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Opinnaytety6 tehtiin toimeksiantona Helsingin ja Vantaan rajalla sijaitsevalle ostoskylalle, Hel-
sinki Outlet Oy:lle. Tarkoituksena oli tarkastella heidan verkkokauppansa mahdollista laajentu-
mista kansainvalistymisen kautta. Tarkastelu on rajattu Viron markkinoille, joka on fyysisen la-
heisyyden takia helposti uutena markkinana logistisesti saavutettavissa.

Opinnaytetyon tavoitteena oli luoda Helsinki Outletin paatéksentekijoille analyysi Viron markki-
noista. Kansainvalistyminen on osa yrityksen strategiaa, mista on osoituksena sen laajentumi-
nen aikaisemmin myés Suomeen. Kansainvalistyminen on usein nahty keinona yritystoiminnan
kasvun ja dynaamisuuden saavuttamiseen ja niin on myos tassa Case — yrityksessa.

Tyon tavoitteet ja rajaukset selvitettiin yhteisissa keskusteluissa yrityksen edustajien kanssa.
Lopulliset valinnat tukevat seka yrityksen tarpeita, etta opinnaytetyon tekijan tavoitteita oppimi-
sen suhteen. Lisaksi opinnaytetydssa hyodynnetaan markkinoinnin ja kansainvalistymisen opin-
noissa kerrytettya teoreettista viitekehysta. Tietoa on keratty keskusteluiden lisdksi avoimista
lahteista ja tieteellisesta kansainvalistymista kasittelevasta kirjallisuudesta.

Yrityksen strategisten valintojen tarkastelussa kaytettin SWOT — analyysia. Vahvuuksiksi I0y-
dettiin useampia tekijoita, jotka ovat tyypillisia juuri Outlet — tyyppiselle toimijalle. Naista keskei-
sin on kuluttajalupaus muita toimijoita alhaisemmista hinnoista seka aktiivinen, hintavetoinen
kampanjointi. Heikkoudet liittyvat toimintakonseptiin, jossa tuotteet usein ovat aiemman seson-
gin tuotteita tai maaraeria, joita ei ole jatkuvissa valikoimissa.

Mahdollisuudet suurelta osin liittyvat verkkokaupan markkinoinnin kehittdmiseen ja toimintatapo-
jen skaalaamiseen uuteen maahan. Uhkien osalta tunnistettiin verkkokaupan dynaamisuuteen
littyvid ndkodkohtia. Verkkokauppa on globaalia toimintaa, jossa uusia kilpailijoita ilmaantuu jat-
kuvasti. Viimeisimpind muutoksen moottoreina ovat olleet kuluttajakayttaytymista jo lyhyessa
ajassa voimakkaasti muokanneet kiinalaiset sosiaalista mediaa taitavasti hyodyntavat verkko-
kaupat.

Ulkoisia voimia tarkastellessa kaytettiin PESTEL — analyysia. Sen tuloksena l6ydettiin useita te-
kijoita, jotka tukevat etabloitumista juuri talle markkinalle. Poliittinen vakaus, lainsdadannon eu-
rooppalainen viitekehys ja yhteiskunnan yritysmyonteisyys luovat ennakoitavuutta ja lisdavat
markkinan houkuttelevuutta. Nopea kehitys Virossa on rakennettu useita muita EU — maita vah-
vemmin digitalisaation varaan ja siksi my0s kuluttajien valmius on verkkokauppamyonteinen.

Tydn johtopaatdkset suosittelevat kansainvalistymista juuri talle markkinalle. Se tukee yrityksen
tavoitteita, mahdollistaa dynaamisen kasvun ja sisaltda enimmakseen hallittavissa olevia ris-
keja. Kansainvalistyminen on myds oppimisprosessi, joka onnistuessaan todennakdisesti vah-
vistaa myos yrityksen nykyisia toimintaedellytyksia.

Asiasanat
Viron markkinat, verkkokauppa, Helsinki Outlet, kansainvalistyminen
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Liite 1. Ennen uusille markkinoille siirtymista



1 Johdanto

1.1 Tutkimuksen tausta ja tavoitteet

Verkkokaupan rooli vahittdiskaupassa on kasvanut merkittdvasti viime vuosikymmenen aikana, ja

tama kehitys on entisestaan kiihtynyt globaalin pandemian myota. Yritykset etsivat jatkuvasti uusia
mahdollisuuksia laajentua kansainvalisille markkinoille hyodyntaen digitaalisen kaupankaynnin tar-
joamia etuja. Yksi tallainen potentiaalinen markkina-alue on Viro, jossa kulutustottumukset ovat

muuttuneet ja verkkokaupan kaytto on kasvanut nopeasti viime vuosina.

Tassa tutkimuksessa keskitymme Helsinki Outletin verkkokaupan mahdolliseen laajentumiseen Vi-
ron markkinoille. Helsinki Outlet on tunnettu ostoskyld Suomessa, ja sen verkkokauppa on vakiin-
nuttanut asemansa kotimaan markkinoilla tarjoten laajan valikoiman tuotteita ja houkuttelevia tar-
jouksia. Laajentuminen Viron markkinoille tarjoaa Helsinki Outletille mahdollisuuden kasvattaa lii-

ketoimintaansa ja tavoittaa uusia asiakassegmentteja.

Tutkimuksen taustana toimii Viron talouden vahvistuminen seka kuluttajien kasvava kiinnostus
verkkokaupan tarjoamiin mahdollisuuksiin. Taman tutkimuksen tavoitteena on selvittda Helsinki
Outletin mahdollisuudet menestya Viron markkinoilla, ymmartaa virolaisten kuluttajien tarpeita ja
ostokayttaytymista seka tunnistaa mahdolliset haasteet verkkokaupan laajentamisessa Viroon. Li-
saksi tavoitteena on kehittaa suunnitelma strategiasta ja toimenpiteista laajentumisen toteutta-

miseksi.

Tutkimuksen tulokset tarjoavat Helsinki Outletille apua paatdksenteon tueksi ja tulokset voivat aut-

taa yritysta rakentamaan verkkokauppaa Viron markkinoilla.
1.2 Opinnaytetyon rakenne

Opinnaytetyon alkaa johdannolla, jossa esitellaan Helsinki Outletin verkkokaupan laajentumista Vi-
ron markkinoille kasittelevan tutkimuksen tausta ja tavoitteet. Tdman jalkeen seuraa case-yrityksen
esittely, jossa tarkastellaan Helsinki Outlet Oy:n taustaa, toimintaa ja strategiaa, seka tehdaan

SWOT-analyysi ja esitellaan verkkokauppa-alusta, sen sisaltda seka maksu- ja toimitustapoja.

Taman jalkeen keskitytaan yrityksen kansainvalistymiseen, jossa kasitellaan syitd kansainvalisty-
miselle, seka kerrotaan tarkemmin kohdemaasta Virosta. Seuraavaksi tarkastellaan kansainvalisty-
misen mallia ja globaalin markkinointistrategian suunnittelua. Lisaksi kasitellaan globaalin markki-
noinnin haasteita seka tehdaan PESTEL-analyysi ja kilpailija-analyysi. Yhteistydkumppanit ja muut

kansainvalistymiseen liittyvat asiat kdydaan myos 1api.



Taman jalkeen tarkastellaan riskien hallintaa, jossa kasitellaan Helsinki Outletin laajentumiseen liit-

tyvia riskeja, kuten resurssien maaraa, kilpailua, logistiikkaa sekd maksuongelmia ja tietoturvaa.

Johtopaatodksissa esitetdan opinnaytetydn paatelmat ja suositukset Helsinki Outletin verkkokaupan
laajentumisen kannalta. Viimeisissa kappaleissa kasitellaan opinnaytetyon hyodyllisyys toimeksi-

antajalle, sekd oman oppimisen arviointi.
1.3 Opinnaytetyoprosessi

Opinnaytetyon tekeminen oli todella opettavaista. Oma prosessini alkoi opinnaytetyon aiheiden
kartoituksella ja mietin, voisinko tehda opinnaytetyon toimeksiantona omalle tydnantajalleni, jonka
toimintaa tunsin kaytannon kautta ja jonka liiketoiminnan kehittamisesta olin kiinnostunut. Nykyi-
seen tutkintoon on sisaltynyt runsaasti markkinoinnin ja kansainvalistymisen opintoja, joten aihepiiri
sopii hyvin myo0s tieteelliseen viitekehykseen, joka on tullut tutuksi seka kotimaan opintojen, etta

vaihto-opiskelujakson aikana.

Aloitin prosessin kartoittamalla erilaisia kiinnostavia aiheita, jotka liittyivat Helsinki Outletin toimin-
taan. Keskustelimme toimeksiantajan kanssa erilaisista vaihtoehdosta ja mista osa-alueesta halu-
aisin tyon tehda ja mitka aiheet olisivat heille hyddyllisia. Ehdotin verkkokaupan laajentamisen sel-
vittelya ja tama oli myos yrityksen mielesta hyva ja hallittava kokonaisuus. Toimeksiantaja ehdotti

maaksi Viroa, joten rajasin selvitystyon talle kohdemarkkinalle.

Ennen varsinaista kirjoittamista tein tyolleni aikataulun. Taman jalkeen lahdin hahmottelemaan si-
sallysluetteloa ja mietin mita kaikkea opinnaytetyon taytyisi sisaltaa, luin materiaaleja ja tutkin opin-
naytetydn ohjeita. Sain viimeisteltya hyvan sisallysluettelon, josta paasin aloittamaan tyén tekemi-

sen. Taman jalkeen aloitin etsimaan aiheesta enemman tietoa.

Kirjoitusprosessin alussa etenin kronologisesti alusta loppuun. Kirjoitin jarjestyksessa jokaiseen
kappaleeseen tietoa, sita mukaan, kun olin sita I0ytanyt. Kun olin saanut hahmoteltua jokaiseen
kappaleeseen sisalt6ja, tein pienid muutoksia sisallysluetteloon. Taman jalkeen jatkoin kirjoituspro-
sessia ja tiedon etsintda. Opinnaytetyon aihetta tutkiessa ja tutkimusta tehdessa kehityin tiedon et-
simisessa ja lahdekriittisyydessa, tama auttoi minua paljon prosessin lopussa. Tassa vaiheessa

olin oppinut myds paljon uutta aiheesta.

Viimeistelin tydn tarkistamalla, ettd se vastasi haluttua lopputulosta ja teksti vastasi sisallysluette-

lon antamia tietoja. Tarkistin Iahdeviittaukset ja viimeistelin tydhon tiivistelman.



2 Case yrityksen esittely

2.1 Helsinki Outlet Oy

Toimeksiantajayritys on Helsinki Outlet Oy, joka on Helsingin ja Vantaan rajalla sijaitseva ostos-
kyla. Helsinki Outlet on avattu vuoden 2019 marraskuussa. Ostoskylassa on talla hetkella 38 myy-
malaa seka ravintola- ja kahvilapalveluita. He avasivat oman verkkokaupan tammikuussa 2021.
(Helsinki Outlet 2024a) Yritys on osakeyhtid, jonka liikevaihto oli 6,1 miljoonaa euroa vuonna 2022.

Liikevoittoa kertyi 0,6 miljoonaa euroa (Finder s.a).
2.2 SWOT-analyysi

SWOT-analyysi on yksi laajimmin kaytetyista strategian tyokaluista. Se on analyysimenetelma,
jossa organisaation vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat kartoitetaan. Taman avulla or-
ganisaatio voi tunnistaa sisaiset voimavaransa ja heikkoutensa seka ulkoiset mahdollisuudet ja
uhat, jotka voivat vaikuttaa sen toimintaan ja strategiaan. SWOT-analyysi auttaa organisaatiota te-
kemaan perusteltuja paatoksia ja suunnittelemaan strategioitaan niiden perusteella. (Puyt, Lie &
Wilderom 2023)

Vahvuudet ja heikkoudet ovat organisaation sisaisia tekijoita, kuten osaaminen, resurssit ja proses-
sit. Mahdollisuudet ja uhat puolestaan ovat ulkoisia tekijoita, kuten markkinatrendit, kilpailijoiden
toimet ja lainsaadannon muutokset. Analysoimalla naita neljaa osa-aluetta organisaatio voi tunnis-
taa, mitka asiat se voi hyddyntaa ja mitka haasteet se voi kohdata strategiansa toteuttamisessa.
(Puyt, Lie & Wilderom 2023)

SWOT-analyysi auttaa organisaatiota tekemaan tietoon perustuvia paatoksia ja suunnittelemaan
strategiansa niin, ettd se voi hyédyntaa vahvuuksiaan, minimoida heikkouksiaan, hyédyntaa mah-
dollisuuksiaan ja torjua uhkiaan. Se on tehokas tyokalu strategisen suunnittelun ja paatdksenteon
tueksi, ja sita kaytetdan laajasti eri toimialoilla ja organisaatiotyypeissa ympari maailman. (Puyt, Lie
& Wilderom 2023)



« Alennetut hinnat « Rajoitettu valikoima ja koot

« Verkkokaupan saatavuus « Toimitusaika ja -kulut

» Kanta-asiakasohjelma « Kilpailu verkkokaupan

» Asiakaspalvelu markkinassa

« Tunnetut brandit « Mahdolliset sivuston tekniset
» Vaihtuva valikoima ongelmat
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« Kasvava online-ostaminen « Kilpailu perinteisista

« Yhteistyd brandien kanssa vahittaiskaupoista

« Personoidut tarjoukset ja «» Turvallisuusriskit
markkinointi » Teknologian kehitys

« Kayttajakokemuksen » Kuluttajien ostokayttaytymisen
parantaminen muutokset

« Kansainvalistyminen
« Mobiilisovelluksen kehittaminen

Kuva 1. Helsinki Outletin SWOT-analyysi

Kuva 1. nayttaa Helsinki Outletin SWOT-analyysin taulukkomuodossa, seuraavissa kappaleissa
taulukko on avattu tarkemmin. Yksi heidan keskeisistd vahvuuksistaan on alennetut hinnat. Jokai-
sen tuotteen tulee olla ainakin -30% alkuperaisesta hinnasta. Tama on Helsinki Outletin hintalu-
paus, joka nakyy kuluttajille verkkokaupassa heti heidan etusivullaan. Kuvan 3. ylareunassa nakee
alennuslupauksen. Vahvuuksina on myds verkkokaupan saatavuus. Kun ostoskyla on kiinni, voi
tuotteita ostaa verkosta. Vahvuuksina on myos kanta-asiakasohjelma, jolla voi saada esimerkiksi
lisdetuja tai alennuksia. Tunnetut brandit kuten esimerkiksi Marimekko, Samsonite tai Sand ovat
erityinen vahvuus, silla kuluttajilla on juuri ndista brandeistad vahva laatu- ja hintamielikuva. Lisaksi
verkkokaupan vaihtuva valikoima on my0s keskeinen houkuttelevuustekija, silla kuluttajat voivat

I6ytaa usein uutta mielenkiintoista ostettavaa. (Helsinki Outlet 2024c)

Helsinki Outletin verkkokaupan heikkoudet voivat vaikuttaa sen mahdollisuuksiin kilpailussa mark-
kinoilla. Outlet kyldssa myydaan usein sesongin tuotteita vanhempia mallistoja, tai rajoitettuja eria,
joten tuotteet voivat loppua nopeasti. Joidenkin tuotteiden kohdalla rajoitettu valikoima ja koot voi-
vat heikentda asiakkaiden tyytyvaisyytta ja ostomahdollisuuksia, mika voi johtaa menetettyihin

myynteihin, jos kuluttajan juuri siind hetkessa haluamia tuotteita ei ole saatavilla. Toimitusaika ja -

kulut ovat myos kriittisia tekijoitd verkkokaupassa; liian pitkat toimitusajat tai korkeat toimituskulut



voivat karkottaa asiakkaita, jotka etsivat nopeampia ja edullisempia vaihtoehtoja. Lisaksi kilpailu

verkkokaupan markkinassa on kovaa, ja Helsinki Outletin on erottauduttava kilpailijoistaan tarjoa-
malla ainutlaatuisia etuja ja kokemuksia. Tekniset ongelmat sivustolla, kuten kaatumiset tai hitaat
latausajat, voivat aiheuttaa asiakkaille turhautumista ja vahentaa sivuston kayttoéa, mika voi johtaa

vahentyneeseen liikenteeseen ja myyntiin.

Helsinki Outletin verkkokaupalla on monia mahdollisuuksia toiminnan kasvattamiseen ja kilpailuky-
vyn parantamiseen. Kasvava online-ostaminen tarjoaa hyvan tilaisuuden laajentaa asiakaskuntaa,
silla yhd useammat kuluttajat suosivat verkko-ostoksia helppouden ja valikoiman vuoksi. Yhteistyo
tunnettujen brandien kanssa voi vahvistaa Helsinki Outletin asemaa markkinoilla tuomalla liséa
tuotteita ja brandeja verkkokauppaan. Personoidut tarjoukset ja markkinointi ovat tehokas tapa
kohdistaa asiakkaille raataloityja kokemuksia, mika lisaa ostohalukkuutta ja asiakasuskollisuutta.
Kayttajakokemuksen parantaminen, esimerkiksi selkedmman sivustonavigoinnin ja nopeamman
latausajan kautta, parantaa asiakkaiden tyytyvaisyytta ja sitoutumista. Opinnaytetyon aihe eli verk-
kokaupan kansainvalistyminen voi avata uusia markkinoita ja laajentaa potentiaalista asiakaskun-
taa. Lisaksi mobiilisovelluksen kehittdminen voi tarjota kdtevamman ja saumattomamman ostoko-
kemuksen, erityisesti nuoremmille kuluttajille, jotka kayttavat alypuhelimiaan ostosten tekoon.
Nama mahdollisuudet voivat edistaa Helsinki Outletin verkkokaupan kasvua ja menestysta tulevai-

suudessa.

Uhkia on my0s olemassa ja yksi niista on perinteiset vahittaiskaupat, jotka kilpailevat edelleen
verkkokauppojen kanssa houkuttelemalla asiakkaita henkilékohtaisten palveluiden ja kokemusten
avulla, jotka eivat vality verkossa. MyoOs teknologian nopea kehitys vaatii jatkuvaa paivitysta ja in-
vestointeja verkkokaupan toiminnallisuuden ja turvallisuuden takaamiseksi, mika voi olla kallista ja
monimutkaista. Lisaksi turvallisuusriskit, kuten tietomurrot ja petokset, ovat suuri uhka, silld ne voi-
vat vahingoittaa asiakkaiden luottamusta ja aiheuttaa taloudellisia menetyksia. Kuluttajien osto-
kayttaytymisen muutokset, kuten suosion siirtyminen kestavampiin tai paikallisiin vaihtoehtoihin,

voivat myos vaikuttaa verkkokaupan myyntiin.
2.3 Verkkokauppa-alusta

Helsinki Outletin verkkokauppa tarjoaa hinnoiltaan alennettuja tuotteita monista eri tuoteryhmista,
kuten vaatteet, kengat, asusteet ja kodintarvikkeet. Verkkokauppa toimii osana Helsinki Outlet -ta-
varatalokokonaisuutta, joka sijaitsee Helsingin ja Vantaan rajalla. Helsinki Outletin verkkokaupassa
on laaja valikoima tuotteita eri hintaluokista ja tuoteryhmista. Valikoimaan kuuluvat muun muassa
kansainvaliset ja paikalliset vaate- ja kenkamerkit seka kodin sisustustuotteet. Verkkosivusto on

saatavilla talla hetkelld suomen ja englannin kielelld. (Helsinki Outlet 2024b)
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Kuva 2. Helsinki Outletin verkkosivujen etusivu (Helsinki Outlet 2024b)

Verkkokaupan kohderyhmaan kuuluvat hintatietoiset kuluttajat, jotka etsivat laadukkaita tuotteita
edulliseen hintaan. Helsinki Outletin verkkokaupassa asiakkaat voivat selata tuotteita eri kategori-
oissa, tehda ostoksia ja hydtyd alennetuista hinnoista. Verkkokauppa tarjoaa myds toimituspalve-
lun ja mahdollisuuden palauttaa tuotteita. Kuvassa 2. voi nahda Helsinki Outletin verkkosivujen
etusivun, jonka ylapalkista nakee verkkokaupan oman valilehden. (Helsinki Outlet 2024b)

helsinkioutlet Follow Message

1,021 posts 22.1K followers 298 following
Helsinki Outlet

Shopping & retail

Your destination for quality brands

at great prices Always -30-70%!
Tatti 17, Helsinki 00760
@ www.helsinkioutlet.fi

Outlet Village Events Helsinki Out... Click & Coll...

@ POSTS ® REELS TAGGED

Kuva 3. Helsinki Outletin Instagram -etusivu (Instagram 2024)



Helsinki Outletin verkkokauppa markkinoi tuotteitaan sosiaalisen median kanavissa, kuten Face-
bookissa ja Instagramissa, seka sahkoépostimarkkinoinnin avulla. Tasta esimerkkina kuva 3., joka
on kuvakaappaus Helsinki Outletin Instagram tililtd. He mainostavat erityisesti kampanjoita, jotka
ovat myoOs kaytannossa osoittautuneet tehokkaiksi. Tasta esimerkkind on kerran kuukaudessa jar-
jestettava Flash -sale kampanija, joka on suosittu suurien alennusten takia, jotka nékyvat kuvan 5.

tekstissa. Tuotteet ovat tarjolla vain rajatun ajan. (Kuva 4.)

VAHINTAAN
o,
-50% F

ALE

T1 7.5. KLO 20-
KE 8.5. KLO 10

Flash Sale on taall3 taas alkaen tiistaina 7.5. klo 20:00 ja keskiviikkoon 8.5. klo 10:00 asti!
Tarjoamme huipputarjouksia laatubrandeilta -50-80% alennuksella! Huomioithan, etta Flash Sale -hinnat astuvat voimaan tiistaina 7.5. klo 20.00 kun kampanja alkaa. c

Tutustu tarjouksiin ja tee 16ytdja alennettuun hintaan!

Kuva 4. Flash -sale kampanjan mainos (Helsinki Outlet 2024b)

Verkkokauppa on rakennettu kayttaen nykyaikaista verkkokauppa-alustaa nimelté Sylius. Se tar-
joaa turvallisen ja kayttajaystavallisen ostokokemuksen. Helsinki Outletin verkkokaupassa on saa-
tavilla asiakaspalvelu sdhkopostin valitykselld, ja se tarjoaa asiakkaille tukea ja apua ostosten te-
kemisessa ja mahdollisissa kysymyksissa. Asiakaspalvelun tavoitevastausaika on noin kaksi arki-
paivaa. (Helsinki Outlet 2024c)

2.4 Verkkokaupan sisalto

Verkkosivuston etusivulla nakyy verkkokauppa -otsikkobanner, josta avautuvat erilaiset tuotekate-
goriat. Ne ovat naiset, miehet, lapset, koti ja kosmetiikka. Nama tuotekategoriat jakautuvat viela
tarkemmin erilaisiin kategorioihin kuten ylaosat, alaosat ja takit. Tuotteita voi hakea my6s brandeit-
tain esimerkiksi suoraan etusivulla olevasta tuotehausta, tuotteen tai brandin nimella. Helsinki Out-
letin verkkokaupassa on mukana tunnettuja suomalaisia ja kansainvalisia brandeja, kuten Helly
Hansen, Sand ja Marimekko. (Kuva 5.) Verkkosivustolla ndet myds brandien tuotteita, joita on saa-

tavilla vain myymaldista. (Helsinki Outlet 2024b)
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Naiset > Yldosat Alaosat Takit Yéasut & Asusteet
alusvaatteet

Miehet Paidat Housut Takit Laukut

T-paidat Farkut Takit Yoasut Huivit ja kisineet
Lapset Mekot Hameet Rantavaatteet Muut

Topit

Koti

Neuleet

Kosmetiikka

Nayt kaikki

Kuva 5. Helsinki Outletin verkkosivut (Helsinki Outlet 2024b)

Kuva 6. on kuvakaappaus Helsinki Outletin verkkosivuilta. Kuvasta nakee, etta tuotteet on kuvattu
ammattimaisesti ja siististi. Kuvista kuluttaja nakee hyvin tuotteen merkin, mallin ja varin, seka

hinta on selkeésti esilla. Kuvasta nakee erikseen tuotteen nykyisen hinnan, seka alkuperaisen hin-
nan ja alennusprosentin. Saatavilla on myds vari- ja kokovaihtoehdot, jotka ovat ndhtavissa kuvan

alalaidassa.

HELLY HANSEN

\ W HH Active T-Shirt
{ / : 28,00 € myyj HELLY HANSEN

y ( 40.00€ -30%

Koko *

XS v

Vari *

Vaaleanvihrea

Kuva 6. Tuotekuva Helsinki Outletin verkkokaupasta (Helsinki Outlet 2024d)



2.5 Maksu- ja toimitustavat

Helsinki Outletin verkkokaupan maksutapana toimii Stripe. Stripe on maksuvalinejarjestelma, joka
tukee monia erilaisia maksutapoja, kuten esimerkiksi pankki- ja luottokortteja, laskun tai Apple
payn. (Stripe 2024) Nama kyseiset maksutavat ovat myds kaytdssa Helsinki Outletin verkkokau-
passa (Helsinki Outlet 2024c).

Stripen vahvuutena on erilaiset turvallisuusominaisuudet. Se noudattaa korkeita tietoturvan stan-
dardeja ja se kayttaa useita kerroksia turvatessaan palvelimet ja tietoliikenteen. Tama on erittain

tarked asia verkkomaksamisen ja turvallisuuden kannalta. (Stripe Docks 2024)

Stripe toimii 46 maassa, mukaan lukien Virossa. Lisaksi Stripe tukee yrityksia, jotka ovat rekisterdi-
tyneet Virossa sahkoisen asukkuusohjelman, e-residencyn, kautta TA&ma mahdollistaa yrittajille
paasyn Viron liiketoimintaymparistéon ja Stripe-maksujarjestelman hyddyntamisen. (Stripe Support
2024)

Talla hetkella verkkokauppa toimittaa paketteja Helsinki Outletin noutopisteelle, joka sijaitsee os-
toskeskuksen sisalla. Vaihtoehtona on myo6s Postin kuljetus automaattiin tai kotiinkuljetus. Nouto-
pisteelle paketin tilaaminen on ilmaista, pakettiautomaattiin tilaus maksaa 5,99 €. Kuluttaja voi va-
lita haluamansa toimipisteen. Kotiinkuljetus on 9,99 € ja paketti toimitetaan kotiin 9-21 valisena en-

nalta sovittuna aikana. (Helsinki Outlet 2024c)
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3 Yrityksen kansainvalistyminen

3.1 Syita kansainvalistymiselle

Talla hetkella Helsinki Outletin verkkokauppa toimittaa tuotteita vain Suomen sisalla. Yritykset kan-
sainvalistyvat useista syista, joita voidaan tarkastella esimerkiksi kayttaytymisteorian avulla. Tassa
teoriassa painotetaan yritysten toiminnan monimutkaisuutta ja dynaamisuutta, ja se tarjoaa syvalli-

semman ymmarryksen kansainvalistymisprosessista. (Surdu, Greve & Benito 2021)

Yritykset arvioivat suoritustaan suhteessa tavoitteisiinsa ja kun ne eivat saavuta naita tavoitetasoja,
ne alkavat etsia ratkaisuja. Kansainvalistyminen voi olla ratkaisu, joka auttaa yrityksia selviytymaan
kotimarkkinoiden haasteista tai hyédyntdmaan ulkomaisia mahdollisuuksia. (Surdu, Greve & Benito
2021)

Yritykset voivat oppia vain tekemalla ja kokemustensa kautta. Téma kokemuspohjainen oppiminen
voi ohjata yrityksia laajentamaan toimintaansa kansainvalisesti, kun ne ovat saaneet tarpeeksi ko-
kemusta ja osaamista kotimarkkinoilla. Ne oppivat myos tarkkailemalla muiden yritysten toimintaa
ja niiden tuloksia. Kun yritykset nakevat, etta kilpailijat hyotyvat kansainvalistymisesta, ne saattavat

seurata perassa pyrkien hydédyntamaan samankaltaisia etuja. (Surdu, Greve & Benito 2021)

Kansainvalistyminen voi johtua tarpeesta vastata muuttuviin markkinaolosuhteisiin, kuten kotimark-
kinoiden kyllastymiseen, kilpailun lisdantymiseen tai uusien, lupaavien markkinoiden avautumi-
seen. Yritysten kansainvalistymispaatokset voivat myos heijastaa niiden strategisia tavoitteita ja
pyrkimyksid kasvaa, saavuttaa suurempi markkinaosuus tai hankkia uusia resursseja ja osaamista.
(Surdu, Greve & Benito 2021)

Kayttaytymisteorian nakokulmasta kansainvalistyminen nahdaan monimutkaisena paatoksenteko-
prosessina, jossa yhdistyvat yrityksen sisaiset tavoitteet, markkinoiden dynamiikka ja oppimispro-
sessit. Se tarjoaa rikkaamman kehyksen ymmartaa yrityksen paatoksia ja kayttaytymista kansain-
valisilla markkinoilla verrattuna perinteisiin teorioihin, jotka keskittyvat lahinna resurssien ja markki-

noiden analyysiin. (Surdu, Greve & Benito 2021)
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Retail e-commerce sales worldwide from 2014 to 2025

in billion U.S. dollars
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Kuva 7. Verkkokauppojen myynti kansainvalisesti (Fokina 7.3.2024)

Kuvasta 7. voi huomata, etta verkkokaupan myyntien on ennustettu kasvavan yha kansainvalisim-
milla markkinoilla. Ja se on ollut viimeisten kymmenen vuoden ajan kovassa kasvussa ilman mer-

kittavia notkahduksia.
3.2 Kohdemaan valinta

Kansainvalisen markkinoille siirtyminen on suuri paatoés, joka kattaa kohdemarkkinan valinnan,
markkinoille tulon muodon, markkinointisuunnitelman ja kontrollijarjestelman. Markkinoille tulon
muoto vaikuttaa olennaisesti yrityksen kansainvalisen toiminnan kokonaistulokseen. Tama paatos
on strateginen ja silla on suuri merkitys yrityksen tulevaisuudelle, silla se vaatii resursseja. Markki-

noille tulon muodon valintaan vaikuttavat seka ulkoiset etta sisaiset tekijat. (Divrik 2023)

Ulkoiset tekijat, jotka vaikuttavat paatokseen markkinoille tulosta, sisaltdvat kohdemaan markkina-,
tuotanto- ja ymparistotekijat. Esimerkiksi markkinoiden koko ja kilpailurakenne, tuotantoresurssit
kuten raaka-aineet ja tydvoima, seka poliittiset ja taloudelliset olosuhteet ovat tarkeita tekijoita. Li-
saksi kulttuurinen etaisyys ja kansainvaliset esteet, kuten tullit ja kiintidt, ovat keskeisia seikkoja.
Taloudelliset indikaattorit kuten bruttokansantuote, korkotaso ja henkea kohti laskettu tulo ovat
myo6s merkittavia. Sisaiset tekijat liittyvat yrityksen resursseihin ja tuotteisiin. Yrityksen hallinta,
paaoma, teknologia, tuotanto ja markkinointitaidot ovat avainasemassa valittaessa markkinoille tu-
lon muotoa. (Divrik 2023)
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Mahdollisen laajentumisen tarkastelulle on valikoitunut Viro, silla toimeksiantaja oli miettinyt tata
maata omissa suunnitelmissaan jo aiemmin. Viro sijaitsee maantieteellisesti Iahelld Suomea joten
muun muassa logistiikka on helpompaa. Viro on myos EU:n jasen, joten maita koskee samanlaiset
saadokset ja lait monessa asiakokonaisuudessa. Seuraavissa kappaleissa esittelen muutaman

syyn sille, miksi Viro on valikoitunut tarkastelulle kohdemaaksi.

Viron Internetin kayttdaste on korkea, noin 91,4 %, ja internetin kayttajia on yli 1,19 miljoonaa noin
1,3 miljoonan asukkaan vaestdssa. Tama viittaa digitaaliseen yhteiskuntaan, jossa merkittdva osa
ostoksista tapahtuu verkossa, mika tekee siitd houkuttelevan sahkoisen kaupankaynnin markkina-
alueen. (Glopal 2024)

Viro tunnetaan digitaalisesta kehityksestaan ja liilketoiminnan helppoudesta. Maa tarjoaa innovatii-
visen ympariston, joka tukee yritysten kaupankayntia, esimerkiksi edut, kuten 0 %:n yhtiéveropro-
sentti kertyneista ja uudelleensijoitetuista voitoista. Tdma voisi mahdollisesti vahentaa Helsinki

Outletin taloudellista taakkaa sijoittaessaan voittoja takaisin liikketoimintaan. (10ffice 7.2.2022)

Suomen ja Viron valinen laheisyys ja kulttuurisiteet voivat helpottaa laajentumista ja logistiikkaa.
Paikallisten mieltymysten ymmartaminen ja niihin sopeutuminen voi olla helpompaa, ja Helsinki
Outlet voisi hyddyntdd Suomen myonteistd mainetta Virossa rakentamaan luottamusta ja asiakas-

uskollisuutta.

Vaikka Viron verkkokauppa kilpailee vahvojen kotimaisten toimijoiden, kuten Kaup24:n, kanssa,
tama viittaa my0s siihen, etta virolaiset suosivat verkkokauppoja, ja niille on kysyntaa (BNS/TBT
Staff 8.6.2020). Naille markkinoille tulo vaatisi Helsinki Outletilta erottumista, mahdollisesti tarjoa-
malla ainutlaatuisia tuotteita, joita ei ole saatavilla paikallisesti, tai esimerkiksi hyvaa asiakaspalve-

lua omalla kielella.

Viron digitaalinen infrastruktuuri, mukaan lukien laajat Internet-yhteydet jopa syrjaisilla alueilla, tar-
joaa vankan perustan verkkoliiketoiminnalle. E-Residency-ohjelma helpottaa my6s ulkomaalaisten
verkkoliiketoiminnan hallintaa, mika voisi yksinkertaistaa Helsinki Outletin toimintaa ilman fyysista
lasnaoloa. (10ffice 7.2.2022)

E-residency ohjelma eli Viron e-kansalaisuus, jonka hakemuksen voi jattda joko Virossa sijaitse-
vassa poliisi- ja rajavartiolaitoksen toimipisteessa tai verkossa. E-recidency kortti mahdollistaa
asiakirjojen allekirjoittamisen ja e-palveluiden kaytén. Sen avulla voi kirjautua moniin palveluihin,
kuten pankkiin, verotilille ja kaupparekisteriin. Virossa suurin osa sopimuksista tehdaan digitaali-
sesti. E-residenssista hyotyvat ne, joilla on yhteyksia Viroon, mutta eivat asu maassa. Esimerkiksi

ulkomaiset yrittajat voivat hyddyntaa sita yrityksen perustamiseen Viroon. (Tuokko Ou 2024)
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3.3 Siirtyminen globaaleille markkinoille

Yritysten siirtyminen kansainvalisille markkinoille on monimutkainen prosessi, joka vaatii huolellista
suunnittelua ja strategista nakemysta. Markkinoiden globalisoituessa yritykset kohtaavat seka mer-
kittdvia mahdollisuuksia etta haasteita. Tassa tilanteessa markkinointimiksi eli markkinoinnin 4P:ta
- tuote, hinta, paikka ja edistaminen — ovat avainasemassa yritysten kansainvalistymisessa. (Stav-

ros, Melfou & Papaevangelou 2020)

Kansainvalistyminen alkaa tuotekehityksesta, jossa yritysten on mukautettava tuotteitaan kohde-
markkinoiden kuluttajien tarpeisiin ja odotuksiin. Tama voi tarkoittaa tuotteen ominaisuuksien

muokkaamista, kuten Helsinki Outletin tapauksessa uusien brandien tuomista markkinoille tai uu-
sien tuotteiden saatamista paikallisten mieltymysten mukaisiksi. On myds tarkeda huomioida pai-

kalliset lait ja maaraykset. (Stavros, Melfou & Papaevangelou 2020)

Hinnoittelustrategia on kriittinen elementti kansainvalisilld markkinoilla. Yritysten on I6ydettava ta-
sapaino kilpailukykyisen hinnoittelun ja kannattavuuden valilla. Tama voi sisaltaa erilaisia lahesty-
mistapoja, kuten markkinapenetraatiohinnoittelua, jossa tuotteet asetetaan alhaiseen hintaan hou-
kuttelemaan suurta asiakaskuntaa, tai arvohinnoittelua, joka perustuu tuotteen ainutlaatuisiin omi-

naisuuksiin ja kuluttajien maksuhalukkuuteen. (Stavros, Melfou & Papaevangelou 2020)

Jakelukanavien valinta ja hallinta ovat keskeisia tekijoita tuotteiden saatavuudessa kansainvalisilla
markkinoilla. Yritysten tulee paattaa, kayttavatkd ne suoria vai epasuoria jakelukanavia, kuten pai-
kallisia jakelijoita tai kumppaneita, jotka tuntevat markkinat ja voivat auttaa tuotteen lanseerauk-
sessa. Lisaksi digitaalinen jakelu ja verkkokaupat tarjoavat mahdollisuuksia laajentaa markkina-

aluetta ilman perinteisen myyntiverkoston tarvetta. (Stavros, Melfou & Papaevangelou 2020)

Tuotteen markkinointi ja edistaminen kansainvalisilla markkinoilla vaativat kulttuurista herkkyytta ja
paikallisten mediakanavien tuntemusta. Markkinointiviestinnan tulisi resonoida paikallisten kulutta-
jien kanssa, mika voi vaatia kielimuurien ylittamista ja kulttuuristen arvojen ymmartamista. Tehokas
hyédyntaminen sosiaalisen median alustoista, paikallinen mainonta ja suhdetoiminta ovat olennai-

sia tydkaluja branditietoisuuden rakentamisessa. (Stavros, Melfou & Papaevangelou 2020)

Yritysten siirtyessa kansainvalisille markkinoille on tarkeaa, etta ne eivat ainoastaan sopeuta tuot-
teitaan ja strategioitaan uusiin ymparistdihin, vaan myés sitoutuvat ymmartdmaan ja arvostamaan
paikallisia kulttuureja ja taloudellisia olosuhteita. Kansainvalistyminen vaatii pitkdjanteista sitoutu-

mista ja jatkuvaa markkinatilanteen arviointia, jotta voidaan varmistaa yrityksen kasvu ja menestys

globaalilla nayttamalla. (Stavros, Melfou & Papaevangelou 2020)
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3.4 Globaalin markkinoinnin haasteet

Globaalin markkinoinnin haasteet liittyvat olennaisesti kulttuurierojen ymmartamiseen ja hallintaan,
kun yritykset pyrkivat laajentumaan ja toimimaan kansainvalisilla markkinoilla. Yritysten on ymmar-
rettava, etta eri kulttuureilla on omat arvonsa, uskomuksensa ja kayttaytymismallinsa, jotka vaikut-
tavat kuluttajien ostopaatoksiin. Kulttuuristen erityispiirteiden huomioiminen on valttamatonta te-

hokkaiden markkinointistrategioiden suunnittelussa. (Vaddadi & Thandava 2019)

Tuotteiden ja palveluiden on vastattava kohdemarkkinoiden kulttuurisia odotuksia ja mieltymyksia.
Tama voi tarkoittaa tuotteen ominaisuuksien, makujen tai jopa pakkausten muokkaamista. Mainon-
nan ja muun markkinointiviestinndn on puhuteltava kohdemarkkinoita tavalla, joka on kulttuurisesti
merkityksellinen ja arvostava. Vaarinymmarrykset tai kulttuurisesti sopimattomat viestit voivat joh-

taa brandin arvon heikkenemiseen ja negatiiviseen vastaanottoon. (Vaddadi & Thandava 2019)

Globaalien markkinoiden nopeasti muuttuva luonne vaatii jatkuvaa valppautta ja mukautumiskykya,
jotta yritykset voivat pysya kilpailukykyisina ja jotta he pystyvat vastaamaan paikallisiin tarpeisiin
tehokkaasti. Kielelliset erot voivat luoda merkittavia esteitad tehokkaalle kommunikaatiolle ja ym-
marrykselle kansainvalisissa markkinoissa. Markkinoinnin kdannokset ja kulttuurisesti kohdennettu

sisaltd vaativat tarkkuutta ja kulttuurista tietdmysta. (Vaddadi & Thandava 2019)

Yritysten on tarkasteltava erilaisia eettisia ja sosiaalisia normeja, jotka voivat vaihdella suuresti eri
markkinoilla. Esimerkiksi lahjojen antamisen kaytannot ja niiden merkitykset voivat erota merkitta-
vasti eri kulttuureissa. Myos poliittiset ja lainsdadanndlliset ymparistoét voivat vaikuttaa merkittavasti
yritysten kykyyn toimia globaaleilla markkinoilla, ja niiden ymmartaminen on kriittista riskien hallin-
nan kannalta. (Vaddadi & Thandava 2019)

Naiden haasteiden hallinta vaatii yrityksilta syvallista kulttuurista osaamista ja jatkuvaa oppimista,
jotta ne voivat kehittdad menestyksekkaita ja kulttuurisesti herkkia globaaleja markkinointistrategi-
oita. (Vaddadi & Thandava 2019)
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4 Makrosegmentaatio

41 PESTEL-analyysi

PESTEL-analyysi on tydkalu, joka tunnistaa organisaation kohtaamat makrotason ulkoiset voimat.
Lyhenne tulee sanoista Poliittinen, Taloudellinen, Sosiokulttuurinen, Teknologinen, Ekologinen ja
Lainsdaadanndllinen. Analyysia kaytetaan markkinointistrategioiden ja suunnitelmien laatimisen
pohjana, ja sen tekemista suositellaan toistettavan kuuden kuukauden valein makroympariston
muutosten havaitsemiseksi. Organisaatiot, jotka seuraavat ja reagoivat naihin muutoksiin, voivat
erottautua kilpailijoistaan ja saavuttaa kilpailuetua. PESTEL-analyysia kaytetdan myds mahdollis-
ten uhkien ja heikkouksien tunnistamiseen, jotka otetaan huomioon SWOT-analyysissa maaritelta-
essa yrityksen vahvuuksia, heikkouksia, mahdollisuuksia ja uhkia. (Oxford College of Marketing
2020)

4.1.1 Poliittinen ymparisto

Poliittinen ymparistd vaikuttaa toimintaymparistddn lainsdddannon kehittyessa. Viro on suomen ta-
voin parlamentaarinen tasavalta ja heidan valuuttansa on euro. Viro on ollut EU:n jdsenmaa vuo-
desta 2004 alkaen. (Euroopan Unioni 2024)

Viro on EU:hun liittymisen jalkeen sitoutunut ottamaan taysimaaraisesti kayttoon EU:n yhteison
saannoston, joka vaikuttaa seka poliittiseen etta oikeudelliseen ymparistoon, jossa yritysten on toi-
mittava. Tama tarkoittaa, etta Virossa toimivan yrityksen on noudatettava EU:n maarayksia. (Eu-

roopan Unioni 2024)

Viron poliittinen vakaus ja sen onnistunut integroituminen EU:hun lisdavat sen vetovoimaa yritys-
kohteena. Tama vakaus on ratkaisevan tarkeda ulkomaisille sijoittajille ja yrityksille, jotka harkitse-

vat paasya Viron markkinoille. (Euroopan Unioni 2024)
4.1.2 Taloudellinen ymparisto

Suomi on Viron tarkein vienti- ja tuontikumppani ja tavarakaupan kauppavaihdon suuruus on vuo-
sittain noin 4 miljardia euroa. Viro on Suomen 10 tarkein kauppakumppani, joten molemmin puolin
suhde on tarkea. Viroon on my0ds rekisterdity suuri maara suomalaisia yrityksia esimerkiksi Neste

seka S-ryhma. (Suomi ulkomailla -sivustot s.a.)

Viro on osoittanut joustavuutta taloudellisessa suorituskyvyssaan vankan finanssipolitiikan ja vah-
vojen instituutioiden tukemana. Huolimatta ulkoisista paineista ja maailmanlaajuisista talouden hei-

lahteluista Viron talous on osoittanut joustavuutta, mika johtuu osittain edistyksellisesta
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digitaalisesta infrastruktuuristaan ja hallituksen politiikoista, joilla pyritdan edistamaan innovaatiota

ja digitaalista hallintoa. (European Comission 2023)

Vuonna 2022 Viron talous karsi energia- ja toimitushairidista, mika johti BKT:n supistumiseen 1,3
%. Korkeat energiahinnat, Ukrainan sodan vaikutukset ja korkojen nousu vaikuttivat voimakkaasti
talouteen. Inflaatio nousi 19,4 %:iin, mutta EU:n rahoittamien investointien ja inflaation laskun odo-
tetaan tukevan talouskasvua toisella puoliskolla 2023, jolloin BKT:n ennustetaan olevan -0,4 %
vuonna 2023 ja noin 3 % vuonna 2024. Tasta huolimatta tydmarkkinat ovat pysyneet vahvoina.

(European Comission 2023)

Viron edellakavijaasema digitaalisessa hallinnassa parantaa merkittavasti sen sahkoisen kaupan-
kaynnin sektoria tarjoamalla edistyneen digitaalisen alustan yrityksille ja edistamalla suotuisaa ym-
paristoa digitaalisille yrityksille. Tama nakokohta on ratkaisevan tarkea yrityksille, jotka haluavat

hyddyntaa Viron digitaalisen talouden kykyja. (European Comission 2023)

Tydmarkkinaolosuhteet ja demografiset trendit, kuten vaeston ikdantyminen, voivat vaikuttaa tyo-
voiman saatavuuteen ja kustannuksiin, jotka ovat tarkeita nakokohtia Viron markkinoilla toimiville

tai niille tuleville yrityksille. (European Comission 2023)

Viro tarjoaa merkittavia taloudellisia etuja, kuten verojarjestelméan, johon sisaltyy etuja, kuten uu-
delleensijoitettujen voittojen verovapaus. Nama ominaisuudet tekevat siita taloudellisesti houkutte-
levan yrityksille. Liséksi Viron digitaalinen infrastruktuuri tukee helppoa yrityshallintaa ja arvonli-

saveron noudattamista esimerkiksi e-residenssin avulla. (Maria 26.4.2024)
4.1.3 Sosiokulttuurinen ymparisto

Viron vakiluku on noin 1,3 miljoonaa ihmista (vuonna 2019). Etnisista ryhmista suurin osa on viro-
laisia (65.3 %), venalaisia (28.1 %) ja muita pienempia ryhmia. Viron virallinen kieli on viro, joka
kuuluu suomalais-ugrilaisiin kieliin ja on laheista sukua suomen kielelle. Suurin kirkko on Viron
evankelisluterilainen kirkko. Kulttuuriperinteet ja suulliset perinteet ovat olleet tarkeita virolaisen
identiteetin sailyttdmisessa, ja laulaminen on erityisen tarkea osa virolaista kulttuuria. (Commisceo
Global 2022)

Viro on melko muodollinen yhteiskunta, ja tervehdykset ovat usein sen mukaisia. Arvonimet ovat
tarkeitd, ja etunimia kaytetdan vasta kutsusta. Virolaiset ovat saattavat vaikuttaa aluksi etaisilta.

Esimerkiksi yrityksissa paatdkset tehdaan usein ylimmalla tasolla. (Commisceo Global 2022)
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41.4 Teknologinen ymparisto

On myds monia teknologisia asioita, jotka vaikuttavat verkkokaupan siirtymiseen Viron markki-
noille. Viroa usein yhdeksi teknologisesti edistyneimmistd maista, erityisesti julkisten palvelujen ja
sahkdisen kaupankaynnin infrastruktuurin osalta. Tama teknologinen ymparisto tarjoaa sekd mah-

dollisuuksia ettéd huomioita Helsinki Outletille sen laajentuessa.

Viron e-residenssiohjelma antaa ulkomaille mahdollisuuden aloittaa ja hoitaa verkkoliiketoimintaa

Virossa kokonaan digitaalisesti. Tama ohjelma tarjoaa Helsinki Outletille edullisen paasyn kansain-
valisille markkinoille, mikéd mahdollistaa kaiken yrityksen rekisterdinnista verotukseen, kaikki hoide-
taan verkossa. Yrityksen perustamisen ja pyorittdmisen helppous tdman digitaalisen viitekehyksen

avulla voi yksinkertaistaa Helsinki Outletin laajentumisprosessia huomattavasti. (Maria 26.4.2024)

E-residenssiohjelman avulla Helsinki Outlet pystyisi hoitamaan alv-velvoitteet helpommin Virossa.
Ohjelma integroituu EU:n One-Stop-Shop (OSS) jarjestelman kanssa, joka yksinkertaistaa EU:n
sisalla tapahtuvan myynnin ALV-rekisterdintia ja raportointia. OSS mahdollistaa sen, etta yritykset
voivat rekisteroitya yhteen EU:n jasenvaltioon ja ilmoittaa sekd maksaa arvonlisaveron kaikista eta-
myynneista tavaroista ja palveluista EU:ssa yhdelld arvonliséaveroilmoituksella. (Braithwaite
2.9.2021)

Tama on erityisen hyodyllistd verkkokauppayrityksille, jotka ovat tekemisissa useiden EU-maiden
kanssa, koska se vahentaa byrokratiaa ja auttaa yllapitdmaan erilaisten ALV-saaddsten noudatta-
mista. (Maria 26.4.2024)

Virossa on erittain digitaalinen yhteiskunta, jossa on laajat Internet-yhteydet ja korkean teknologian
julkiset palvelut. Tama infrastruktuuri tukee saumattomia digitaalisia tapahtumia ja vuorovaikutusta,
mika tekee siitd ihanteellisen ymparistén verkkokaupan toimintaan. Edistyneet digitaaliset alustat
varmistavat liiketoiminnan turvallisen ja tehokkaan kasittelyn, mukaan lukien juridiset ja taloudelli-
set tehtavat, mika on kriittista toiminnan lapinakyvyyden ja luotettavuuden yllapitamiseksi (Maria
26.4.2024)

4.1.5 Ekologinen ymparisto

Viro on sitoutunut kestavaan kehitykseen ja Euroopan unionin direktiivien noudattamiseen. Naiden
avulla hallitaan luonnonvaroja ja tehdaan ymparistdsaatelya. Maa kayttdd myods metsavarojaan ja
hoitaa niitd vuoden 2006 metsalain mukaisesti varmistaakseen kestavan kehityksen ja ekosystee-
min suojelun. Tahan sisaltyy metsien kayton tasapainottaminen ympariston kestavyysstandardien

ja biologisen monimuotoisuuden suojelun kanssa. Naistd metsistd saatu puubiomassa on
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merkittava uusiutuva energialdhde, ja se edustaa noin 40 % Viron uusiutuvasta energiasta paaasi-

assa lammitystarkoituksiin. (Tatomir 2022)

Ymparistopolitiikan osalta Viro pyrkii nopeuttamaan puhtaaseen energiaan siirtymistaan tavoittee-
naan kattaa 100 % vuotuisesta sahkdntarpeesta uusiutuvilla energialahteilla vuoteen 2030 men-
nessa osana suurempaa tavoitetta ilmastoneutraaliuden saavuttamiseksi vuoteen 2050 mennessa.
Maa on menestynyt [aBmpopumppujen kayttdonotossa ja maan tuuli- ja aurinkotuotannon kasvatta-
misessa, mikd osoittaa sen ennakoivan asenteen energialdhteiden monipuolistamisessa ja kasvi-

huonekaasupaastojen vahentamisessa. (IEA 2024)

Viron toimet kestavan kehityksen tavoitteiden saavuttamiseksi keskittyvat kiertokayttéon ja innova-
tiivisiin ymparistoa tukeviin ratkaisuihin, mukaan lukien pyrkimykset poistaa kaytosta vaarallisia ai-

neita ja tehostaa kierratysta. (European Environment Agency 2020)
4.1.6 Laillinen ymparisto

Viro ja Suomi kuuluvat Euroopan Unioniin, joten heilld yhteisia séadoksia eli direktiiveja, joita tulee
noudattaa. Tama helpottaa kaupankayntia huomattavasti. Sahkoista kaupankayntia koskeva direk-
tiivi (direktiivi 2000/31/EY). luo oikeudelliset puitteet verkkopalveluille kaikkialla Euroopan uni-
onissa. Se kattaa useita tarkeita alueita esimerkiksi kaupallinen viestinta, joka velvoittaa kaupalli-

sen viestinnan lapinakyvyyden. (Isdk 26.4.2020)

Se helpottaa sahkoisten sopimusten tekemista asettamalla standardit sopimusten aloittamiselle ja
tekemiselle verkossa. Tama sisaltaa saannoksia, joilla varmistetaan, etta palveluntarjoajien on
asetettava sopimusehdot saataville siten, ettéd kuluttajat voivat tallentaa ja jaljentaa niita. (Isdk
26.4.2020)

Verkkopalveluntarjoajien on annettava itsestdan selkeat tiedot, mukaan lukien yhteystiedot ja kau-
pallinen rekisterdinti. Naiden tietojen tulee olla helposti heidan palveluaan kayttavien kuluttajien
saatavilla. (Isdk 26.4.2020)

EU:ssa on yleinen tietosuoja-asetus eli GDPR. Tama asetus keskittyy yksityishenkilbiden tietosuo-
jaan ja yksityisyyteen Euroopan unionissa ja Euroopan talousalueella. Se koskee myo6s henkilGtie-
tojen vientia EU:n ulkopuolelle. Yritysten on otettava kayttddn tietosuojaperiaatteet, kuten tietojen
minimointi, jossa sailytetaan vain tarvittava maara henkilotietoja kutakin tiettya kasittelyn tarkoi-
tusta varten GDPR vahvistaa ja tukee yksildiden oikeuksia, kuten oikeutta paasta kasiksi henkil6-

tietoihinsa, oikeutta oikaista, poistaa ja rajoittaa tietojen kasittelya. (European Comission 2024)



19

Seuraava on kuluttajanoikeusdirektiivi (direktiivi 2011/83/EU). Tama direktiivi tarjoaa kuluttajille kat-
tavat oikeudet digitaalisen ja muun etakaupan yhteydessa. Elinkeinonharjoittajien on annettava
selkeat ja ymmarrettavat tiedot tuotteen tai palvelun pddominaisuuksista, kokonaishinnasta, lisa-
maksuista, maksujarjestelyista, toimituksesta ja valitusten kasittelykaytanndista ennen kuin kulutta-

jaa sitoo mikaan sopimus tai tarjous. (Isdk 26.4.2020)

Kuluttajilla on 14 paivan aika peruuttaa ostos ja he voivat saada siita tadyden hyvityksen. Taman
tarkoituksena on antaa kuluttajille sama mahdollisuus arvioida tuotetta kuin heilla olisi fyysisessa
kaupassa. Direktiivissa kasitellaan myos Internetin piilomaksuja ja -kustannuksia ja laajennetaan
luetteloa peruuttamisoikeudesta vapautetuista sopimuksista, mika tarjoaa selkeat puitteet digitaali-
sen sisallon tapahtumille. (Isdk 26.4.2020)

Viron omnibus-direktiivi on tuonut kayttédn uusia kuluttajansuojatoimenpiteita, kuten lapinakyvyytta
tuotteiden luokittelussa ja hinnoittelussa myynnin aikana, mika vaikuttaa siihen, miten Helsinki Out-
let hallinnoi verkkokauppaansa ja tarjouksia. Naiden maaraysten noudattamisen varmistaminen on

ratkaisevan tarkeaa sakkojen valttdmiseksi. (TGS Baltic 2024)

Ennen yrityksen perustamista Viroon se taytyy rekisterdida ja tarvittavat asiakirjat tulee toimittaa
Viron yritysrekisteriin. Tarvittaviin asiakirjoihin kuuluu rekisterdintihakemus, yhtidjarjestys ja tiedot
johtokunnasta. Arvonlisaveroa varten on annettava erillisia tietoja, joihin kuuluu tietoja liiketoimin-
nasta ja arvioidusta lilkkevaihdosta. Yrityksen lilkkevaihdon ollessa yli 40 000 euroa sen taytyy rekis-

terditya arvonlisavelvolliseksi. Joten Helsinki Outletin tulisi tehda tama. (Maria 26.4.2024)
4.2 Kilpailija-analyysi

Kilpailija-analyysin tekeminen on olennainen osa ennen uusille markkinoille laajentumista. Se aut-
taa tunnistamaan yrityksen suurimmat kilpailijat ja heidan toimintatapansa. Analyysi tuo esiin kilpai-
lijoiden tavoitteet, vahvuudet ja heikkoudet seka kertoo, kuinka he vastaavat muiden toimijoiden
likkeisiin alalla, seka miten he vastaavat toimintaymparistdssa tapahtuviin muutoksiin. (Suomi.fi-
verkkotoimitus 4.4.2019)

Ymmartamalla kilpailijoiden toimintaa ja ennakoimalla sita, voi 16ytaa yritykselle parhaat keinot me-
nestya uusilla markkinoilla. Tama ymmarrys auttaa suunnittelemaan yrityksen toiminnot, tuotteet ja
markkinoinnin tehokkaammin. Analyysi auttaa myds tunnistamaan yrityksen menestystekijat ja ke-
hityskohteet, mika voi johtaa kustannussaastoihin ja parantaa asiakastyytyvaisyytta, mika lopulta

parantaa yrityksen kannattavuutta. (Suomi.fi-verkkotoimitus 4.4.2019)
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Kilpailija-analyysin merkitys korostuu erityisesti yrityksen alkuvaiheessa, kun se etsii paikkaansa
kilpailijoiden joukossa. On tarkeaa seurata kilpailijoita jatkuvasti, jotta yritys voi sailyttda jo saavut-

tamansa kilpailuedun markkinoilla. (Suomi.fi-verkkotoimitus 4.4.2019)

Virossa suosituimpia kotimaisia muotiverkkokauppoja ovat Kaup24, Hansapost ja 1a. Naita verkko-
kauppoja suosii merkittava osa virolaisista kuluttajista, ja ne tarjoavat laajan valikoiman erilaisia
tuotteita. Lisaksi suuret kansainvaliset markkinapaikat, kuten AliExpress ja Amazon, ovat myos
suosittuja virolaisten keskuudessa, kun puhutaan esimerkiksi muodin ostamisesta. Kuvasta 8. voi
nahda virolaisten suosimia paikallisia verkkokauppoja. Helsinki Outletin on markkinoille paastaak-
seen erottua joukosta, esimerkiksi laadukkaiden tuotteiden tarjouksilla. Silld esimerkiksi Amazon
myy edullisia tuotteita, mutta tuotteet eivat valttdmatta ole brandituotteita. (BNS/TBT Staff
8.6.2020)

L] Topsites
1. Kaup24
2.0n24

3. Hansapost
4. 1a

5. Shoppa

Kuva 8. Suosituimmat verkkokaupat Virossa (Glopal 2024)
4.3 Yhteistyokumppanit

Uusille markkinoille siirryttdessa on mietittava, millaisia yhteistydbkumppaneita tarvitaan. Esimer-
kiksi posti tai muu kuljetus on tarkea vaihe verkkokaupan tuotteiden perille paasemisessa. Helsinki

Outlet kayttaa talla hetkella Postin palveluita pakettien lahettamisessa Suomen sisalla.

Viron postin kuljettaa Eesti Post, joka toimii Omniva nimella. Verkkokaupan on ensin mietittava ha-
lavatko he toimittavat postia postijarjestelman kautta, jossa lahetysmaassa paketit ottaa vastaan
paikallinen posti, joka tassa tapauksessa Suomessa olisi Posti. Jarjestelman toisessa paassa pa-
ketit ottaa vastaan kohdevaltion paikallinen posti, joka olisi tdssa tapauksessa Omniva. Paikallinen
posti vie paketin asiakkaalle tilattuun paikkaan. Tama olisi toimiva ratkaisu, silla Helsinki Outlet te-

kee yhteistyota Postin kanssa talla hetkella. (Kivinen 4.12.2018)
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Toinen vaihtoehto pakettien kuljettamiselle olisi muut logistiikkaverkostot, jotka yleensa ovat yksi-
tyisia toimijoita. Esimerkiksi UPS tai GLS ovat tallaisia yrityksia. Heilld on omat jakeluverkostot ja
he toimivat monessa maassa. Jos tahan ratkaisuun paadyttaisiin, pitaisi Helsinki Outletin tehda yk-

sityisen yrityksen kanssa sopimus postin kuljettamisesta. (Kivinen 4.12.2018)

Toinen tarkea asia on tarjota asiakaspalvelua kohdemaan kielella. Verkkosivustolle on hyva laittaa
nakyville asiakaspalvelun yhteystiedot, johon asiakkaat voivat laittaa tarvittaessa viestia. Asiakas-
palvelu kohdemaan kielella voi lisata kuluttajien luottamusta uutta kauppaa kohtaan ja tdma voi

myo6s auttaa rakentamaan syvempaa asiakassuhdetta. (Christensen 24.10.2013)

Yritys voi palkata asiakaspalvelijoita, jotka puhuvat kohdemaan kielta ja ndin asiakkaat voivat
saada palvelua omalla kielellaan. Myds ChatGPT ja vastaavat tekoalymallit voidaan integroida
asiakaspalvelujarjestelmiin tuen parantamiseksi erityisesti monikielisissa yhteyksissa. Yritykset esi-
merkiksi kayttavat ChatGPT:ta auttaakseen asiakaspalveluagentteja etsimalla nopeasti tarvittavat
tiedot, laatimalla sahkoposteja ja tarjoamalla kasikirjoitettuja vastauksia, jotka sailyttavat ammatti-
maisen savyn. Tama on erityisen hyddyllista yrityksille, joilla on globaali asiakaskunta, silla Chat-
GPT:n kielikdannésominaisuudet takaavat sujuvan viestinnan ilman kielimuuria. (Lebedeva
22.3.2024)
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5 Mikrosegmentaatio

5.1 Kuluttaja-analyysi

Kuluttaja-analyysi on tarkea osa ennen uusille markkinoille siirtymista. On tarkasteltava millaisia
kuluttajia virolaiset ovat ja onko markkinoille siityminen jarkevaa. Kuluttaja-analyysi on systemaat-
tista tutkimusta ja ymmarrysta kohdemarkkinoiden tai tietyn kuluttajaryhman ominaisuuksista, kayt-
taytymisesta, mieltymyksista ja tarpeista. Se kasittda datan kerdamisen ja analysoinnin, jotta saa-
daan tietoa esimerkiksi kuluttajien demografisista tiedoista, ostotottumuksista, motivaatioista ja ka-
sityksista. (Momin 31.5.2023)

Kuluttaja-analyysin tavoitteena on paljastaa tietoa, joka auttaa yrityksia tekemaan perusteltuja paa-
toksia tuotekehityksessa, markkinointistrategioissa, hinnoittelussa, jakelussa ja asiakaskokemuk-
sessa. Kuluttaja-analyysin avulla yritykset voivat tunnistaa kohderyhmansa, ymmartaa heidan tar-
peitaan ja toiveitaan seka raataloida tarjontansa vastaavasti. (Momin 31.5.2023)

Kuluttaja-analyysi tarjoaa olennaista tietoa kuluttajatrendeista, mieltymyksista ja kayttaytymisesta,
mika mahdollistaa yritysten tehokkaiden markkinointikampanjoiden kehittdmisen, tuotteiden tai pal-
veluiden parantamisen ja lopulta asiakastyytyvaisyyden ja -uskollisuuden kasvattamisen. (Momin
31.5.2023)
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Kuva 9. Virolaisten kuluttajien vaatteiden, kenkien ja asusteiden ostomaarat (Statista 2024)
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Kuvasta 9. voi ndhda virolaisten kuluttajien ostoprosentin verkkokaupasta tilatuille vaatteille, ken-

gille ja asusteille vuosina 2020-2022.

Viron verkkokauppakayttaytyminen on lisdantynyt merkittavasti viime vuosina, ja verkko-ostokset
ovat lisaantyneet huomattavasti eri sektoreilla. Virolaiset tekevat verkko-ostoksia seka kotimaassa
ettd ulkomailta, kuten kuvasta 10. voi huomata. Kauneus- ja terveystuotteet, teknologia ja elektro-
niikka seka vaatteet ovat suosituimpia tuoteryhmia. Verkko-ostoksia koskevan trendin odotetaan
kasvavan viela lisaa, mika vastaa Viron internetin kayttjien suurta prosenttiosuutta. Viron asuk-
kaat tilaavat useimmiten tuotteita Kiinasta, Isosta-Britanniasta ja Saksasta, jos he tilaavat ulko-
mailta. (Soosalu 24.4.2019)

Virolaiset tilaavat tuotteita usein pakettiautomaatteihin. Noin 80 prosenttia ostoksista tilataan auto-
matisoituihin noutokaappiin, joita on jaettu laajasti ympari maata. Pandemian jalkeen verkosta os-
tetaan eniten konsertti-, elokuva- ja teatterilippuja, mika on perati 42 % ostoksista. Lisaksi toisella
sijalla ovat elektroniikka (30 %), vaatteet ja kengat (25 %), kosmetiikka (23 %), huonekalut (23 %),
hajuvedet (21 %), miesten vaatteet (20 %), urheilutarvikkeet (19 %) leluja ja lasten vaatteita (18
%). Virossa on hyvin kehittynyt pankkisektori, jota hallitsevat seka kotimaiset etta ulkomaiset pan-
kit. Visa ja Mastercard olivat suosituimmat verkkokaupan maksutavat Virossa. (International Trade
Administration 2024)
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Kuva 10. Virolaisten kotimaiset ja ulkomaiset ostot verkkokaupasta (Soosalu 24.4.2019)

Kuvasta 10. voidaan nahda miten virolaiset kuluttajat kayttavat rahaa paikallisiin verkkokauppoihin

ja miten paljon kansainvalisiin verkkokauppoihin. Viimeinen tarkasteluvuosi on 2019 ja kuvasta
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voidaan ndhda, etta ulkomaalaisista verkkokaupoista ostetut tuotteet ovat olleet suuressa kas-

vussa viime vuosikymmenella.

Virolaiset verkko-ostajat ovat yha tietoisempia ymparistokysymyksista ja niiden vaikutuksista kulut-
tajakayttaytymiseen. Tutkimukset ovat osoittaneet, ettd virolaisten ymparistojalanjalki on suurempi
kuin Euroopassa, erityisesti sahkon, lammityksen, ruoan ja kodinkoneiden kayton aloilla. Tama tie-
toisuus lisda kestavien ja eettisten tuotteiden kysyntaa. Tama olisi hyva Helsinki Outletille, silla hei-
dan tuotteensa ovat usein esimerkiksi vanhempia mallistoja, jotka saavat viela uuden myyntimah-

dollisuuden Helsinki Outletin myymaldissa. (Piirits 15.2.2023)
5.2 Globaalit trendit ostokayttaytymisessa

Markkinoille on tullut my6s uusia verkkokaupan jatteja, kuten Temu ja Shein. Heidan toimintansa
muuttaa globaalisti kuluttajamarkkinoita ja ostokayttaytymista. Kiinalaiset verkkokaupat Temu ja
Shein laajentavat toimintaansa myds Suomessa nopeasti hyddyntaen alhaisia hintoja, ilmaista toi-
mitusta, tekodalylahtdista tilausta ja tehokasta sosiaalisen median markkinointia ja tdma kaikki
muuttaa verkkokaupan dynamiikkaa. lImio on maailmanlaajuinen ja se koskee myods Viron markki-
noita. Shein on suunnattu nuoremmille naisille, erityisesti Z-sukupolvelle ja Milleniaaleille. Temu

vetoaa laajempaan yleis66n, mukaan lukien miehet ja vanhemmat ikaryhmat. (Kurenoja 21.3.2024)

Kasvusta ja suosiosta huolimatta naitd alustoja kritisoidaan kestamattdmista kaytannoista, kuten
nopean muodin ymparistovaikutuksista, kyseenalaisista tydoloista, mahdollisista tietosuojaongel-
mista ja niiden vaikutuksista paikallisiin kilpailijoihin. Nama huolenaiheet korostavat tarvetta vah-
valle kansainvaliselle sdantelylle reilun kilpailun varmistamiseksi seka kuluttajien ja ymparistdn etu-
jen suojelemiseksi. Helsinki Outletin verkkokaupan pitaa ottaa huomioon Temun ja Sheinin kaltai-

set jatit, niin Suomen kuin mahdollisesti Vironkin markkinoilla. (Kurenoja 21.3.2024)
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6 Riskien hallinta

6.1 Resurssien maara

Resurssien riittavyys tulee tarkeaksi kysymykseksi verkkokaupan laajentuessa ulkomaille. Helsinki
Outlet Oy:n tulee varmistaa, etta silla on riittavasti henkilostoa, teknologiaa ja taloudellisia resurs-
seja hoitamaan kasvavia operatiivisia tarpeita mahdollisen laajentumisen toteutuessa. Heidan on
tarkeaa arvioida nykyiset kapasiteetit ja tarvittaessa palkata uusia tydntekijoita, parantaa IT-infra-

struktuuria ja varmistaa riittdva budjetti esimerkiksi markkinointiin ja asiakaspalveluun.

Yrityksella on jo nyt useampia yhteistydkumppaneita, joita voi joustavasti kayttdd myos ulkoistet-
tuna palveluna kapasiteetin ja osaamisen lisaamiseen. Esimerkiksi vuokratyovoiman kaytto voi olla
perusteltua sen joustavuuden takia. Ulkoistamalla ei synny kalliita kiinteita rakenteita, joiden purka-
minen voisi olla ty0lasta siina tapauksessa, ettad kansainvalistyminen ei saavuttaisi kaikkia sille
asetettuja, varsinkin kasvuun liittyvia tavoitteita. Samoin infrastruktuurin kehittdmiseen esimerkiksi
IT:ssa toimiva toimintatapa todennakoisimmin on palvelujen ostaminen juuri nykyisiltd kumppa-

neilta tai uusia kyvykkyyksia kehittamiseen tuovilta vaihtoehtoisilta ulkoisilta toimijoilta.
6.2 Kilpailijana globaaleilla ja vierailla markkinoilla

Viron markkinoilla on jo paikallisia ja kansainvalisia verkkokauppoja. Helsinki Outletin on tutkittava
kilpailijoidensa maaraa, vahvuuksia ja heikkouksia. Tama vaatii markkinatutkimusta ja kilpailuana-
lyysia. Yrityksen on tarkeaa loytaa kilpailuetuja, kuten ainutlaatuisia tuotteita, kilpailukykyisia hin-

toja tai erinomaista asiakaspalvelua, jotta he paasevat erottumaan paikallisista kilpailijoista.

Verkkokauppa on luonteeltaan kansainvalista ja yli rajojen tapahtuva kaupankaynti on ollut viime

vuosina voimakkain kasvun moottori. Sen takia kansainvalisen kehityksen seuraaminen on yrityk-

sen menestymisen kannalta tarkeaa siitd huolimatta, toteutetaanko uusiin maihin tahtaavia etabloi
tumishankkeita vai ei. Kilpailukentan ymmartaminen ja sen dynamiikka on siksi tarkeaa myos ny-

kyisen liiketoiminnan menestymisen kannalta.
6.3 Logistiikka

Jos verkkokauppa laajenee Viron markkinoille, logistiset prosessit muuttuvat monimutkaisemmiksi.
Helsinki Outletin on kehitettdva strategioita, jotka mahdollistavat toimitusten kustannustehokkaan

kuljettamisen yli rajojen. Volyymin kasvaessa myos kapasiteetin skaalautumisesta pakkaamisessa
ja kasittelyssa on huolehdittava. Kasvun prosessiin on sisallytettdva sopimukset luotettavien logis-
tikkkakumppaneiden kanssa, tullimaksujen ja maahantuontisadanndsten ymmartamisen seka toimi-

tusaikojen optimoinnin. Nykyisten kumppaneiden tai uusin vaihtoehtojen osaaminen on
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selvitettava, jotta toimitukset ovat nopeita, tehokkaita ja ettd prosessit toimivat palautuksineen sau-

mattomasti.
6.4 Maksuongelmat ja tietoturva

Laajentuminen Viron markkinoille tuo mukanaan haasteita maksutapojen ja tietoturvan osalta. Hel-
sinki Outletin on varmistettava, ettd sen verkkokauppajarjestelma tukee suosittuja paikallisia mak-
sutapoja ja on suojattu tietoturvauhkia vastaan. Tama esimerkiksi asiakkaiden tietojen salaamisen
ja jatkuvan seurannan mahdollisten tietoturvaloukkausten varalta. Lisaksi on tarkeda kouluttaa

henkilosto tunnistamaan ja ehkaisemaan mahdollisia tietoturvariskeja.
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7 Johtopaatokset

7.1 Johtopaitokset

Tassa opinnaytetydssa kasiteltyjen aiheiden ja tietojen perusteella voimme tehda seuraavia johto-
paatoksia. Uusille markkinoille siirryttaessa tarkeinta on tehda huolellinen markkinatutkimus ja tar-

kastella sita, voisiko verkkokauppa menestya uusilla markkinoilla.

Helsinki Outlet Oy on menestynyt Suomessa lyhyen historiansa aikana markkinaympariston turbu-
lenssista huolimatta hyvin ja verkkokauppa on ollut Suomessa jo osa vakiintunutta liiketoimintaa.
Tassa opinnaytetydssa on tarkasteltu tieteellista viitekehitysta yritysten kansainvalistymiselle ja voi
todeta, etta siind mainitut keskeiset edut, esimerkiksi kasvun ja dynaamisuuden saavuttaminen voi-

vat olla mahdollisia juuri kansainvalistymisen kautta.

Tassa opinnaytetydssa yrityksen strategisia valmiuksia on arvioitu SWOT analyysin avulla. Siita voi
todeta, ettd kansainvalistymisen riskit ovat suhteellisen vahaisia kaikilla analyysin oleellisilla osa-
alueilla. Lisaksi verkkokauppa kayttaa suurelta osin jo olemassa olevaa infrastruktuuria, ja inves-
tointitarpeet ovat todennakoisesti kohtuullisen pienia suhteessa mahdollisiin hyétyihin. Kansainva-
listymisessa mahdollisuuksien hyddyntaminen on suurelta osin kiinni markkinoinnin toimintatapojen
kehittamisesta ja oikeiden kohderyhmien puhuttelemisesta digitaalisten valineiden kautta. Se on
oppimisprosessi, joka kehittdd koko yrityksen toimintaa tehokkaimpien toimintatapojen kokeilun ja

mittaamisen kautta.

Helsinki Outletin ja sen verkkokaupan vahvuuksien on syyta olettaa toimivan myds uudella markki-
nalla. Outlet -tyyppisen toimijan kuluttajalupaus alhaisemmista hinnoista vetoaa universaalisti ja on
varmasti tunnistettavissa myos Virolaisten kuluttajien toimesta. Heikkoudet liittyvat yrityksen toimin-
tatapaan. Alennettujen hintojen vastapainoksi kuluttajien on tyydyttava suppeampaan tarjontaan,

sesonkien ulkopuolisiin tuotteisiin seka rajoitteisiin esimerkiksi vaatteiden kokojen saatavuudessa.

Kasvun veturiksi on valittu hyvin perustein verkkokauppa ja kohdemaan valintaa puoltaa fyysisen
laheisyyden lisaksi myos muut nakokohdat. Laheisyys Viron markkinaan helpottaa logistiikan jar-
jestamista, mutta Viro on myds avoin dynaaminen ja talous. Se yhteiskuntana suosii verotuksen ja
saantelyn kautta yritystoimintaa ja sen teknologiset seka kulttuuriset valmiudet digitalisaation sa-
ralla ovat erinomaiset. Luonnollisesti markkinalla on jo toimivaa kilpailua, mutta kasvun olosuh-

teissa voi olettaa, etta riittavasti erottuessaan, myos uudella toimijalla on tilaa menestya.

Makrotason ulkoisia voimia on arvioitu PESTEL-analyysin kautta. Kohdemaan tilannetta ja dyna-
miikkaa on arvoitu laajasti ja samalla on I0ydetty laajasti kansainvalistymista tukevia elementteja.

Samankaltaisuus yrityksen nykyisten toimintamaiden kanssa, lainsdadannoén ja normien
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eurooppalaisuus, seka edistyneisyys digitaalisten toimintatapojen kayttdonotossa tukevat paatdsta

laajentua juuri talle markkinalle.

Kuluttajakayttaytymisessa on arvioitu verkkokaupan kansainvalista kehityskulkua. Verkkokauppa
kasvaa globaalisti ja on tyypillisesti yli rajojen tapahtuvaa kaupankayntia. Uudet toimijat, useat al-
kuperaltaan kiinalaisia, ovat viime aikoina olleet globaalin markkinan dynaamisimmat toimijat. Ne
ovat aikaisempia verkkokauppoja aktiivisemmin yhdistaneet sosiaalisen median koukuttavuuden ja
houkuttelevuuden aktiiviseen kaupankayntiin myods kuluttajatuotteissa. Heikkoutena uusilla toimi-

joilla ovat enimmakseen vastuullisuuteen liittyvat nakokohdat.
7.2 Tyon hyodynnettavyys

Toimeksiantaja voi hyodyntaa tekemaani raporttia tehdessaan kohdetutkimusta Virosta ja sen
markkinoista. He saavat raportista perustietoja sille, mitad Viron markkinoille siityminen voisi vaatia
ja mita tarkeitd asioita heidan tulee ottaa huomioon. Toimeksiantaja voi kayttaa tydn pohjaa myos
mahdollisessa laajentamisessa muihin EU maihin, silla lainsdadanndllinen viitekehys on suurelta

osin sama.

Pyrin kayttamaan tydssani mahdollisimman ajankohtaisia lahteita, jotta tyon lopputuloksesta tulisi
luotettavampi. Erilaiset internetsivut toimivat hyvina lahteina etsiessani aineistoa. Olen merkinnyt
kayttamani lahteet lahdeluetteloon, josta toimeksiantaja voi halutessaan katsoa lisaa tietoa tai tar-

kistaa kaytossa olleita lahteita.

Vaikka paatds kansainvalistymisesta jaisi tekematta tai jostain syysta viivastyisi, on opinnayte-
tyosta siinakin tapauksessa hyotya. Se sisaltaa pohdintaa, joka auttaa syventdmaan ymmarrysta
markkinaymparistosta, kuluttajien kayttaytymisesta ja kilpailijoista nykyisen lilketoiminnan kehitta-

miseksi.
7.3 Oman oppimisen arviointi

Tama tyo laajensi merkittavasti ymmarrystani sahkoisen kaupankaynnin markkinoista. Pystyin te-
kemaan perusteltuja paatoksia tyon edetessa ja arvioin kriittisesti etsimaani tietoa. Opinnaytetyon
alussa tutustuin kansainvalistymisen erilaisiin osa-alueisiin teorian kautta. Koko tdman prosessin
aikana kehitin tutkimustaitojani ja syvensin ymmarrystani kansainvaliseen laajentumiseen liittyvista
prosesseista. Tyon tekemisen aikataulutus oli ajoittain haastavaa, mutta loppua kohden tdma on-
nistui erittdin hyvin. Sain tydsta laajan ja yhtenadisen kokonaisuuden, vaikka valilla Iahteiden ja tie-

don Iéytyminen osoittautui haastavaksi. Uskon, etta tydstani on lisdarvoa toimeksiantajayritykselle.
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Liitteet

Liite 1. Ennen uusille markkinoille siirtymista

Ennen uusille markkinoille siirtymistd ndma asiat on hyva ottaa huomioon:

. Valitse mita uusia markkinoita halutaan tutkia

a. Tutustu PESTEL-analyysin avulla uusiin markkinoihin
b. Valitse markkinoille tulon muoto

c. Tutki sisaisia ja ulkoisia tekijoita

. Tutki sopiiko yrityksen oma tuote/tuotteet uusille markkinoille

a. Markkinoinnin 4P -malli apuna

. Tutki uuden markkinan lakeja ja saannoksia
. Tee kilpailija-analyysia

a. Paikalliset kilpailijat
b. Kansainvaliset kilpailijat

. Tee kuluttaja-analyysia

a. Tutki kuluttajien ostokayttaytymista ja ostovoimaa

. Tutki yhteistybkumppaneita

a. Esimerkiksi logistiikkakumppanit

. Tarkista yrityksen resurssit ennen uusille markkinoille siirtymista
. Valmistaudu myos riskeihin
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