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Tama opinnaytetyd kasittelee Warma-Uunit Oy:n kansainvalistymiskyvykkyyksia
ja valmiuksia laajentua uusille markkinoille. Tutkimuksen tavoitteena on selvittaa
yrityksen valmiudet ja edellytykset kansainvaliseen laajentumiseen. Tyossa
tarkastellaan kohdemarkkinoita, analysoidaan lainsaadanndllisia vaatimuksia,

asiakaskunnan tarpeita seka kilpailutilannetta.

Tutkimus perustuu yrityksen sisaiseen tietoon, markkina-analyysiin ja
asiantuntijahaastatteluihin, joista keskeisia ovat Team Finland Day -
tapahtumassa suoritetut haastattelut. Warma-Uunit Oy on jo laajentanut
toimintaansa Viroon ja Latviaan. Nama markkinat tuottavat noin 20 % yrityksen
likevaihdosta. TyOssa selvitetdan, mitka ovat kansainvalistymisen riskit Warma-
Uunit Oy:lle seka yrityksen kyvykkyydet laajentua uusille markkinoille.

Tuloksena syntyy kattava selvitys, joka auttaa Warma-Uunit Oy:ta arvioimaan
valmiuksiaan kansainvalistymiseen ja tunnistamaan keskeiset kehitystarpeet ja

toimenpiteet tulevaisuutta varten.
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Analysis of export capabilities for Warma-Uunit Oy

This thesis examines the internationalization capabilities of Warma-Uunit Oy
and the company's readiness to expand into new markets. The objective of the
research is to assess the company's preparedness and requirements for
international expansion. The study examines target markets, analyzes

regulatory requirements, customer needs, and competitive conditions.

The research is based on internal company information, market analysis, and
expert interviews, with a key source being interviews conducted during the
Team Finland Day event. Warma-Uunit Oy has already expanded its operations
to Estonia and Latvia, which account for approximately 20% of the company's
revenue. The study aims to identify the risks of internationalization for Warma-

Uunit Oy and the company's capabilities to expand into new markets.

The outcome is a comprehensive assessment that helps Warma-Uunit Oy
evaluate its readiness for internationalization and identify key areas for future

development and actions.
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1 Johdanto

Tama opinnaytetyd kasittelee Warma-Uunit Oy:n kansainvalistymiskyvykkyyksia
ja yrityksen valmiuksia laajentua uusille markkinoille. Tydssa tarkastellaan
kansainvalistymisen edellytyksia, strategioita ja haasteita erityisesti
tulisijateollisuudessa, jossa energiatehokkuus ja ymparistovaatimukset ovat

keskeisessa asemassa.

Warma-Uunit Oy on vakiinnuttanut asemansa kotimaan markkinoilla ja
laajentanut liiketoimintaansa Viron ja Latvian alueille, joista kertyy nykyisin noin
20 % yrityksen liikevaihdosta. Yrityksessa on tunnistettu kansainvalisen kasvun
mahdollisuudet, mutta resurssien puute on hidastanut laajentumiseen liittyvaa
kehitystyota. Pienehkdssa yrityksessa hankkeen ulkoistaminen on todettu liian

kalliiksi ja vaativan lilkkaa henkiloresursseja ilman erillista vastuuhenkiloa.

Tydn lahtdkohtana on analysoida kohdemarkkinoita ja niiden erityispiirteita,
kuten lainsaadanndllisia vaatimuksia, asiakaskunnan tarpeita ja
kilpailutilannetta. Lisaksi tyossa kasitellaan Warma-Uunien nykyisia tuotteita ja
niiden soveltuvuutta kansainvalisille markkinoille seka tulevaisuuden

tuotekehitysmahdollisuuksia.

Opinnaytetyon aineisto pohjautuu yrityksen sisaiseen tietoon, markkina-
analyysiin ja asiantuntijahaastatteluihin. Yhtena keskeisena tietolahteena toimii
Team Finland Day -tapahtuma, jossa paasin haastattelemaan
kansainvalistymisen asiantuntijoita. Lisaksi lahdeaineistona hyddynnetaan
kirjallisuutta ja tilastotietoa.

Tutkimuksen tavoitteena on luoda Warma-Uunit Oy:lle konkreettinen ja
toteuttamiskelpoinen kansainvalistymisselvitys, joka tukee yrityksen kasvua ja
kilpailukykya kansainvalisilla markkinoilla. Tydssa pyritaan vastaamaan kahteen
keskeiseen kysymykseen: Mitka ovat kansainvalistymisen riskit Warma-Uunit
Oy:lle ja, Mitka ovat Warma-Uunit Oy:n kyvykkyydet laajentua kansainvalisesti?
Lisaksi tyo tarjoaa suosituksia tuleville toimenpiteille ja kehityssuunnille, jotka

edistavat yrityksen laajentumista ja markkina-aseman vahvistamista.



2 Yrityksen Kansainvalistyminen
2.1 Kansainvalistymisen kasitteet ja vienti

Kansainvalistyminen on yrityksen laajentumista kotimarkkinoiden ulkopuolelle,
ja se on usein valttamatonta kilpailukyvyn sailyttamiseksi globalisoituneilla
markkinoilla. Kansainvalistyminen voi tapahtua monin eri tavoin, kuten
vientitoiminnan aloittamisella, ulkomaisten tytaryhtididen perustamisella tai
strategisten kumppanuuksien luomisella. (Selin 2004, 61-63.)

Kansainvalistyminen voidaan maaritella usean strategisen paatoksen
yhdistelmaksi. Jokaisen strategisen paatoksen ideana on taata yrityksen
kilpailuetu tai asiakashyoty kansainvalistymista suunniteltaessa. Strategia tassa
tapauksessa tarkoittaa paatdsten luomista pitkalle aikavalille, joka sisaltaa
yrityksen tavoitteet, resursien jakamisen ja konkreettiset toimet tavoitteiden
saavuttamiseksi. Strateginen suunnittelu on tarkea vaihe yrityksen
kansainvalistymista ja hyvin suunniteltu strategia on yksi edellytyksista
kansainvaliselle kasvulle seka toiminnan aloittamiselle. (Vahvaselka 2009, 19-
21.)

Globalisoituneet markkinat

Kansainvalisten markkinoiden muuttuessa on Suomen sisainenkin kauppa
kokenut uudistuksia. Suomen markkinoiden ollessa pienet globaaliin
mittakaavaan nahden on Suomen markkinoista kehittynyt riippuvainen
kansainvaliseen vientiin ja tuontiin. Vaikka globaali kilpailu tuokin
kotimaanmarkkinoille haasteita, tarjoaa se myos suuria mahdollisuuksia. Vaikka
yritys ei toimisi kansainvalisilla markkinoilla, tulee yrityksen silti huomioida
globaalit kilpailijat omilla kotimaan markkinoilla ja kehittda globaalia
kilpailukykya ulkomaisten toimijoiden kanssa kilpailun varmistamiseksi.
(Vahvaselka 2009, 15.)

Suomi on jo pitkaan ollut mukana kansainvalisessa kaupassa. Suomen
kansainvalinen kauppa on jatkuvassa kasvussa ja useammat yritykset pyrkivat
kasvattamaan markkinoitaan Suomen ulkopuolelle. Tata muutosta ajaa
nopeasti globalisoituneet markkinat. EU:n sisaisen vapaan kaupan
mahdollisuus on kiihdyttanyt monen suomalaisen yrityksen halua paasta
kansainvalisille markkinoille. Lisaksi viestintayhteyksien kehittymisen ja
internetin tarjoamien mahdollisuuksien vuoksi kasvu ulkomaille tuntuu
helpommalta. Globalisaatio on luonut paljon kansainvalistymisen erikoisosaajia



seka kirjallisuutta, jotka tekevat kansainvalistymisesta mahdollista myds
pienemmissa yrityksissa. Suomalaisten yritysten kansainvalistymista avustavat
monet kansinvalistymista tukevat organisaatiot, kuten Business Finland, ELY-
keskus ja Finnvera Oyj. (Vahvaselka 2009,19 & 42-48.)

Vientitoiminta

Vientitoiminta tarkoittaa sita, kun yritys aloittaa tuotteidensa viennin ulkomaille.
Vienti toimintaa voi myos harjoittaa ostamalla tuotteita ulkomailta. Vienti on
usein Pk-yrityksille houkutteleva tapa kasvattaa liiketoimintaa, silla vietavat
tuotteet on jo todettu toimiviksi kotimaan markkinoilla, joten on luonnollista
ajatella tuotteen toimivan myos naapuri markkinoilla. (Kananen 2010, 11-12.)
Vaikka tuote olisi todettu kotimaan markkinoilla toimivaksi ei se takaa sen
toimivuutta kansainvalisilla markkinoilla. Taman vuoksi yrityksen on tehtava
vientianalyysi tuotteilleen ja varmistuttava siita, etta tuotteet tayttavat tietyt
edellytykset ennen vientitoiminnan kaynnistamista. Vientitoiminnan perus
vaatimuksia tyypillisesti ovat toimitusvarmuus, tuotteen kehitys- ja
sopeutusvalmiudet, rahoitus, osaava henkilostd seka liiketoiminnan
strategisuus. (Kananen 2010, 24-25.)

Yrityksen varmistuttua tuotteen ja toiminnan tayttavan viennin vaatimukset, voi
se siirtya seuraavaan vaiheeseen viennin kaynnistamisessa. Yrityksen tulee
perehtya vientimarkkinoihinsa ja tehda kattava markkinakohtainen analyysi.
Yleisesti yrityksen vientivalmiudella tietylle markkinalle on kahdenlaisia
kriteereja: Yleiset seka erityiset kriteerit. Kuitenkin markkinakohtaiseen
analyysiin on vaikeampi antaa suoraa kriteeristda, joka yrityksen tulisi tayttaa,
silla se on taysin yrityskohtainen. (Selin 2004, 32-34.)

Ennen analyysin aloittamista kannattaa kuitenkin varmistua kohdemarkkinan
mahdollisista keinotekoisista esteista. Keinotekoisiin esteisiin kuuluu esimekriksi
tullit ja kiintiot, jotka voivat estaa yrityksen kansainvalistymistoiveet markkinoille.
Yrityksen ei siis kannata tuhlata resurssejaan markkina-analyysiin, jos
keinotekoiset esteet estavat viennin. (Selin 2004, 32-34.)

Kun yritys on varmistunut maiden valisen kaupan mahdollisuudesta voi se
siirtya vientimarkkinoiden syvempaan tutkimiseen. Vientimarkkinoiden
tutkimiseen kolme tarkeaa analyysia ovat kohdemarkkina-analyysi,
jakelujarjestelmaanalyysi ja operaatioanalyysi. Kohdemarkkina-analyysin avulla
selvitetaan markkinan myynnillista potentiaalia ja markkinakokoa.
Jakelujarjestelmaanalyysilla puolestaan tehdaan selvitys yrityksen kannalta
jarkevimmista logistisista ratkaisuista. Operaatioanalyysilla taas varmistutaan



yrityksen ja kohdemaan valisista operatiivisista ratkaisuista. (Kananen 2010, 27-
28.)

Vientimallit

Epasuorat vientimallit ovat usein ensimmainen askel yrityksille, jotka haluavat
kokeilla kansainvalisia markkinoita ilman suuria riskeja tai investointeja. Tassa
mallissa yritys kayttaa ulkopuolisia toimijoita kotimaassa, kuten vientitaloja tai
kauppayhtiditd. Ne hoitavat viennin ja markkinoinnin toimet tuottajan puolesta
ilman, etta tuottajan taytyy itse olla suoraan yhteydessa ulkomaisiin
markkinoihin. Tama malli on suosittu pienissa ja keskikokoisissa yrityksissa,
jotka haluavat asteittain laajentaa liiketoimintaansa kansainvalisesti ja kokeilla
eri markkinoiden potentiaalia. Vaikka epasuorat vientimallit tarjoavat matalan
riskin ja alhaisemman kustannustason, niihin liittyy myos haasteita, kuten
vahainen kontrolli tuotteiden markkinoinnista ja myynnista ulkomailla seka
rajallinen tietdmys ulkomarkkinoiden tarpeista. (Hollensen, 353-355.)

Suorat vientimallit puolestaan tarkoittavat sita, etta yritys itse huolehtii viennin
kaytannon toimenpiteista ja on suoraan yhteydessa ensimmaisiin kumppaneihin
ja mahdollisesti asiakkaisiin kohdemaassa. Suorassa viennissa yritys on
vastuussa dokumentaatiosta, hinnoittelusta ja toimituksista, ja tuotteet myydaan
suoraan tai jakelijoiden kautta. Tama malli on tyypillinen, kun yritys haluaa
enemman kontrollia myynnin ja markkinoinnin suhteen ulkomailla. Suorassa
viennissa on kuitenkin suuremmat resurssivaatimukset, ja se voi olla
haastavampaa erityisesti uusille toimijoille, joilla ei ole kokemusta
ulkomaanmarkkinoista. (Hollensen, 349-353.)

Vientikumppanuudet tarjoavat valimuodon suoran viennin ja epasuoran viennin
valille. Oikeiden strategisten kumppanien [6ytaminen voi olla merkittava tekija
kansainvalistymisprosessissa. Kumppanuuksia kannattaa hankkia niin
kotimaasta, kuin myos yrityksen kansainvalistymisen kohdemaista. (Hollensen,
360-361.) Kumppaneiden kanssa verkostoituminen ja oikeat
asiakasvalintastrategiat tukevat kansainvalistymista. Talla tavalla
kansainvalistyvat yritykset kehittavat toimintojaan ja myyntia epasuorasti
kumppanuuksien kautta. Strategisten kumppanuuksien avulla ja huolellisella
harkitsemisella yritys voi huomattavasti pienentaa kansainvalistymisen riskeja.
(Vahvaselka 2009, 30.) Yritys voi harkita esimerkiksi vienti kumppania, jolla
valtytaan toimipaikan perustuskustannuksilta ja saadaan mahdollisesti jo alaan
perehtynyt markkinat tunteva kumppani osaksi kansainvalistymisprojektia.
Tallaisten kumppanuuksien luominen ja markkinoiden testaaminen on
kansainvalistyvalle yritykselle erittdin houkuttelevaa. (Selin 2004, 100.) Monesti
kumppanien kautta tapahtuvan viennin onnistuessa, yritys pystyy helposti



kehittdmaan operaatioitaan ja liiketoiminnan sujuessa kartoittamaan
mahdollisen toimipisteen perustamista kohdemaahan, kun kohdemaan
potentiaali ja tuottoisuus on todettu kumppanuuksien avulla. Toimipisteen ja
vientikumppanin valille mahtuu my6s muita mahdollisuuksia, kuten tytaryhtion
perustaminen tai lisensointisopimukset paikallisten yritysten kanssa.
(Vahvaselka 2009, 31-32.)

Syyt yrityksen kansainvalistymiselle

Kansainvalistymiseen on melkein aina yksilo kohtaiset syyt tai monen syyn
yhdistelma. Nama syyt voidaan jaotella muutamaan eri kategoriaan.
Kansainvalistymisen syita tyypillisesti ovat: kasvuajattelu, tuotteen
elinkaarisuunnittelu, erikoistuminen, riskien minimointi tai kokeilumielinen
laajentuminen. (Kananen 2010, 11-12.)

Yrityksilla on monenlaisia Iahtdkohtia kansainvalistymiselle. Joillekin se on
pitkan strategisen suunnittelun lopputulos ja toisille se voi olla viimeinen
mahdollisuus kasvattaa toimintaa ja pitaa yritys pystyssa. Joissain tapauksissa
kansainvalistymisen voi jopa kaynnistaa ulkomainen kysynta ilman etta yritys on
erikseen pyrkinyt laajentumaan kohdemarkkinoille, mutta paatyy siihen
merkittavan asiakkaan/asiakkaiden kautta. Kuitenkin melkein aina yrityksen
kansainvalistyminen on sidonnainen yrityksen tavoitteisiin ja
kehityspyrkimyksiin. (Pellinen 2019, 144-147.) Kun yritys pyrkii tehostamaan
myyntiaan, voi se koittaa tehda sita kehittamalla tuotettaan tai I6ytamalla uusia
pienempia asiakassegmentteja kotimaan markkinoilta. Naissa vaihtoehdoissa
ongelmana on tyypillisesti myynnin hetkellinen nousu ja sitten sen paluu
takaisin normiin. Kansainvalistyminen on taten yritykselle looginen tapa
kasvattaa toimintaansa pysyvasti I16ytamalla itselleen kokonaan uusia
markkinoita. (Kananen 2010, 11-12.)

Jokaiselle tuotteelle on olemassa elinkaari. Kun tuotteen elinkaari on tulossa
paatokseen, nékee sen kohdemarkkinan myynnissa. Tuotteen vanhentuessa
markkinoilla tulee pohtia, etta 16ytyyko tuotteelle markkinaa tai asiakasryhmaa
jostain muualta. Vanhentunutta tuotetta vietdessa uusille markinnoille tulee
perehtyd kohdemarkkinan tilaan ja miettia onko kohdemarkkinan tuotteet
kehittyneempia vai kehittymattomampia, kuin tarjoamamme tuote. (Kananen
2010, 13-14.) Jos markkinat ovat kehittyneemmat, kuin vanhentuneen tuotteen
kotimarkkinat, niin menestys kehittyneemmilla markkinoilla voi olla hankalaa.
Vanhentuneen tuotteen myyntihintaa voi myos paivittdad myynnin laskiessa, silla
tuotetta on jo valmistettu pidempaan ja se osataan valmistaa
kustannustehokkaasti, jolloin hintaa voidaan perustellusti laskea ja saada



10

vanhentuneen tuotteen markkinoilta viimeiset tuotot ulos. Kun vanhentunutta
tuotetta viedaan uusille markkinoille, voidaan sille myos I0ytaa uusia
asiakassegmentteja ja tarkoituksia. (Pellinen 2019, 153-158.)

Erikoistuminen tarkoittaa sita, kun erikoistutaan tiettyyn tuotekategoriaan tai
tuotteeseen. Erikoistumisen etuna on sen kustannustehokkuus. Yrityksen
karsiessa tuotteita voi se karsia pois vahiten myyvia, pienikatteisia tai
esimerkiksi vanhentuvia tuotteita. Tuotteiden vahentyessa usein myds sisaan
ostettavien tuotteiden hinta saadaan neuvoteltua alhaisemmaksi, joka
entisestdan madaltaa valmistuskustannuksia. Kustannusten pienentyessa
tuotteen kilpailukyky kasvaa. Aikaisemmin tuote ei valttamatta olisi parjannyt
uusilla markkinoilla, mutta kilpailu kyvyn kasvaessa tuotteelle aukeaa uusia
markkinoita. Tuotteen kustannuksien ollessa hyvin optimoidut voidaan hintaa
laskea ja lisata tuotteen houkuttelevuutta kilpailijoiden joukossa.
Erikoistumisessa on paljon hyvaa ja tietyilla aloilla hyvalla strategialla
toteutettuna se voi olla hyvinkin kannattava toimintamalli. (Boxberg 2021, 235-
236.)

Erikoistumisella on myos haittansa. Vaikuttavin haitta on yrityksen keskittyminen
kustannustehokkuuteen ja tuotteiden valmistuksen helppouteen, joka voi
vaikuttaa markkinointiin negatiivisesti. Tuote valikoiman ollessa suppeampi saa
yritys huomattavasti vahemman informaatiota siita, millainen kysynta omalla
toimialalla on. Mydskin kapeampi valikoima tuotteissa on hankalampi
markkinoida juuri oikealle yleisdlle. Erikoistumisen riskina on, etta tuote tai
tuotekategorian elinkaari tulee paatokseen ja koko yrityksen myynti romahtaa.
(Kananen 2010, 15-16.)

Toiminnan laajentaminen usealle markkinalle pienentaa yrityksen lilkketoiminnan
kannalta riskeja tietyn markkinan hiljentyessa. Tuotteen vanhentumisen tai sen
trendikkyyden pudotessa ei yritys jaa tyhjan paalle, vaan se voi keskittya toisiin
markkina-alueisiinsa yhden ollessa hiljainen. Lisaksi taloudessa tapahtuvat
syklit tai lamat eivat hajautuneella yrityksella ole niin katastrofaalisia aikoja, kun
liketoimintaa pystytaan yllapitamaan monen markkinan voimin. Erityisesti
riskeja voidaan pienentaa toimimalla eri kehitysvaiheissa olevilla markkinoilla.
(Kananen 2010, 17.)

Yrityksen nakemysta omasta toiminnastaan ja markkinoinnista voidaan avata
tekemalla kokeiluja eri markkinoille. Erilaisten markkinoiden kulttuurit ja
kehitysvaiheet antavat arvokasta tietoa siita, miksi tuote erottuu markkinoilla.
Tata saatua tietoa voidaan soveltaa jo tutuiksi tulleilla markkinoilla. Samalla
opitaan tuntemaan ulkomaiset kilpailijat paremmin, jotka ovat mahdollisesti
laajentumassa yrityksen kotimarkkinoille. Yrityksen tuntiessa kilpailijan jo
ulkomaan markkinoilta, on sitd vastaan helpompi kilpailla jo tuntemillaan
markkinoilla. Yrityksen toimiessa monilla markkinoilla pystyy se myos laajemmin
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seuraamaan asiakaskuntaansa seka varautumaan tulevaan paremmin.
(Kananen 2010, 17-18.)

2.2 Kansainvalistymisen vaatimukset

Kansainvalistymisen haasteet ja prosessit

Kansainvalistymisen prosessi voidaan jakaa viiteen vaiheeseen:
1. Vaihe

On yrityksen oman toiminnan arviointi ja analysointi. Pyritaan selvittamaan, etta
onko yrityksen liiketoiminta silla tasolla, etta sitd voidaan lahtea kasvattamaan
kansainvalisesti. (Vahvaselka 2009, 102-103)

2. Vaihe

Tama vaihe on niin sanottua prospektointia. Eli selvitetdan mahdollisia
kohdemaita ja markkinoita, jonne yritys voi laajentua. Tavoitteena on saada
selva kasitys mahdollisista kohdemaista ja niiden toiminta ymparistdista.
(Vahvaselka 2009, 102-103)

3. Vaihe

Tama vaihe on yleensa yritykselle tyolain vaihe, jossa pyritaan selvittamaan
aikaisemmassa vaiheessa prospektoitujen markkinoiden potentiaalit. Tama
suoritetaan tekemalla tarkkaa strategista suunnittelua, joka sisaltaa
kilpailukyvyn, kohdemarkkinoiden, tavoitteiden, jakelun, ja operatiivisten
toimintojen analysointia. Naiden analyysien pohjalta I1ahdetaan luomaan
yrityksen strategiat. Kansainvalistymisstrategian tulisi sisaltaa:
markkinointistrategia, osto- ja hankintastrategia, rahoitusstrategia ja
henkilostdstrategia. Syvallisen strategisen suunnittelun pohjalta luodaan
toimintamalli, jota yritys lahtee toteuttamaan. (Vahvaselka 2009, 102-103)

4. Vaihe

Totetusmallin tulee sisaltaa selkeasti jaotellut, aikataulutetut ja budjetoidut
ohjeet. Tata toimintamallia 1ahdetaan toteuttamaan, kun sen on todettu
sisaltavan kaikki tarvittavat tiedot. (Vahvaselka 2009, 102-103)

5. Vaihe

Viimeinen vaihe sisaltda toiminnan jatkuvan seuraamisen ja kehittamisen.
Pyritdan takaamaan toiminnan kestavyys kohdemaissa jatkuvan parannus tyon
avulla. (Vahvaselka 2009, 102-103)



Naita viitta vaihetta havainnollistetaan tarkemmin myds alla olevassa kaaviossa.

Kaavio 1. Kansainvalistymisprosessin vaiheet.

' Liiketoiminnan arviointi
» Tuotteiden analysointi
Henkildston osaamisen arviointi

1. Omat Valmiudet

» Markkinoiden prospektointi
» Markkinapotentiaalin selvitys

2. Markkinamahdollisuudet Kansainvalisen toiminnan suunnittelu

» Syvempi markkinakohtainen analysointi
» Kansainvalistymisstrategia

Resurssi selvitys

« Toteutusmalli

3. Strategian luonti

' Toimintamallin syventéminen

- » Rahoitusresurssien tarkennus
4. Resurssointi Toimintaresurssit

+ Jatkotoimenpiteet

Toimintamallin toteutus
* Partnereiden hankinta

5. Toteutusvaihe Toiminnan kaynnistaminen kohdemaissa

'+ Seuraaminen ja kehittdminen

Ylla oleva kaavio tiivistaa kansainvalistymisprosessin vaiheet alkaen yrityksen
omien valmiuksien arvioinnista aina toiminnan toteuttamiseen ja seurantaan

kohdemaissa. Kaaviosta voi havaita, etta kansaivalistymisprosessissa

korostuvat systemaattinen suunnittelu seka resurssien tarkentamisen merkitys,

jotta kansainvalistymisessa onnistutaan.

Kansainvilistymiseen vaikuttavat tekijat

Kansainvalistymisella on keinotekoisia seka luonnollisia esteita. Keinotekoisiin
esteisiin kuuluu valtioiden valille luotuja esteita, kuten tullit, kiintidt, tukiaiset ja

standardit seka lakierot. Keinotekoiset esteet voidaan ratkaista tekemalla
kattava selvitys kohdemaiden rajatoimintaan. Maakohtaiset tiedot |6ytyvat

valtion omilta tullin nettisivuilta. (Kananen 2010, 19-23.)
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Kotimaan poliittinen ymparistoé voi merkittavasti vaikuttaa vientiin monin tavoin.
Esimerkiksi kotimaan hallitus voi asettaa saantoja ja lainsaadantoa, jotka
rajoittavat tai ohjaavat yritysten toimintaa ulkomailla. Jos kotimassa vallitsee
poliittinen paine tiettyja maita kohtaan, se voi pakottaa yritykset vetaytymaan
naista markkinoista, vaikka markkinat sinansa olisivat taloudellisesti
houkuttelevia. Lisaksi kansainvaliset kauppalait ja saannaét vaikuttavat yrityksen
vientiin. (Hollensen, 209-211.)

Kansainvaliset sopimukset ja pakotteet ovat talla hetkella vahvasti nahtavissa
Venajan aloitettua hydkkayssodan Ukrainassa. Euroopan Unioni asetti sodan
alkaessa pakotteita liiketoiminnalle Venajan seka Valko-Venajan kanssa ja on
taydentanyt pakotteita sodan jatkuessa. Pakotteet koskevat esimerkiksi
rahoitus-, energia-, liikenne- ja teknologiasektoreita. Pakotteiden johdosta
monet yritykset ovat lopettaneet tai huomattavasti vahentaneet vientiaan ja
tuontiaan nailld markkinoilla. (Ulkoministerio, 2025.)

Luonnollisiin esteisiin kuuluvat Kulttuurit, tavat, tottumukset sekd kohdemaan
sijainti. Yleisesti ottaen kulttuuri muuttuu erilaisemmaksi, mita kauemmas
vientia suunnataan. Kulttuuri on hankala este selvittaa, silla monesti nama
ongelmat ilmaantuvat vasta viennin alkaessa ja, niita on vaikea etukateen
maarittaa tutkimuksen avulla. (Kananen 2010, 19-23.) Kulttuurilliset erot voivat
my0s vaikuttaa yllattavilla tavoilla liiketoimintaa tehtdessa. Jonkin maan kulttuuri
voi sallia yrityksen toiminnan, kun taas toisessa maassa sama toiminta voidaan
nahda loukkaavana tai moraalittomana. Tasta syntyva mainehaitta voi vaikuttaa
molempiin markkinoihin, vaikka alkuperainen toiminta ei olisi vaikuttanut
molempien markkinoiden kuluttajiin. (Hollensen, 209-211.)

Nestlen esimerkki on hyva osoitus siita, kuinka kotimaan poliittinen ymparisto
voi vaikuttaa yritysten toimintaan kansainvalisilld markkinoilla. Nestle myi
huonolaatuisia tuotteita Afrikassa, jonka yritys kohtasi suuria vaikeuksia
Yhdysvalloissa Afrikan toimintansa vuoksi. Tapaus tunnetaan myds
aidinmaidonkorvike -kriisina. Yhdysvaltalaiset kuluttajat pitivat Nestlen toimintaa
moraalittomana ja vahensivat sen seurauksena Nestlen tuotteiden ostamista.
Kuitenkin muut markkinat eivat reagoineet yhta voimakkaasti valittdmasti vaan
mainehaitan tuoma negatiivinen uutisointi vaikutti vasta myohemmin esimerkiksi
Nestlen kotimarkkinoilla Sveitsissa. (Hollensen, 209-211.)

Kun organisaatio lahtee tavoittelemaan suurta strategista tavoitetta, tulee usein
esille esteita, jotka hidastavat tai vaikeuttavat muutoksen johtamista.
Kansainvalistyminen vaatii tiettyja edellytyksia ja sitoutumista
kansainvalistymisprojektiin. Valilla edellytykset ja yrityksen toimintatavat voivat
olla ristiriidassa keskenaan. Esimerkkeina tallaisista ongelmista voisi olla vanhat
ajattelumallit, liian hidas tai monimutkainen paatoksentekoprosessi ja
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tuloksellisuuden paine. Nama ongelmat ovat kuitenkin usein paikattavissa,
muuttamalla yrityksen kulttuuria ja tapoja. (Malmelin 2021, 18-19.)

Vanhanaikaiset ajattelumallit hidastavat muutosta tai usein, jopa kumoavat sen
jo suunnitteluvaiheessa. Tama ongelma koskee usein liiketoiminnallisesti
onnistuneita ja pitkaan toimineita yrityksia. On helppo turvautua vanhaan
turvalliseen toimintatapaan ja kumota muutosajattelun tuomat ideat vanhan
toimivaksi todetun mallin avulla. Jos yrityksen liiketoiminta on kannattavaa ja se
ei vaadi muutosta nykyisen liiketoiminnan yllapitamiseksi, voi olla hankalaa
nahda muutoksen tarve. (Malmelin 2021, 18-20.) Kuten Malmelin
haastattelussaan yritysjohtajan kanssa toteaa kirjassaan (2021): "Olemme
osittain menestyksemme vankeja, jos niin voi sanoa. Suomessahan monet
yritykset ovat vanhoja ja perinteisia yhtioita, menestyneet omalla alallaan
kansainvalisesti hyvin ja olleet markkinajohtajia monella alalla. Siksi ajattelutapa
on pitkalti se, etta kylla tassa parjataan, kun on aina parjatty, jatketaan ja
keskitytaan siihen mita tehdaan.”.

Muutosta voi myos hidastaa paatostenteon vaikeus tai vastuualueiden
epamaarainen jakaminen. On selvaa, etta yrityksen johdolla on
liketoiminnallisiin paatoksiin viimeinen kaskyvalta, mutta yrityksen sisaisesta
paatostentekoprosessia voidaan nopeuttaa eri alueiden asiantuntijoilla ja
antamalla naille asiantuntijoille valtaa tehda omaan osaamisalueensa
paatoksia. Varsinkin pk-yrityksissa paatoksentekoa ja yrityksen kehittymista
voidaan huomattavasti nopeuttaa jakamalla selkeat vastuualueet. Suomalaiset
yritykset ovat tunnettuja normaalia hitaammasta muutosprosessistaan.
Paatoksenteon hitaus tai vaikeus on sidonnainen yrityksen kulttuuriin, jos yritys
on innovatiivinen ja tavoiltaan muutoksiin mukautuva on muutosten johtaminen
paljon ketterampaa. Yrityksen ollessa hidas tai epavarma muutosprosesseissa
voidaan asiaan kuitenkin vaikuttaa hyvalla johtajuudella, joka toimii uuden
kulttuurin rakentajana. (Malmelin 2021, 24-30.)

Tuloksellisuuden tuomat paineet ovat kehityksen ja muutoksen kannalta
kuormittavia. Yrityksilla on tapana keskittya tahan hetkeen ja taman hetken
tuomiin tuloksiin. Kehitystyon tuomaa arvoa ei ole helppo ajatella tdman hetken
tulosta etsiessa. Yritysten ensisijainen tavoite on turvata liikketoiminnan
jatkuvuus ja kehitystyon vaatimat resurssit tulee helposti ajateltua ylimaaraisina
kuluina tai riskeina. Kehitystyon vaatimat resurssit tuleekin olla selkeasti esilla ja
muutoksen tuoman edun liiketaloudellinen merkitys selvitettyna. Kun muutoksen
tuomaa etua ei voida varmuudella selvittaa, jaa usein muutos taka-alalle
paivittaisten operaatioiden turvaamiseksi. (Malmelin 2021, 36-38.)
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Kilpailu

Kilpailu on kasite, jota kaytetdaan kuvaamaan markkinalla toimivien yritysten
valista kilpailua markkinaosuudestaan. Kilpailu on muuttunut aikojen saatossa
ja se muuttuu kokoajan vaikeammaksi ennustaa menneiden tapahtumien
perusteella. (Hesso 2015, 48) Kuten Hesso, 2015 kirjassaan toteaa, etta
"Elamme hyperkilpailun aikaa ,jolloin kilpailun muoto ja intensiteetti saattavat
vaihtua jopa viikkojen aikana.”.

Kilpailijoiden analysointiin ja toimialan kilpailun tutkimiseen on monenlaisia
tyokaluja, joista yksi merkittavampia on Porterin viiden voiman -tyokalu. Kun
Portterin tydkalun avulla analysoi kilpailukenttaa, saa laajan kuvan kilpailijan
toiminnasta. Mahdollisimman laajan ymmarryksen saaminen kilpailijoista on
erityisen tarkeaa, jotta Ioydetaan osa-alueet, joissa kilpaileva yritys voi
uskottavasti haastaa tai voittaa oman toimintamallin. Yksittaisten kilpailijoiden
luomat kilpailuedut tai tuottama lisaarvo on toimialan kilpailun tasapainon
sailyttamisen kannalta elintarkeaa. Toimialan kilpailu tulisi analysoida niin
kattavasti, ettd on selked ymmarrys yksittaisten kilpailijoiden toiminnasta. Kun
ymmartaa kilpailijansa kattavasti, pitaisi pystya vastaamaan Pirttilan, 2000
kayttamiin kilpailijoiden analysoinnin neljaan kysymykseen:

1. "Mit4, eli mihin Kilpailija kykenee?
2. Miten kilpailija toimii?

3. Missa kilpailija vaikuttaa?

4. Mihin Kilpailija pyrkii?”

Kun yritys pystyy jokaisen kilpailijan osalta ratkaisemaan nama kysymykset, on
silla hyvat mahdollisuudet kehitaa omaa toimintaansa osa-alueilla, joilla kilpailija
on parempi. (Hesso 2015, 48-50.)

Portterin kilpailumalli kuvastaa hyvin nykyajan kilpailua ja sitd miten yhden
asian muutos voi vaikuttaa merkittavalla tavalla toimialan kilpailuun. Portterin
viiden voiman malli koostuu viidesta eri osasta: uusista tulokkaista,
tavarantoimittajien neuvotteluvoimasta, asiakkaiden neuvotteluvoimasta,
substituuteista ja toimialan kilpailusta. Kun yritys selvittda omia kilpailijoitaan,
kannattaa sen tutkia niita yrityksia, jotka vastaavat sita toimintamalleiltaan ja
strategioiltaan. (Hesso 2015, 48-50.)

Riskit ja niiden luokittelu

Kansainvalistymiseen liittyy aina omat riskinsa. Kansainvalistyminen vaatii
paaomaa, vientia ja osaamista. Eri toimialoilla riskien luokittelu vaihtelee, mutta
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liketoimintaan liittyvat riskit ovat kansainvalistymisen kannalta vaikuttavimpia.
Liiketoiminnan riskeilla kuvataan riskeja, jotka tulevat kilpailijoiden
kyvykkyydesta ja riskista pudota pois markkinoilta. Liiketoiminnallisia riskeja
ovat my0s asiakkaiden maksuvaikeudet, toimitusvaikeudet, kannattavuuden
heikentyminen tai akilliset taloudelliset tapahtumat. (Hesso 2015, 180-181.)

Vahinko riskit ovat yleensa hyvin ennalta arvaamattomia riskeja. Niihin kuuluu
esimerkiksi omaisuusvahingot, rikokset ja henkiloriskit. Vaikka nama riskit
ovatkin akillisia ja ennalta arvaamattomia voi niitd vastaan suojautua
vakuutuksin seka laskujen perinnan ulkoistamisella. (Hesso 2015, 180-181.)

Henkildstd resursseihin kohdistuvat riskit on myds yrityksen koosta riippuen
helposti minimoitavissa. Mikro -yrityksissa sairastumisiin on vaikea |0ytaa
nopeita ratkaisuja, kun taas isossa teollisuusyrityksessa voidaan laskea
henkilosto kapasiteetti ottaen huomioon sairastumisista johtuvat
henkilostopuutteet. Lisaksi henkilostoresurssien riskeihin liittyvat inmisten
valiset erimielisyydet seka yleiset tydyhteisén ongelmat, jotka voivat pienentaa
tydmoraalia tai luoda ylimaaraista stressia henkilokunnalle. Henkilostosta
vastaavan johdon pitaisikin suunnitella toiminta siten, etta konfliktit ovat
ennaltaehkaistavissa ja riitatilanteissa on selkeat toimintamallit. (Hesso 2015,
182.)

Pienissa yrityksissa avainhenkil6t ovat toiminnan kannalta kriittisia, silla heidan
erityisosaamisensa, kokemuksensa ja vastuualueensa voivat olla vaikeasti
korvattavissa. Yrityksen haavoittuvuus kasvaa, jos toiminta on riippuvainen
yhdesta henkilosta. Riskienhallinnan kannalta on oleellista varautua
avainhenkildiden poissaoloon. Tama voidaan toteuttaa esimerkiksi osaamisen
jakamisella, varahenkildjarjestelmilla ja tyotehtavien dokumentoinnilla. Lisaksi
tydntekijdiden osaamisen seuranta helpottuu osaamiskarttojen avulla.
Avainhenkildiden tydmotivaatio vaikuttaa heidan sitoutumiseensa. Motivaatiota
tukevat muun muassa selkeat vastuut, reilu palkitseminen,
kehitysmahdollisuudet seka hyva tyoilmapiiri. Yksittaisen henkilon liiallinen
kuormitus voi kuitenkin johtaa uupumukseen ja heikentaa tydyhteison
toimivuutta, siksi on tarkeaa jakaa vastuita tasaisesti ja huolehtia
varajarjestelyista. (Suomen Riskienhallintayhdistys, 2025.)

Markkinatilanne on liiketoimintaan liittyva suuri riski, silla markkinatilanteeseen
voi vaikuttaa moni yrityksen hallitsemattomissa oleva asia kuten lama,
asiakaskadot seka kilpailijan tai toimittajan hinnanmuutokset.
Markkinatilanteeseen kohdistuviin riskeihin voidaan yleisesti ottaen varautua
jakauttamalla toimintaa. Jakauttamalla voidaan toimia eri kehitysasteissa
olevilla markkinoilla, silla tuotteita pystytaan tarjoamaan monelle eri
asiakasryhmalle. Muutosvalmius asiakkaiden ostokayttaytymisen mukaisesti on
myOs tarkeaa. (Hesso 2015, 182-183.)



Rahoitusmarkkinantilanne on myds vahvasti sidonnainen yleiseen
markkinatilanteeseen. Yrityksen rahoitus tuleekin olla tasta syysta taattuna ja
tarkasti harkittu yrityksen kassavirroista vastaavan henkilon toimesta. (Hesso

2015, 182-184.)
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3 Kohdemarkkinoihin tutustuminen

Tutkimukseni kohdistuu Warma-Uunit Oy -yritykseen ja sen pyrkimykseen
laajentaa vientitoimintaansa. Toteutan tutkimuksen yhteistyossa yrityksen
johdon ja avainhenkildiden kanssa hyddyntaen yrityksen sisaista tietoa,
markkinatutkimuksia, haastatteluja asiantuntijoiden kanssa seka tilastotietoa.
Tutkimukseni tulokset esitan viennin mahdollisuuksien selvityksena, joka tarjoaa
opastusta ja ymmarrysta yrityksen nykytilasta seka mahdollisuuksista Warma-
Uunien viennin aloittamiselle.

Warma-Uunit Oy on Uudestakaupungista kotoisin oleva yritys, joka on tuottanut
tulisijoja ja liesia vuodesta 2007 lahtien. Yrityksen perustaja, Vesa Salminen, on
alusta alkaen keskittynyt mahdollisimman ekologiseen puun polttoon, ja tuotteet
ovat tayttaneet EU- ja Eco Design-vaatimukset ongelmitta. Warma-Uunien
tuotteiden hydtysuhteet ja energialuokitukset ovat alansa parhaimmistoa.

Viime vuosina Warma-Uunit on saavuttanut tasaisesti noin miljoonan euron
likevaihdon. Yrityksella on noin 10 tyontekijaa, joista puolet ovat tuotannon
tydntekijoita.

Warma-Uunien myynnista noin 80 % tapahtuu Suomessa, ja noin 20 %
Baltiassa, minka lisaksi muutamia tilauksia menee Ruotsiin. Talla hetkella
yrityksen eniten myydyt tuotteet ovat varaavat takat, jotka muodostavat noin 70
% myynnista, seka liedet, joiden osuus myynnista on noin 30 %. Loput myynnit
koostuvat korjaustodista ja pihatuotteista, kuten rosvopaistiuuneista tai
pesaosien vaihdoista.

Tutkimukseni tavoitteena on luoda Warma-Uunit Oy:lle selkea viennin
kyvykkyyksien selvitys, joka antaa kuvan yrityksen nykytilasta ja opastusta
viennin aloitukselle. Tama selvitys perustuu tekemaani tutkimukseen tulisija-
alasta ja haastatteluista viennin asiantuntijoiden kanssa, joiden avulla on
tarkoitus saada selkea kasitys Warma-Uunit Oy:n viennin kyvykkyyksista.

3.1 Kansainvalistymisen asiantuntijoiden haastattelut

Tutkimusosion ensimmainen vaihe on Team Finland -paivaan osallistuminen ja
haastattelujen tekeminen kansainvalistymisen asiantuntijoiden kanssa.
Haastattelin tapahtumassa Belgian, Hollannin, Ruotsin ja Norjan markkinoiden
kansainvalistymisen asiantuntijoita. Haastattelut olivat teemahaastatteluita, jotta
asiantuntijat pystyivat antamaan omat nakdkulmansa kysymyksiini ja pitamaan
haastattelut enemman keskustelumaisena, mutta ei liian avoimena ajan
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saastamiseksi. Avoin haastattelu tarjoaisi liikaa vapauksia haastateltavalle ja
todennakoisesti olisi tuottanut huomattavasti pidempia keskusteluja jokaista
kysymysta kohden. (Hirsjarvi, Remes & Sajavaara 2009, 208.) Haastattelut
olivat niin sanottuja "speed date” -tyylisia ja jokaisessa minulla oli aikaa vain 10
minuuttia. Tarkoituksena oli siis paasta mahdollisimman monen kysymyksen
lapi tehokkaasti, mutta silti saada kattavasti tietoa, jokaista kysymysta kohden.
Tavoitteena oli saada vastaus jokaiseen haastattelurungon kysymykseen, mutta
ajan kaydessa vahiin painotin alleviivattuja kysymyksia. Tassa
haastattelurunkoni haastatteluja varten:

1. Lyhyt esittely (1 min)
o Selita haastattelun tarkoitus
2. Markkinatilanne ja kysynta (2—3 min)

« Vaikka ette valttamatta tunne tarkasti tulisija-alaa, osaatteko kertoa
yleisesti, onko kohdemarkkinassa kiinnostusta energiatehokkaille tai
ekologisille lammitysratkaisuille?

« Mista voisin parhaiten I0ytaa tilastollista tietoa tulisija markkinoista ja
kohdemarkkinan kotitalouksien energia tilanteista ja trendeista?

3. Saantely ja ymparistovaatimukset (2 min)

o Millaisia saantely tai sertifikaatti vaatimus eroja Suomeen verrattuna voi
odottaa?

4. Kuluttajatrendit ja ostopaatokset (2 min)

« Millaisia kuluttajatrendeja naette energian ja lammityksen suhteen
markkinoilla? Onko esimerkiksi ekologisuus tarkea tekija
ostopaatoksissa?

e Onko ostopaatoksissa painoarvoa hinnalla, energiatehokkuudella vai
kenties designilla?

5. Markkinoille paasy (2 min)

« Millaisia sopimuksiin tai bisnekseen liittyvia eroja on Suomeen
verrattuna?

o Myydaanko kohdemarkkinoilla enemman etana vai kasvotusten
Suomeen verrattuna?

6. Loppukysymys ja jatkotoimenpiteet (1 min)

o Onko teilld mitdan erityisia neuvoja tai kontaktihenkildita, joiden kanssa
meidan kannattaisi keskustella lisaa kohdemarkkinoille paasysta?
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Markkinatilanne ja kysynta

Markkinatilanteet yleisesti ottaen ovat samassa trendissa. Keskustelussamme
Belgian ja Hollannin Business Finland -toimistojen kanssa he erityisesti
kertoivat vihrean siirtyman kuluttajien energia ja lammityskeinoissa olevan
merkittava. Tahan erityisesti vaikuttaa valtion antama avustus 6ljysta pois
vaihtoon. Lisaksi tulisijan etuna on sen omavaraisuusaste ja riippumattomuus
maailmantilanteesta. Business Finlandin Norjan asiantuntijoiden kanssa
keskustelimme tulisijamarkkinoiden sisaisesta jakautumisesta mokki ja
omakotitalojen erilaisiin tulisijatarpeisiin. Norjan tulisija-alan trendina yleisesti on
nahtavissa omavaraisuus -trendi, joka suosii [ammitysmuotona tulisijoja
erityisesti mokeille, jossa moni norjalainen viettaa talvensa. Ruotsin
Kauppakamarin ja Business Finland asiantuntijoiden mukaan yleisesti vihrean
energian siirtyma on vahvasti tuettu Ruotsissa ja varaavat tulisijat etenkin
Tukholman ylapuolella ovat suosittu lAmmitysmuoto. Tiedon hankintaan
maakohtaisesti kaikki asiantuntijat suosittelivat maan omaa tilastokeskusta
Hollanti: Centraal Bureau voor de Statistiek (CBS), Belgia: Statbel (Belgiens
nationaal statistiek instituut), Norja: Statistisk sentralbyra (SSB) ja Ruotsi:
Statistiska centralbyran (SCB)

Saantely ja ymparistovaatimukset

Belgian ja Hollannin Business Finland -toimistot toivat esille hyvin tulisijoihin
kohdistuvan paastdvaatimusten ajankohtaisuuden. Vaikka markkina onkin
suosiva omavaraisille ja energia tehokkaille lammitysmuodoille, on tulisijoille
tulevaisuudessa nahtavissa paastdosaantelya. EU:lla on jo paastovaatimukset
tulisijojen osalta voimassa, mutta Belgian Business Finland edustaja totesi
odottavansa maakohtaista saatelya Belgian hallitukselta tulisijoille seuraavan
viiden vuoden aikana. Taman saatelyn tarkka vaikutus on viela arvoitus ja voi
osoittautua tulisija-alan kannalta positiiviseksi, jos niin sanotut "vihreat tulisijat
saavat valtion avustuksen vanhaa tulisijaa vaihtaessa pois.

Kuluttajatrendit ja ostopaatokset

Kuten jo aikaisemmassa keskustelussa hieman avattiin, kohdemarkkinoilla
yleinen trendi selkeasti suosii energiatehokkaita lammitysmuotoja.
Ekologisuutta merkittdvampi vaikuttaja talla hetkelld asiantuntijoiden mukaan on
omavaraisuus. Omavaraisuutta arvostetaan aikaisempien vaihtuvien
maailmantilanteiden takia. Ukrainan sota ja koronapandemia aiheuttivat suuria



21

vaihteluja esimerkiksi sahkdn hinnassa, joka monelle kavi kalliiksi ja nyt he
haluavat tulisijan avulla turvata omavaraisuuttaan talven kylmina aikoina.
Hollannin Business Finland edustaja totesi tuotteen hankintahinnan ohjaavan
hollantilaisen enemmiston ostopaatosta huomattavasti. Belgian Business
Finland edustajat kertoivat tyypillisen belgialaisen suosivan rakennusalan
tuotteissa referenssin kautta tulleita toimijoita, jotka ovat paikallisia / luotettavia
toimijoita. Norjassa tulisijojen osalta omakotitaloasujat suosivat
lammitysmuotonaan kamiinoita, mutta mokkeilijat varaavaa tulisijaa, joka antaa
tasaista lampo6a kylmina kuukausina. Lisaksi Norjassa on annettu kehotus
kansalaisille selvita omillaan viikon ajan aariolosuhteissa. Kehotuksessa
mainitaan, miten kannattaa varautua selviamaan omillaan viikon ajan ilman
peruspalveluja, sahkoa ja vetta, joten Norjassa myos tulisijan tuoma
omavaraisuusaste on merkittava tekija. Ruotsin Business Finland ja
Kauppakamarin asiantuntijoilta en saanut suoraa vastausta ostopaatoksiin
liittyen, mutta ekologisuus ja hyotysuhde on vihrean siirtyman vuoksi myos
Ruotsissa merkittava tekija ostoprosessissa.

Markkinoille paasy

Kaikkien edustajien keskusteluista ensimmaisena vaihtoehtona laajentua
markkinoille on ottaa yhteytta tulisijajalleenmyyjiin. Tdma voidaan tehda
ottamalla yhteytta yksittaisiin jalleenmyyjiin tai isompaan ketjuun. Ruotsin
Kauppakamarin ja Norjan Business Finlandin edustajat myos ehdottivat Keskoa
tai muita rautakauppaketjuja mahdolliseksi jalleenmyyntikanavaksi.
Keskustelimme myos rahdin tuomista kustannuksista tulisijoille. Ruotsin
kauppakamarin edustaja ehdotti, etta yritys etsii jalleenmyyjaa, jolla olisi
varastointimahdollisuudet.

Loppukysymys ja jatkotoimenpiteet

Jatkotoimenpiteista sovittiin kaikkien kanssa erikseen seuraavasti:

Ruotsi: Yrityksemme oli entuudestaan Business Finlandin edustajille tuttu ja
lupasi valittaa tietomme henkildlle, joka oli myos aikaisemmin meidan kanssa
yhteydessa. Hanen kanssaan keskustelimme tilanteestamme uusiksi viela
syksyn aikana.

Norja: Myos Norjan Business Finland toimistolle yrityksemme oli entuudestaan
tuttu ja sovimme, ettd olemme yhteydessa opinnaytetyoni valmistuessa. He
haluavat varmistaa ja mahdollisesti taydentaa tietoa viela loppuvaiheessa
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vastauksiinsa. Kun lahetan loppuvaiheeni tyon heille tarkistettavaksi,
keskustelemme tyon sisallosta ja yrityksen tavoitteista kansainvalistymisen
osalta Norjaan.

Hollanti: Vaihdoimme Hollannin suurlahetystén neuvojan kanssa yhteystietoja
ja sovimme, etta olemme yhteydessa kansainvalistymisen alkaessa ja
toiminnan tata kautta laajetessa mahdollisesti Hollantiin.

Belgia: Belgian edustajien kanssa emme viela sopineet selkeita
jatkotoimenpiteitéd mutta vaihdoimme yhteystietoja tulevaisuuden kannalta
Belgian konsultin kanssa.

Lisaksi: Paivan paatteeksi keskustelin viela Varsinais-Suomen ELY-keskuksen
yhteyshenkilomme kanssa ELY-keskuksen tarjoamista palveluista.
Yhteyshenkildmme onkin ollut viime vuosien aikana yhteyksissa yrityksemme
perustajan / kehityspaallikkomme, Vesa Salmisen, kanssa. Han sanoi, etta
viimeksi on ollut yrityksemme kanssa yhteydessa rekrytointiprosessin aikana
vuoden 2024 toukokuussa. Sovimme, etta teen kansainvalistymiseen liittyen
"ostoslistan” ja tiivistelman tulevien vuosiemme suunnitelmasta
kansainvalistymiseen liittyen. Ostoslistan ja tiivistelman valmistuttua voimme
tarvittaessa pitaa palaverin tarvittavista rahoituksista ja konsultoinnista viennin
aloitusta varten.

3.2 Tulisija-ala

Tulisija-alalla on Suomessa paljon merkittavia toimijoita. Suomessa puunpoltto
on erittain yleista pientaloissa. Pientaloihin sisaltyy omakotitalot, rivitalot,
paritalot, maatilojen paarakennukset ja vapaa-ajan asunnot. Omakotitaloja
suomessa on lahes miljoona, vapaa-ajan asuinrakennuksia yli puoli miljoonaa,
rivitaloja noin 400 000, paritaloasuntoja 140 000 ja maatilojen paarakennuksia
noin 44 000. Tilastokeskuksen mukaan puunpoltto oli paasaantoinen
lammityskeino pientaloissa vuonna 2020 alla olevan taulukon mukaisesti.
(Tilastokeskus, 2018.)
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Taulukko 1. Suomalaisten pientalojen lammitysmuodot.

Maatilan Vapaa-
paa- ajan
rakennus asunto

Oma- Pari- Rivi-
kotitalo talo talo

Maa- |\ ctaalat|  10% 8% 8% 12 % 4%
lampo

Rekisteri 5% 1% 1% 2% 1%
Sahko  Vastagjat 44%  41%  38%  19%  42%

Rekisteri 44 % 43 % 33 % 21 % 24 %

Puu Vastaajat 21% 12 % 1% 57 % 45 %
Rekisteri  20%  12% 1%  58% 73%
Kalko it 7% 2%  4T% 0% 3%
lampo
Rekisteri 6% 16%  46% 0% 0%

Oljy Vastaajat 16 % 16 % 6 % 10 % 3%
Rekisteri 24 % 27 % 18 % 17 % 2%
Muu Vastaajat 1% 1% 1% 1% 1%
Rekisteri 1% 1% 1% 1% 1%

Suomessa on siis pientaloja yhteensa hieman yli kaksi miljoonaa, joista
vajaassa 500 000 on puulammitys. Tulisijat ovat pitkakestoisia
lammitysmuotoja, joita Suomessa on kaytetty pitkaan talojen lammitysmuotona.
Suomessa tulisijamarkkinan koko on sisaltaen takat, puukayttoiset uunit,
kamiinat, saneeraus ja korjaus -kohteet noin 100 miljoonaa vuotuisesti.
(Euroopan komissio, 2023.)

Warma-Uunien myynnista suuri osa tulee saneerauskohteista, joissa vanhan
lieden/takan tilalle asennetaan uusi tulisija. Saneerauskohteiden tulisijat ovat
yleisesti ottaen noin 20-30 vuotta sitten asennettuja tiilistda muurattuja
takkoja/avotakkoja. Liesien saneerauksissa yleisin purku kohde on vanhat 70-
80 luvulla asennetut liedet ja paikalleen muuratut tulisijat. Tulisijat, joita
vaihdetaan pois ovat yleisesti ottaen hyotysuhteeltaan tehottomia verrattuna
nykyisin valmistettujen tulisijojen hyotysuhteisiin.

Nykyisten EU-direktiivien ja kiristyvien standardien myota tulisija alalla on otettu
kayttéon hiukkaspaastomittauksia, joiden avulla koko tulisija-ala on ajautunut
ymparistoystavallisempaan suuntaan. Suomessa naita testituloksia yllapidetaan
vain EU mittaustulosten perusteella ja testitulokset vaikuttavat siihen, voiko
tulisija saada CE merkinnan. Muutamassa muussa maassa on lisaksi
valtiokohtaisia standardeja tulisijoille, kuten Saksassa. Valtiokohtaiset standardit
eivat kuitenkaan esta tulisijan myyntia vaan standardin saaminen voi olla
kilpailuetu tuotteelle. EU:n asettamat standardit ja Ecodesign -maaraykset ovat
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talla hetkella Suomen sisaisen kaupan ja viennin kannalta huomioon otettavat
standardoidut vaatimukset tulisijoille. Jos tuote ei tayta vaatimuksia, ei se saa
CE-merkintaa ja taten tuotetta ei saa markkinoida. Seuraavan viiden vuoden
aikana tulisija-alalla on odotettavissa tiukempia paastovaatimuksia. Viimeisin
saantely tulisijoille on vuodelta 2022. Saantely perustuu vuoden 2015
Ecodesign asetukseen (EU2015/1185) ja uudistetuin versio tuli voimaan 2022.
Liedet tulee my0s testata ensivuoden marraskuuhun mennessa akkreditoidussa
laboratoriossa, jotta niiden myyntia saa jatkaa. Taman jalkeen seuraava
odotettavissa oleva saantely koskee varaavia tulisijoja. Taman saadoksen
odotetaan astuvan voimaan ensi vuonna, jonka jalkeen alkaa vuoden
siirtymaaika, jolloin takat tulee testata hyvaksytysti akkreditoidussa
laboratoriossa. (Euroopan komissio, 2023)

3.3 Markkinakatsaus kohdemarkkinoille

Ruotsin markkinat

Ruotsissa tulisijamarkkinat ovat kehittyneet merkittavasti erityisesti
ymparistotietoisuuden ja energiatehokkuuden korostamisen myota. Maa on
Pohjoismaiden johtavia toimijoita uusiutuvien energiamuotojen
hyodyntamisessa, ja lammitykseen liittyvat ratkaisut ovat yleisesti osa kestavaa
asumista. Ruotsin pientalokanta, kuten omakotitalot ja vapaa-ajan asunnot,
muodostavat merkittavan markkinapotentiaalin. Suomeen verrattuna
pientalokanta ja omakotitalokanta ovat myds merkittavasti suuremmat
Ruotsissa. (Tilastokeskus, 2018.)

EU-direktiivit ja paikalliset saéanndkset ovat tiukentuneet myds Ruotsissa, mika
ohjaa tulisija-alaa hiukkaspaastojen ja energiatehokkuuden parantamiseen.
Hiukkaspaastojen rajoittaminen on saanut tukea my0s kansallisista
kampanjoista, jotka korostavat ymparistoystavallista puunpolttoa.
(Ymparistoministerio, 2025.) Tama voi tarjota kilpailuetua yrityksille, jotka
panostavat tuotekehityksessaan tehokkaisiin ja vahapaastaisiin ratkaisuihin,
kuten Warma-Uunien Puupihi-teknologiaan.

Vanhojen tulisijojen saneeraus on merkittava osa markkinaa, silla 1980- ja
1990-luvulla asennettujen tulisijojen uusiminen on ajankohtaista.
Saneerauskohteet tarjoavat mahdollisuuden markkinoida tehokkaita ja
modernia muotoilua edustavia tuotteita, jotka tayttavat tiukat paastdstandardit.
(EU-direktiivit, 2023.)
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Ruotsissa puulammitys on vastaavassa asemassa, kuin Suomessa eli moni
kayttaa tulisijaa lisalammonlahteena. Paasaantoinen [ammitys tehdaan
iimalampopumpuilla, sahkolla tai esimerkiksi maalammolla, mutta tulisijoja
kaytetaan helpottamaan sahkolaskujen kanssa ja lisdamaan
omavaraisuusastetta. Tama myos todetaan Ruotsin tilastokeskuksen
tutkimuksessa, jossa tutkittiin 6800 taloutta vuodesta 1977 Iahtien vuoteen 2008
saakka. Tana aikana tehtiin vuosittaisia kyselyita talouksille ja selvitettiin heidan
sahkdnkulutustaan, ldammitysmuotoja ja pientalojen pinta-aloja. Tutkituista 69%
vastasi lahes joka vuosi kyselyyn ja tuloksissa selkeaksi trendiksi nousi
ilmalampopumppujen lisaantynyt suosio 2000-luvun puolella. Toinen selkea
trendi oli puulammityksen suosio harvemmin asutuilla alueilla ja siella missa
puuta on helposti saatavilla. (Statistiska centralbyran, 2009.) Viime vuosina
kuitenkin koko Ruotsissa on havaittavissa trendi puuldammityksen suosion
kasvusta. Tulisijojen kysynta on kasvanut merkittavasti energiakriisin ja
Ukrainan sodan seurauksena, kun yha useammat eurooppalaiset haluavat
turvautua omavaraisiin lammitysmuotoihin sahkodkatkosten ja polttoainehinnan
nousun pelossa. (Bloomberg, 2022.)

Norjan markkinat

Norjan tulisiamarkkinat ovat kiinnostavat erityisesti sen suuren pientalokannan
ja kylman ilmaston vuoksi. Norjassa on noin 1,3 miljoonaa pientaloa, jotka
muodostavat merkittdvan osan asuinrakennuskannasta. (Statista, 2023.) Naista
erityisesti omakotitalot ja vapaa-ajan asunnot kayttavat tulisijoja, ja maassa on
ollut pitkdan perinne puulammityksesta, etenkin syrjagisemmilla alueilla.
Tulisijojen kayttdaste on korkea, mutta viime vuosina ymparistotietoisuus ja
tiukentuvat paastovaatimukset ovat vaikuttaneet markkinan kehitykseen.
Norjassa, kuten monissa muissakin maissa, vanhat ja tehottomat tulisijat
tarvitsevat vaihtamista energiatehokkaampiin malleihin, silla maassa on
saadetty tiukempia paasto- ja energiatehokkuusstandardeja. (Norjan
iimastostrategia, 2023.)

Norjan suurissa kaupungeissa, kuten Oslossa ja Bergenissa, tulisijoja on
rajoitettu tehokkuuden puutteen vuoksi. Kuitenkin maaseudulla ja harvempaan
asutuilla alueilla tulisijoja kaytetaan edelleen laajasti lisalammodnlahteena.
Markkinoilla on erityisesti kysyntaa modernille, vahapaastoiselle teknologialle,
joka tayttaa nykyiset ymparistonormit. Saneerauskohteet, joissa vanhat tulisijat
uusitaan, tarjoavat merkittavan mahdollisuuden kasvulle, ja tdssa Warma-Uunit
voisi hyodyntaa ymparistoystavallista ja energiatehokasta brandiaan. (Norjan
iimastostrategia, 2023.)
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Norjan markkinoilla kilpailuetua voi saavuttaa painottamalla laadun ja
kestavyysarvojen yhdistelmaa, silla norjalaiset arvostavat suomalaisuutta ja
ymparistoystavallisia tuotteita. Tulisijojen markkinat ovat osittain ohjautuneet
kohti uusia teknologioita, joka vastaa tiukentuvia paastovaatimuksia ja parantaa
energiatehokkuutta. (Ulkoministerio, 2023.)

Muut markkinat

Muiden potentiaalisten markkinoiden joukossa esimerkiksi Saksa, Belgia ja
Hollanti nousevat esiin. Naissa maissa tulisija-alaa ohjaavat tiukat
paastostandardit, joiden mukaisesti vanhojen tulisijojen kayttda rajoitetaan ja
uusille tulisijoille on taytettava tiukemmat vaatimukset. (EU-direktiivit, 2023;
Saksan liittovaltion ymparistdvirasto, 2025.)

Saksa on merkittdva markkina-alue suuren vaestdmaaransa ja laajan
pientalokannan ansiosta. Tulisijojen vaihto on pakollista, jos ne eivat tayta
paastdvaatimuksia, mika tekee saneerausmarkkinoista erityisen kiinnostavia.
Saksa korostaa myos hiilineutraalisuutta, mika luo kysyntaa innovatiivisille ja
ymparistoystavallisille ratkaisuille. (Saksan liittovaltion ymparistovirasto, 2025.)

Belgia ja Hollanti ovat pienempia, mutta kasvavia markkinoita tiukentuvien
paastomaaraysten ansiosta. Esimerkiksi Hollannissa on kampanjoita, joissa
pyritdan vahentamaan kotitalouksien hiukkaspaastoja ja lisdamaan
energiatehokkuutta. Tama nakyy esimerkiksi taloudellisena tukena 6ljy
lammityksesta pois vaihtoon, johon saa avustuksen kun vaihtaa
oljylammityksen kestavampaan lammitysmuotoon. (Alankomaiden hallitus.
2022.)

Warma-Uunien Puupihi-teknologia ja Ecodesign-merkinnan tayttdminen voivat
olla merkittavia kilpailutekijoita kaikilla nailla markkinoilla. Myos
ymparistoystavallisyys ja pitkaikaisyys ovat tarkeitd myyntivaltteja, erityisesti
maissa, joissa kuluttajat ovat tietoisia hiilijalanjaljestaan.
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4 Selvitys yrityksen viennin kyvykkyyksista

4.1 Riskit ja Toimenpiteet

Aiemman selvityksen pohjalta voidaan todeta kansainvalistymisella olevan
tiettyja riskeja Warma-Uunit Oy:lle. Alla riskit on listattu, seka kasitelty
toimenpiteet niiden valttdmiseksi/estamiseksi.

Kaupalliset riskit

e Kysynta ei vastaa ennakoitua tasoa

e Tuotteet eivat vastaakaan asiakastarpeisiin

o Kilpailijat reagoivat voimakkaasti esim. hinnan pudotuksilla
e Markkinoinnin epaonnistuminen

Toimenpiteet: Yrityksen tulee tehda kattava markkinatutkimus ennen hankkeen
kaynnistamista, jolla voidaan varmistaa tuotteiden vastaavan asiakkaiden
tarpeisiin. Samalla pystytaan selvittdmaan markkinoilla toimivien kilpailijoiden
kyvykkyyksia ja tarjontaa, jotta yritys voi luoda selkean suunnitelman sen
varalle, etta kilpailija reagoi voimakkaasti. Kilpailijoiden tarjontaa selvittaessa
tulee myods tehda selvennds siita, miten tuotteet soveltuvat markkinoille.
Eirtyisen tarkeaa on selvittaa kilpailijoiden vahvuuksia ja heikkouksia. Lisaksi
Warma-Uunit Oy:n tulee selvittda omat vahvuutensa ja erottuvuustekijansa.
Esim. uniikilla designilla, patentoidulla tekniikalla tai alennuksilla.

Yksi toimenpide, jolla voidaan testata asiakkaiden kysyntaa kohdemarkkinoilla
on tekemalla koemarkkinointia valikoidulla mallistolla. Warma-Uunit Oy voi
laajan tuotemallistonsa avulla toteuttaa koemarkkinointia valitsemillaan
tuotteilla. Koemarkkinointiin valikoitujen tuotteiden myyntia tulee seurata
aktiivisesti ja tehda muutoksia kuluttajatrendien ja kysynnan mukaisesti.

Yrityksen yhtena tarkeana tavoitteena etsitdan tavarantoimittajaa ja osaavia
asentajia, joiden avulla pyritdan pitdmaan tulisijan hankinnalle pakolliset
lisakulut maltillisina. Tavoitteena on pitaa tulisijan kokonaishankintahinta
kilpailukykyisena muihin alan valmistajiin nahden. Kotimaan markkinoilta
Warma-Uunit ovat saaneet palautetta tuotteiden asennettavuudesta, ja tama on
johtanut tuotteiden ja asennusohjeiden merkittavaan kehitykseen.
Asennusohjeiden ja tuotteiden kehitys on vaikuttanut suoraan asentajien haluun
ja kyvykkyyteen asentaa Warma-Uuneja ja tata kautta myos asentajien
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veloittamiin asennushintoihin. Lisaksi asennusohjeiden kehitys on merkittavasti
vahentanyt reklamaatioiden maaraa.

Tekniset riskit

e Tuotteen tekninen epaonnistuminen
e Toimitusketjun hairiot

Toimenpiteet: Yrityksen tuotteet ovat Iahes kaikki pitkdan myynnissa olleita
malleja, joita on saanndllisesti kehitetty ongelmien ehkaisemiksi ja laadun
takaamiseksi. Teknisesta nakokulmasta tuotteet ovat hyvin testattuja ja todettu
kestaviksi asiakkaiden ja Warma-Uunien oman testauksen toimesta erilaisissa
kayttotilanteissa. Tuotelinjastoon on kuitenkin tulossa uutuus mallit Kit ja KiVa,
joista ei ole viela aikaisempaa kokemusta nykyisen toimittajan takkasydamella.
Warma-Uunit ovat aikaisemmin valmistaneet vastaavia malleja, mutta eri
rakenteella, joten nama mallit vaativat erityishuomiota tuotteen laadun
takaamiseksi. Teknisten virheiden minimoimiseksi ja laadun takaamiseksi tulee
suorittaa testausta uusille malleille. Lisaksi tulee seurata muiden
tavarantoimittajiemme luotettavuutta ja tehda mahdollisia parannuksia. Talla
hetkella Warma-Uunien suurimmat tavarantoimittajat ovat tunnettuja ja
luotettavia yrityksia, joiden taustalla on vuosia kestanyt yhteistyd. Jopa viime
vuosina toimitushairidita aiheuttaneen Ukrainan sodan ja korona pandemian
aikana nama toimittajat ovat pysyneet aikatauluissa, ja tavaran laatu on pysynyt
korkeana. Yrityksen tulee yllapitaa tata korkeaa laadunvalvontaa seuraamalla
toimittajien tavaran laatua seka aikatauluja saannollisesti.

Taloudelliset riskit

e Budjettiylitykset
¢ Ennakoitua alhaisempi kannattavuus
¢ Reklamaatiot

Toimenpiteet: Budjettiylitysten valttamiseksi yrityksen on laadittava tarkka
kustannusjakauma. Lisaksi hankkeen onnistumiseksi suoritetaan kustannusten
saannollista tarkastelua ja kirjanpitoa, joiden avulla voidaan varmistaa, etta
projektin kulut pysyvat hallinnassa. Samalla priorisoidaan kriittisia osa-alueita,
jos budijettirajoitteita ilmenee. Nailla toimenpiteilla yritys pyrkii varmistamaan,
ettd hankkeen eteneminen ei vaarannu ylisuuren kulurakenteen vuoksi.

Reklamaatioiden minimoimiseksi yritys jatkaa aktiivista kehitystyota
asennusohjeiden ja kayttajadokumentaation parissa, jotta tuotteiden asennus ja



29

kayttdé sujuvat mahdollisimman vaivattomasti. Kuvallisten ohjeiden
puuttellisuuden myds koulutus materiaalia tuotteistamme asentajien kayttoon ja
ohjeistamme asentajia ongelmatilanteiden tullessa. Asentajien kautta tulevien
palautteen avulla pyritaan parantamaan toimintaa ja tekemaan ohjeista
kaytanndllisia. Lisaksi yrityksen tulee tehda selkea laadunvalvontamalli ennen
tuotteiden toimittamista asiakkaille. Reklamaatioiden seurantaan kehitetaan
systemaattinen prosessi, jonka avulla voi analysoida ongelmien syita ja
ehkaista niiden toistumista. Asiakastyytyvaisyyden varmistamiseksi varataan
resursseja nopeisiin korjauksiin ja asiakaspalveluun, jotta reklamaatiotilanteet
saadaan ratkaistua tehokkaasti ja asiakkaiden luottamus sailyy. Nailla
toimenpiteilla pyritdan varmistamaan, etta yrityksen maine pysyy korkealla ja
reklamaatioiden vaikutus liiketoimintaan minimoidaan.

Markkinariskit

e Talouden taantuma
e Uudet trendit
e Saantelymuutokset

Toimenpiteet: Naiden riskien hallitsemiseksi yrityksessa sitoudutaan jatkuvaan
markkinaseurantaan ja analyysiin. Kohdemarkkinoiden taloustilanteen
seuraaminen auttaa ymmartamaan, miten talouden suhdanteet tai kuluttajien
ostovoima vaikuttavat eri tuotteiden kysyntaan. Lisaksi panostetaan alan
trendien analysointiin, jotta Warma-Uunit voi tunnistaa ajoissa uusia
kuluttajamieltymyksia ja muuttaa tuotteiden ominaisuuksia tai
markkinointistrategiaa saadun tiedon mukaisesti. Yrityksella on erinomainen
kyky vastata markkinoiden trendeihin laajan malliston ansiosta. Mikali yrityksen
myynnissa tai asiakassegmenteissa on havaittavissa selkedd muutosta voi
yritys markkinoinnin painotuksellaan hyotya nopeista markkinamuutoksista.

Saantelymuutosten vaikutusten minimoimiseksi yritys yllapitaa saannollista
yhteytta sidosryhmiin ja seuraa aktiivisesti alaa koskevia muutoksia. Nain
voidaan pysya ajan tasalla mahdollisista lainsaadannon muutoksista, jotka
voivat koskea esimerkiksi rakennusmaarayksia, paastorajoituksia tai
energiavaatimuksia. Yrityksen tulee myos olla valmis mukauttamaan tuotteita
naiden vaatimusten mukaisiksi. Tulee kuitenkin ottaa huomioon, etta yleisesti
saantelyt tai rajoitukset eivat tule voimaan nopealla aikataululla, ja niissa on
kohtuulliset siirtymaajat muutosten tekoa varten.
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Poliittiset ja yhteiskunnalliset riskit

¢ Poliittinen epavakaus
e Muuttuvat verot tai tullit
e Kansainvaliset konfliktit

Toimenpiteet: Poliittiset ja yhteiskunnalliset riskit, kuten poliittinen epavakaus,
muuttuvat tullit tai verot, eivat kosketa hanketta samalla tavalla kuin monia
muita kansainvalistymishankkeita. Suunniteltu laajentuminen Ruotsiin ja
Norjaan hyotyy maiden vakaasta poliittisesta tilanteesta seka niiden
kuulumisesta Euroopan talousalueeseen.

Vaikka poliittiset riskit ovat naissa maissa pienet, tulee silti seurata aktiivisesti
maiden talous- ja saantelytilanteita. Esimerkiksi Ruotsissa ja Norjassa voi tulla
voimaan uusia energiankulutukseen tai paastorajoituksiin liittyvia maarayksia,
jotka voisivat vaikuttaa yrityksen tuotemalliston myyntiin. Taman vuoksi
tavoitteena on luoda suhteita kohdemaissa alan asiantuntijoihin ja sdantelysta
vastaaviin tahoihin, jotta yrityksessa pysytaan ajan tasalla kohdemaiden
tilanteesta ja voidaan varautua muutoksiin ajoissa.

Suunnitelluissa kohdemaissa on molemmissa oma valuutta kaytossa, joka tulee
ottaa huomioon varsinkin hinnoittelussa. Koska nama valuutat eivat ole
euroalueen osia, niiden kurssivaihtelut voivat vaikuttaa liikketoiminnan
kustannuksiin ja kannattavuuteen. Tama riski tulee ottaa huomioon
hinnoittelussa, ja keskitya tarkasti hinnoittelustrategian maarittamiseen, jotta
tuotteet pysyvat kilpailukykyisina. Tama edellyttaa aktiivista
valuuttakurssimuutoksien seurantaa ja niihin reagoimista jarjestelmallisella
tavalla.

Ymparistoriskit

e Ymparistonakokulmien laiminlyonti.
o Kestamattomat tuotteet.

Toimenpiteet: Ymparistoriskit, kuten odottamattomat saaolosuhteet, jotka voivat
viivastyttaa toimituksia, tai ymparistonakdkulmien laiminlydnti, voivat vaikuttaa
viennin toteutuvuuteen. Naiden riskien hallitsemiseksi yritys sitoutuu
varmistamaan, etta tuotteet tayttavat kaikki ymparistomaaraykset ja edistavat
kestavan kehityksen periaatteita.

Yrityksen kaikki aktiivisessa myynnissa olevat tuotteet tayttavat ecodesign-
vaatimukset, joka on viimeisin merkittava saantely koskien tulisijoja. Lisaksi
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yrityksen tulee varmistaa, etta nykyiset tuotteet lapaisevat odotettavissa olevat
paastovaatimukset seuraavalta viidelta vuodelta. Tama tuo varmuutta tuotteen
pitkdaikaisesta ymparistdvaikutuksesta ja varmistaa sen kilpailukyvyn myds
tulevaisuudessa.

Toimitusketjun mahdollisten hairididen varalta valmistaudutaan eri keinoin,
kuten varaston optimoinnilla, vaihtoehtoisten kuljetusreittien hyddyntamisella ja
syventamalla suhteita logistiikkakumppaneiden kanssa. Nain varmistaan, etta
toimitukset sujuvat mahdollisimman joustavasti myos haastavissa olosuhteissa.

Lisaksi yritys tekee avointa viestintaa ymparistoasioihin liittyvista toimista
asiakkaille ja sidosryhmille. Tavoitteena on vahvistaa luottamusta yrityksen
tuotteisiin ja osoittaa, etta yrityksen toiminta on vastuullista ja ymparistoa
kunnioittavaa.

Henkilostoriskit

e Avainhenkildiden poistuminen
e Osaamisvajeet
¢ Motivaation lasku/muutos

Toimenpiteet: Henkilostoriskit voivat muodostaa merkittavan uhan hankkeen
onnistumiselle, etenkin henkilostomaaran ollessa vain noin 10 henkil6a.
Yrityksen historian aikana on tapahtunut avainhenkiléiden pois jaamisia ja
naista on opittu merkittavasti. Nykyaan yrityksessa pyritaan siihen, etta
yksittaisten henkildiden sairaslomat tai poissaolot eivat vaikuta yrityksen
keskeisiin prosesseihin vaan muut tyontekijat pystyvat paikkaamaan poissaolot
moniosaamisella. Talla osa-alueella on kuitenkin viela kehitettavaa
tydnvaiheiden dokumentoinnin kannalta. Yritys pyrkii kehittdmaan toimintaansa
pois muistinvaraisita tydnvaiheista ja tiedosta.

Suurin vaara avainhenkildiden poistumisessa on riski tiedon ja taidon
menetykseen, mika saattaa hidastaa hankkeen etenemista tai aiheuttaa
viivastyksia. Taman varalta kehitdan yrityksen sisaista dokumentointia
jatkuvasti. Tavoitteena on, etta tyotehtavia ei tehtaisi pelkastaan muistin
varassa. Tiedon jakamista edistetdan avoimella ja strukturoidulla viestinnalla,
esimerkiksi dokumentoimalla kriittiset prosessit ja jarjestamalla saanndllisia
tiimipalavereita.

Henkilostoltd hankkeen toteutuminen edellyttaa aktiivista panostusta seka
osaamisen kehittamiseen etta organisaation johtamiseen. Suunnitelman
mukaan hankkeen johtoon palkataan sopiva henkild, joka ottaa vastuun
kansainvalistymisprojektista. Projektia johtavan tyontekijan rooli on keskeinen
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riskien hallinnassa, resurssien optimoinnissa seka henkildston tukemisessa ja
motivoimisessa. Taman avulla varmistetaan, ettd hankkeessa on selkea
johtajuus ja paatdksenteko on organisoitua, mika vahentaa henkildstoriskeja ja
tukee koko organisaation toimintakykya hankkeen aikana. Lisaksi tulee
panostaa henkildston moniosaamisen edistamiseen, jotta voidaan valttaa
osaamisvajeet ja varmistaa tiedon jakautuminen organisaation sisalla, erityisesti
avainhenkildiden valilla. Lopputavoitteena on luoda motivoiva tydymparisto,
jossa henkilostd kokee tydnsa merkitykselliseksi, mika tukee projektin
onnistumista ja henkildston sitoutumista.

Toiminnan tehokkuus

e Prosessien tehottomuus
¢ Aikataulujen viivastyminen
¢ Resurssipula

Toimenpiteet: Toiminnan tehokkuus on keskeinen tekija hankkeen
onnistumisessa. Toiminnan tehokkuuden varmistamiseksi on luotu
toteutettavuussuunnitelman, joka keskittyy erityisesti tuotannon pullonkaulojen
tunnistamiseen ja prosessien optimointiin. Suunnitelma sisaltaa
yksityiskohtaisen arvioinnin nykyisesta tuotantoketjusta ja aikatauluista, jotta
voidaan havaita mahdolliset esteet ennen niiden aiheuttamia viivastyksia.
Tavoitteena on luoda joustavat ja tehokkaat prosessit, jotka tukevat sujuvaa
toiminnan kulkua ja varmistavat, etta toimitukset tapahtuvat aikataulussa ja
laatu pysyy korkeana.

Yrityksen johto ja hankkeen johto panostavat tiivisti siihen, etta yhteys
tuotantoon pysyy mahdollisimman avoimena. Tama tarkoittaa saanndllista
vuoropuhelua tuotannon kanssa ja aktiivista ongelmakohtien tunnistamista ja
ratkomista. Avoin kommunikaatio varmistaa, etta kaikki tiimin jasenet ovat ajan
tasalla ja voivat yhdessa kehittaa toimintatapoja, jotka parantavat tuotannon
sujuvuutta.

Taloudellinen vakavaraisuus

e Toteuttajan taloudellinen tilanne heikkenee hankkeen aikana.

Toimenpiteet: Warma-Uunit Oy:lla on pitka ja arvokas historia, jonka aikana
yrityksessa on kohdattu ja selattetty monenlaisia taloudellisia haasteita. Naiden
kokemusten my6ta on kehittynyt vahva osaaminen taloushallinnossa, joka on
tarkeassa roolissa hankkeen taloudellisessa suunnittelussa ja seurannassa.
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Yrityksessa on totuttu toimimaan joustavasti ja sopeutumaan muuttuviin
olosuhteisiin, minka ansiosta pystytaan pitamaan projektin talous hallinnassa
riippumatta markkinoiden tai toimintaymparistdon mahdollisista hetkellisista
muutoksista. Yrityksessa on asiantunteva talousosasto, joka seuraa jatkuvasti
hankkeen rahavirtoja ja varmistaa, etta budjetti on realistinen ja mahdolliset
rahoitustarpeet voidaan huomioida ajoissa.

Taloushallintokaytanndissamme on myds pitkdjanteinen varautuminen
mahdollisiin riskitekijoihin, kuten esimerkiksi akillisiin kustannusmuutoksiin tai
toimitusketjun hairidihin. Tama varautuminen on auttanut yritysta aiemmin
selviamaan taloudellisista haasteista ja onkin olennainen osa lahestymistapaa
hankkeen taloudellisen vakauden varmistamiseksi.

4.2 Taloudellinen suunnittelu ja tavoitteet

Tavoitteemme on saavuttaa 0,5-1 % markkinaosuus Ruotsissa ja Norjassa
vuoteen 2028 mennessa. Tavoitteen saavuttaminen perustuu markkinan
arviointiin ja vertailuun muiden markkinoiden toteutuneen myynnin kanssa,
erityisesti Suomi, Viro ja Latvia.

Suomessa, Virossa ja Latviassa olemme havainneet seuraavat markkinakoot ja
myynnin osuudet:

e Suomessa on noin 2,8 miljoonaa kotitaloutta, joista tilastokeskuksen
mukaan noin 500 000 taloudessa hyodynnetaan puulammitysta.
Tulisijojen kayttéian (30 vuotta) perusteella vuotuinen uusintatarve on
noin 17 000 tulisijaa. Markkinan vuotuinen arvo on arvioitu olevan 51-85
miljoonaa euroa, kun keskimaarainen tulisijahankinnan hinta on 3 000-5
000 €. Vuonna 2024 myyntimme Suomessa on noin 850 000 €, mika
vastaa noin 1,0—1,6 % markkinaosuutta.

e Virossa on noin 600 000 kotitaloutta, joista noin 20 % arvioidaan
omistavan varaavan tulisijan (noin 120 000 kotitaloutta). Uusintatarve on
noin 4 000 tulisijaa vuodessa. Markkinan vuotuinen arvo on arvioitu
olevan 10-14 miljoonaa euroa, kun keskimaarainen tulisijahankinnan
hinta on 2 500-3 500 €. Virossa vuonna 2024 saavutimme lahes 100 000
€ myynnin, mika vastaa noin 0,7-1,0 % markkinaosuutta.

e Latviassa on noin 800 000 kotitaloutta, joista noin 15 % arvioidaan
omistavan varaavan tulisijan (noin 120 000 kotitaloutta). Uusintatarve on
suunnilleen 4 000 tulisijaa vuodessa. Markkinan vuotuinen arvo on
arvioitu olevan 8-14 miljoonaa euroa, kun keskimaarainen
tulisijahankinnan hinta on 2 000-3 500 €. Latviassa myyntimme vuonna
2024 oli noin 50 000 €, mika vastaa noin 0,5 % markkinaosuutta.
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Tavoitteet Ruotsissa ja Norjassa

Ruotsin ja Norjan markkinat tarjoavat huomattavan kasvupotentiaalin, ja
tavoitteemme 0,5-1 % markkinaosuudesta perustuvat markkina-analyysiin
kohdemarkkinoista seka kokemuksiimme muilta markkinoilta.

Ruotsi:

o Kaotitalouksia on Ruotsissa noin 4,8 miljoonaa, joista varaavien tulisijojen
arvioidaan kattavan 20 % (n. 960 000 tulisijaa). (Statistiska centralbyran,
2009.)

e Uusintatarve varaavissa tulisijoissa on noin 32 000 tulisijaa vuodessa,
kun tulisijan arvioitu kayttéika on 30 vuotta.

e Keskimaaraisen tulisiahankinnan arvon ollessa 3 000—4 500 euroa,
markkinan vuotuinen koko on 96—144 miljoonaa euroa.

Tavoitteemme:

¢ 0,5 % markkinaosuus: Tama tarkoittaa 480 000—720 000 € vuotuista

myyntia.
¢ 1 % markkinaosuus: Tama tarkoittaa 960 000—-1 440 000 € vuotuista
myyntia.
Norja:

¢ Kaotitalouksia on Norjassa noin 2,4 miljoonaa, joista varaavien tulisijojen
arvioidaan kattavan 20 % (n. 480 000 tulisijaa). (Statista, 2023.)

e Uusintatarve varaavissa tulisijoissa on noin 16 000 tulisijaa vuodessa,
kun tulisijan arvioitu kayttdéika on 30 vuotta.

e Keskimaaraisen tulisijahankinnan arvon ollessa 3 000—4 500 euroa,
markkinan vuotuinen koko on noin 48-72 miljoonaa euroa.

Tavoitteemme:

¢ 0,5 % markkinaosuus: Tama tarkoittaa 240 000-360 000 € vuotuista
myyntia.

¢ 1% markkinaosuus: Tama tarkoittaa 480 000—720 000 € vuotuista
myyntia.

Warma-Uunien tavoitteet Ruotsissa ja Norjassa ovat realistisia ja
saavutettavissa useista syista. Ensinnakin yrityksella on jo vankka kokemus
ulkomaisista markkinoista erityisesti Virosta ja Latviasta, jossa Warma-Uunit
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ovat onnistuneet rakentamaan brandin ja saavuttamaan kohtuullisia
myyntilukuja. Tama kokemus ulkomaisista markkinoista antaa arvokasta tietoa
markkinoiden tarpeista, asiakaskayttaytymisesta ja markkinointikanavien
toimivuudesta. Lisaksi tuotteemme tarjoavat energiatehokkuutta,
ymparistoystavallisyytta ja uniikkia designia erottuvat hyvin muusta kilpailusta.
Vastaavaa tulisija toimittajaa ei myoskaan 16ydy Ruotsin eika Norjan
markkinoilta.

Ruotsissa ja Norjassa varaavien tulisijojen kysynta on merkittava, ja
molemmissa maissa on suuri maara kotitalouksia, jotka omistavat varaavan
tulisijan tai ovat valmiita investoimaan sellaiseen. Markkinat tarjoavat
erinomaisen kasvupotentiaalin, ja olemme valmiita hyddyntamaan tata
potentiaalia tarjoamalla korkealaatuisia, raataléitavia tulisijoja, jotka erottuvat
kilpailijoista muotoilun, energiatehokkuuden ja kestavyysnakokulmien ansiosta.

Lisaksi meilla on hyva pohja markkinointiin ja myyntiin. Olemme jo toteuttaneet
menestyksekkaita markkinointikampanijoita ja brandin rakentamista
kotimarkkinoilla, ja voimme soveltaa naita oppeja Ruotsin ja Norjan
markkinoille. Jatkamme myo6s markkinatutkimusta ja asiakaslahtdista
kehitystyota, mika auttaa meita ymmartamaan tarkemmin kohdemarkkinoiden
tarpeet ja mukauttamaan tarjontamme niiden mukaiseksi. Naiden tekijoiden
avulla Warma-Uunit voi menestya ja saavuttaa asetetut
markkinaosuustavoitteet vuoden 2028 loppuun mennessa.

4.3 Kohdemaihin tutustuminen

Yksi merkittava osa laajentumisen aloittamista on tutustuminen
kohdemarkkinoihin ja tulisija-alan tulevaisuuden kehitykseen. Taten lahdemme
toteuttamaan markkinointisuunnitelmaa, joka sisaltaa matkustamista
kohdemaiden messuille, Euroopan suurimpiin tulisija-alan tapahtumiin ja
kaynteja kohdemaissa kartoittamassa potentiaalisia jalleenmyyjia. Tassa
suunnitelma, joka sisaltaa kustannukset kahdelle henkilolle, ajankohdat, sijainnit
ja matkojen tarkoitukset:

Messumatka Frankfurt

Matkan tarkoitus: ISH-messut ovat kansainvalisesti merkittavat lammityksen,
ilmanvaihdon ja energiatehokkuuden messut, jotka tarjoavat laajan katsauksen
alan uusimpiin innovaatioihin ja trendeihin. Messumatkan tarkoitus on kartoittaa
uusia liiketoimintamahdollisuuksia, verkostoitua kansainvalisten toimijoiden
kanssa ja hankkia tietoa kansainvalisista markkinavaatimuksista.
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Messumatka Verona

Matkan tarkoitus: Veronan messut ovat Euroopan ainoat merkittavat messut,
jotka keskittyvat yksinomaan tulisijoihin. Taman vuoksi ne ovat kriittinen
tiedonlahde alan kehityksesta, uusista teknologioista ja innovaatioista. Matkan
tarkoituksena on kartoittaa kilpailijoiden toimia seka kotimaan etta ulkomaisilla
markkinoilla, analysoida heidan strategioitaan ja kerata ideoita oman
tuotekehityksen ja markkinoinnin tueksi. Messut tarjoavat myos mahdollisuuden
tutustua alan uusiin trendeihin ja verkostoitua kansainvalisten toimijoiden
kanssa, mika on keskeista yrityksen kansainvalistymishankkeessa.

Messumatka Ruotsi Nordbygg

Matkan tarkoitus: Ruotsin suurin rakennusalan tapahtuma, Nordbygg-messut,
tarjoavat erinomaisen alustan tavoittaa seka jalleenmyyjia etta loppuasiakkaita.
Osallistuminen naytteilleasettajana mahdollistaa yrityksen tuotteiden
nakyvyyden lisdamisen ja palautteen keraamisen suoraan potentiaalisilta
asiakkailta ja alan asiantuntijoilta. Tapahtumassa keskitytaan erityisesti energia-
ja ymparistdystavallisten ratkaisujen esittelyyn.

Messumatka Norja Bygg Reis Deg

Matkan tarkoitus: Bygg Reis Deg on Norjan merkittavin rakennusalan
tapahtuma, joka on suunnattu seka alan ammattilaisille etta loppuasiakkaille.
Messut tarjoavat ainutlaatuisen foorumin esitella yrityksen tuotteita ja osaamista
laajalle norjalaiselle kohdeyleisdlle, mukaan lukien arkkitehdit, rakentajat,
jalleenmyyjat ja kuluttajat. Osallistuminen omalla osastolla mahdollistaa seka
brandin nakyvyyden etta yrityksen arvon vahvistamisen Norjan markkinoilla.
Matkan paatavoitteena on laajentaa markkina-aluetta Norjaan I6ytamalla
jalleenmyyntikanavia ja rakentamalla kumppanuuksia paikallisten rakennusalan
toimijoiden kanssa. Lisaksi messut tarjoavat mahdollisuuden kerata palautetta
ja markkinatietoa norjalaisilta asiakkailta ja alan ammattilaisilta.

Jalleenmyyjiin tutustuminen
Ruotsi: Tukholma — Goéteborg — Malmo
Norja: Oslo — Bergen — Trondheim

Matkojen tarkoitus: Matkat on suunniteltu mahdollisten jalleenmyyjien
tapaamiseksi ja liiketoimintayhteistyon kartoittamiseksi Ruotsissa ja Norjassa.
Tarkoituksena on esitella yrityksen laajaa tuotemallistoa, arvioida markkinoiden
kiinnostusta ja neuvotella mahdollisista jalleenmyyntisopimuksista. Matkat
sisaltavat vierailuja strategisesti tarkeisiin kohteisiin, kuten Tukholmaan,
Goteborgiin, Malmon, Osloon, Bergeniin ja Trondheimiin. Paikkakunnat on
suunniteltu siten, ettd molempien maiden suurimmat markkina-alueet pystytaan



kattamaan mahdollisimman tehokkaasti. Tapaamiset on tarkoitettu suhteiden
rakentamiseen, jakelukanavien luomiseen ja markkinatiedon keraamiseen
kohdemarkkinoilta.
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5 Johtopaatokset

Warma-Uunit Oy:n kansainvalistymishanke Ruotsin ja Norjan markkinoille
perustuu huolelliseen markkina-analyysiin, taloudelliseen suunnitteluun ja
yrityksen aikaisempiin kokemuksiin Suomen, Viron ja Latvian markkinoilta.
Yrityksen tavoitteena on saavuttaa 0,5-1 % markkinaosuus Ruotsissa ja
Norjassa vuoteen 2028 mennessa, mika perustuu markkinakoon ja
potentiaalisten asiakassegmenttien arviointiin.

5.1 Taloudelliset mahdollisuudet ja tavoitteiden realistisuus

Tarkasteltaessa Warma-Uunien myyntia Suomessa, Virossa ja Latviassa
voidaan todeta, etta yritys on jo saavuttanut merkittavaa jalansijaa alueilla,
joissa on samankaltaiset kuluttajatarpeet ja markkinadynamiikka kuin Ruotsissa
ja Norjassa. Suomessa saavutettu 1,0-1,6 % markkinaosuus ja Virossa seka
Latviassa vakiinnutettu myynti osoittavat, etta yrityksella on kyky sopeutua eri
markkinoiden vaatimuksiin ja rakentaa kysyntaa tuotteilleen.

Ruotsin ja Norjan markkinapotentiaali on merkittava, ja markkinaosuustavoitteet
ovat saavutettavissa, kun otetaan huomioon yrityksen valmiudet markkinointiin,
myyntiin ja asiakaslahtoiseen tuotekehitykseen. Energiatehokkuus,
raataloitavyys ja muotoilu antavat Warma-Uuneille kilpailuetua, jota voidaan
hyodyntaa erityisesti markkinointiviestinnassa.

5.2 Riskit ja hallintatoimenpiteet

Vaikka Warma-Uunit Oy:n tavoitteet ovat realistisia, hankkeeseen liittyy useita
riskeja, jotka voivat vaikuttaa liiketoiminnan onnistumiseen. Keskeisimpia
kaupallisia riskeja ovat markkinoiden kysynnan aliarviointi, kilpailijoiden reaktiot
ja markkinoinnin teho. Teknisiin riskeihin kuuluvat tuotteiden mahdolliset
tekniset ongelmat ja toimitusketjun hairiot.

Naihin riskeihin on kuitenkin tunnistettu tehokkaita hallintatoimenpiteita.
Markkinatutkimus, kilpailija-analyysi ja asiakaslahtéinen tuotekehitys
varmistavat, ettda Warma-Uunit pystyy tarjoamaan tuotteita, jotka vastaavat
kohdemarkkinoiden tarpeisiin. Lisaksi koemarkkinointi ja uusien mallien kehitys,
kuten Kit- ja KiVa-mallistot, tukevat strategiaa, joka pyrkii minimoimaan
kysynnan ja tuotteiden soveltuvuuden epavarmuustekijat.
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Asennettavuus ja toimitusketjun tehokkuus ovat myds avainasemassa
onnistumiselle. Warma-Uunit on kehittanyt tuotteitaan ja asennusohjeitaan
kotimarkkinoilla saadun palautteen perusteella, ja sama prosessi tullaan
viemaan uusille markkinoille, jotta asennuksen helppous ja kustannustehokkuus
voidaan varmistaa alusta asti. Lisaksi uusilla markkinoilla pyritdan rakentamaan
luotettava asentajaverkosto, joka edistaa tuotteiden myyntia ja
asiakastyytyvaisyytta.

5.3 Paatelmat ja suositukset

Warma-Uunit Oy:lla on hyvat edellytykset laajentua Ruotsin ja Norjan
markkinoille, ja asetetut tavoitteet ovat saavutettavissa jarjestelmallisen ja
strategisen toimintamallin avulla. Yrityksen aiemmat kokemukset ja
kotimarkkinoilla kehitetyt liketoimintakaytannot antavat vahvan pohjan
kansainvalistymiselle.

Jotta tavoitteet voidaan saavuttaa, on tarkeaa keskittya seuraaviin
avaintekijoihin:

e Markkinatutkimus ja asiakaslahtoisyys — Ymmartamalla tarkasti
kohdemarkkinoiden tarpeet voidaan kehittaa tuotevalikoima, joka vastaa
asiakaskysyntaan.

o Kilpailustrategia ja erottautumistekijat — Kilpailuetu perustuu muotoiluun,
energiatehokkuuteen ja raatalditavyyteen, ja naita tekijoita tulee
painottaa markkinoinnissa.

e Toimitusketjun optimointi — Asennusprosessin selkeys ja logistiikan
hallinta ovat keskeisia tekijoita asiakaskokemuksen ja kannattavuuden
varmistamiseksi.

Warma-Uunit Oy:n mahdollisuudet menestya Ruotsin ja Norjan markkinoilla
ovat merkittavat, kun yritys hyddyntaa strategista suunnittelua, asiakaslahtoista
kehitystyota ja systemaattista riskienhallintaa. Nailla toimenpiteilla yritys voi
saavuttaa tavoitteensa ja vakiinnuttaa asemansa uusilla markkinoilla vuoteen
2028 mennessa.
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