimenpiteet valikoiduille metallivali-
moille.

Kontaktointi & Ymmarryksen syventaminen
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Avaintoiminnot:

Ensikontakti, luottamuksen ja uskottavuuden luominen.
Tarpeiden maarittely, alustava tuote- ja arvoesittely.
Aiesopimus

Tulos:

Allekirjoitettu aiesopimus

Sovitut testiajot

Yritysten valisessé kaupankaynnisséa patee monesti samat pelisaannot kuin ihmisten jo-
kapaivaisessa kanssakaymisessa. Ensikontakti ja miten siind onnistutaan, maarittelee hy-
vin pitkalle sen, kuinka sujuvasti asiat jatkossa etenevét. Tutkimusta tehdessa kavi ilmi,
ettd lilan arkaluontoisten kysymysten esittdminen etana, puhelimitse tai Teams-tapaami-
sen kautta ei ole mahdollista. Eras tutkimuksen otokseen valikoitunut asiakasyritys, jonka
luona myoéhemmin myds tutkimuksen tekija kavi, kertoi ensitapaamisessa Teamsin vali-
tykselld, ettd hanesta ei ole soveliasta jutella kovin syvéllisisista yrityssalaisuuteen liitty-
vista asioista ensikerralla, vaan vasta sitten kun olemme paremmin tutustuneet toisimme.
Tama vahvisti ndkemysta vientimyyntiprosessin toisen portaan avaintoimintoja, joita talla
tutkimuksella on maaritellyt ensikontakti, luottamuksen ja uskottavuuden luominen. Tata
luottamuksen ja uskottavuuden vahvistusta edistda hyvin samassa vaiheessa oleva asi-
akkaan tarpeiden méaarittely sekd ammattimaisesti suoritettu Finn Recyclingin tuote- ja ar-
voesittely- mita erinomaista Finn Recycling voi asiakasyritykselle tarjota. Tutkimuksen yh-
teydessa, otokseen valikoiduissa pilottivalimoissa vieraillessa ja Finn Recyclingin liiketoi-
mintaideaa esitellessa, useimmat tavatuista metallivalimoiden edustajista pitivat liiketoi-
mintamallia hyvana. Nain ollen arvoesittely ja sité kautta kiinnostuksen herattaminen en-
sivierailulla vaikuttaisi hyvalta toimintamallilta. Tavoitetila olisi, etta jatkossa samassa yh-
teydessd, tai hyvin pian ensitapaamisen jalkeen voisi sopia asiakkaan kanssa aiesopi-
muksen missa sovitaan asiakkaan kaytetyn muottijatehiekan elvyttaminen ja testaaminen,
seka paivamaarat step by step -etenemiseen, jonka padmaarana on laitteistotoimitus asi-
akkaalle. Aiesopimuksen kirjoittamista edesauttaa my6s huomattavasti tAman tutkimuk-
sen workshop- osiossa tehty pilottilaskelma, jossa muutamalla asiakkaalta saadulla avain-
luvulla pystytdan laskemaan ja tekeméaén asiakkaalle alustava ns. budjettitarjous, joka ei
viela sido myyjaa. Budjettitarjouksen tarkoituksena on testata asiakkaan todellista kiinnos-
tusta, seka saada tata kautta asiakkaalta tarvittavat loputkin tarkentavat vastaukset, jotka
on esitetty taman tutkimuksen tutkimuskysymyskaavakkeessa. Usein pullonkaulana
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myynnissa on asioiden jaméahtaminen paikoilleen ensitapaamisen jalkeen. Tutkimuksen
tuloksena tuotettu Finn Recyclingin vientimyyntiprosessin aiesopimuksen tarkoitus on es-
taa taméan pullonkaulan muodostuminen ja varmistaa asioiden jouheva, sopimukseen pe-
rustuva eteneminen aikataulussa, johon seké ostaja, ettd myyja ovat sitoutuneet ja nain
ollen pystyvéat myds omassa toiminnassaan varautumaan.

Valmistelu & Tiedon jako
Avaintoiminnot:
Testaukset joko Nuutajarven tai Freibergin laitoksella

Asiakkaan tiloihin tutustuminen toimituksen laajuuden ja laitteiston ase-

moinnin maarittamiseksi

Tarjouksen valmistelu tuloksiin ja havaintoihin perustuen
Tulos:

Analyysi asiakkaan hiekan testiajoista

Lay-out kuvat asiakkaalle tarjottavasta laitteistosta
Tarjous

Aiesopimuksen jalkeen on vuorossa Finn Recyclingin osalta varsinainen fyysinen ty6- asi-
akkaan hiekanelvyttimisen testaukset, jotka tullaan suorittamaan joko yrityksen omalla
laitoksella Nuutajarvella tai Saksassa. Freibergin yliopisto on Euroopan johtava metalliva-
luteollisuutta tutkiva yliopisto ja talla saralla hyvin arvostettu. Itdisessa Saksassa sijaitse-
valle yliopistolle tulee sijoittumaan yksi modulaarinen hiekanelvytin Yliopiston tutkimus-
kayttoon, josta Finn Recycling ostaa testauspalvelun Euroopan asiakkaille. Sijainti on kes-
keinen ajatellen Manner Euroopan metallivalimoita. Asiakkaan elvytetysta hiekasta tuote-
taan asiakkaalle laadun toteamiseksi laboratorio analyysit niin ikdén joko Finn Recyclingin
omalla keskitetylla laitoksella Nuutajarvella tai Freibergin yliopistolla.

Prosessin tdssa vaiheessa on my6s tarve tutustua hyvinkin tarkasti asiakkaan tuotantoti-
loihin, mittailla piha alueita, tutustua hiekankuljetusjarjestelmiin yms., jotta olisi riittavat pe-
rustiedot lopullisen tarjouksen tekemiseen. Lopulliseen tarjoukseen tulee listaus havain-
noista, joita Finn Recycling on tehnyt asiakkaan toiminnasta seka oleellisena ja tavoitteen
mukaan ratkaisevana osana toimenpide ehdotukset milla asiakas pystyy toimintaansa pa-
rantamaan. Kun tehdaan teknista kauppaa koneista, laitteistoista ja kokonaisista jarjestel-
mista, niin lay-out kuvat ovat myos hyvin tarkeassa osassa. Huolellisella asiakkaan tiloihin



58

ja toimintaan tutustumisella mahdollistetaan tarkkojen mittakuvien tekeminen, joista on
hyottya seka asiakkaalle, ettd myyijalle. Usein kay niin, ettd tarjouksen jattamisen jalkeen,
asiakas mittakuvia tutkiessaan havaitseekin jonkin oleellisen asian ristiriidan tai puuttumi-
sen, ja voi nédin informoida ajoissa myyjaa tekeméan muutoksen tarjoukseen. Paneutu-
malla huolellisesti vientimyyntiprosessin tdhan vaiheeseen, viestii se asiakkaalle myyjan
halusta olla mukana parantamassa asiakkaan tuotantoprosesseja ja tata kautta luo suo-
tuisan ilmapiirin kohti lopullisen kaupan toteutumista.

Neuvottelu & Kaupan loppuun saattaminen
Avaintoiminnot:
Kysymyksiin ja huolenaiheisiin vastaaminen
Neuvottelut ja sopimuksen aikaansaaminen
Sopimuksen loppuunsaattaminen
Asiakkaan siirtdminen jarjestelmiin palvelun aloittamista varten
Tulos:
Allekirjoitettu sopimus

Usein tarjouksen teon jalkeen asiakkaalla on tarve esittda moninaisia, tarjousta tarkenta-
via lisakysymyksia. Naihin kysymyksiin tulee vastata nopeasti ja ammattimaisesti, myos
niissa tapauksissa, joissa valitdnta vastausta ei pysty antamaan. Monesti kysymys voi olla
teknisesti niin specifi, ettd se vaatii myyjaltakin syvempaa perehtymista, selvittelyja ja las-
kelmia. Siitéa huolimatta asiakkaan kysymyksiin ja huoliin tulee vastata viipymaétta ja kertoa
ettd esitettyyn kysymykseen lopullisen vastauksen antaminen vie tietyn ajan. Vastaamalla
esitettyihin lisdkysymyksiin ja mahdollisiin asiakkaan huoliin myyjan tuotetta, toimitusvar-
muutta tai jalkimarkkinointia kohtaan, voidaan lopullista tarjousta muuttaa tarvittavilta osin,
tukea ostajan varmuutta tarjotun tuotteen soveltuvuudesta ja tata kautta siirtya lopulliseen
kauppaneuvotteluun, jonka tuloksena on allekirjoitettu lopullinen kauppasopimus. Taman
my6téa asiakas myds siirretaan Finn Recyclingin sdhkoiseen palvelujarjestelmaan palvelun
aloittamista varten.

Seuranta

Avaintoiminnot;:
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Prosessin alusta viikoittaiset yhteydenpidot puhelimitse ja kaynnein

Upean asiakaskokemuksen luominen hyddyntamalla pitkélle kehittynytta

digitalisaatiota

Datan kerays prosessin alusta lahtien
Asiakkaalle tuki ja raportoinnit

Tulos:

Huippuluokan asiakaskokemus

Myynnissa ylipaataan ja eritoten vientimyynnissa toimitusprosessin seuranta on hyvin
merkittavassa asemassa. Tehdyn kaupan jalkeen talla tutkimuksella luodun Finn Recy-
clingin vientimyyntiprosessin mukaisesti vastuumyyja tiimeineen on viikoittain yhteydessa
asiakkaaseen. Tekninen suunnittelu saattaa kaivata lisatietoja asiakkaan tuotantotiloista,
sahkd- ja mahdollisista kaasuliittymista jne. Nama tarkistukset voivat edellyttda aika ajoit-
tain asiakkaan luona kayntia joko vastuumyyjan tai teknisen laitteisto suunnittelijan tai Finn

Recyclingin mahdollisen alihankkijan toimesta.

Teollinen internet, digitalisaatio ja tekoaly ovat jo voimakkaasti mukana taméan paivan lii-
ketoiminnassa. Finn Recyclingin pay by use -liiketoimintamalli edellyttdd moninaisen da-
tan kerdaamisen asiakkaalta jo aikaisessa vaiheessa. Datan kerayksen tarkoituksena ei ole
pelkastaan laskutuksen mahdollistamien, vaan myos etavalvoa asiakkaalle toimitettua
modulaarista hiekanelvytinta, jolloin mahdollisia prosessin seisahtumiseen johtavia tekni-
sia vikoja voidaan ennakoivasta estaa tehokkaasti toimivalla jalkimarkkinoiden huolto or-
ganisaatiolla. Modulaarisen hiekanelvyttimen ytimena toimii laboratoriotuloksiin pohjau-
tuva asiakkaan jatehiekan testielvytys, jonka perusteella hiekanelvyttimen softa raataloi-
daan asiakaskohtaisesti. Tekoalya hyddyntaen tata softan toimintaa voidaan hyvin valvoa
automatisoidusti ja tekodlyrobotiikan avulla suurin osa mahdollisista kayttdjarjestelman
ongelmista voidaan ratkaista ilman ettd Finn Recyclingin huoltohenkilékunnan tarvitsee

menna paikanpaalle. (Huovinen 2022.)

Asiakas luonnollisesti on kiinnostunut, kuinka hyvin modulaarinen hiekanelvytin toimii. Me-
tallivalimon kayttéhenkilosto kylla nakee omin silmin prosessin toimivuuden, mutta paat-
tavalle taholle ja yrityksen ylimmalle johdolle on hyva pystya nayttamaan myos tarkkaa
faktaa laitteiston toiminnasta, tuotoksesta, saavutetuista saastoista seka kokonaispaasto-
vahennyksista. Tahan pitkalle viety digitalisointi ja tekoalyn hyddyntdminen antaa hyvat

mahdollisuudet.
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Kokonaistavoitteena Finn Recyclingin vientimyyntiprosessissa on luoda asiakkaalle huip-
puluokan asiakaskokemus.
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6 Johtopaatokset

Jotta vientiyritys voisi edes kohtuudella menestya vientimarkkinoilla on oikeanlaisen osaa-
van henkildkunnan rekrytointi avainasemassa. Paras vaihtoehto olisi |10ytaé jo alan sisalla
pitemmaéan aikaa olleita, oikeat paatoksentekijat entuudestaan tuntevat pitkan linjan ammat-
tilaiset. Heilla olisi suorat yhteydet oikeisiin henkildihin asiakaskunnassa ja nain kallis ja
aikaavieva kylmasoittelu ja asiakaskunnan kartoitus jaisi kokonaan pois. Tamé toki maksaa,
varsinkin Suomesta kasin, koska yleensa ottaen palkkataso Suomessa myds ammattiosaa-
jilla on huomattavasti alhaisempi kuin kansainvalisilla kollegoilla. Suomi on perinteisesti ol-
lut hyvin palkkahomogeeninen alue. (Vaisanen 2017, 93, 96, 203.)

Kun on kyse Start Up- tai yrityksena alkuvaiheessa olevasta Finn Recyclingin tapaisesta
innovaatioyrityksesta, voi sen olla vaikea saada osaajia vakuuttuneeksi siita, ettd heidan
palkkalistoillensa kannattaa siirtyd. Oman alan sisalla olevat ammattilaiset voivat kokea uu-
den yrityksen seka taloudelliseksi, etta urariskiksi itselleen. Alan ulkopuoliset ammattilaiset
taas voivat joutua tyytymaan huomattavasti totuttua pienempaan palkkatasoon ja muihin
etuuksiin, mika voi vahentaa huomattavasti kiinnostusta solmia tyésopimusta. Ja voihan
myos olla niin, ettd vaikka yrityksella olisi halu maksaa korkeampaa palkkaa saadakseen
hyvan tiimin kasaan, niin yksinkertaisesti taloudellinen tilanne vientia aloitettaessa ei anna
tahan mahdollisuutta. Nama voivat muodostua vientiin tédhtdavélle PK-yritykselle pullon-
kaulaksi. Hyvana ratkaisuna tédhan voisi olla avoin ja lapinékyva henkildstdn sitouttamisoh-
jelma. Moni kokeneempi ammattilainen haluaa tulla kuulluksi ja oman kadenjaljen nahdyksi
uudessa organisaatiossaan mihin liittyy. Monella saattaa elaméntilanne olla semmainen,
ettd palkka on vain yksi osa kokonaisuutta, jolloin muut asiat rekrytointitilanteessa nousevat
merkityksellisemmiksi. Joustavat tydajat, kouluttautumismahdollisuudet, yrityksen suhtau-
tuminen tyontekijoidensa henkilokohtaisiin intresseihin, perhe elamé&éan ja tarjottu mahdolli-
suus tulla yrityksen osakkaaksi joko suoraan tai myéhemmin osakeoptiojarjestelyin voivat
olla tehokkaita tapoja saada sekd motivoituneita, etta sitoutuneita ammattilaisia kehitta-
maan toimintaa. Yrityksen kannattaa huomioida se seikka, etté palkkaamalla osaajia etnista
tai sukupuolista taustaa huomioimatta juuri oikeaan positioon, hieman oman alan, entisten
kollegoiden ja kaveripiirin ulkopuolelta, mahdollistaa se hyvin laajan ammattillisen nake-
myksen omaavan tiimin kasaamisen. (Vaisanen 2017, 93, 188, 197, 202; EK 2018; Burk-
hardt 2021.)

Maariski vientiyritykselle on Vendjan hyokattya Ukrainaan tullut yha tutummaksi monelle
edelld mainittuihin maihin kauppaa tekevalle yritykselle. Kehittyvilla markkinoilla on luonnol-
lisesti mahdollisuus katteellisesti hyvaan kaupantekoon, kunhan on ensin luovinut lapi mo-
nesti haastavankin byrokratian ja korruptioviidakon. Toisaalta kaiken voi myds menettaa
kirjaimellisesti yhdessa ydssa. Sitd vastoin Pohjoismaat, Ruotsi lahimpana, omaavat erittain



62

pienen poliittisen maariskin. Toimintatavat ja kulttuurierot ovat pienet, verotus hyvin saman-
tapaista ja korruptio olematonta. Pienen vientid aloittavan PK- yrityksen tulee tehda kotil&ak-
syt kunnolla kotimaassaan, jossa tuotannon- ja toimintatapojen hiominen tulee kaikkein
edullisemmaksi. Ottaen huomioon maariskin, Suomesta kasin ajateltuna seuraava kustan-
nuksiltaan viela kohtuulliseksi katsottavaksi luontaiseksi kotimarkkinaksi voidaan néhda
Ruotsi. (Vaisanen 2017, 193.)

Paatutkimuskysymys oli Mitka ovat vientiliiketoimintaprosessin avainkohdat?

Talla tutkimuksella selvitettiin vientiliketoiminnan avainkohdat ja kehitettiin Finn Recyclin-
gille vientimyynnin prosessikaavio. Samalla tuli selvyys jo etukateen ounastelluista pullon-
kauloista, joita tutkimuksessa kehitetylla selkeélla vientimyynnin prosessikaaviolla ja sen
pedantilla noudattamisella voidaan vahentaa tai jopa valttda kokonaan. Prosessikaavio (Ku-
vio 6) tulee olemaan osana koulutusmateriaalia, jolla uusia, eri vientimaissa toimivia ja eri
kansallisuuksia edustavia myyntihenkil6ita tullaan perehdyttdmaan Finn Recyclingin tapaan
toimia.

Keskeinen pullonkaula vientimyynnissa oli tutkimuksen mukaan ensitapaamisen jalkeinen
aika, jolloin asiat jaavat helposti paikoilleen. Tutkimuksessa kehitettiin prosessikaavio, jossa
asiakas aikaisessa vaiheessa sitoutetaan sovittuun aikatauluun aiesopimuksella. Tama aie-
sopimus on aivan keskeinen onnistuneessa vientimyynnissa, jotta tama paikalleen jaméh-
tdminen voidaan eliminoida. Toiseksi keskeiseksi pullonkaulaksi selvisi kyselytutkimuksiin
vastauksien saaminen. TA&atd pullonkaulaa voidaan jatkossa lievittdd tutkimuksen
Workshopissa kehitetyllda asiakaskohtaisella tarjouksen pikalaskentamallilla. Talla kehite-
tylla toimintatavalla pystytaan jatkossa asiakkaille antamaan budjettitarjous muutamalla pe-
rustiedolla heti ensitapaamisen jalkeen, joita asiakkailta saadaan. Kun timan esitarjouksen
jalkeen asiakkaiden kiinnostus heraa, he ovat taipuvaisia syventamaan neuvotteluita an-
taen tarkempia hiekankayton tietojaan ja allekirjoittamaan aiesopimus.

Alatutkimuskysymyksena olleet aikajana ja metallivalimoiden hiekankayton perustietoihin
saatiin talla tutkimuksella konkreettisia asioita selville. Finn Recyclingille on oleellista mini-
moida aika mita kestdd ensikontaktista lopulliseen kauppaan ja sita kautta Finn Recyclin-
gille koituvaan pay by use -laskutukseen. Tata varten tutkimuksen tekija piti tutkimuspaiva-
kirjaa. Tutkimuksen aikana tuli selvéksi, ettd 6 kuukautta ei riita ensikontaktista lopullisen
kaupan tekoon ja laitteiston toimitukseen. Onkin néhtévissa, etta ensikontaktista kauppaan
tullee kulumaan minimissaan 6—12 kuukautta ja ottaen huomioon laitteiston valmistukseen,
toimitukseen ja kayttokuntoon asennukseen kuluvan ajan, voi pitdé realistisena tulovirtojen
syntyvan noin 12-18 kuukauden paasta ensikontaktista.

Keskeiset 10ydokset tutkimuksessa oli myos alatutkimuskysymyksena ollut kysymys metal-
livalimoiden hiekankayton perustiedoista seka erityisesti metallivalimoiden neitseellisesta
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luonnonhiekasta maksama hinta. Saaduilla hiekankayttn perustiedoilla pystyy Finn Recy-
clingin myynti tekemaan myyntistrategian Ruotsin markkinoille, seka aloittamaan asiakkai-
den segmentoinnin talla tutkimuksella kehitetyn vientimyyntiprossessin mukaisesti (Kuvio
6).

6.1 Validiteetti

Tiiviisti ilmaistuna validiteetti kertoo, mitataanko sitd, mité piti, ja reliabiliteetti kertoo, miten
tarkasti mitataan. Toimivia suomennoksia voisivat olla patevyys ja tarkkuus. Validiteetti on
mittauksen luotettavuuden kannalta ensisijainen peruste, silla ellei mitata oikeaa asiaa, ei
reliabiliteetilla ole mitadn merkitysta. Validiteetti voidaan luokitella useaan eri tyyppiin, joista
mainintaa on muun muassa kirjassa "Sosiaalitutkimuksen kvantitatiiviset menetelmat”. (Al-
kula ym. 1994, 88-93). Koska validiteetti on ennen kaikkea tutkittavan ilmion sisélléllinen
kysymys, sita voi vain osittain l&hestya tilastollisesti. (Vehkalahti, 41.)

Tassé tutkimuksessa itse tutkimuskysymysosio oli toteutettu yhdesséd Finn Recyclingin
myyntipaallikon Jukka Niemisen kanssa 7.1.2022 silla perusteella, etta tutkimuskysymykset
ja niista saatavat vastaukset tulevat olemaan erittain oleellisia toteutettaessa Finn Recyclin-
gin liiketoimintamallia ja vientimyyntiprosessia vientimarkkinoilla. lIman vastauksia tutki-
muskysymysosion kysymyksiin metallivalimon ostamasta hiekan méaarasta, hinnasta ja ja-
tehiekan havityskustannuksista on mahdotonta tehda esitarjousta asiakkaalle. Edelleen lo-
pullinen tarjouksen teko vaatii myds tarkasti kaikki tiedot asiakkailta, mitéa tutkimuskysymyk-
sissa oli esitetty. Talté osin tutkimus oli hyvinkin validi.

6.2 Reliabiliteetti

Validiteetin liséksi on tavoittelemisen arvoista saada mittaus reliabiliteetiltaan mahdollisim-
man hyvdlle tasolle. Mittauksen reliabiliteetti on sitd parempi, mitd vahemman siihen sisaltyy
mittausvirhettd. (Vehkalahti 2019, 41.)

Mittauksen ohella myds tiedonkeruu on merkittdva epdvarmuuden aiheuttaja tilastollisessa
tutkimuksessa. Tutkimuksen kokonaisluotettavuus edellyttdad luotettavuutta sekd mittauk-
selta ettd tiedonkeruulta. Tutkimuksen luotettavuutta ajatellen sekd mittauksesta etta tie-
donkeruusta on huolehdittava mahdollisimman hyvin, silla molemmat ovat ainutkertaisia
vaiheita. (Vehkalahti 2019, 42.)

Taman tutkimuksen vastauksien saaminen tutkimuskysymyksiin osoittautui hyvin haasteel-
liseksi. Tutkimuksen tekijan saamat vastaukset olivat kylla melko tarkkojakin, todenn&kai-
sesti johtuen tutkimuksen tekijan pitkdsta kenttamyyntikokemuksesta, mutta vastauspro-
sentti tutkimuksen eri kohtiin oli liian pieni. Samoin, taydellinen vastaus tuli vain yhdelta
tutkimukseen osallistuneelta metallivalimolta, Valmet Karlstadilta. Ta&ma saattoi johtua siit4,
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ettd heilld oli suurin aito kiinnostus Finn Recyclingin liiketoimintamallia kohtaan ja todellinen
ongelma selvitettavanaan.

Koska tutkimuskysymyksiin ei useista pyynndista ja lupauksista huolimatta saanut vastauk-
sia, kaantyi tutkimuksen tekija Ruotsin Ymparisto Instituutin, IVL:n puoleen 10.5. ja pyysi
heiltd my6s apua samojen tutkimuskysymysten tekoon méaaritellyille metallivalimoille. Tata
toimenpidetta varten tutkimuksen tekija lahetti IVL:lle tutkimuskysymyslomakkeen uudel-
leen 10.5. tehostaakseen jo 28.2. lahetettyd sahkopostia pyynndosta kayttaa tutkimuskysy-
mys kaavaketta metallivalimoiden haastattelussa. IVL:n kautta tutkimuskysymyksiin tuli
vastauksia summittain, sahkdpostissa kootusti, ei kayttden tutkimuskaavakaketta kuten oli
pyydetty. IVL:n kautta tutkimukseen vastanneista metallivalimoista yksikaan ei vastannut
taydellisesti esitettyihin kysymyksiin ja siihen mihin kohtiin oli vastattu, poikkesi asiakkait-
tain. Tutkimuksen tekijalle jai epaselvaksi, johtuiko tdma IVL:n henkiloston kyvykkyydesta
saada haastateltavilta kysyttavat tiedot, vaiko IVL:n Finn Recyclingille ja tutkimuksen teki-
jalle tekeméan sahkopostiselvityksen luotettavuudesta. Edelleen jai epaselvaksi, miksi IVL
ei pyynnosté huolimatta kayttanyt pedanttisesti tutkimuksen tekijan tekeméaa ja varta vasten
toistamiseen kaytettavaksi pyytamaa tutkimuskysymyskaavaketta. Tutkimuksen tekija pyysi
IVL:Itd sahkopostitse myds palautetta metallivalimoilta miten he kokivat kysymyskaavak-
keessa esitetyt kysymykset. Tahan ei saanut palautetta. Palaute olisi ollut ensiarvoisen tér-
ked, koska IVL neutraalina, Finn Recyclingin ulkopuolisena toimijana olisi varmasti helposti
taman tiedon ja palautteen pystynyt kysymaan ja saadun palautteen perusteella kysymys-
kaavaketta olisi ollut mahdollista muuttaa.

Otoskoko tutkimuksessa oli alun alkaenkin pieni, johtuen pitkalti tutkimukseen osallistu-
vista asiakasyritysten liiketoiminnan luonteesta, sekd Finn Recyclingin liikketoiminnan ja
sita kautta tutkimuskysymysten asettamasta, ennakkoon tiedostetusta haasteesta. Tama
johti yhteisvaikutuksena tilanteeseen, etta tutkimuskysymyksiin vastaukset jaivét vaillinai-
siksi, osittain kokonaan saamatta ja joltain osin jopa epaluotettaviksi. Tammaisia epa-
luotettavuutta lisdavia tekijoitd on mm. IVL:n metallivalimoselvityksessa ilmennyt epasel-
vyys siitd, onko metallivalimon ilmoitettu kapasiteetti metallivalutuotteiden tuotanto ton-
neja/vuosi vaiko Finn Recyclingin liiketoiminnan kannalta oleellinen tieto muottivaluhiekan
ostomaara tonneja/vuosi. Tutkimuksen tekija on omissa tutkimuksissaan havainnut, ettéa
IVL:n ilmoittamat luvut eivat aina tasmaa ja onkin mahdollista, ettd heidan ilmoittamissaan
luvuissa on paikoittain menneet sekaisin metallivalimoiden tuotantokapasiteettitonnit
muottivaluhiekkatonneihin. Viitaten edella mainittuihin lukuisiin seikkoihin, tAman tutkimuk-
sen teoreettiinen reliabilitetti on korkeintaan valttavalla tasolla.

6.3 Jatkotutkimusaihe

Kokonaisvaltainen CO2- paastévahennys
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Globaali megatrendi CO2-paastévahennysten saavuttamiseksi on yksi avaintekijoistd Ruot-
sin valimoyhdistyksen toiminnassa metallivalimoalan tulevaisuuden turvaamiseksi Ruot-
sissa (Svenska Gjuteriforeningen. 2022b). Valimoala on perinteisesti mielletty runsaasti
luonnonvaroja ja energiaa hyodyntavaksi, vanhakantaiseksi ja sotkuiseksi toimialaksi.
Tama ensivaikutelma tuli myds tutkimusta tehdessa muutamalle Ruotsalaiselle metallivali-
molle suuntautuneen yrityskdynnin my6ta, taysin alan ulkopuolelta tulleena. Jatkossa yri-
tyslainoituksen saaminen EU- alueella voi olla haastavaa, tai jopa mahdotonta, ellei lainoi-
tusta hakevalla yrityksella ole selvda, CO2- paastovahennyksiin tihtadavaa konkreettista toi-
mintasuunnitelmaa (Nordea 2022, Pulkkinen 2022, YLE 2022). Metallivalimolla tam& voi
tarkoittaa esimerkiksi suurempaa muottihiekan kierratysastetta ja CO2- paastétason koko-
naisvahennysta, joihin kumpaankin Finn Recylingin modulaarinen hiekanelvytin on ratkaisu.

Finn Recyclingin modulaarinen hiekanelvytin mahdollistaa jopa 90 prosentin kierratysas-
teen ja vahennyksen metallivalimon tarpeeseen ostaa neitseellistd luonnonhiekkaa. Luon-
nonhiekan kaivamisesta, ruoppaamisesta ja kuljetuksesta koituu huomattavat ymparisto-
vaikutukset paikallisesti, sek& globaalisti mm. hiekan kaivamisen ja kuljetuksen vuoksi. Finn
Recyclingin hiekanelvytin kayttda hiekan regenerointiprosessissa kaasua lammonléhteena,
jonka palamisprosessista koituu CO2-paastéja, kuten aina palamisen ollessa kyseessa.
Hiekan elvyttamisen tuotoksena paikallisesti metallivalimolla syntyneet CO2-paasoét/ uudis-
tettu hiekkatonni ovat kuitenkin murto osa siitéd mité olisi neitseellisen luonnonhiekan kaiva-
misesta, ruoppaamisesta ja kuljettamisesta koituneet CO2-paasttt. Ruotsin valimoyhdistys
on asiaa omalta osaltaan tutkinut raportissaan. Kuten raportissa kay ilmi, niin maantiekulje-
tusten osalta, tutkimusaineisto ei taysin vastaa todellista tilannetta, vaan nojaa EU- stan-
dardien mukaiseen kuljetuskalustoon, joka on kokonaispainoltaan huomattavasti kevyem-
paa kuin Scandinaviassa. (Svenska Gluteriforeningen 2020.) Myos DI Kalle Kekéalaisen
lopputydsséaén Finn Recyclingin asiakkaista Suomessa mainitsemat metallivalimoiden hie-
kan kayton kokonaispaastot olisi hyva tutkia perusteellisesti myds Ruotsin markkinoilla (Ke-
kéalainen 2019, 23). Jotta asiakasyritysten paatoksentekijat saisivat relevanttia todellista tie-
toa CO2-kokonaispaastovahennyksesta, hyva jatkotutkimusaihe olisi tehda jollekin kan-
sainvalisesti yleisesti tunnetulle brandille jatkotutkimus sekd CO2-paastévahennyksen,
neitseellisen hiekan kaytdn vahentymisen, etta saavutettavien rahallisten saatéjen koko-
naistilanteesta. Tekemalla tama jatkotutkimus tieteellisella tarkkuudella, olisi siitéa etua seka
siihen osallistuvalle pilotointi asiakkaalle, ettd my6s Finn Recyclingille, joka voisi kayttaa
tatd tunnettua brandia referaattinaan. Usein innovatiivisen tuotteen viennin onnistuminen
vaatii tarkkaa kohdemarkkinoilla tutkittua faktaa. Tahan viittaa ansiokkaasti myos tekniikan
tohtori Valtteri Tuominen vaitoskirjassaan, jonka yrityksen lopulliseen I&pimurtoon USA:n
markkinoille vaati lopulta tarkat, tieteellisiin mittauksiin pohjautuvat laskelmat asiakkaille.
(Tuominen 2017.)
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Vientimyyntiprosessin seurantatutkimus

Pisimmalle prosessi on edennyt Valmetin Karlstadin metallivalimo, jonka muottijatehiekat
ovat huhtikuussa toimitettu Finn Recyclingin Nuutajarven laitokselle uudistettavaksi ja ovat
tata kirjoitettaessa (23.5.2022) odottamassa vuoroaan hiekanelvytyslaitteistolle. TAma on
positiivinen asia, Finn Recyclingin modulaarinen hiekanelvytin ja liiketoimintamalli on herét-
tanyt kiinnostusta asiakaskunnassa, eritoten Saksassa, jossa kevaalla 2022 on aloitettu
vientiliiketoiminnan ensiaskeleita (Nieminen 2022). Tasta on seurannut lisééntynyt kysynta
asiakkaiden muottijatehiekkojen koe-erien elvyttamiseen ja odotusaikojen pidentymiseen.
Valmet Karlstadin kanssa elvytetty muottihiekkaerd, n. 38 tonnia, toimitetaan laboratorio
testitulosten kanssa takaisin Valmetille, joka pystyy talla isolla maaralla testaamaan elvy-
tettyd hiekkaa todellisessa heidan metallivalutoiminnassaan. Laboratorio tulosten valmis-
tuttua (kesakuu 2022) ja osana tata tutkimusta suoritetussa workshopissa (toukokuu 2022)
valmistellun esitarjouksen tekemisen ja jattamisen jalkeen prosessi etenee jatkoneuvotte-
luvaiheeseen elokuussa 2022. Aikaisintaan lopullinen kauppa Valmet Karlstadin kanssa
olisi ndin mahdollista tehda viimeisella vuosineljanneksellda 2022, jolloin ensikontaktista
7.3.2022 olisi kulunut noin 7-10 kuukautta, mika olisi tutkimuksen tuloksena tulleen vienti-
myyntiprosessin ja Finn Recyclingin tavoiteaikataulun mukaisesti toteutunut.

Toinen hyva ja tahdellinen jatkotutkimus olisi seurantatutkimus siitd onko taman tutkimuk-
sen tuloksena muodostunut Finn Recyclingin vientimyyntiprosessi ollut toimiva. Eli onko
silla pystytty poistamaan ennakoidut pullonkaulat ja optimoimaan tehokas vientimyynnin
ajankayttd. Tata seurantaa auttaisi, mikali taméan tutkimuksen opinnaytetydén myyntiproses-
sin paivakirjanpitoa jatkaisi systemaattisesti, jolloin voisi jo kontaktoitujen metallivalimoiden
kohdalla tutkia kuinka kauan ensikontaktista kestdd hiekanelvytinlaitteiston k&ynnistymi-
seen ja pay by use -laskutusvirran muodostumiseen. Tama olisi tarkedd sen vuoksi, etta
saisi useamman metallivalimon kokemuksen, jolloin tutkimustulos olisi realistisempi. Aika-
janne, noin puolivuotta opinnaytetytn aihealueen paatoksesta tutkimuksen loppuunsaatta-
miseen oli kaytdnnossa lilan lyhyt siihen, etta olisi selvinnyt riittd&ko nain lyhyt aika lopulli-
sen kaupan toteuttamiseen.



67

Lahteet

Alkula, T., Pontinen, S & Ylostalo, P. 1994. Sosiaalitutkimuksen kvantitatiiviset menetelmat.
Porvoo: WSOY

Alma Talent. 17.12.2020. Blogi. Mitd B2B myynti on 2020-luvulla? Alma Talent. Viitattu
31.3.2022. Saatavissa https://www.almatalent.fi/blogi/mita-b2b-myynti-on-2020-luvulla/

Ammattilehti. 2017. Nettilehti. 25.8.2017. Koeaja Sisu Polar Timber - Suomi 100 Edition
puutavara-auto.  Viitattu  4.5.2022.  Saatavissa  https://www.ammattilehti.fi/uuti-
set.htmI?104932

Ammattilehti. 2018. Nettilehti. 11.10.2018. Jari Halinen: Sisu Polar Hybrid tuo aivan uusia
ominaisuuksia puunajoon. Viitattu 5.5.2022. Saatavissa Jari Halinen: Sisu Polar Hybrid tuo

aivan uusia ominaisuuksia puunajoon | ammattilehti.fi

Avesco. CAT. 2022. Kotisivut. Oulun Oikiat Konepaivat ja toimipisteen avajaiset. Tule tu-
tustumaan CAT-koneisiin ja Oulun Avescon uusiin toimitiloihin! Viitattu 4.5.2022. Saata-
vissa https://www.avesco-cat.fi/fi/oulun-oikiat-konepaivat

Auvinen, M. 2016. Cross-Border Acquistion- Case Poland. LUT School of Business and
Management. Master Thesis. Viitattu 20.5.2022. Saatavissa https:/lutpub.lut.fi/han-
dle/10024/130082

Burkhardt, C. 2021. Reengineering the recruitment process. Harvard Business Review, 17—
21. March/April 2021. Viitattu 30.12.2021. Saatavissa https://web-s-ebscohost-
com.ezproxy.saimia.fi/ehost/detail/detail?vid=5&sid=0eca8711-1943-4a0b-994b-
6e4fe20039ed%40redis&bdata=JnN-
pdGU9ZWhvc30QthGI2ZQ%3d%3d#AN=148829340&db=bsh

Business Finland. 2022. Vientiyrityksen neuvontapalvelut. Viitattu 15.2.2022. Saatavissa

https://www.businessfinland.fi/suomalaisille-asiakkaille/palvelut/vienti-ja-kansainvalistymi-
nen/sparraus

Econova. 2022. Kotisivut. Viitattu 2.5.2022. Saatavissa https://econova.se/

Elinkeinoelaméan keskusliitto. 2015. EK:n vaalitavoitteet hallituskaudelle 2015-2019. Vauh-
tia vientiin, voimaa kotimarkkinoille. Viitattu 4.5.2022. Saatavissa PowerPoint-esitys (ek.fi)

Elinkeinoelaman Keskusliitto. 2018. Vaalitavoitteet. Ihminen on Suomen tarkein menestys-
tekija. Viitattu 4.5.2022. Saatavissa EK vaalitavoitteet FI.pdf (ekvaaliviestit.fi)



https://www.almatalent.fi/blogi/mita-b2b-myynti-on-2020-luvulla/
https://www.ammattilehti.fi/uutiset.html?104932
https://www.ammattilehti.fi/uutiset.html?104932
https://www.ammattilehti.fi/uutiset.html?142648
https://www.ammattilehti.fi/uutiset.html?142648
https://www.avesco-cat.fi/fi/oulun-oikiat-konepaivat
https://lutpub.lut.fi/handle/10024/130082
https://lutpub.lut.fi/handle/10024/130082
https://web-s-ebscohost-com.ezproxy.saimia.fi/ehost/detail/detail?vid=5&sid=0eca8711-1943-4a0b-994b-6e4fe20039ed%40redis&bdata=JnNpdGU9ZWhvc3QtbGl2ZQ%3d%3d#AN=148829340&db=bsh
https://web-s-ebscohost-com.ezproxy.saimia.fi/ehost/detail/detail?vid=5&sid=0eca8711-1943-4a0b-994b-6e4fe20039ed%40redis&bdata=JnNpdGU9ZWhvc3QtbGl2ZQ%3d%3d#AN=148829340&db=bsh
https://web-s-ebscohost-com.ezproxy.saimia.fi/ehost/detail/detail?vid=5&sid=0eca8711-1943-4a0b-994b-6e4fe20039ed%40redis&bdata=JnNpdGU9ZWhvc3QtbGl2ZQ%3d%3d#AN=148829340&db=bsh
https://web-s-ebscohost-com.ezproxy.saimia.fi/ehost/detail/detail?vid=5&sid=0eca8711-1943-4a0b-994b-6e4fe20039ed%40redis&bdata=JnNpdGU9ZWhvc3QtbGl2ZQ%3d%3d#AN=148829340&db=bsh
https://www.businessfinland.fi/suomalaisille-asiakkaille/palvelut/vienti-ja-kansainvalistyminen/sparraus
https://www.businessfinland.fi/suomalaisille-asiakkaille/palvelut/vienti-ja-kansainvalistyminen/sparraus
https://econova.se/
https://ek.fi/wp-content/uploads/KUVAPAKETTI_EKn_vaalitavoitteet.pdf
https://ekvaaliviestit.fi/wp-content/uploads/2018/11/EK_vaalitavoitteet_FI.pdf

68

Exportmaker. 2022. Kolme yleisinta syyta miksi yritykset haluavat kansainvalisille markki-
noille. Viitattu 17.3.2022. Saatavissa Kolme yleisinta syyta, miksi yritykset haluavat kan-

sainvalisille markkinoille - Export Maker

Finlex. 2022. Osakeyhtitlaki. Viitattu 9.4.2022. Saatavissa Osakeyhtidlaki 624/2006 - Ajan-
tasainen lainsdadanto - FINLEX ®

Finn Recycling Oy. 2021. Investointitukihakemus

Flyvbjerg B. 2021. Artikkeli. Make Megaprojects More Mopular. Harward Business Review.
November-December 2021. Viitattu 29.11.21. Saatavissa https://hbr-org.ezproxy.sai-

mia.fi/2021/11/make-megaprojects-more-modular

Garner. 2022. Kotisivu. New B2B Bying Journey & its implication for sales. The B2B buying
process has changed, has your sales strategy? Viitattu 31.3.2022. Saatavissa

https://www.gartner.com/en/sales/insights/b2b-buying-journey

Hikaru S., Hiroshi H., Ismail M. M. R., Naoyuki J., Satoshi M. & Yuji E. 2020. Thermody-

namic study of the acid-induced decontamination of waste green sand generated in a brass

foundry. Viitattu 16.2.2022. Saatavissa https://www.pro-
guest.com/docview/2405801794?accountid=202350

Hirsjarvi, S., Remes, P. & Sajavaara, Paula. 2007. Tutki ja kirjoita. 13., osin uudistettu pai-
nos. Helsinki: Tammi.

Huovinen, T. 2022. Senior Manager, Head of IA Operative, Telia Finland. Puhelin keskus-
telu 20.2.2022

Hanti, S. 2021. Asiakkaista ansaintaan: Asiakaskeskeinen liiketoimintamalli. Helsinki: Alma
Talent. Viitattu 9.2.2022. Saatavissa https://bisneskirjasto-almatalent-fi.ezproxy.sai-
mia.fi/teos/JABBBXETEB#piste:tLR

Hanti, S., Kairisto-Mertanen, L. & Kock, H. 2016. Oivaltava myyntityd: Asiakkaana organi-
saatio. Helsinki: Edita Publishing Oy. Viitattu 9.2.2022. Saatavissa https://www.el-
libslibrary.com/reader/9789513768805

limarinen, V & Koskela, K. 2015. Digitalisaatio. Yritysjohdon kasikirja. Helsinki: Almatalent.
Viitattu 31.3.2022. Saatavissa Digitalisaatio (saimia.fi)

IVL. 2022. Svenska Miljdinstitutet. Viitattu 15.3.2022. Saatavissa https://www.ivl.se/

Kananen, J. 2015. Kehittamistutkimuksen kirjoittamisen kaytannon opas. Miten Kirjoitan ke-

hittamistutkimuksen vaihe vaiheelta. Jyvaskyla: Jyvaskylan Ammattikorkeakoulu.


https://exportmaker.fi/miksi-yritykset-haluavat-kansainvalisille-markkinoille/
https://exportmaker.fi/miksi-yritykset-haluavat-kansainvalisille-markkinoille/
https://www.finlex.fi/fi/laki/ajantasa/2006/20060624#O1L1P5
https://www.finlex.fi/fi/laki/ajantasa/2006/20060624#O1L1P5
https://hbr-org.ezproxy.saimia.fi/2021/11/make-megaprojects-more-modular
https://hbr-org.ezproxy.saimia.fi/2021/11/make-megaprojects-more-modular
https://www.gartner.com/en/sales/insights/b2b-buying-journey
https://www.proquest.com/docview/2405801794?accountid=202350
https://www.proquest.com/docview/2405801794?accountid=202350
https://bisneskirjasto-almatalent-fi.ezproxy.saimia.fi/teos/JABBBXETEB#piste:tLR
https://bisneskirjasto-almatalent-fi.ezproxy.saimia.fi/teos/JABBBXETEB#piste:tLR
https://www.ellibslibrary.com/reader/9789513768805
https://www.ellibslibrary.com/reader/9789513768805
https://bisneskirjasto-almatalent-fi.ezproxy.saimia.fi/teos/IACBGXCTEB#/kohta:1((20)Johdanto/piste:ta#/kohta:1((20)Johdanto/piste:ta#/kohta:1((20)Johdanto/piste:ta#/kohta:1((20)Johdanto/piste:ta
https://www.ivl.se/

69

Kamensky, M. 2008. Strateginen johtaminen. Menestyksen Timantti. Helsinki: Talentum
Media Oy.

Kekalainen, K. 2019. Valimohiekan termisen elvytyksen laadunhallinta ja ymparistovaiku-
tukset. Diplomityd. Aalto-yliopisto. Viitattu 27.5.2022. Saatavissa master Kekalai-
nen Kalle 2020.pdf (aalto.fi)

Keskuskauppakamari. 2022. Kansainvalistymispalvelut. Viitattu 15.3.2022. Saatavissa
Markkinatieto - Keskuskauppakamari

Kettunen, S., Joensuu-Salo, S & Tuuri, H. 2017. Kansainvalistymisella kasvua- Onnistumi-
sen evaitd Ruotsin rakennusmarkkinoille murtautumiseen. Puutuotealan kasvuhankkeen
selvitys. Viitattu 10.5.2022. Saatavissa https://www.theseus.fi/bitstream/han-
dle/10024/133635/Kettunen Tuuri_Joensuu-Salo.pdf?sequence=1&isAllowed=y

Kim, W.C. & Mauborgne, R. 2005. Blue Ocean Strategy: How to create uncontested market
space and make the competition irrelevant. USA: Harward Business School Press.

Kolster. 2021. Luonnonvarojen tuhlaus kuriin! Finn Recycling kierrattaa teollisuuden jate-

hiekan uusiokayttdon. Viitattu 13.1.2022. Saatavissa https://www.kolster.fi/blog/finn-recy-
cling-kierrattaa-teollisuuden-jatehiekan-uusiokayttoon

Koivisto, J. 2022. Haastattelu. Nakemyksellinen myynti tekee myyijista johdon konsultteja.
Biit Oy. Viitattu 1.4.2022. Saatavissa Nakemyksellinen myynti tekee myyijista johdon kon-

sultteja - Biit Fiid Summer '20 Release

Kortelainen, A. 2019. Business Model Study and Evaluation. Case: Fibatek. Saimaa Uni-
versity of Applied Science. Master Thesis. Viitattu 27.5.2022. Saatavissa
https://www.theseus.fi/bitstream/handle/10024/161562/Thesis%202019%20-

%20Aarne%20Kortelainen.pdf?sequence=2&isAllowed=y

Kukkonen, H & Uusheimo, T. 2012. Asiakkuuden hallinta autokaupassa. Laurea ammatti-
korkeakoulu. Opinnaytetyo. Viitattu 20.5.2022. Saatavissa
https://www.theseus.fi/bitstream/handle/10024/53650/uusheimo_tuukka ja kukko-
nen_hannu.pdf?sequence=1

Kurvinen, J & Seppa, M. 2016. B2B. Markkinoinnin ja myynnin pelikirja. Yritysjohdon opas
myyntiin ja markkinointiin. Helsinki: Helsingin seudun kauppakamari.

KvaliMoTV. 2022. Litterointi. Laadullisen tutkimuksen verkkokasikirja. Viitattu 17.3.2022.
Saatavissa KvaliMOTV - 7.2.1 Litterointi (tuni.fi)



https://aaltodoc.aalto.fi/bitstream/handle/123456789/42767/master_Kek%C3%A4l%C3%A4inen_Kalle_2020.pdf?sequence=1&isAllowed=y
https://aaltodoc.aalto.fi/bitstream/handle/123456789/42767/master_Kek%C3%A4l%C3%A4inen_Kalle_2020.pdf?sequence=1&isAllowed=y
https://kauppakamari.fi/palvelut/kauppakamareiden-kansainvalistymispalvelut/markkinatieto/
https://www.theseus.fi/bitstream/handle/10024/133635/Kettunen_Tuuri_Joensuu-Salo.pdf?sequence=1&isAllowed=y
https://www.theseus.fi/bitstream/handle/10024/133635/Kettunen_Tuuri_Joensuu-Salo.pdf?sequence=1&isAllowed=y
https://www.kolster.fi/blog/finn-recycling-kierrattaa-teollisuuden-jatehiekan-uusiokayttoon
https://www.kolster.fi/blog/finn-recycling-kierrattaa-teollisuuden-jatehiekan-uusiokayttoon
https://www.biit.fi/biit-fiid/biit-fiid-summer-20-release/nakemyksellinen-myynti-tekee-myyjista-johdon-konsultteja/
https://www.biit.fi/biit-fiid/biit-fiid-summer-20-release/nakemyksellinen-myynti-tekee-myyjista-johdon-konsultteja/
https://www.theseus.fi/bitstream/handle/10024/161562/Thesis%202019%20-%20Aarne%20Kortelainen.pdf?sequence=2&isAllowed=y
https://www.theseus.fi/bitstream/handle/10024/161562/Thesis%202019%20-%20Aarne%20Kortelainen.pdf?sequence=2&isAllowed=y
https://www.theseus.fi/bitstream/handle/10024/53650/uusheimo_tuukka_ja_kukkonen_hannu.pdf?sequence=1
https://www.theseus.fi/bitstream/handle/10024/53650/uusheimo_tuukka_ja_kukkonen_hannu.pdf?sequence=1
https://www.fsd.tuni.fi/menetelmaopetus/kvali/L7_2_1.html

70

Lahtinen, M. 2017. Blogi. 7.7.2017. Aiesopimus- sitovuudesta ja sisalldsta. Helsingin Kaup-
pakamari. Viitattu 13.5.2022. Saatavissa Aiesopimus — sitovuudesta ja sisalldsta | Helsingin

seudun kauppakamari (chamber.fi)

Laine, K. 2015. Myynti on rikki. B-to-B- myynnin uusi aika. Helsinki: Talentum Pro

Lampikoski, T. & Sippo, J. 2013. Vihrea Aalto. Viitattu 15.2.2022. Saatavissa Vihrea aalto -
Tommi Lampikoski, Johanna Sippo - Google-kirjat

Landstyrelsen. 2022. Bruttovikt for fordon och fordonstag. Viitattu 2.6.2022. Saatavissa
Bruttovikter for fordon och fordonstag - Transportstyrelsen

Lehtinen, L. 2021. Opinnaytetyd. Kuinka onnistua Ruotsin markkinoilla. SeAMK. Viitattu
17.3.2022. Saatavissa Opinnaytetydpohja (theseus.fi)

Mayry, M., Meretniemi, T & Tuomila, J. 2016. Suomalainen myynti on syvalta, vai onko?

Helsinki: Kiss Publishing
Nieminen, J. 2021. Myyntipaallikkd. Finn Recycling Oy. Haastattelu 17.11.2021

Nordea. 2022. Kotisivut. What are green loans? Viitattu 27.5.2022. Saatavissa

https://www.nordea.com/en/news/what-are-green-loans

Oppimaa. 2022. Jalleenmyyjan sopimusehdot. Viitattu 20.5.2022. Saatavissa
https://www.oppimaa.fi/jalleenmyyjan-sopimusehdot/

Paloméki, K. ym. 2017. Tarinoita kansainvalistymisen poluilta Pk-yrityksen kansainvalisty-
minen - onnistumisia ja haasteita. VTT. Viitattu 17.3.2022. Saatavissa
https://www.vttresearch.com/sites/default/files/julkaisut/muut/2017/OA-Tarinoita-kansain-

valistymisen-poluilta.pdf

Pulkkinen, J. 2022. Nordea pankinjohtaja. Haastattelu kevét 2022.

Rantala, J-P. (toim.) 2021. Itse asiassa kuultuna- Antti Aarnio-Wihuri. Ylen ykkénen
30.12.2021. Katsottavissa https://areena.yle.fi/1-50776893

Rautio, O. 2007. Toimitusjohtaja. Auto-Kilta Oy. Ty6haastattelu 2007

Rubanovitsch, M.D. 2018. Myyntikapina. Korvaako kone ihmisen myyntitydssa? 1. painos.

Espoo: Oy Imperial Sales Ab

Rubanovitsch, M.D. 2020. Modernin johtajan kasikirja. Ala Ole Pomo. Espoo: Oy Imperial
Sales Ab.


https://helsinki.chamber.fi/nain-tehdaan-aiesopimus-jolla-vahvistetaan-aikomus-tehda-sopimus/
https://helsinki.chamber.fi/nain-tehdaan-aiesopimus-jolla-vahvistetaan-aikomus-tehda-sopimus/
https://books.google.fi/books?id=D5KgAgAAQBAJ&pg=PT16&lpg=PT16&dq=riittav%C3%A4tk%C3%B6+luonnonvarat&source=bl&ots=tvbkCocFHu&sig=ACfU3U26uL3oo1x-MP6Ds6XQkdfe4FQ0nA&hl=fi&sa=X&ved=2ahUKEwithfOWiYH2AhVntIsKHck_DGYQ6AF6BAgMEAM#v=onepage&q&f=false
https://books.google.fi/books?id=D5KgAgAAQBAJ&pg=PT16&lpg=PT16&dq=riittav%C3%A4tk%C3%B6+luonnonvarat&source=bl&ots=tvbkCocFHu&sig=ACfU3U26uL3oo1x-MP6Ds6XQkdfe4FQ0nA&hl=fi&sa=X&ved=2ahUKEwithfOWiYH2AhVntIsKHck_DGYQ6AF6BAgMEAM#v=onepage&q&f=false
https://www.transportstyrelsen.se/sv/vagtrafik/Yrkestrafik/Gods-och-buss/Matt-och-vikt/viktbestammelser/Bruttovikter-for-fordon/
https://www.theseus.fi/bitstream/handle/10024/496338/Lehtinen_Lotta.pdf
https://www.nordea.com/en/news/what-are-green-loans
https://www.oppimaa.fi/jalleenmyyjan-sopimusehdot/
https://www.vttresearch.com/sites/default/files/julkaisut/muut/2017/OA-Tarinoita-kansainvalistymisen-poluilta.pdf
https://www.vttresearch.com/sites/default/files/julkaisut/muut/2017/OA-Tarinoita-kansainvalistymisen-poluilta.pdf
https://areena.yle.fi/1-50776893

71

Sahari, A. 2017. Suomalaisen jadnmurron historia ja jadnmurtajien kansallinen merkitys.
Viitattu 12.4.2022. Saatavissa https://tuhat.helsinki.fi/ws/portalfiles/por-
tal/88583233/Aaro_Sahari_esitelma tiivistelma 130117.pdf

Sappinen, T. 2018. Valimohiekkojen terminen elvytys osana teollista symbioosia. Diplomi-
ty6. Aalto- yliopisto.

Sisuauto. 2018a. Facebook- sivut. 4.9.2018. Koneenkuljetusauton luovutus FinnMetko-
metsakonemessuilla. Viitattu 4.5.2022. Saatavissa https://www.facebook.com/sisuau-
totrucks/posts/2054624004848815

Sisuauto. 2019a. Facebook- sivut. 8.1.2019. Sisu Polar Works+- monitoimiauton luovutus
asiakkaalle. Viitattu 5.5.2022. Saatavissa https://www.facebook.com/sisuau-
totrucks/posts/2134139556897259

Sisuauto. 2019b. Facebook- sivut. 15.3.2019. Motiivi-maalatun Sisu Polar Hybrid- kuorma-
auton luovutus asiakkaalle. Viitattu 5.5.2022. Saatavissa https://www.facebook.com/sisu-

autotrucks/photos/esittelyss%C3%A4-kuljetus-kaukosen-uusi-sisu-hybridkaukosen-hank-
kiman-sisun-hybridij%C3%A4/2177809899196891

Sitra. 2021. Webinaaritallenne 2.11.2021: Digitalisaatio ja luonnonvarat. Viitattu 15.2.2022.
Saatavissa https://www.youtube.com/watch?v=Pdi HFYY85M

Skoglund, K. 8.6.2017. Kolumni. Kymmenen miljoonan asukkaan markkina Ruotsissa. Ul-
koministerio. Viitattu 17.3.2022. Saatavissa Kymmenen miljoonan asukkaan markkina

Ruotsissa - Kauppapolitiikka

Svenska Gjuteriforeningen. 2020. Raportti. Klimatpaverkan av gjutgods. Viitattu 27.5.2022.
Saatavissa 2020 001-uppdatering2020 klimatsmartgjutgods-inkl-bilaga.pdf (gjuterifo-

reningen.se)

Svenska Gijuteriféreningen. 2022a. Kotisivut.  Viitattu 14.1.2022. Saatavissa
https://www.gjuteriforeningen.se/

Svenska Gjuteriforeningen. 2022b. Kotisivut. Agenda for en hallbar Svenska gjuteri industri.
Viitattu 27.5.2022. Saatavissa branschagenda-ver-39-191120-low.pdf (gjuteriforenin-

gen.se)

Tekniikka & Talous. 2017. Tyd & Ura: Pelkka tekniikka myy surkeasti. Viitattu 11.2.2022.
Saatavissa 2017-11-24+Tekniikka&Talous.pdf (squarespace.com)

Tilastokeskus. 2021. Myyntitiedustelun ohjeet. Teollisuus, kauppa ja muut palvelut. Viitattu
27.5.2022. Saatavissa myyntitiedustelun_ohjeet.pdf (stat.fi)



https://tuhat.helsinki.fi/ws/portalfiles/portal/88583233/Aaro_Sahari_esitelma_tiivistelma_130117.pdf
https://tuhat.helsinki.fi/ws/portalfiles/portal/88583233/Aaro_Sahari_esitelma_tiivistelma_130117.pdf
https://www.facebook.com/sisuautotrucks/posts/2054624004848815
https://www.facebook.com/sisuautotrucks/posts/2054624004848815
https://www.facebook.com/sisuautotrucks/posts/2134139556897259
https://www.facebook.com/sisuautotrucks/posts/2134139556897259
https://www.facebook.com/sisuautotrucks/photos/esittelyss%C3%A4-kuljetus-kaukosen-uusi-sisu-hybridkaukosen-hankkiman-sisun-hybridij%C3%A4/2177809899196891
https://www.facebook.com/sisuautotrucks/photos/esittelyss%C3%A4-kuljetus-kaukosen-uusi-sisu-hybridkaukosen-hankkiman-sisun-hybridij%C3%A4/2177809899196891
https://www.facebook.com/sisuautotrucks/photos/esittelyss%C3%A4-kuljetus-kaukosen-uusi-sisu-hybridkaukosen-hankkiman-sisun-hybridij%C3%A4/2177809899196891
https://www.youtube.com/watch?v=Pdi_HFYY85M
https://kauppapolitiikka.fi/ruotsin-markkina/
https://kauppapolitiikka.fi/ruotsin-markkina/
https://www.gjuteriforeningen.se/media/298401/2020_001-uppdatering2020_klimatsmartgjutgods-inkl-bilaga.pdf
https://www.gjuteriforeningen.se/media/298401/2020_001-uppdatering2020_klimatsmartgjutgods-inkl-bilaga.pdf
https://www.gjuteriforeningen.se/
https://www.gjuteriforeningen.se/media/298373/branschagenda-ver-39-191120-low.pdf
https://www.gjuteriforeningen.se/media/298373/branschagenda-ver-39-191120-low.pdf
https://static1.squarespace.com/static/5bf8102d2714e5d0ff5b7ec2/t/5bfc097d4d7a9c8adb415138/1543244192641/2017-11-24+Tekniikka%26Talous.pdf
https://stat.fi/keruu/kotmt/files/myyntitiedustelun_ohjeet.pdf

72

Toikko, T. & Rantanen, T. 2009. Tutkimuksellinen kehittdmistoiminta. Tampere: Tampere
University Press.

Tuominen, V. 2017. Tohtori vaitoskirja. Viitattu 11.2.2022. Saatavissa https://staticl.squa-

respace.com/sta-
tic/5bf8102d2714e5d0ff5b7ec2/t/5bfc09c3352f534626e77517/1543244328476/Docto-

ral+Thesis+-+Tuominen.pdf

Tuominen, V. 2019a. Myyntiprosessi oppivaksi ja asiakaslahtdiseksi. Teknologiamyynti.fi.
Viitattu 11.2.2022. Saatavissa https://www.teknologianmyynti.fi/artikkelit/oppiva-myyntipro-

sessi

Tuominen, V. 2019b. Strategia lahtee asiakkaasta. Teknologiamyynti.fi. Viitattu 11.2.2022.
Saatavissa https://www.teknologianmyynti.fi/artikkelit/strategia-lahtee-asiakkaasta

UN. 2022. Raportti 26.4.2022. Sand and Sustainability: 10 Strategic Recommendations to
Avert a Crisis. Viitatu 3.5.2022. Saatavissa Sand and Sustainability: 10 Strategic Recom-

mendations to Avert a Crisis | UNEP - UN Environment Programme

Yingnan L., Changbiao Z., Bin B. & Yan Z. 2021. Assessment of government supervision
on the loss of sea sand resource in China. Viitattu 15.2.2022. Saatavissa https://www.tand-
fonline.com/doi/pdf/10.1080/1331677X.2021.1977672?needAccess=true

YLE. 2022. Pankit voivat vaikuttaa ilmastonmuutokseen nopeammin kuin politikka — "Ne
ovat ratkaisevassa asemassa”, sanoo Saksan keskuspankin johtaja. Viitattu 2.6.2022. Saa-
tavissa Pankit voivat vaikuttaa ilmastonmuutokseen nopeammin kuin politikka — "Ne ovat

ratkaisevassa asemassa’, sanoo Saksan keskuspankin johtaja (yle.fi)

Valtioneuvosto. 2022. UM sai kiitettdvan arvosanan Team Finland- palveluistaan. Viitattu
12.4.2022. Saatavissa https://valtioneuvosto.fi/-/um-sai-kiitettavan-arvosanan-team-fin-

land-palveluistaan

Valtioneuvosto. 2018. Valtioneuvoston asetus ajoneuvojen kaytosta tiella annetun valtio-
neuvoston asetuksen muuttamisesta. Viitattu 2.6.2022. Saatavissa https://valtioneu-
vosto.fi/hanke?tunnus=LVM009:00/2018

Vehkalahti, K. 2019. Helsingin Yliopisto, Helsinki. Kyselytutkimuksen mittarit ja menetelmaét.
Viitattu 7.3.2022. Saatavissa https://helda.helsinki.fi/bitstream/handle/10138/305021/Kyse-
lytutkimuksen-mittarit-ja-menetelmat-2019-Vehkalahti.pdf?sequence=1&isAllowed=y

Vuorinen, T. 2013. Strategiakirja- 20 tyokalua. Alma Talent. Viitattu 19.3.2022. Saatavissa

Strateqgiakirja & 20 tyokalua (saimia.fi)



https://static1.squarespace.com/static/5bf8102d2714e5d0ff5b7ec2/t/5bfc09c3352f534626e77517/1543244328476/Doctoral+Thesis+-+Tuominen.pdf
https://static1.squarespace.com/static/5bf8102d2714e5d0ff5b7ec2/t/5bfc09c3352f534626e77517/1543244328476/Doctoral+Thesis+-+Tuominen.pdf
https://static1.squarespace.com/static/5bf8102d2714e5d0ff5b7ec2/t/5bfc09c3352f534626e77517/1543244328476/Doctoral+Thesis+-+Tuominen.pdf
https://static1.squarespace.com/static/5bf8102d2714e5d0ff5b7ec2/t/5bfc09c3352f534626e77517/1543244328476/Doctoral+Thesis+-+Tuominen.pdf
https://www.teknologianmyynti.fi/artikkelit/oppiva-myyntiprosessi
https://www.teknologianmyynti.fi/artikkelit/oppiva-myyntiprosessi
https://www.teknologianmyynti.fi/artikkelit/strategia-lahtee-asiakkaasta
https://www.unep.org/resources/report/sand-and-sustainability-10-strategic-recommendations-avert-crisis
https://www.unep.org/resources/report/sand-and-sustainability-10-strategic-recommendations-avert-crisis
https://www.tandfonline.com/doi/pdf/10.1080/1331677X.2021.1977672?needAccess=true
https://www.tandfonline.com/doi/pdf/10.1080/1331677X.2021.1977672?needAccess=true
https://yle.fi/uutiset/3-12239966
https://yle.fi/uutiset/3-12239966
https://valtioneuvosto.fi/-/um-sai-kiitettavan-arvosanan-team-finland-palveluistaan
https://valtioneuvosto.fi/-/um-sai-kiitettavan-arvosanan-team-finland-palveluistaan
https://valtioneuvosto.fi/hanke?tunnus=LVM009:00/2018
https://valtioneuvosto.fi/hanke?tunnus=LVM009:00/2018
https://helda.helsinki.fi/bitstream/handle/10138/305021/Kyselytutkimuksen-mittarit-ja-menetelmat-2019-Vehkalahti.pdf?sequence=1&isAllowed=y
https://helda.helsinki.fi/bitstream/handle/10138/305021/Kyselytutkimuksen-mittarit-ja-menetelmat-2019-Vehkalahti.pdf?sequence=1&isAllowed=y
https://bisneskirjasto-almatalent-fi.ezproxy.saimia.fi/teos/CACBEXDTEB#piste:b0

73

Vaisanen, K. 2018. Vaaraa Vientia. Mene itdéan tai lanteen, mutta tee kotilaksysi. Helsinki:
Alma Talent. Viitattu 12.4.2022. Saatavissa Vaaraa vientia (saimia.fi)

Wesin, T. 2021. Yrittdja. Finn Recycling Oy. Puhelinneuvottelu lokakuu 2021.

Wikipedia. 2022a. PAH-yhdisteet. Viitattu 2.5.2022. Saatavissa Polysykliset aromaattiset
hiilivedyt — Wikipedia

Wikipedia. 2022b. BTEX-yhdisteet. Viitattu 2.5.2022. Saatavissa BTEX - frwiki.wiki

WWE. 2022. Ylikulutus. Viitattu 15.2.2022. Saatavissa https://wwf.fi/luhat/ylikulutus/



https://bisneskirjasto-almatalent-fi.ezproxy.saimia.fi/teos/FAIBDXDTEB#/kohta:1((20)Toimimaton((20)kotimarkkina((20)ei((20)tee((20)viikinkej((e4)((20)(:Puhutaan((20)viennist((e4)((20)vientin((e4),((20)ei((20)kansainv((e4)listymisen((e4)((20)/piste:b293
https://fi.wikipedia.org/wiki/Polysykliset_aromaattiset_hiilivedyt
https://fi.wikipedia.org/wiki/Polysykliset_aromaattiset_hiilivedyt
https://fi.frwiki.wiki/wiki/BTEX
https://wwf.fi/uhat/ylikulutus/

	1 Johdanto
	1.1 Tutkimuksen tausta
	1.2 Kohdeorganisaatio
	1.3 Tavoitteet, tutkimuskysymykset ja rajaukset
	1.4 Tutkimusmenetelmät

	2 Myynnin kuvaus
	2.1 Myynti käsitteenä
	2.2 Kotimaan myynti
	2.3 Ulkomaan myynti

	3 Vientiliiketoiminnan johtaminen
	4 Vientimyyntiliiketoiminnan prosessin rakentaminen
	4.1 Yhteydenotto ja asiakasanalysointi
	4.2  Myyntikanavana suora liiketoimintamalli
	4.3 Neuvottelut ja kaupan loppuun saattaminen
	4.4 Seuranta ja jälkimarkkinointi

	5 Tutkimus ja Kehittämistyö
	5.1 Tutkimusmenetelmä ja aineisto
	5.2 Tutkimuskysymykset

	6 Johtopäätökset
	6.1 Validiteetti
	6.2 Reliabiliteetti
	6.3 Jatkotutkimusaihe

	Lähteet

