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TIIVISTELMA

Tadmaén opinndytetyon tarkoituksena on kuvata Yhdysvaltojen
litketoimintakulttuuria yhdysvaltalaisten kanssa tydskennelleiden suomalaisten
yritysten tyontekijoiden nidkokulmasta. Tarkoituksena on myds kuvata, miten
kansainviliset sopimukset eroavat kansallisista sopimuksista. Aihe on
ajankohtainen, koska Yhdysvallat on tirkea litkkekumppanimaa Suomelle, sen
markkinat ovat suuret ja markkinoilla on paljon potentiaalia. Aihe on rajattu
suomalaisten yritysten edustajien nikokulmaan, jotta tydstd on hyotyd muille
suomalaisille yrityksille.

Teoriaosuudessa kuvataan Suomen ja Yhdysvaltojen kulttuurien eroja Hofsteden
ulottuvuuksien avulla, Yhdysvaltojen litketoimintakulttuuria sekd kansainvilisiin
sopimuksiin liittyvid tekijoitd. Teoriaosuuden tarkoituksena on kuvata, miti eri
piirteitd litketoimintakulttuuriin sisdltyy ja mité asioita kansainvilisissd
sopimuksissa tulee huomioida. Teoriaosuus koostuu painetuista ja elektronisista
lahteista.

Empiirisessd osuudessa tutkimusmenetelminé on kdytetty yksilohaastattelua.
Haastateltavana on suomalaisten yritysten edustajia, joilta on kysytty heidan
kokemuksistaan yhdysvaltojen liiketoimintakulttuurista sekd kansainvilisten
sopimusten tekemisestd. Haastatteluista saatuja vastauksia vertaillaan keskenédén
sekd tyOn tietoperustaan ja etsitddn yhtenevéaisyyksié ja eroja.

Aineiston perusteella litketoimintakulttuureissa on eroja ja osa eroista on
ndkyvampid kuin toiset. Kansainvilisiin sopimusasioihin liittyy useampia eroja
kuin liitketoimintakulttuuriin. Paikallinen liiketoimintakumppani Yhdysvalloissa
auttaa suomalaisia yrityksid ymmartimaén liiketoimintakulttuuriin ja sopimuksiin
liittyvid eroja.

Asiasanat: Kulttuuri, litkketoimintakulttuuri, Yhdysvallat, kansainvélinen sopimus
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ABSTRACT

The aim of this bachelor’s thesis is to describe the business culture in the United
States of America from the perspective of Finnish employees who have worked
with American companies. Also, the study aims to describe how international
contracts differ from national contracts. The topic is current because the United
States of America is an important business partner to Finland and its market is
large and it holds a lot of potential. The topic is outlined from the point of view of
Finnish companies so that this thesis will benefit other Finnish companies.

The cultural differences of Finland and the USA with the help of Hofstede’s
dimensions, differences in business cultures and issues connected to international
contracts are described in the theoretical part of this thesis. The aim of the
theoretical part is to examine the different features included in business culture
and which issues should be taken into account when making international
contracts. The theoretical part consists of both printed and electronical references.

In the empirical part of the study the research method utilized is the interview.
Finnish company representatives are the interviewees. They were asked about
their experiences of business culture in the USA as well as drawing up
international contracts. The replies received from the interviews were compared to
each other, with the theoretical part of the thesis and checked for similarities and
differences.

Based on the data, there are differences in business cultures and some differences
are more noticeable than others. There are more differences connected to
international contracts than business culture. Local business partners in the USA
help Finnish companies understand the differences connected to business culture
and contracts.

Key words: Culture, business culture, United States of America, international
contract
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1 JOHDANTO

Suomelle Yhdysvallat on Vendjan jilkeen tirkein vientikumppanimaa EU:n
ulkopuolisista maista. Taloussuhteet Suomen ja Yhdysvaltojen vililld ovat hyvit
ja yhteistyOkumppanina Suomea arvostetaan. (Suomen ulkoasiainministeri
2014.) Yhdysvalloissa talouskasvu on ollut viime aikoina ennakoitua vahvempaa.
Erityisesti yksityisten thmisten kuluttaminen on kasvanut. Yksityisen kulutuksen
kasvu luo my0s suomalaisille yrityksille mahdollisuuksia menestyd Yhdysvaltojen

markkinoilla. (Taloussanomat 2014.)

1.1  Opinnéytetyon tausta

Tadmaén opinndytetyon aihe on valittu sen perusteella, etté kirjoittaja on itse asunut
vuoden Yhdysvalloissa ja huomannut Suomen ja Yhdysvaltojen
litketoimintakulttuureissa eroja. Huomatut erot tekevit aiheesta kiinnostavan.
Aihe on ajankohtainen, silld Yhdysvallat on tirked kauppakumppani Suomelle.
Vendjd on madrinnyt pakotteita EU:lle, minka vuoksi suomalaiset yritykset
joutuvat miettimadn uusia markkinoita tuotteilleen. Yhdysvallat on yksi
vaihtoehto (Lehmusvirta 2014). Yhteistyon sujuvuuden kannalta on
yhdysvaltalaisen liitketoimintakulttuurin ja sopimusten teon tuntemus tarkeaa.
Opinndytetyossé keskitytddn suomalaisten yritysten edustajien ndkokulmaan, jotta

tyOstd olisi hyotyd muille suomalaisille yrityksille.

Aiheen valintaan vaikutti myos kirjoittajan opiskelujen yhteydessa suorittamat
kurssit eri maiden kulttuureista sekd kansainvilisestd laista. Kursseilla kirjoittaja
on huomannut, etti eri maiden kulttuurit eroavat. Tdmaén takia on tirkeda
ymmartad eri kulttuureja yhteistyon lahtokohtien parantamiseksi. Lisdksi
kirjoittaja on oppinut, miten kansainvéliset sopimukset eroavat kansallisista

sopimuksista esimerkiksi sovellettavan lain osalta.

1.2 Tyon tarkoitus ja tavoitteet

Tadmaén opinndytetyon tarkoituksena on kuvata Yhdysvaltojen kulttuuria ja

litketoimintakulttuurin eri piirteitd. Tydssa kuvataan, miten yhdysvaltalaiset



toimivat neuvottelutilanteissa, millainen hierarkia tydelaméssa on sekd millaisia
litkelahjoja Yhdysvalloissa on tapana antaa. Liséksi tyossd kuvataan, mita
kulttuurisia tekijoitd hyvén yhteistyon sujumiseksi suomalaisten yritysten tulisi
huomioida litketoimintakulttuurin liséksi tehtidessd kauppaa yhdysvaltalaisten
yritysten kanssa. Liiketoimintakulttuurin lisdksi tarkoituksena on kuvata
suomalaisen ja yhdysvaltalaisen yrityksen vélisid sopimuksia, mité lakia niissa
sovelletaan ja miten riitatilanteista voidaan sopia etukdteen. Empiirisessd osassa
kuvataan suomalaisten yritysten edustajien kokemuksia yhteistydstain
yhdysvaltalaisten yritysten kanssa ja verrataan kokemuksia keskendén sekd

teoriaan.

Opinndytetyon pédtavoitteena on tuottaa Yhdysvaltojen markkinoille aikovien
suomalaisten yritysten kdyttoon tietoa Yhdysvaltojen litketoimintakulttuurista ja
kansainvélisten sopimusten teosta. Suomalaiset yritykset, jotka haluavat tehda
kauppaa yhdysvaltalaisten yritysten kanssa, voivat hyodyntia tyotd, jotta yhteistyod
sujuisi paremmin ja sopimuksissa tarvittavat asiat huomioitaisiin. Kun tuntee
toisen maan kulttuuria ja liiketoimintakulttuuria, auttaa se rakentamaan parempaa

yhteisty6ta ja mahdollisuuksia saada Yhdysvalloista uuden markkina-alueen.

1.3 Tutkimuksen rajaukset ja tutkimusongelma

Tutkimus on rajattu suomalaisten yritysten ndkokulmaan Yhdysvaltojen
litketoimintakulttuurista. Rajaamalla suomalaisten yritysten nikdkulmaan on
tyOstd hyotyd muille suomalaisille yrityksille, jotka haluavat tehdd yhteisty6ta
yhdysvaltalaisten yritysten kanssa. Haastateltujen yritysten edustajien
kokemuksista voivat uudet Yhdysvaltojen markkinoille aikovat suomalaiset
yritykset hyodyntdd vanhoja hyvéksi havaittuja menetelmii ja vélttyd tekemisti

samoja virheitd uudestaan.

Opinndytetyon padtutkimusongelmana on kuvata, misti eri osa-alueista
yhdysvaltalainen liiketoimintakulttuuri koostuu. Opinnédytetyon alaongelmat ovat

seuraavat:

1. Miten kulttuuri liittyy liiketoimintakulttuuriin?



2. Millaisia kokemuksia suomalaisten yritysten edustajilla on
yhdysvaltalaisesta litketoimintakulttuurista?
3. Mité tulee ottaa huomioon sopimusten teossa, kun kyseessi on kahdessa

eri valtiossa toimivat yritykset?

1.4 Tutkimuksen rakenne

Tutkimus koostuu kolmesta pddosasta: johdannosta, opinndytetyon teoreettisesta
tietoperustasta ja empiirisestd osasta. Johdannossa kerrotaan yleisesti
opinndytetydstd, sen rajauksista, tarkoituksesta ja tavoitteista. Teoriaosuudessa
keskitytddn kulttuuriin, Yhdysvaltojen liiketoimintakulttuuriin sekd mité tulee
ottaa huomioon kansainvilisten sopimusten teossa. Empiirisessd osassa kuvaillaan
suomalaisten yritysten edustajien kokemuksia yhteistydstd yhdysvaltalaisten

yritysten kanssa. Lopussa on tyon yhteenveto ja pohdintaa.

eJohdanto
eTutkimuksen tarkoitus, tavoitteet ja rajaukset seka tutkimusongelma

eTeoriaosuus
eKulttuuri, liiketoimintakulttuuri ja kansainvaliset sopimusasiat

eEmpiirinen osuus
eTutkimusmenetelm3, yritysten edustajien haastattelut

eYhteenveto ja pohdinta
eJohtopaatokset ja jatkotutkimusehdotukset

KUVIO 1. Opinndytetyon rakenne




Tutkimuksen tietoperusta on rakennettu perinteiselld tavalla, jolloin teoriaosuus
on tyon alussa ja empiria on sen jidlkeen omana osanaan (Kananen 2010, 44). Ylla
olevassa kuviossa (kuvio 1) on tyon rakenne jaettu neljddn osaan. Kuviosta
ndkyvit kaikki tyon osat siiné jéarjestyksessé kuin ty0 etenee; johdanto,

teoriaosuus, empiirinen osuus ja lopuksi yhteenveto sekd pohdintaa tutkimuksesta.



2  KULTTUURI

Téssé luvussa késitellddan kulttuurin mééritelmaa ja miten litketoimintakulttuuri
liittyy kulttuuriin. Lisdksi luvussa vertaillaan Suomen ja Yhdysvaltojen

kulttuurieroja Hofsteden ulottuvuuksien avulla.

2.1  Kulttuurin méaérittely

Kulttuuria ei voi maaritelld yhdelld oikealla tavalla, vaan sithen on monta
vaihtoehtoa (Rauhala 2005, 12; Czinkota, Ronkainen & Moffett 2002, 33).
Kulttuurille on monia mééritelmid riippuen, mistd nakokulmasta sitd katsotaan
(Rugman & Collinson 2006, 130). Kulttuurin tarkeimmét elementit ovat kieli,
uskonto, arvot, asenteet, kaytdnnot ja yhteiskunnan normit. Kulttuurin mééritelmé
on uskomusten, sdéntdjen ja tekniikoiden summa, jotka kuvaavat ihmisia.
(Rugman & Collinson 2006, 130.) Kaikille kulttuurin mééritelmille yhteisid
elementtejd ovat, ettd kulttuuri on opittu, jaettu ja siirretty seuraavalle

sukupolvelle (Czinkota, Ronkainen & Moffett 2002, 33).

Kulttuuri eldi ja aktivoi itseddn koko ajan, joten sitéd ei voi pysdyttdd tai lopettaa.
Se on olemassa niin kauan kuin on ihmisié, jotka aktivoivat ja muuttavat sité.
(Rauhala 2005, 17.) Salminen ja Poutanen (1996, 8) painottavat kulttuurin
madritelméassd ithmisen toimintaa ja toiminnasta syntyvia tuotteita. House, Hanges,
Javidan, Dorfman ja Gupta (2004, 15) kéyttavit toiminnan sijaan kiytdntoon ja
arvoihin perustuvaa madritelméaa kulttuurista. Kéytdnnolla kuvataan, kuinka tietyt
asiat tehdddn tietyssé kulttuurissa ja arvot kuvaavat, kuinka asiat tulisi tehda.
Yhden suuntauksen mukaan kulttuuri koostuu kolmesta osasta: arvoista ja
asenteista, kdyttdytymisesti ja perustiedoista maasta (Tomalin & Nicks 2007, 15).
Kulttuurilla on useita piirteitd: korkeakulttuuri, kansankulttuuri ja erilaisia
toimintakulttuureja, kuten liiketoimintakulttuuri, johon tdssé tyossa keskitytddn

(Salminen & Poutanen 1996, 8).



2.2 Suomalaisen ja yhdysvaltalaisen kulttuurin eroja Hofsteden mukaan

Tassd kappaleessa kuvataan Suomen ja Yhdysvaltojen kulttuurieroja Geert
Hofsteden ulottuvuuksien kautta. Hofstede on tehnyt kulttuurianalyysejd monista
eri maista ja ulottuvuuksia on kuusi erilaista. Ndiden ulottuvuuksien avulla
saadaan yleiskuva amerikkalaisesta kulttuurista verrattuna suomalaiseen
kulttuuriin. Hofsteden ulottuvuuksia on kuusi: valtaetdisyys, yksilollisyys,
maskuliinisuus, epdvarmuuden vilttdminen, aikakisitys ja suopeus. Jokaisen
ulottuvuuden erot Suomen ja Yhdysvaltojen vililld on kuvattu erikseen. (Hofstede

2014.)

Kuten kuviosta 2 ndkyy, on Suomen ja Yhdysvaltojen vélilld eroavaisuuksia.
Esimerkiksi valtaetdisyyden kohdalla korkea pistemadra tarkoittaa suurta

valtaetdisyyttd ja matala pistemdird, ettd valtaetiisyyttd ei ole ollenkaan.
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KUVIO 2. Yhdysvaltojen ja Suomen kulttuuriset erot (Hofstede 2014)



Kuvio 2 kuvaa Yhdysvaltojen ja Suomen kulttuurieroja Hofsteden taulukkoa
mukaillen (Hofstede 2014). Sininen vari kuvaa Yhdysvaltojen pistemairia ja

punainen véri Suomen saamia pistemadrid kuudesta eri ulottuvuudesta.

Valtaetdisyys

Yhdysvalloissa on hieman suurempi valtaetdisyys kuin Suomessa (kuvio 2).
Valtaetdisyydelld kuvaillaan yksilon vaikutusta muiden henkildiden ideoihin ja
kayttdytymiseen. (Hofstede 2014.) Valtaetdisyys on my0s mairitelty
eriarvoisuuden hyviksymiseksi (Salminen & Poutanen 1996, 15). Molemmat
Hofstede (2014) sekd Salminen ja Poutanen (1996, 15) ovat samaa mielta siiti,

ettd Yhdysvalloissa on pieni valtaetdisyys.

Yhdysvaltalaisissa organisaatioissa hierarkia on olemassa sen kétevyyden takia.
Esimiehid on helppo ldhestyd ja paillikot luottavat tyontekijoidensa ja tiimiensa
osaamiseen. Molemmat osapuolet; tydnantaja ja tyontekijd odottavat, etti tieto
kulkee molempiin suuntiin tasaisin véliajoin. Kommunikaatio tiedon jakamisessa

on epdvirallista, suoraa ja osallistuvaa. (Hofstede 2014.)

Yksilollisyys

Hofsteden asteikolla amerikkalaiset ovat yksil6llisid. Yksilollisyys kuvaa,
ajatteleeko henkil6 itsestddn mind vai me -muodossa osana ryhméé. Suomi ja
Yhdysvallat ovat yksil6llisid maita ja ajattelevat itsestddn mind -muodossa. Omat
tarpeet tulevat ennen ryhmaén tarpeita. Yksilollisissd kulttuureissa huolehditaan
vain itsestd ja ldhiperheestd. (Hofstede 2014.) Kollektiivisissa kulttuureissa yksilot
ndkevit itsend osana ryhmid, jonka jdsenet huolehtivat toisistaan ja saavat takaisin
pyyteetontd lojaaliutta (Hofstede 2014). Jos maassa on pieni valtaetdisyys, on maa

my0s yleensd yksilollinen (Salminen & Poutanen 1996, 17).

Amerikkalaiset ovat tottuneet tekeméén kauppaa ihmisten kanssa, joita he eivét

tunne. Tastd johtuen he eivit ole ujoja ldhestyessdén liikekumppania, jos he



haluavat lisdtietoa asiasta. Tydeldmassd yksilollisyys korostuu, silla
tyontekijéiden tulee olla riippumattomia muista tyontekijoistd ja tyonantajista.
Palkkaaminen ja ylennykset perustuvat yksilon saavutuksiin tai mahdollisiin

tuleviin saavutuksiin ryhmén saavutusten sijaan. (Hofstede 2014.)

Maskuliinisuus

Perimmainen kysymys maskuliinisuuden ja feministisyyden vélilld on, mikd
motivoi ihmisid eldméssd; halu olla paras (maskuliinisuus) vai tekemisestdin
pitdminen (feminiinisyys) (Hofstede 2014). Toinen ndkdkulma on, etti
maskuliinisessa kulttuurissa korostuu menestyminen, suorittaminen ja kilpailu,
feminiinisyydessa sen sijaan solidaarisuus ja vaatimattomuus (Salminen &

Poutanen 1996, 19).

Matala pistemairé tarkoittaa, ettd yhteiskunnassamme tarkeitd arvoja ovat muiden
hoitaminen ja eldmdnlaatu. Menestyksen mittarina pidetddn eliménlaatua, eikd

joukosta esiin nousemista arvosteta. (Hofstede 2014.)

Yhdysvaltojen korkea pistemiidrd sen sijaan tarkoittaa, ettd koulussa, tdissé ja
vapaa-ajalla arvot on sidottu sithen, ettd jokaisen pitdisi tavoitella parasta, mité
voivat olla. Maskuliinisuuden seurauksena yhdysvaltalaiset puhuvat vapaasti
menestyksistddn eldmaéssi. Jos maskuliinisuuden pisteet ovat korkeat, ovat
kilpailu, saavutukset ja menestys tdrkeitd tekijoitd kyseisessd yhteiskunnassa.
Lapsesta ldhtien yksilot kasvatetaan tdhén arvomaailmaan ja se jatkuu
tyoeldmaissd ja vapaa-ajalla. (Hofstede 2014.) Maskuliinisuutta kuvaa se, ettid
Yhdysvalloissa raha pyorittdd eliméé (Salminen & Poutanen 1996, 19).
Amerikkalaiset elavit tyolleen, jotta voivat saavuttaa rahallisia palkintoja ja sen

seurauksena saavuttaa korkeamman statuksen (Hofstede 2014).



Epdvarmuuden vdlttiminen

Hofsteden mukaan epdvarmuuden vélttiminen liittyy siithen, miten yhteiskunta
kisittelee sen, ettd tulevaisuutta ei voi ennustaa. Osa yhteiskunnista yrittdi
kontrolloida tulevaisuutta, kun taas toiset antavat sen vain tapahtua. Eri kulttuurit
ovat oppineet toimimaan epavarmaan tulevaisuuteen liittyvédn ahdistuksen kanssa
eri tavoilla. (Hofstede 2014.) Salminen ja Poutanen (1996, 21) méérittelevét
epavarmuuden siedon hieman eri tavalla. Jos epdvarmuuden sieto on korkea, on
paljon lakeja sdédtelemdssd thmisten arkea. Jos se taas on alhainen, on lakeja
vihemmdn ja ne ovat vain antamassa suuntaa ihmisille. (Salminen & Poutanen

1996, 21.)

Yhdysvallat sai epavarmuuden vélttimisestd vahemman pisteitd Hofsteden
taulukossa kuin keskivertomaat. Alhainen pistemaédri tarjoittaa, ettad
Yhdysvalloissa hyviksytadn uudet ideat ja halu kokeilla jotakin uutta ja erilaista.
(Hofstede 2014.) Salminen ja Poutanen (1996, 21) ovat samaa mielti ja alhaisen

epavarmuuden vélttimisen takia yhdysvaltalaiset eivit vaadi monia tapasidintdja.

Aikakdsitys

Aikakisityksessd kuvataan yhteiskunnan ylldpitimii linkkeja menneisyyteensa,
samalla kun huolehditaan tdmén hetken ja tulevaisuuden haasteista. Eri
yhteiskunnat priorisoivat menneisyyden ja tulevan merkitysté eri tavalla.
Yhdysvallat sai Hofsteden aikakisityksestd vihemman pisteitd kuin Suomi.
Alhainen pistemaérd tarkoittaa, ettd yhdysvaltalaiset ovat taipuvaisia tarkistamaan,
onko uusi tieto totta. Samalla heilld on vahva nikemys siitd, miké on oikein ja

mikd véirin. (Hofstede 2014.)

Lyhyen aikavilin maissa tehokkuus ja tyon tulokset ovat tarkeita.
Yhdysvaltalaiset ovat tdsmaéllisid ja keskittyvét yhden asian tekemiseen kerrallaan.
(Salminen & Poutanen 1996, 23; Tomalin & Nicks 2007, 169.) Yhdysvallat on
lyhyen aikavilin maa (Tomalin & Nicks 2007, 174). Monen asian tekeminen yhti

aikaa on kasvattanut suosiotaan Yhdysvalloissa, mutta se koetaan edelleen
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loukkaavaksi, jos niin tekee muiden ihmisten l4sné ollessa (Martin & Chaney
2009, 19). Yhdysvaltalaiset yritykset mittaavat suorituksiaan lyhyellé aikavililla,
neljdnnesvuosittain. Lyhyet aikavilit mittauksissa ajavat yksil6itd nopeisiin

tuloksiin tydeldmassd. (Hofstede 2014.)

Suopeus

”Ilman yhteiskuntaan sopeuttamista meista ei tule inhimillisid”, kirjoittaa
Hofstede (2014). Thmiskunnan haaste on ollut ja on edelleen lasten yhteiskuntaan
sopeuttaminen. Suopeus -ulottuvuus médrittelee, kuinka paljon ihmiset yrittavét
kontrolloida heiddn halujaan ja impulssejaan lapsena saamansa kasvatuksen
perusteella. Jos kontrolli on heikkoa, on kyseessd suopeus. Pdinvastoin, jos

kontrolli on vahvaa, kyseesséd on pidittyviisyys. (Hofstede 2014.)

Yhdysvaltojen pistemédra kuvaa sitd, ettd tydskennellddn paljon, mutta samalla
vapaa-aikaa arvostetaan yhid enemman. Suomen pisteméérd on vain viahan
matalampi kuin Yhdysvaltojen, joten erot kulttuurien vililld suopeuden osalta

eivit ole suuret. (Hofstede 2014.)
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3  YHDYSVALTALAINEN LIIKETOIMINTAKULTTUURI

Téssé luvussa késitellddn litketoimintakulttuuria Yhdysvalloissa. Kansainvélinen
kilpailu on kovaa ja ostajalla on varaa valita, keneltd hdn haluaa tuotteen tai
palvelun ostaa (Mikluha 2000, 18). On riskialtista ja vastuutonta, jos
yhteistydmaan liiketoimintakulttuuria ei ymmaérrd (Tomalin & Nicks 2007, 10).
Myyjéad valitessa ostaja miettii kaupallisten suhteiden lisdksi henkilokohtaisia
suhteita, joten maan kulttuuriin perehtyneelld myyjalld on paremmat
mahdollisuudet menestymiseen. Tamén takia maan kulttuuriin ja tapoihin
perehtyminen on vélttiméttomyys. (Mikluha 2000, 18.) On myyjén vastuulla
tutustua ja ymmartdd Yhdysvaltojen liiketoimintakulttuuria (Gesteland 2012, 91).

3.1 Tervehtiminen ja kdyntikorttien vaihto

Yhdysvalloissa tervehtiessd uudet litkekumppanit kétellaan (Lehtipuu 2010, 347).
Mikluha (1998, 412) kuvaa kuitenkin, ettd usein amerikkalaiset tervehtivét
sanallisesti ja kéttely ei ole yhté yleistd kuin monissa muissa ldnsimaissa. Jos
litkekumppanit tunnetaan paremmin, miehet katelldédn ja naisille annetaan yksi
poskisuudelma oikealle poskelle (Lehtipuu 2010, 347). Martin ja Chaney (2009,
10) kuvailevat, ettd naiset useammin halaavat toisiaan poskisuudelmien sijaan.
Frazier ja Haigh (2004, 156) painottavat, ettd aloite poskisuudelmaan tai

halaukseen tulee tulla amerikkalaiselta.

Kitellessd kddenpuristuksen tulee olla luja, silld on epdamerikkalaista, jos
kddenpuristus on veltto (Mikluha 1998, 412; Martin & Chaney 2009, 10).
Mikluhan (1998, 412) mukaan on mahdollista, ettd kétti ravistetaan useamman
kerran, mutta Martinin ja Chaneyn (2009, 10) mukaan vain pari kertaa. Frazier ja

Haigh (2004, 156) kuvailevat, ettd yksi ravistus riittaa.

Katsekontakti on tervehtimisessa tarkedd. Amerikkalaisille katsekontakti kuvastaa
rehellisyyttd ja vilpittdomyyttd (Frazier & Haigh 2004, 156). Jos silmiin ei katsota,
kuvastaa se Martinin ja Chaneyn (2009, 17) mukaan, ettd asiaa tai henkil6a ei
pidetd kiinnostavana tai arvokkaana. Katsekontaktin vilttdminen voidaan myds

tulkita jonkin asian salaamiseksi. Se, kumman liikkekumppanin maassa tapaaminen
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tapahtuu, ottaa isdnnéin roolin. Isdnnén on tirkeédd aloittaa aktiivinen jutustelu

tervehtimisen yhteydessé hiljaisuuden valttdmiseksi. (Lehtipuu 2010, 347.)

Ensimmadiselld tapaamiskerralla tervehtimisen yhteydessa esittdydytdén.
Yhdysvalloissa esittdytyminen tulee tehdé tarkasti, lausumalla oma nimi selkedsti,
hymyillen ja mukana voi olla huumoria. (Mikluha 1998, 412.) Hymyileminen on
yleisempéd Yhdysvalloissa kuin Suomessa ja se kuvastaa kohteliaisuutta (Frazier
& Haigh 2004, 156). Hymyilemisen ja kiddenpuristuksen lisdksi Martin ja Chaney

(2009, 10) kirjoittavat, ettd tervehdittidessd tulee nousta seisomaan.

Ensimmadisend esitellddn korkeimmissa viroissa olevat henkilot (Martin & Chaney
2009, 10). Esittelyn yhteydessa voi ojentaa kdyntikortin, joka on
englanninkielinen (Mikluha 1998, 412). Kayntikortti on osa litke-elamaé
Yhdysvalloissa ja niitd kdytetddn vain liikeasioissa, eikd muissa sosiaalisissa
tilaisuuksissa (Mikluha 1998, 413). Kédyntikorttia pidetddn tirkednd osana
verkostoitumista ja sen avulla pyritddn luomaan litketoiminnan kannalta
merkittdvid suhteita (Lehtipuu 2010, 346). Vaikka kdyntikorttien kéytto on tarked
osa verkostoitumista, ei Yhdysvalloissa ole niiden antamiseen tarkkaa protokollaa
(Lehtipuu 2010, 347; Martin & Chaney 2009, 10). Yhdysvalloissa kdyntikortteja
kannattaa olla aina mukana ja ne vaihdetaan yleensi tapaamisen alussa. Talloin
korttiin voi tehdd omia merkintdjd muistin tueksi. (Lehtipuu 2010, 346.)
Tamminen (2000, 148) kuvailee, ettd kayntikortit voidaan vaihtaa my0s cocktail-
tilaisuudessa tai erillisessd verkostoitumistapahtumassa litketapaamisten lisaksi.
Yhdysvaltalaiset antavat kiyntikorttinsa vain, jos he haluavat tulevaisuudessa, etti
heihin otetaan yhteyttd (Tamminen 2000, 148; Martin & Chaney 2009, 10).
Mikali kdyntikorttia ei kuitenkaan saa yhdysvaltalaiselta, siitd ei pidd loukkaantua

(Tamminen 2000, 148).

3.2 Puhuttelu ja titteleiden kaytto

Yhdysvalloissa puhuttelut ovat aina muodollisempia kuin Suomessa. Puhuttelussa
kaytetddn aluksi muodollista herra- ja rouva- puhuttelua ja ajan myo6té siirrytiaén

etunimien kayttoon. On tavallista, ettd alaiset kutsuvat esimiehidan
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ammattinimikkeilld, jos ulkopuolinen henkil6 on ldsna. (Lehtipuu 2010, 346.)
Martin ja Chaney (2009, 10) painottavat, ettd henkildita tulee puhutella titteleilld
ja sukunimelld ellei sinunkauppoja ole tehty. Pdinvastoin Mikluha (1998, 413)
kuvaa, ettd vaikka puhuttelu on muodollisempaa kuin Suomessa, titteleitd
kaytetddn harvoin. Yleistd on, ettd henkil6itd puhutellaan herra, rouva tai neiti ja
sukunimi. Ainoa akateeminen titteli, jota kdytetddn, on tohtori (Mikluha 1998,

413).

Frazier ja Haigh (2004, 157) kuvaavat, etti esittelyiden jélkeen yhdysvaltalaiset
ovat nopeita kdyttdmadn etunimid, joka on heidin osaltaan kohteliaisuus. Martinin
ja Chaneyn (2009, 10) mukaan vain henkil6t, jotka ovat samassa asemassa ja
saman ikdisid kutsuvat toisiaan etunimilld titteleiden sijaan. Mikluha (1998, 413)
on Frazierin ja Haighin (2004, 157) kanssa samaa mieltd, ettd alun muodollisten
puhutteluiden jélkeen siirrytdén nopeasti etunimien kdyttoon, mutta painottaa, etti
aloitteen on tultava amerikkalaiselta litkekumppanilta. Tomalin ja Nicks (2007,
171) sen sijaan kuvaavat, ettd etunimia kdytetdén jo ensimmadisen kéttelyn jdlkeen.
Kun sinunkaupat on tehty, on tirkedd muistaa litkkekumppanien nimet, silla

Yhdysvalloissa nimed tulee toistaa keskustelun aikana (Mikluha 1998, 413).

3.3 Pukeutuminen

Pukeutuminen vaihtelee Yhdysvalloissa kulttuurialueen ja alan mukaan ja monella
yritykselld on omat pukeutumissdantonsa (Martin & Chaney 2009, 14; Tamminen
2000, 149). Huolellinen ja hyva pukeutuminen on osa yhdysvaltalaista tyoelamaa.
Pukukoodi voi olla yrityskohtainen. (Tamminen 2000, 149.) Miehille yleistd on
tumma puku, johon on yhdistetty hillitty kravatti. Naisille yleistd on matanvarinen
takki, sithen sopiva hame sekd molempiin vériltddn sopiva paita. (Frazier & Haigh
2004, 161.) Martinin ja Chaneyn (2009, 14) mukaan tumma puku kuvaa
vaurautta. Hame on housuja sopivampi vaihtoehto naisille ja myds mekon kaytto
on sallittua (Martin & Chaney 2009, 14). Tomalin ja Nicks (2007, 172) sen sijaan
kuvaavat, ettd siisti, mutta rento pukeutuminen on paras valinta. Tamminen (2000,
150) painottaa, ettd on tiarkedd pukeutua asemansa mukaan. Omalla

pukeutumisella osoitetaan arvostusta litkkekumppania ja asiakasta kohtaan ja
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samaa pukua ei kdytetd useana péivand perdkkdin, silld se antaa vaatimattoman

kuvan henkilostd (Tamminen 2000, 150).

3.4 Liikelahjat

Yleisesti litkelahjan antaminen véarissa tilanteessa tai vddranlaisen lahjan
antaminen voi aiheuttaa enemmaén haittaa kuin hyotyé liikesuhteelle. Vééranlaisen
lahjan antaminen saattaa antaa kuvan, ettd maan kulttuurista ei vélitetd. On tirkedd
ettei lahja loukkaa maan tapoja. (Mikluha 2000, 19.) Joissakin tilanteissa voi olla
parempi jéttdd liikelahja antamatta, silld niiden antaminen ei ole yleista
Yhdysvalloissa. ”Amerikassa arvostetaan lahjan vilittdm&4d henkilokohtaista
viestid enemmain kuin mitdén lahjan ominaisuutta”, kirjoittaa Mikluha. (2000,
335.) Tamminen (2000, 149) painottaa, etté liikelahjoja ei anneta ollenkaan tai
vain, jos litkketoiminta on onnistunut tai kauppa on solmittu. Nieminen ja
Viyrynen (1999, 175) kuvaavat, ettd liikelahjan voi antaa, jos se liittyy yhtion

toimialaan ja on kohtuullisen hintainen.

Useissa yhdysvaltalaisissa yrityksissd on tarkat sddnnoét litkelahjojen
vastaanottamiselle ja on tarkeéd, ettéd litkelahja ei ole lahjuksenomainen, silld
niiden suhteen ollaan Yhdysvalloissa tarkkoja (Mikluha 2000, 335). Tamminen
(2000, 149) on samaa mieltd Mikluhan kanssa, ettd liikelahja ei saa olla liian
arvokas. Jos liikelahjan arvo on yli 200 $, pidetédén sitd lahjuksena (Mikluha 2000,
335). Martin ja Chaney (2009, 12) sen sijaan kertovat rajan olevan 25 $. Mikluha
(2000, 335) korostaa, ettd litkelahja annetaan yleensi, kun neuvottelut ovat ohi ja

mieluiten sosiaalisessa tilanteessa neuvottelupdydén sijaan.

Jos haluaa antaa litkelahjan, parhaita lahjoja ovat yrityksen omat tuotelahjat,
mutta halpa rihkama on loukkaus. Kukkien antamista lahjana ei kayteta liike-
elamidssi. Yhdysvaltalaiset arvostavat liikekumppanin kotimaastaan tuomia
esineitd. Suomalainen design ja kansalliset muistoesineet ovat turvallisia lahjoja,
vaikka ne ovatkin arvokkaita. Esimerkkiliikelahjana Yhdysvaltoihin voi viedd
suomalaisia késiteollisuuden tuotteita tai alkoholijuomia. (Mikluha 2000, 336,

338.)
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3.5 Liiketapaamiset yhdysvaltalaisten kanssa

Tassd kappaleessa kuvataan liiketapaamisia yhdysvaltalaisten kanssa.

Liiketapaamisiin liittyy tdsmaéllisyys, neuvottelu- ja myyntityyli.

Tdsmdllisyys

Kuten muidenkin ldnsimaiden, myds Yhdysvaltojen aikakésitys on lineaarinen, eli
se painottuu nykyisyyteen ja ldhitulevaisuuteen. Lineaarisen aikakisityksen
mukaan kehitys kulkee eteenpdin ja timén seurauksena yhdysvaltalaiset haluavat
toimia nopeasti ja samalla se tekee heistd karsimittomid. (Tamminen 2000, 153.)
Amerikkalaiset tekevit nopeita pdédtoksid niin tydeldméssd kuin yksityiseldmassa,
silld tavoitteisiin on pédédstdavi nopeasti (Nieminen & Vayrynen 1999, 177).
Samasta syystd myos litke-eldméssd nopeutta arvostetaan. Yhdysvaltalaiset eivét
tee suunnitelmia kauas tulevaisuuteen, koska he vaihtavat usein tyopaikkaa.
Tyontekijoiden ja johtajien varalle ei tehda pitkdaikaisia suunnitelmia, koska

henkil6ston vaihtelevuus on suurta. (Tamminen 2000, 153.)

Aikataulu on yksi tirkeimmisti elementeistd tyoeldméssd Yhdysvalloissa
(Nieminen & Vayrynen 1999, 177). Yhdysvaltalaiset ovat tisméllisid (Tomalin &
Nicks 2007, 169). Tasméllisyys ja ajallaan tuleminen on liike-eldmén perusasia ja
myo6hdssd olevaa henkildd pidetdén epdluotettavana. Neuvotteluihin tulee saapua
ajoissa, jos haluaa yhteistyon onnistuvan. (Tamminen 2000, 145.) Martin ja
Chaney (2009, 18) kuvaavat puolestaan, ettd tapaamisesta Yhdysvalloissa voi
myo6hdstyd viisi minuuttia, joka on vield sallittua, mutta talldin tulee pyytia
anteeksi myohastymistdén. Tomalin ja Nicks (2007, 172) painottavat, ettd
Yhdysvalloissa ajatellaan ajan olevan rahaa, joten tismallisyys on tirkedd.
Tasmaéllisyys ndkyy neuvotteluiden lisdksi myds tavarantoimituksen aikatauluissa.
Mikali tavaraa ei toimiteta sovitusti, sanoo yhdysvaltalainen sopimuksen helposti
irti. (Tamminen 2000, 155.) Yhdysvallat on suuri valtio, joten maan sisélld on
aikaeroja ja tdimé on hyva muistaa, jotta on tdsméllinen (Martin & Chaney 2009,

9).
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Sovituista ajoista pidetddn kiinni. Esimerkiksi, jos kokouskutsussa lukee
kokouksen alkavan kello kolme, tulee kokoukseen saapua niin, ettd aikaa jaa
valmisteluille ja itse kokous voi alkaa kolmelta. (Lehtipuu 2010, 348.) Jokainen
yritys on kuitenkin erilainen, joten kokoukset saattavat alkaa viisi tai viisitoista
minuuttia myohdssd (Nieminen & Vdyrynen 1999, 178). Tapaamiset
Yhdysvalloissa tulee sopia véhintddn pari viikkoa ennen ja jos kyseessd on paljon
aikaa vaativa tapaaminen, tulee se sopia jo kuukausi etukiteen (Tamminen 2000,
155). Tapaamisten kellonajoista sovittaessa tulee huomioida, ettd Yhdysvalloissa
kéytetddn 12 tunnin kelloa ja monilla on vaikeuksia ymmartid 24-tuntista
vuorokautta (Lehtipuu 2010, 348). Tapaamisen varmistaminen puhelimitse pari

pdivdd ennen on suositeltavaa (Nieminen & Vayrynen 1999, 178).

Jos litketapaamisesta myohdstyy, kannattaa asiasta ilmoittaa puhelinsoitolla ja jos
tapaamiseen ei padse ollenkaan, voi soittaessa sopia samalla uuden tapaamisajan
(Tamminen 2000, 145). Ainoa syy, jonka yhdysvaltalaiset hyviksyvét
my0Ohéstymiselle, on suurkaupunkien litkenneruuhkat (Nieminen & Vayrynen
1999, 178). Kun kyseessi on tydlounas tai -illallinen, tulee paikalle saapua
tasmallisesti. Samoin, jos on saanut kutsun yhdysvaltalaisen kotiin. Poikkeuksena
tasmallisyyteen ovat vastaanotot ja cocktailtilaisuudet, joista voi myohédstya
ilmoittamatta. (Tamminen 2000, 145.) Martin ja Chaney (2009, 18) ovat
cocktailtilaisuuksista eri mieltd; he painottavat, ettd tismaillisyys on tarkedd myds

kaikissa sosiaalisissa tapahtumissa.

Neuvottelut

Neuvottelut Yhdysvalloissa aloitetaan keskustelemalla henkiloisté, ei liikeasioista
(Mikluha 1998, 413; Nieminen & Véyrynen 1999, 186). Muista aiheista
keskusteleminen on tirked keino tutustua ihmisiin ja luoda suhteita ennen
litkeasioihin siirtymistd (Mikluha 1998, 413). Nieminen ja Vayrynen (1999, 186)
kuvaavat, ettd palaverit amerikkalaisten kanssa tulisi aloittaa kiitoksilla. Martin ja
Chaney (2009, 15) korostavat sen sijaan neuvotteluiden aloittamista kertomalla

jokin hauska asia, joka suomalaiselle on sattunut matkalla tai oleskellessaan
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Yhdysvalloissa. Lyhyen epdmuodollisen keskustelun jilkeen siirrytddn nopeasti

itse liikeasioihin. (Mikluha 1998, 413; Nieminen & Vayrynen 1999, 186).

Yhdysvalloissa neuvottelut tapahtuvat nopeammalla aikataululla kuin Suomessa
(Tamminen 2000, 145). Tomalin ja Nicks (2007, 172) kuvailevat
yhdysvaltalaisten neuvottelutyylié tiukaksi sen nopean tahdin takia.
Yhdysvaltalaiset haluavat saada tapaamisen agendan tietoonsa etukiteen, jotta
tietdvét, mitd asioita tapaamisessa kdsitellddn (Martin & Chaney 2009, 13).
Etukiteen annetussa agendassa on myds pysyttavd neuvotteluiden aikana
(Tomalin & Nicks 2007, 172). Koska taloudelliset asiat kiinnostavat
amerikkalaisia, on neuvotteluissa syytd keskittyd nithin (Tamminen 2000, 146).
Neuvotteluvaltteja ovat nopeus, selkeys, kaaviot sekd numerot. Mikaéli
neuvotteluja haluaa nopeuttaa, kiy se helpoimmin puhumalla hinnasta ja
aikatauluista. (Nieminen & Vayrynen 1999, 186—187.) Jos haluaa tehda kaupat
nopeasti, tulee kaikki faktat esittdd heti ensimmaéisessé tapaamisessa.
Potentiaalisille asiakkaille saatetaan tarjota sopimusta allekirjoitettavaksi jo
ensimmaisessd tapaamisessa. Tamé on mahdollista, silld Yhdysvalloissa tehdidin
useita sopimusluonnoksia valmiiksi ennen neuvottelujen alkamista. (Tamminen

2000, 145.)

Neuvottelutilanteessa puhuja voidaan keskeyttii ja ottaa puheenvuoro itselle
(Mikluha 1998, 415). On odotettavaa, ettd kuuntelijat keskeyttavit puhujan
sopivissa kohdissa kysymyksilld ja kommenteilla, tai ovat asioista eri mieltd
(Martin & Chaney 2009, 13). Ylimaariisid kysymyksid, kommentteja ja kritiikkia
el pidetd ajanhukkana, jos se estdd hiljaisuuden, silld amerikkalaiset eivét sieda
hiljaisuutta neuvotteluissa (Nieminen & Vayrynen 1999, 187). Tarkedd on myos,
ettd neuvottelut etenevét koko ajan ja samalla tehddén paatoksia. Mikaéli
amerikkalaiset tuntevat, ettd neuvottelut eivit etene, he voivat hylédtd ehdotuksen.
(Tamminen 2000, 146.) Mikluhan (1998, 415) mukaan yhdysvaltalaiset nauttivat

huumorista ja sen avulla on mahdollista siirtyd tirkeisiin kysymyksiin.

Amerikkalaiset ovat tehtidvikeskeisid ja kokevat neuvotteluissa tiarkeédksi

neuvoteltavan kaupan. Kaupat tehddin heti, kun tilanne on sopiva ja
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kompromisseja ollaan valmiita tekeméén, jos se hyodyttdd molempia osapuolia.
(Tamminen 2000, 146.) Neuvotteluissa padtoksen tekee henkild, joka kantaa
vastuun sopimuksesta (Nieminen & Vayrynen 1999, 189). Suuriin kauppoihin
tarvitaan usein toimitusjohtajan suostumus ja useita tapaamiskertoja, mutta
keskitason johtajat voivat tehdd pienid sopimuksia vain yhden tapaamiskerran

perusteella. (Tamminen 2000, 145.)

Myynti yhdysvaltalaisille

Ennen myyntiesitystd yhdysvaltalaiset odottavat saavansa tietoa esityksen
sisdllostd. Esityksen aitheen kertominen heti esityksen alussa helpottaa
amerikkalaisten keskittymisti. Kirjallisen materiaalin, jossa on visuaalisia
elementtejd, jakaminen ennen esitystd auttaa yhdysvaltalaisia tutkimaan aihetta ja
miettimdin kysymyksid asiaan liittyen. (Mikluha 1998, 415). Esitys et saisi olla
yli 45 minuuttia pitkd ja viittelylle tulee jattda aikaa, silld yhdysvaltalaiset pitdvit
argumentoinnista ja véittelystd esityksien aikana. (Tomalin & Nicks 2007, 171).
Tamminen (2000, 148) kuvaa, etté esityksessé tulee menné heti asiaan ja se ei saa

kestédd yli puolta tuntia.

Menestyksekkddn myynnin ja litketoiminnan taustalla on Yhdysvalloissa tuotteen
tai palvelun hyva laatu ja oikea hinta, seka joillakin alueilla oikeat kontaktit.
Naéiden lisdksi myynnin onnistuminen riippuu myyntitapahtuman tyylistid. Sen
tulee olla viithdyttavi; amerikkalaiset haluavat, ettd tuote tai palvelu myydéén
heille. Uudet myyntikikat ja iskulauseet ovat tervetulleita ja esityksessd on tirkeaa
olla huumoria ja vitsejd. (Tamminen 2000, 148). Tomalin ja Nicks (2007,171)
ovat samaa mieltd, ettd myyntitilaisuus voi olla epévirallinen ja huumoria tulee

olla mukana.

Yhdysvaltalaiset arvostavat puhujaa, joka tuo faktat esille nopeasti ja selkedsti,
sekd osaa perustella, miksi yritys hyOtyisi kaupasta. On tdrkedd jattaa itsestddn
kuva, ettd suomalaisyritys osaa asiansa ja tietdd, mitd yhdysvaltalainen yritys

tarvitsee. (Tamminen 2000, 148). Myyntitapahtuman rytmi on nopea, paatokset
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tehdddn nopeasti ja tarkeintd amerikkalaisille on tietdd, paljonko yhteistyon avulla
voi saada voittoa. (Tomalin & Nicks 2007, 171-172). Suomalaisten yleisesti
vaatimattomana ja rauhallisena koettu myyntitapa ei ole sopiva Yhdysvaltoihin,
vaan suomalaisten tulisi olla avoimia ja kommunikoida hyvin myyntitilanteessa,
silld yhdysvaltalaisille ndma ovat tarkeitd arvoja. Myyntitilanteen jdlkeen tuleviin
kysymyksiin tulee vastata nopeasti, silld yhdysvaltalaiset haluavat edeti asioissa

nopeasti. (Tamminen 2000, 148).

3.6 Johtaminen ja hierarkia

Johtajilla on asemaansa sidottu padtdksentekovalta ja he kantavat kaiken vastuun
paitoksistddn (Tamminen 2000, 156). Pdédtoksentekoon voidaan vililld ottaa myds
alaisia mukaan. Aloite alaisten mukaan ottoon tulee aina johdolta. (Nieminen &
Viyrynen 1999, 189.) Johtajat haluavat vieda asioita eteenpiin ja ovat sen myota
valmiita ottamaan riskeja ja tekemédédn nopeita paatoksid (Tamminen 2000, 156).
Tomalin ja Nicks (2007, 173) sen sijaan kirjoittavat, ettd johtaja tekee aina

padtoksen vasta, kun on keskustellut asiasta kollegoidensa kanssa.

Yhdysvalloissa tieto tyopaikalla kulkee padsdéntoisesti ylhalta alaspdin. Alaiselta
korkeammalle tasolle esitetty kritiikki on olematonta ja tyontekijét keskittyvat
antamaan palautetta hyvin toimivista asioista puutteiden sijaan. (Nieminen &
Viyrynen 1999, 191.) Epdonnistumista ei koeta huonona asiana, jos on kokeiltu
uutta ja rohkeaa toimintatapaa. Jos epdonnistumisia tapahtuu usein, siti ei enda
pidetd hyvind asiana. (Tomalin & Nicks 2007, 174.) Yhdysvaltalaiset tekevét
paljon virheitd liike-eldamaissa ja niitd on odotettavissa. Virheet ovat hyvéksyttivia
tietylla tasolla, mutta vain, jos virheistd kerrotaan avoimesti ja niiden
korjaamiseksi on hyva suunnitelma. Jos tehdyt virheet yritetdén piilottaa, menettdd

Yhdysvalloissa liitke-eldméan thmisten luottamuksen. (Frazier & Haigh 2004, 159.)

On tyypillistd, ettd yhdysvaltalaisen yrityksen organisaatiossa on matala hierarkia.
Samaan aikaan ihmiset tietdvit paikkansa organisaatiossa ja siitd pidetdén kiinni.
Uusien tyontekijoiden on tirkedd tietdd, kenen alaisia he ovat ja kenelle heidian

tulee raportoida tydstddn. (Tamminen 2000, 156.) Amerikkalaiset kunnioittavat



20

hierarkiaa enemmaén kuin suomalaiset (Nieminen & Vayrynen 1999, 182).
Johtajat pyrkivit vilttdméédn autoritddristd komentelua ja pyrkivét sen sijaan
antamaan jatkuvasti palautetta. Yhdysvalloissa vuorovaikutteinen ja sosiaalisesti

dlykés johtaja on arvostettu ja ndiden kykyjen ansiosta menestyva. (Tamminen
2000, 157.)
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4 KANSAINVALISET SOPIMUKSET

Suomalaisen ja yhdysvaltalaisen yrityksen tehdessa kauppaa ovat sopimukset
erilaisia kuin kansallisessa kaupassa. Tassé luvussa kisitellddn sopimuksiin
sovellettavaa lakia ja sen valintaa, kerrotaan YK:n kauppalaista, sekd mité tulee
ottaa huomioon kansainvélisid sopimuksia solmittaessa ja miten riitatilanteet

voidaan valttaa tai kasitella.

Kansainvilistd pakottavaa lakia ei ole olemassa, mutta on olemassa sopimuksia,
joita monet valtiot arvostavat ja toimivat niiden mukaan, esimerkkind YK:n
kauppalaki (Czinkota, Ronkainen & Moffett 2002, 111). Kun kaksi osapuolta,
joiden pédtoiminta on eri YK:n kauppalain ratifioimassa valtioissa, tekevét
kauppaa, astuu YK:n kauppalaki automaattisesti voimaan heidén vélisissé
sopimuksissa (Lookofsky 2008, 3; Varjola-Vahvelainen, Ohvo, Hulkko &
Hyvirinen 1998, 100).

4.1 Sovellettava laki

Kahden eri valtion vililld tehtdvaan sopimukseen sovellettava laki voi méardytya
kolmella tavalla. Sovellettava laki voi olla kansainvilinen konventio kuten YK:n
kauppalaki, sopimukseen voidaan soveltaa valtion lakia tai sopimus voidaan

arvioida lex mercatoria -tyyppisen kdytinnolle rakentuvan normiston perusteella.

(Hemmo 2008, 552.)

Sovellettavan lain valinta ei vaikuta sopimuksen sisdltoon, vaan siithen, miten
sopimusta tulkitaan (Pasanen 2005, 81). Samoin kuin muitakin sopimusehtoja,
voidaan sovellettavaa lakia muuttaa myds sen jélkeen, kun lakiviittaus on tehty
(Hemmo 2008, 554). Sopimuksen laatijalla on etulyontiasema lain valinnassa;
toinen osapuoli joutuu perustelemaan, mikali haluaa sovellettavaan lakiin
muutoksen. On yleisti, ettd kumpikin osapuoli haluaa soveltaa oman kotimaansa
kauppaa ja litketoimintaa sditelevid lakeja, silld ne tunnetaan parhaiten. (Pasanen

2005, 81.)
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Jos sovellettavaksi laiksi valitaan Yhdysvaltojen laki, tulee muistaa, ettéd
Yhdysvaltojen oikeus on common law eli tapaoikeutta. Tadmai tarkoittaa
ennakkotapausjérjestelmai ja se perustuu vakiintuneisiin sdéntoihin. Ero
suomalaiseen on se, ettd Suomessa kiytetiddn kirjoitettua lakia. (Pasanen 2005,
643; Varjola-Vahvelainen, Ohvo, Hulkko & Hyvérinen 1998, 17, 29.)
Yhdysvalloissa jokaisella osavaltiolla on oma itsendinen lainsdddantovalta, joka
on hyva muistaa. Ne perustuvat kaikki ennakkotapausjérjestelmiin. (Varjola-
Vahvelainen, Ohvo, Hulkko & Hyvirinen 1998, 30.) Jos sovellettavaa lakia ei ole
valittu sopimuksessa, se tulee ldheisimman liittymén perusteella. Eli sopimuksessa
sovelletaan valtion lakia, johon sopimus ldheisimmin liittyy. (Hemmo 2008, 556.)
Koska Suomi ja Yhdysvallat ovat ratifioineet YK:n kauppalain, astuu se
automaattisesti voimaan, jolloin sovellettavaa lakia ei tarvitse erikseen sopia ellei

niin haluta (Pasanen 2005, 667).

4.2 YK:n kauppalaki

YK:n kauppalakia sovelletaan, jos tavarakaupan osapuolet ovat kahdesta eri
valtiosta, jotka ovat ratifioineet ja saattaneet voimaan YK:n kauppalain
(Lookofsky 2008, 3; Varjola-Vahvelainen, Ohvo, Hulkko & Hyvirinen 1998,
100). Suomi ja Yhdysvallat ovat molemmat ratifioineet YK:n kauppalain, joten
tavarakaupassa sovellettavana lakina voidaan kayttaa sitd (Pasanen 2005, 667).
Tarkedd on huomioida, ettd YK:n kauppalakia sovelletaan vain kansainvilisiin
tavaran kauppaa koskeviin sopimuksiin (Pasanen 2005, 83; Varjola-Vahvelainen,
Ohvo, Hulkko & Hyvirinen 1998, 90). YK:n kauppalaki ei ole pakottava laki,
joten halutessaan voivat osapuolet sulkea pois YK:n kauppalain soveltamisen tai
osia siitd ja sopia keskendin, mité lakia sovelletaan (Varjola-Vahvelainen, Ohvo,

Hulkko & Hyvirinen 1998, 101).

4.3 Kansainvilinen sopimus

Kansainvilistd sopimusta tehtiessé on tiettyj asioita, joita sopimuksen
laatimisessa tulee ottaa huomioon. Téssé kappaleessa kuvaillaan, mitka seikat

sopimuksessa tulee olla, jotta se on hyva sekd mika tekee sopimuksesta patevin.
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Sopimukselle ei ole yhté kattavaa mééritelmaa eikd sen tarvitse olla
asiakirjamuodossa, jotta se on pétevd. Sopimus syntyy tarjouksesta ja
myontdvistd vastauksesta. (Hemmo 2008, 27.) Sopimus on kahden tai useamman
osapuolen yhteisymmarrys asiasta. Yleensd sopimuksessa osapuolet vaihtavat

jotain, mitd molemmat osapuolet pitdvit yhtd arvokkaina. (Friedman 2011.)

Hyvdn sopimuksen piirteitd

Kansainvilistd sopimusta tehdessa tulee ottaa seuraavat asiat huomioon, jotta
yhteisty0 sujuu ja omat taloudelliset riskit ovat mahdollisimman alhaiset. Sopimus
laaditaan kirjallisena. (Pasanen 2005, 79; Varjola-Vahvelainen, Ohvo, Hulkko &
Hyvérinen 1998, 64.) Hyvissd sopimuksessa erimielisyydet on ratkaistu etukéteen
ja nithin liittyvét ehdot on kirjattu niin, ettd vadrinymmarryksiltd valtytdan.
Sopimuksen lausekkeissa tulee muistaa oikeuskulttuurierot Suomen ja
Yhdysvaltojen vililld. (Varjola-Vahvelainen, Ohvo, Hulkko & Hyvérinen 1998,
64.) Yhdysvalloissa on kdytdssd common law eli tapaoikeus (Pasanen 2005, 643).
Sopimuksessa on hyvi olla merkinti, voidaanko sitd muuttaa yhteisella

sopimuksella vai ei (Varjola-Vahvelainen, Ohvo, Hulkko & Hyvirinen 1998, 64).

Riitatilanteiden ratkaisusta sopiminen jo sopimuksessa helpottaa niiden
ratkaisemista tulevaisuudessa. Riitatilanteisiin liittyen sovellettava laki tulisi
kirjata jo sopimukseen. (Varjola-Vahvelainen, Ohvo, Hulkko & Hyvérinen 1998,
64.) Riitatilanteiden ratkaisu helpottuu, jos sopimukseen on kirjattu selkeét ehdot,
missd ratkaisu tapahtuu ja milld sddnnoilld (Pasanen 2005, 641).
Riitojenratkaisulausekkeen kanssa on hyvi sopia myos sovellettavasta laista.
Sovellettava laki voi tdssé tapauksessa olla YK:n kauppalaki, Suomen tai
Yhdysvaltojen laki tai kolmannen valtion laki. (Pasanen 2005, 81-82.) Jos
sopimuksessa on sovittu riiddanratkaisusta, helpottaa se konfliktitilanteessa ja
viahentéd riidan ratkaisuun liittyvid kustannuksia. Jos erimielisyydet saadaan
selvitettyd, voi yhteisty0 jatkua, mutta jos menndin oikeudenkéyntiin, ei yhteistyo

todenndkoisesti jatku. (Hemmo 2008, 566.)
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Sopimuksen kesto méadrittelee, miten tarkka sen tulee olla. Lyhyissa kaupoissa
sopimus syntyy usein osapuolten sopiessa, mitd myydadn, mitd maksetaan ja
kirjataan ndma tiedot tarjoukseen ja vastaukseen. Pidempiaikaisissa sopimuksissa
on suurempia taloudellisia riskejé, joten niissé tulee olla sopimusehdot ja miten
toimitaan héiridtilanteissa. Kun sopimuksessa on kyse suuresta taloudellisesta
arvosta, tulisi yritysten ottaa yhteyttd lakimieheen. (Varjola-Vahvelainen, Ohvo,
Hulkko & Hyvérinen 1998, 63.) Koska Yhdysvalloissa on kidytdssd common law
eli tapaoikeus, sopimukset laaditaan tarkemmin kuin Suomessa, jossa sopimukset
jaavat enemman lainsddddanndn varaan (Pasanen 2005, 643; Varjola-Vahvelainen,

Ohvo, Hulkko & Hyvirinen 1998, 17).

Sopimuksen pdtevyys

Sopimus on pitevi, jos se tayttdd sovellettavan lain muotovaatimukset. Sopimus
on myds pdtevd, jos se tdyttdd sopimuksen tekopaikan muotovaatimukset, vaikka
kyseisen valtion muotomaardyksid ei noudatettaisikaan. Jos sopimuksen osapuolet
ovat olleet eri valtioissa sopimuksen teko hetkelld, riittda, jos toisen valtion

sopimuksen muotoméérdyksid on noudatettu. (Hemmo 2008, 557.)

Kansainvilisessd kaupassa tarjous ldhtokohtaisesti sitoo tarjouksen antaneen
yrityksen ehdoin, jotka tarjouksessa on ilmoitettu (Pasanen 2005, 83).
Yhdysvalloissa kaikki sopimukseen liittyvd on oltava tarkasti kirjallisessa
muodossa (Tamminen 2000, 146). Sopimus voi my0s syntyé ilman tarjous ja

vastaus -mekanismia (Pasanen 2005, 83).

4.4 Riitojen kisittely

Hyvistd sopimuksista huolimatta joskus joudutaan riitatilanteeseen (Pasanen 2005,
641). Riitatilanteen ratkaisemiseen on kansainvélisessd liiketoiminnassa lukuisia
keinoja (Hemmo 2008, 565-578). Riitatilanteeseen kansainvilisessd kaupassa
liittyy Pasasen (2005, 641) mukaan kolme peruskysymysti: riitojen

ratkaisumenettely, sovellettava laki ja tuomion tdytintéonpano. Hemmo (2008,
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551) sen sijaan painottaa, ettd kun tehdddn sopimuksia kahden eri maan vélilla,
tulee sopimuksessa ratkaista seuraavat kolme asiaa liittyen riitatilanteisiin: missé
kanne voidaan panna vireille, minkd maan lakia sovelletaan ja missd tuomion

tdytantoonpano voidaan toteuttaa.

Ennen kuin riitatilanteessa voi nostaa kannetta, tulee selvittdd, mika instanssi on
toimivaltainen kdsittelemddn asian. Sen lisdksi tdytyy varmistaa, onko
tuomioistuimen tai vdlimiesoikeuden antama tuomio tdytdntoonpanokelpoinen
vastaajan kotivaltiossa, silld ldhtokohtaisesti tuomioistuimet eivét pane tdytantoon
muussa valtiossa annettuja tuomioita. Esimerkiksi, jos tuomio on annettu
Suomessa, sité ei vilttdmaétti panna tdytdntoon Yhdysvalloissa. (Pasanen 2005,

641.)

Yleensa riitojen selvittely aloitetaan neuvottelemalla molempia osapuolia
tyydyttavan ratkaisun 16ytdmiseksi (Hemmo 2008, 566). Riitojen sovittelussa
voidaan kiyttad epévirallisempaa keinoa, sovittelumenettelyd (Varjola-
Vahvelainen, Ohvo, Hulkko & Hyvirinen 1998, 214). Sovitteluneuvotteluihin
voidaan ottaa mukaan ulkopuolinen henkilé (Hemmo 2008, 566; Varjola-
Vahvelainen, Ohvo, Hulkko & Hyvirinen 1998, 214). Sovittelija ei voi tehda
osapuolia sitovaa pditostd, mutta menettely on hyvéa vaihtoehto, jos molemmat
osapuolet haluavat ryhtyéd sovitteluun. (Varjola-Vahvelainen, Ohvo, Hulkko &
Hyvirinen 1998, 214). Jos neuvottelujen avulla ei saada ratkaisua, seuraava vaihe
on turvautua riidanratkaisuelimeen. Kustannuksiltaan halvempia ovat elimet, jotka
antavat suosituksia, miten ratkaista riita, pakottavan ratkaisun sijaan. Jos haluaa
pakottavan ratkaisun riitaan, tulee turvautua vialimiesmenettelyyn tai

tuomioistuimeen. (Hemmo 2008, 566.)

Riitojen ratkaisussa vilimiesmenettelystd on tullut tuomioistuinmenettelya
suositumpi vaihtoehto, silld se on nopeampaa ja ei niin julkista (Pasanen 2005,
642; Varjola-Vahvelainen, Ohvo, Hulkko & Hyvérinen 1998, 205). Se on myos
joustavampaa ja voidaan laatia osapuolten haluamalla tavalla, liséksi
vilimiesmenettelyssd on mukana alan asiantuntija (Hemmo 2008, 573-574).

”Vilimiesmenettely perustuu aina osapuolten nimenomaiseen sopimukseen”,
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kirjoittaa Pasanen (2005, 658). Vilimiesmenettelystd sopiessa tulee erikseen
sopia, minkd maan lain mukaan vilimiehet asetetaan ja menettely tapahtuu

(Hemmo 2008, 577).

Sopimuksessa voidaan sopia oikeuspaikasta, jossa sopimukseen liittyvd kanne on
pantava vireille. Oikeuspaikka voi olla jommankumman sopimusmaan, Suomen
tai Yhdysvaltojen tai kolmannen maan kansallinen tuomioistuin. Riitatilanteissa
ratkaisu 10ytyy nopeammin, mikéli sopimuksessa on sovittu sovellettavasta laista,
missé oikeutta kdydéddn ja minkd sddntdjen mukaan. Mikali riitojen ratkaisusta ei
ole sovittu mitdédn, on usein ainoa vaihtoehto nostaa kanne toisen osapuolen
kotipaikan tuomioistuimessa, joka eroaa oman kotimaan tuomioistuimesta.
(Pasanen 2005, 641.) Riitatilanteessa oikeudenkédyntiin ajauduttaessa yritysten
vilinen yhteisty0 todennédkoisesti paittyy. Tdmaén voi vélttdd sopimalla etukiteen,
miten riitatilanteet ratkaistaan. Molemmille osapuolille sopiva tapa ratkaista riita

voi auttaa yhteistoiminnan jatkuvuuteen. (Hemmo 2008, 566.)
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5 TUTKIMUKSEN TOTEUTTAMINEN

Taman tutkimuksen aineisto koottiin haastattelemalla suomalaisia yritysten
edustajia. Haastattelu on tiedonkeruutapa, jossa haastateltavalta kysytdan
sanallisesti mielipiteitd tutkittavasta asiasta ja vastaus saadaan puhutussa
muodossa (Hirsjarvi & Hurme 2008, 41). Haastattelu valittiin
tiedonkeruumenetelmaiksi, koska sen etuna on joustavuus. Haastattelun aikana on
mahdollista toistaa kysymys, selventdd vastauksia ja siind ollaan suorassa
vuorovaikutuksessa tutkittavan kanssa. (Hirsjarvi, Remes & Sajavaara 2009, 204,
Tuomi & Sarajérvi 2009, 73.) Suoran vuorovaikutuksen takia voidaan
tiedonhankintaa ohjailla tiettyyn suuntaan haastattelutilanteessa. Haastattelun
avulla voidaan saada selville vastausten taustalla olevia motiiveja, jolloin
vastaukset eivit jad pinnallisiksi. (Hirsjarvi & Hurme 2008, 35.)
Haastattelurunkoon valittiin ennakkoon strukturoituja ja puolistrukturoituja

kysymyksia.

5.1 Puolistrukturoitu ja strukturoitu haastattelu

Haastattelumenetelmisté valittiin kaytettaviksi puolistrukturoitu haastattelua, silla
haastattelu kohdentuu tiettyihin teemoihin, joista keskustellaan. Puolistrukturoitu
haastattelu etenee keskeisten teemojen mukaan, jotka ovat kaikille haastateltaville
samat. (Hirsjarvi & Hurme 2008, 47—-48.) Haastattelussa etukéteen valitut teemat
perustuvat tutkimuksen teoreettiseen pohjaan (Tuomi & Sarajirvi 2009, 75).
Haastattelulla voidaan saada laajempia vastauksia asiasta ja samalla teemat
rajaavat aihetta, jotta keskustelu ei poikkea aiheesta (Hirsjarvi & Hurme 2008,
48). Kysymykset olivat kaikille haastateltaville samat, eiké vastauksia sidottu
vastausvaihtoehtoihin, vaan jokainen vastasi, mitd mieleen tuli kysymyksesta

(Hirsjéirvi & Hurme 2008, 47).

Haastattelurungossa on puolistrukturoitujen kysymysten lisdksi muutamia
strukturoituja kysymyksia. Strukturoidussa haastattelussa kysymyksiin
rakennettiin vastausvaihtoehdot etukéteen, jolloin haastateltavalla ei ollut vapautta

tulkinnalle. Haastattelurungon alussa on strukturoituja kysymyksié, joihin voi
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vastata kylla tai ei. (Tilastokeskus 2014.) Strukturoitujen kysymysten muoto ja
jarjestys oli kaikille haastateltaville sama (Hirsjarvi, Remes & Sajavaara 2009,

208).

5.2 Aineiston keruu ja analysointi

Tutkimus toteutettiin haastattelemalla suomalaisten yritysten edustajia
joulukuussa yksilohaastatteluna, jolloin kohteena on vain yksi henkil6 kerrallaan
(Kananen 2010, 53). Yritykset, joiden edustajille haastattelut tehtiin, valittiin niin,
ettd he liittyvit tutkittavaan ilmioon, eli yrityksessé tyoskentelevilld on kokemusta
Yhdysvaltojen litketoimintakulttuurista sekd kansainvilisten sopimusten teosta
(Kananen 2010, 54). Haastattelun apuna kiytettiin etukdteen teorian pohjalta
tehtyd haastattelurunkoa (liite 1). Haastattelurunko oli sama kaikille
haastateltaville ja kysymykset kysyttiin samassa jérjestyksessd. Haastattelurungon
kysymykset jaettiin neljdédn teemaan yrityksen perustietojen jilkeen; taustat
yhteisty0std yhdysvaltalaisten yritysten kanssa, litketoimintakulttuurin piirteet
Yhdysvalloissa, kansainvéliset sopimusasiat ja yrityksen tulevaisuuden nidkymaét

Yhdysvalloissa.

Yrityksiin otettiin yhteyttd puhelimitse tai sdhkopostitse. Haastateltavista
henkil6istd kaksi haastateltiin puhelinhaastatteluna ja yksi yrityksen edustaja
vastasi kysymyksiin sdhkopostitse. Haastateltavana oli kaksi miesti ja yksi
nainen. Haastatteluun osallistuneiden yritysten ja henkildiden nimié ei mainita

tutkimuksessa.

Litterointitapana kéytettiin peruslitterointia, jossa puhe kirjataan sanatarkasti,
jattden tiytesanat pois (Yhteiskuntatieteellinen tietoarkisto 2014). Litteroitua
tekstid kertyi 14 sivua (fontti 12, rivivali 1,5). Litteroinnin jdlkeen dénitiedostot
hdvitettiin ja haastattelut jdsenneltiin, jonka perusteella aineisto analysoitiin.
Aineiston analyysin tarkoituksena oli selvittdé, ovatko yritysten edustajien
kokemukset samanlaisia tutkimuksen teorian kanssa ja toistuvatko samat

litketoimintakulttuurin piirteet eri edustajien vastauksissa.
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Litteroinnin jdlkeen haastattelut teemoiteltiin, eli lajiteltiin teemojen mukaan niin,
ettd samaan teemaan liittyvét vastaukset ovat sille kuuluvan teeman alla.
Teemoittelulla painotettiin, mitd eri teemoista on sanottu. (Tuomi & Sarajarvi
2009, 93.) Teemat pohjautuivat haastattelurungon teemoihin (Hirsjarvi & Hurme
2008, 173). Teemojen alta voitiin timén jélkeen etsid yhtenevdisyyksid, malleja ja

eroja. Vastauksia verrattiin myds opinndytetyon tietoperustaan.
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6 HAASTATELTAVIEN KOKEMUKSIA YHDYSVALTALAISESTA
LIIKETOIMINTAKULTTUURISTA

Tassé luvussa esitellddn haastatellut kohdeyritykset ja kuvataan eri yritysten
edustajien kokemuksia Yhdysvaltojen liiketoimintakulttuurista ja kansainvélisten
sopimusten teosta. Lisdksi kerrotaan yritysten tulevaisuuden ndkymia
Yhdysvalloissa. Yritysten edustajien vastauksia verrataan keskendin seka tyon

teoriaan. Lopussa on myds jatkotutkimusehdotuksia.

Kohdeyritysten esittely

Liiketoimintakulttuurieroja

Sopimuseroja

Tulevaisuuden nakymat
Yhdysvalloissa

KUVIO 3. Haastattelujen eri osat

Kuvio 3 kuvaa opinndytetyohon liittyvien haastattelujen eri osia. Néiti osia ovat
kohdeyritysten esittely, litketoimintakulttuuri- ja sopimuserot seka yritysten

tulevaisuuden nidkymait Yhdysvalloissa.
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6.1 Kohdeyritysten esittely

Haastateltavista yrityksistd yritys A:n toimiala on makeisteollisuus. Yrityksen
henkil6std on suuruudeltaan noin 400 henkildé. Yritys on tehnyt kauppaa
Yhdysvaltoihin jo 50 vuoden ajan. Haastateltu henkil6 toimii myyntijohtajana ja
hinelld on kokemusta litkesuhteista yhdysvaltalaisten kanssa timén yrityksen
osalta vuodesta 2007 ldahtien. Matkustaminen Yhdysvaltoihin on osa hdnen
tyOtddn, joten hdn on ndhnyt maan liiketoimintakulttuuria paikan péélla.

(Myyntijohtaja 2014.)

Yritys B:n toimiala on teollisuustuotteet ja -palvelut. Yrityksen henkil6sto
Suomessa oli vuonna 2012 3640 tyontekijda. Yritys on hyvin kansainvilinen ja
silld on toimintaa yli 70 maassa. Haastateltu yrityksen edustaja toimii Director,
Project Managementina eli tydskentelee Amerikassa olevien projektien parissa.
Hén on ollut tekemisissd yhdysvaltalaisten kanssa kymmenen vuotta ja
matkustaminen Yhdysvaltoihin on osa hénen ty6téén. (Director, Project

Management 2014.)

Yritys C:n toimiala on rakennusteollisuus. Yrityksessd tyoskentelee noin 1000
henkil64d, joista Suomessa noin 280. Yritykselld on myyntikonttoreita 30 eri
maassa. Haastateltu henkil6 toimii myyntipddllikkdnd ja hdn vastaa viennisti
Yhdysvaltoihin. Yritys on aloittanut Yhdysvaltojen toiminnot vuonna 2009.
Yhteydenpito Yhdysvaltoihin on hoidettu sdhkopostitse, puhelimitse ja skypen
vilitykselld. Matkustaminen Yhdysvaltoihin ei kuulu haastatellun edustajan

tyonkuvaan. (Myyntipééllikko 2014.)

Yritykset pitavit yhteyttd Yhdysvaltoihin monella eri tavalla; puhelimitse,
sdahkdpostitse ja videoneuvotteluohjelmalla. Eri yrityksilld oli kdytdssa eri video-
ohjelmat. Kaksi haastateltavista matkustaa useamman kerran vuodessa
Yhdysvaltoihin litkeneuvotteluihin. Kolmas henkil6 on tavannut Yhdysvaltojen
avainhenkilot Suomessa. Yhdessa yrityksessd Yhdysvaltojen edustajia tavataan

Yhdysvaltojen lisdksi Euroopassa pari kertaa vuodessa.
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6.2 Liiketoimintakulttuurieroja

Haastattelujen perusteella yleisesti kévi ilmi, ettd Yhdysvaltojen
litketoimintakulttuurissa on eroja Suomen liiketoimintakulttuuriin verrattuna,
mutta erot eivit ole merkittdvan suuria. Joissakin asioissa ei ollut eroja juuri
lainkaan ja toisissa asioissa ero oli selked. Yhdysvalloissa yleinen tapa tavata
thmisid ja kanssakdyminen muiden kanssa on sosiaalisempaa ja toiset huomioon

ottavampaa kuin Suomessa.

Tervehtimiseen liittyen ainoana erona Suomen ja Yhdysvaltojen vililld mainittiin,
ettd yleinen tapa on kohteliaampi (Myyntijohtaja 2014). Kerrottiin, etti
yhdysvaltalaiset lukevat suomalaisten antamat kdyntikortit tarkasti ja nimet
painetaan heti muistiin (Director, Project Management 2014). Kuvailtiin my®s,
ettd on tirkedd muistaa litkekumppaneiden nimet. Jos on huono muistamaan
nimid, voi ne kirjoittaa itselleen muistiin seuraavaa kertaa varten (Myyntijohtaja

2014). Sosiaalisuutta liiketilanteissa kuvaa myyntijohtajan (2014) toteamus:

Muistaa myos kysyd, mitd tyttdrelle kuuluu tai vaimollesi tai
pojallesi.
Pelkka nimien muistaminen ei riitd, vaan on kohteliasta kysyd myds, miten
perheenjédsenet voivat, mikéli heistd on keskusteltu aiemmilla tapaamiskerroilla

(Myyntijohtaja 2014).

Puhuttelusta ja titteleiden kdytostd oltiin samaa mieltd; etunimien kayttoon
siirryttiin todella nopeasti, jo ensimmaisessd tapaamisessa. Edes korkeassa virassa
olevia henkil6itd kohtaan ei Yhdysvalloissa kdytetty puhuttelua tai tittelid. Ainoa
poikkeus on todella suuren yrityksen pédéjohtaja, jota nimitetddn Mr- puhuttelulla

ja sukunimelld (Director, Project Management 2014).

Pukeutumisen eroista kuvailtiin Yhdysvaltojen itd- ja ldnsirannikon eroja.
Itdrannikolla pukeutuminen on muodollisempaa (Myyntijohtaja 2014). On tirkeaa
pukeutua tilanteeseen sopivalla tavalla. Lansirannikon pukeutumisesta

myyntijohtaja (2014) toteaa:

Sielld on huomattavan paljon rennompi pukeutumiskulttuuri
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businesstapaamisissakin.

Toisaalta painotettiin, ettd pukeutuminen ei riipu niinkddn maan kulttuurista, vaan
yrityksen omasta yrityskulttuurista (Director, Project Management 2014).

Director, Project Management (2014) totesi pukeutumisesta:

Joissakin yrityksissd kdytetddn kravattia ja joissain ei.

Liikelahjoja yrityksen edustajat olivat antaneet, mutta vdhéin. Liikelahjojen
antaminen ei ole suosittua Yhdysvalloissa. Liikelahjana annettiin suomalaista
designia: littalan ja Kalevalan tuotteita sekd yrityksen brandiin liittyvia tuotteita
(Myyntijohtaja 2014). Lahja annettiin yleensi 1dheisimmille litkkekumppaneille ja
sen periaatteena oli samalla lahjan antaminen ystavélle. Lahja annettiin, kun

tunnettiin toinen osapuoli paremmin.

Tasmaéllisyyden osalta yritysten vastaukset erosivat toisistaan. Yksi kertoi
yhdysvaltalaisten olevan suurin piirtein yhta tdsmaéllisid kuin suomalaiset ja
aikataulussa oleminen on tirkedd. Toisen yrityksen edustaja kertoi
yhdysvaltalaisten olevan tdsméllisempié kuin suomalaiset ja kolmannen yrityksen
edustaja pédinvastoin kertoi suomalaisten olevan tdsméllisempid. Sovitusta
tapaamisesta myOhédstymisestd tulee ilmoittaa puhelimitse muille (Myyntijohtaja

2014).

Neuvottelutyylin muuttamisesta Yhdysvaltoihin mennessa yritysten edustajat
nostivat esiin eri asioita. Yksi painotti kielen tirkeyttd: pitdd miettid etukéteen
tarkkaan, mitd sanoo, kun keskustellaan muulla kuin omalla didinkielelld, jotta ei
tule vaarinymmarryksid (Myyntipdéllikko 2014). Sopimuspapereiden kunnossa
olemista painotettiin, puutteellisilla papereilla tehty sopimus kostautuu
tulevaisuudessa (Director, Project Management 2014). Kolmannen yrityksen
edustaja kertoi tietoisesti muuttavansa kaytostddn sosiaalisemmaksi ja
seurallisemmaksi, silld ”small talk” on tdrkedd Yhdysvalloissa niin
litkkeneuvotteluiden alussa kuin sosiaalisissa tilanteissa. Litkeneuvottelut
aloitetaan aina vaihtamalla kuulumiset ennen liikeasioihin siirtymista.

(Myyntijohtaja 2014).
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Kaikkien kolmen yrityksen edustajan mielestd Yhdysvalloissa yrityksen sisdinen
hierarkia on voimakkaampi kuin Suomessa. Hierarkian takia tulee tietdd, kenen
yhdysvaltalaisen henkilon kanssa keskustellaan liikeasioista, silld kaikista asioista
ei voi puhua kaikille yrityksen tyontekijdille (Myyntijohtaja 2014). Hierarkian
tarkkuutta kuvaa myyntijohtajan (2014) toteamus:

Mieluummin niin, ettd keskustelee yldtason kanssa.

Amerikkalaiset myos olettivat, ettd suomalainen henkild, joka osallistui
neuvotteluihin, pystyi pddttimain neuvoteltavista asioista (Myyntijohtaja 2014).
Hierarkia tuo vililld epdselvyyttd sithen, kuka yhdysvaltalaisessa yrityksessid tekee
lopulliset paatokset asioista (Myyntipadllikko 2014).

6.3 Sopimuseroja

Sopimuksien teossa on eroja suomalaiseen tapaan. Kaikki haastateltavat
painottivat, ettd yhdysvaltalaisten kanssa sopimusten teossa on oltava tarkempi.
Liséksi esille tuotiin lainsddaddannon ero Yhdysvalloissa. Sopimuseroista Director,

Project Management (2014) totesi:

Yhdysvalloissa on niin paljon eroja eri osavaltioiden vdlisissd
lainsddddnnoissd.
Kun kéytossd on eri maan lainsdadiantd, on ymmarrettavaa, ettd sopimuksenkin
tulee olla tarkka ja kaikki asiat on huomioitu. Asioista pyritddn sopimaan
yksityiskohtaisesti ja kirjaamaan mahdollisimman paljon asioita paperille.

(Myyntijohtaja 2014.)

Sopimusten teossa yritykset kiyttivét asiantuntijoita, jotta virheiltd véltyttiisiin.
Asiantuntija tuntee paikallisen lainsddddnnon parhaiten. Sopimuksiin
yhdysvaltalaiset kirjaavat asiat tarkemmin ja kiyttdvit enemmain resursseja
sopimusten tekoon ja lakimiehiin kuin suomalaiset (Director, Project Management
2014). Tarkkuutta sopimuksissa kuvaa Director, Project Managementin (2014)

toteamus:

-- hierotaan kauemmin sopimustekstejd.
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Yksi yrityksistd tekee kauppaa ldhinnd maahantuojan kanssa ja maahantuoja tekee
paikallisia sopimuksia Yhdysvalloissa ja huomioi paikallisen lainsdaddnnon.

Tama takaa, ettd kdytosséd on lainsdddédnnon asiantuntija.

Kukaan yrityksisté ei ole kdyttdnyt YK:n kauppalakia sovellettavana lakina
sopimuksissa. Yritysten sopimuksissa on mainittu sovellettava laki. Sopimuksissa
yksi yritys on sopinut sovellettavaksi Suomen lakia. Suomen laki on valittu, silld
Yhdysvaltojen lakia sovellettaessa riitatilanteet voisivat tulla hyvin kalliiksi
(Myyntijohtaja 2014.) Toisessa suomalaisessa yrityksessi yritetddn vililld saada
sovellettavaksi laiksi jokin muu kuin common law eli tapaoikeus, esimerkiksi
Suomen, Ruotsin tai Sveitsin laki. Monesti sovellettava laki kuitenkin on jonkin
Yhdysvaltojen osavaltion laki, kuten New Yorkin tai Teksasin laki. (Director,

Project Management 2014.)

Riitatilanteista yritykset olivat pyrkineet sopimaan jo sopimuksissa. Vililld
riitatilanteiden ratkaisusta ei saatu sovittua ja kirjattua niitd sopimukseen.
Sopimuksissa oli sovittu kdytettdvin suomalaista sovittelua kansainvélisen
kauppakamarin kautta (Myyntijohtaja 2014). Samalla hén kertoi, ettd kyseista

pykalaa ei ole tarvinnut vield tdhidn mennessd soveltaa.

Kysyttiessd, tekevitko yhdysvaltalaiset mielellddn pitkié vai lyhyitd sopimuksia,
vastauksissa oli hieman hajontaa. Oltiin sitd mieltd, ettd nykydén sopimukset ovat
yhti pitkid suomalaisten sopimusten kanssa (Myyntijohtaja 2014). Toisaalta taas
kuvailtiin, ettd amerikkalaiset haluavat lyhyitd sopimuksia. Sopimusten pituutta

kuvaa Director, Project Management (2014) toteamus:
Ne haluavat, ettd jokainen kirjain on oikein siind, niin ne ovat
lyhyempid.

Mainittiin my®ds, ettd jotkut tekevit pitkid sopimuksia, mutta toiset haluavat
lyhyiti ja yksinkertaisia sopimuksia, jotta jdisi mahdollisimman vihén tulkittavaa.

(Director, Project Management 2014)

Neuvoina hyvéédn kansainviliseen sopimukseen mainittiin, ettd perusasioista on

sovittava selkedsti, esimerkiksi hinnoittelun perusteet tulee olla kirjattuna.
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Tarkedd on mainita, milld perusteella sopimuksen voi padittdd myds
erityistapauksissa. (Myyntijohtaja 2014.) Sopimuksen pdittymiseen liittyy
myyntijohtajan (2014) toteamus:

-- on selkedisti mddritelty, milloin sopimus voidaan purkaa ihan
noudattamatta irtisanomisaikaa.

Haastateltavat mainitsivat, ettd hyvéssd sopimuksessa toimitusehdot on maaritelty
tarkkaan: kuka on vastuussa ja mihin asti sekéd tiedetdén, mitd toimitetaan. On

hyvd my®0s tietdd, mitd sopimukseen tulee kirjoittaa.

6.4 Tulevaisuuden ndkymét Yhdysvalloissa

Tulevaisuuden ndkymaét Yhdysvalloissa nédyttavit lupaavilta kaikkien
haastateltavien mukaan. Tulevaisuuden nikymiéd Yhdysvalloissa kuvaa

myyntipddllikon (2014) toteamus:

Valtavat markkinat, paljon potentiaalia, yritys X:n tuotteiden
markkinat selkedsti kasvussa.

Mainittiin, ettd Yhdysvaltojen markkinat ovat yksi harvoista, missi kulutus
kasvaa (Myyntijohtaja 2014). Maassa on valtavat mahdollisuudet. Yksi
haastatelluista mainitsi kasvun edellytyksend yritykselle olevan tuotteiden
paikallisen valmistuksen ja kokonaismarkkinoista oman asiakassegmentin
16ytdmisen (Myyntipdéllikko 2014). Yhdessa yrityksessd yhdysvaltalaisten kanssa

oli viime aikoina tehty monta sopimusta, joten tulevaisuus ndhdiin lupaavana.

Haasteina Yhdysvalloissa kerrottiin olevan alaa koskevat ennakkoluulot sekd
brindin tunnetuksi tekemisen (Myyntipééllikko 2014). Tuotevastuusta oltiin
huolissaan, silld siihen liittyva pieni virhe voi johtaa isoihin haasteisiin ja
korvauksiin (Director, Project Management 2014). Yhdysvaltoja pidetdén
arvaamattomana lakiasioiden kannalta, silld thmisilla on lakiasiat paremmin
hallussa kuin Suomessa (Myyntijohtaja 2014). Yhtend haasteena myyntijohtaja
(2014) mainitsee:

Jos he vaikka alkavat tutkia tarkkaan jotain tuotteen tai raaka-
aineen alkuperdmaat tai boikotoida jotakin tiettyd aluetta
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raaka-aineiden toimittajana.

Haasteena koettiin mahdollisuus, ettd Euroopasta tuotavia tuotteita alettaisiin
jotenkin rajoittaa, mutta kaiken kaikkiaan nditd haasteita ei koettu suurena uhkana

(Myyntijohtaja 2014).

Pédohjeena annettiin muille suomalaisille yrityksille, jotka miettivét
Yhdysvaltojen markkinoille menemisté, hankkia paikallinen kumppani. Hyva tapa
aloittaa Yhdysvaltojen markkinoilla on viedi tuotteita Suomesta ja sen jilkeen
kannattaa etsid paikallinen yhteistydokumppani sekd my6hemmin jopa aloittaa
tuotteiden paikallinen valmistus (Myyntipdéllikko 2014). Yhteistyokumppanin
lisdksi suositeltiin paikallisen lakimiehen palkkaamista, silld Suomen ja
Yhdysvaltojen laki eroaa paljon. Paikallinen litkekumppani auttaa siind mielessé,
ettd Suomesta késin asioiden hoitaminen on hankalampaa aikaeron ja vélimatkan
vuoksi (Myyntipédéllikko 2014). Paikallisen liikekumppanin tiarkeyttd kuvaa
myyntijohtajan (2014) toteamus:

Kun sinulla on hyvd paikallinen kumppani sielld, he voivat
huolehtia nékyvyydestd ja ollaan oikeasti sielld paikan pddilldi
ndakyvissd.
Paikallinen yhteistyokumppani auttaa, silld hin tuntee maan kulttuurin ja
litketoimintakulttuurin parhaiten. My0s kielitaito mainittiin, sen tulee olla todella
hyva. Jos kieltd ei osaa kunnolla, se ei johda yhteisty6td mihinkddn suuntaan.
(Myyntijohtaja 2014.) Haastateltavat kannustivat suomalaisia yrityksid
aloittamaan kaupantekoa Yhdysvaltojen kanssa. Myyntijohtaja (2014) kannustaa

menemiédn Yhdysvaltojen markkinoille toteamalla:

Sinne ehdottomasti kannattaa mennd.

6.5 Johtopéatokset

Haastatteluissa saadut kdytdnnon kokemukset ovat samansuuntaisia tyon
teoreettisessa osassa kuvattujen Yhdysvaltojen litketoimintakulttuurin piirteiden
kanssa. Suomen ja Yhdysvaltojen vélilld ei ole merkittdvan suuria eroja

litketoimintakulttuureissa. Enemmaén eroja on sopimuksiin liittyvissd asioissa ja
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yksi syy siithen on maiden erilaiset lakijarjestelmét. Yhdysvalloissa on kiytossa

common law eli tapaoikeus ja Suomessa kirjoitettu laki (Pasanen 2005, 643).

Liiketoimintakulttuurien eroissa yhdysvaltalaiset ovat sosiaalisempia ja
seurallisempia. Yhdysvalloissa litkeneuvotteluissa ja myyntitilanteissa on aina
puhuttava aluksi muistakin kuin liikeasioista. Samoin mainittiin aiemmin
teoriaosassa. Kuten teoreettisessa osassa mainittiin, nimien muistaminen on
tarkedd. Haastatteluissa kavi ilmi, ettd amerikkalaiset olettavat suomalaisten
muistavan litkekumppaneiden etunimet jo ensimmaéisestd tapaamisesta ldhtien.
Yhdysvaltalaiset my0s kertovat perheestiin ja olettavat suomalaisten
kauppakumppanien muistavan seuraavalla tapaamisella kysyd myos
perheenjdsenten kuulumiset. Yritysten edustajien mukaan titteleitd ja muodollista
puhuttelua ei kdytetty kuin ison yrityksen johtajasta. Tdma on péinvastoin kuin
alemmin mainittiin teoreettisessa tietoperustassa, jossa kerrottiin puhuttelun

olevan muodollisempaa Yhdysvalloissa kuin Suomessa.

Pukeutumiseen liittyen haastateltavat mainitsivat itd- ja ldnsirannikoiden erot
litkkepukeutumisessa. Itdrannikolla pukeutuminen on muodollisempaa kuin
Suomessa. Tietoperustassa oli my0s eri kulttuurialueiden pukeutumiseroista. Yksi
haastateltavista painotti pukukoodin olevan yrityskohtainen, kuten teoreettisessa

osassa mainittiin.

Kuten aiemmin teoriaosassa mainittiin, liikelahjojen antaminen Yhdysvalloissa ei
ole kovin yleistd. Teoriaosan mukaan hyvia liikelahjoja ovat suomalainen design
ja yrityksen omat tuotelahjat. Liikelahjoja antaneet yritykset ovat antaneet lahjaksi
suomalaista designia kuten Kalevala-koruja seké briandiin liittyvid lahjoja, mutta
litkelahjojen antaminen ei ole yleistd. Lahjoja annetaan yleensé vain ldhimmille

litkkekumppaneille.

Eroa oli hierarkiassa, joka on voimakkaampaa yhdysvaltalaisissa yrityksissé ja sen
takia on tiedettdva tarkkaan, kenen kanssa liikeasioista on neuvoteltava. Sivulla 5
olevasta taulukosta kdy ilmi, ettd hierarkia on korkeampi Yhdysvalloissa kuin
Suomessa. Samoin teoriaosassa oli, ettd hierarkiaa kunnioitetaan enemmaén

Yhdysvalloissa. Samalla yhdysvaltalaiset olettavat Suomessa hierarkian olevan
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samantyylistd ja neuvotteluihin osallistuvalla henkil6lla oletetaan olevan

padtantdvalta késiteltdviin asioihin. Tdma voi aluksi olla vierasta suomalaisille.

Yritysten edustajat painottivat, ettd sopimuksien teossa on otettava huomioon, etti
asiantuntijan kayttd on suositeltavaa. Tdma johtuu siité, ettd Yhdysvalloissa
sopimuksien tekoon kdytetddn enemmain aikaa ja resursseja. Asiantuntijan kaytto
on tarkedd varsinkin, jos sovellettavaksi laiksi on sovittu muu kuin Suomen laki,
jolloin asiantuntija tuntee lain hyvin. Sopimukset laaditaan haastateltavien
mukaan paljon tarkemmin kuin Suomessa. Yksi syy tarkkuuteen, teoreettisen
tietoperustan mukaan, on Yhdysvalloissa kidytossd oleva tapaoikeus, jolloin
sopimukset eivit jdd lainsddddnndn varaan kuten Suomessa. Haastateltavien
mukaan perusasiat, kuten toimitusehdot, hinnoittelu ja sopimuksen padttdminen

on hoidettava kuntoon sopimuksissa.

Teoriaosuudessa tuotiin esiin, ettd sopimus laaditaan kirjallisena. Samoin
haastateltavat kertoivat, ettd yhdysvaltalaisten kanssa kauppaa tehtiessé kaikki
sopimusasiat kirjataan tarkasti paperille. Sopimuksissa sovellettavaksi laiksi voi
Suomen ja Yhdysvaltojen vilille valita jomman kumman maan kansallisen lain,
kolmannen valtion lain tai YK:n kauppalain, kuten teoreettisessa tietoperustassa jo
alemmin mainittiin. Yhdenkddn haastatellun yrityksen edustajan mukaan
sopimuksissa ei ole kdytetty YK:n kauppalakia, vaan sovellettavana lakina on
ollut muun muassa Suomen laki tai Yhdysvaltojen laki. Kun sovellettavaksi laiksi
valitaan Yhdysvaltojen laki, on muistettava, ettd se on common law eli

tapaoikeutta, kuten teoriaosuudessa on mainittu.

Yhdessi yrityksessa riitatilanteet on sovittu ratkaistavan sovittelemalla
kansainvélisen kauppakamarin kautta. Kyseinen riidanratkaisutapa, kuten
alemmin on mainittu, vihentda riidan ratkaisuun liittyvid kustannuksia ja
yhteisty0 todennédkdoisesti jatkuu, vaikka riitatilanne tulisikin, sillé riitatilannetta ei

tarvitse mennd oikeuteen ratkaisemaan.

Haasteita Yhdysvalloissa ndhtiin hyvin vdhén ja ne eivét olleet kovin
konkreettisia. Yhtend uhkana ndhddén mahdolliset tuontirajoitukset Euroopasta ja

toisena brindin tunnettavuuden lisidminen Yhdysvalloissa. Uhkien ja haasteiden
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vahdisyyden vuoksi haastateltavat kannustivat suomalaisia yrityksid meneméén
Yhdysvaltojen markkinoille. Samalla painotettiin kuitenkin paikallisen

yhteistyOkumppanin tiarkeytta.

6.6 Tutkimuksen luotettavuus

Tutkimuksen luotettavuutta on arvioitu reliabiliteetti ja validiteetti késitteiden

avulla. Téssa kappaleessa méadritelladn, mité késitteet tarkoittavat.

Reliaabelius tarkoittaa tutkimuksen tulosten toistettavuutta, eli saadaanko samat
tulokset, jos vastaavanlainen tutkimus tehtéisiin uudestaan. Jos samat tulokset
ovat saatavissa, ovat tulokset luotettavia. Samoin, jos samaa henkil6a tutkittaessa
useamman kerran saadaan sama tulos kaikilla kerroilla, ovat tulokset luotettavia.

(Hirsjarvi, Remes & Sajavaara 2009, 231.)

Tutkimuksen tuloksia heikentdvii tekijoitd mietittiin ennalta ja pyrittiin
toimimaan niin, ettd tutkimuksen luotettavuus on mahdollisimman korkea.
Luotettavuutta voi heikentid haastateltavien yritysten rajallinen méaard. Tama
huomioitiin etukéteen ja tdmén takia ty0ssd haastateltavat yritykset ja niiden
edustajat valittiin siten, ettd saataisiin vastaajiksi sellainen joukko, jolla on
tutkimusongelman kannalta oleellista tietoa ja kokemusta. Lisdksi yritykset
valittiin eri toimialoilta, jotta vastauksia saataisiin monesta nakokulmasta. Jotta
tutkimuksen tulokset olisivat mahdollisimman luotettavia, haastattelut
nauhoitettiin ja litteroitiin. Ndin haastatteluihin voi palata myéhemminkin.
Etukiteen mietittiin, miten haastattelut voitaisiin toistaa mahdollisimman tarkasti
ja sen pohjalta tehtiin haastattelurunko (liite 1), jonka avulla haastattelut on tehty.
Tulosten analyysin ja johtopédétdsten luotettavuus on lukijan arvioitavissa

raportissa annettujen suorien aineistolainausten avulla.

Validius tarkoittaa tutkimusmenetelmén kykyé mitata aihetta, jota on tarkoitus
mitata. Valitut tutkimusmenetelmat eivét aina tuota sité tietoa, mitd tutkija on alun
perin kuvitellut tutkivansa. Esimerkiksi vastaaja on saattanut ymmaértdé kysytyt
kysymykset eri tavalla kuin tutkija on ajatellut ja tima vaaristdd lopullista

tutkimustulosta. (Hirsjdrvi, Remes & Sajavaara 2009; 231-232.)
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Tutkimuksen validiuden toteutumista lisdsi haastattelurungon kysymysten
muodostaminen niin, ettd kysymysten vadrinymmarrykselta véltyttiisiin.
Haastattelurungon alussa oli kysymyksid, joihin haluttiin lyhyempié vastauksia ja
sen jilkeen teemoja, joiden alla oli avoimempia kysymyksid, joihin haluttiin ja

saatiin laajempia kuin yhden sanan vastauksia.

Tutkimuksessa on pyritty turvaamaan haastateltavien nimettomyys.
Nimettdmyyden avulla on mahdollista saada avoimempi haastattelutilanne ja siten

se voi lisata tulosten luotettavuutta.

6.7 Jatkotutkimusehdotuksia

Jatkotutkimusehdotuksena voi tutkia Yhdysvaltojen eri osavaltioiden
litketoimintakulttuurieroja. Tdma toisi tarkempaa tietoa eri alueista
Yhdysvalloissa, silld kyseessd on iso maa ja eri osavaltioiden vélilld on niin
litketoimintakulttuurieroja kuin lainsdddannollisid eroja. Toinen ehdotus on tehda
tdmén tyon kanssa vastaavanlainen tutkimus, mutta keskittyd suomalaisten
yritysten sijaan yhdysvaltalaisten yritysten ndkdkulmaan ja verrata vastauksia

suomalaiseen nakokulmaan.
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7  YHTEENVETO

Tadmaén opinndytetyon tarkoituksena oli kuvata Yhdysvaltojen
litketoimintakulttuurin eri piirteitd sekd kuvata Suomen ja Yhdysvaltojen vélisid
kansainvélisid sopimuksia. Kirjoittajan oma kiinnostus Yhdysvaltojen
litketoimintakulttuuria kohtaan seké se, ettd Yhdysvallat on tirked
litkekumppanimaa Suomelle, vaikuttivat aiheen valintaan. Aiheen rajauksessa
keskityttiin suomalaisten yritysten ndkokulmaan, jotta tyosta olisi hyotya

suomalaisille yrityksille, jotka haluavat Yhdysvaltojen markkinoille.

Opinndytetyon tietoperusta koostui kulttuurista, Yhdysvaltojen
litketoimintakulttuurin eri piirteistd sekd kansainvélisistd sopimusasioista.
Kulttuuriosassa keskityttiin Suomen ja Yhdysvaltojen kulttuurieroihin Hofsteden
ulottuvuuksien avulla. Yhdysvaltojen litketoimintakulttuuri -luvussa kisiteltiin
tervehtimistd ja kdyntikorttien vaihtamista, puhuttelua, litkepukeutumista ja
litkelahjojen vaihtoa, tismillisyyttd, neuvottelu- ja myyntitilanteita seka
johtamista ja hierarkiaa. Kolmannessa teorialuvussa késiteltiin kansainvélisid
sopimusasioita, joita olivat sovellettava laki, YK:n kauppalaki ja mitka piirteet

tekevit sopimuksesta hyvén sekd miten riitatilanteista voi sopia etukéteen.

Tutkimuksen aineisto koottiin haastattelemalla suomalaisten yritysten edustajia,
joilla on kokemusta Yhdysvaltojen liiketoimintakulttuurista. Haastatteluissa
kaytettiin strukturoitua- ja puolistrukturoitua haastattelua. Haastattelut toteutettiin
yksilohaastatteluina puhelimitse ja sdhkdpostitse. Haastateltavana oli eri toimialan
yritysten edustajia. Empiirisessd osassa keskityttiin edustajien vastauksiin ja
niiden vertaamiseen keskenédén seka tyon teoriaan. Haastatteluiden jélkeen
tulokset teemoiteltiin ja eri teemojen alta etsittiin yhteneviisyyksid ja eroja eri

yritysten vélilld ja verrattiin vastauksia tyon tietoperustaan.

Haastattelujen perusteella suomalaisen ja yhdysvaltalaisen liitketoimintakulttuurin
vililld on eroja, mutta erot eivit ole merkittavid. Merkittdvimmat erot liittyivat
yhdysvaltalaisten sosiaalisuuteen ja pukeutumiseen. Liikeneuvottelujen ja
myyntitilaisuuksien aluksi on tapana puhua ensin muista kuin liikeasioista.

Pukeutuminen on muodollisempaa kuin Suomessa varsinkin itdrannikolla
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Yhdysvalloissa. Yhdysvalloissa myds hierarkia yrityksissd on voimakkaampaa
kuin Suomessa ja se aiheuttaa vililld ongelmia siind, kenen henkilon kanssa
asioista tulee keskustella ja kenelld on pddtintdvalta. Enemmaén eroja oli
sopimuksiin liittyvissd asioissa kuin litketoimintakulttuurissa. Sopimukset tehdddn
tarkemmin ja niiden tekoon suomalaiset yritykset kdyttdvit apuna asiantuntijoita.

Sopimusten tekemiseen kéytetdéin myds enemmaén aikaa ja resursseja.

Yhteisend neuvona kaikki yritysten edustajat kannustivat muita suomalaisia
yrityksid meneméén Yhdysvaltojen markkinoille. Yhdysvalloissa on paljon
mahdollisuuksia. Samalla kehotettiin hankkimaan paikallinen yhteistyokumppant,
silld paikallinen tuntee aina Yhdysvaltojen litketoimintakulttuurin ja lakiasiat

paremmin.
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LIITTEET

Liite 1

Haastattelurunko:

Yrityksen taustatiedot

- Yrityksen nimi
- Toimiala
- Liikevaihto

- Henkiloston méaara

Teemahaastattelun toteutus

- Haastattelija

- Ajankohta

- Kesto

- Haastateltava henkil6

- Asemanne yrityksessi

Oletteko joutuneet muuttamaan neuvottelutyylidnne tai myyntitapaa

tyoskennellessdnne yhdysvaltalaisten kanssa?

Onko sopimusten tekotavassa eroa suomalaiseen tapaan?

Sovellatteko YK:n kauppalakia (CISG) sopimuksissa?

Onko riitatilanteiden késittelysti sovittu jo sopimusvaiheessa?

Haastattelun teemat

1. Taustat yhteistyOstd Yhdysvalatalaisen yrityksen kanssa
- Kuinka kauan olette tehneet kauppaa Yhdysvaltoihin?
- Onko matkustaminen Yhdysvaltoihin osa ty6tinne?
- Kuinka olette hoitaneet litkkeneuvottelut?

o Tapaaminen

47
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o Skypen tai muun vastaavan vélitykselld
o Kirjallisesti, esim. sdhkopostitse

o Puhelimitse

2. Liiketoimintakultttuuri Yhdysvalloissa

Mité litketoimintakulttuurieroja mielestinne on Suomen ja
Yhdysvaltojen vélill4?

o Tervehtiminen ja kdyntikortit

o Puhuttelu

o Pukeutuminen

o Liikelahjat

o Téasmaillisyys

o Neuvottelutilanteet

o Mpyyntitilaisuudet

o Johtaminen ja hierarkia

3. Sopimusasiat

Miten sopimukset yhdysvaltalaisen yrityksen kanssa eroavat
kotimaisten sopimusten kanssa?

Mité lakia olette sopimuksissa sopineet sovellettavan? (Esimerkiksi
kaytittekd YK:n kauppalakia (CISG) sopimuksissanne?)

Tekevitko yhdysvaltalaiset mielellddn pitkid vai lyhyitd sopimuksia?
Mitké asiat mielestédnne tekevit kansainvélisestd sopimuksesta hyvan?
Mitd seikkoja kannattaa ottaa huomioon kansainvélisen sopimuksen

teossa?

4. Tulevaisuuden ndkymét Yhdysvalloissa

Millaisena néette yrityksen tulevaisuuden Yhdysvalloissa?
Mitkéd ovat suurimmat litketoimintakulttuuriset haasteet
tulevaisuudessa Yhdysvalloissa?

Mité vinkkejé antaisitte Yhdysvaltojen kauppaa aloittaville

suomalaisille yrityksille?



