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Taman toiminnallisen opinnaytetydn tavoitteena oli luoda kaytanndéllinen kauratuotteiden vien-
tiopas Saksaan suomalaisille pienille ja keskisuurille yrityksille. Vientiopas oli tarkoitettu erityi-
sesti suomalaisille pk-yrityksille, jotka olivat vasta aloittaneet vientitoiminnan Saksaan. Kaura-
tuotteet oli tAssa opinnéytetydssa rajattu tuotteisiin, jotka sopivat HS koodin 11041210 alle.
Naita tuotteita kuvailtiin HS koodin mukaan litistetyiksi eli hiutaloituiksi kaurajyviksi. Saksa koh-
demaana oli lisdksi rajattu Hampurin alueeseen. Opinnaytety6 oli luotu Kirjoittajan kiinnostuk-
sesta vientiin ja Saksaan liittyen. Opinnaytetydlla ei ollut toimeksiantajaa.

Opinnaytetydn tietoperustassa kaytiin lapi vientia pk-yrityksia ja kauratuotteita katsoen. Sen jal-
keen kasiteltiin viennin aloittamisen matiiveja ja laukaisijoita. Sitten mietittiin kansainvalistymi-
sen esteité ja riskeja. Naiden jalkeen avattiin eri analyyseja ja tutkittiin kohdemaan valintaa. Lo-
puksi kaytiin viennin toiminnallisia osia kuten rahoitusta, maksutapoja, toimituslausekkeita, kul-
jetusmuotoja ja asiakirjoja.

Opinnaytetydn empiirinen osa aloitettiin hyvan oppaan teorialla. Sitten tehtiin benchmarking.
Benchmarking-kohteina toimivat aikaisemmin muiden toimijoiden tekemét vientioppaat.
Benchmarking-osuuden jalkeen kerrottiin opinnaytetytn vientioppaan laatimisprosessista, aika-
taulusta ja vientioppaan rakenteesta. Opinnaytety6hon liitetyssa vientioppaassa kirjoitettiin
Hampurin alueesta, Hampurin kauran tuonnista ja viennista, Saksan elintarvikemarkkinoista,
PESTEL-analyysista, vientimuodoista, Saksan Amazonista, messuista, pakkausvaatimuksista,
vientiasiakirjoista, tullista, toimituslausekkeista, kuljetuksesta ja tuesta vientiin.

Opinnaytetydn viimeisessa kappaleessa pohdittiin ja kerrottiin johtopaatoksista, kehittdmisehdo-
tuksista ja arvioitiin Kirjoittajan omaa oppimista opinnaytetydprosessin aikana. Opinnaytetytn
tavoitteissa onnistuttiin ja saatiin luotua hyodyllinen, selked ja visuaalinen vientiopas. Perustel-
tuja neuvoja onnistuttiin myds antamaan vientimuotojen, toimituslausekkeiden ja kuljetuksen va-
linnoissa.
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1 Johdanto

Suomi on pieni maa. Pienella maalla on pienet markkinat. Pienet markkinat pakottavat monet suo-
malaiset yritykset jo alkumetreilla maailmanmarkkinoille (XAMK 11.12.2020). T&té eri maiden va-
listd kauppaa kutsutaan ulkomaankaupaksi (Elinkeinoelamén keskusliitto s.a.). Ulkomaankaup-
paan kuuluu vienti. Vienti on erittain tarkeda lahes jokaiselle Suomen talouden osa-alueelle, mutta
erityisesti suomalaiselle elintarviketuotannon kilpailukyvylle ja kasvulle. Vienti tarjoaa uusia myynti-
kanavia kotimaan rajallisesti kasvavien markkinoiden rinnalle ja antaa mahdollisuuden yrityksille
lisata kayttdasteen kapasiteettia. Vienti auttaa myods 16ytamaan korkeamman hintatason mahdolli-
suuden ja kehittaa tuotteita eteenpdin uusia kuluttajatarpeita kohden. (Elintarviketeollisuusliitto
s.a.)

Yksi hyvin tarkeé ja kiinnostava vientimaa suomalaisille yrityksille on Saksa. Tama ndkemys nakyy
myos selvasti tilastoissa. Vientikaupan rahoitusbarometrin 6/2018 kyselyyn vastanneiden suoma-
laisten yritysten mukaan Saksa sijoittuu toiseksi tdrkeimmaksi vientimaaksi. Samassa kyselyssa
Saksa oli suosituin vastaus maaksi, johon kyselyyn vastanneet yritykset suunnittelevat vientikau-
pankaynnin aloittamisen. (Finnvera 31.8.2018.) Samaa innostusta vientiin Saksan markkinoille ku-
vaa myos se, ettéd Saksa on ollut vuodesta 2014 Suomen suurin vientimaa (Saksalais-suomalainen
kauppakamari 29.3.2023).

Tama opinnaytetyo tulee yhdistamaan juuri tAman viennin tarpeen ja tarkeyden suomalaisten yri-

tysten suosiman Saksan markkinoiden kanssa. Opinndytety6 on tehty ilman toimeksiantajaa.
1.1 Opinnaytetytn tavoite ja rajaukset

Taman toiminnallisen opinnaytety6n tavoitteena on luoda hyddyllinen vientiopas suomalaisille pie-
nille ja keskisuurille yrityksille, jotka ovat kiinnostuneet aloittamaan kauratuotteiden viennin Saksan
markkinoille. Vientiopas sopii niille yrityksille, jotka ovat valmiina aloittamaan viennin Saksaan ja
joilla on siihen tarpeeksi kapasiteettia tuotannon ja rahoituksen toimesta. Tavoitteena on luoda sel-
ked ja visuaalinen kokonaisuus, josta on helppoa |6ytaa tarvittavaa tietoa vientitoiminnan eri osiin.
Vientiopas keskittyy erityisesti eri keinoihin ja taytettaviin tarpeisiin, joilla paastaan sisdan kohde-
maan markkinoille. Tavoitteena on myds kirjoittajan antaa perusteltuja neuvoja siihen, ettd mika tai

mitk& ovat parhaita keinoja saada kauratuotteita Saksan markkinoille.

Vientioppaan kohdekaupunki on tarkemmin rajattu Hampurin kaupunkiin, koska Saksa itsessaan
viennin kohdemaana on erittain laaja. Hampuri valikoitui kohdekaupungiksi, koska se on Saksan
toisiksi vakirikkain kaupunki. Vakiluvun suuruus myds tarkoittaa suurempaa maaraa potentiaalisia

asiakkaita ja taloudellisesti suurempia mahdollisuuksia. Hampurissa lisaksi sijaitsee Saksan suurin



konttisatama, jonka mydta Hampuriin voi helposti kuljettaa myytéavia tuotteita kustannustehokkaasti
merireitin kautta (NEXUS-EUROPE GMBH 2023).

Alun perin suunniteltu keskittyminen elintarvikevientiin on rajattu ja tarkennettu ihmisen syotavaksi
sopiviin kauratuotteisiin (Finnish Oats s.a.). Opinnaytetyon vientioppaassa keskitytaan HS koodin
11041210 mukaisiin tuotteisiin, jotka ovat litistettyja eli hiutaloituja kauranjyvia (European Customs

Portal s.a.). Suomessa ne tunnetaan nimella kaurahiutale.
1.2 Opinnaytetydn rakenne ja keskeiset kasitteet

Tama opinnaytetyd koostuu johdannosta, tietoperustasta, empiirisesta osasta ja lopuksi pohdin-
nasta. Tietoperusta alkaa silla, etta kasitellaan yritysten vientitoimintaa pk-yritysten nakoékulmasta.
Sen jalkeen kerrotaan itse kauran viennistda. Taman jalkeen kerrotaan motiiveista viennin aloittami-
selle ja sen laukaisijoista. Sitten tutkitaan ja pohditaan kansainvalistymisen esteita ja riskeja. Ta-
man jalkeen esitelldan eri analyyseja, joita kaytetddn, kun yritys kansainvélistyy tai aloittaa vienti-
toiminnan. Samalla pohditaan myds sopivan kohdemarkkinan valintaa. Lopuksi késitellaan itse eri
vientiin kuuluvia toimenpiteita kuten rahoitusta, maksutapoja, vientid operaatiomuotona, toimitus-
lausekkeita, kuljetusmuotoja seka vientiasiakirjoja. Empiirinen osa alkaa oppaan teorialla, jonka
jalkeen siirrytd&dn benchmarking-osioon. Benchmarking-osion jalkeen kerrotaan empiirisessa
osassa vientioppaan laatimisprosessista, aikataulua ja rakennetta. Alaotsikoina toimii PDCA-mallin
mukaiset suunnittelu, toteutus sekd varmistus ja korjaavat toimenpiteet. Pohdinnassa pohditaan
johtopaétoksia vientioppaan onnistumisesta, eettisyys, kehitysehdotuksia ja oman oppimisen arvi-

ointi opinnaytetyon prosessin aikana.

Opinnaytetydn keskeiset kasitteitd ovat kansainvalistyminen, vienti ja pienet ja keskisuuret yrityk-

set.

Kansainvalistyminen tarkoittaa liiketoiminnan tekemista muissa maissa, mutta usein se on rajattu
johonkin yhteen alueeseen kuten Eurooppaan (Hollensen 2017, 19). Kansainvalistyminen kuuluu
yrityksen kasvustrategiaa, koska yrityksen toimintaa ja paattksia sovelletaan toimintaympéariston

vaatimuksiin. Kansainvalistymisessa korostuu hitaasti ja vaiheittain eteneva edistyminen ja tiedon

seka kokemuksen saamiseen pohjautuva kehitys. (Vahvaselka 2009, 17.)

Vientiin eli tavaroiden ja palvelujen vientiin kuuluu tavaroita ja palveluja koskevat myynnit, vaihto-
kaupat, lahjat tai avustukset, jotka siirtyvat kotimaisilta talousyksikéiltd ulkomaisille talousyksikoille

(Tilastokeskus s.a.a).

Pienet ja keskisuuret yritykset eli usein lyhennettyna pk-yritykset ovat yrityksi&, joissa on palveluk-

sessa ei saa olla enemman kuin 250 tydntekijaa ja vuosiliikevaihto saa olla enintdan 50 miljoonaa



euroa tai loppusumma taseessa saa olla enintdan 43 miljoonaa euroa. Pienten ja keskisuurten yri-
tysten taytyy myos tayttaa seuraavaksi maaritellyn perusteen kautta riippumattomuudesta. Riippu-
mattoman yrityksen maaritelma on se, etta aanivaltaisista osakkeista tai padomasta 25 prosenttia

tai siitd enemman ei omista yritys tai yritysten yhteisomistus, joihin ei pystyta soveltamaan eri tilan-

teessa pk-yrityksen tai pienen yrityksen maaritelmaa. (Tilastokeskus s.a.b.)



2 Yritysten vientitoiminta

Kansainvalistyminen tapahtuu, kun yritys laajentaa tutkimus- ja kehitystoimintaansa, tuotantoaan,
myyntidan ja muuta liiketoimintaansa kansainvalisille markkinoille. Monissa suuremmissa yrityk-
sissa kansainvalistyminen voi tapahtua suhteellisen jatkuvana, jolloin yritys suorittaa useita kan-
sainvalistymisvaiheita eri ulkomaisissa laajentumisprojekteissa samanaikaisesti, asteittain tietyn
ajan kuluessa. Pienille ja keskisuurille yrityksille kansainvalistyminen on kuitenkin usein suhteelli-
sen erillinen prosessi. Prosessi on sellainen, jossa johto pitda jokaista kansainvalistymishanketta

erillisena ja yksilollisena. (Hollensen 2017, 56.)
2.1 Pk-yritysten vienti

Monessa yritysten toiminnan seikassa viennilla on positiivinen vaikutus. Tama nakyy myos siina,
kun tutkitaan pienten ja keskisuurten yritysten vientitoimintaa ja luonnetta Pk-yritysbarometrissa
raportoitua syvemmin. Pk-yritysbarometri on Suomen yrittdjien, Finnveran ja tyo- ja elinkeinominis-
terion kaksi kertaa vuodessa julkaisema tutkimus. Siina selvitetaan kyselyn kautta pk-yritysten suh-

danneodotuksia.

Kevéaan 2015 Pk-yritysbarometrissa Pk-yrityksista 20 prosenttia vastaajista harjoittaa kansainva-
listd toimintaa. Tama tarkoittaa kaytanndssa sitd, ettd Suomessa léytyy noin 56 000 pk-yritysta,
jotka vievat palveluja tai tavaroita tai harjoittavat, jollain muulla tavalla liiketoimintaa ulkomailla.
Tarkemmin katsottuna suoraa vientitoimintaa vastaajista harjoittaa noin 12 prosenttia. Tama on lu-
kumaaraltadan lahes 35 000 pk-yritystd. Tama pk-yritysten maara on ollut myds suhteellisen vakaa.
Suora vientitoiminta on erottuvasti yleisin muoto kansainvalistymiselle, mutta pk-yritykset ovat
myds kansainvalistyneet toisin tavoin Pk-yritysbarometrin mukaan. Tytéaryritys tai ulkomainen yh-
teisyritys on melkein neljan prosentin kayttama kansainvalistymisen muoto. Pk-yritykset kansainva-
listyvat myés muun muassa sopimus- ja palkkavalmistuksella seka franchising- ja lisensointitoimin-

nalla. (Malinen, Lemmela & Neimala 2015, 3-4.)

Vuoden 2024 kevaan PK-barometriin verrattuna lilketoimintaa ulkomailla tai vientia harjoittavia pie-
nia ja keskisuuria yrityksid on 21 prosenttia vastaajista. Vientid harjoitetaan luonnollisesti kaikista
eniten teollisuudessa ja kaupan alalla. Vahiten sita harjoitetaan rakentamisessa. Vahan alle joka
viidennella vientia tekevalla yrityksella viennistd saadaan paaosa yrityksen liiketoiminnasta. Liike-
toimintaa ulkomailla tai vientia harjoittavista pienista ja keskisuurista yrityksisté joka kymmenen-
nella vastaajalla on ulkomainen yhteis- tai tytaryritys. Suora vienti on vieldkin myés kevaalla 2024
kaytetyin muoto kansainvalistymiselle. Kaikista liiketoimintaa ulkomaille tai vientia tekevista pk-yri-
tyksista suoraa palvelu- tai tavaravientia on paljon yli puolet vastaajista. Huomioitavaa on erityisesti

se, etta vime vuosien aikana palveluvienti on voimakkaasti lisdéntynyt: 41 prosenttia pk-yrityksista



harjoitti kevaalla 2023 suoraa palveluvientia. Sitd oli silloin melkein jo yhta paljon, kuin tavaravien-
tid. Nyt kevaan 2024 barometrissa kuitenkin suoraa palveluvientia harjoittavien yritysten prosentti-
osuus on vahentynyt 37 prosenttiin eli melkein kymmenen prosenttiyksikkda alemmaksi kuin suo-
ran tavaraviennin osuus. Toteutuvan viennin maarassa ja vientiodotuksissa muutokset ovat usein
jyrkkia ja nopeita. Vengjan hyokkays Ukrainaan nakyi selkeasti pienten ja keskisuurien yritysten
odotuksissa viennin arvon muutoksesta barometrissa, joka oli julkaistu kevaalla vuonna 2023. Ta-
man huomion nakee erityisesti rakentamisen alalla. Kuitenkin vuoden 2023 aikana useat vientiyri-
tykset ovat pystyneet ja ehtineet I0ytda uusia toisia viennin kohdemaita, kun Vengjalle vienti loppui.
(Malinen, Nyroos & Ohlsbom 2024, 18.)

2.2 Kauran vienti

Suomi on pieni maa, mutta yksi maailman suurimmista kauran tuottajista. Kaura on Suomen yk-
kossato. Maa tuottaa 14 prosenttia Euroopan kaurasta, joten se on toiseksi suurin kauran vieja.
Tuotantomdaara on noin 1,1 miljoonaa tonnia. Suomessa tuotetaan myos runsaasti luomukauraa,
jonka osuus maailman tuotannosta on merkittava. Tyypillisesti 80-90 % suomalaisesta luomu-
kauran tuotannosta menee kansainvalisille markkinoille. Gluteenittoman kauran jalostus on myoés

lisdantynyt. (Finnish Oats s.a.)

EU:n kauratuotemarkkinoista markkinaosuudesta noin 40 prosenttia on Saksan. Viljamarkkinakau-
della vuosina 2019-2020 578 000 tonnia kauraa tuotiin Saksaan. Tasta tuonti maarasta 43 prosent-
tia eli 248 000 tonnia kauraa tuotiin Suomesta. Taman myo6ta Saksa on Suomen tarkein kauran-
vienti-maa. Kokonaisuudessaan Suomesta vietiin 433 000 tonnia kauraa samalla kaudella vuosina
2019-2020. Suomen kauran viennin maarasta 57 prosenttia meni Saksan markkinoille. Siis kaytan-
nossa jokainen Saksan kauramylly kayttda raaka-aineenaan suomalaista myllykauraa. (Ylhainen
19.11.2020.)

2.3 Motiivit viennin aloittamiseen ja sen laukaisijat

Useimmissa yrityksissa viennin perussyy on rahan ansaitseminen. Kuitenkin useimmissa yritystoi-
minnoissa, yksi tekija yksinaan harvoin vaikuttaa mihink&aéan tiettyyn toimintaan. Yleensa tekijoiden
sekoitus johtaa siihen, etta yritykset ottavat askeleita tiettyyn suuntaan. (Hollensen 2017, 56.) Hol-
lensenin (2017, 56-57) mukaan keskustelu kansainvalistymisen motiiveista voidaan jaljittd&d John

H. Dunningin ty6hon, jossa han erotti nelja pdamotiivia, jotka ovat:

1. Markkinahaku: Yritykset menevat etsim&én uusia asiakkaita ulkomailta.



2. Tehokkuushaku: Yritykset siirtyvat ulkomaille pienentaméaan taloudellisen toiminnan harjoittami-
seen liittyvia kustannuksia ja joko tai rationalisoidakseen olemassa olevaa toimintaansa eri paikka-

kuntiin.

3. Resurssien etsinta: Yritykset uskaltavat ulkomailla saada kayttdonsa resursseja, joita ei ole hel-
posti saatavilla kotimaassa tai jotka voidaan saada halvemmalla ulkomailta.

4. Strateginen omaisuuden etsinta: Yritykset lahtevat ulkomaille hankkimaan strategisia aineellisia
tai aineettomia hyodykkeita, jotka voivat olla kriittisi& pitkan aikavalin strategialle, mutta joita ei ole
saatavilla kotimaassa.

Jotta kansainvalistyminen voisi tapahtua, yrityksen sisélla tai ulkopuolella eli niin sanottujen muu-
tosagenttien on kaynnistettava prosessi ja vieda se toteutukseen. Naita kutsutaan kansainvalisty-
misen laukaisijoiksi. On harvinaista, ettd yksittainen tekija laukaisee yrityksen kansainvalistymis-
prosessin. Useimmissa tapauksissa se on tekijdiden yhdistelma, joka kdynnistaa kansainvalisty-
misprosessin. (Hollensen 2017, 65.) Seuraavaksi kaydaan lapi muutamia siséisia ja ulkoisia kan-

sainvalistymisen laukaisijoita.

Ensimmainen siséainen kansainvalistymisen laukaisija on Hollensenin (2017, 65) mukaan havain-
nolliset yrityksen hallinto ja johtajat, jotka saavat aikaisin tietoisuutta kehityksen mahdollisuuksista
ulkomaisilla markkinoilla. Heidan asiallaan on kerété tietoa naistéa markkinoista ja ovat avomielisia,
sille milloin ja minne yrityksen kannattaisi laajentaa ulkomaille. Laukaisija tassé tilanteessa on
usein ulkomaiden matkaaminen, jonka aikana l6ytaa uusia yritysmahdollisuuksia tai saa tietoa nii-

den olemassaolosta.

Toinen sisdinen kansainvélistymisen laukaisija on tietty yrityksen sisdinen tapahtuma. Tapahtuma
voi olla esimerkiksi uusi tyontekija, joka vahvasti uskoo kansainvalistymisen mahdollisuuksiin ja
motivoi hallintoa tarttumaan niihin. Liséksi tapahtumana voi toimia kotimaan markkinoiden pienen-

tyminen tai ylituotanto. (Hollensen 2017, 66.)

Kolmas sisainen kansainvalistymisen laukaisija on sisainen ja ulkoinen kansainvalistyminen. Luon-
nollinen tapa kansainvélistya on ensin osallistua sisdiseen toimintaan eli tuontiin ja sen jalkeen ul-
koiseen toimintaan eli vientiin. Ensiksi tuontitoiminnasta saatu tieto ja suhteet voidaan siis hy6dyn-
tdd myoéhemmin, kun yritys alkaa harjoittaa vientitoimintaa. On olemassa suora suhde sisdisella ja
ulkoisella kansainvalistymisella siind suhteessa, ettéd onnistunut sisdinen kansainvalistyminen maa-

rittelee myds ulkoisen kansainvélistymisen onnistumisen.

Kansainvalisten markkinoiden kasvu kasvattaa lisaksi joidenkin yritysten tuotteiden kysyntaa.

Tama ulkomainen markkinakysynnan kasvu tyontaa néiden tuotteiden valmistajat ja tarjoajat



kansainvalistymiseen. (Hollensen 2017, 67.) Laukaisijana toimii my0s se, etta yrityksella on yhteyk-
sia ulkoisiin verkostokumppaneihin, jotka kannustavat yritysta kayttamaan heité tiedon lahteena ja
saada aikaan aloittaa kansainvalistymisen prosessin.

Kansainvalistymisen laukaisijana voi myds toimia muut kilpailevat yritykset, jos saadaan tietoa, etta
he uskovat jonkin ulkomaan markkinan olevan kannattava ja hyodyllinen. Lahteen uskottavuus tay-
tyy olla huomioitu ja se saattaa my0s heréttaa pelkoa yrityksessa, koska kilpailija voi lopulta vaikut-
taa negatiivisesti yrityksen liiketoimintaa. Suurina muutosagentteina toimii usein tapaamiset eri yri-
tysten johtajien toimialajarjesttjen kokouksissa, konventeissa tai liike-elamén yhteisissa keskuste-
luissa. Muutkin ulkopuoliset asiantuntijat kuten pankit, vientiagentit, hallitukset ja kauppakamarit
kannustavat yritysten kansainvalistymista. (Hollensen 2017, 68.)

2.4 Kansainvalistymisen esteet ja riskit

Onnistuneen vientitoiminnan edessa voidaan kokea monia esteita. Osa esteisté koetaan viennin
aloittamisessa ja toiset kohdataan sen sijaan vienti aikana. Esteet usein tavataan, koska yritykselta
puuttuu tarpeeksi markkinatietoa kohdemarkkinoista. Tama markkinatiedon puute vaikuttaa paljon
yrityksen hallinnon kokemaan psyykkiseen etaisyyteen kotimaasta ulkomaahan. Ulkomaan markki-
natuntemuksen lisdéaminen vahentaa tata psyykkista etaisyytta. Psyykkisesta etéisyydesté johtuva
tiedon vaaristyminen kertoo tarpeesta kehittda luottamusta. Luottamuksella on merkittava rooli
paasta yli viennin ja kansainvalistymisen esteista, ettd voidaan rakentaa onnistuneita kansainvali-

sid suhteita ulkomaisten kumppanien kanssa.

Esteet, jotka haittaavat kansainvalistymisen aloittamista:
- Puutteelliset varat
- Puutteellinen markkinatieto
- Puute vientiin sitoutumisessa
- Puute ulkomaan markkinoiden kontakteissa
- Puute ulkomaisista jakelukanavista
- Paaoman puute laajentumisen rahoittamisessa
- Tuotantokapasiteetin puute uusille ulkomaisille markkinoille
- Yrityksen hallinnon painotus kotimaan markkinoihin

- Kustannuksien kasvu korkeiden vienti tuotannon, jakelun ja rahoituksen menojen takia

Puutteellinen tieto potentiaalisista ulkomaisista asiakkaista, kilpailun maéarasta ja liikketoimintata-
voista ovat suuria esteitd nykyisille ja tuleville viejayrityksille. Huolenaiheita viennissd on myas riit-
tavan edustuksen saaminen ulkomaiselle palvelulle ja jakelulle, maksujen varmistaminen, tuontitul-

lit ja kiintiot. Myos hankaluudet kommunikoida ulkomaisten asiakkaiden ja jakelijoiden kanssa on



este kansainvalistymisessa. Erittain vakavia ongelmia voi syntya tuotantohdiridisté, jotka johtuvat
vaatimuksesta ei-standardeihin vientituotteisiin. Tuotanto- ja jakelukustannukset nousevat naiden

ongelmien myota. (Hollensen 2017, 70.)

Kansainvéalistymiseen ja vientiin kuuluu myos paljon riskeja. Naita ovat esimerkiksi yleiset markki-
nariskit, kaupalliset riskit ja poliittiset riskit (Hollensen 2017, 70). Seuraavaksi kdyddan muutamia
esimerkkeja naista riskeistd, joita yritykset saattavat kohdata vientiprosessin aikana.

Yleisiin markkinariskeihin kuuluvat (Hollensen 2017, 70-71):

- Vertailukelpoinen markkinaetéisyys, jossa jokainen uusi ulkomaanmarkkinakohde kasvat-
taa organisaatiokustannuksia. Hallinnon taytyy myos kerata lisda tietoa eroavasta kulttuu-
rista ja kielesta, jos halutaan toimia tehokkaasti ulkomaisilla markkinoilla.

- Ulkomaan markkinoille sopeutuminen lisda usein kustannuksia ja usein tarvitaan muutoksia
tuotantoprosessiin ja markkinointiin.

- Kilpailun maara.

- Oikean jakelijan lI6ytaminen.

- Tuotteiden muuttaminen toiselle markkinalle sopivaksi.

- Tuotteiden eritelmien erot.

- Toimituksen monimutkaisuus.

Kaupallisiin riskeihin kuuluvat:
- Valuuttakurssien vaihtelut.
- Myobhastymiset ja vahingot kuljetuksessa tai jakelussa.
- Ulkomaalaisen asiakkaan maksukyvyttomyys.

- Viennin rahoituksen hankala saatavuus.

Poliittisiin riskeihin kuuluvat:
- Ulkomaan hallituksen jarjestamaét rajoitukset.
- Hallitusten asettamat valuuttakurssimaaraykset, jotka rajoittavat ulkomaisten asiakkaiden
mahdollisuuksia suorittaa maksuja.
- Verohelpotusten puute vientiyrityksille.
- Valuuttojen arvojen suuri ero.
- Kauppakirjojen tayttamisen hankaluus.
- Sekavat vienti maaraykset ja menettelytavat.
- Korkeat ulkomaiset tullit.

- Sodat, vallankumoukset ja konfliktit kohdemaassa



2.5 Analyysit ja kohdemarkkinan valinta

SWOT-analyysi on analyysimenetelma, jota kdytetdan arvioimaan organisaation, suunnitelman,
hankkeen, henkildn tai liiketoiminnan vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat. Ne pystytaan
analysoida prosessina, jossa tunnistetaan negatiiviset ja positiiviset siséiset ja ulkoiset tekijat, jotka
vaikuttavat yrityksen liiketoimintaan. Vahvuudet ovat SWOT-analyysissa ovat siséisia kykyja ja po-
sitiivisia tekijoita, jotka ovat tarkeité yrityksen tavoitteiden onnistumisessa ja auttavat yritysta palve-
lemaan asiakkaita tehokkaasti. Heikkoudet ovat sisaisia tekijoita tai rajoituksia, jotka haittaavat yri-
tyksen suorituskykyd. Mahdollisuudet ovat SWOT-analyysissa tekijoita tai piirteitd, jotka suosivat
tai helpottavat yritystoiminnan etenemistéa organisaatioiden ulkopuolelle. Ne ovat ulkoisia tekijdita,
joiden avulla yritykset voivat hyddyntéaéa etujaan muihin kilpailijoihin verrattuna. Uhkat sen sijaan
ovat yrityksen ulkopuolisia negatiivisia tekijoitd, jotka haittaavat tai viivyttavat saavutettavia tavoit-
teiden saamista. (Namugenyi, Nimmagadda & Reiners 2019, 1146.)

Yritykset kayttavat PESTEL-analyysimenetelmaé usein, kun he tarkastelevat ulkoista liiketoimin-
taymparistod (Vahvaselka 2009, 169). PESTEL on makrotoimintaympéaristdanalyysi, joka on hyva
tyokalu, kun tarkastellaan toimintaymparistéa. Sen avulla pystytdén selvittaa alueen poliittiset, ta-
loudelliset, sosiaaliset ja teknologiset tekijat. Analyysissa otetaan liséksi huomioon ekologiset tai
eettiset ja juridiset tekijat. Markkina-alueen valinnassa tekijoihin on hyva kiinnittda huomiota, koska
ne eivat yleensa ole yrityksen kontrolloitavissa ja ne pystyvat muodostua uhkiksi yrityksen toimin-
nalle valitun kohdemaan alueella. Kuitenkin muutokset yrityksen ulkoisissa tekijoissa pystyvat luo-

maan uusia mahdollisuuksia liiketoiminnalle. (Vahvaselka 2009, 112.)

Kilpailija-analyysi on kaytannéllistd markkinatutkimusta. Sen avulla yritys pystyy kerata dataa mui-
den kilpailijoiden toiminnasta. Kilpailjaymmarrys auttaa merkittavasti oman yrityksen toiminnan
strategian kehittamista. Kilpailija-analyysi auttaa liséaksi ymmartamaan kilpailijan kontekstissa oman
kohderyhmén toimintaa ja auttaa pysymaan askeleen edella kilpailijoista. Huolellisesti tehdyn kil-

pailija-analyysin kautta pystytaan rakentaa markkinointisuunnitelma, joka on tuloksellinen.

Kilpailija-analyysin avulla pystytddn selvittamaan yrityksen vaikuttavimmat kilpailijat ja niiden toi-
mintatavat. Analyysin avulla paljastuu liséksi kilpailijoiden tavoitteet ja strategiset heikkoudet ja
vahvuudet. Sen avulla saadaan mygs selville, miten kilpailijat reagoivat toisten yritysten toimintaan
seka toimintaymparistdn ja toimialan muutoksiin. Tuntemalla kilpailijat pystytaan ennakoimaan nii-
den toimintaa ja pystytaan loytamaan parhain tapa menestyd oman yrityksen markkinoilla. N&in on

helpompi suunnitella yrityksen toimintaa, markkinointia ja tuotteita.

Liséksi kilpailija-analyysi auttaa tunnistamaan yrityksen kehittdmiskohteet ja menestystekijat. Ana-

lyysin avulla voidaan parantaa asiakastyytyvaisyyttd ja sdastdé kustannuksissa, jolloin yrityksen
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toiminnan kannattavuus paranee. Kilpailija-analyysin tarkeys nakyy ja korostuu juuri yrityksen pe-
rustamisvaiheessa. Silloin vasta yritys on viela etsimasséa omaa paikkaansa kilpailijoiden joukosta.
Kuitenkin on tarkeda seuraamalla kilpailijoita jatkuvasti. Nain yritys pystyy pitdmé&éan ylla saavutetun
kilpailuedun markkinoilla. (Suomi.fi 4.4.2019.)

Oikean ulkomaan markkinan valitseminen on tarkead, koska silla voi olla suuri merkitys, etté onnis-
tuuko kansainvalistyminen vai ei varsinkin sen alkuvaiheissa (Hollensen 2017, 280). Vahvaselka
(2009, 66) korostaa myds tata oikean valinnan tekemisen merkitysta silla, etta jos valinta ei ole on-
nistunut, erityisesti pienissa ja keskisuurissa yrityksissa se voi johtaa pitkékestoisiin seurauksiin,
jotka nakyvat menetettyind mahdollisuuksina, kohonneina riskeind ja lisdakustannuksina.

Varsinkin pienten ja keskisuurien yrityksien kansainvalisen markkinan valinta on reaktio muutos-
agentin pyytamattoman toimeksiannon muodossa esiin noussut virike. Systemaattisempi ja enna-
koivampi lahestymistapa edellyttdé kansainvalisten markkinoiden valinnassa, etta valitaan relevan-
tit segmentointikriteerit, kehitetddn asianmukaisia segmentteja, seulotaan asiaankuuluvien maiden
luettelo sopivaksi ja kehitetddn alasegmentteja hyvaksytyn maiden valilla tai maan sisalla. Monet
yritykset kayttavat usein onnistuneesti pragmaattista lahestymistapaa, kun he valitsevat kohde-
markkina-aluetta. Annetut mahdollisuudet ja henkilékohtainen verkosto ovat merkittdvassa roo-
lissa, kun valitaan ensimmaista ulkomaan markkinaa. Kansainvalisid markkinoita valittaessa yrityk-
sen tulee etsia yhteyksia mahdollisen uuden ulkomaan kohdemarkkinan ja yrityksen vahvuuksien,

strategian ja tavoitteiden valilla. (Hollensen 2017, 306.)
2.6 Viennin rahoitus ja maksutavat

Kevaan 2024 Pk-barometrin mukaan pienten ja keskisuurien yrityksen ulkoisen rahoituksen kay-
tossa nakyy hiipuminen talouden aktiviteetissa ja sen myota pk-yritysten heikentynyt luottokelpoi-
suus liséttyna pankkitoiminnan tiukentuneeseen saantelyyn. Barometrissa nakyy selvasti, etta alle
puolella pk-yrityksista on otettu lainaa pankista tai toisesta rahoituslaitoksesta. Ulkoisen rahoituk-
sen kayttd on lievasti vahentynyt suhteessa syksyn 2023 barometriin. Kuitenkin lainaa pankista tai
toisesta rahoituslaitoksesta hakeneiden pk-yritysten osuus on kokonaisuudessa muuttunut I&hivuo-

sien aikana vahan.

Keskittyneisyys on yksi Suomen pankkisektorin erityispiirteista. Piirre nakyy usein lisaksi pk-yritys-
ten rahoituspalvelujen saamisessa. Kaksi suurinta pankkitoimijaa vastasivat tamén kevaén 2024
barometrin mukaan 71 prosentista pk-yritysten palveluista toimivana paapankkina. Kuvassa 1 na-

kyvat ndma kaksi suurinta toimijaa ja ne ovat Osuuspankki 45 prosentilla ja Nordea 26 prosentilla.
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Yrityksen paapankki, %

Osuuspankki
Nordea
Saastopankki
Danske Bank
Paikallisosuuspankki
Handelsbanken
S-pankki

Muu

Kuva 1. Yritysten pa&pankki, % (Malinen ym. 2024)

Markkinoiden keskittyneisyydella on merkittéava vaikutus siihen, kuinka pk-yritykset pystyvat kilpai-
luttamaan rahoitustaan. Rahoitussektorin keskittyneisyyden lisaksi yksittaisten pankkien palvelut
keskittyvat yha vahenevimpiin toimipisteisiin. Tasta syntyy osaltaan haasteita pk-yritysten rahoitus-
ja pankkipalvelujen saatavuudelle. Kuitenkin pk-yritysten rahoituksen yleisessa saatavuudessa ta-
pahtui suurin muutos. 36 prosenttia pk-yrityksista ilmoitti, etté rahoituksen yleisen saatavuus on
heikentynyt. Vuoden takaisesta barometristd nousua oli jopa kuusi prosenttiyksikkda. Tilanteessa
huolestuttaa se, etté rahoituslaitosten ja pankkien luottopolitiikan kiristyminen nékyy eniten kasvu-
hakuisten yritysten kohdalla. Saatavuusongelmat ulkoisessa rahoituksessa valittyvat suoraan heti
naiden kasvuhakuisten pk-yritysten mahdollisuuksiin kasvaa, kansainvalistyd, investoida ja tyollis-

taa.

Samaan aikaan oman pdaoman tarkeys rahoituksen saatavuudessa on noussut esille, kun monen
pk-yrityksen varat ovat vahentyneet talouden aktiviteetin hiipumisen takia. Oman paaoman puute
on merkittava este saada rahoitussektorilta rahoitusta, koska oma paaoma vaikuttaa yritysten ra-
hoitusriskiin. Myds yrityksen vieraan paaoman rahoituksessa saattaa olla rahoitusrakenteeseen
liittyvia erityisehtoja. Niiden vuoksi omassa paaomassa tapahtuvissa muutoksissa voi olla suora
vaikutus korkoon jo olemassa olevassa vieraassa paaomassa ja takaisinmaksuvaatimuksissa.
(Malinen ym. 2024, 27-29.)

Vientikaupan neuvontaa ja rahoitusta pystyy kysya Finnverasta, joka on Suomen virallinen vientita-
kuulaitos. Oikealla viennin rahoituksen instrumentilla voi antaa ulkomaiselle asiakkaalle maksuai-
kaa ja suojata luottotappioiden varalta vientikaupan. Rahoituksen avulla voi myds maksuajan si-

jasta tarjota lainan oman palvelun tai tuotteen oston takia. (KauppakamariTieto s.a.c.)

Viennissa riskienhallinnan keskitssa on sopivan maksutavan valinta. Hyvalla maksutavan suunnit-

telulla ja kaytdlla vieja pystyy parantamaan merkittavasti kilpailukykya ja valttdmaan luottotappioita.
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(Finnvera s.a.). Seuraavaksi k&ydaan lapi viennin maksutapoja, joihin kuuluvat cash in advantage,

remburssi, ulkomaan perittéava, avoin luotto ja sepa-tilisiirto.

Cash in advantage on maksutapa, jossa viejalle maksetaan ennen tavaroiden l&hetystd. Tama
maksutapa minimoi viejan maksun saamisen riskit ja taloudelliset kustannukset. Tama on, koska
saataville ei tilanteessa liity korkokustannuksia eika perintériskid. Kuitenkin ulkomaan ostaja har-
vemmin hyvaksyy naita ehtoja, koska se sitoo ostajan pd&omaa ja vaikka tavarat on maksettu niita
ei valttamattd saada maksua vastaan. (Hollensen 2017, 585.)

Remburssi on maksutapa, jossa ostajan pankki takaa maksun myyjéalle, silla ehdolla, ettd myyjan
on taytettava remburssissa maaritellyt ehdot (Nordea Bank 2024). Vahvistetun remburssin kaytto
suojaa viejan riskeilta, jotka liittyvéat ostajan maahan tai pankkiin. Jos remburssia kayttaa oikein, se

takaa taysin maksun saamisen.

Kun kaytetaan ulkomaan perittdvaa, pankki lahettdd ostajan pankkiin kaupalliset kasikirjat. Ostajan
pankki valvoo, ettéd maksu suoritetaan. Jos ostaja ei maksa tai hyvaksy vekselia, ostajan pankki ei
ole sitoutunut maksamaan kauppasummaa. Viejalle tilanne on riski, jos ostaja on maksukyvyton ja
haluton maksamaan. Ostaja pystyy samaan asiankirjat, joka maksamalla tai viejan antamalla mak-
suaikaa, jos ostaja hyvaksyy vekselin. (Finnvera s.a.) Vekseli tarkoittaa maaramuotoon laadittua
maksusitoumusta (Kauppi 1954, 304).

Avoimessa luotossa vieja lahettda tavarat ilman asiakirjoja, joissa pyydetaan maksua. Avoimessa
luotossa lahetdan kuitenkin lasku. Nain ostaja voi saada tavarat ennen kuin taytyy maksaa. Tilan-
teessa myyja odottaa sita, ettd maksu saadaan sovittuun aikaan mennessa. Tavan heikkous myy-
jélle on se, etta ei ole maksusuojia. Maksutapaa kannatta siis kayttaa silloin, kun tuntee ostajan tai

ostajalla on korkeat luottopisteet. (Hollensen 2017, 587.)

Sepa-tilisiirto on maksutapa, jota voidaan kayttaa, kun tehdaan tilisiirto kahden euroalueen maan
valilla. Edellytykset sepa-tilisiirron kaytoélle ovat, etté ostajan ja myyjan pankit kuuluvat sepa-mai-
hin, valuuttaa on euro, saajan pankki |6ydetaan virheettdmasti SWIFT-osoitteena, IBAN on annettu
virheettdmasti saajan tilille ja saaja ja maksaja vastaavat pankkinsa palvelumaksuista. (Logistiikan
Maailma 2024a.)Melkein kaikilla Suomessa olevilla pankeille ei ole ylarajaa maksumé&éaraan, jonka
VoI siirtda sepa-tilisiirron kautta. Joissain Euroopan maiden pankeissa tama ylaraja yksittaisille

maksuille on 100 tuhatta euroa. (OP Ryhma s.a.).
2.7 \Vienti operaatiomuotona

Vientitulotavoilla yrityksen tuotteet valmistetaan kotimarkkinoilla tai kolmannessa maassa ja siirre-

taéan sitten joko suoraan tai valillisesti isantamarkkinoille. Yleisin tapa p&éasta kansainvélisille
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markkinoille on vienti. Joskus ulkomaiselta ostajalta saadaan pyytdmatta tilaus tai asiakas laajen-
taa kansainvalisesti ja haluaa tehda tilauksen kansainvalisesti. Tama saa yrityksen selvittdmaan
kansainvalisen markkinan kasvupotentiaalia. Usein vientia kaytetddn alkuvaiheessa, ja siita se ke-
hittyy hitaasti kohti ulkomaista toimintaa. Vientid aloittaessaan yrityksen pitaa paattad, mitka toi-
minnot ulkoistetaan ulkopuolisille toimijoille ja mista yritys itse on vastuussa. Nama viennin operaa-
tiomuodot voidaan jakaa kolmeen kategoriaan: suora vienti, epasuora vienti ja vientid harjoittava

osuuskunta.

Epasuorassa viennissa valmistaja ei tee itse vientitoimintaa. Vaan toinen kotimainen toimija kuten
esimerkiksi vienti- tai tuontiyritys hoitaa viennin valmistajan puolesta. Tama tehdaén usein ilman,
ettd alkuperaiselld valmistajalla ei ole sanavaltaa, miten tuote markkinoidaan ulkomaisilla markki-
noilla. (Hollensen 2017, 366.) Tama viennin lahestymistapa soveltuu usein yritykselle, jonka kan-
sainvaliset laajentumistavoitteet ovat rajalliset. Epasuoran viennin keinojen kaytto saattaa olla sopi-
vaa, jos kansainvalista vientia pidetaan ensisijaisesti keinona ylituotannon myymiseen. Tama vien-
titapa on myds kaytossa yrityksilla, joilla ei ole tarpeeksi resursseja kayttéda kansainvaliseen kas-
vuun. Nailla yrityksilla on kuitenkin halu vahitellen paasta ulkomaisille markkinoille sisdén ja sa-
malla testata eri markkinoita ennen kuin sitouttaa paljon resursseja ja vaivaa siihen. (Hollensen
2017, 368.)

Suora vienti tapahtuu niin, etta valmistaja tai viejd myy suoraan tuotteensa suoraan ostajalle tai
maahantuojalle, joka sijaitsee ulkomailla. Kun viejien luottamus kasvaa, he voivat paattaa hoitaa
oman vientitoimintansa. Tama sisaltaa dokumentoinnin, markkinatutkimuksen tekemisen, ulko-
maisten yhteyksien tekemisen, markkinoinnin ja kuljetusten kasittelyn. Suora vienti sisaltaa vientia

ulkomaisten agenttien ja jakelijoiden kautta. (Hollensen 2017, 372).

Agentit ovat itsenaisia yrityksia, jotka myyvat viejan sijasta asiakkaille. He eivat usein nae tuotteita
tai varastoi niitd. Agentit saavat tuottoa komissiosta, jonka vieja maksaa ennalta sovitusti. Agentilla
voi olla yksinomaiset oikeudet myyda vain yhden viejan tuotteita tietyilla myyntialueilla tai pystya
lisaksi myyda muiden ei-kilpailevien yritysten tuotteita samoilla alueilla. Agentti voi liséksi olla sel-

lainen, etta se myy my@s kilpailevia tuotteita samoilla alueilla.

Jakelijat ovat yksinomaisia edustajia ja yhdella ulkomaan markkinalla ainoa yrityksen tuotteen
tuoja. Jakelijat varastoivat valmistajan tuotteita. Riippumattomia myyjina jakelijat ostavat omasta
tahdostaan ja heilla on vapaus valita omat asiakkaansa ja paattaa myyntiehdoista ja hinnasta.
Useissa tapauksissa jakelijat yllapitavat ja omistavat vahittaismyynti- ja tukkuliikkeitd, huolto- ja
korjaustiloja seka varastoja. Kun jakelijat ovat neuvotelleet viejiensa kanssa hinnoista, jakelusta,

palveluista ja muusta, he keskittyvat kehittdmaan omien alatoimintoja ja jalleenmyyijia. Jakelijat
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saavat tuottoa erosta, joka jaad, kun myyntihinnasta vahennetaan tuotteiden ostohinta. (Hollensen
2017, 372)

Etuna agenttien ja jakelijoiden kaytolla on se, etté he tietavat paikallisista markkinoista, kaytan-
noista, tavoista. Heilla on myods olemassa olevia paikallisia liikekontakteja. Agenteilla ja jakelijoilla
on suora kannustin myyda joko voittomarginaalilla tai palkkiolla. Kuitenkin pitd& huomioida, etta
heidan palkkansa on sitoutunut suoraan myyntiin, he voivat olla haluttomia kayttamaan vaivaa ja
aikaa kehittamaan uutta tuotetta markkinoille. Koska agentti tai jakelija voi ndhda itsensa asiak-
kaidensa ostoagenttina eika viejan myyntiagenttina, voi markkinapalautteen méaara olla rajallista.

Vienti& harjoittavassa osuuskunnassa tehdaan yhteisia paatoksia toisten yritysten eli vientimarkki-
nointiryhmien kanssa vientitoimintojen suorituskykya nahden. Vientimarkkinointiryhmia esiintyy
usein pk-yritysten joukossa, jotka yrittavat paasta ensimmaista kertaa vientimarkkinoille. Monet tal-
laiset yritykset eivat saavuta riittédvia tuotannon mittakaavaetuja ja markkinoinnissa paikallisten
markkinoiden koon tai kaytettavissa olevien hallinto- ja markkinointiresurssien riittdméattomyyden
vuoksi. (Hollensen 2017, 379.)

2.8 Kuljetuksen toimituslausekkeet, kuljetusmuodot ja vientiasiakirjat

Incoterms -toimituslausekkeet ovat kansainvalisesti hyvaksyttyja myyntiehtojen vakiomaaritelmia,
jotka Kansainvalinen kauppakamari on asettanut. Sopimalla Incoterms -lausekkeesta ja siséllytta-
malla valittu toimituslauseke kauppasopimukseen toisista maista olevat myyjat ja ostajat voivat
saada tasmallisen kasityksen siitd, mitd molempien osapuolen on tehtava ja kenen vastuu on vau-
rion tai katoamisen sattuessa. (Hollensen 2017, 583.) Incoterms 2020 -toimituslauseke kokoel-
massa on yksitoista toimituslauseketta, jotka ovat: EXW, FCA, CPT, CIP, DAP, DPU, DDP, FAS,

FOB, CFR ja CIF. Neljaa viimeista lauseketta listassa voidaan kayttaa vain vesitiekuljetuksissa.

EXW eli suomeksi kdannettyna Noudettuna on toimituslauseke, jossa myyja toimittaa tuotteet aset-
tamalla ne ostajan saataville sovittuun paikkaa ja aikaan. Tama paikka on usein myyjan piha tai
varasto. Kun ostaja tulee hakemaan tuotteen tasta paikasta, vastuu siirtyy samalla talle osapuo-
lelle. Nain siis EXW-lausekkeessa myyijalla on vahaiset velvoitteet. Ostajan taytyy siis maksaa ku-
lut ja kantaa kaikki riskit tavaran saannin jalkeen. Ostaja hoitaa myds vienti- ja tuontimuodollisuu-
det kuten selvitykset, tullimuodollisuudet, tullit, luvat ja muut maksut ja kulut. (Logistiikan Maailma
2024b.)

FCA eli Vapaasti rahtikuljettajalla toimituslausekkeessa myyja luovuttaa tavarat ostajan ni-
meamalle kuljettajalle sovittuna aikana. Myyja hoitaa kulut ennen kuin h&n on luovuttanut tavaran
rahdinkuljettajalle ja hoitaa vientimuodollisuudet. Ostajalle vastuu siirtyy, kun tavarat luovutetaan

rahdinkuljettajalle. (Logistiikan Maailma 2024c.)
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CPT eli Kuljetus maksettuna toimituslausekkeessa myyja luovuttaa itse nimeamalleen rahdinkuljet-
tajalle, jonka kanssa myyja on tehnyt kuljetussopimuksen. Myyja maksaa kuljetussopimuksen,
mutta ei ole vastuussa tavarasta rahdinkuljettajan kuljetuksen aikana. Ostaja on vastuussa tavaran
vahingoista tai katoamisista siita hetkesté lahtien, kun tavara luovutetaan rahdinkuljettajalle. Ostaja
hoitaa my06s tuontimuodollisuudet. (Logistiikan Maailma 2024d.)

CIP eli Kuljetus ja vakuutus maksettuina toimituslausekkeessa myyja tekee kuljetussopimuksen
rahdinkuljettajan kanssa ja maksaa sen. Myyja hankkii myds vakuutuksen tavarankuljetukselle ja
hoitaa vientimuodollisuudet. CIP on samanlainen kuin CPT, mutta ero on siina, ettéd myyjan taytyy
vakuuttaa tavara. (Logistiikan Maailma 2024e.)

DAP eli Toimitettu maaranpaikalle toimituslausekkeessa myyja toimittaa tuotteet ostajalle nimet-
tyyn paikkaan ajoneuvossa ilman tuontitullausta. Ostaja ottaa vastuun tuotteista silloin, kun ostaja
alkaa purkaa tavaraa pois myyjan ajoneuvosta. Nain siis myyja on vastuussa ja maksaa kaiken sii-
hen hetkeen asti. DAP sopii hyvin kaytt6on EU:n sisdisessa kaupassa. Myyjan kuitenkin taytyy ot-
taa erittdin paljon vastuuta ja hoitaa kuljetus. (Logistiikan Maailma 2024f.) DPU eli Toimitettuna
ajoneuvosta purettuna on lahes samanlainen toimituslauseke kuin DAP. Ero on kuitenkin siing, etta
myyjan vastuulla on purkaa tavara pois ajoneuvosta sovitussa paikassa sovittuun aikaan (Logistii-
kan Maailma 2024g.)

DDP eli Toimitettuna tullattuna toimituslausekkeessa myyja on vastuussa kaikista riskeista ja kus-
tannuksista sovittuun maarapaikkaan asti ja lisdksi tuontimuodollisuuksista maaranpaamaassa.
Ostaja vastaanottaa pelkastaan vain tavaran. Myyja maksaa myos kaikki kuljetuksesta johtuvat

kustannukset. (Logistiikan Maailma 2024h.)

FAS eli Vapaasti aluksen sivulla toimituslausekkeessa myyja toimittaa myyntitavaran laittamalla
sen aluksen viereen satamassa sovittuna aikana. Myyja on vastuussa siihen asti tavarasta ja hoi-
taa sataman sovittuun paikkaa asti kuljetuksen. Ostaja on vastuussa merikuljetuksesta ja mahdolli-
sista vahingoissa sen aikana. (Logistiikan Maailma 2024i.) FOB on kaytanndssa lahes samantapai-
nen toimituslauseke kuin FAS. Sen erottaa kuitenkin silla, ettd myyja on vastuussa tavaran siirrosta

ostajan alukseen (Logistiikan Maailma 2024j.)

CFR eli suomeksi kdannettyna Kuljetus ja rahti maksettuina toimituslausekkeessa myyja toimittaa
tavaran alukseen ja solmii kuljetussopimuksen ostajan méérasatamaan asti. Ostaja on kuitenkin
vastuussa merikuljetuksesta ja tavaran siirtdmisesté pois aluksesta ja omaan loppumaaranpaahan.
(Logistiikan Maailma 2024k.) CIF on myds samanlainen kuin CFR toimituslausekkeena, mutta
myyjan taytyy vakuuttaa tavara ostajan puolesta merikuljetuksen ajaksi (Logistiikan Maailma
2024l).
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Ulkomaankaupassa yrityksen pitda paattaa, miké on sopiva kuljetusmuoto. Yleisimmat vaihtoehdot
kuljetusmuodoille ovat maantie-, meri-, lento- ja rautatiekuljetukset sekad naiden yhdistaminen yh-
den kuljetuksen aikana. Jos kuljetus on erityisen tarkeé ja kiireellinen, yritys pystyy kayttaa kuriiri-
palveluja, jotta tavara saapuu vastaanottajalle lyhyemmassa ajassa. Pienempiin l&hetyksiin voi olla
kannattavinta kayttaa postin kuljetuspalveluja. (Vahvaselka 2009, 286.)

Kun jarjestelldén kuljetusta, taytyy ottaa huomioon (Logistiikan Maailma 2024m):

toimitusaika

kustannukset

toimitustasmallisyys

ja toimitusvarmuus

Tehtavana kuljetusten suunnittelussa on toteuttaa ja valita kuljetus kuljetustarpeen mukaisesti.
Luonnollisesti kuljetusmuodon valintaan vaikuttavat olemassa ja tarjolla olevat kuljetuspalvelut ja
palvelujen ominaisuudet, kuten esimerkiksi:

- kuljetuskustannukset, kuljetusaika, luotettavuus ja kuljetusreitit

- palvelujen tarjonta ja palvelukyky

- palvelujen rajoitukset tai lisdominaisuudet

Valittaessa kuljetusmuotoa ja kuljetustapaa on otettava huomioon seuraavat seikat (Logistiikan
Maailma 2024n):

- Vienti tai tuontimaa seké tavaran vastaanottajan ja lahettdjan sijainti ja etaisyys.

- Kiireellisille kuljetuksille taytyy suunnitella usein erityistoimenpiteet. Ne maksavat enemman
kuin normaalissa kuljetusajassa ja tavallisissa olosuhteissa tehdyt kuljetukset. Yrityksen-
kuuluisi tarjota nopeita kuljetuksia, etta kilpailukyky sailyy. Joskus kustannuksilla eivat ole
haitaksi, kunhan kiireellinen toimitus saadaan kuljetettua perille nopeasti.

- Rahtikustannukset tulevat yksikkthintaa kohti sité halvemmaksi, mita suurempia tavaraeria
pystytdan kuljettamaan.

- Tavaran olomuoto, jalostusaste ja ominaisuudet

- Tavaran tekniset ominaisuudet kuten mitat, painot ja tilavuus

- Tavaran vahinkoalttius

- Tavaran arvo

- Tavaran lastaus- ja purkuolosuhteet

- Tavaran pakkaus, jolla tavarat kuljetetaan

- Tavaran valikasittelyihin, valivarastointiin ja terminaaliolo-suhteisiin kuuluvat kuljetusliikkei-

den terminaaleissa, tulliterminaalissa ja satamavarastoissa tapahtuva vélivarastointi ja
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samoin tiettyyn ulkomaiseen varastoon kuljetusten vienti suurina erina ja sielté jakaminen
eteenpain pienempiin eriin toisille vastaanottajille.

- Kuljetusmuodon kuljetusolosuhteet, rajoitukset ja erityisvaatimukset

- Vastaanottajamaan, lahettgjamaan tai lapikulkumaiden rajoitukset ja erityis-olosuhteet

Tavaran viennissa vaaditaan edelleen erilaisia asiakirjoja. Asiakirjojen tarvittava maara riippuu,
siitd mihin tavaraa viedaén, mika tuote on ja mitk& ovat ostajan omat vaatimukset. Asiakirjavaati-
mukset seké tuontimaaraykset kannattaa kayda lapi mahdollisimman aikaisin ostajan kanssa.
Tama liittyy erityisesti tuotekohtaisten maarayksien osalta, koska ne usein ovat tuontimaassa kan-
sallisia vaatimuksia. Maaraykset tuotekohtaisesti voivat vaikuttaa laajasti, kuten esimerkiksi rajoit-
taa mitd materiaalia saa kayttaa ja lopulta vaikuttaa tuotteen tuotantoprosessiin. Kaupan syntymi-
sen avainasemassa on usein EU:n etuuskohtelusopimusten hyddyntadminen ja alkuperaasioiden
tunnistaminen. Tuotteiden toimituksen ajallaan yllapitamiseksi, kaupan kannattavaksi tekemiseksi
ja asiakassuhteen jatkamiseksi on hyva huomioida, etta tarvittavien asiakirjojen hankkimisesta voi
aiheutua merkittavia kustannuksia ja vieda paljon aikaa. (KauppakamariTieto s.a.a.) Seuraavaksi
esitelladan muutamia néita viennin asiakirjoja kuten kauppalasku, proforma, pakkausluettelo, kulje-

tusasiakirja ja konossementti.

INVOICE LAYOUT KEY

Shipping marks; Containse N N°. and kind of packages; Goods description (in full andior in cade) | Gross weight. kg.|Cube. m3

Speciication of commodities (in coda andfor in ful) Quaniity [Unit peica Amount

Included above [Not ncl. above
[Packing

Freight

|Otner costs (Spacify) L
insuren
otal involea amount ‘

Kuva 2. Kauppalaskumalli (KauppakamariTieto s.a.b)
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Kauppalasku on vastaanottajan ja lahettgjan vélinen tapahtuma-asiakirja tai myyntisopimus. Siité
l0ytyy keskeista tietoa lahetettavien tavaroiden tulliselvityksesta ja viranomaismaksuista, kuten ve-
rojen ja tullimaksujen, maérityksen takia. (FedEx 2024a.) Jos tavaran alkuperdmaa on tiedossa, se
ilmoitetaan. Tullitariffinimikkeen ilmoittaminen on suositeltavaa. Se on sisakaupassa CN-nimike,
joka on 8-numeroinen. Kauppalaskussa on myds ilmoitettava seuraavat tarvittavat tiedot, jotka ovat
ostajan ja myyjan arvonlisaverotunnistenumerot, myyjan Y-tunnus yhdistettynd maatunnisteen
kanssa ja VAT 0 % -merkinté eli englanniksi intra-community supply -merkinté& myynnin verotto-
muudesta. (KauppakamariTieto s.a.b.) Esimerkki kauppalaskusta 16ytyy kuvasta 2.

Proforma-laskua kayteta&n yksinomaan ei-kaupallisten vientien tavarakatteen ja arvon kuvaami-
seen, kuten véliaikaisesti vietyjen nayttelytavaroiden, tydkalujen, ei-kaupallisten tavaranaytteiden
ja jalostettavien tavaroiden viennissa. Lisaksi sita kaytetdan jalki- ja osatoimituksissa, kun niiden
laskutus on jo paatoimituksen yhteydessa tapahtunut. Ostaja voi lisdksi tarvittaessa haluta pro-

forma-laskun hankkiessaan tuontilisenssia tai -lupaa tuotteille ja myds avatessaan remburssin.

Pakkausluettelo on erittely tuotteista, jotka siséltyvét lahetykseen. Se on joko sisallytetty kauppa-
laskuun tai lomakkeeksi erikseen laadittu. Jotkut tietyt maat edellyttavat erillistd kauppalaskua, joka
on allekirjoitettu. Pakkausluettelon kayttdminen voi nopeuttaa paadmaaramaassa tavaroiden tul-

lausta.

Rautatie-, maantie-, ilma- ja merikuljetuksissa edellyttavat kuljetusasiakirjat laaditaan tavallisesti
viranomaisvaatimusten ja kuljetusmuotojen mukaan. Siséaltdvaatimuksia ei kuulu sisallyttada kaup-
pasopimuksiin. Tasta saannosta kuitenkin eroavat huolitsijan vastaanottotodistus sekd maaramuo-
toinen rahtikirja, joka liittyy remburssiin. Useasti EU-maiden sisaisissa kuljetuksissa ei kuulu yhtaan
kuljetusasiakirjaa. Tiedot vélitetddn sahkodisesti paamaaramaan kuljetusedustajan jarjestelmaan

sanomina. (KauppakamariTieto s.a.b.)

Konossementti on rahdinkuljettajan lahettajalle antama asiakirja, joka vahvistaa, etta tavarat vas-
taanotettiin hyvaksyttavassa kunnossa ja ovat lahetettavaksi valmiita. Konossementti on pohjimmil-
taan vastaanottajan, lahettdjan ja rahdinkuljettajan valilla oleva sopimus, joka sisaltéda kuljetuksen
ehdot. Osa asiakkaista valitsee tavaroiden maksutakuuksi konossementin. Tata maksutapaa kay-
tettdessa, konossementti toimii virallisena l&ahetysasiakirjana maksun saamiseksi, omistusoikeuden
siirrossa ja varojen vapauttamiseksi pankista lahettdjalle, kun vastaanottaja on vastaanottanut ta-
varat. (FedEx 2024b.)
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3 Vientioppaan teon kuvaus

Taman opinndytetydn empiirisessa osassa luodaan vientiopas suomalaisille pienille ja keskisuurille
yrityksille kauratuotteiden vientiin Saksaan. Vientikohdealue on rajattu Hampurin alueelle ja kaura-
elintarvike on rajattu tuotteisiin, jotka kuuluvat HS-koodin 11041210 alle. Taman HS-koodin alle

kuuluvat litistetyt eli hiutaloitut kauranjyvéat ja ne tunnetaan usein nimella kaurahiutaleet.

Hyvin kirjoitetut oppaat ovat merkittavan arvokasta sisaltéa. Kun lukija kohtaa oppaan oikeassa
paikassa ja oikeaan aikaan, se voi muuttaa lukijan elamaa. Opas saattaa olla kdannekohta tai kul-
makivi lukijan tietyn aiheen ndkemyksessa. Opas voi opettaa lukijalle uutta taitoa, nostaa tarkean
kasitteen esille, lisata tietoa tai helpottaa ymmartdmaan monimutkaisia aiheita. Toimiva opas voi
auttaa luomaan vahvan luottamuksen brandin ja henkilon vélille. Taman kautta luottamus lisaa

myos asiakaskokemusta. (McCoy 24.4.2023.)

Hyva opas sisaltdd Oivaan mukaan (Oiva 17.7.2017):
- Konkreettisia vinkkeja ja tarppeja
- Havainnollistavia infografiikkoja ja esiin nousevaa kuvitusta, jolla on merkitys oppaan kon-
tekstissa
- Esimerkkejd, joihin oppaan lukija pystyy samaistumaan
- Mielipiteitd ja asiantuntijoiden sitaatteja
- Helppoja lausahduksia, joita lukija pystyy jakamaan eteenpdin

- Ohjaus mita oppaan lukemisen jalkeen voisi tehda

Oiva jakaa my6s muistissaantoja, jotka sopivat oppaan tekijéille (Oiva 17.7.2017):

- Ensiksi suunnittele ohjaus oppaaseen. Se kertoo lukijalle selkeasti, mité sisaltdd opas tulee
antamaan. Se houkuttelee myos lukijaa lukemaan oppaan.

- Sitten valitse kohderyhmé, joka on tarpeeksi kapea.

- Varmista, ettd oppaansa jaettu viesti on tarkennettu. Oppaassa kaytetty ndkékulma taytyy
olla selkedsti valittu, rajattu ja kohderyhmaa puhutteleva. Pureudu syvasti aiheeseen ja ala
kerro aiheesta liian laajasti tai pintapuolisesti.

- Tee houkutteleva sisallysluettelo. Sen on hyva viestia kokonaisuudesta ja nostaa esiin op-
paan merkittdvimmat kohdat.

- Opas ratkaisee ja vastaa. Se antaa lukijoille tietoa, oikeita ratkaisuja ja vastaa kohderyh-

man tiedontarpeeseen.
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3.1 Benchmarking

Tassa opinnaytetydssa benchmarking-analyysia kaytetaan oppaassa tuotetun vientioppaan raken-
tamisen pohjalla. Benchmarking méaaritelladn prosessiksi, jossa verrataan tuotteita, palveluita ja
prosesseja toisien organisaatioiden tuotteisiin, joiden tiedetddn olevan johtavia yhdella tai useam-
malla toimintansa osa-alueella. Vertailu auttaa yritysta ymmartamaéan, miten organisaatiosi vertau-
tuu muihin samankaltaisiin organisaatioihin, vaikka organisaatioilla olisi eri asiakasryhmat tai ne
toimisivatkin eri liiketoiminnan aloilla. Benchmarking pystyy my6s auttamaan yrityksia tunnista-
maan puuttuvia alueita, jarjestelmia tai prosesseja parannuksia varten. Parannukset voivat olla as-
teittain parantuvia parannuksia tai suuria liiketoimintaprosessien uudelleensuunnittelun parannuk-
sia. (Impid 16.5.2022.)

Taman opinnaytetydn benchmarking-prosessi aloitettiin etsimalla sopivia lahteitd verkosta. Suo-
menkielisilla hakusanoilla vientiopas tai viennin ohjeita eri kohdemaihin avulla ei 16ytynyt montaa
mahdollista vaihtoehtoa benchmarking-kohteeksi. Sen takia siirryin hakemaan englanninkielisia
lahteitd. Huomioitavaa on myg@s, ettd osan mahdollisista benchmarking-kohteista 16ytyi samalla,
kun etsin lahteita kertomaan Saksan markkinoista. Export guide ja pdf hakusanoilla 16ytyi my6s
runsaasti vaihtoehtoja, joista valitsin aluksi 10 erilaista vientiopasta. Naita vaihtoehtoja kaymalla
l&pi paadyin valitsemaan nelja vientiopasta, jotka sopivat parhaiten oman opinnaytety6n vientiop-

paan aiheen, sisallon ja toivutun ulkondén mukaan.

Valitut benchmarking-kohteet olivat omasta mielesta asianmukaisista lahteista eli ulkoministerioista
ja kauppakeskuksista. Neljan valitun oppaan aiheet myds sopivat omaan aiheeseeni, koska ne liit-
tyivat eri tavoin vientitoimintaan Euroopassa. Yksi lahteista jopa kertoo juuri elintarvikkeiden vien-
nista Saksaan, joka on oman vientioppaani aihe. Siséltd oli niissa sellaista, mikd minusta on tar-
ke&é tietaa viennissa kuten saannokset, markkina-analyysi ja dokumentaatio. Ulkonadllisesti ne
olivat myds selkeita, koska ne kaikki olivat tehty pystysuoraan pdf-tiedostomuotoon, joka sopii par-
haiten opinnaytetyon liitteisiin liitettavaksi. Pystysuora pdf-muoto my6s helpottaa tekstin kirjoitta-
mista tiedostoon ja kuvat eivét vie yhta paljon tilaa tekstilta kuin vaakamuotoisessa pdf-tiedos-
tossa. Kuitenkaan mikaan lahteista ei liity itse EU-jAsenten valiseen kauppaan, jota tassé opinnay-
tetyon oppaassa tullaan kaymaan lapi. Siitd voidaan huomata, etté verkossa on puute juuri tdman-

laiselle vientioppaalle.

Taman opinnaytetyon benchmarking-osiossa kaytetaan neljaa verkosta loytyvaa vientiopasta
benchmarking-kohteina. Ensimmainen lahde on Ulkoministerién yhdessa Finnpartnershipin, Suo-
men kaupan liiton ja Fair Trade Suomen kanssa tekema englanninkielinen Exporting to Finland -
julkaisu, joka on julkaistu vuonna 2008. Tama julkaisu neuvoo, kuinka vieda ulkomailta tuotteita

Suomeen. (Ulkoministerio 2008.) Toinen benchmarking-kohde on Paltraden eli Palestiinan
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kauppakeskuksen Export Guide Germany-julkaisu vuodelta 2019. Julkaisussa neuvotaan palestii-
nalaisia viejia, kuinka vieda vihreita maataloustuotteita Saksaan. Naméa maataloustuotteet on tar-
kennettu viela Palestiinan eniten vietyihin vientituotteisiin, jotka ovat taatelit, oliivioljy ja tuoreet yrtit.
(Paltrade 2019.) Kolmas lahde benchmarkingissa on Alankomainen CBI:n eli Kehitysmaista tule-
van tuonnin edistamiskeskus ulkoministerion Exporting to Europe -vientiopas. Kolmannessa lah-
teessa kerrotaan 12 vaiheessa Euroopan ulkopuolisten viejien vientiprosessista Euroopan maihin.
(CBI s.a.) Neljas benchmarking-kohde on Yhdysvaltain maatalousministerion eli USDA:n Exporter
guide to Germany-julkaisu vuodelta 2022. Neljannessa lahteessa neuvotaan, kuinka Yhdysval-
loista viedaan Saksaan. (USDA 19.12.2022.)

Benchmarking-kohteista luodaan taulukko, jossa niita verrataan toisiinsa ja katsotaan, [6ytyykd
niista tarvittavat vientiin kuuluvat toimet ja huomiot. Tarvittavat toimet ja huomiot viennissa tullaa
valitsemaan Euroopan komission yllapitaméan Access2Markets-sivun Tavaroiden vientia koske-
vasta oppaasta. Nain kriteerit, joita kaytetaan benchmarkingin taulukossa tulevat luotettavasta lah-
teesta. Vaikka opas on tarkoitettu tavaroiden vientiin Euroopan Unionin ulkopuolelle, sopii sama
opas myds Euroopan sisdiseen vientiin. Usein siina tulee olemaan vain enemman tietoa, jota kaik-
kea ei tarvitse Euroopan sisdisessa viennissa. Tasta syysta myds itse oppaan sisallosta taytyy ot-
taa pois kohdat, joita ei tarvita taman opinnaytetyon tekemisessa. Tahan kuuluvat kohdemarkkinan
|[6ytaminen ja valitseminen, koska Saksa on jo valittu kohdemaaksi ja rajattu Hampurin alueeseen.
Mydskaan valmistelevaa toimintaa ennen viennin aloittamista ei kasitella, koska oppaan kohderyh-
maksi on paatetty pk-yritykset, jotka ovat tehneet valmistelut ja ovat valmiina vientitoiminnan aloit-
tamiseen. Tasta luodaan taulukko, johon merkitdan rastilla, mitéa kohtaa jokainen benchmarking-
kohde omassa oppaassa kasittelee. Jotta taulukon kohtaan saa rastin, taytyy benchmarking-koh-

teessa olla kasitelty viennin osa-alue laajasti ja kertoa eri vaihtoehtoja.

Taulukossa huomioitavat viennin osat ovat valittu Access2Markets-sivuston tavaroiden vientid kos-
kevasta oppaasta ja ne ovat (European Commission s.a.):
- Markkina-analyysi: Taman alle kuuluvat analyysit kohdemarkkina-alueesta ja kilpailijoiden
kartoitus sek& ostajan I6ytaminen.
- Edellytykset: Edellytyksiin kuuluu kaikki, mita tarvitaan, ettd tuotteita pystytdan viemaan.
- Pakkaus: Pakkaus-kohtaan kuuluvat huomioit tarvittavista merkinnoista, tekstin kielista, ma-
teriaaleista ja muusta, mika liittyy pakkauksiin.
- Vientitavat: Vientitavassa pitaa pohtia eri vientitapoja kuten esimerkiksi suoraa vientia ja
jakelijoita.

- Maksutavat: Kohdassa kasitellaéan eri maksutapoja, joilla maksu saadaan ostajalta myyjalle.

Kuljetusmuodot: Kuljetusmuodoissa kasitelleen milla kuljetusmuodolla tuotteet kannattaa

kuljettaa kohdemaahan.
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- Toimituslausekkeet: Toimituslausekkeissa kuuluu kasitella Incoterms-toimituslausekkeita,
koska ne ovat yleisesti Euroopan maissa kaytettyja.

- Vienninasiakirjat: Vienninasiakirjojen alle kuuluvat kauppalaskut, pakkausluettelot sekéa
muut tarvittavat asiakirjat.

- Tullit: Tulleihin kuuluvat tulliselvitykset ja siihen liittyvat maksut.

Taulukko 1. Benchmarking-taulukko

ulki:—f:m::;ria Paltrade | CBI | USDA
Markkina-analyysi X X
Edellytykset X X X
Pakkaus X X
Vientitavat X X
Maksutavat
Kuljetusmuodot X
Toimituslausekkeet X X X
Vienninasiakirjat X X
Tullit X X X X

Taulukko 1. l16ytyy taulukko benchmarking-osuudelle. Siihen on vaakasuuntaan merkitty nelja eri
benchmarking-kohdetta niiden tekijan mukaan ja pystysuuntaan on laitettu viennin osat. Rastin ku-
vaavat onnistuiko mikéakin benchmarking-kohde kertomaan aiheesta laajasti eri viennin osien koh-
dalla. Seuraavaksi naita yhdeksaa kohtaa tullaan kasittelemaan kohta kohdalta ja vertailemaan,

kuinka jokainen benchmarking-kohde parjasi niissa.

Ensimmainen késiteltdva osa on markkina-analyysi. Suomen ulkoministerion vientiopas kertoi laa-
jasti kohdemaan taustoista, taloudesta, ostokayttaytymisesté ja antoi myos tilastoja niista. Suomen
ulkoministerion vientiopas myds esitteli Suomen suurimmat vahittaiskaupan toimijat. Lisksi tdssa
vientioppaassa kerrotaan Suomalaisesta liiketoimintakulttuurista, mik& on hyvaksi Suomen kanssa
viennin vasta aloittaneille yrityksille. Mielest&dni Suomen ulkoministerion tekeméan vientioppaan

markkina-analyysi on tehty laajasti ja montaa eri ndkdkulmaa katsoen, kuten kohdemaan, ostajien
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ja kohdemaan liittojen kautta. Taman myo6téa se on taulukossa saanut rastin markkina-analyysi ruu-

tuun.

Seuraava benchmarking-kohde markkina-analyysi kohdassa on Paltraden eli Palestiinan kauppa-
keskuksen vientiopas Saksaan. Paltrade ei ole saanut rastia ruutuun, koska ainoat markkina-ana-
lyysiin liittyva aiheet, joita k&sitellaén vientioppaassa ovat liiketoimintakulttuurista ja ostajan l6yta-
misesta. Paltraden vientiopas esittaé pelkastaan kysymyksia siita, etta pitaa selvittéd minkalainen
kohdemarkkina Saksa on. Voisi ymmartad, etté on tehty aikaisempaa tutkimusta taateleiden, olii-
violjyn ja tuoreiden yrttien viennista Saksaan. Kuitenkaan mitééan tilastotietoa ei vientioppaassa tar-
jota lukijalle. Tama tiedon puute tekee oppaasta epaselvén, koska suoraa tietoa tuotteiden kysyn-
nasta ei ole. Verrattuna Suomen ulkoministerion vientioppaaseen Paltraden opasta jad mieleen
kuka onko aikaisempi opas aloittaville vientiyrityksille ja Paltraden kokeneemmille. Muuten Paltra-
den vientiopas tutkittuani tama ei pida paikkaansa, koska monet muut osat ovat tehty laajemmin ja

aloittavia vientiyrityksia huomioiden.

Markkina-analyysissa kolmas benchmarking-kohde on CBI:n vientiopas. CBI:n vientiopas eroaa
muista kasiteltavista vientioppaista silla, etta silla ei ole yksildityd kohdemaata. Vientioppaassa ka-
sitellaan sen sijaan koko Euroopan alueen markkinoita. Sen takia siita ei 16ydy yksiloitya tarkkaa
maakohtaista tietoa. Euroopan alueen markkinoista kerrotaan kuitenkin vientioppaan alussa hiukan
muutamalla lauseella ja pohditaan eri kohtia kohdemarkkinan valitsemisessa. Tama ei kuitenkaan
auta CBI:n vientiopasta saamaan rastin taulukossa, koska se ei kerro markkinoista enempaa tietoa

verrattuna Suomen ulkoministerion ja USDA:n vientioppaisiin.

USDA:n vientiopas on neljas benchmarking-kohde markkina-analyysissa. Vientiopas antaa sel-
keéé ja tilastollista tietoa Saksan markkinoista, kuten Suomen ministerion vientiopas. Vientiop-
paassa esitellaan tietoa myds liitteen 1. ympyradiagrammin ja liitteen 2. SWOT-analyysin avulla.
Statistiikan visuaalisuus tekee tiedosta miellyttavampaa lukea kuin Suomen ulkoministerién opas,
jossa ei ole statistiikkaa esitelty visuaalisesti. USDA saa rastin ruutuun markkina-analyysi koh-

dassa, koska tietoa markkinoista on laajasti ja tiedot ovat selkedasti esitetty.

Toinen kasiteltdva osa on edellytykset. Suomen ulkoministerion vientioppaassa puhutaan runsaasti
Euroopan unionin saadoksista, jotka ovat edellytyksid viennissd. Muita mainittuja edellytyksia vien-
tiin ovat tuote- ja ruokaturvallisuus. Vientioppaassa myods mainitaan eri s4ddoksia, joita taytyy seu-
rata, jos haluaa tuoda tuotteita Suomeen. Tama helpottaa aloittelevia viejia |10ytdmé&an vientiop-
paasta tarvittavat sdadokset vientiin. Tassa vientioppaassa aihetta on kasitelty monesta suuntaan,

joten Suomen ulkoministerio saa edellytykset ruutuun rastin.
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Paltraden vientioppaassa myos puhutaan paljon viennin edellytyksisté. Tassa vientioppaassa niita
kaydaan erityisen paljon verrattuna muihin, koska tuotteet ovat orgaanisia ja ihmisen syotavaksi
myytavia. Paltraden vientiopas my6s mainitsee suoraan eri Euroopan unionin saadoksia, jotka tay-
tyy tayttaa kuten Suomen ulkoministerion opaskin. Paltraden vientioppaassa edellytyksia kasitel-
l&&n kaikista laajasti, tarkasti ja aihetta huomioiden, joten vientiopas saa edellytyskohdassa rastin

ruutuun.

Myds Euroopan unionin sdadoksia kasitelladn CBI:n vientioppaassa kuten myos toisissa vientiop-
paissa. CBIl:n vientiopas ei kuitenkaan nimeé& suoraan naita saadoksia kuten muut vientioppaat,
mutta julkaisuun on liitetty verkkolinkkeja, joista saadokset 10ytyvat helposti. CBI:n vientioppaassa
on myo6s ne nimetty muita laillisia edellytyksia, joten se saa rastin ruutuun edellytyskohdassa.

USDA:n oppaassa edellytyksista ei mainita yhta tarkasti, kuten muissa kasiteltéavissa vientiop-
paissa. Euroopan unionin sdadokset olemassaolo mainitaan, mutta syvemmalla kuin niiden seu-
raamisen tarkeyden lisaksi ei menna. Taman edellytysten mainitseminen vahyyden takia USDA:n
vientiopas ei saa rastia edellytyskohdassa benchmarking-taulukkoon.

Kolmas kéasiteltava osa on pakkaus. Suomen ulkoministerion vientioppaassa kerrotaan vahemman
pakkauksista ja niihin liittyvista etiketeista kuin Paltraden vientioppaassa. Siina kuitenkin mainitaan
taas Euroopan unionin direktiivej, joita pakkauksissa taytyy olla mielessa. Mielestani kuitenkin 16y-
tyva tieto on tarpeellista ja selkeésti esitetty listana, joten tastd kohdasta vientiopas saa rastin tau-

lukkoon.

Pakkaus-osiossa nékee, etta Paltraden vientioppaassa on erityisesti panostettu pakkaustietoon
verrattuna muihin vientioppaisiin. Paltraden vientioppaassa ollaan, joka annettu esimerkkeja sopi-
vista pakkauksista, jotka ovat Euroopan unionin saannoksien mukaisia. Myds eri Euroopan unionin
saaddkset on mainittu ja kerrottu listana, mita jokaisessa eri pakkauksen etiketissa pitaa l1oytya.
Vientioppaassa on myos jaettu eri pakkausvaatimukset eri tuoteryhmien mukaan. Pakkaus-osiosta

Paltraden saa varmasti rastin pakkausosion ruutuun.

CBI:n vientiopas pakkausosiossa ei saa ruutuun rastia, koska ainoa pakkauksiin liittyva asia, joka
mainitaan, on CE-merkinta leluissa. Myds USDA:n vientiopas ei saa omaan ruutuunsa rastia,
koska siin& vain mainitaan vain pakkauksen ja etikettien tarkeys. Pakkauksia ei mytskaan kasitella

yhtaan syvemmalté kuten Paltraden tai Suomen ulkoministerién vientioppaissa.

Neljas kasiteltava osa benchmarking-taulukosta on vientitavat. Suomen ulkoministerion vientiop-
paassa kasitellaan muutamia eri vientitapoja kuten suoraa vientid, tuontiyritykset, agentit ja ulko-
maalaiset kauppahuoneet. Vientiopas helpottaa myos viejan vientitavan valitsemista silla, etta eri

vaihtoehtoja on hiukan esitelty ja kerrottu, mitk& sopivat esimerkiksi pk-yrityksille.
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Vientitavatkohdassa Suomen ulkoministerio saa rastin ruutuun, koska oppaassa on pohdittu eri
vaihtoehtoja ja kerrottu kenelle mistékin vaihtoehdosta on hyotya.

Verrattuna Suomen ulkoministerion sek& CBI:n vientioppaisiin Paltraden vientioppaassa ei kasitella
syvallisesti muita vientitapoja kuin tuontikauppayhtidita. Paltraden vientioppaassa kuitenkin maini-
taan lisaksi sanalla jakelijat, mutta niista ei keskustella enempaa. Taman vientitapojen kasittelyn
niukkuuden takia Paltrade ei saa rastia benchmarking-taulukkoon vientitapojen kohdalle.

Kuten Suomen ulkoministerion vientioppaassa myos CBI:n vientioppaassa on kasitelty vientitavat

erittain selke&sti ja opettavaisesti. CBIl:n vientioppaassa esimerkiksi on kasitelty monia vientitapoja
kuten agentit, maahantuojat ja tukkukauppiaat. Nama vientitavat on selitetty auki ja kerrottu, miten
jokainen eri vientitapa toimii. TAma helpottaa aloittelevia viejia valitsemaan itselleen sopiva vienti-

tapa. Opettavaisen vientitapojen kasittelyn jalkeen CBI:n vientiopas saa rastin vientitavatkohdan

ruutuun.

USDA:n vientiopas on samanlainen Paltraden vientioppaan vientitapojen kasittelyn osalta, silla mo-
lemmat keskittyvat vain yhteen vaihtoehtoon. USDA kuitenkin eroaa Paltradesta silla, ettd USDA:n
vientioppaassa on pohjimmaiseksi selitetty erittain hyvin, miksi jakelija on parhain vaihtoehto vienti-
tavaksi yhdysvaltalaiselle viejdlle. Taméan parhaan vaihtoehdon selittdminen riittada mielestani sii-
hen, ettd USDA:n opas saa rastin ruutuun vientitavatkohdalle.

Viides kasiteltava osa on maksutavat. Suomen ulkoministerién vientioppaassa mainitaan maksuta-
vat, mutta ei esitella niita tai kerrota, mika sopisi mihinkin tapaiseen kauppaan. Vientiopas antaa
kuitenkin linkin, josta I0ytdd nama maksutapavaihtoehdot. TAma ei kuitenkaan minusta riita rasti
saamiseen, koska maksutavat ovat térked osa vientitoimintaa silla se vaikuttaa koko ostotilanteen
lapipaasemisessa ja valitulla maksutavalla on vaikutusta ostajan ja myyjan véliseen suhteeseen.
Sama tilanne maksutapojen huomioimisen kohdalta |16ytyy myds Paltraden sekd CBI:n vientiop-
paista. Paltraden seka CBI:n vientioppaissa kuitenkin maksutavat on huomioitu huonommin kuin
Suomen ulkoministerién oppaassa, koska molempien vientioppaissa pelkdstaan mainitaan, etta
maksutapoja taytyy miettid. Mutta kaikista vientioppaista huonoiten maksutapoja kasittelee
USDA:n vientiopas, koska téssé vientioppaassa ei mainita yhtaan kertaa maksaminen tai maksuta-

vat. Taman myota mik&an vientioppaista ei saa rastia maksutavatkohdassa taulukossa.

Kuudes kasiteltdva osa on kuljetusmuodot. Suomen ulkoministerién vientioppaassa ei kasitella kul-
jetusmuotoja tai edes suositella sopivaa, joka toimisi parhaiten Suomen markkinoilla. TA&ma olisi
ollut hyva lisays, silla itse tavaroiden kuljettaminen saattaa usein olla viejan vastuulla valitun Inco-
terms-toimituslausekkeen mukaan. Sama tilanne on myos Paltraden ja USDA:n vientioppaissa,

koska siin& ei esitelld vaihtoehtoja tai kerrota mik& on parhain vaihtoehto. Paltrade parjasi kuitenkin
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hieman paremmin kuin Suomen ulkoministerio ja USDA, koska oppaan vakuutuskohdassa eri kul-
jetusmuotojen vaikutus vakuutukseen. Tama ei kuitenkaan riita rastin saamiseen, koska eri kulje-
tusmuotojen esittely tarvitaan helpottaakseen sen valitsemista. Taman myota Suomen ulkoministe-
rion, Paltraden sekd USDA:n vientioppaat eivat saa rastia kuljetusmuodotkohdassa. CBI:n vien-
tiopas eroaa muista vientioppaista kuljetusmuotokohdassa silla, ettéa vientiopas esittelee eri kulje-
tusmuotoja ja myos kertoo mihin tarkoitukseen jokainen kuljetusmuoto sopii. N&ain CBIl:n vientiopas
on ainoa, joka saa rastin kuljetusmuodotkohdassa.

Seitsemas kasiteltdva osa on toimituslausekkeet. Toimituslausekekohdassa riittdé se, etta ne on
huomioitu. Tassa kohdassa siis riittda, etta Incoterms on mainittu. Incoterms-toimituslausekkeista
tietoa I6ytyy Suomen ulkoministerion, Paltraden ja CBI:n vientioppaista. Parhaiten niistéd Incoterms-
toimituslausekkeet on maininnut Suomen ulkoministerid, koska vientioppaansa on annettu eri esi-
merkkeja toimituslausekkeista, jotka kuuluvat Incoterms-toimituslausekkeisiin. USDA:n vientiopas

verrattuna muihin ei mainitse toimituslausekkeita lainkaan, joten USDA ei saa rastia ruutuun.

Kahdeksas kasiteltava osa on vientiasiakirjat. Ainoa viennin asiakirja, joka mainitaan Suomen ulko-
ministerion vientioppaassa, on alkuperasdannot. Tamé yhden viennin asiakirjan mainitseminen eri
riitd rastin saamista. Paltrade sen sijaan mainitsee monia eri viennin asiakirjoja, jotka liittyvat or-
gaanisiin sy6taviin tuotteisiin. Paltraden vientiopas kay lapi paljon muitakin viennin asiakirjoja kuten
kauppalaskun, rahtikirjan ja tullausarvon ilmoituksen kohta kohdaltaan ja selkeasti ymmarretta-
vasti. Tama kasittelytapa myos listaa eri vientioppaassa kasitellyille tuotteille viennin asiakirjat,
mitka taytyy tayttaa, ettd tuotteet pystytaan viemaan kohdemaahan. Tama listaus tekee helpoksi
ymmartad, mitka kaikkea taytyy dokumentoinnissa huomioida. Listaus tekee myds vientioppaasta
helppokayttéisen mahdolliselle vigjille ja Paltrade ansaitsee rastin vientiasiakirjakohtaan. CBI:n
vientiopas mainitsee myo6s paljon erityyppisia viennin asiakirjoja, mutta ei yhta laajasti kuten Paltra-
den vientioppaassa. CBI:n vientioppaassa niita mainitaan omasta mielestani kuitenkin tarpeeksi,
ettd vieja l6ytaa tarvittavat viennin asiakirjat ja sitd my6ta CBI:n vientiopas saa rastin. Sen sijaan
USDA ei mainitse mitdan tarvittavia viennin asiakirjoja ja aihetta ei muutenkaan mainita vientiop-

paassa. USDA ei saa rastia viennin asiakirjojen kohtaan.

Yhdeksés kasiteltava osa on tullit. Suomen ulkoministerion vientioppaassa kerrotaan tulleista liitty-
visté asioista seké Euroopan unionin ulkopuolisten maiden ja jAsenmaiden valilla. Vientioppaassa
annetaan vinkkeja, kuinka madaltaa tullien maksujen maaraa, mik& helpottaa Euroopan unionin
ulkopuolisia myyijia. Tullimaksuista ja niiden maksamisen neuvontaa on Suomen ulkoministerién
vientioppaassa runsaasti. Samoin myo6s Paltraden, CBIl:n seka USDA:n vientioppaissa kerrotaan
tullitoiminnoista, maksuista ja niiden helpotuksista. Kaikki vientioppaat saavat tullit kohdassa rastin

omiin ruutuihinsa.
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3.2 Vientioppaan laatimisprosessi, aikataulu ja rakenne

Vientioppaan aiheena on kauratuotteiden vienti Suomesta Saksaan. Kauratuotteet kokonaisuutta
on rajattu HS-koodin 11041210 mukaan. Kohderyhma vientioppaalle ovat pienet ja keskisuuret

suomalaiset yritykset, jotka haluavat vieda kauratuotteita Saksaan. Yritysten kansainvalistymisen
vaihe on hyva olla sellainen, etté viennin aloittamista on jo suunniteltu ja otettu selville, etta siihen

pystytaan.

Taman opinnéaytetyon vientioppaan teossa kaytetaan PDCA-mallia. PDCA-malli on yksi tunnetuim-
mista jatkuvan parantamisen kuvaustavoista. Se on kehittdmisen keh4, joka koostuu neljasta vai-
heesta. Mallin nimi tulee naiden neljan vaiheen englannin kielisten nimien alkukirjaimista, jotka
ovat (MCS 17.6.2020):

- Plan eli suunnittele

- Do eli toteuta suunnitelma

- Check eli varmista, ettd suunnitelma on saatu toteutettua

- Act eli tee mahdolliset korjaavat toimenpiteet

Mallin avulla toiminta suunnitellaan suunniteltujen tavoitteiden mukaan ja sen jalkeen toimitaan so-
vitun suunnitelman mukaan. Tekemista ja toimintaa mitataan ja arvioidaan. Sita myos kehitetdén
saadun palautteen kautta. Toiminnan kehittamista ja tavoitteiden tarkistamista katsotaan jatkuvana
syklisend prosessina, jossa kehittamiskierroksen jalkeen on pystytty paasta lahemmaksi etukateen
asetettuja tavoitteita. (Aalto-yliopisto 27.10.2022) Seuraavaksi kdydaan naita neljaa vaihetta tar-

kemmin.
3.2.1 Suunnittelu

PDCA-mallin ensimmaisessa vaiheessa eli suunnitteluvaiheessa suunnitellaan kirjaimellisesti, mita
projektissa on tehtava. Projektin koon mukaan suunnittelu voi vieda suuren osan vaivannaosta.
Suunnitteluvaihe koostuu yleensa pienemmista vaiheista, etta oikea suunnitelma pystytaan raken-

tamaan vahemmalla epaonnistumismahdollisuudella. (Naydenov s.a.)
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9.touko|Tee kansi, johdanto, markkinatieto (Hampurista ja elintarvikemarkkinoista).

10.touko|Tee PESTEL-analyysi, tullit ja pakkausvaatimukset.

11.touko|Nama kaksi paivaa ovat tyhjia, koska en pystynyt menon takia tekemaan opinnaytetyota.

12.touko

13.touko|Tee vientimuodot ja vienninasiakirjat.

14.touko|Tee kuljetus Suomesta Saksaan ja toimituslausekkeet.

15.touko|Tee Amazon, messut ja viennin tuet.

Kuva 3. Vientioppaan aikataulu

Vientioppaani suunnitteluvaiheessa péaéatin aiheet, joista kirjoitan. Kirjoitin tarvittavat aiheet paperille
ja sen jalkeen loin itselleni niista yksinkertaisen aikataulun. Aikataulu nakyy kuvassa 3. Toukokuun
yhdeksantena paivana tein kannen, johdannon ja markkinatiedon osuudet. Markkinatiedon osuuk-
siin kuuluivat tiedot Hampurista ja elintarvikemarkkinoista. Toukokuun kymmenentené paivana tein
PESTEL-analyysin, tullit ja pakkausvaatimukset. Kahden seuraavan péaivan aikana en pystynyt
edistdmaan vientiopasta pakollisen reissun takia, joten nama paivat ovat aikataulussa tyhjia. Nai-
den tyhjien paivien jalkeen 13. toukokuuta tein vientimuodot ja vientiasiakirjat. 14. paiva toukokuuta
tein kuljetuksen Suomesta Saksaan ja toimituslausekkeet. Viimeisena paivana 15. toukokuuta tein

viimeiset lisaykset, jotka olivat Amazon, messut ja viennin tuet.

Muutoksia aiheisiin ja aikatauluun tuli vientioppaan tekemisen edetessa. Esimerkiksi PESTEL-ana-
lyysi oli suunniteltu olevan paljon pitempi ja etté jokaiselle analyysin kohdalla olisi ollut oma si-
vunsa. Aikataulutetun ajan my6téa kuitenkin PESTEL-analyysista tuli pienempi ja keskittyi enem-
man kauraan. Lisaksi halusin lisata 16ytamaani tietoa Amazonista, messuista ja viennin tuesta,

koska lisdykset olivat mielestani tarkeita ja niista saa lukija paljon irti.
3.2.2 Toteutus

Toisessa vaiheessa eli toteutusvaiheessa on aika toteuttaa itse projekti. Tassé vaiheessa kayte-
tdan kaikkea, mita on harkittu edellisessé vaiheessa. Tassa vaiheessa saattaa ilmeta odottamatto-
mia ongelmia. Tasta syystéa taydellisessa tilanteessa voi yrittda sisallyttdd suunnitelmasi valvotussa

ymparistdssa ja pienemmassa mittakaavassa. (Naydenov s.a.)
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Suunnittelu vaiheen jalkeen alkoi toteutusvaihe, jossa aloin itse opinnaytetyota tekemaan. Vien-
tioppaan toteutuksen pohtimisessa kaytettiin benchmarking-osiossa kaytettyja Access2Markets-
sivuston vientioppaassa olevia viennissad huomioitavia asioita ja tutkitaan, mita niisté itse olen kayt-
tanyt omassa vientioppaassani. Opinnaytetytn teoriaosuutta kaytettiin myds siihen, ettd muistaa
tarkeita viennin osioita, joita taytyy esitella myds omassa vientioppaassa.

Taman opinnaytetyon vientioppaan toteutuksen tyéstaminen eteni kuvan 3 aikataulun mukaan.
Kuitenkin lopullisen vientioppaan rakenne ei kulje samalla tavoin kuin aikataulussa. Taman takia
vientioppaan toteutusta kasitellaan vaiheittain lopullisen opinnaytetytn vientioppaan rakenteen mu-
kaan. Lopullinen tassé opinnaytetydssa tuotettu vientiopas loytyy liitteesta 3. Liitettd 3 kasitellaan

seuraavaksi vientioppaassa olevien sivunumeroiden mukaan.

Ensimmaiseksi vaiheessa toteutusta tein kannen vientioppaalle, jossa kuvasin kaurapellolla ja Sak-
san ja Suomen lipuilla vientioppaan aihetta. Omasta mielesténi kansi onnistui hyvin kuvaamaan
aihetta ja se nayttaa nayttavalta. Seuraavaksi tein johdannon. Johdanto ei ollut yksi benchmarking-
osion huomioitavia asioita, mutta I6ysin muutaman johdannon benchmarking-kohteista. Uskoin
myos, etta omalle vientioppaalleni johdanto olisi tarpeellinen. Se olikin erittdin hyva lisays ja tar-
peellinen vientioppaalleni, koska se avasi hienosti vientioppaassa kerrottavan asian. Silla saatiin

myos selvaksi lukijalle, etta kenelle vientiopas on tarkoitettu ja mitka ovat aiheen rajaukset.

Seuraavaksi kannen ja johdannon jalkeen tein markkinatiedon osiot eli Hampurin aluetiedon, Ham-
purin kaurantuonnin ja hinnan seka tietoa Saksan elintarvikemarkkinoista. Hampurin aluetieto avaa
mielestani hyvin, mikéa kohdealue viennilla on. Vientioppaan toiselle sivulle on myds liséatty tietoa
Hampurin kaurantuonnista ja hinnasta. Olisin halunnut lisata lisda tietoa aiheesta, mutta paatin,
etta paikallistieto riittdd tdhan, koska teen viela itse Saksan elintarvikemarkkinoista tietoa. Vientiop-
paan kolmannella sivulla oleva Saksan elintarvikemarkkinat olisi voinut esittaa visuaalisemmin.
Esimerkiksi kauppojen markkinaosuuksista olisi voinut tehda pyotradiagrammin. Eri kauppaketjujen
esittely oli kuitenkin hyvaa, koska niin voidaan nahda, missa paikoissa kauratuotteita voitaisiin
myyda. Léysin myos tietoa, miten kilpailua on ollut eri kauppatyyppien valilla, joka lisasi ndkemysta

siitd minkalaista liikketoiminta on Saksassa.

PESTEL-analyysi tulee Saksan elintarvikemarkkinoiden esittelyn jalkeen vientioppaassa. PESTEL-
analyysi on markkina-analyysia, joten sitéa on kasitelty benchmarking-osiosta. Nain myds omasta
vientioppaastani 16ytyy markkina-analyysia. PESTEL-analyysi on kirjoitettu pelkastaan kauraan liit-
tyen. En kuitenkaan ollut suunnitellut PESTEL-analyysin olevan néin lyhyt. Jokaisella PESTEL-
analyysin kohdalla piti olla oma sivunsa ja analyysin piti olla muuten pidempi ja laajempi. Tama ei
kuitenkaan toteutunut aikataulutuksen tiukkuuden takia. Paivana, jolloin tein PESTEL-analyysia

aika loppui kesken ja paatin, etta rajoitan aiheen pelkkéaan kauraan. PESTEL-analyysi kuitenkin
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kertoo useasta ndkokulmasta eri muutoksista ja vaikutuksista, joten se on hyddyllinen vientioppaan
lukijoille. Keskittyminen pelkk&an kauraa mygds auttaa keskittymaan juuri vientioppaan aiheeseen

eli kauraan.

Vientioppaan kuudennella sivulla 16ytyy seuraava aihe eli vientimuodot. Vientimuodot olivat yksi
benchmarking-osiossa kasitelty ja vertailu viennin osio, joten se taytyi myos lisatd omaan vientiop-
paaseen. Vientimuotoja kasiteltiin aikaisemmin myos opinnaytetydn teoriaosuudessa. Vientimuo-
dot osuudessa mainitaan ensin mahdollisia vientimuotoja, jonka jalkeen pohditaan mika niista so-
pisi vientioppaan tilanteeseen. Sen jalkeen olen itse kertonut, mika on parhain vaihtoehto ja perus-
telen, miksi se on sopivin. Kerron myos vientioppaan lukijoille paikallisen jakelijan Hampurista, joka
sopisi vientioppaan kohderyhmalle. Tama sopivan vaihtoehdon kertominen ja perusteleminen hel-
pottaa vientioppaan sopivan vientimuodon valinnassa. Tama paikallisen jakelijan sopii myds erit-

tain hyvin opinnaytetyon kohdemaan alueeseen Hampuriin.

Vientimuotojen jalkeen vientioppaan sivulla seitseman kerron Saksan Amazonin olevan mahtava
vaihtoehto suomalaisille kaurantuotteiden viennille. Aluksi perustellaan, miksi Saksan Amazon on
hyva vaihtoehto vientitoiminnalle ja sitten esitelladn my6s Business Finlandin ja kumppanien tar-
joamaa helpotusta tdhan liikketoimintamalliin. Taméa Saksan Amazon-vinkin lisddminen tapahtui vii-
meisena vientioppaan toteutuksen paivana, mutta se on parhain lisays koko vientioppaassa. Siind
on esitelty suora mahdollisuus paasta Saksan markkinoille ilman suurta vaivaa. Mielestéani se on
my6s parhain tapa paasta Saksan markkinoille. Kuitenkin taytyy huomioida ettd Amazon.de ei ole
pelkastadn vain opinnaytetydn kohdemaan alueella Hampurissa, vaan se on koko Saksan kattava
verkkokauppa. Tama vaihto kuitenkin on hyva lisété, koska aikaisemmassa vientimuodot-osiossa
kasiteltiin ja suositeltiin paikallisen jakelijan kayttdmista Hampurin alueella. Nain vientioppaassa on
kaksi eri vaihtoehtoja, joita lukija voi kayttaa hyvakseen. Toinen on sopiva pelkdstaan Hampurin

alueella ja toinen koko Saksan alueelle.

Saksan Amazonin jalkeen kerrotaan sivulla kahdeksan messuista, joihin pystyy kohderyhman yri-
tykset osallistua. Idea messuista kirjoittamisesta ei |[6ytynyt benchmarking-osiosta tai teoriaosuu-
desta. Se loytyi tutkimalla aikaisemmin kerattyja lahteita tutkimalla. Kahdeksannella sivulla vien-
tioppaassa kerrotaan eri messuista, jotka tapahtuvat Saksassa ja myés Hampurissa. Mainitsemalla
mahdollisia messuja pystyy lukija katsomaan niitd ja pohtimaan myos itsekseen, ettd olisiko mes-

suilla k&yminen hyva tapa kansainvalistya.

Messuja kasittelevan sivun jalkeen keskitytddn pakkausvaatimuksiin. Pakkausvaatimuksia eli pak-
kausta kasiteltiin myds benchmarking-osiossa, joten ne lisattiin myés omaan opinnaytety6hon.
Pakkausvaatimuksia tutkiessa tuli kohdalleni vaikeuksia, koska itsellani ei ole kokemusta elintarvi-

keviennista ja verkosta I0ytyi paljon erilaisia vaatimuksia. Valitsin kuitenkin niista ne, mitka
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ymmarsin itse ja mitk& uskoin olevan tarkeimpia vientioppaan lukijoille. Onneksi l6ysin pitkan etsin-
nan jalkeen juuri kauratuotteiden pakkausvaatimuksista listan. Mielestani lista on parhain lisays
palkkavaatimukset-sivulla, koska siita voi suoraa nédhd&, mita lukijan yrityksen taytyy muokata, ettéa
kauratuotteen pakkaus tayttda Saksassa olevat pakkausvaatimukset.

Pakkausvaatimusten jalkeen tulevat vientiasiakirjat sivulla 10. Vientiasiakirjoja kasiteltiin teoria-
osuudessa sekd benchmarking-osiossa, joten se oli todella téarkeé lisdys omaankin vientioppaa-
seen. Vientiasiakirjoja, joita tarvitsee Euroopan unionin sisaisessa kaupassa ei ole kuin yksi. Tama
on kauppalasku, jota kasitelladn ensimmaiseksi vientiasiakirjojen sivulla kymmenen. Englanninkie-
lisen kauppalaskun esimerkin lisdaminen sivulla myds tekee sivun visuaalisemmaksi. Koska tarvit-
tavia vientiasiakirjoja on vahan, ei-tarvittavien vientiasiakirjojen mainitseminen on lukijalle hyddyl-
listd. Niiden mainitseminen helpottaa myds lukijaa ymmartdmaan, etta niita ei tarvita tai etta ne ei-

vat Suomesta Saksaan viennissa ole pakollisia.

Vientiasiakirjojen jalkeen sivulla 11 kasitellaan tullia ja tullimaksuja. Taméa kohta oli vaikein kasitella
koko vientioppaan teossa, koska siind vasta tajusin, etta aiheesta ei Euroopan sisdmarkkinoiden
takia ole paljon kerrottavaa. Toteutusta hidasti se, ettd en ymmartanyt heti, mita tullista pystyisin
edes kertomaan vientioppaassani. Tahan vaikutti myos tullin olevan yksi benchmarking-osion ai-
heista, koska siina kaytetty Access2Markets-sivuston opas oli alun perin tarkoitettu ei EU-jasen-
maan ja EU-jasenmaan valiselle viennille. Kuitenkin oman vientioppaani osalta uskoin, etta tullin ja
tullimaksujen puutteestakin oli hyva kertoa, vaikka se on jo monelle Euroopan unionin sisélla ole-

valle viejalle taysin selvaa.

Tullin ja tullimaksujen jalkeen tulee toimituslausekkeet vientioppaan sivulla 12. Toimituslausekkeita
kasiteltiin myds teoriaosuudessa sekd benchmarking-osiossa, joten ne l6ytyvat myoés omasta vien-
tioppaastani. Toimituslausekkeet-sivulla kasitellaan, mika on toimituslauseke ja miksi Incoterms-
toimituslausekkeita kaytetdén viennissad. Neuvon myds lukijaa siind, mika toimituslauseke sopii lii-
ketoimintasuhteen alkuvaiheessa ja mika loppuvaiheessa. Tama on hyvé kertoa, koska toimitus-
lausekkeet eivét aina pysy samoina, jos liiketoimintasuhde muuttuu tai luottamus suhteeseen kas-
vaa. Talla sivulla olisin toivonut, etté olisin pystynyt kuvaamaan eri vaihtoehtoja paremmin visuaali-
sesti, koska lopullisessa versiossa toimituslausekkeet on vain kerrottu tekstilla. Toimintalausekkei-
den kirjoittamisessa ei ollut muuten vaikeuksia, koska ne ovat opinnoista tuttuja ja helposti ymmar-

rettavia.

Sivuilla 13 ja 14 kasitellaan kuljetusta Suomesta Saksaan. Kuljetus aihetta kaytettiin myds
benchmarking-osiossa. Ensimmaiseksi sivulla 13 kerrotaan eri kuljetusvaihtoehdoista, joita Ham-
purin ja Suomen valilla on. Sen jalkeen esitellddn vaihtoehtoja, joita ei valittu ja kerrotaan minkalai-

siin kuljetuksiin ne sopivat. Taman esittelytavan avulla lukija pystyy myos itse mittaamaan ja
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arvioimaan oman kuljetuksensa tarpeen mukaan néaité vaihtoehtoja valita sopivan, vaikka hén ei
valitsisi minun esittelemaa vaihtoehtoa. Sivulla 13 kerron oman vaihtoehdon kuljetusmuodolle ja
perustelen valinnan hyotyja. Perustelujen avulla pystyn ndyttdmaan, etté vaihtoehto on valittu nii-
den myota ja vaihtoehdon sopivuutta on pohdittu. Sen jalkeen listaan sopivia yrityksia, jotka tarjoa-
vat maantiekuljetuksia. Myos esitellaan merikuljetuksia tarjoavia yrityksia. Naiden eri kuljetusyrityk-
sien esittelemisen myGta jokainen vientioppaan lukija pystyy lI6ytaméaan omalle yritykselleen sopi-
van tavarankuljettajan. Sivun loppuun on mya@s esitelty reitti Helsingin satamasta Hampuin sata-

maan, joka nayttaa ja visualisoi reitin lukijan ymmarrettavaksi.

Viimeisella vientioppaan aihetta kasittelevalla sivulla 15 kerrotaan tuesta, mité yritykset voivat
saada vientiin. Tasta kertominen auttaa juuri oman vientioppaani kohderyhman yrityksia, jotka ovat
vasta vientitoiminnan aloittamisen alkuvaiheissa. Téata sivua apuna kayttéen lukija pystyy alkaa tut-
kimaan eri rahallisia tukia ja pyytdmaan apua oikeasta paikasta eri aiheisiin liittyen. Tuesta kerrot-
tiin teoriaosuudessa rahoituksen alla hiukan, mutta suoria neuvoja ei annettu, kuten omassa vien-

tioppaassani.

Kokonaisuudessaan vientioppaan toteutus oli vaivatonta seké miellyttavad. Muutamissa kohdissa
kuten tulli ja tullimaksut kohdassa oli hAmmennysté. Viennin prosessista kirjoittamisesta oli jo ko-
kemusta itsellani, joten itse toteutuksessa ei ollut vaikeuksia. Toinen vaikeus oli kuitenkin ajan riit-
tamattomyys laajemman PESTEL-analyysin luomiseen. Tama oli kuitenkin pohjimmiltaan suunnit-

teluvaiheen syyta.
3.2.3 Varmistus ja korjaavat toimenpiteet

Kolmannessa vaiheessa eli varmistusvaiheessa on aika tarkastaa, miten suunnitelma on toteutu-
nut. Vaiheessa nahdaén myos toimiko alkuperdinen suunnitelma. Lisaksi pystytaan tunnistamaan
tamanhetkisen prosessin ongelmalliset osat. Jos jokin menee prosessin aikana pieleen, se on ana-

lysoitava ja Idydettdva ongelman pohjimmainen syy.

Neljannessa ja viimeisessa prosessin vaiheessa eli toimintavaiheessa tehdaan tarvittavia muutok-
sia ja kun kaikki on valmista sen voi ottaa kayttoon. Tarkoituksenmukaista voi olla hyvéksyéa koko
suunnitelma, jos tavoitteet pystytdan saavuttamaan. Nain mygs vastaavasti PDCA-mallista tulee
nain uusi standardiperustaso. PDCA-malli taytyy kuitenkin aina kdyda uudelleen vaihe vaiheelta,

kun suunnitelmaa muutetaan, etté pystytaan kehittymaan huolella. (Naydenov s.a.)

Oman vientioppaani varmistusvaiheessa tarkastamisen apuna kaytetdan aikaisemmin kasiteltyja
vertailuja teoria- ja benchmarking-osuuksiin. Jos teoria- tai benchmarking-osuuksien aiheita 16ytyy
omasta vientioppaastani, on niiden osalta vientioppaani onnistunut ja sopiva viennista kiinnostuville

suomalaisille pk-yrityksille.
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Oman vientioppaani varmistusvaiheessa ndin, ettd maksutavat ovat ainoa benchmarking-osion
aihe, jota ei kasitelty omassa vientioppaassani. Tama kuitenkaan tarvitse muutoksia, koska
benchmarking-taulukosta nakee, ettéd benchmarking-kohteiden vientioppaat eivat myoskaan taytta-
neet tata kriteeria. Maksutapojen kasittely olisi varmasti ollut hyva lisays, koska niita kasitellaan
teoriaosuudessakin, mutta en usko sen olevan pakollista. Mydskaan kaikkia teoriaosuuden aiheita
ei kasitelty vientioppaassani, mutta suurinta osaa kasiteltiin. Mielestdni oman arvioni mukaan opin-

naytetyoni onnistui tayttamaan teoriaosuuden asioita seka benchmarking-osuuden kriteereja-

PDCA-mallin varmistusvaiheessa kaytetddn myds teoria- ja benchmarking-osuuteen vertaamisen
lisaksi Oivaan mukaisia hyvan oppaan sisaltavia asioita, jotka ovat (Oiva 17.7.2017):

- Konkreettisia vinkkeja ja tarppeja

- Havainnollistavia infografiikkoja ja esiin nousevaa kuvitusta, jolla on merkitys oppaan kon-

tekstissa

- Esimerkkeja, joihin oppaan lukija pystyy samaistumaan

- Mielipiteita ja asiantuntijoiden sitaatteja

- Helppoja lausahduksia, joita lukija pystyy jakamaan eteenpdin

- Ohjaus mita oppaan lukemisen jalkeen voisi tehda

Konkreettisia vinkkeja osasin kertoa omassa vientioppaassani. Esimerkiksi osasin valita vientiop-
paassa sopivat vaihtoehdot vientimuodoille, toimituslausekkeille ja kuljetukselle. Koko vientiop-
paani on myds tadynna tarppeja, joita lukija pystyy ottamaan kayttoon. Lukija pystyy myos samaan
eri tarpeista kiinni ja niiden kautta etsimalla tietoa esimerkiksi rahoitusmahdollisuuksista ja kuljetus-

yrityksista.

Vientioppaassani l6ytyy esiin nousevia kuvia ja kuvitusta, jotka visuaalisoivat tekstia ja kertovat ai-
heesta. Naita ovat esimerkiksi sivun kymmenen esimerkki kauppalaskusta seka sivun 14 reitti. Ha-
vainnollistavia infografiikoita ei kuitenkaan |6ydy oppaasta, mutta se olisi varmasti sopiva lisdys,
koska niin saa paljon tietoa pienempaan ja helpommin ymmarrettavaan pakettiin. Alun perin halu-
sin tehdé oppaastani sellaisen, ettd se on taynna infografiikkoja ja vahemman tekstia. Kuitenkin

omat taitoni ja aika eivat riittdneet infografiikoiden tekemiseen.

Esimerkkejakaén ei 10ydy vientioppaastani. Tamé& on osin siksi, ettd minulla ei ole aikaisempaa ko-
kemusta elintarvikkeiden viennista. En siis pysty antamaan esimerkkeja viennisté, koska en ole

itse toiminut aikaisemmin alalla.

Mielipiteité 10ytyy vientioppaastani, mutta ne ovat perusteltu muun tiedon kautta. Asiantuntijoiden
sitaatteja ei [0ydy. Niité olisin kuitenkin varmasti saanut esimerkiksi Business Finlandilta, jos niita

sieltd olisin kysynyt. Helppoja lausahduksia ei mydskaan I6ydy vientioppaastani. Ohjausta 16ytyy
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pelkastddn sen suhteen, mista l0ytyy tukea vientiin, mutta ei siihen mita tehda oppaan lukemisen
jalkeen.

Oivan hyvan oppaan sisaltavia asioita tutkimisen jalkeen naen, ettd oma vientioppaani ei niissa ole
tarpeeksi hyvin onnistunut. Monia kohtia ei olla taytetty yhtaan, kun taas ensimmainen kohta Oivan
listalta on tayttynyt taydellisesti. Kuitenkin jos arviointiin yhdisté&a muut kriteerit kuten benchmar-
king- tai teoriaosuudesta aiheiden I0ytyminen, on vientiopas onnistunut. Vientioppaassa on lahes
kaikki vientitoiminnan aloittamisen tarpeet ja se antaa konkreettisia vinkkejé ja neuvoja. Seuraa-
vassa vaiheessa eli korjaavissa toimenpiteissa vientioppaaseen pystytaan tehda muokkauksia ja
sen jalkeen hyvaksya. Mielestani kuitenkin muokkauksia on, mutta ne eivat tarvitse korjausta,
koska vientiopas palvelee tarkoitusta vientioppaana kauratuotteiden vigjille ilman muokkauksiakin.
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4 Pohdinta

Opinnaytetydn tavoitteena oli luoda hyddyllinen kauratuotteiden vientiopas Saksaan suomalaisille
pienille ja keskisuurille yrityksille. Vientiopas on erityisesti tarkoitettu pk-yrityksille, jotka ovat kiin-
nostuneita viennista Saksaan ja ovat vasta vientiprosessin alkuvaiheissa. Tavoitteena oli luoda sel-
ked ja visuaalinen kokonaisuus, josta lukijan on helppo 16ytaéa tarvittavaa tietoa vientitoiminnan eri
osiin. Vientiopas keskittyy erityisesti eri keinoihin ja taytettaviin tarpeisiin, joilla paasta sisaan koh-
demaan markkinoille. Tavoitteena on myds kirjoittajan antaa perusteltuja neuvoja siihen, ettd mika

tai mitka ovat parhaita keinoja saada kauratuotteita Saksan markkinoille.
4.1 Johtopaatokset ja eettisyys

Opinnaytetydn tavoitteessa onnistuttiin ja saatiin luotua hyodyllinen, selkea ja visuaalinen vien-
tiopas. Vientiopas sopii ja on hyddyllinen kohderyhmaélleen, koska siina kasitellaén kauratuotteen
viennin asioita laajasti ja monesta naktkulmasta. Se on myos tarpeeksi laaja mutta helposti ym-
marrettava, etta vientitoiminnan vasta aloittanutkin ymmartaa, mista kerrotaan. Selkeytta vientiop-
paan lukijalle tuo johdonmukainen rakenne, sisallysluettelo ja aiheen avaava johdanto. Visuaali-

suutta tuovat kuvat, jotka kertovat l&hes jokaisesta kasiteltdvasta aiheesta.

Vientioppaassa onnistuttiin myds perusteltujen neuvojen osalta. Nama neuvot liittyvat vientimuoto-
jen, toimituslausekkeiden, kuljetuksen valintaan. Vientimuodon valintaan annoin perustellun neu-
von sille, ettéd kauratuotteita vievan yrityksen kannattaa valita liiketoimintakumppaniksi paikallisen
jakelijan, joka sijaitsee ja toimii Hampurista. Hampurissa toimiva jakelija oli vientimuoto, joka par-
haiten sopii kohdemaan aluerajaukseen Hampuriin. Annoin kuitenkin myds toisen vientimuoto eh-
dotuksen, joka oli Saksan Amazonin hyddyntaminen. Tassa vientimuodossa kannattaa hyddyntaa
myds Business Finlandin, Teambluen ja Dash Retailin yhteistoimintaa, jonka avulla voidaan tata
liketoiminnanmallia helpottaa. Tama vientimuoto ei kuitenkaan sovi yhta hyvin kohdemaan rajauk-
seen kuin paikallinen jakelija Hampurissa, koska Amazon.de on koko Saksan laajuinen verkko-
kauppatoimija. Toimituslausekkeiden valinnassa neuvoin perustellusti, etté liiketoimintasuhteen al-
kuvaiheessa kannattaa kayttaa Incoterms 2020:n DAP-toimituslauseketta ja luottamuksen kasvet-
tua EXW-toimituslauseketta. Kuljetuksen valinnassa neuvoin perustellusti valitsemaan yhdistetyn
kuljetuksen, jossa on merikuljetus sek& maantiekuljetusta. NAméa perustellut neuvot auttavat aloit-
televia kauratuotteiden viejia valitsemaan omalle yritykselleen sopivan vientimuodon, toimituslau-

sekkeen seka kuljetusvaintoehdon.

Opinnaytetydssa eettisyyttd on myo6s pohdittu. Koska en kerdd kenenkdan muun tietoja, niiden ke-
raamista, sailyttdmista tai kasittelya ei tarvitse huomioida. Kaikki opinndytetyéhon keradmani tieto

on vapaasti saatavilla verkosta tai kirjoista. Mistaan opinnadytetydn aiheista ei ole mydskaan



36

salassapito maaraysta ja kaikki mika opinnaytetydssa on vapaata luettavaa kaikille. Koko opinnay-
tety® kuvienkin osalta on saavutettavissa jokaiselle henkildlle.

4.2 Kehitysehdotuksia

Kuitenkaan opinnaytetydn seka luodun vientioppaan teossa kaikki mennyt taysin, kuten kuviteltiin.
Opinnaytetydn vientioppaaseen tiedon l6ytamisessa olisi helpottanut se, ettd opinnaytetydssa kasi-
telty vientitoiminta olisi ollut EU-jasenmaan ja ei EU-jasenmaan valilla. Koska Euroopan unioni on
helpottanut jasenmaiden vientiprosessia, ei kahden jasenmaan Saksan ja Suomen vientiproses-

sista ei ole yht& runsaasti kerrottavaa.

PDCA-mallia kaytettdessa vientioppaan onnistumisen arvioimisessa olisi ollut myds hyva, jos Oi-

van hyvan oppaan kriteerit olisivat tayttyneet enemman. Jos naita kriteereja olisi seurannut tarkem-
min, olisi saanut itse oppaasta lukijaystavallisemman, tiedontaytteisemman ja visuaalisemman. Oi-
van kriteereitd seuraamalla olisi saanut my6s ulkopuolista ammattilaisten tietoa, jos olisi hyddynta-

nyt neuvoa ammattilaisten sitaattien hankkimisessa.

Henkilokohtaisesti kauratuotteiden valitseminen vientituotteeksi ei ollut paras vaihtoehto. TAma on
siksi, ettd minulla ei ole kokemusta ja kauratuotteista muuten kuin niiden kuluttamisessa. Mieles-
tani olisi pitanyt miettia jokin muu vientituote, josta olisi ollut enemman kokomusta. Silloin kirjoitta-

minen olisi ollut mygs erittain mielekasta.

Aikataulutuksessa olisi myds itsellani vaikeuksia koko opinnaytetyon aikana, vaikka olin sellaisen
opinnaytety6n alkuvaiheessa itselleni tehnyt. Joka opinnaytetydn prosessin vaiheessa on ollut vai-
keuksia pysya aikataulussa oman epdaaktiivisen toimintani takia. Itsellani oli myds opinnaytetytn
tekemisen aikana muita tapahtumia, joiden ympaérille opinnéytetyon tekemisen olisi pitédnyt suunni-

tella sopivammin.

Tuotoksen hyddynnettavyys jaa myds minusta heikoksi, koska minulla ei sen tekemisessa ollut toi-
meksiantajaa. Toimeksiantajan olemassaolo olisi varmasti auttanut moneen vaikeaan kohtaan.
Toimeksiantaja olisi varmasti positiivisesti vaikuttanut vaikeuksiin kuten epaselvaan vientituottee-
seen ja vientioppaan toimivuuden mittaamattomuuteen. Vaikka olin rajannut vientituotteen HS-koo-
diin, minulla ei ollut tarkkoja mittoja ja tuotteen arvoja. Mittojen ja arvojen avulla tuotteesta olisi voi-
nut kertoa enemman ja kuljetuksen ja paketoinnin hintoja olisi pystynyt laskemaan. Tama olisi tuo-
nut enemman tarttumapintaan oppaaseen ja tarkeaa tietoja sen lukijoille. llman toimeksiantajaa en
myo6skaan pystynyt mittaamaan vientioppaan todellista toimivuutta. Tama on, koska ei ole ketaan,

joka olisi arvioinut tuotokseni toimivuuden kuin mina.
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4.3 Oman oppimisen arviointi opinnayteprosessin aikana

Olen myo0s tyytyvainen siitd, miten paljon opin opinnaytetytprosessin aikana. Vaikka suurin osa
aiheista oli ennestaan tuttuja, niistd oppi uutta, kun niita katsoi toisesta naktkulmasta. Opinnayte-
tyoni tilanteessa se oli juuri tdmé& Euroopan unionin sisdmarkkinoiden erityisyydet ja kauratuotteet.

Vaikka uusien asioiden kasitteleminen oli valilla hankalaa, nautin niiden tuomista haasteista.

Olen myo6s tyytyvainen teoriaosuuden siséltoon. Minusta teoriaosuus kertoo kaiken, mita tarvitsee
ja sain teoriaosuuden tekstissé aiheita vientioppaaseen. Teoriaosuuden osioiden jasentely on sel-
ke&a ja aiheet menevét mielestani jarjestyksenmukaisesti. Mielestani myods teoriaosuuden tekemi-
nen oli itselleni miellyttavinta tehtdvaa koko opinnaytetydprosessin aikana ja opin, etta pidan tieto-
pohjaisen tekstin kirjoittamisesta.

Opin opinnéyteprosessista sen, etta minulla taytyy olla ennen aloittamista tarkempi suunnitelma,
ettd pysyn aikataulussa. Tarkemman suunnitelman ja aikataulutuksen avulla olisin varmasti henki-
Iokohtaisesti enemman irti opinnaytetydprosessista. Suunnitelman ja aikataulutuksen tarkeys kui-
tenkin oli suurin oppi, jonka koko opinnadytetybprosessin aikana sain. Toivon, ettd seuraavassa

suuressa projektissani osaan rakentaa suunnitelman ja aikataulun, mika helpottaa toimintaani.

Lopuksi kuitenkin sanon, etta olen ylped itsestani ja siitd, mita opinnaytetydn osalta olen saavutta-
nut. Tyota oli paljon ja prosessi tuntui monessa kohtaa vuoristoradalta. Valilla sai tehty& onnistu-
neesti tyota eteenpdin ja toisin tormasi aiheen kanssa seinaan. Uskon kuitenkin, etta taméan opin-
naytetyoprosessin jalkeen olen oppinut paljon ja pystyn kayttamaan oppeja tulevaisuuden tydela-
massa ja jatkokoulutuksissa.



38

Lahteet

Aalto-yliopisto 27.10.2022. Jatkuvan kehittamisen periaate PDCA. Luettavissa:

https://www.aalto.fi/fi/aalto-kasikirja/jatkuvan-kehittamisen-periaate-pdca. Luettu: 9.5.2024.

CBI s.a. Exporting to Europe Guide. Luettavissa: https://www.cbi.eu/sites/default/files/ex-

port to europe quide.pdf. Luettu: 28.4.2024.

Elinkeinoelaman keskusliitto s.a. Ulkomaankauppa. Luettavissa: https://ek.fi/tutkittua-tietoa/tietoa-

suomen-taloudesta/ulkomaankauppa/. Luettu: 1.2.2024.

Elintarviketeollisuusliitto s.a. Vienti. Luettavissa: https://www.etl.fi/tietoa-ruoka-alasta/vienti/. Luettu:
1.2.2024.

European Commission s.a. Guide for export of goods. Luettavissa: https://trade.ec.europa.eu/ac-

cess-to-markets/en/content/quide-export-goods. Luettu: 8.5.2024.

European Customs Portal s.a. 11041210. Luettavissa: https://www.tariffnum-
ber.com/2024/11041210. Luettu: 7.4.2024.

FedEx 2024a. What is a commercial invoice and how do | fill it in? Luettavissa: https://www.fe-

dex.com/fi-fi/lcustomer-support/fag/sending/shipping-documents/what-is-a-commercial-invoice.html.
Luettu: 13.3.2024.

FedEx 2024b. What is a bill of lading? Luettavissa: https://www.fedex.com/en-fi/customer-sup-

port/fag/customs/customs-documents/what-is-a-bill-of-landing-bol.html. Luettu: 18.3.2024.

Finnvera s.a. Viennin maksutavat. Luettavissa: https://www.finnvera.fi/vienti-ja-kansainvalistymi-

nen/pk-yrityksen-vientikauppojen-rahoitus/viennin-maksutavat. Luettu: 16.2.2024.

Finnish Oats s.a. Vielseitiges Angebot und Export. Luettavissa: https://www.finnish-oats.fi/de/viel-

seitiges-angebot-und-export/. Luettu: 14.2.2024.

Hollensen, S. 2017. Global Marketing. Pearson Education UK.

Impio, A. 16.5.2020. Benchmarking eli kilpailijavertailu auttaa parantamaan pienemmankin yrityk-
sen tuloksellisuutta. Oulun ammattikorkeakoulun blogi. Luettavissa:
https://blogi.oamk.fi/2022/05/16/benchmarking-kilpailijavertailu-auttaa-parantamaan-yrityksen-tu-
loksellisuutta/. Luettu: 20.3.2024.

Kauppi, K. 1954, Liikemaailman tietokirja - likemaailman pikku jattilainen. Porvoo. WSOY.


https://www.aalto.fi/fi/aalto-kasikirja/jatkuvan-kehittamisen-periaate-pdca
https://www.cbi.eu/sites/default/files/export_to_europe_guide.pdf
https://www.cbi.eu/sites/default/files/export_to_europe_guide.pdf
https://ek.fi/tutkittua-tietoa/tietoa-suomen-taloudesta/ulkomaankauppa/
https://ek.fi/tutkittua-tietoa/tietoa-suomen-taloudesta/ulkomaankauppa/
https://www.etl.fi/tietoa-ruoka-alasta/vienti/
https://trade.ec.europa.eu/access-to-markets/en/content/guide-export-goods
https://trade.ec.europa.eu/access-to-markets/en/content/guide-export-goods
https://www.tariffnumber.com/2024/11041210
https://www.tariffnumber.com/2024/11041210
https://www.fedex.com/fi-fi/customer-support/faq/sending/shipping-documents/what-is-a-commercial-invoice.html
https://www.fedex.com/fi-fi/customer-support/faq/sending/shipping-documents/what-is-a-commercial-invoice.html
https://www.fedex.com/en-fi/customer-support/faq/customs/customs-documents/what-is-a-bill-of-landing-bol.html
https://www.fedex.com/en-fi/customer-support/faq/customs/customs-documents/what-is-a-bill-of-landing-bol.html
https://www.finnvera.fi/vienti-ja-kansainvalistyminen/pk-yrityksen-vientikauppojen-rahoitus/viennin-maksutavat
https://www.finnvera.fi/vienti-ja-kansainvalistyminen/pk-yrityksen-vientikauppojen-rahoitus/viennin-maksutavat
https://www.finnish-oats.fi/de/vielseitiges-angebot-und-export/
https://www.finnish-oats.fi/de/vielseitiges-angebot-und-export/
https://blogi.oamk.fi/2022/05/16/benchmarking-kilpailijavertailu-auttaa-parantamaan-yrityksen-tuloksellisuutta/
https://blogi.oamk.fi/2022/05/16/benchmarking-kilpailijavertailu-auttaa-parantamaan-yrityksen-tuloksellisuutta/

39

KauppakamariTieto s.a.a. E1 YLEISTA ASIAKIRJOISTA. Luettavissa: https://kauppakamaritieto-
fi.ezproxy.haaga-helia.fi/tietopalvelut/teos/ulkomaankaupan-perustieto-ja-asiakirjat#kohta:E((20)UlI-
komaankaupan((20)asiakirjat Luettu: 10.2.2024.

KauppakamariTieto s.a.b. E2 VIENNIN ASIAKIRJAT. Luettavissa: https://kauppakamaritieto-

fi.ezproxy.haaga-helia.fi/tietopalvelut/teos/ulkomaankaupan-perustieto-ja-asiakirjat#kohta:E((20)UlI-
komaankaupan((20)asiakirjat:E2((20)VIENNIN((20)ASIAKIRJAT(:2.1((20)Kauppalasku. Luettu:
11.2.2024.

KauppakamariTieto s.a.c. VIENTIKAUPAN RAHOITUS. Luettavissa: https://kauppakamaritieto-
fi.ezproxy.haaga-helia.fi/tietopalvelut/teos/viennin-maatieto#kohta: Valtiot(:Saksa. Luettu:
11.2.2024.

Logistiikan Maailma 2024a. TILISHRTOPOHJAINEN MAKSAMINEN. Luettavissa: https://www.lo-
gistiikanmaailma.fi/osto-ja-myynti/ulkomaankaupan-maksamisesta/maksumaarays-sekki-ja-sepa-
tilisiirto/. Luettu: 15.3.2024.

Logistiikan Maailma 2024b. EXW. Luettavissa: https://www.logistiikanmaailma.fi/en/cont-

racts/terms-of-delivery/incoterms-2020/exw/. Luettu: 15.3.2024.

Logistiikan Maailma 2024c. FCA. Luettavissa: https://www.logistiikanmaailma.fi/sopimukset/toimi-
tuslausekkeet/incoterms-2020/FCA/. Luettu: 15.3.2024.

Logistiikan Maailma 2024d. CPT. Luettavissa: https://www.logistiikanmaailma.fi/en/contracts/terms-
of-delivery/incoterms-2020/cpt/. Luettu: 15.3.2024.

Logistiikan Maailma 2024e. CIP. Luettavissa: https://www.logistiikanmaailma.fi/en/contracts/terms-
of-delivery/incoterms-2020/cip/. Luettu: 15.3.2024.

Logistiikan Maailma 2024f. DAP. Luettavissa: https://www.logistikanmaailma.fi/en/contracts/terms-
of-delivery/incoterms-2020/dap/. Luettu 15.3.2024.

Logistiikan Maailma 2024g. DPU. Luettavissa: https://www.logistiikanmaailma.fi/sopimukset/toimi-
tuslausekkeet/incoterms-2020/DPU/. Luettu: 15.3.2024.

Logistilkan Maailma 2024h. DDP. Luettavissa: https://www.logistiikanmaailma.fi/en/cont-
racts/terms-of-delivery/incoterms-2020/ddp/. Luettu: 16.3.2024.

Logistiikan Maailma 2024i. FAS. Luettavissa: https://www.logistikanmaailma.fi/en/contracts/terms-
of-delivery/incoterms-2020/fas/. Luettu: 17.3.2024.



https://kauppakamaritieto-fi.ezproxy.haaga-helia.fi/tietopalvelut/teos/ulkomaankaupan-perustieto-ja-asiakirjat#kohta:E((20)Ulkomaankaupan((20)asiakirjat
https://kauppakamaritieto-fi.ezproxy.haaga-helia.fi/tietopalvelut/teos/ulkomaankaupan-perustieto-ja-asiakirjat#kohta:E((20)Ulkomaankaupan((20)asiakirjat
https://kauppakamaritieto-fi.ezproxy.haaga-helia.fi/tietopalvelut/teos/ulkomaankaupan-perustieto-ja-asiakirjat#kohta:E((20)Ulkomaankaupan((20)asiakirjat
https://kauppakamaritieto-fi.ezproxy.haaga-helia.fi/tietopalvelut/teos/ulkomaankaupan-perustieto-ja-asiakirjat#kohta:E((20)Ulkomaankaupan((20)asiakirjat(:E2((20)VIENNIN((20)ASIAKIRJAT(:2.1((20)Kauppalasku
https://kauppakamaritieto-fi.ezproxy.haaga-helia.fi/tietopalvelut/teos/ulkomaankaupan-perustieto-ja-asiakirjat#kohta:E((20)Ulkomaankaupan((20)asiakirjat(:E2((20)VIENNIN((20)ASIAKIRJAT(:2.1((20)Kauppalasku
https://kauppakamaritieto-fi.ezproxy.haaga-helia.fi/tietopalvelut/teos/ulkomaankaupan-perustieto-ja-asiakirjat#kohta:E((20)Ulkomaankaupan((20)asiakirjat(:E2((20)VIENNIN((20)ASIAKIRJAT(:2.1((20)Kauppalasku
https://kauppakamaritieto-fi.ezproxy.haaga-helia.fi/tietopalvelut/teos/viennin-maatieto#kohta:Valtiot(:Saksa
https://kauppakamaritieto-fi.ezproxy.haaga-helia.fi/tietopalvelut/teos/viennin-maatieto#kohta:Valtiot(:Saksa
https://www.logistiikanmaailma.fi/osto-ja-myynti/ulkomaankaupan-maksamisesta/maksumaarays-sekki-ja-sepa-tilisiirto/
https://www.logistiikanmaailma.fi/osto-ja-myynti/ulkomaankaupan-maksamisesta/maksumaarays-sekki-ja-sepa-tilisiirto/
https://www.logistiikanmaailma.fi/osto-ja-myynti/ulkomaankaupan-maksamisesta/maksumaarays-sekki-ja-sepa-tilisiirto/
https://www.logistiikanmaailma.fi/en/contracts/terms-of-delivery/incoterms-2020/exw/
https://www.logistiikanmaailma.fi/en/contracts/terms-of-delivery/incoterms-2020/exw/
https://www.logistiikanmaailma.fi/sopimukset/toimituslausekkeet/incoterms-2020/FCA/
https://www.logistiikanmaailma.fi/sopimukset/toimituslausekkeet/incoterms-2020/FCA/
https://www.logistiikanmaailma.fi/en/contracts/terms-of-delivery/incoterms-2020/cpt/
https://www.logistiikanmaailma.fi/en/contracts/terms-of-delivery/incoterms-2020/cpt/
https://www.logistiikanmaailma.fi/en/contracts/terms-of-delivery/incoterms-2020/cip/
https://www.logistiikanmaailma.fi/en/contracts/terms-of-delivery/incoterms-2020/cip/
https://www.logistiikanmaailma.fi/en/contracts/terms-of-delivery/incoterms-2020/dap/
https://www.logistiikanmaailma.fi/en/contracts/terms-of-delivery/incoterms-2020/dap/
https://www.logistiikanmaailma.fi/sopimukset/toimituslausekkeet/incoterms-2020/DPU/
https://www.logistiikanmaailma.fi/sopimukset/toimituslausekkeet/incoterms-2020/DPU/
https://www.logistiikanmaailma.fi/en/contracts/terms-of-delivery/incoterms-2020/ddp/
https://www.logistiikanmaailma.fi/en/contracts/terms-of-delivery/incoterms-2020/ddp/
https://www.logistiikanmaailma.fi/en/contracts/terms-of-delivery/incoterms-2020/fas/
https://www.logistiikanmaailma.fi/en/contracts/terms-of-delivery/incoterms-2020/fas/

40

Logistiikan Maailma 2024j. FOB. Luettavissa: https://www.logistiikanmaailma.fi/en/contracts/terms-
of-delivery/incoterms-2020/fob/. Luettu: 17.3.2024.

Logistiikan Maailma 2024k. CFR. Luettavissa: https://www.logistiikanmaailma.fi/en/contracts/terms-
of-delivery/incoterms-2020/cfr/. Luettu 17.3.2024.

Logistiikan Maailma 2024l. CIF. Luettavissa: https://www.logistiikanmaailma.fi/en/contracts/terms-
of-delivery/incoterms-2020/cif/. Luettu: 17.3.2024.

Logistiikan Maailma 2024m. KULJETUKSET: KULJETUSMUODON JA KULJETUSTAVAN VA-
LINTA. Luettavissa: https://www.logistiikanmaailma.fi/kuljetus/. Luettu: 3.4.2024.

Logistiikan Maailma 2024n. KULJETUSTAVAN VALINTA. Luettavissa: https://www.logistiikanmaa-
ilma.fi/kuljetus/kuljetustavan-valinta/. Luettu: 3.4.2024.

Malinen, P., Lemmeld, E. & Neimala, A. 2015. Pk-yritysten vienti Pk-yritysbarometri 2015. Luetta-
vissa: https://www.yrittajat.fi/wp-content/uploads/2021/09/erillisselvitys vienti.pdf. Luettu:
11.2.2024.

Malinen, P., Nyroos, M. & Ohlshom, R. 2024. Pk-yritysbarometri kevat 2024. Luettavissa:
https://www.yrittajat.fi/wp-content/uploads/2024/02/sy pk barometri kevat2024.pdf. Luettu:
1.4.2024.

McCoy, J. 24.4.2024. How to create a guide that is optimized, useful and comprehensive. Luetta-
vissa: https://searchengineland.com/create-optimized-useful-comprehensive-quide-395891. Luettu:
29.4.2024.

MCS 17.6.2020. PDCA malli ja jatkuva parantaminen. Luettavissa: https://mcs.fi/pdca-malli-ja-jat-

kuva-parantaminen/. Luettu: 8.5.2024.

Namugenyia, C., Nimmagaddab, S. & Reiners, T. 2019. Design of a SWOT Analysis Model and its

Evaluation in Diverse Digital Business Ecosystem Contexts. Luettavissa: https://demo.dspacedi-
rect.org/server/api/core/bitstreams/c5fcc52d-13fe-4a94-ae78-24f2a820a312/content. Luettu:
2.4.2024.

Naydenov, P. s.a. What Is the PDCA (Plan Do Check Act) Cycle? Luettavissa: https://business-

map.io/lean-management/improvement/what-is-pdca-cycle. Luettu: 9.5.2024.

NEXUS-EUROPE GMBH 2023. 7 reasons why Hamburg is the perfect choice for an import-export

business. Luettavissa: https://www.nexus-gmbh.biz/german-market/knowledge-base-for-german-

market/choose-optimal-city-for-import-export/. Luettu: 10.2.2024.



https://www.logistiikanmaailma.fi/en/contracts/terms-of-delivery/incoterms-2020/fob/
https://www.logistiikanmaailma.fi/en/contracts/terms-of-delivery/incoterms-2020/fob/
https://www.logistiikanmaailma.fi/en/contracts/terms-of-delivery/incoterms-2020/cfr/
https://www.logistiikanmaailma.fi/en/contracts/terms-of-delivery/incoterms-2020/cfr/
https://www.logistiikanmaailma.fi/en/contracts/terms-of-delivery/incoterms-2020/cif/
https://www.logistiikanmaailma.fi/en/contracts/terms-of-delivery/incoterms-2020/cif/
https://www.logistiikanmaailma.fi/kuljetus/
https://www.logistiikanmaailma.fi/kuljetus/kuljetustavan-valinta/
https://www.logistiikanmaailma.fi/kuljetus/kuljetustavan-valinta/
https://www.yrittajat.fi/wp-content/uploads/2021/09/erillisselvitys_vienti.pdf
https://www.yrittajat.fi/wp-content/uploads/2024/02/sy_pk_barometri_kevat2024.pdf
https://searchengineland.com/create-optimized-useful-comprehensive-guide-395891
https://mcs.fi/pdca-malli-ja-jatkuva-parantaminen/
https://mcs.fi/pdca-malli-ja-jatkuva-parantaminen/
https://demo.dspacedirect.org/server/api/core/bitstreams/c5fcc52d-13fe-4a94-ae78-24f2a820a312/content
https://demo.dspacedirect.org/server/api/core/bitstreams/c5fcc52d-13fe-4a94-ae78-24f2a820a312/content
https://businessmap.io/lean-management/improvement/what-is-pdca-cycle
https://businessmap.io/lean-management/improvement/what-is-pdca-cycle
https://www.nexus-gmbh.biz/german-market/knowledge-base-for-german-market/choose-optimal-city-for-import-export/
https://www.nexus-gmbh.biz/german-market/knowledge-base-for-german-market/choose-optimal-city-for-import-export/

41

Nordea Bank 2024. Documentary credit. Luettavissa: https://www.nordea.com/en/documentary-

credit-export. Luettu: 21.2.2024.

Oiva, M. 17.7.2017. Eri sisaltOlajit, osa 2: koukuttava opas. Luettavissa: https://www.dif-

fero.fi/blogi/eri-sisaltolajit-osa-2-koukuttava-opas. Luettu: 29.4.2024.

OP Ryhma s.a. Sepa pikasiirto. Luettavissa: https://www.op.fi/yritykset/maksuliike-ja-kassanhal-

linta/laskutus-ja-saapuvat-maksut/reaaliaikainen-maksaminen. Luettu: 16.3.2024.

Paltrade 2019. Export Guide Germany. Luettavissa: https://palt-
rade.org/uploads/15951045621506171425.pdf. Luettu: 25.4.2024.

Saksalais-suomalainen kauppakamari 29.3.2023. Saksan ja Suomen valinen kauppa kasvoi myds

vuonna 2022. Luettavissa: https://ahkfinnland.de/fi/tietopankki/ajankohtaista/news-details-fi/sak-

san-ja-suomen-vaelinen-kauppa-kasvoi-myoes-vuonna-2022. Luettu: 4.2.2024.

Suomen ulkoministerié 2008. Exporting to Finland. Luettavissa: https://um.fi/docu-
ments/35732/48132/exporting_to_finland. Luettu: 27.4.2024.

Suomi.fi 4.4.2019. Kilpailija-analyysi. Luettavissa: https://www.suomi.fi/kansalaiselle/tyoelama-ja-

tyottomyys/yrityksen-perustaminen/opas/yritysideasta-liketoiminnaksi/kilpailija-analyysi. Luettu:
27.4.2024.

Tilastokeskus s.a.a. Tavaroiden ja palvelujen vienti. Luettavissa:
https://www.stat.fi/meta/kas/tav_palv_vienti.html. Luettu: 19.2.2024.

Tilastokeskus s.a.b. Pk-yritys. Luettavissa: https://www.stat.fi/meta/kas/pk yritys.html. Luettu:
19.2.2024.

Ulkoministerié 2008. Exporting to Finland. Luettavissa: https://um.fi/documents/35732/48132/ex-
porting to finland. Luettu: 25.4.2024.

USDA 19.12.2022. Exporter Guide to Germany. Luettavissa: https://apps.fas.usda.gov/newgai-

napi/api/Report/DownloadReportByFileName?fileName=Exporter%20Guide Berlin Ger-
many GM2022-0038.pdf. Luettu: 27.4.2024.

Vahvaselkd, I. 2009. Kansainvalinen liiketoiminta ja markkinointi. Edita Prima Oy. Helsinki.

XAMK 11.12.2020. VIENTI- JA TUONTITAIDOT LISAAVAT AMMATTITAITOA. Luettavissa:
https://www.xamK.fi/tutkimus-ja-kehitystoiminnan-blogi/vienti-ja-tuontitaidot-lisaavat-ammattitaitoa/.
Luettu: 30.1.2024.



https://www.nordea.com/en/documentary-credit-export
https://www.nordea.com/en/documentary-credit-export
https://www.differo.fi/blogi/eri-sisaltolajit-osa-2-koukuttava-opas
https://www.differo.fi/blogi/eri-sisaltolajit-osa-2-koukuttava-opas
https://www.op.fi/yritykset/maksuliike-ja-kassanhallinta/laskutus-ja-saapuvat-maksut/reaaliaikainen-maksaminen
https://www.op.fi/yritykset/maksuliike-ja-kassanhallinta/laskutus-ja-saapuvat-maksut/reaaliaikainen-maksaminen
https://paltrade.org/uploads/15951045621506171425.pdf
https://paltrade.org/uploads/15951045621506171425.pdf
https://ahkfinnland.de/fi/tietopankki/ajankohtaista/news-details-fi/saksan-ja-suomen-vaelinen-kauppa-kasvoi-myoes-vuonna-2022
https://ahkfinnland.de/fi/tietopankki/ajankohtaista/news-details-fi/saksan-ja-suomen-vaelinen-kauppa-kasvoi-myoes-vuonna-2022
https://um.fi/documents/35732/48132/exporting_to_finland
https://um.fi/documents/35732/48132/exporting_to_finland
https://www.suomi.fi/kansalaiselle/tyoelama-ja-tyottomyys/yrityksen-perustaminen/opas/yritysideasta-liiketoiminnaksi/kilpailija-analyysi
https://www.suomi.fi/kansalaiselle/tyoelama-ja-tyottomyys/yrityksen-perustaminen/opas/yritysideasta-liiketoiminnaksi/kilpailija-analyysi
https://www.stat.fi/meta/kas/tav_palv_vienti.html
https://www.stat.fi/meta/kas/pk_yritys.html
https://um.fi/documents/35732/48132/exporting_to_finland
https://um.fi/documents/35732/48132/exporting_to_finland
https://apps.fas.usda.gov/newgainapi/api/Report/DownloadReportByFileName?fileName=Exporter%20Guide_Berlin_Germany_GM2022-0038.pdf
https://apps.fas.usda.gov/newgainapi/api/Report/DownloadReportByFileName?fileName=Exporter%20Guide_Berlin_Germany_GM2022-0038.pdf
https://apps.fas.usda.gov/newgainapi/api/Report/DownloadReportByFileName?fileName=Exporter%20Guide_Berlin_Germany_GM2022-0038.pdf
https://www.xamk.fi/tutkimus-ja-kehitystoiminnan-blogi/vienti-ja-tuontitaidot-lisaavat-ammattitaitoa/

Ylhéainen, A. 19.11.2020. Saksassa kytee kaurakapina. Kaytannon Maamies. Luettavissa:

https://kaytannonmaamies.fi/saksassa-kytee-kaurakapina/. Luettu: 3.4.2024.

42


https://kaytannonmaamies.fi/saksassa-kytee-kaurakapina/

Liitteet

Liite 1. Ympyradiagrammi
In 2021, Germany imported consumer-oriented agricultural

products worth USD 77.5 billion: the majority (72 percent)
of these originated from other EU member states.

Non EU27 Consumer Oriented Product Sources

(in USD billion)
" United Vietnam 0.4
Kingdom 0.8 \
Turkey 1.5
United States
1.1 Switzerland 1.4
Ireland 1.1 China 1.1



Liite 2. SWOT-analyysi

Strengths/Weaknesses/Opportunities/Challenges

Strengths

Weaknesses

Germany 1s the biggest
market in Europe with one of
the highest income levels in
the world.

U.S. exporters face
competition from tariff-free
products from other EU
member states and FTA
partners.

Opportunities

Threats

A large, well developed food
processing industry requiring
a wide range of ingredients,
from low-value, unprocessed
foods to high-value, highly
processed ingredients.

Non-tariff barriers such as
phytosanitary restrictions and
traceability requirements can
make exporting to Germany
complicated.

Data and Information Sources:

Federal Statistical Office Germany (Destatis), Federation of
German Food and Drink Industries (BVE), Trade Date Monitor

(TDM), World Bank

Exchange rate: USD 1.00 = EUR 0.99543 (Nov 2022)
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Johdanto

Uusille markkinoille lilketoiminnan laajentaminen
on joka kerta strateginen paatés. Taman takana on
aina oltava seka halua etta kykya kansainvalistya.
Kansainvilistymisen aloittaminen on
systemaattista ja pitkajanteista tyota. Se vaatii
paikallista kohdemaan liiketoiminnan tuntemusta,
verkostoja, kontakteja, osaamista ja varoja kuin - .
myos tyota, ettd ovet kohdemaahan tai -maihin 4 -~
aukeaisivat. Sita suuremmalla mahdollisuudella
yritys menestyy, mita paremmin yritys on
valmistautunut kansainvilistymiseen.

_—

-

SOOIV

Tassa Haaga-Helian ammattikorkean opiskelijan "=——""5%
luomassa vientioppaassa kdydaan lapi kauratuotteiden
vientiprosessia. Tama vientiopas on tarkoitettu «w
suomalaisille pienille ja keskisuurille yrityksille, jotka
ovat kiinnostuneet kauratuotteiden viennisti Saksan '
markkinoille. Vientiopas sopii erityisesti yrityksille, jotka

kapasiteetin puitteissa. Kokonaisena viennin «smsag
kohdemaana Saksa on erittain laaja, joten kohdealue :
Saksassa on rajattu Hampurin alueeseen. Kauratuotteet *7

eli hiutaloituja kauranjyvina.

o bR
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Hampurin aluetieto

e Hampuri sijaitsee Pohjois-Saksassa Elbe joen
varrella ja sieltéd on suora yhteys
Pohjanmerelle. = (RN

e Hampuri on 1,8 miljoonan asukkaan ja 755,3
nelidkilometrin alueella Saksan toiseksi suurin
kaupunki Berliinin jalkeen.

¢ Hampurin kaupunkiosavaltio on yksi Saksan
liittotasavallan 16 osavaltiosta.

e Yli 35 000 kauppayritysta, joissa on yli 125
000 tyontekijaa, tekevat Hampurista Saksan
johtavan ulkomaankaupan keskuksen. Hampurin sijainti Saksassa

e Hampurin satama on Saksan suurin ja se on
yksi Euroopan vilkkaimmista. Satama myaos
tarjoaa suoran yhteyden muille markkinoille,
kun toimintaa haluaa laajentaa.

Hampurin kauran tuonti ja hinta

e Ruoan tuonnin lapimeno Hampurin sataman kautta
oli kokonaisuudessaan vuonna 2016 5,5 milj.
tonnia. Tasta 0.8 milj. tonnia oli pelkastaan
viljamyllytuotteita, tarkkelysta ja
tarkkelystuotteita.

e Hampurissa kauran hinnat olivat 20.10.2023 310
€/tonnia kohden

e EU:n kauran hintataso on vahvistunut vuoden
2024 huhtikuun aikana. Kauran noteeraukset
Hampurin satamassa ovat nousseet lahes 10
€/tonnia kohden saman kuun aikana.

48



Saksan elintarvikemarkkinat

Elintarvikemarkkinoilla kokonaismyynti on noin 227
miljardia euroa vuonna 2024.

Myds samana vuonna elintarvikemarkkinoiden
kokonaismyynnista 3,8 % odotetaan tapahtuvan
verkossa.

Vuonna 2020 62% elintarvikemarkkinoiden
markkinaosuudesta kuului Edekalle, Rewelle,
Lidlille ja Aldille.

21% markkinaosuudesta kuului Saksan Amazonille,
Globuselle, Denn’s Biomarktille ja muille
pienemmille toimijoille.

7% markkinaosuudesta kuului Dm:lle, Rossmannille
ja Mallerille.

Edeka, Rewe, Lidl ja Aldi ovat suurimpia
kauppaketjuja Saksassa.

Saksan Amazon sen sijaan on suurin verkkokauppa,
jossa myydaan myos elintarvikkeita.

Kauppaketjujen, erikoisliikkeiden ja pienliikkeiden
valinen kilpailu on kovasti kiristynyt viime vuosien
aikana.

Elintarvikealalla on ylitarjontaa ja kysynta ei ole
kasvanut yhtenaisesti tarjonnan kanssa. Tahan
hintakilpailuun monet pienet erikoisliikkeet eivat
ole onnistuneet vastaamaan ja ovat sen takia
joutuneet sulkemaan yrityksia.

Kauppaketjut ovat kilpailun myoéta tehostaneet
lilketoimintaansa esimerkiksi silla, etta
kannattamattomia liikkeita on lakkautettu ja
toimintaa on laajennettu ulkomaille.
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PESTEL-analyysi

PESTEL-analyysilla voidaan tutkia, miten kohdemaan toimiymparistésséa
tapahtuvat muutokset vaikuttavat yrityksen omaan toimintaan. PESTEL-
analyysiin kuuluu kuusi osa-aluetta: poliittinen, ekonominen, sosiaalinen,
teknologinen, ekologinen ja laillinen. Seuraavassa PESTEL-analyysissa kaydaan
kauraan liittyvid muutoksia.

¢ Ukrainan sodan myéta viljantuonnin vahentyminen vaikuttavat myoés
Saksassa olevaan tarjontaan. Tama on suomalaiselle viejalle parempi
asia, koska puute pystytaan tayttamaan suomalaisilla kauratuotteilla.

Poliittinen
o)

e Saksassa VGSM on viime vuosina kampanjoinut kauran
kasvattamisen lisaysta saksalaisilla pelloilla. Sen avulla ollaan yritti
Ekonominen vastata Saksassa olevaan kauran kysyntaan. Esimerkiksi kauraa on
E suosittu viljelykierron uudeksi viljelyskasviksi. Viljelyn maaraa on
kampanjoilla saatu nostettua, mutta vield 70% kauran kysynnasta
vastataan ulkomaalaisella kauralla.

e Saksassa on kaurabuumi. Kauratuotteet nahdaan trendikkaana
superfood-tuotteena.

e Tama buumia on lisdnnyt se, etta terveellisesta syomisesta on tullut
Saksassa suositumpaan.

e Samalla vegaaninen ruoka on suosiossa ja kokonaan kasvinsydjien
maara on kasvanut.

¢ Naiden sosiaalisten muutosten myoéta saksalaisten kysyntéa
kauratuotteille kasvaa ja suomalaiset tuotteet voivat vastata tahan
kysyntaa

Sosiaalinen
S




e Saksan Amazon on Business Finlandin mukaan alihyédynnetty alusta,
jonka kautta voidaan myyda Saksaan elintarvikkeita, kuten
kauratuotteita suoraan asiakkaille.

Teknologinen
T

e Kauran satomaarien vahyys ilmaston ldmpiamisen tuovan kuivuuden
takia vaikuttaa sen tarjontaa. Jos ilmaston lampiaminen jatkuu
Ekologinen samaan malliin kysyntaa ei pystyta vastaamaan Saksassa. Tama
E johtaa siihen, etta tarjontaa on vahan ja hinnat nousevat.
¢ Hintojen nousu voi vaikuttaa siihen, etta kaurasta tulee turhan
kallista saksalaisille asiakkaille ja sita ei enaa haluta ostaa.

e Saksassa kuten Suomessakin taytyy seurata Euroopan unionin
laillisia saadoksia. Kauraa liittyva uusin on, etta punahomeen
Laillinen tuottamille toksiineille elintarvikeviljaa koskien on saadetty uusia
IS raja-arvoja EU:ssa. Raja-arvot tulevat noudatettaviksi 1.7.2024
alkaen. Elintarvikeviljan vastaanotossa T-2 ja HT-2 toksiinien
summapitoisuudet tulevat uutena seurattava raja-arvoina.




Vientimuodot

Kauratuotteiden viennissa voidaan kayttaa eri
vientimuotoja. Niita ovat esimerkiksi
epasuoravienti, suoravienti, agentit, jakelijat ja
vientia harjoittava osuuskunta.

Suoravientia ei pystyta tekemaan Saksan suurimpia
kauppaketjuja kohti, koska heilld on jo omat
tukkumyyjansa.

Agenttien huono puoli on heidan tarve saada suurin
palkkio. Tassa tilanteessa saattaa suomalaisen pk-
yrityksen tuotteet jaada tarpeeksi huomioitumatta,
jos on olemassa toinen tuote, josta saa enemman
palkkiota

Parhainten elintarvikkeiden vientiin sopii parhaiten
saksalaisen jakelijan hankkiminen.

Hampurissa sijaitseva ja toimiva jakelija tietaa
markkinat parhaiten ja osaa markkinoida ja myyda
tuotteitasi paikallisille asiakkaille.

Jos on jakelijalla on myds luvat myyda suuremmille
ketjuilla, voi tuotteesi paasta myaos suurien ketjujen
hyllyille.

Horst Bode Import-Export GmbH on Hampurissa
sijaitseva kauratuotteiden ja muiden jakelija, joka
voisi olla sopiva suomalaiselle kauratuotteiden
viejalle.
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Saksan Amazon
' amazonde
myyntikanavana e

 Amazon.de -verkkokauppa on Business Finlandin mukaan
alinyédynnetty mahdollinen myyntikanava suomalaisille
elintarvikeyrityksille.

* 46 miljoonaa saksalaista on jo ostanut Amazonista tuotteita,
joten verkkokaupan avulla voisi paasta naiden asiakkaiden luo.

» Paivittaistavarakaupassa Amazon on myds kasvattanut
osuuttaan. Amazonilla on noin 6 % markkinaosuus
paivittaistavarakaupassa.

» Tavallisesti suomalaiset yritykset yrittavat saada hyllypaikkoja
isoista kauppaketjuista kuten Rewesta ja Edekasta. Tama on
kuitenkin tarkoita, etta myyminen on selvaa, koska tuote ei
ehka ole tarpeeksi tunnettu saksalaisille kuluttajille.

» Ketjukaupat haluavat myds usein olla vakuuttuneita ennen
tilasta, etta tuotteella tulee olemaan menekkia.

e Tahan verkkokauppa Amazon voi auttaa.

* Amazon sopii erityisesti laadukkaille tuotteille esimerkiksi
superfood- ja valipalatuotteille.

» Saksassa myds kiinnostaa tuotteet, jotka ovat suomalaisia,
puhtaita ja terveellisia.

» Jakelijan avulla toimii vuonna 2022 kymmenkunta suomalaista
elintarvikeyritysta. On kuitenkin mahdollisuuksia olisi paljon
suuremmalle joukolle elintarvikeyrityksia.

» Helpotettua liiketoimintamallia myds tarjotaan. Food from
Finlandin, Teambluen ja Dash Retailin kehittamassa
lilketoimintamallissa listataan tuotteet Teambluen yllapitaman
tilin alle ja tuotteet toimitetaan sitten Teambluen varastoon
Saksaan. Teamblue hallinnoi toimijan myyntitilia. Teamblue
myads toimittaa tuotteita Amazonin varastoon tarpeen mukaan
ja Dash Retail seuraa, etta hinnoittelu, tuotteet, markkinointi ja
pakkauskoot vastaavat Amazonin parhaita kaytantéja ja
vaatimuksia.



Messut

Business Finlandin Food from Finland-ohjelman
aikana suomalaisia elintarvike yrityksia oli esille
saksalaisilla Internationale Grine Woche-
ruokamessuilla.

Internationale Grine Woche on maailman suurin
ruokamatkailu- ja elintarvikealan messut, jotka
jarjestetaan vuosittain Berliinissa.

Messuissa kayminen olisi hyvaksi pk-yrityksille,
silla yrityksen tunnettavuus kasvaa
kohdemarkkinoilla. Suuret kauppaketjut myds
osallistuvat messuille ja voit tehda oman tuotteesi
heille tunnetuksi.

Hampurissa on myds omia messuja kuten
kasvisruoka VeggieWorld- ja BioNord-messut.
Messuille kannattaa kuitenkin pk-yrityksen menna
suuremman ryhman kanssa, koska messuihin
menee paljon resursseja.

Jos esimerkiksi vuonna 2023 loppunut Food from
Finland-ohjelma uusitaan tulevaisuudessa, on se
hyva tilaisuus saada tuotteita ulkomaan
markkinoille.
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Pakkausvaatimukset

Erityiset merkintdmaaraykset (saksaksi
Lebensmittel-Kennzeichnungsverordnung) koskevat
useita tuotteita, esim. useimpia elintarvikkeita

kuten kauratuotteita. Pakkauksien paallyksiin on
merkittava saksaksi alkuperamaa, valmistajan nimi
ja kotipaikka, paljous ja tavanomainen
kauppanimitys.

Kauratuotteiden merkinnat pakkaukseen tehdaan
ottaen huomioon TR CU 022/2011 elintarvikkeiden
merkinnoista ja GOST 3034-2021 vaatimukset.
Vaatimukset sisaltavat muun muassa seuraavat
tiedot:

Tuotteen nimi

Tyyppi ja luokka

Maara (massa)

Kauppanimitys

Valmistuspaivamaara

Séilytysaika

Erdnumero

Tietoja valmistajasta

Lisaksi joko pakkaukseen tai etikettiin tulee olla
ilmoitettu tiedot elintarvikkeesta (hiilihydraatti-,
proteiini- ja rasvapitoisuus) ja tuotteen energia-
arvosta eli kaloripitoisuudesta.

Kuluttajapakkauksissa taytyy loytya vihrea piste eli
Der Grune Punkt, joka osoittaa pakkauksen
menevan uusiomateriaalin raaka-aineeksi tai
uusiokayttdéon. Vihrean pisteen kayttdoikeutta
haetaan Der Grline Punkt-sivuilta.
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Vientiasiakirjat

» Kauppalasku: Kauppalaskussa ilmoitetaan tavanomaiset
yksityiskohtaiset tiedot mm. ostajan ja myyjan nimi, alv-
tunnistenumero ja osoite, tavaran alkuperamaa, maksu- ja
toimitusehdot, kollien merkit, lukumaara, numerot ja laji, netto- ja
bruttopainot, tarkka maaritelma tavaroille, yksikko- ja kokonaishinnat
seka my6s mahdolliset alennukset ja nilden saamisen perusteet.
Saksan arvonlisaverotunnisteessa maakoodi on DE seka sen jalkeen 9-
numeroinen loppuosa.

COMMERCIAL INVOICE

[SEIER TNVOICE NUMBER DATE

CUSTOMER REFERENCE NUMBER DATE

S0LD 10 TERNES OF SALE]

TERVES OF PAYMENT

SHIPTY CURRENCT OF SETTLEMENT

MODE OF SHIPMENT BILL OF LADINGAWE

o1y PRODUCT DESCRIPTION AND ODE UNITOF | UNIT TOTAL PRICE
MEASURE_| PRICE.

PACKAGE MARKS [ TOTAL COp AL VALUE T
| VST CHARGES (PACKING, INSURANCCE, ‘

| Erc)
TOTAL INVOICE VALUE
TCERTIFY THA THTE STATED EXPORT PROCES AND DESCRIPTION OF
GOODS ARE TRUE AND CORRECT

SIGNED
T,

Englannin kielinen esimerkki kauppalaskusta

e Pakkausluettelo ei ole pakollista tayttaa, kun Suomesta viedaan
Saksaan.

e Alkuperatodistusta ei myéskaan tarvita samasta syysta.
» Asiakirjojen laillistusta ei vaadita.
e Terveystodistusta ei vaadita

e EU-alueen sisaisessa kaupassa ei tarvitse kauratuotteille
terveystodistusta.



Tulli ja tullimaksut

» Saksa kuuluu Euroopan unioniin,
joka on myéds tulliliitto.
Jasenmaiden kuten Saksan ja
Suomen valisessa sisakaupassa ei
perita tulleja. Mydskaan muita
tuontimaksuja ei tarvitse maksaa.
Unionitavaroita voidaan tuoda
maahan usein vapaasti.

Euroopan unionissa kauppaa
kayvat yritykset hyotyvat
Euroopan unionin
sisamarkkinoista. Useimmat
tavarat kuten kauratuotteet
pystyvat liikkua vapaasti Euroopan
unionin alueella
lisakustannuksitta. Tata viennin
helpotusta kutsutaan tavaroiden
vapaaksi liikkuvuudeksi.

X
*

2SS ZOLL

Saksan tulli

Suomen tulli

11
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Toimituslausekkeet

» Toimituslauseke kuuluu osaksi kauppasopimusta, jonka kaksi
osapuolta ovat ostaja ja myyja.

e Toimituslauseke on lisaksi toimeksianto yrityksen ulkoiselle
tai sisaiselle logistiikkaorganisaatiolle.

* Toimituslausekkeen tulee seurata sen noudettua kdytantéa ja
sovittua toimitustapaa.

* Incoterms 2020-toimituslausekkeet maarittelevat seka
ostajan etta myyjan velvollisuudet. Velvollisuuksista
tarkeimmat ovat kustannusten jakautuminen, toimituksen
tapahtuminen ja riskin siirtyminen.

* Incoterms 2020-toimituslausekkeita on 11 ja ne ovat: EXW,
FCA, CPT, CIP, DAP, DPU, DDP, FAS, FOB, CFR ja CIF.

» Koska tassa vientioppaassa kayty kuljetusreitti yhdistaa
vesitie- ja maantiekuljetuksen, toimituslausekkeita FAS, FOB,
CFR ja CIF eivoida hybédyntaa. Tama on, koska ne sopivat
pelkastaan vesitiekuljetuksiin.

e Aikaisemmin sovitun jakelijan kanssa tehdyssa
kauppasopimuksessa suhteen alkuvaiheessa sopii parhaiten
DAP-toimituslauseke. Tamé on, koska jakelija ei viela luota
toista yritysta. Myohemmin kun luottamus yritykseen on
kasvanut voidaan toimituslauseke muuttaa EXW-
toimituslausekkeeksi.

e DAP: On kauppatapa, jossa myyja kuljettaa tavarat ostajalle
ajoneuvossa nimettyyn maarapaikkaan ja ei maksa
tuontitullausta. Ostaja purkaa tuotteet saapuvasta
ajoneuvosta. Myyja on vastuussa riskeista ja kustannuksista
nimettyyn maarapaikkaan asti.

e EXW: On toimitustapa, missa myyjan on vahan
velvollisuuksia. Ostaja eli alihankkijana toimiva
rahdinkuljettaja noutaa tavarat myyjan kanssa sovitusta
paikasta. Ostaja lastaa tuotteet lahtevaan ajoneuvoon ja
kuljettaa ne. Myyja toimittaa tuotteet ostajalle asettamalle ne
sovittuun paikkaan sovittuna ajankohtana.
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Kuljetus Suomesta Saksaan

Kuljetusvaihtoehdot, jotka toimivat Suomen ja Hampurin valilla
ovat:
¢ maantiekuljetukset
¢ merikuljetukset
¢ lentokuljetukset
» yhdistetyt kuljetukset, joissa eri kuljetustapoja on yhdistetty
kuljetusreitin aikana

Maatiekuljetuksissa hyvaa on, etta voidaan pysahtya ja poiketa
l@dhes mihin vain. Lyhyilla matkoilla maantiekuljetus on
edullinen ja nopea. Maantiekuljetukset kuitenkin aiheuttavat
melua ja haitallisia paastoja ilmaan. Rekkojen energiatehokkuus
on huonoa. Teiden yllapito kallista. Maantiekuljetusten
ongelmia ovat myos huonot kelit ja ruuhkat.

Merikuljetuksissa hyvaa on, etta rahtilaivojen energiatehokkuus
on hyvaa. Pitkilla matkoilla se on edullista muihin
vaihtoehtoihin verrattuna. Kuljetusvaihtoehto sopii
massatuotteille ja raskaille tavaroille. Merikuljetus sopii
erityisesti suurteollisuudelle. Merikuljetuksissa huonoa on, etta
se on hidasta.. Aikaa vie paljon esimerkiksi purkamiset ja
lastaamiset. S&a- ja jadolot haittaavat merireiteilla.
Merikuljetuksissa on myos aina mahdollisuuksia
ymparistoriskeille esimerkiksi 0ljyvuodoille ja -havereille.

Lentokuljetukset ovat nopeita pitkilla matkoilla. Ne sopivat
kevyiden, kiireellisten ja kalliiden tuotteiden kuljetuksiin.
Lentokuljetuksella on my0Os paasee vaikeakulkuisille alueille.
Lentokuljetuksilla on kuitenkin huono energiatehokkuus. Niista
syntyy ymparistohaittoja. Saaolosuhteilla on vaikutusta
lentoihin. Kenttia on vain rajallisesti. Kentat eivat usein sijaitse
lahelld keskustoita ja ovat kallista infrastruktuuria.
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Kauratuotteiden kuljettamiseen Suomen ja Hampurin valilla parhain
néista vaihtoehdoista on yhdistetyt kuljetukset, jossa pisin osio tehdaan
merikuljetuksen avulla ja lyhyemmat matkat Suomen ja Hampurin sisalla
maantiekuljetuksina rekalla. Tama on nain, koska painavissa kuljetuksissa
merikuljetus on vaihtoehdoista edullisin ja lentokuljetus kaikista kallein.
92% Suomen kuljetuksista tapahtui merikuljetuksena vuonna 2020, joten
se on myods suosituin tapa. Eri puolella Suomea sijaitsevasta varastosta
taytyy myds saada tuotteet valittuun satamaan ja Hampurin satamasta
eteenpain asiakkaalle, joten siihen tarvitaan maantiekuljetusta.

Maantiekuljetuksiin sopivat ja merkittavimmat yritykset, jotka tarjoavat
palveluitaan ovat DB Schenker, DHL, DSV, Freja, UPS ja NCS Finland Oy.

Helsingin Sataman linjaliikenneverkosto on monipuolisin ja Suomen
laajin. Kaikkiaan Helsingista lahtee viikossa noin 130 linjaliikenteessa
olevaa rahtia kuljettavaa laivaa.

Helsingin satamasta lahtee myds useasti viikossa lahtdja Hampurin
satamaan. Meritienkuljetuksia yritykset jotka tarjoavat Helsingin
satamasta kuljetuksia ovat Maersk Line, Hapag-Lloyd, Hamburg Sud,
MSC, OOCL Finland ja Unifeeder.

Merikuljetuksen reitti Helsingin satamasta Hampurin satamaan
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Vientiin tukea

* Viennin rahoitukseen tukea voidaan hakea
Finnveralta, Business Finlandilta, Ely-keskus ja
omalta pankiltasi.

» Rahallisia tukia mita pienet ja keskisuuret
yritykset voivat saada on esimerkiksi Talent-
rahoituksen, Explorer-rahoituksen ja De Minimis-
tuen.

* Finnvera tarjoaa myos eri takauksia kuten Pk-
takauksen, vientitakauksen ja
kansainvalistymistakauksen.

e Finnvera tarjoaa myo0s vientitakuita viennin
rahoitukseen seka luottotappioiden vuoksi.
Naihin takuihin kuuluvat esimerkiksi
luottoriskitakuu, remburssitakuu, vekselitakuu ja
ostajaluottotakuu.

* Viennin neuvontaa voi myds saada
maakohtaiseen vientiin Business Finlandilta,
viennin rahoituksesta Finnveralta ja
elintarvikeviennista Ruokavirastolta.

_ BUSINESS
ZFINNVERA  BUSINES
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