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1 JOHDANTO

Maahantuontiyrityksen kilpailuanalyysiin kuuluu kilpailijoiden tunnistaminen, heidan liiketoi-
mintastrategioidensa arviointi ja vertailu omaan yritykseen seka markkinoiden ja kilpailuym-
pariston ymmartaminen. Nama auttavat yritysta tunnistamaan vahvuutensa ja heikkoutensa
suhteessa kilpailijoihin ja kehittamaan kilpailukykyisia strategioita. Kilpailijoiden tunnistaminen
on tarkeaa, jotta yritys voi ymmartaa markkinaosuuksiensa suuruuden ja kilpailukyvyn. Kilpai-
lijoiden tutkiminen auttaa myos tunnistamaan mahdolliset uhat, jotka voivat vaikuttaa yrityk-
sen menestykseen.

Liiketoimintastrategioiden arviointi ja vertailu auttavat tunnistamaan mahdolliset mahdollisuu-
det ja haasteet. Esimerkiksi jos kilpailija on onnistunut menestymaan tietyilla markkinoilla, yri-
tys voi yrittaa oppia heidan strategioistaan ja soveltaa niita omassa liiketoiminnassaan. Mark-
kinoiden ja kilpailuympariston ymmartaminen auttaa yritysta kehittdamaan strategioita, jotka
vastaavat markkinoiden tarpeita ja kilpailuymparistéa. Tama sisaltaa tuotevalikoiman, hinnoit-
telun, jakelukanavat, markkinointistrategiat ja palvelut. Esimerkiksi jos markkinoilla on paljon
kilpailijoita, yrityksen on |0ydettava tapoja erottua joukosta, kuten tarjoamalla ainutlaatuista
tuotetta tai palvelua tai kilpailukykyista hinnoittelua. Kilpailuanalyysin tuloksena yritys voi tun-
nistaa vahvuutensa ja heikkoutensa verrattuna kilpailijoihinsa ja kehittaa strategioita, joilla
voidaan parantaa kilpailukykya ja markkinaosuuksia. Tama voi sisaltaa uusien tuotteiden tai
palveluiden kehittamisen, kustannusten leikkaamisen tai hinnoittelustrategioiden muuttami-
sen. On myos tarkeaa huomata, etta kilpailuanalyysi on jatkuva prosessi, joka on tehtava
saannollisesti, jotta yritys pysyy ajan tasalla markkinoiden ja kilpailijoiden muutoksista. Kilpai-
lijoiden toiminta voi muuttua nopeasti, joten yrityksen on oltava valmis reagoimaan muutok-
siin ja sopeutumaan uusiin olosuhteisiin.

Taman opinnaytetyon tavoitteena oli tarkastella kotimaisen kosmetiikan maahantuontiyrityk-
sen asemaa asiakkaiden nakokulmasta. Tarkoituksena oli tehda maarallisen tutkimuksen
kautta kilpailuanalyysi ja nain selvittada, millainen on yrityksen tilanne muihin samanlaisiin yri-
tyksiin verrattuna. Kilpailuanalyysin kautta halusin selvittaa, ettd minkalainen tilanne toimeksi-
antajayrityksella on markkinoilla ja mihin se asettuu muihin saman alan toimijoihin nahden.
Tata opinnaytetyota ei voi kayttaa suoraan vertailunkohteena silla tutkimus on suoritettu rajoi-
tetulla vastaajamaaralla.

Tassa opinnaytetyossa kasitellaan kotimaisen kosmetiikka alan maahantuontiyrityksen kilpai-
lutilannetta. Tutkimusmenetelmana on kaytetty kvantitatiivista kyselya. Vastaukset saatiin yri-
tyksilta, jotka kayttavat toimeksiantajayrityksen palveluita. Tutkimuskysymyksissa halutaan
vastauksia siihen, millaista on tyoskennella toimeksiantajayrityksen kanssa ja miten heidat
nahdaan muihin saman alan toimijoihin verrattuna. Toimeksiantajayritys haluaa pysya nimet-
tomana. Tulosten pohjalta tehtiin kilpailuanalyysi, joka antaa suuntaa sille, kuinka kyseinen
yritys asettuu muiden saman alan toimijoihin nahden. Toimeksiantajayritys on kotimainen
kosmetiikan maahantuontiyritys ja tukkukauppa. He tuovat tuotteita EU:n sisapuolelta Suo-
meen. Tuotteita on saatavilla tavarataloissa seka myyntipisteissa ympari Suomen. Yritys on
pienesta koostaan huolimatta pysynyt isojen kilpailijoiden rinnalla vakaana toimijana. Myos
koronapandemian aikana yrityksen liiketulos on pysynyt korkeana ja vakaana. Yrityksella on
kattava verkkokauppa, joka tarjoaa mahdollisuuden jalleenmyyjille muun muassa nahda koko
tuotevalikoima yhdesta paikasta.



Opinnaytetyossa teoriaosuus painottuu yleisesti maahantuontiin, esimerkiksi eri kuljetustapoi-
hin ja verotuksiin ja sita koskeviin saadoksiin seka maahantuonnin eri prosessien vaiheisiin.
My0s yleisesti yritysten erilaisia kilpailutilanteita, kuten monopolia ja oligopolia, kasitellaan
tyon teoriaosuudessa. Taman opinnaytetyon tavoitteena oli tarkastella kotimaisen kosmetii-
kan maahantuontiyrityksen asemaa asiakkaiden nakokulmasta. Tavoitteena oli suorittaa
maarallinen tutkimus kilpailuanalyysin avulla, jotta voitaisiin arvioida toimeksiantajayrityksen
asemaa markkinoilla suhteessa muihin saman alan yrityksiin. Taman avulla haluttiin selvittaa,
millainen tilanne yrityksella on kilpailijoihin verrattuna ja miten se sijoittuu alan muihin toimijoi-
hin.



2 YLEISTA MAAHANTUONNISTA JA VIENNISTA

Kansainvalinen kauppa tarkoittaa tavaroiden ostamista, viemista ja tuomista maasta toiseen.
Maahantuontia voi harjoittaa EU-alueen sisalla, mutta usein maahantuonnista puhuttaessa
tarkoitetaan kuitenkin EU:n ulkopuolelta sisapuolelle tapahtuvaa tuontia. Maahantuonti on ta-
varan tai palvelun ostamista toisesta maasta tassa tapauksessa Suomeen. (Bontuonti.) Maa-
hantuonti on liitoksissa kysyntaan. Nykypaivana kun sosiaalinen media on lahes jokaiselle
suomalaiselle arkipaivaa, on paljon kysyntaa tuotteille, jotka eivat ole olleet saatavilla Suo-
men markkinoilla. Kansainvalisen kaupan ja maahantuonnin ansiosta yritykset pystyvat tar-
joamaan kuluttajille my0s sellaisia tuotteita, jotka eivat ole alun perin olleet Suomessa saata-
villa. (cogoport 2020.) Naiden seikkojen pohjalta voi paatella, etta talla tavoin yritys antaa it-
sestaan kilpailukykyisen ja asiakaslahtoisen kuvan kyetessaan vastaamaan asiakkaidensa

toiveisiin.

Vienti tarkoittaa tavaroiden ja palveluiden myyntia kotimaan ulkopuolelle. Se on tarkea osa
kansantaloutta, silla se edistaa taloudellista kasvua ja kansainvalista vuorovaikutusta. Maas-
tavienti tarjoaa mahdollisuuden laajentaa markkinoita ja lisata liiketoimintaa ulkomaille. Maas-
taviennissa on kuitenkin omat haasteensa. Siina tulee tuntea oma tuote ja kohdemaa, jonne
haluaa yritysta laajentaa ja selvittdaa, onko kohdemaan kysynta tarpeeksi suurta tuotteelle.
(Vaisanen 2017, 26-28.)

2.1 Kuljetuslogistiikka

Kuljetuslogistiikka kattaa esi- ja jalkikuljetuksen, siirtokuljetukset seka nouto- ja jakelukulje-
tuksen. Esikuljetus on toimitusketjun ensimmainen vaihe, jossa tavara kuljetetaan lahettajalta
odottamaan ulkomaan toimitusta alkavaksi. Se kuljetetaan ulkomaan terminaaliin usein kumi-
pyorakuljetusta hyvaksikayttaen. Jalkikuljetus on toimitusketjun viimeinen vaihe, kun tuote
toimitetaan kuluttajalle. Siirtokuljetukset ovat yrityksen sisaista liiketta, esimerkiksi jos ketjun
sisalla siirretaan tuotteita myymalasta toiseen tai myymala tilaa keskusvarastolta tuotteita.
Noutokuljetuksessa kuljetusliike noutaa tavaran runkokuljetukseen. Runkokuljetus on se osa,



joka vie eniten aikaa ja toimittaa tavaran maasta toiseen. Jakelukuljetus tapahtuu runkokulje-
tuksen jalkeen, kun tuotteet toimitetaan jalleenmyyjalle tai kuluttajalle. (Logistiikan maailma
2023a)

Yleisin maahantuonti tapa on meri- tai lentoteitse. Lentorahti maksaa maahantuojalle huo-
mattavasti enemman kuin meriteitse kuljettaminen, mutta se on paljon nopeampaa. Meri-
teitse kuljettamiseen on kaksi eri vaihtoehtoa, Full Container Load (FCL) ja Less than Contai-
ner Load (LCL). FCL:ssa koko kontti on taytettyna samaan yritykseen menevilla tuotteilla,
kun taas LCL:ssa kontti ei ole tayteen pakattuna. Suhteutettuna FCL on kuitenkin seka nope-

ampi etta edullisempi tapa. (cogoport. 2020.)

MyoOs maakuljetus on suosittu kuljetustapa. Maakuljetukseen kuuluvat rautatiet ja niin kut-
suttu kumipyorakuljetus, joka kattaa rekat ja pakettiautot. Ne ovat merkityksellisin osa kulje-
tusjarjestelmaa. Merkityksellisen siita tekee se, etta sita tarvitaan seka ennen etta jalkeen
muun kuljetuksen. Maantiekuljetuksen alalajeja ovat muun muassa esi- ja jalkikuljetukset,
siirtokuljetukset seka nouto- ja jakelukuljetukset. Kansainvalisissa toimituksissa maantiekulje-
tus on usein osana suurempaa kokonaisuutta ja toimitusketjua, mutta Suomessa iso osa nain
toteutetuista kuljetuksista on suoria kuljetuksia. Suora kuljetus on usein sita, etta tavara pa-
kataan rekkaan ja viedaan ilman valikasia lopulliseen maaranpaahan. (Logistiikan maailma
2023b)

Tehokkaimman ja parhaimman mahdollisen toimitusketjun luomiseksi on tarkeaa, etta yritys
valitsee oikean kuljetustavan juuri oikeaan kohtaan ja tietyille tuotteille. Aikataulujen hallinta
on olennainen osa kuljetusketjun hallintaa. Aikataulutus vaikuttaa kaikkeen, kuten esimerkiksi
kuljetusreittien optimointiin ja kustannusten hallintaan. Tehokas toimitusketju on keskeinen
kilpailutekija, joten sen hallinta on tarkeaa yrityksen menestyksen kannalta. Yritysten on tasa-
painotettava toimitusketjun tehokkuus ja kustannukset, jotta ne voivat tarjota kilpailukykyisia
hintoja ja samalla saavuttaa tarvittavan tuoton. (Ritvanen 2011, 22-25.)

2.2 Pikakuljetus

Termi "pikakuljetus"” viittaa nopeaan kuljetukseen, ja silla markkinoidaan kuljetuksia, jotka toi-

mitetaan joko muutamassa tunnissa tai seuraavan paivan loppuun mennessa. (jetpak)



Kun halutaan varmistaa, etta lahetys saapuu maaranpaahansa tiettyna aikana, kaytetaan pi-
kakuljetuspalveluita (KUVIO 1). Pikakuljetuksen tavoitteena on tarjota helppo ja luotettava
kuljetuspalvelu asiakkaille, ja peruspalvelu sisaltaa ovelta ovelle -kuljetuksen sovitussa
ajassa seka mahdollisen tullauksen. Asiakas voi seurata lahetyksensa kulkua internetin
Track & Trace -palvelun, kuljetusyritysten mobiilisovellusten tai myyjaverkkokaupan omien
sivujen kautta, jotka on integroitu kuljetusyritysten seurantajarjestelmiin. Kansainvaliset pika-
lahetykset haetaan yleensa yrityksista iltapaivalla ja kuljetetaan yon yli lentaen maaramaa-
han, jotta ne saapuvat vastaanottajalle seuraavana arkipaivana. Pikakuljetusyritykset tarjoa-
vat myos maakuljetuksen vaihtoehdon, joka on hieman hitaampi kuin lentokuljetus. (Logistii-
kan maailma 2023b.)

Pikakuljetukset auttavat yrityksia reagoimaan nopeasti asiakkaiden tarpeisiin ja hyodynta-
maan globaalin kaupankaynnin mahdollisuuksia. Markkinoilla on kuitenkin vain muutamia
suuria toimijoita, ja nama toimijat hallitsevat suurinta osaa globaaleista markkinoista tarjoa-
malla aikaan sidottuja ovelta ovelle -kuljetuksia. Laajan kuljetusverkoston yllapitaminen vaatii
suuria investointeja lentokalustoon, jakelukeskuksiin ja terminaaleihin maailmanlaajuisesti.
Pikakuljetuspalvelut ovat erityisen tarkeita yrityksille, jotka sijaitsevat kaukana paamarkkina-
alueista tai haluavat taata nopean ja saumattoman toimituksen verkkokauppatuotteille (KU-
VIO 1). Suurimmat alan toimijat ovat globaalisti toimivat DHL, FedEx ja UPS. (Logistiikan
maailma 2023c.) Logistiikan maailman kuva pikakuljetuksen tyypillisesta kulusta kuvaa pika-
kuljetuksen kulkua ja helppoutta. Se kuvastaa yksinkertaistettuna, mutta konkreettisesti sen,

miten kyseinen kuljetusmuoto toimii.
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KUVIO 1. Pikakuljetuksen tyypillinen kulku. (Logistiikan maailma 2023b)

2.3 EU:n sisdainen maahantuonti

Euroopan Unionin jasenmaiden valistda maahantuontia kutsutaan sisakaupaksi. (Yrittajat.a.)
Euroopan Unioni on Tulliliitto. Tullilitto on ammattijarjesto, joka on perustettu “jasentensa ta-
loudellisen, oikeudellisen ja yhteiskunnallisen aseman parantamiseksi, seka ammatillisen ja
henkisen tason kohottamiseksi”. (tullilitto). Se, etta Euroopan Unioni on tulliliitto, tarkoittaa
sita, etta jasenmaiden valilla tuotuja tuotteita ei tarvitse tullata. Tullauksen sijaan EU:n sisai-
sessa maahantuonnissa eli sisakaupassa kaytetaan Intrastat-tilastointia. (EU.)

Kun tavaraa tuodaan toisesta EU maasta Suomeen, tulee tullille lahettaa Intrastat-ilmoitus.
lImoitus tehdaan, mikali tavara kulkee fyysisesti Suomen rajojen sisapuolelle muualta tai

painvastoin, jos se viedaan pois Suomesta toiseen EU-maahan. Kun ostajayrityksen tuonti-
kaupan yhteisarvo nousee yli 700 000 € suuruiseksi, on silla velvollisuus toimittaa intrastat-

ilmoitus tullille. (Tulli.)

EU:n alueella tehtavassa kaupassa kaytetaan paaosin yhteisokaupan saannoksia. Kuljetetta-
essa tuotteita Suomesta toiseen EU maahan on se arvonlisaverotonta yhteisomyyntia. Mikali



taas Suomen ulkopuolelta ostetaan tuotteita ja tuodaan ne Suomeen, on se verollinen yhtei-

sohankinta. Euroopan Unionin sisalla tapahtuva ulkomaankauppa ja sen verotus tapahtuvat

niin kutsutulla maaranpaaperiaatteella. Tama tarkoittaa sita, etta se maa, jonne tavara kulje-
tetaan, hoitaa arvonlisaverotuksen. Riippuen tuotteesta tai palvelusta ulkomaankaupan vero-
tukseen liittyy erilaisia saannoksia mutta myos poikkeuksia. (Tulli.)

2.4 Sisakaupan verotus

Euroopan Unionin sisalla tapahtuvien verovelvollisten maiden valiseen tuotteiden ja palvelui-
den myyntiin ja ostoon sovelletaan yhteisomyyntiin ja yhteisdhankintaan liittyvia saannoksia.
Kaikista ostoista ja myynneista, jotka tapahtuvat Euroopan Unionin alueella, tehdaan arvonli-
saveroilmoitus. Lisaksi myyntitapahtumista tulee tehda yhteenvetoilmoitus. Tassakin tapauk-
sessa on kuitenkin poikkeuksia, joihin sovelletaan erityissaannoksia. Poikkeustilanne on esi-
merkiksi, jos tuote on myyty suoraan kuluttajalle. EU:n ulkopuolelle myytavien ei-arvonlisave-
rollisten tavaroiden saannokset 10ytyvat arvonlisaverolaista. Jos tuotteet lahtevat Suomesta
toiseen EU-maahan, ei sdannoksia sovelleta. Jos tuotteet ostetaan eri maasta kuin missa nii-
den myyja on mutta molemmat ovat kuitenkin EU-maissa, kaytetaan siina tilanteessa yhteiso-
kauppaan liitettyja saannoksia. (Vero.)

Yhteisotavaroiden liikkkuvat EU:n sisamarkkinoilla kauppalaskun ja kuljetusasiakirjan avulla, ja
tulli-ilmoituksia tai -maksuja ei yleensa vaadita. (yrittajat.)

Euroopan unionin keskeisimpia aiheita ovat tulliverotus ja tullimenettelyt. EU:n yhteinen tulli-
lainsdadanto on korvannut paaosin jasenvaltioiden kansallisen tullilainsaadannon. Tullihal-
linto on EU:ssa yksi pisimmalle integroiduista hallinnonaloista. Suomessa tulliverotuksen toi-
mittamisesta ja valvonnasta vastaa Tulli, joka toimii valtiovarainministerion alaisuudessa.

(Valtiovarainministerio.)

2.5 Maahantuonti EU:n ulkopuolelta

Kun tavaraa tuodaan Euroopan Unionin ulkopuolelta, liittyy prosessiin paljon erilaisia saan-

noksia ja lakeja. Nama ja kuljetuksen eri vaiheet aiheuttavat kustannuksia ja paperityota yri-
tyksille. (Yrittajat.b.) Maahantuojan tulee itse laskea maahantuonnin arvonlisdveron peruste



ja tuonnista aiheutuva vero ja oma-aloitteisesti tayttaa tasta ilmoitus verohallinnolle. Mikali
kuluttaja itse tuo tuotteen maahan tai maahantuoja ei ole suomalainen elinkeinonharjoittaja,
eivat he ole arvonlisavelvollisia, mika tarkoittaa sita, etta arvonlisdvero menee tullin hoidetta-

vaksi. (yplpalvelu.)

Low Cost Country Sourcing (LCCS) on ulkomaankauppaa, jota tehdaan maiden kanssa, joi-
den elintaso on alhainen. Naita ovat esimerkiksi Aasian ja Ita-Euroopan maat. LCCS ei kui-
tenkaan jaa vain naihin, vaan toimii koko maailmanlaajuisena kasitteena. Naista maista tuot-
teiden tuominen Suomeen on suhteellisen edullista, mutta kokonaiskustannus kuitenkin maa-
raytyy monen eri seikan kautta. Esimerkiksi valuuttakurssit ja konttipula ovat vaikuttaneet
LCCS-hankintojen hintoihin. Lisaksi maailmantilanne viimeisten vuosien aikana on aiheutta-
nut kustannusten nousua. (Logistiikan maailma 2023e.)

Tilaus-toimitusketju

Varasto Tehdas Varasto Myymala

Tilaus

Toimitus

Materiaalintoimittaja Tuottaja Tukkukauppa Kauppa

KUVIO 2. Tavaralogistiikan perinteiset toiminnot muodostavat tilaus-toimitusketjun. (Logistii-
kan Maailma 2023d)

Logistiikan maailman kuva tilaus-toimitusketjusta kuvaa (KUVIO 2) jarjestelmaa, jossa useat
organisaatiot tekevat yhteistyota tuotteiden tai palveluiden virtauksen valvomiseksi ja kehitta-
miseksi yhdessa taloudellisten ja tietoon liittyvien nakokohtien kanssa. Jokaisella toimitusket-
jun osallistujalla on oma tarkka tehtavansa. Toimitusketjun rakenne vaikuttaa yrityksen tuot-

teisiin, toimialaan ja asiakaskuntaan. Toimitusketju kattaa yrityksen, sen tavarantoimittajat,



jakeluorganisaatiot ja asiakkaat. Tavoitteena on luoda kokonaisuus, joka on kustannusteho-

kas, asiakaslahtoinen ja lisdarvoa tuottava. (Logistiikan maailma. 2023d)

2.6 EU:n ulkopuolisen maahantuonnin verotus

Suomeen maahantuonnin yhteydessa maksettavia veroja ovat yleisimmin tulli ja arvonli-

savero (KUVA 3). Tavaran tuomisessa yksityishenkilona tai yksityisena elinkeinonharjoitta-
jana omaan yksityiskayttoon tai muuna toimijana olematta arvonlisaverovelvollisen rekiste-
rissa, tulli hoitaa verotuksen. Jos maahantuoja on arvonlisaverorekisterissa toimiva henkild
tai yritys, verohallinto vastaa arvonlisaverotuksesta. Talloin kaikki maahantuontia koskevat

tiedot ilmoitetaan verohallinnolle. (vero.)

Maahantuonnin arvolisaverotus EU:n ulkopuolelta muuttui 1.1.2018 tullilta verohallinnon teh-
tavaksi sellaisessa tilanteissa, kun maahantuoja on arvonlisaverovellisten rekisterissa. Maa-
hantuonnin arvolisaverotuksesta kuitenkin vastaa tulli mikali verovelvollinen ei ole rekisterissa
silla hetkella, kun veron maksamisvelvollisuus syntyy (KUVIO 3). (tulli.) Yrittajat.fi-sivulla kay-
tetty Suomen Tullin kuvituskuva (KUVIO 3) kertoo selkeasti koko tuonnin ja viennin proses-
sin, mita tilanteessa tulee ottaa huomioon ja kuinka toimia. Kuva antaa selkeat ohjeet yksi-

tyishenkilolle, mutta samat periaatteet ja askeleet patevat myos yritystoimintaan.

Arvolisaveron velvoitettu maksaja on unionin tullikoodeksin 5 artiklan 15 kohdassa tarkoitettu
ilmoittaja. Paamies on verovelvollinen valillisessa edustuksessa. Unionin tullikoodeksissa
saannosten vastaisen tuonnin tapahtuessa arvonlisaverovelvollinen on henkilo, joka on lai-

minlyonyt tullikoodeksissa maaratyn velvollisuuden. (tulli.)
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3 YRITYSTEN VALINEN KILPAILU

Yrityskilpailu on kahden tai useamman saman alan yrityksen valinen kilpailu. Kilpailulla on
tarkoitus kasvattaa asiakastyytyvaisyytta, nostaa markkina-arvoa ja liikevaihtoa seka houku-
tella uusia etta vanhoja asiakkaita asioimaan omassa yrityksessa. Usein kilpailu on myos
hyva tapa heratella yritysta parantamaan omaa suoritustaan tai jotakin osa-aluetta omassa

toiminnassaan. (Indeed 2021.)

Yritysten lisdantyminen ja taten kilpailun lisaantyminen (KUVIO 4) voi pahimmassa tapauk-
sessa nostaa hintoja sellaisissa tapauksissa, missa kuluttajat ovat lojaaleja vain tietylle tuot-
teelle tai tuotemerkille eivatka mahdollisesti reagoi suuriin hintaeroihin markkinoilla. Se voi
my0Os nostaa hintoja, jos asiakkailla ei ole tarpeeksi tietoa tuotteista ja niiden hinnoista. (Hovi-
nen 2023.)

Yritykset kilpailevat myos laadulla. Talousteorian mukaan yritysten valinen kilpailu nostaa
laatua mutta vain ja ainoastaan silloin, jos tuotteiden ja/tai palvelujen hinnat ovat kiinteita ei-
vatka maaraydy kysynnan ja tarjonnanlain mukaan. Hintojen ollessa vapaita kilpailu voi jopa
alentaa laatua, kuten esimerkiksi yrityksen monopolitilanteessa (KUVIO 4). Hintojen heittely
vapaasti markkinoilla ja yritysten valinen kilpailu voimistuminen voivat johtaa hinnan alenemi-
seen. Talloin laadun parantaminen tai markkinaosuuden kasvattaminen eivat ole valttamatta
yritykselle kannattavaa toimintaa. (Linnosmaa.) Kuvio 4 kiteyttaa sen, minkalainen tilanne

yleisimmin markkinoilla vallitsee ja minkalainen kilpailutilanne millakin markkinamuodolla voi

olla.
4 Market Structures
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KUVIO 4. Market structure: forms of market (sortbreak. 2022)
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3.1 Taydellinen kilpailu

Taydellinen kilpailu kaupan alalla tarkoittaa sita, etta ei kukaan, ei kuluttaja eika myyja, voi
vaikuttaa tavaran hintaan. Taydellisessa kilpailussa hinta muodostuu kysynnan ja tarjonnan
mukaan. Kysynta tarkoittaa sita, kuinka paljon jollakin palvelulla tai tuotteella on ostajia ja
kuinka paljon silla on menekkia. (core-econ.) Tarjonta taas tarkoittaa sita, kuinka paljon myy-
jalla on myyda kyseista palvelua tai tuotetta. Taydellisen kilpailun saavuttamiseksi naiden tu-
lisi olla tasapainossa, mika on erittdin epatodennakdista nykypaivan muuttuvien trendien

vuoksi, eli yleensa aina jompikumpi on toista jaljessa. (Kivirinta 2017.)

Puhuttaessa taydellisesta kilpailusta, silla tarkoitetaan lahes ihanteellista taloudellista tilan-
netta, mika tosiasiassa on epatodennakoista. Taydellisen kilpailun edellytyksia ovat: vapaa
suostumus, homogeeninen tuote ja taydelliset tiedot. Yrityksia on paljon eika yhdellakaan ole
mahdollisuutta vaikuttaa tuotteiden hintaan. Homogeenisella tuotteella tarkoitetaan tuotteita,
jotka ovat monella yrityksella saatavilla, joten ostajat saavat itse valita minka tahansa tarjo-
ajan tuotteen. Taydelliset tiedot ovat tuotteen olemassaolon ja liikkuvuuden kannalta tarkeita.
Tuotteiden hintojen seka itse tuotteiden on oltava taydellisia. Talla tavoin pyritaan pitamaan

kilpailu avoimena ja selkeana. (core-econ.)

3.2 Epataydellinen kilpailu

Epataydellinen kilpailu tarkoittaa tilannetta, jossa myyja pystyy taysin tai osiksi vaikuttamaan
myytavan tuotteen tai palvelun hintaan. Tama on yleisin tilanne markkinoilla. Vaikka myyjalla
on mahdollisuus vaikuttaa tuotteen tai palvelun hintaan, ei se kuitenkaan tarkoita sita, etta sii-
hen ei olisi tiettyja saantoja tai rajoituksia. Epataydellinen kilpailu antaa myyjalle kuitenkin
mahdollisuuden vaikuttaa ja niin sanotusti vastata kilpailevan yrityksen hintoihin, mika nyky-
paivan markkinoilla on kuitenkin kuluttajalle suuri tekija. (Karjalainen 2019, 10.)

Taloudellisten mallien kilpailussa taydellisen kilpailun teoria omistaa dominoivan markkina-
osuuden: ei ole yhtakaan ajatusjarjestelmaa, jota taloustieteilijat kayttaisivat niin laajalti ja
menestyksekkaasti kuin taydellisten kilpailumarkkinoiden logiikkaa. Vastaavasti kaikki muut



13

markkinamallit, joita yhteisesti kutsutaan epataydellisiksi kilpailumalleiksi ja jotka sisaltavat
monopolin, monopolistisen kilpailun, vallitsevan yrityksen hintajohtajuuden, kahdenkeskisen
monopolin ja muiden neuvottelutilanteiden seka erilaiset oligopoliteoriat, ovat vahapatdisia
kilpailijoita. (Roberts 1989.)

3.3 Monopoli

Monopoli tarkoittaa tilannetta, jossa ei ole kilpailua ollenkaan, eli tietylla markkinalla on vain
yksi tuottaja. Yritysten nakdkulmasta monopoli olisi lottovoitto. Monopoliaseman voi saada
lakisaateisesti, patentoimalla keksinnon tai luonnollisesti. Lakisaanteinen monopoliasema on
taattu, koska laki ei salli kuin yhden yrityksen tuottaa tiettya palvelua. Tasta esimerkki on
ALKO. Lakisaateisen monopolin voi my0s saavuttaa patentoimalla keksinnon. Se voi olla pe-
rusteltua siina vaiheessa, jos kehittdaminen on ollut todella kallista, joten taman avulla tuottaja
pystyy korvaamaan kehitysprosessin kulut keraamalla kaikki tuotot itselleen markkinoilta.
Luonnollisella monopolilla tarkoitetaan tilannetta, jossa-kukaan ei kiella useiden yrityksien
olemassaoloa mutta kilpailevat yritykset eivat halua samoille markkinoille, koska se ei olisi

kannattavaa. (Inkeroinen 2022.)

Monopolimarkkinoilla on tekijoita kuten hallitusluvat, omistus resursseista, tekijanoikeudet ja

patentit ja korkeat aloituskustannukset. Nama tekevat yksittaisesta toimijasta ainoan tavaroi-
den myyjan. Kaikki nama tekijat rajoittavat muiden myyjien paasya markkinoille. Monopoleilla
on myos tietoa, joka ei ole muiden myyjien tiedossa, monopolimarkkinoilla yksittaisesta myy-
jasta tulee markkinoiden hallitsija ja hinnanmaarittaja, silla monopolilla on valta asettaa hinta
omille tuotteilleen. (The Economic Times.)

3.4 Luonnollinen monopoli

Luonnollinen monopoli muodostuu silloin, kun kilpailu ei paase kunnolla toteutumaan. Mono-
poli tarkoittaa sita, etta yritys on ainoa palveluntarjoaja suurelle maaralle kuluttajia ja kysynta
on suurta. Luonnollinen monopoli taas tulee siita, etta yrityksella on paras hinta-laatusuhde,
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joka havittda muut kilpailijat markkinoilta omalla tekemisellaan. Luonnollinen monopoli ei kui-
tenkaan tarkoita sita, etta kilpailua ei voisi syntya, toisin kuin monopolissa. Luonnollisen mo-
nopolin asemasta nauttiva yritys on kuitenkin niin vahva tekija omassa kategoriassaan, etta
muilla yrityksilla on Iahestulkoon olemattomat mahdollisuudet kilpailuun ja menestymiseen,
joten se on helposti syrjaytetty markkinoilta. (Talouskurssi.)

Luonnollisen monopolin yrityksilla on erilaisia ominaisuuksia, jotka edesauttavat sen vahvaa
asemaa markkinoilla ja antavat sille erittdin suuren etulyontiaseman mahdollisiin kilpailijoihin
verrattuna. Yhtion infrastruktuuri, joka tarkoittaa yrityksen tuotantokapasiteettia, mahdollistaa
tuotteiden tuottamisen minimaalisilla kustannuksilla. Se luo tilanteen, jossa yritys pystyy myy-
maan tuotteita alhaisilla hinnoilla kuluttajille ilman tappioita, vaan jaa tilanteessa edelleen voi-
tolle. (talouskurssi.)

Lisaksi luonnollisen monopolin yritykselle on tarkea pystya vastaamaan kaikkeen kysyntaan,
ja jos yritys tahan pystyy, on Kilpailu erittain epatodennakoista. Asemaa vahvistaa viela en-
nestaan se, jos yrityksella on mahdollisuus hyddyntaa luonnonvaroja, jotka eivat ole itses-
taanselvyys kaikille. (talouskurssi.) Tasta esimerkkina eksoottisten tuotteiden tai raaka-ainei-

den kaytto tai hydodyntaminen, joihin kaikilla ei ole resursseja tai muuten paasya.

Luonnollinen monopoli vaatii erittain korkeita investointeja. Se pyrkii kadottamaan kaikki kil-
pailijansa, joka kaytannossa tarkoittaa sita, etta sen tulee olla jokaisella osa-alueella johta-
vassa asemassa ja siihen yksi suurimmista tarvittavista asioista on raha. Myos patentteja
kannattaa hyodyntaa luonnollisen monopolin tilanteessa. Patentit suojaavat yrityksen inno-
vaatioita ja keksintoja tietyn ajan, jolloin kukaan muu yritys ei siihen voi asettaa kilpailua. (ta-

louskurssi.)

Jokainen yritys, mukaan lukien luonnollisen monopolin omaavat yritykset, nostaa voittonsa
niin korkeiksi kuin mahdollista tai nostavat tuotantomaaran parhaaseen mahdolliseen maa-
raan, kun rajakustannukset ovat tasapainossa rajatuoton kanssa. Optimaalinen tuotanto,
jossa voitot maksimoidaan, on sama tilanne kuin se, etta rajatuotto ja rajakustannukset sie-
pataan. Yritys, jolla on luonnollinen monopoli, voi kuitenkin tarjota tuotteita kallimmalla,
koska se on ainoa tarjoaja markkinoilla ja kysyntaa kuitenkin on. Vaikka hinta olisi korkeampi,
kysynta pysyy siis kuitenkin lahestulkoon samana. Se mika erottaa luonnollisen monopolin

puhtaasta monopolista on se, etta luonnollinen monopoli voi myyda tuotteita korkeampaan
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hintaan kuin mita hanen marginaalikustannuksensa ovat ja silti rajakustannukset pienenevat

huomattavasti. (talouskurssi.)

3.5 Oligopoli

Oligopoli tarkoittaa tilannetta markkinoilla, jossa tuotteiden tarjoajia, eli myyjia tai myytavaa
tuotetta on huomattavasti vahemman kuin mita ostajia. Toisin sanoen, kysynta on huomatta-
vasti suurempaa kuin tarjonta. Tassa tilanteessa kuluttajien kayttaytyminen vaikuttaa suoraan
hintaan. Koska kysynta on suurta tarjoajat tietavat, etta hinnan voi asettaa korkeammaksi ja
silti tuotteella on kysyntaa. (Arcoya.) Niin kutsuttu hiljainen kartelli on tavanomaista oligopoli-
silla yrityksilla. Tama tarkoittaa sita, etta hintatasosta ei ole lainkaan tehty sopimuksia tai siita
ei ole keskusteltu. Tilanne kuitenkin pyritdan pitamaan kannattavana ja tasaisena. (Suoanttila
2010.)

Oligopoli on markkinarakenne, jossa muutama suuri yritys hallitsee markkinoita. Oligopolissa
on tyypillisesti vain pieni maara yrityksia, jotka hallitsevat merkittavaa osaa markkinoista,

mika vaikeuttaa uusien yritysten markkinoille tuloa ja kilpailua. (Lahteenmaki 2008.)

Yksi oligopolin keskeisista ominaisuuksista on yritysten valinen riippuvuus. Koska markki-
noilla on vain muutama yritys, yhden yrityksen toimilla voi olla merkittava vaikutus muihin yri-
tyksiin. Tama voi johtaa erilaisiin kayttaytymistapoihin, kuten salaisiin sopimuksiin eli yritykset
tekevat yhteistyota rajoittaakseen tuotantoa tai korottaakseen hintoja. Yksi mahdollisuus on
my0s se, etta se johtaa kovaan kilpailuun, kun yritykset harjoittavat aggressiivista hinnan-

alennusta tai mainoskampanjoita markkinaosuuden saamiseksi. (Lahteenmaki 2008.)

Oligopoleja voi esiintya monilla toimialoilla, kuten televiestinnassa, pankkitoiminnassa ja au-
toteollisuudessa. Hallitukset saantelevat usein oligopoleja kilpailunvastaisten kaytantojen es-

tamiseksi ja kuluttajien suojelemiseksi. (OECD. 2015.)
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4 KVANTITATIIVINEN JA KVALITATIIVINEN TUTKIMUSMENETELMA

Kvantitatiivisessa eli maarallisessa tutkimusmenetelmassa keskitytdan numeeristen tietojen
keraamiseen ja analysointiin erilaisten tilastollisten, matemaattisten ja laskennallisten teknii-
koiden avulla. Maarallisessa tutkimuksessa tutkitaan suurimmaksi osaksi erilaisia vertailuja,
Syy- ja seuraussuhteita ja niiden tuloksiin perustuvan ilmion selittamista. Siihen sisaltyy erilai-
sia tilastollisia ja laskennallisia analyysimenetelmia. Tata menetelmaa kaytetaan hypoteesien
ja mallien tunnistamiseen seka ennusteiden tekemiseen tietysta ilmiosta tai populaatiosta.

(Jyvaskylan yliopisto 2015.)

Kvantitatiivisessa tutkimuksessa kaytetaan yleensa strukturoituja kyselytutkimuksia, kyselylo-
makkeita, kokeita ja tilastollisia analyyseja tietojen keraamiseksi ja analysoimiseksi. Sen ta-
voitteena on mitata ja kvantifioida muuttujien valisia suhteita, ja usein kaytetaan tilastollisia
testeja ja tekniikoita, joiden avulla voidaan paatella muuttujien valisia syy-seuraussuhteita.

(SurveyMonkey.)

Esimerkkeja kvantitatiivisesta tutkimuksesta ovat kyselytutkimukset, kokeet ja havainnointitut-
kimukset, jotka perustuvat numeerisiin tietoihin. Tata tutkimusmenetelmaa kaytetaan laajalti
eri aloilla, muun muassa psykologiassa, sosiologiassa, markkinoinnissa, koulutuksessa ja

like-elamassa. (SurveyMonkey.)

Toinen tutkimustapa on kvalitatiivinen tutkimus eli laadullinen tutkimus, jossa pyritaan ym-
martamaan tutkittavan asian ominaisuuksia, laatua ja merkitysta kokonaisvaltaisesti. Vaikka
molemmilla tutkimusmenetelmilla voidaan tutkia samaa asiaa, tosin eri tavoin, suositaan kui-
tenkin tietynlaisessa tutkimuksessa tiettya menettelytapaa. Monesti tutkittava kohde vie sel-
keammin joko laadullisen tai maarallisen tutkimuksen suuntaan, jolloin usein valitaan selke-
ampi vaihtoehto. Vaikka molempia menetelmia voidaan kayttaa, soveltuu osa maarallisen ja
laadullisen tutkimuksen menetelmista vahvasti vain toisen naista tutkimiseen. (Jyvaskylan yli-
opisto 2021.)
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5 TUTKIMUKSEN ANALYSOINTI

Tassa tutkimuksessa vastaajina toimivat eri yritysten ostajat, jotka kayttavat toimeksiantajan
maahantuontiyrityksen palveluita. Vastaajia pyydettiin vertaamaan taman yrityksen toimintaa
muihin maahantugjiin ja arviomaan sitd annettujen kysymysten avulla seka vastaamalla kysy-
myksiin. Taman tai muidenkaan maahantuontiyritysten nimia ei mainita kyselyssa, vastauk-

sissa tai analyyseissa.

Kysymykset jaettiin viiteen ryhmaan, jotta niiden analysointi olisi selkedmpaa ja niista saa-
tava hyoty parempi. Vastaukset analysoitiin prosentuaalisen jakauman pohjalta. Kysymykset
kasittelevat yhteistyota, tuotevalikoiman kattavuutta, saatavuutta, tilaus-toimitusketjua seka
vastuullisuutta. Analyysilla pyrittiin selvittdmaan taman maahantuontiyrityksen toiminnan laa-
tua ja pyrkia ehka Idytamaan myods mahdollisia kehityskohteita tai -tapoja. Tata analyysia ei
voi kayttaa tilastollisessa mielessa tai verrannoissa, silla kysely suoritettiin rajallisella maa-

ralla vastaajia. Kysely oli sahkdinen kysely.

Tutkimuksessa loin sahkoisen kyselylomakkeen kayttaen Google Qualtrics -sahkoista kysely-
pohjaa. Kysymyksia laatiessani pohdin sita, minkalaisilla asioilla maahantuonti- ja tukkukau-
pan yritykset voivat kilpailla keskenaan ja minkalainen tilanne voi tuoda yritykselle hyotya ja

haittaa seka mitka tilanteet voivat antaa yritykselle kilpailuetua.

Tutkimuksen suunnitteluun kaytin paljon aikaa. Kysymyksia pohtiessani mietin tarkasti niiden
muotoilun ja minkalaista sanamuotoa kaytan. Kohderyhma on hyvin rajattu, joten kysymysten
tuli olla yksityiskohtaisia, silla ne kasittelevat vain yhta yritysta. Maahantuonnin parissa tyos-
kentelevilla on ollut paljon tekemista viimeisimmat vuodet erilaisten haasteiden vuoksi, esi-
merkiksi Covid-19-pandemian seka Venajan sodan vuoksi, joten varmistin myds, etta kyse-
lyyn vastaaminen ei vie montaa minuuttia. Pyrin my6s muotoilemaan kysymykset selkeiksi ja

saamaan jokaiseen kysymykseen selkeasti esiin tarkoitukseni kysymyksen takana.
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5.1 Yhteistyo yrityksen kanssa

Vastausten perusteella voidaan tulla siihen lopputulokseen, etta yhteistyo toimeksiantajayri-
tyksen kanssa sujui mainiosti. Asiakasyritysten vastauksia analysoitaessa huomataan, etta
kaikki vastaajat olivat sita mielta, etta asiakaspalvelu on kiitettavalla tasolla (KUVIO 5) talla

yrityksella muihin saman alan toimijoihin verrattuna.

KUVIO 5. Tyytyvaisyys asiakaspalveluun

Tyytyvaisyys asiakaspalveluun

1.valttava 2.tyydyttava 3.hyva 4 kiitettdva = 5. erinoimainen

Tavoitettavuuden suhteen tama maahantuojayritys sai erittainkin hyvan arvosana, silla lahes
puolet antoivat erinomaisen arvion yhteyden saamiselle ja vain 20 % vastaajista totesi tavoi-
tettavuudessa olevan parannettavaa (KUVIO 6) muihin kosmetiikan maahantuojiin verraten.
Maahantuojalla on kaytossaan useampi yhteydenottokanava. Yksi kanavista on sahkoposti,
mutta suuren sahkopostilikenteen vuoksi sen kayttaminen on hidasta. Uudemman ja moder-
nimman viestintdkanavan kayttoon panostaminen voisikin olla yksi yrityksen kehittamiskoh-

teista.
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KUVIO 6. Yrityksen kontaktoinnin helppous

Yrityksen kontaktoinnin helppous

m 1, Valttava = 2. Tyydyttava 3. Hyva 4. Kiitettdva = 5. Erinomainen

Ongelmatilanteiden ratkomisessa kaikki asiakkaat antoivat yritykselle kiitettavan arvosanan
(KUVIO 7). Toimeksiantajayrityksella ongelmien ratkominen on kiitettavalla tasolla niin, etta
se on noussut hyvin esiin muiden suurempien joukosta ja huomataan, etta siihen on panos-
tettu. Vastauksia tulkitsemalla voidaan kertoa yrityksen valittavan asiakkaistaan myos vai-

keimmissa tilanteissa, mika on myos yksi kestavien asiakassuhteiden perusta.

KUVIO 7. Ongelmanratkonta

Ongelmanratkonta

m 1. Vilttava = 2.Tyydyttava 3. Hyva 4. Kiitettdvd  m 5. Erinomainen

Reklamaatioiden maara ja varsinkin kyky kasitella ja ratkaista niita kertovat paljon maahan-

tuontiyrityksen toiminnasta ja arvostuksesta. Sujuva reklamaatioprosessi antaa hyvan kuvan
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yrityksesta. Usein reklamaatiotilanteessa kuluttaja reklamoi tuotteesta liikkeeseen, jossa on
asioinut, vaikka tosiasiassa myyjaliike on usein vain valikatena. Tasta syysta tuotereklamaa-
tiot saattavat heijastua suoraan myyijaliikkeen ja maahantuojan valiseen yhteistyon laatuun.
Taman kyselyn perusteella reklamaatioiden ratkaiseminen taman maahantuojan kanssa on
sujunut mutkitta ja kaikissa vastauksissa on annettu arvosana 4, joka vastaa kiitettavaa (KU-
VIO 8). Tama on todella hyva saavutus, silla reklamaatioissa on aina yleensa kolmas osa-
puoli ja maahantuojayritys ei laheskaan aina voi vaikuttaa reklamaation paatokseen.

KUVIO 8. Reklamaatioiden kasittely

Reklamaatioiden kasittely

1. Valttava 2. Tyydyttava 3. Hyva 4. Kiitettdvd = 5. Erinomainen

Maahantuontiyrityksen toiminnan joustavuus ja muuttuviin tilanteisiin mukautuvaisuus kertoo
paljon yrityksen palvelualttiudesta. Opinnaytetyon kyselyn perusteella voi paatella, etta maa-
hantuontiyritys on reagoinut muuttuviin tilanteisiin nopeasti ja hyvin. Vastaajista kaksi kolmas-
osaa antoi arvosanaksi 3 ja yksi kolmasosaa oli sitd mielta, etta tama osa-alue on toimeksi-

antaja yrityksella erinomaisesti hallussa. (KUVIO 9).
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KUVIO 9. Muuttuviin tilanteisiin reagointi

Muuttuviin tilanteisiin reagointi

m 1. Vilttava = 2, Tyydyttava = 3. Hyva 4. Kiitettdva = 5. Erinomainen

Tassa kyselyssa esitettiin kysymys siita, kuinka hyvin tiedon kulku valittyy yritykselta toiselle.
Tiedonkulku ja tiedottaminen ovat sellaisia osa-alueita yrityksille, joissa usein voisi olla paran-
tamisen varaa. Vastaajille esitettiin kysymys heidan mielipiteestaan, kuinka hyvin tarvittava
tieto kulkee toimeksiantaja yritykselta asiakkailleen verrattuna muihin saman alan toimijoihin.
Selvasti yli puolet vastaajista oli sita mielta, etta tieto kulkee kiitettdvasti ja muutkin arvioivat
tiedonkulun vahintaankin olevan hyvalla tasolla (KUVIO 10).

KUVIO 10. Tiedonkulku ja informointi

Tiedonkulku ja informaatio

m 1. Valttadva = 2. Tyydyttdvd = 3. Hyva 4, Kiitettdvd = 5. Erinomainen
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5.2 Maahantuojan tuotevalikoiman kattavuus ja saatavuus

Muihin saman tuoteryhman maahantuojiin verrattuna toimeksiantajayrityksen tuotevalikoima
on vastausten mukaan suhteellisen kattava. Vastauksia tarkemmin tutkittaessa huomataan,

etta vastaajista yli puolet on antanut tuotevalikoiman kattavuudesta kiitettavan (4) arvosanan
ja hieman alle puolet antavat hyvan arvosanan (KUVIO 11), ja siita paatellen asiakkaat ovat
olleet tyytyvaisia kyseisen yrityksen tarjoamaan valikoimaan.

KUVIO 11. Tuotevalikoiman kattavuus

Tuotevalikoiman kattavuus

= 1. Valttava 2. Tyydyttava 3. Hyva 4. Kiitettdva = 5. Erinomainen

Kun kysyttiin tuotteiden helppoa nahtavyytta ja katseltavuutta, vastaajat korostivat, etta hei-
dan mukaansa maahantuontiyrityksen selkea verkkosivusto ja kattavat tuote-esittelyt mahdol-
listavat helpon tutustumisen tuotteisiin. Suurin osa vastaajista arvosti yrityksen verkkokaup-
paa, jossa on helppo tutustua tuotteisiin ja tilata niitd. Tama osio sai siis suurimmalta osalta
vastaajista hyvan arvosanan (KUVIO 12).
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KUVIO 12. Tuotevalikoiman saatavuus

Tuotevalikoiman saatavuus

&

= 1. Valttdva = 2. Tyydyttdava = 3.Hyva = 4. Kiitettdvd = 5. Erinomainen

Kilpailu on kyseisella alalla haastava, silla ala on niin vahvasti rajattu ainoastaan kosmetiikka
tuotteisiin. Yksi kolmasosa vastaajista on sita mielta, etta yrityksella on kilpailuetu muihin sa-
man alan toimijoihin ndhden, mutta vastauksessa ei tarkennettu mika. Loput vastaajista ovat

sitd mieltd, etta kilpailuetua ei ole (KUVIO 13).

KUVIO 13. Kilpailuetu

Kilpailuetu

—

= 1. Kylla =2 Ei



24

Vaikka kilpailuetua ei suurimman osan vastaajista mukaan olekaan, niin muilta osin asiakkaat
vaikuttavat kuitenkin olevan kaiken kaikkiaan tyytyvaisia toimeksiantajayrityksen tuotteisiin,
tilaukseen ja toimitukseen (KUVIO 14).

KUVIO 14. Tuotteiden tilaus

Tuotteiden tilaus

= 1. Valttdvd = 2. Tyydyttdvd = 3.Hyvd = 4.Kiitettdvd = 5. Erinomainen

Kaikki vastaajat kokevat, etta tilatessaan toimittajalta uutta tuotetta valikoimaansa, saavat he
juuri maahantuojalta kiitettavan tasoisen tai hyvan (KUVIO 15) perehdytyksen ja tuote-esitte-
lyn tuotteista ennen ostopaatosta.
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KUVIO 15. Tuote-esittely

Tuote-esittely

—

= 1. Valttdvd = 2. Tyydyttdvd = 3.Hyvd = 4.Kiitettdvd = 5. Erinomainen

Kun tilattu tuote saapuu, on asiakkaalle tarkeaa, etta tilaus vastaa laadultaan ja maaraltaan
sitd, mitd he ovat tilanneet. Suurin osa vastaajista koki, etté toimeksiantajayritys onnistuu

tassa hyvin ja loput kokevat, etta talla osa-alueella onnistutaan kiitettavasti (KUVIO 16).

KUVIO 16. Laatu ja maara

Laatu ja maara

= 1. Valttdvd = 2. Tyydyttdvd = 3.Hyvd = 4.Kiitettdvd = 5. Erinomainen
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5.3 Tilaus ja toimitus

Tilaus-toimitusketjussa on aina useita eri tekijoita ja siksi siihen liittyy niin sisaisia kuin ulkoi-
siakin haasteita. Sisaisiin haasteisiin lukeutuvat jarjestelmat ja ihmiset, kuka tilauksen tekee
ja onko siina kaikki tarvittava tieto. Jos tilauksia joudutaan kasittelemaan puutteellisina, tulee

haasteita yhteydenotoissa ja henkiloiden saavutettavuudessa.

Asiakasyritysten kokemus toimituksen onnistumisesta on usein kiinni odotusarvosta eli siita
millainen toimituslupaus yrityksella on. Yrityksen kannattaakin usein antaa toimituslupaus
niin, ettd se voidaan useimmiten toteuttaa, ja jos toimitus tuleekin aiemmin, voi se herattaa
positiivisen tunteen. Tassakin osa-alueessa toimeksiantajayritys on onnistunut paremmin
kuin hyvin (KUVIO 17).

KUVIO 17. Toimitusaika-arvio

Toimitusaika-arvio

1. Valttava 2. Tyydyttava 3. Hyva 4. Kiitettdva  m 5. Erinomainen
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Viime aikoina on toimitusketjussa ollut huomattavasti ulkoisia haasteita. Niin pandemia, Ve-
najan aloittama hyokkayssota Euroopassa kuin viime paivien lakkoaallotkin aiheuttavat vii-
vastyksia ja siten myos lisaavat kuljetuskustannuksia. Hyva tavarantoimittaja huomioi vallitse-
vat olosuhteet ja toimii ja antaa toimitusaika arvionsa niiden pohjalta. Kaikki vastaajat olivat
sita mielta, ettei maahantuontiyrityksen tarvitse muuttaa toimintaansa taman suhteen, vaan

toimitukset ovat riittavan nopeita ja tarkkoja eli he ovat tyytyvaisia (KUVIO 18).

KUVIO 18. Toimitusnopeus

Toimitusnopeus

1. Valttava 2. Tyydyttava 3. Hyva 4. Kiitettdvd  m 5. Erinomainen
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5.4 Vastuullisuus

Kestavan kehityksen ja vastuullisuuden katsotaan olevan entista olennaisempi osa yritysten
strategiaa ja sen halutaan olevan suoranaisia tekoja. Vastuullisuus nousee merkittavaksi kil-
pailutekijaksi alalla kuin alalla. Me kaikki haluamme pitaa huolta luonnosta, ihmisista ja ympa-
ristosta. Yrityksen vastuullisuustyo voikin maarittaa sen tulevaisuutta. Kaikki kolme vastuulli-
suuden pilaria (taloudellinen, sosiaalinen ja ekologinen) nahdaan yhta merkityksellisiksi ja

tarkeiksi yrityksen tulevaisuuden kannalta.

Yritykset, jotka huomioivat taman omassa toiminnassaan, onnistuvat usein kasvattamaan

asiakastyytyvaisyytta ja sita kautta asiakasuskollisuutta. Tama nakyy suoraan positiivisena
taloudellisena tuloksena. Tassa kyselyssa otettiin huomioon myos vastuullisuus ja maahan-
tuontiyritys saikin tyydyttavan ja osin hyvan arvosanan vastuullisuudestaan (KUVIO 19) rin-

nastettuna muihin toimijoihin.

KUVIO 19. Vastuullisuus

Vastuullisuus

1. Véltettava 2. Tyydyttava 3. Hyva 4. Kiitettdvéa = 5. Erinomainen
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5.5 Kehitysideat

Yrityksen kehittamisessa on tarkeaa pyrkia 16ytamaan tapoja, joilla yrityksen toimintaa voi-
daan tehostaa, parantaa asiakaskokemusta ja kasvattaa liiketoimintaa. Vaikka yritys sai suu-
rimmaksi osin positiivista palautetta, vastuullisuus on kuitenkin yksi osa-alue, joka erosi hie-
man tuloksiltaan muista. Nyky-yhteiskunnassa on nakyvilla selkea suunta. Perinteisen riski-
ja kustannusnakokulman lisaksi kestava kehitys koetaan nykyaan liiketoiminta mahdollisuu-
tena ja yrityksen arvoa lisaavana. Kuluttajat, asiakkaat ja tyontekijat nakevat yrityksen vas-
tuullisuuden positiivisena asiana yrityksen imagon kannalta. Taman hetken valinnat vaikutta-
vat tulevaisuudessa yrityksen kehitykseen ja vastuullisuus on yksi tarkeista tekijoista. Vas-
tuullisuudella ja kestavalla kehityksella nahdaan olevan vaikutusta seuraavien sukupolvien

hyvan elaman turvaamiseen.

Yksi kehitysidea yritykselle voisi olla myos yhteydenottojen keskittaminen yhteen kanavaan.
Suurin osa vastaajista oli erittain tyytyvaisia yrityksen toimintaan yhteydenoton ja yhteydenpi-
don osalta, mutta siitd huolimatta voisi tahan kehittda uudenlaisen, kattavamman ja nopeam-

man kanavan sahkoposti viestien tilalle.

Iso osa nykypaivaa yrityksille on digitaalinen markkinointi, jonka voisin my0s ajatella toimek-
siantajayritykselle kehitysideaksi. Vaikka kyseisella maahantuontiyrityksella onkin kattava
verkkosivu, jossa palvelut ja tuotteet ovat hyvin saatavilla ja nahtavilla, mahdollistaisi digitaa-
linen markkinointi yritykselle suoran ja kohdennetun viestinnan potentiaalisille uusille asiak-
kaille seka nykyisille asiakkaille eri digitaalisissa kanavissa, kuten sosiaalisessa mediassa,
sahkopostilla ja hakukonemarkkinoinnissa. Yritysten on tarkeaa pysya ajan tasalla digitaali-
sen markkinoinnin trendeista ja kehityksesta, jotta ne pystyvat hyodyntamaan uusimpia kei-
noja ja kanavia markkinoinnissaan. Sahkoinen markkinointi on nykypaivana elintarkea osa

yrityksen markkinointistrategiaa, ja sen merkitys vain kasvaa entisestaan tulevaisuudessa.
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6 VALIDITEETTI JA RELIABILITEETTI

Validiteetti kvantitatiivisessa tutkimuksessa viittaa kasitteen tarkkuuteen eli siihen, kuinka hy-
vin mittari todella mittaa sita, mita sen on tarkoitus mitata. Reliabiliteetti puolestaan tarkoittaa
mittarin tarkkuutta eli sita, miten luotettavia tulokset ovat, kun mittaria kaytetaan samassa ti-
lanteessa toistuvasti. (Heale & Twycross 2015.) Toisin sanoen mittari antaa johdonmukaisia
tuloksia samankaltaisissa olosuhteissa. On tarkeaa kayttaa mittaria oikein, oikeassa konteks-

tissa ja oikeaan aikaan, jotta se pystyy havainnoimaan kohteen tarkasti ja kattavasti.

Tutkimuksen johtopaatokset ovat tutkimuksen tulosten perusteella tehtyja yleistyksia, jotka
liittyvat tutkimuskysymykseen. Johtopaatokset ovat tutkimuksen tarkein tulos, silla ne vastaa-
vat tutkimuskysymykseen ja osoittavat, mita tutkimuksella on saavutettu. Johtopaatokset pe-
rustuvat usein tutkimusaineiston analysointiin, tilastollisiin menetelmiin ja tieteelliseen pohdin-
taan. Niilla voi esittaa erilaisia tietoja, kuten prosentteja, keskiarvoja, vertailuja, yhteenvedon
ja tulkinnan. Tarkeaa on, etta johtopaatokset ovat johdonmukaisia, perusteltuja ja luotettavia
ja etta ne vastaavat tutkimuskysymykseen. Johtopaatosten avulla voidaan tehda paatelmia ja
ehdotuksia jatkotutkimuksille ja kaytannon toimille. (kvantiMOTV 2008.)

Tutkimuksessani validiteetti tulee esiin niin, etta tutkimuksen kohderyhma antoi oman mielipi-
teensa ja kantansa asiaan, joka koskettaa heita arkipaivaisessa tyossaan. Kohderyhma oli
kuitenkin niin rajattu, etta tata tutkimusta ei sen osalta voi kayttaa yleistamiseen. Siita huoli-
matta se antaa todenmukaisen kuvan juuri heille, joita tutkimus koskettaa, vaikka sita ei voi-

kaan hyddyntaa muuhun tarkoitukseen.

Tutkimuksessa reliabiliteetti tarkoittaa kvantitatiivisen tutkimuksen tai mittauksen testin joh-
donmukaisuutta. On olemassa kaksi reliabiliteetin tyyppia - sisainen ja ulkoinen reliabiliteetti.
Sisainen reliabiliteetti arvioi tulosten yhdenmukaisuutta tutkimuksen eri osien valilla. Ulkoinen

reliabiliteetti taas viittaa mittauksen vaihteluun eri kayttokertojen valilla. (McLeod 2023.)

Tassa tutkimuksessa reliabiliteetti tulee hyvin esiin. Vaikka juuri tama tutkimus on tehty tie-
tylle kohderyhmalle, toimisi se taysin samoin tavoin myos muussa ymparistossa. Sanatar-
kasti tutkimus toimisi myos muihin liiketalouden yrityksiin kohdistuvissa tutkimuksissa. Tama

tutkimus ja tutkimuskysymykset on luotu juuri tata tutkimusta varten. Tutkimus suoritettiin



kohderyhmalle vain kerran, mutta halutessaan voi toimeksiantajayritys teettaa kyselytutki-
muksen myos uudelleen samalle kohderyhmalle, niin etta tutkimuksen toistuvuus ja vakaus

tulevat paremmin esiin.
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7 YHTEENVETO

Kilpailuanalyysi maahantuontiyritykselle tarkoittaa kilpailijoiden tunnistamista, strategioiden
arviointia, markkinoiden ja kilpailuympariston ymmartamista ja naiden tietojen kayttoa kilpai-
lukyvyn parantamiseen. Analyysin paivittdminen on tarkeaa, silla kilpailijat ja markkinaolosuh-
teet voivat muuttua nopeasti. Tavoitteena on tunnistaa vahvuudet ja heikkoudet kilpailijoihin
verrattuna ja kehittaa strategioita markkinaosuuden parantamiseksi. Kotimaiselle kosmetiikan
maahantuojalle tehdyssa tutkimusprojektissa kaytettiin kvantitatiivista kyselya asiakasymmar-

ryksen arviointiin ja yrityksen aseman vertailuun kilpailumarkkinoilla.

Jotta analysointi olisi selkeampaa ja hyoty suurempi, kysymykset jaoteltiin viiteen ryhmaan.
Analyysi perustuu vastausten prosentuaaliseen jakautumiseen. Kysymykset kasittelevat yh-
teistyota, tuotevalikoimaa, saatavuutta, tilaus-toimitusketjua ja vastuullisuutta. Analyysin
avulla pyrittiin arvioimaan taman maahantuontiyrityksen toiminnan laatua ja I16ytamaan mah-
dollisia kehityskohteita. On kuitenkin huomioitava, etta rajallisen vastaajakunnan takia tata
analyysia ei voi kayttaa tilastollisiin vertailuihin. Kysely toteutettiin sahkoisena kyselyna.

Tiedon digitalisoituminen on lisdantynyt viime vuosien aikana kiihtyvaa vauhtia. Sahkoisesta
mediasta on tana paivana saatavana lahes kaikki tieto. Mielestani sahkdiset tiedonlahteet
ovat vastuullisempia, taloudellisimpia ja my0s edullisempia, koska niihin ei tarvitse kayttaa
luonnonvaroja toisin kuin painettuihin tietolahteisiin. Tasta syysta tassa opinnaytetydssa on
kaytetty paaosin sahkoisia lahteitd. Sahkoisia tietolahteita kaytettaessa tulee olla hyvin lahde-
kriittinen. Sahkoisen tietolahteen tulee perustua tutkittuun tietoon ja nain ollen siita tulee 10y-
tya ainakin julkaisija ja julkaisuajankohta.

Yritykselle voisi olla hyodyllista keskittaa kaikki yhteydenotot yhteen kanavaan. Useimmat
vastaajat olivat erittain tyytyvaisia yrityksen toimintaan yhteydenpidon suhteen, mutta uusi
kattavampi kanava sahkopostiviestien sijaan voisi olla hyva kehitysidea. Vaikka yritys sai
suurimmaksi osaksi positiivista palautetta, vastuullisuus erosi hieman muista osa-alueista.
Nykypaivana kestava kehitys nahdaan usein liiketoimintamahdollisuutena ja yrityksen arvon
nostajana. Vastuullisuus on tarkea tekija tulevaisuuden kannalta, silla se vaikuttaa yrityksen
kehitykseen ja hyvan elaman turvaamiseen tuleville sukupolville. Kuluttajat, asiakkaat ja tyon-

tekijat pitavat yrityksen vastuullisuutta tarkeana imagon kannalta.
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Tein opinnaytetyoni tasta aiheesta, koska maahantuonti ja kansainvalinen kauppa kiinnosta-
vat minua. Koen myods saavani tasta opinnaytetyosta hyétya mahdolliseen tulevaisuuden tyo-
honi. Olen saanut kattavaa tietoa aiheesta, josta olen ollut pitkdan kiinnostunut. Itselleni
uutta tietoa olen saanut muun muassa siita, miten ja missa tuotteita valmistetaan, miten ne
saadaan valmistus maasta Suomeen ja millaisia kustannuksia tama aiheuttaa. Lahteiden 10y-
taminen opinnaytetyon tueksi oli ajoittain haastavaa, koska tutkittua tietoa oli mielestani va-
han. Opinnaytetyon tekeminen on ollut mielenkiintoinen prosessi, silla olen saanut mielestani
kattavaa perehdytysta ja oikeaa tietoa asiasta, josta olen ollut pitkdan kiinnostunut, mutta en

ole kuitenkaan koskaan aiemmin asiaa tutkinut.

Tata opinnaytetyota tehdessani olen kasvanut ja kehittynyt kohti omaa asiantuntijuutta liiketa-
louden ammattilaisena. Minulle oli tarkeaa opinnaytetyon aiheen valinnasta saakka, etta
opinnaytetyosta oli hyotya jollekin. Tyon edetessa myds omat suunnittelu- ja ajanhallintatai-
toni ovat parantuneet. Pyrin toteuttamaan kaikki opinnaytetyoni vaiheet rehellisesti ja tarkasti.
Rehellisyyteen kuuluu myos se, etta en plagioinut toisten t6ita ja merkitsin lahdeviitteet asian-
mukaisesti. Aineiston keraamisessa otin huomioon anonyymiuden eli kyselyyn vastattiin ni-

mettomasti. Kun opinnaytetyo on hyvaksytty, tuhoan tutkimusaineiston asianmukaisesti.
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TUTKIMUSKYSELY LITE1

1. Kuinka hyvin yrityksen edustaja on tavoitettavissa?

2. Onko maahantuojan tuotevalikoima mielestanne tarpeeksi kattava?

3. Onko maahantuojan tarjoama tuotevalikoima helposti nahtavilla?

4. Kuinka mukava yrityksen asiakaspalvelun kanssa on asioiminen?

5. Mahdollisen ongelmatilanteen tulle, kuinka helppo se on selvittdd maahantuojayrityk-

sen kanssa?

6. Pitaako tuotteiden arvioitu toimitusaika hyvin paikkansa?

7. Onko tavarantoimitus mielestanne tarpeeksi nopea?

8. Jos tuotetta tarvitsee reklamoida, kuinka helposti reklamaation tekeminen onnistuu ky-
seisen yrityksen kanssa?

9. Koetko, etta kyseisella yrityksella on joltain osin kilpailuetu muihin saman tuoteryhman

maahantuojiin verrattuna? Jos kylla, niin mika?

10. Ottaessanne uuden tuotteen valikoimaanne, koetteko etta saatte siihen kattavan

tuote-esittelyn ennen ostopaatosta?

11.0Onko kyseinen maahantuontiyritys ottanut vastuullisuuden hyvin huomioon seka toi-

minnassaan etta tuotteissaan?

12.Kuinka hyvin yhteisty6 sujuu yleisella tasolla kyseisen yrityksen kanssa?

13.Kuinka hyvin maahantuoja reagoi muuttuviin tilanteisiin?



14. Kulkeutuuko tarvittava informaatio ja tieto mielestanne hyvin?

15.Kun tilauksenne saapuu, ovatko tuotteet seka maarallisesti etta laadullisesti paik-

kaansa pitavia, siihen verraten mita olitte tilanneet?



