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Opinnaytetydssa tutkitaan, millaisia mahdollisuuksia muotoilija-pienyrittdjalla on
tuottaa kodintekstiileja Turkissa ja ovatko turkkilaiset yritykset kiinnostuneita
myymaan tuotteitaan Pohjoismaissa agentin avulla.

Toiminnallisen  opinndytetyon tutkimusmenetelmind on kaytetty kyselya,
haastatteluja seka havainnointia. Kysely on toteutettu sahkdisen tarjouspyynnon
muodossa turkkilaisille tekstiilintuottajille. Tutkimukseni kannalta sopivat yritykset
vierailuja varten on valittu saapuneiden tarjousten perusteella. Yritysvierailujen
aikana olen haastatellut henkilokuntaa ja/tai omistajia sekd havainnoinut ympéaristoa
ja yleisia toimintatapoja Turkissa.

Turkki on mahdollisuuksien maa suomalaisen tekstiiliyrittdjan/muotoilijan
nakokulmasta. Maan tekstiiliteollisuus on mittavaa. Maassa vieraillessa kannattaa
likkua avoimin silmin, jotta voisi nahda kaikki mahdollisuudet. Sopivan
tekstiilinvalmistajan I6ytaminen on haaste varsinkin pienyrittdjalle, koska
turkkilaisyritykset ovat kiinnostuneet suuryrityksistéa isojen tilauksien vuoksi. Monet
turkkilaiset tekstiiliyritykset ovat haastattelujen perusteella kuitenkin kiinnostuneita
Pohjoismaiden markkina-alueesta ja haluavat agentin myyvan heidan tuotteitaan
Pohjoismaissa.

Tarjouspyynndn ja yritysvierailujen perusteella voi todeta, ettd suomalainen
muotoilija-pienyrittdjd voi toimia Turkin markkinoilla luomalla henkil6kohtaiset
suhteet tuottajiin ja tarjoamalla mahdollisuutta toimia yrityksen agenttina. Tarkeda
muotoilija-pienyrittdjalle on luoda luottamuksellinen suhde tekstiilintuottajayrityksen
kanssa, jotta suora kommunikaatio onnistuu sekd mahdollisten ongelmatilanteiden
ratkominen ilman valikasia on helpompaa. Sopivan yhteistyokumppanin l6ydyttya
kannattaa rakentaa jatkuvasti luottamusta seka yllapitdd saanndllisesti yhteyksia.

Avainsanat painetut tekstiilit, tekstiilin tuottaminen, agentti, Turkki
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This thesis examines what kind of opportunities there are for small
entrepreneurs/designers to produce home textiles in Turkey, and if the Turkish textile
companies are interested in selling their products in the Nordic countries via an
agent.

For research method of this thesis | have used questionnaires, interviews and
observations. The survey has been carried out in the form of an electronic invitation
to tender. The most suitable companies for the visits were selected on the basis of
tenders received. During the company visits | have interviewed the staff and/or
owners, as well as observed the environment and general business practices in
Turkey.

Turkey is a land of opportunities for textile entrepreneurs/designers. The Turkish
textile industry is massive and there is a potential and may open up new possibilities.
While visiting the country it is worthwhile to keep your eyes open and see the new
potential opportunities. However, finding a suitable textile manufacturer is a
challenge, especially for small entrepreneurs, as Turkish companies are more
interested in big companies due to large orders. Based on the interviews many
Turkish textile companies are interested in the Nordic market area and would like to
have an agent to sell their goods in the Nordic Countries.

Based on my survey and interviews it can be said that Finnish small enterprises/
designers can work in the Turkish market. Working as an agent in the Nordic market
area is also interesting for Turkish companies. Most important is the confidential
relationship directly with the textile producing company in order to maintain direct
communication opportunity without any mediator. This is highly crucial in problem-
solving situations. After a suitable partner has been found, you should continually
build up the confidence as well as maintain continuous contacts with them.

Keywords printed interior fabrics, producing fabrics, agent, Turkey
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1 Johdanto

Opinnaytetyoni aihe liittyy vahvasti unelmaani toimia yrittdjana muotoilun tuottamisen ja
muotoiluagentuuritoiminnan saralla. Ajatuksenani on tuottaa pohjoismaista muotoilua
Turkissa ja myyda sitd kansainvalisilla markkinoilla. Liiketoimintasuunnitelman yhtena
osana on myds agentuuritoiminta, joka pitaa sisallaan turkkilaisten tekstiilinen myymista
pohjoismaisilla markkinoilla sekd mybhemmassa vaiheessa myds pohjoismaisten uusien

muotoilijoiden suunnittelun myymisté ulkomaisilla markkinoilla (esimerkiksi Turkissa).

Turkki on kaupallisesti kiinnostava alue, joka sijaitsee aivan Euroopan Unionin vieresséa
ja on Euroopan markkinoiden tarked tekstiilintuottajamaa. Pelkastdan Turkin oma
sisdmarkkina-alue on suuri, koska maassa asuu noin 80 miljoonaa ihmista. Turkin
maantieteellinen sijainti Euroopan ja Aasian valissd on kiinnostava, silla sen
lahinaapureita ovat Bulgaria, Kreikka, Syyria, Irak, Iran, Azerbaidzhan, Armenia ja
Georgia. Turkilla on vahvat kaupalliset suhteet rikkaisiin Lahi-idan oljyntuottajavaltioihin,

koska Islam yhdistaa Turkin kulttuurillisesti muihin muslimimaihin.

Opinnaytetydssani tutkin, millaisia mahdollisuuksia pienyrittdjalla on tuottaa tekstiileja
Turkissa ja ovatko turkkilaiset yritykset kiinnostuneita myymaan tuotteitaan
Pohjoismaissa agentin valityksella. Materiaalin opinnaytetydtani varten olen koonnut

Turkissa Erasmus-vaihto-opiskelun aikana, ajanjaksolla elokuu 2014 — helmikuu 2015.

Opinnaytetydni koostuu Turkin Iyhyesta esittelystd, tarjouspyynnén suunnittelun
kuvauksesta, sen kirjoittamisesta seka kaantadmisesta. Tyodssa kasitelladn myds, milla
tavoin etsin ja l0ysin sopivia yrityksia, joille tarjouspyynnon lahetin. Kuinka monta
tarjousta tuli, ja millaisia tarjoukset olivat. Milla perusteilla valitsin tapaamani yritykset.
Kuinka moni turkkilaisista yrityksista toivoi agenttia omalle tuotannolleen Pohjoismaissa.
Opinnaytetyon lopussa kasittelen sitd, mitd opin ja mitd vaihto-opiskelu Turkissa antoi

minulle.



2 Tutkimusongelma, tutkimusmenetelmat ja viitekehys

2.1 Tutkimusongelma ja tutkimusmenetelmaét

Opinnaytetyoni tavoitteena on selvittdd, onko muotoilija-pienyrittajalla mahdollisuuksia
tuottaa tekstiileja Turkissa seka tutkia ovatko turkkilaiset tekstiilintuottajat kilnnostuneita
myymaan Pohjoismaissa tuotteitaan agentin avulla.

Toiminnallisen opinnaytetydn tutkimusmenetelminé olen kayttanyt kyselya, haastatteluja
sekd havainnointia. Kysely on toteutettu sahkoisen tarjouspyynnén muodossa.
Saapuneiden tarjousten perusteella valitsin sopivimmat yritykset yritysvierailuja varten.
Yritysvierailujen aikana olen haastatellut henkilokuntaa ja/tai omistajia sek& havainnoinut
ymparistoa ja yleisia toimintatapoja.

Tarjouspyynndén muodossa lahetetty kysely on kirjoitettu turkin kielella, ja se on lahetetty
vastaanottajille sdhkoisessd muodossa sahkopostin liitteend. Haastattelut on tehty 23.
tammikuuta - 4. helmikuuta 2015 vélisena aikana Denizlissa ja Bursassa sijaitsevien
yritysten omissa tiloissa. Haastattelut on toteutettu puolistrukturoituina haastatteluina,

joissa haastattelujen lahtokohdaksi on valittu yrityksen antama kirjallinen tarjous.

Osaan seka turkin ettd englannin kielta. Haastatteluissa on kaytetty jompaakumpaa
kieltA sen mukaan kumpi kieli oli osallistujien keskuudessa vahvin yhteinen

kommunikointikieli.

Empiirinen tutkimusmateriaali on kerétty elokuun 2014 ja helmikuun 2015 vélisena
aikana ollessani Erasmus-vaihto-opiskelija Turkissa. Koko vaihto-opiskeluajan olen
havainnoinut Turkkia, sen kulttuuria, liiketoimintamahdollisuuksia, yrityskulttuuria seka
maan tekstiililiketoimintaa. Erityisesti yritysvierailujen aikana olen havainnoinut

tapaamistilanteita, ihmisten kayttaytymista seka erilaisia toimintatapoja.



2.2 Viitekehys

Pohjoismaiden
tekstiilimarkkinat

Kuvio 1. Viitekehys kuviona

Opinnaytetytssa selvitetaan, onko suomalaisella muotoilija-pienyrittajalla mahdollisuutta
tuottaa tekstilejd Turkissa kansainvdlisille markkinoille. Samalla kartoitetaan
turkkilaisten tekstiiliyritysten kiinnostusta myyda omia tuotteitaan agentin valityksella
pohjoismaiden markkinoilla. Katso kuvio 1.



3 Johdatus Turkkiin

3.1 Turkki on tekstiilintuottajamaa

Unelmani on tuottaa sek& vied& pohjoismaista muotoilua kansainvalisille markkinoille.
Paastyani opiskelemaan Metropolia Ammattikorkeakouluun aloin selvittdd, missa
maassa Vvoisi tuottaa painettuja puuvillaisia kodintekstiilejd. Opettaja Tiina Karhu
suositteli Turkkia yhtend hyvana tekstiilintuottajamaana, minkéa jalkeen pyrin
maaratietoisesti Turkkia ja sen tarjoamia mahdollisuuksia kohden. Erasmus-vaihto-
opiskelu Istanbulissa tarjosi erinomaisen tavan tutustua Turkin kulttuuriin ja

tekstiilimarkkinoihin, solmia henkilokohtaisia kontakteja seka oppia turkin kielta.

3.2 Turkin vakiluku, kaupungit, monikulttuurisuus ja talous

Turkin pinta-ala on 783 562,38 km?, joka on kaksi kertaa Suomen pinta-ala. Maa
jakautuu kahden maaosan vdlille, Euroopan ja Aasian. Turkin naapurimaat ovat
Bulgaria, Kreikka, Syyria, Irak, Iran, Azerbaidzhan, Armenia ja Georgia. Maan
asukasluku on 77,7 miljoonaa, ja suurin osa vaestosta asuu kaupungeissa. Suurimmat
kaupungit ovat Istanbul (14.3 miljoonaa), Ankara (5.1 miljoonaa), Izmir (4.1 miljoonaa),
Bursa (2.8 miljoonaa) ja Antalya (2.2 miljoonaa). (Invest in Turkey 2015.) Maan ainut
virallinen kieli on Turkki, mutta maa on hyvin monikulttuurinen ja sielld asuu monia etnisia
vaestoja, kuten esimerkiksi kurdeja, armenialaisia, kreikkalaisia, albaaneja, arabeja,
azereita, bosnialaisia, iranilaisia ja tataareja. Vahemmistdjen osuus koko
asukasmaarastd on huomattavan suuri, ja he puhuvat turkkia toisena kielena. (World

Directory of Minorities and Indigenous Peoples 2011.)

Turkin talouden kasvu on OECD-maiden suurin®. Turkin vuoden 2014 BKT oli 800
miljoonaa dollaria kun Suomen vertailuluku samalle vuodelle on 271 miljoonaa dollaria.
Vuosien 2012-2013 valisena aikana Turkin talous kasvoi 4,9 %, mikda on OECD-maiden
suurin. Turkin talouden kasvuennusteen arvioidaan vuosina 2014-2016 olevan 3,8 %.
Suomen vertailuluku samalle ajanjaksolle on 1,1 %. Vuodelle 2017 ennustetaan Turkin

bruttokansantuotteen kasvavan 5 %. (Countryeconomy 2015.) (Invest in Turkey 2015.)

1 Organisation for Economic Cooperation and Development. Suomeksi Taloudellisen yhteistyon
ja kehityksen jarjestt



Teollisuus on Turkin talouden suurin vetojuhta, silla vuonna 2014 jopa 24,2 % koko
bruttokansantuotteesta tuli teollisuudesta. Turkilla on vapaakauppasopimuksia 19 maan
kanssa, ja se neuvottelee parhaillaan 13 muun maan kanssa uusista sopimuksista.
Turkin suurimmat vientimaat vuonna 2014 olivat Saksa (9.6 %); Irak (6.9 %); Yhdistynyt
Kuningaskunta (6.3 %); Italia (4.5 %); Ranska (4.1 %); USA (4 %); Venaja (3.8 %);
Espanja (3 %); UAE (3 %) ja Iran (2.5 %). Samana vuonna Turkin suurimmat tuontimaat
olivat Venaja (10.4 %); Kiina (10.3 %); Saksa (9.2 %); USA (5.3 %); Italia (5 %); Irani
(4.1 %); Ranska (3.4 %); Eteld Korea (3.1 %); Intia (2.8 %) ja Espanja. (Invest in Turkey
2014.)

3.3 Tekstiiliteollisuus

Turkki on yksi maailman suurimmista tekstiilintuottajamaista, ja sen suurimmat
tekstiiliteollisuuden vientimaat ovat Euroopan Unionin maat. Niiden liséaksi Turkki vie
myds Yhdysvaltoihin, Vengjalle ja Lahi-idan maihin. Vuoden 2009 talouskriisin takia
Turkin tekstiili-, vaatetus- ja nahkateollisuuden tuotanto on laskenut aiemmasta tasosta.
On kuitenkin huomattava, ettd vuoden 2010 jalkeen tuotantomadarat ovat kasvaneet.
Vuodesta 2010 vuoteen 2012 tuotantomaéarat nousivat huomattavasti kriisin jalkeisena
aikana siten, ettd tekstiiliteollisuuden tulos nousi 42 %, vaatetustuotanto 35 % ja

nahkatavaratuotanto 34 %. (Invest in Turkey 2014.)

Vuonna 2012 Turkin tekstiiliteollisuusvienti oli yli 25 miljardia USD. Suurimmat
tekstiilivientimaat olivat Saksa, Vendaja, Iso-Britannia, USA, Ranska, Espanja, Saudi-
Arabia, Romania ja Puola. Vaateteollisuuden suurimmat vientimaat samana vuonna
olivat Saksa, Iso-Britannia, Espanja, Ranska, Alankomaat, Italia, Tanska, Vendja, Irak ja
Belgia. (Invest in Turkey 2014.) Suomen tekstiiliteollisuusvienti vuonna 2012 oli 570
miljoonaa euroa, eli noin 640 miljoonaa US dollaria (Suomen tekstiili ja muoti 2015).
Tama tarkoittaa sita, ettd Suomen tekstiiliteollisuusvienti on noin ainoastaan 2,56 %

Turkin tekstiiliteollisuusviennin maarasta.

Yllattavaa kylla, Turkki tuo myos tekstileja maahansa. Tuotetut tekstiilit tulevat
etupdédssa Aasian maista, joissa tuotantokustannukset ovat viela Turkkia alhaisemmat.
Vuonna 2012 Turkin tekstiilituontikaupan suurin kumppani on Kiinan kansantasavalta.

Sen lisdksi muun muassa ltaliasta, Indonesiasta, Intiasta, Bangladeshista, Pakistanista,



Saksasta, Egyptista ja Turkmenistanista tuodaan tekstiileja Turkkiin. (Invest in Turkey
2014.)

Suomeen verrattuna Turkki on valtavan suuri tekstiilintuottaja- seka -ostajamaa. Turkin
kasvavilla markkinoilla on paljon potentiaalia suomalaisyrityksille. Turkki on nostettu
yhdeksi Team Finland -toiminnan prioriteettimaista (Ulkoasiainministerio 2015). Team
Finland -verkosto edistdaa Suomen asiaa maailmalla: yritysten kansainvalistymista, Suomeen
suuntautuvia ulkomaisia investointeja ja Suomen maakuvaa. Verkosto kokoaa yhteen naiden

alojen toimijat ja palvelut. (Team Finland 2015.)

4 Tarjouspyynto seké sopivien yritysten [6ytaminen

4.1 Tarjouspyynnon suunnittelu ja sisaltd

Tarjouspyyntd on sopimuksen tekemista edeltavd kehotus tarjouksen tekemiseen.
Tarjouspyynnossa ilmoitetaan mahdollisimman tarkasti se, mista tuotteesta tai palvelusta
tarjous halutaan saada. Tarjouspyynnon voi l|ahettdd yhdelle tai useammalle

vastaanottajalle.

Tarjouspyynnon laatiminen oli erittdin tarked osa kokonaisprosessia, silla hyvin laadittu
tarjouspyyntd antaa vastauksia kysymyksiini, joita olen etsiméssd. Ensimmadinen
konkreettinen askel opinnaytetydprojektissa oli tapaaminen, minka Aydin-yliopiston
tekstiilituotantotekniikan lehtorini oli minulle sopinut. Han oli jarjestanyt minulle
tapaamisen ystavansd kanssa, joka on tydskennellyt kansainvélisen tekstiiliviennin
parissa Turkissa parinkymmenen vuoden ajan. Ajatuksenani oli saada tapaamisen

avulla ensikaden tietoa Turkin tekstiilimarkkinoista.

Tapaamisen aikana keskustelimme suunnitelmistani tuottaa mahdollisimman ekologisia
tekstiileja Turkissa Euroopan markkinoita ajatellen. Tapaaminen oli tyrmaava, mutta se
avasi silmiani ekologisten tekstiilien tuottamiselle Turkissa. Opettajani ystidvan mielesta
Turkissa on vaikeaa |0ytd& ekologisia tekstiilituottajia. Han neuvoi minua laatimaan
tarjouspyyntokirjeen tavallisille puuvillatekstiileille. Hanen mielestdén vasta sitten kun
sopiva tuottaja l0ytyy seka liikesuhteet vakiintuvat, voi yhteistydbkumppanilleen ehdottaa
ekologisten tekstiilien tuottamista. H&nen mielestddn paras tapa tuottaa ekologisia

tekstiileja Turkissa olisi ostaa oma tuotantolaitos ja tuottaa niita itse.


https://fi.wikipedia.org/wiki/Sopimus

Aydin  Universityn opettajan ystdvd antoi kuitenkin kallisarvoisen neuvon
tarjouspyyntokirjeen Kkirjoittamista varten. Hanen mielestdan yritykset kiinnostuisivat
tarjouspyynnéstd enemmaén, jos tarjoaisin my®s agenttipalveluja Pohjoismaiden
markkinoilla heidan yrityksilleen. Ymmarsin, ettd agenttitoiminnan painottaminen

yritysten kanssa kaydyissa viestinnassa on erityisen tarkeaa.

llman aiempaa kokemusta tekstiilien tuottamisesta on vaikea tietda, mitka asiat ovat
tarkeita tarjouspyyntda kirjoittaessa. Ajatuksenani oli tuottaa korkealuokkaisia kodin
sisustustekstiileja. Sen vuoksi tutkin Marimekon kodintekstiileja seka otin mallia heidan
tuottamista puuvillaisista sisustuskankaista. Oli selvaa, etta tarjouspyynt6 on laadittava
mahdollisimman lyhyeksi ja helppotajuiseksi, minkd vuoksi oli valittava vain muutama
kangas, joista tarjouspyyntt laaditaan. Paadyin valinnassani 3 erilaiseen puuvillaiseen
kodintekstiilikankaaseen. Yksi niista sopii lakanakankaaksi, toinen verhokankaaksi ja

kolmas huonekalujen verhoilukankaaksi.

Kirjoitin tarjouspyyntdd maantieteellisesti kaukana suomalaisista opiskelukavereistani ja
opettajistani. Sen vuoksi opinnaytetyota Kkirjoittavien aikuisopiskelijoiden ryhma ol
minulle tarkea tuki. Ryhmaamme varten oli perustettu oma Google Doc-alusta, jossa
ryhman jasenet kirjoittivat ja paivittivat tietoja opinndytetyon kehittymisesta seka saivat
kommentteja opettajalta ja muilta opiskelijoilta. Ryhmasta sain Kkallisarvoisia

kommentteja kirjoittaessani sekéa muokatessani tarjouspyyntoa.

Tarjouspyynnon avulla oli tarkoitus saada Vviitehintoja kodin puuvillaisille
sisustustekstiileille. Tarjouspyyntd on laadittu viisivarisille kuoseille, jotta sen avulla on
mahdollista saada tietoon Kkattohinta. Opettajan ystavdn neuvon vastaisesti paatin
kuitenkin ottaa ekologisen aspektin mukaan tarjouspyyntokirjeeseen ja pyrin
selvittamaan, onko yrityksen toiminnassa huomioitu ekologisia kysymyksia.
Tarjouspyynnon lopussa selvitetdén, tarjoaako yritys asiakkailleen vientipalvelutoimintaa
ja ovatko he kiinnostuneita agentista, joka myisi heidan tuotantoaan Pohjoismaiden

markkinoilla.

3.1.1 Kuosi tarjouspyyntda varten

Sahkopostissa, jonka lahetin tarjouspyyntokirjeen mukana oli esimerkkikuosiin linkki,
jonka avulla yritykset pystyivat ndkemaan kuosin. Oletin, etta se helpottaa tarjouksen

laatimista. Valitsin viisivarisen kuosin hintapyynté6n, koska ajatuksenani oli saada



kattohinta painettaville puuvillatekstiileille. Tulevaisuudessa tuotettavat tekstiilit voivat

olla pienemmalla varimaaralla painettuja.

Erasmus-vaihto-opiskeluni aikana Istanbulissa olin suunnitellut suuren méaran erilaisia
kuoseja. Tarjouspyynttd varten valitsin Atlantis-sarjasta yhden kuosin, jonka nimi on
"Camourflage”. Kyseisen kuosin olen suunnitellut kurssilla "Portfolio Preparation”.
Kuosin lahtokohtana ovat korallit ja niiden antama turva meren kaloille. Syy siihen, miksi
kaytin ainoastaan yhtd kuosia esimerkkind tarjouspyynndssa oli huoli designin

plagioinnista. Katso Kuva 1.

Kuva 1. Kuosi Camourflage

4.2 Tarjouspyyntokirjeen kirjoittaminen, kd&ntdminen ja muoto

Tarjouspyyntokirjeen laatiminen vei runsaasti aikaa, silla halusin Kirjoittaa sen
mahdollisimman hyvin. Tarjouspyynté6n oli mahdutettava paljon asioita, mutta se ei

saanut olla liilan pitkd. Lopullisen tarjouspyynnén siséltd koostui kolmesta paaosiosta.



Ensimmaisessa osiossa selvitettiin yrityksen ja kontaktihenkilon yhteystiedot seka niiden
tarjoukset puuvillakankaista, hinnoista, minimituotantomé&aristd, tuotantoajasta ja
kankaiden ekologiseen tuottamiseen liittyvistd kysymyksista. Tarjouspyynnon toisessa
osiossa yritys pystyi merkitsem&&n tuotteet, joita he tarjoavat Pohjoismaiden
markkinoille seka ilmoittamaan niiden hinnat, minimitilausmaarat seka ekologisuuteen
littyvat asiat. Tarjouspyynndon kolmas osa koostui vientipalveluita, tarjouksen
voimassaoloa ja tekijad koskevista kysymyksista. Tarjouspyynnon pakollisia kysymyksia
olivat ainoastaan yhteystiedot seka tarjouspyynndn voimassaoloaika. Muut kysymykset

olivat vastaajille vapaaehtoisia (Katso liite Nr.1 Tarjouspyyntd englannin kielella).

Vaihto-opiskelu aika kului nopeasti eika opinnaytetyoprojekti ollut edennyt alkuvaihetta
pidemmalle. Alkuperéinen tarjouspyyntokirje on kirjoitettu englannin kielella, jotta se olisi
mahdollista kaantaa turkin kielelle Turkissa. Kun tarjouspyyntdkirje oli valmis, oli
l6ydettava sopiva henkild, joka osaisi kaantaa tekstini sujuvalle turkin kielelle. Turkissa

tehtava on haastava, silla suurin osa ihmisista ei osaa englantia.

Pitk&an etsiskelyn jalkeen loytyi kaksi kaantajaa, joille molemmille 1&hetin alkuperéiset
tekstit hinta-arviota sekd kaannosaikataulun laatimista varten. Ensimmainen tarjous oli
hintaan 67 TL (20 EUR) ja se valmistuisi vuorokaudessa. Toinen kdannés valmistuisi
kahdessa vuorokaudessa hintaan 57 TL (17 EUR).

Valittu kaantdja lupautui kdéntamaan tarjouspyyntdkirjeen vuorokaudessa. Sovittu
kdannosmaksu oli suoritettava ennen kaannoksen vastaanottamista. Kaytannon
ongelmaksi muodostuivat kaannoksestd aiheutuvien kustannusten maksaminen
kaantajalle, joka asuu kaukana Istanbulista. Sain selville, ettd maksaminen onnistuu vain
turkkilaisen pankkitilin kautta. Pitkien selvittelyjen ja lukuisten pankkivierailujen jalkeen

asia ratkesi siten, ettd ystavani maksoi laskun omalta pankkitilitddn suoraan kaantajalle.

Kun tarjouspyyntokirje ja kaksi sitd ohjeistavaa sahkopostikirjetta oli kdannetty, pyysin
muutamia henkildita kommentoimaan niitd. Pyysin opettajani ystdvdd kommentoimaan
k&&nnoksid. Hanen mielestdéan teksti oli kirjoitettu hyvin jaykasti, ei kaupallisesti. Pyysin
hanta tekem&én ehdotuksen ainoastaan saatekirjeesta, koska ei ollut enaa aikaa tehda
uutta versiota tarjouspyynndsta. Nahtyani hanen versionsa saatekirjeesta, tein siihen
pienid muutoksia, mink& jalkeen tarjouspyynto oli valmis lahetettéavaksi yrityksille (Katso

lite Nr.2 Saatekirje turkin kielelld).



10

4.3 Milla tavioin tarjouspyynnén lahetin ja miten l6ysin sopivat yritykset?

Kaannosprosessin ollessa kaynnissd pyrin samanaikaisesti I6ytamaan sopivia
tekstiilintuottajia, joille tarjouspyynnon voisi lahettdd. Hyvan tarjouspyyntokirjeen liséksi
oli tarkeaa Iloytdd myOs oikeat vastaanottajat. Turkissa toimii tuhansia
tekstiillintuottajayrityksia, mutta ongelmaksi muodostui se kuinka l6ytaa sopivat
yhteistyOkumppanit. Ensisijaisena ajatuksena oli lahettaa tarjouspyyntd puuvillaisia
kodin sisustustekstiileja seka huonekalutekstiileja valmistaville yrityksille. Suunnitelmana
oli lahettaa tarjouspyyntdé mahdollisimman monelle vyritykselle, jotta voisi saada
mahdollisimman kattavan kuvan puuvillaisia sisustustekstiileja valmistavista yrityksista
Turkissa. Oletusarvona oli, etta tarjouspyyntdoni saapuisi satoja, jopa tuhansia

vastauksia.

Jos tarjouksia saapuu tuhansittain, niin suuren maara kasittely ja vertailu on haastavaa.
Helpottaakseni vastausten kasittelyprosessia valitsin tarjouspyynnén muodoksi
sahkoisen vastauslomakkeen, johon myds yritysten on helppo vastata.

Survey Monkey on sahkoinen kyselytutkimusjarjestelmd, jonka avulla yritykset ja
organisaatiot voivat lahettaa erilaisia kyselyja valitulle vastaanottajakunnalle, esimerkiksi
asiakkailleen. 2 Aiemmasta kayttokokemuksesta johtuen tiesin ohjelman soveltuvan
hyvin myds séhkoisen tarjouspyyntokirjeen lahettdmiseen. Kavi ilmi, ettd ohjelmiston
ilmainen versio ja sen suomat mahdollisuudet eivét olleet riittavat tarjouspyyntdkirjeen
kirjoittamiseen. Onneksi ohjelmiston maksullinen versio oli laajempi ja tarjosi paremmat

graafiset muokkausmahdollisuudet seka tytkalut vastausten kasittelya varten.

Aydin Universityssd ei opeteta tekstillisuunnittelua, mink& vuoksi koulussa ei
tyoskennellyt henkilokuntaa, joka tuntisi Turkin tekstiilimarkkinat hyvin. Tasta syysta
koulu ei pystynyt antamaan kaikkea tukea, jota projektin aikana olisi tarvittu. Projektia oli
kuitenkin jatkettava ja oli l0ydettdva keinot kartoittaa sopivia yrityksid, joille

tarjouspyynnén voisi l&hettaa.

Sopivien yritysten kartoittaminen alkoi internetin hakukoneiden avulla. Hakusanoina
olivat "puuvilla” ja "verhoilukangas” turkin- sek& englanninkielelle k&annettyna eri

yhdistelmina 2. Talla tavoin etsittyna tulokseksi tuli tuhansittain erilaisia sivustoja. Kukin

2 Lisatietoa: https://fi.surveymonkey.com
8 Pamuk = puuvilla. Désemelik kumas = verhoilukangas
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hakutulos oli kaytava yksitellen lapi seka méaariteltava, oliko yritys sopiva vai ei. Oikeiden
toimijoiden I6ytdminen pelkkien hakusanojen avulla oli erittdin haastavaa ja aikaa vievaa.
Talla tavalla kartoittamalla 16ytyi ainoastaan muutamia yrityksia, jotka tuottavat painettuja

puuvillaisia sisustustekstiileja.

Jotta hakuprosessi nopeutuisi, piti siirtya etsiméan sopivia yrityksia kuvahaun avulla.
Hakusanat ja niiden eri yhdistelméat pysyivat samoina kuin edellisessa haussa, vain
hakutulokset ilmestyivat kuvina. Kuva-haun avulla pystyi nopeasti nakemaan,
muistuttivatko haun tuloksena I6ytyneet kuvat sellaisia tekstiilityyppejd, joita oli tarkoitus
tuottaa. Talla tavalla etsittynd hakutulokset ensisijaisesti viittasivat yrityksiin, jotka

myyvat kyseisia tekstiileja mutta eivat tuota niita.

Yritysten kartoittamisessa kaytin apuna tarkkaa kirjanpitoa Excel-taulukolla. Taulukkoon
merkittiin paivamaarat, yritysten nimet sekéa yhteystiedot. Taulukossa oli myds erityinen
kohta, johon pystyi lisddmaén yritysta kuvailevia sanoja. Valitettavasti kavi selville hyvin
nopeasti, etta tallainen lahestymistapa on hidas ja tyolas. Talla tavalla etsittyna I6ytyi
ainoastaan 19 kappaletta potentiaalisia yrityksia, joille tarjouspyynnon voisi lahettaa.
Projektiin kaytettava aika oli loppumassa, ja sen vuoksi oli I6ydettava tehokkaampi tapa
I0ytaa potentiaalisia sopivia yrityksid.

Istanbulissa  jarjestetdan vuosittain kansainvaliset Premier  Vision -
vaatetustekstiilimessut. Huolimatta siitd, ettd4 messut on suunnattu erityisesti
vaatetuskankaita varten, ajatuksenani oli I6yt&& uusia ideoita sopivien sisustustekstiileja

tuottavien yritysten etsimiseen.

Messuilla oli esilla vaatetuskankaita tuottavia yrityksia, jotka eivat tuottaneet
sisustustekstiileja. Vaikka messut olivat kansainvéliset, paikalla oli myds huomattava
maara turkkilaisia yrityksia esitteleméssd tuotantoaan. Valitettavasti painettuja
puuvillaisia sisustustekstiileja tuottavia yrityksia ei messuilta I6ytynyt. Tapahtuman
esitelehtisessa oli mainittu yhtena osanottajana mygds istanbulilainen tekstiilien
vientijarjestd, ITKIB. Tutustuin jarjeston henkildkuntaan heiddn messuosastollaan ja
kerroin mitd etsin. Osaston johtaja lupasi auttaa asiassa seka pyysi vierailemaan
jarjeston toimistolla my6hemmin asian tiimoilta. Vaihdoimme yhteystiedot, ja saman

paivan aikana lahetin hanelle sdhkdpostia sopiakseni tapaamisajan.
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Tekstiilivientijarjeston toimistossa tilastoista vastaava henkild kertoi, etta kaikkien
turkkilaisten tekstiilintuottajayritysten tulee olla jarjestén jasenid. Koska jasenyys on
pakollista kaikille tekstiilintuottajille, oli ilmeistd, ettd sopivimmat yritykset ja heidan
yhteystietonsa loytyvat jasenrekisterista. Oikea paikka oli I0ytynyt. Pyysin kaikkien
puuvillaisten painettuja sisustustekstiilejd valmistavien yritysten yhteystiedot.
Varmuuden vuoksi jatin virkailijalle kopion turkin kielelle kéd&nnetysta tarjouspyynnosta.
Talla tavoin virkailija voisi tarvittaessa jalkikateen tarkastaa, millaisia yrityksia etsin ja
osaisi tehda oikeanlaiset haut yritystietokannasta. Koska virkailija oli hyvin Kiireinen

tapaamishetkelld, lupasi han palata asiaan mahdollisimman pian.

Turkissa asioiden toimittaminen vaatii usein lasnéoloa. Tassa tilanteessa en kuitenkaan
voinut vaatia asioiden valitonta hoitamista henkil6lta, jonka olin juuri tavannut. Han oli
kuitenkin vapaaehtoisesti luvannut auttaa minua. Varmistaakseni, ettd asiani jaa hanen
mieleensa laitoin virkailijalle heti sahkopostin, jossa kiitin tapaamisesta seka laitoin

tarjouspyyntokirjeeni mukaan sen liitteeksi.

4.4 Lahetetyt tarjouspyynnot

Vaihto-opiskeluaika oli kdyméassa vahiin, ja tarjouspyyntoprosessi oli vasta alkusuoralla.
Ensimmaiset sahkopostit lahetettiin yrityksiin 17.11.2014. Kyseiset yritykset ja niiden
yhteystiedot oli l6ydetty internetissa surffaamalla. Lahetetyt sdhkopostit oli kirjoitettu

turkiksi ja otsikkona oli Haluan tuottaa tekstiilejani Turkissa” 4. Kyseisessa
sahkopostiviestissd kerroin olevani Istanbulissa asuva suomalainen suunnittelija ja
muotoilumyyja. Toiveenani on tuottaa tekstiileja Turkissa ja etsin sopivaa
tekstiilintuottajaa. Sahkopostissa pyydettiin  yrityksia lahettdamééan myyntipaallikon
yhteystiedot, jotta tarjouspyynnon lahettdminen olisi mahdollista. Kirjeen lopussa oli
my06s linkki artikkelista, joka oli kirjoitettu minusta Istanbulin suurimmassa
sanomalehdessa Hurryietissa °. Talla tavoin halusin osoittaa, ettda olen oikea henkilo
enkd vain joku roskapostin lahettgja. Viesteihin ei reagoitu toivomallani tavalla.

Sahkoposteja lahetin 19 eri yritykseen ja vain yksi yritys vastasi.

4 Tirkiye'de kendi kumas tasarimimi tiretmek istiyorum

5 http://lwww.hurriyetkampus.com/haberler/gundem/43-yasinda-erasmuslu
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Tekstiilivientijarjeston edustaja lahetti 25. marraskuuta 2014 sahkdpostin, jonka liitteenéd
olivat tiedot puuvillaisia sisustustekstiileja tuottavista yrityksista ja niiden yhteystiedot.

Lista piti sisallaan kaikki yritykset, jotka olivat maininneet tuottavansa 100-prosenttisesti
puuvillaisia sisustustekstiileja. Listassa oli ainoastaan 52 yrityksen yhteystiedot, mik& on
erittain pieni luku maassa, jossa on tuhansia tekstiililiketoimintaa harjoittavia yrityksia.
Listassa mainituista yrityksistd 34 sijaitsi Istanbulissa, 5 Bursassa, 4 Denizlissa ja 2
Izmirissad. Lisdksi Aydinissa, Eskisehirissa, Gaziantepissa, Kirklarelissa, Tekirdagissa ja

Usakissa oli yksi yritys kussakin kaupungissa.

Kyseisille 52 yritykselle laitettiin yllamainittu turkinkielinen sahkoéposti, jossa kerroin
olevani Istanbulissa asuva suomalainen suunnittelija, joka etsii sopivaa
tekstiilintuottajantuottajaa toiveena tuottaa tekstiileja Turkissa. Tassakin sdhkdpostissa
pyysin yrityksia lahettdmaan myyntipaallikén yhteystiedot, jolle tarjouspyynnén voisi
osoittaa. Tahan sahkopostiini saapui 5 vastausta. Kaikille 5 vastanneelle yritykselle

l&hetettiin myos tarjouspyyntd Survey Monkeyn avulla.

Oli suuri yllatys, ettd vastauksia saapui todella vahan. Oli siis muutettava toimintaa, jotta
vastausprosentti olisi parempi. Mika aiheutti alhaisen vastausprosentin? Oliko kyseessa

kieliongelma, ettei vastauksia saapunut vai oliko viestin sisalléssa joitakin puutteita?

Koska enempdad vastauksia ei saapunut, pyysin ITKIB:Ita listaa yrityksista, jotka tuottavat
sisustustekstiileja Turkissa. Pyysin heita lahettdmaan listan yrityksista, jotka ylipdatansa
tuottavat kodintekstiileja tai vievat niitd ulkomaille. Samalla pyysin mygs tietoa siitd, onko

Turkissa orgaanisen tekstiilin tuottajayrityksia.

Pyytaessani uutta listaa ITKIB:n edustajalta tiedustelin samalla mahdollista syyta siihen,
miksi vastaamisprosentti on niin pieni. Hanen mielestaan asiaan vaikuttaa oletettavasti
kaksi eri syyta. Hanen mukaansa turkkilaiset eivat ylipdatdnsa juurikaan reagoi
sahkoposteihin seka turkkilaisesta nakokulmasta katsottuna ulkomaalaisen henkilén
turkin kielella kirjoittama viesti voi heréttda epailyksia sen aitoudesta. Virkailija neuvoi
kirjoittamaan seuraavat saatekirjeet/s&dhkopostit englannin kielella. Hanen mukaansa
vientiliiketoimintaa harjoittavilla tekstiilintuottajayrityksilla on aina joku henkild, joka

ymmartaa englannin kielta.

Sahkdpostin liitteena 3. joulukuuta 2014 saapui Excel-taulukko, jossa oli 7267

tekstiilintuottajayritysten yhteystietoa seka liitteena PDF-tiedosto turkkilaisista yrityksista,
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jotka tuottavat orgaanisia tekstiileja (100 kpl). Taulukko oli jaoteltu tuoteryhmittain
seuraavasti: verhoilukankaat, vuorikankaat, verhokankaat, lakanat, verhot, paivapeitot ja
muut sisustustekstiilit. Listasta oli poistettu materiaalivaatimus, joka aiemmin oli ollut

100-prosenttista puuvillaa.

Talla kertaa yrityslista oli hyvin pitkd ja oli tehtavd rajausta ennen sdhkodpostien
lahettdmistd. Turkin suurimmat sisustustekstiilikaupungit ovat Denizli, Bursa ja Izmir.
Tein sopivimpien yritysten kartoittamisen maantieteellisin perustein. Tein listaan
maantieteellisen rajauksen ja etsin sopivia yrityksia juuri Denizlistd, Bursasta ja Izmirista.
Koska lahetettavana oli tuhansia sahkodpostia, palvelimeksi valikoitui Microsoft Outlook.

Sen avulla pystyi lahettaméaan 300 kpl bulk-sdhképostia paivassa.

Tassa vaiheessa projektia sdhkodpostien kieleksi vaihtui englanti, ja otsikoksi tuli ” | want
to buy cotton interior fabrics” (Katso liite Nr. 3 Englanninkielinen saatekirje).
Englanninkielinen sahkdpostikirje toimi paremmin kuin turkinkielinen. Yritykset reagoivat
siihen. Sahkodpostivastauksia saapui useita, joista muutamat yritykset pyysivat lisatietoa
kankaista, joita halutaan tuottaa. Osa vastanneista kertoi, ettei heidan yrityksensé tuota
painettuja puuvillatekstiileja, mutta usein he kuitenkin ohjeistivat kdantymaan jonkun

toisen yrityksen puoleen, joka pystyisi mahdollisesti auttamaan asiassa.

Niille yrityksille, jotka ilmaisivat kiinnostuksensa myyda puuvillaisia sisustustekstiileja,
l&hetettiin s&hkoposti, jossa ilmoitettin tarkemmat tiedot kankaista, joita halutaan
tuottaa. Samassa séhkopostissa kerrottiin, etta yritykselle lahetetaan myos linkki, jonka
kautta yritykset voivat tehdd tarjouksensa helposti sdhkoisessd muodossa. Kirjeen
loppupuolella oli myds viesti siitd, ettd jos yrityksella ei ole tarjota vaadittavia
puuvillakankaita, he voivat kuitenkin halutessaan tehda tarjouksen omista tuotteistaan.
Erityisesti sellaisista, joita he haluisivat myyd& Pohjoismaiden markkinoilla. Muutaman
minuutin kuluessa taman sahkopostin lahettdmisestd vastaanottajalle lahetettiin myos
sahkdinen tarjouspyyntd Survey Monkeyn avulla (Katso Liite Nr.4 Tarkemmat tiedot

kankaista englannin kielelld).

17. marraskuuta — 10. joulukuuta 2014 valisena aikana lahetettiin sahkopostia 4000 eri
turkkilaisille tekstillialan yrittdjille. Kaikista vastauksista potentiaalisia yrityksi&, jotka
ilmaisivat kiinnostuksensa tarjouspyyntda kohtaan oli 52 tekstiilialan yritysta. Kyseisille

yrityksille l1ahetettiin sahkoisen tarjouspyynté Survey Monkeyn avulla.
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Sahkoinen tarjouspyyntd Survey Monkeyn avulla valittiin siksi, etta oletusarvona oli
vastaanottaa suuri maara tarjouksia, jolloin niiden kasitteleminen ja vertaileminen olisi
huomattavasti helpompaa. Suureksi yllatykseksi potentiaalisten ja kiinnostuneiden
yritysten ma&ara oli pieni ja tarjouksia saapui niin vahan, ettei Survey Monkeyn sahkdista
tarjouspyyntda olisi tarvittu lainkaan. Jalkikateen arvioituna on mahdollista, ettd juuri
sahkdinen tarjouspyynto pelotti osan yrityksista ja he eivat tehneet tarjousta lainkaan.

5 Saapuneet tarjoukset ja niiden sisalto

5.1 Saapuneet tarjoukset

Tarjouspyynnossa pyydettiin hintaa kolmelle erilaiselle puuvillakankaalle viidella varilla
painettuna. Toimitusehtona EXW.® Yritys sai myds tarjota enintaén kolme omavalintaista
tekstiilia, joita he haluaisivat vieda Pohjoismaiden markkinoille. Kaiken kaikkiaan 11 eri

yritysta teki tarjouksen.

Tarjouksia saapui yhteensa 12 kappaletta, joista seitseman kappaletta tuli sdhkoisen
kyselyn kautta ja viisi kappaletta sdhkopostilla. Sahkopostilla tarjouksia tehneita yrityksia
pyydettiin tekemaan tarjoukset sahkoisen tarjouspyynndn kautta. Kyseisista viidesta

yrityksesta ainoastaan yksi yritys teki tarjouksen myds pyydetylla tavalla.

Sahkoisia seka sahkopostilla tulleita tarjouksia saapui aikavalilla 1.- 16. joulukuuta 2014.
Naistd yhdeksan kappaletta teki tarjouksen yhdestd tai useammasta 5-varisesta
puuvillatekstiilista. Kaksi yritysta teki tarjouksen ainoastaan omasta tuotannostaan, jota
he haluaisivat myydad Pohjoismaiden markkinoilla. Omien tuotteiden viennista
Pohjoismaiden markkinoilla oli kiinnostunut nelja yritystd antamassaan tarjouksessa.
Yritysvierailujen yhteydessé selvisi kuitenkin, ettéa kaikki yritykset olivat kiinnostuneita

omien tuotteidensa myynnista Pohjoismaissa.

Suurin osa annetuista tarjouksista oli puutteellisia tai ne poikkesivat jollakin tavalla

tarjouspyynngssa annetuista kriteereista. Tavallisimmat poikkeamat liittyivat kankaiden

6 EXw= Ex Works, tehtaasta, varastosta
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heikompaan (kevyempaan) 7 laatuun tai hinnat oli annettu vaarassa valuutassa.
Tilausten toimitusaikoja ilmoitettiin hyvin harvoin. Erityisen huomionarvoista on, etta
kaikki séhkoisen tarjouksen antaneet yritykset vastasivat ekologisuuteen ja vientiin
liittyviin kysymyksiin.

5.2 Annetut tarjoushinnat ja toimitusajat

Viisivarinen paksu sisustuspuuvilla
100 % puuvillaa 200 -220g/m2, +/- 3 %. 145-160cm, +/-3 %

Paksulle sisustuspuuvillalle annetut tarjoukset (7 kpl) eivat aina vastanneet sita
kangaslaatua, jota tarjouksessa pyydettiin. Katso kuvio 2. Tarjottujen kankaiden painot
vaihtelivat 180 g/m2 — 220g/m2:n valilla ja leveydet 145- 160 cm:n valilla. Puuvillasatiinin
verottomat metrihinnat vaihtelivat 6,66 — 10,75 TL:n valilla (2,15 — 3,50 EUR). Jos
tarjouksessa oli erikseen mainittu tuotantokustannukset erikseen reaktio- tai
pigmenttivareilld, niin reaktiovarilla painaminen oli noin 8 % kallimpaa. Huomattakoon,

etta halvin tarjottu hinta on annettu pyydettya heikompilaatuiselle kankaalle (180 g/m2).

Paksun sisustuspuuvillan hinnat
12

10

Hinnat Turkin liiroissa
[e)]

Seitseman eri yritysta teki tarjouksen

Kuvio 2. Viisivarinen paksu sisustuspuuvilla

7 Tarjoaja oletettavasti halusi tehda edullisen tarjouksen tarjoamalla heikkolaatuisempaa kangasta kuin mita

tarjouspyynndssa mainitaan. Toinen syy voi mahdollisesti olla se, ettei pyydetty kangastyyppi ole kovinkaan yleinen
Turkissa.
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Minimitilausmaaran paksulle sisustuspuuvillalle ilmoitti 6 eri yritystd. Rotaatio tai
laakapainolla painettaessa tilausmaaréat vaihtelivat 1000 — 5000 metrin valilla siten, etta
4/6 ilmoitti sen olevan 1000 m, yksi 2000 m ja yksi 5000 m.

Kaksi yritysta tarjosi myos digitaalisesti painettuja kankaita. Digitaalisesti painetuille
kankaille metrihinnat vaihtelivat tuotantomaarien mukaan ja ne liikkuivat 20,67 - 46 TL:n
valilla (6,70 — 14,25 EUR). Korkeimman hinnan minimituotantomaara oli 20 metria ja

halvimman hinnan minimituotantoméaara oli 301 metria.

Toimitusajan ilmoitti yhteensa 4 yritystd, ja ne vaihtelivat 3 — 6 viikon valilla siten, etta
yksi ilmoitti sen olevan 3 viikkoa, toinen ilmoitti sen olevan 4 viikkoa, kolmas ilmoitti sen

olevan 5 viikkoa ja neljas ilmoitti sen olevan 6 viikkoa.

Viisivarinen paksu puuvillasatiini
100 % puuvillaa. 175-185g/m2, +/- 3 %. 145-155cm, +/-3 %

Paksulle puuvillasatiinille annetut tarjoukset (5 kpl) eivat mydskaan aina vastanneet sita
kangaslaatua, jota tarjouksessa pyydettiin. Tarjottujen kankaiden painot vaihtelivat 135
g/m2 — 185 g/m2:n vdlilla ja leveydet 145-165 cm:n valilla. Paksun puuvillasatiinin
verottomat metrihinnat vaihtelivat 5,1 — 10,75 TL:n valilla (1,65 — 3,49 EUR). Halvin hinta
oli myos tassd yhteydessa annettu heikompilaatuiselle kankaalle (135 g/m2). Katso
kuvio 3.

Paksun puuvillasatiinin hinnat
12

10,75

10,13 10,16

10
8,2
: I
0 I

Viisi eri yritysté teki tarjouksen

oo

Hinnat Turkin liiroissa
AN (o))

N

Kuvio 3. Viisivarinen paksu puuvillasatiini
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Minimitilausmaaran paksulle puuvillasatiinille ilmoitti 6 yritysta. Rotaatio tai laakapainolla
painettaessa tilausmaarat vaihtelivat 1000 — 5000 metrin valilla siten, etta 4/6 ilmoitti sen
olevan 1000 m, yksi 2000 m ja yksi 5000 m.

Kaksi yritysta tarjosi myos digitaalisesti painettavia kankaita. Digitaalisesti painettaville
kankaille metrihinnat vaihtelivat tuotantomdaarien mukaan, ja ne liikkuivat 20,27 — 43,47
TL:n valilla (6,60- 14,15 EUR). Korkeimman hinnan minimituotantomaara oli 20 metria ja

halvimman hinnan minimituotantoméaara oli 301 metria.

Toimitusajan ilmoitti yhteensa 4 yritysta, ja ne vaihtelivat 3 — 6 viikon valilla siten, etta
ensimmainen ilmoitti sen olevan 3 viikkoa, toinen ilmoitti sen olevan 4 viikkoa, kolmas

ilmoitti sen olevan 5 viikkoa ja neljas ilmoitti sen olevan 6 viikkoa.

Paksu verhoilupuuvilla
100 % puuvillaa. 370-390g/m2, +/-— 3 %. 140- 155 cm, +/— 3 %.

Paksulle verhoilupuuvillalle annetut tarjoukset (3 kpl) eivat mydskaan aina vastanneet
sitd kangaslaatua, jota tarjouksessa pyydettiin. Tarjottujen kankaiden painot vaihtelivat
340 g/m2 — 390 g/m2:n vélilla ja leveydet 140—155 cm:n valilla. Paksun verhoilupuuvillan
verottomat metrihinnat vaihtelivat 9,5 — 12,3 TL:n valilla (3,09 — 3,91 EUR). Halvin tuote
my0s tassa tapauksessa oli heikompilaatuista kangasta (340 g/m2). Katso kuvio 4.

Paksun verhoilupuuvillan hinnat
14

12,03

12

10,16

10

Hinnat Turkin liiroissa
N (o] o]

N

Kolme eri yritysta teki tarjouksen

Kuvio 4. Paksu verhoilupuuvilla
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Minimitilausmaaran paksulle verhoilupuuvillakankaalle ilmoitti 2 yritystd. Rotaatio- tai
laakapainolla painettaessa tilausmaarat olivat toisella yrityksella 1000 metria ja toisella
5000. Sahkopostilla kirjoitetusta tarjouksesta johtuen yksi yrityksista ei ollut ilmoittanut

kankaan minimitilausmaaraa.

Ainoastaan  yksi  yritys  tarjosi my0s  digitaalisesti  painettua  paksua
verhoilupuuvillakangasta. Digitaalisesti painettavalle kankaille metrihinnat vaihtelivat
tuotantomaarien mukaan, jotka liikkuivat 20,51 — 43,61 TL:n valilla (6,70 — 14,25 EUR).
Korkeimman hinnan minimituotantomaara oli 20 metria ja halvimman hinnan

minimituotantomaara 301 metria.

Toimitusajan ilmoittivat molemmat yritykset. Ensimmaisella yrityksella se oli 5 viikkoa ja

toisella 8 viikkoa tilauksen saapumisesta.

5.3 Ekologisuus

Tarjouspyynndssa jokaisen yksittdisen tuotteen alla oli kohta, johon tarjouksen antaja
pystyi halutessaan merkitsemaan kankaan ekologisuuteen liittyvia asioita. My0s
tarjouspyynnon lopussa oli erillinen osio, jossa tuotannon ekologisuuteen liittyvista
asioista pystyi kertomaan enemman ja ilmoittamaan ekosertifikaatit, mikali yrityksella

sellaisia on.

Sahkoisen tarjouspyynnon kautta tulleista vastauksista kaikki 7 yritystd vastasivat
jollakin tavalla tuotannon ekologisuuteen liittyviin kysymyksiin, eika kysymysta sivuutettu
taysin koskaan. Sahkopostilla tulleista vastauksista ainoastaan 1 yritys Kkertoi

ekologisuuteen liittyvista asioista.

Sahkoisessa tarjouspyynndssa ainoastaan yksi yritys mainitsi vastauksissa, etta he
kiinnittavat huomiota toiminnassaan ekologisuuteen tarkentamatta asiaa sen enempaa.
Loput 6 yritysta mainitsivat ainakin yhden sertifikaatin nimen. Oko-Tex-sertifikaatista
kertoi vastauksissa viisi yritysta. Kirjoitusasu vaihteli kullakin vastaajalla hieman
toisistaan, mutta oletettavasti kyseessa on kuitenkin sama sertifikaatti 8. Eras vastaajista

mainitsi, etteivat turkkilaiset yritykset voi vieda tuotteitaan ulkomaille, ellei heilla ole Oko-

8 Kirjoitusasuna oli sanat: Ecotex, Ekotex, Oekotex, Oeko-tex Std 100
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Tex sertifikaattia. Yksi yrittajistd mainitsi myds, etté yritys valmistaa ekologisia tuotteita
ainoastaan asiakkaan pyynnosta. Han ei maininnut tarjouksessa Oko-Tex-sertifikaattia.

Oko-Tex-100-tuoteturvallisuusmerkki ~ mainittiin ~ tehdyissa  tarjouksissa  kaikista
useimmiten. Sertifikaatin omistava yritys takaa, ettei haitallisten kemikaalien maara
valmiissa tuotteessa ole ylittanyt Oko-Tex 100:n maarittamia raja-arvoja. Nama raja-
arvot on jaettu neljaan eri ryhmaan, joiden perusteena se, kuinka lahella ihoa tuotetta
kaytetaan. Oko-Tex ei ole tae luomutuotannosta. Oko-Tex 100 -sertifikaatin liséksi on
olemassa Oko-Tex 1000- ja Oko-Tex 100Plus-sertifikaatit, jotka kattavat kemikaalien

lisdksi muun muassa tuotannon energiankulutuksen ja eettiset tyoolot.°

Tarjouksissa mainittiin myos GOTS- ja BSClI-sertifikaatit. GOTS; Global Organic Textile
Standard on laaja tekstiilien ekologisuuden ja eettisyyden sertifikaatti, joka kattaa koko
tuotantoprosessin luonnonmukaisesti viljellysta raaka-aineesta koko tuotantoketjun lapi
lopulliseen tuotteeseen asti. Huomioon otetaan myds ihmisten ja eldinten hyvinvointi.
Vain luonnonmukaisesti viljellyt luonnonkuidut (vahintdén 95 %) voivat saada GOTS-

sertifioinnin 1°.

BSCI; Business Social Compliance Initiative on organisaatio, jonka tavoitteena on
parantaa tuotantoketjun eettisyyttd. BSCIl:ssa mukana olevien yritysten tulee pyrkia
noudattamaan BSCI:n ohjesdantdja tuotannon eettisyyteen liittyen. Ohjesdaannot
pohjautuvat SA8000-sertifikaattiin, jonka kriteerit ovat BSCI:n tavoitteena. Kaytanndssa
SA8000 on kriteereiltdéan BSCI:ta tiukempi.tt

Tuotantoa ja toimintaa valvovaksi tahoksi mainittiin yndessa tarjouksessa myos Testex,

joka on riippumaton yksityinen sveitsilainen testausta ja sertifiointia harjoittava yritys.12

Tekstillien varjadminen suoritetaan Denizlissa keskitetysti, ja kaupungissa sijaitsevia
neljgd (4 kpl) varjgamoéa kayttavat yhteisesti kaikki yritykset omien tekstilliensa
varjadmisessa.  Denizilin kaupungissa on muutama suuri teollisuusalue, joista
suurimmat ovat Organize 1 ja 2. Organize-teollisuusalueilla sijaitsee satoja eri alojen
yrityksid. Kaikkien teollisuusalueen yritysten jatevedet puhdistetaan kunkin alueen
omassa jatevesipuhdistamossa. Vierailun kohteena oli Organize 1 ja 2-teollisuusalueen

jatevesia kasitteleva puhdistamo.

9 Lisatietoa: https://www.oeko-tex.com/en/manufacturers/philosophy/phylosophy_start.html
10| jsatietoa: http://www.global-standard.org

11| jsatietoa: http://www.bsci-intl.org

12 | jsatietoa: http://www.testex.com/en/company/presentation.html
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Organize 1 ja 2-tehtaista johdetaan jatevedet keskitetysti puhdistamoon, jossa ne
kasitelladn seka mekaanisesti, biologisesti ettd kemiallisesti. Késittelyn jalkeen
puhdistettu vesi ohjataan puuvillapeltojen kasteluun. Jateveden koostumus
puhdistamisen jalkeen on nahtévissa liitteessa Nr. 5.Puhdistetun jateveden koostumus.
Katso kuva 2.

Kuva 2 Jatevedenpuhdistamo Denizlissa

5.4  Vientipalvelut

Pienyrittdjan nékokulmasta vientipalvelujen tarjoaminen on yksi téarkeimmisté asioista,
jota vaikuttaa sopivan tuottajayrityksen valintaan. Vientipalveluja tarjoavien yritysten
avulla pienyrittdjan ei tarvitse itse huolehtia tuotteiden tullauksesta ja kuljetuksesta
Turkissa.

Sahkoisen tarjouspyynnon kautta tulleista vastauksista kaikki 7 yritysta ilmoittivat, etta
yrityksessa on myds vientiin liittyvia palveluja. Séhkopostilla tulleista vastauksista
yksikdan yritys ei sahkopostikirjeessaan ilmoittanut tarjoavansa vientipalveluja
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asiakkailleen. Kuitenkin yritysvierailujen aikana kavi ilmi, etté kaikki yritykset tarjoavat

asiakkailleen myos vientipalveluja muodossa tai toisessa.

Sahkoisen tarjouksen tehneet yritykset kertoivat vievansa tuotantoaan etupéassa
Euroopan maihin. Paaasialliset kuljetustavat olivat rekka- ja laivakuljetukset. Asiakkaan
toiveesta myos lentorahti on mahdollista. Tarkeimmat vientimaat olivat Saksa, Italia,
Espanja, USA, Ranska, TSekki, Englanti, Sveitsi ja Tanska. Yksi yritys mainitsi
toimittaneensa tuotteita Suomeen useamman vuoden ajan. Sahkoisissa tarjouksissa
mainitut toimitusehdot olivat CIF, FOB ja EXW*,

5.5 Agentuuritoiminta

Tarjouksien perusteella kavi ilmi, etta nelja yritysta tarjosi omia tuotteitaan myytavaksi
Pohjoismaiden markkinoille. Vain kaksi yritystd kaikista yhdeksasta tarjouksesta etsi
ensisijaisesti agenttia, joka myisi niiden valmiita tuotteita Pohjoismaiden markkinoilla.

Agenttikaupan kasikirjassa maaritellaan, etta kauppaedustajalla eli agentilla tarkoitetaan
elinkeinonharjoittajaa (henkilda tai yritystd), joka toisen, paamiehen kanssa
tekemassaan edustussopimuksessa on sitoutunut tdman lukuun jatkuvasti edistamaan
tavaroiden myyntid tai ostoa hankkimalla tarjouksia tai paattamalla taman nimissa
myynti- tai ostosopimuksia. Samassa teoksessa verrataan agentin asemaa paamiehen
palveluksessa olevaan myyntimieheen, silla erotuksella, ettéa agentti toimii itsenadisena
yrittajana kantaen siihen liittyvéat kustannukset ja riskit. (Agenttikaupan kasikirja 2004, s
13-14.)

Uuden yrittdjan nadkokulmasta agentuuritoiminta vaikuttaa varteenotettavalta
vaihtoehdolta aloittaa yritystoiminta turkkilaisten yritysten kautta. Talla tavoin
henkilokohtaiset taloudelliset riskit ovat pienet ja samalla voi luoda hyvat suhteet

tekstiilintuottajaan, jonka kanssa voi myéhemmin turvallisesti tuottaa omia tekstiileja.

Sahkoiseen tarjouspyyntéon vastanneista yrityksista 4/7 oli kiinnostunut omien
tuotteitten myynnista Pohjoismaisilla markkinoilla. Kaksi yritysta (2 kpl) oli ainoastaan

kiinnostunut agentista ja tarjosivat vain omia tuotteita myytaviksi Pohjoismaiden

13 CIF= Cost, Insurance and Freight, kulut, vakuutus ja rahti maksettuina, FOB= Free on Board, vapaasti aluksessa,
laivaussatama ilmoitettu seka EXW= Ex Works, tehtaasta, varastosta.
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markkinoilla. Nama yritykset eivat tehneet lainkaan tarjousta puuvillaisille
sisustustekstiileille.

5.6 Tuotteet agentuuria varten

Tuotteet, joita yritykset halusivat myyda Pohjoismaiden markkinoilla vaihtelivat suuresti
toisistaan. Erityisen usein tarjottiin puuvillaisia froteetuotteita kuten pyyhkeita,
aamutakkeja ja muita kylpyhuone- ja saunatuotteita. Kirjailtuja froteetuotteita oli tarjolla
paljon, mutta mukana oli mygs digitaalisesti tulostettuja rantapyyhkeita seka digitaalisesti
tulostettuja kuviollisia polyesterisia naisten urheiluasusteita ja legginseja. Tarjouksissa
oli mukana myds puuvillasta, akryylistd ja polyesteristd valmistettuja kodin
sisustustekstiileja, etupdassé huonekalujen verhoilukankaita, sekd autoteollisuudessa
tarvittavia tekstiileja.

Yritysvierailujen aikana kavi ilmi, ettd 7/8 yrityksesta oli kiinnostunut Pohjoismaiden
markkinoista ja olisi halukas tulemaan markkinoille agentin avustamana. Nekin yritykset,
jotka eivat omassa tarjouksessaan ilmoittaneet kiinnostustaan myyda tuotantoaan
Pohjoismaiden markkinoilla, olivat kuitenkin halukkaita viemaan tuotantoaan tai

alihankkijoidensa tuotteita Pohjoismaihin.

6 Yritysvierailut

6.1 Valintaperusteet

Tarjouksia annettiin Istanbulista, Bursasta, Denizlista ja lzmiristd. Eniten tarjouksia tuli
Denizlista, joita saapui seitseman kappaletta. Istanbulista saapui neljd kappaletta ja
Izmirista seka Bursasta molemmista yksi kappale. Yritysvierailujen ensisijaisena
valintaperusteena olivat yritykset, jotka tekivat tarjouspyynnon mukaisen tarjouksen, ja
kyseisten yritysten maantieteellisessé laheisyydesséa sijaitsevat yritykset, jotka olivat
tehneet tarjouksen. Toisin sanoen yrityksia, jotka eivét olisi ensisijaisia vierailukohteita
annetun tarjouksen perusteella tuli kuitenkin vierailun kohteiksi, koska ne sijaitsivat

mielenkiintoisen tarjouksen tehneen yrityksen laheisyydessa.
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Vaihto-opiskeluaika oli loppumassa ja oli tehtdva paatoksia, mita yrityksia ja milloin
kannattaa tavata. Ensisijaiseksi vierailukohteeksi valikoituivat Denizlin kaupungissa ja
sen laheisyydessa olevat yritykset. Talla tavoin pystyi yhden matkan aikana tapaamaan
mahdollisimman monia yrityksia. Lentojen ja hotellivarausten jalkeen sovittiin yritysten
kanssa tarkat tapaamispaivét ja ajankohdat.

Aikaa oli jaljella kuitenkin sen verran, etta tarvittaessa olisi mahdollista vierailla myods
muissa kaupungeissa. Istanbulista tulleet tarjoukset eivét olleet niin houkuttelevia kuin
Denizlista tulleet tarjoukset, mutta pidin auki my®ds vaihtoehdon vierailla siellakin
sijaitsevissa yrityksissa, koska vierailut istanbulilaisissa yrityksissa eivat vaatisi suurta

ennakkovalmistelua.

6.2 Denizli

Denizli**. sijaitsee lounais-Turkissa. Kaupunki sijaitsee Aegean alueella noin 400 km
paassa Istanbulista eteladn ja Antalyasta 174 km luoteeseen. Denizli on Turkin yksi
suurimmista tekstiilituottajakaupungeista, jossa asuu nhoin miljoona ihmista (Denizli
Blyuksehir Belediyesi 2015) Denizli on Turkin yksi suurimmista ulkomaanvientia
harjoittavasta kaupungeista, minka yrityksista 65.80 % on tekstiilialan yrityksia (Denizli
Chamber of Commerce Official Web Site 2015).

Istanbulista Denizilin on autolla matkustaessa matkaa noin 700 km. Reittilinja-autolla
kulkien matkaan menee noin 16 tuntia. Istanbulin ja Denizilin valilla ei ole toimivia
junayhteyksia, joten lentaminen on nopein vaihtoehto vierailulle. Lentden Istanbulista
matkaan kuluu noin tunti. Denizlin kaupungilla ei ole lentokentt&&, vaan Turkish Airlinesin
lennot Denizliin lentdvat Cardakin lentokentélle, joka sijaitsee 60 km p&assa Denizlin
keskustasta. Taksi lentokentaltd keskustaan kannattaa varata etukateen. Muuten

taksimatkan saattaa hinta olla suurempi kuin lentomatkan.

14 | isatietoa: http://eng.denizli.bel.tr
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Kuva 3. Moottoritie Denizlin kaupungin keskustasta kohti Organize-teollisuusalueita

6.3 Yritysvierailut ja tapaamiset Denizlissa

Yritysten yksityisyyden seka liikesalaisuuksien turvaamiseksi ovat niiden nimet vaihdettu
kirjaimiin A-H. Kirjaimet on annettu kronologisessa jarjestyksessa siten, etta

ensimmainen yritysvierailu sai kirjaimen A ja viimeinen kirjaimen H.

YRITYS A

Ensimmainen tapaaminen oli perjantaiaamuna 23. tammikuuta 2015 kello 10:00.
Yrityksen A hienoilla nettisivuilla mainitaan, ettad se on perustettu Denizlissa vuonna
2003. Yritys valmistaa korkeatasoisia puuvillaisia lakanasetteja, keittion tekstiilituotteita
sekd pyyhkeitd ja kylpytakkeja. Sivustolla ilmoitetaan, ettd laatutarkistuksia tehdéaéan
jokaisessa eri tuotantovaiheessa alkaen raakapuuvillasta pdaattyen tuotteen
lopputarkastukseen. Kaikki pyyhkeet ja kylpytakit valmistetaan Turkissa valmistetusta
puuvillalangasta, oli sitten kyseessa yrityksen oma tai asiakkaan tuotemerkki. Sivulla

mainitaan, etta yritys on yksi maailman johtava kylpyhuonetekstiilien valmistaja, joka vie
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tuotteita yli 20 maahan, kuten esimerkiksi Yhdysvaltoihin, Kanadaan, Saksaan, Iso-
Britanniaan, Vengjalle, Saudi-Arabiaan, Kreikkaan ja Dubaihin

Valmistauduin tapaamiseen tutustumalla yrityksen nettisivuihin  ja annettuun
tarjoukseen. Mietin etukateen kysymyksia, joita yritykselle voisi tapaamisen aikana
esittdd. Olin hermostunut, koska tilanne oli aivan uusi. Varasin runsaasti aikaa toimiston
etsimista varten ja matkalla tapaamiseen jouduin muutamaan otteeseen kysymaan tieta.
Yrityksen nettisivujen perusteella syntynyt mielikuva poikkesi todellisuudesta. Toimisto

oli erittdin pieni ja huomaamaton, minké vuoksi kéavelin ensin sen ohi.

Jokaiselle yritysvierailulle olin varannut mukanani lahjaksi Fazerin suklaata. Yrityksen A
toimistossa tyoskenteli viisi henkil6a ja minut otettiin vastaan lampimasti. Suomalainen
suklaalahja ilahdutti henkilokuntaa. Neuvottelut kaytiin omistaja-toimitusjohtajan kanssa,
mutta keskustelut katkesivat vahan valia henkilokunnan kysymysten seka saapuvien

puhelujen takia.

Tapaamisen aikana kavi ilmi, ettd saamastani kasityksesta poiketen yritys A ei tuota
tekstiilejd vaan ostaa niita useilta eri alihankkijoilta. Alihankkijoiden maara vaihtelee
viidestd kymmeneen. Yritys A on kdynyt kauppa suomalaisten yritysten kanssa aiemmin.
Vierailun aikana esiteltin Nansolle valmistettuja pyyhkeitd ja kylpytakkeja. Yritys oli
tehnyt Nanson kanssa yhteistydota kymmenen vuoden ajan. Talla hetkella yritys A ei
kuitenkaan enda tee yhteistyttd Nanson kanssa.

Vierailun aikana kavi ilmi, ettd Venajan kriisin myota yrityksen A vienti on laskenut ja se
tarvitsee uusia markkina-alueita. Bulgariassa sijaitsee yrityksen tytaryhtid, jonka
varastosta kasin Euroopan alueelle suuntautuvat toimitukset ovat toteutettavissa

nopeasti ja helposti.

Tapaamisen aikana kavi selvaksi, ettd pelkkien sisustustekstiilikankaiden tuottaminen ei
valttaméattd ole kannattavin liikevoittoa ajatellen. Valmiiksi tuotteiksi asti jalostetut
kankaat voisivat olla hedelmallisempi liikeidea. Oman liikketoiminnan kehittamista varten
nousi ideoita jo ensimmaisen yritystapaamisen aikana. Esimerkiksi puuvillaiset
lakanasetit seka valmisverhot voisivat olla hyva tuote Pohjoismaiden markkinoille.
Tapaamisen aikana selvisi, ettd 2000 metrista lakanakangasta voidaan valmistaa 350
kpl parivuoteen lakanasetteja (2 x tyynyliina, 1 x peitto ja 1 x aluslakana). Téallaisten

tuotteiden valmistuksessa kaytetyn puuvillakankaan paksuus on yleensd 80 gr/m2.
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Tapaamisemme aikana keskustelimme my0s erilaisista logistisista ratkaisuista

minimituotantomaaralle laskettuna.

Keskustelujemme alkuvaiheessa yrityksen A omistaja suhtautui minuun epéluuloisesti ja
varauksella. Keskustelujen edetessd alkoi syntyd luottamusta minuun. Oli
merkillepantavaa, ettd toimitusjohtaja oli erittédin kiinnostunut Pohjoismaiden
markkinoista ja agenttipalveluista. Ennen tapaamisen paattymista tarjoutui mahdollisuus

tutustua yhteen yrityksen alihankkijoista, ja sovimme uuden tapaamisen iltapaivalle.

Yrityksen A johtajan seka vendldisen vientiassistentin kanssa matkustimme yhteen
puuvillafroteetuotteita valmistavaan yritykseen. Alihankkijayritys on perheyritys, kuten
useimmat turkkilaiset pienyritykset, ja se tydllistda noin 50 henkilda. Tutustuimme
puuvillafroteetuotantoon, tehtaan jacquard-neulekoneisiin seka tietokoneohjattuihin

ompelukoneisiin, jotka neulovat koristekuvioita tehtaan valmistamiin froteetuotteisiin.

Sain paljon tietoa ensimmaisessa yritystapaamisessa. Opin paljon uutta itse yrityksesta,
sen alihankkijoista, Denizlistéa ja Turkin tekstiiliteollisuudesta. Yllattavaa oli huomata,
kuinka internetsivujen ja tarjouksen perusteella muodostunut ensivaikutelma suuresta ja
modernista kansainvélisesta yrityksesta muuttui tapaamispaivan aikana. Suurin yllatys
oli se, ettei silla ole tuotantoa lainkaan, vaan tuotteet valmistetaan useiden eri

alihankkijoiden tehtaissa.

Myds yrityksen tarjoamat puuvillaiset sisustuskankaat tuotetaan alihankintana jossakin
toisessa yrityksessa. Valitettavasti kyseisté alihankkijaa ei minulle esitelty. Paivan aikana
selvisi, ettd omistaja oli enemman Kkiinnostunut minusta yrityksensa agenttina
Pohjoismaissa kuin puuvillaisten sisustuskankaiden ostajana. Yritys A on ollut usein
kertoja yhteydessd minuun tapaamisen jalkeen. Yritys haluaisi allekirjoittaa

agenttisopimuksen kanssani.
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Kuva 4. Kuvio-ompelukone, jonka avulla froteetuotteiden kirjailu tapahtuu nopeasti

Yritys B

Maanantaina 26. tammikuuta 2015 tapasin Denizlissa sijaitsevan toisen yrityksen.
Yrityksen B nettisivuilla kerrotaan, ettd jo 30 vuoden ajan kyseinen perheyritys on
tuottanut puuvillakankaita sek& valmistanut niista Kkirjailtuja pyyhkeita, kylpytakkeja,
vauvojentuotteita, keittibtekstiileja seka lakanasetteja. Sivuilla kerrotaan, etta yritys pyrkii
jatkuvasti yllapitamaan korkeat laatuvaatimukset soveltamalla uusimpia mahdollisia
johtamis- sek&d tuotantomenetelmia toiminnassaan. Yrityksen tarkeimméat markkina-
alueet ovat Yhdysvalloissa, Kanadassa, Iso-Britanniassa, Ranskassa, Saksassa,
Pohjoismaissa seké Hollannissa.

Yrityksen B internetsivut ovat informatiiviset, mutta eivat 1aheskaan niin kauniit ja myyvat
kuin yritys A:n internetsivut. Yritys tuottaa kylpyhuonetekstiileja kuten pyyhkeitd ja
kylpytakkeja. Tarkea osa tuotantoa ovat kirjaillut kylpyhuonetekstiilit. Yrityksen omistaa
keski-ikdinen mies, ja hanen palkkalistoillaan on noin 50 henkil6a, joista suurin osa
tydskentelee ompelukoneiden seké kirjontakoneiden daressa. Myds toimistossa naytti

tydskentelevdn runsas maara ihmisid. Positiivista oli kuitenkin  huomata, etta
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internetsivujen antama mielikuva yrityksesta ja todellisuus vastasivat ainakin osittain

toisiaan.

Yrityksen tiloissa sijaitsee seké tuote-ompelimo, etté kankaiden kirjailuja tuottava osasto.
Yrityksen kirjontakoneet toimivat ympari vuorokauden ja voivat tuottaa siind ajassa
suuria maaria konekirjontatditd. Tuotannon maksimaara tavallisille kirjailuille on 25 000

kappaletta vuorokaudessa ja pienikokoisille tdille jopa 40 000 kappaletta vuorokaudessa.

Vierailun aikana tutustuimme yrityksen showroomilla oleviin kirjailtuihin froteetuotteisiin.
Joukossa oli seka erittain korkealaatuisia ja kauniita tuotteita etta keskilaatuisia tuotteita.
Show Roomissa tutustuimme myos lakanasetteihin ja niiden pakkausmateriaaleihin.

Yhden lakanasetin pakkauskustannukset vaihtelevat 1,90 EUR -2,3 EUR:n valilla.

Tamakaan yritys ei itse tuota kankaita vaan ostaa ne alihankkijoilta. Alihankkijoina
toimivat joko tehtaat tai yksityiset henkil6t, jotka kutovat kankaita kotona kéasin.
Mielenkiintoinen havainto oli, ettd kasin kudottujen rantapyyhkeiden seka koneellisesti
tuotettujen rantapyyhkeiden ulosmyyntihinnan ero on pieni. Kasinkudotut pyyhkeet
maksavat 15 TL /kpl ja koneellisesti tuotetut rantapyyhkeet 10 TL/kpl. Pieni hintaero
johtuu yrityksen mukaan tehtaan suurista yllapitokustannuksista. Alihankintoina
yksityisiltd henkildilta ostettaessa kasinkudotuista tekstiileistd maksetaan materiaali-

seka tyokulut, ei yllapitokuluja kuten sdhkoa ja vuokraa.

lltapaivan aikana  tutustuimme Organize 2-tehdasalueella sijaitsevaan
alihankkijayritykseen, joka valmistaa digitaalisesti tulostettuja kankaita. Kavi ilmi, etta
yrityksen nopein digitaalinen painokone tuottaa 7 metria valmista kangasta minuutissa.
Sama yritys omistaa myds rotaatiopainokoneita, joihin tutustuimme myShemmin
iltapaivan aikana. lllalla tutustuimme polyesteristd ja akryylistd sisustus- ja

huonekalutekstiileja valmistavaan alihankkijayritykseen.

Kotimatkalla tuli mahdollisuus tutustua yhteen Denizlin jatevedenpuhdistamoista, joka
k&sittelee Organize 1- ja Organize 2-teollisuusalueiden kaikki jatevedet. Henkilékunnan
mukaan kyseiseen puhdistuslaitokseen johdetaan yli 1000 yrityksen jatevedet

puhdistettaviksi. Vedenpuhdistamon puhdistuskapasiteetti on 10 000 m3 / paivassal®.

15 Lisatietoa: http://gumussuaritma.com.tr



http://gumussuaritma.com.tr/
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My0Os toinen yritysvierailupiva oli pitka. Yritys B oli silminndhtavasti kiinnostunut
minusta. Taman pystyi helposti paattelemaan siitd huomaavaisuudesta, palvelusta ja
kiinnostuksesta, mitd minua kohtaan vierailun aikana osoitettiin. Heidan avullaan
tutustuin  yrityksen tuotantolaitoksiin, alihankkijoihin, henkilokuntaan, jatevesien
kasittelyyn sekd illallisen &aressd yrityksen omistajaan ja muutamaan

yhteistyOkumppaniin.

Kuva 5. Digitaalinen painokone, joka kuuluu yhdelle alihankkijayrityksista

Yrityksen B tarjoamat puuvillaiset sisustuskankaat tuotetaan myds alihankintana
jossakin toisessa yrityksessa. Hekin olivat todellisuudessa enemman kiinnostuneita
minusta omien tuotteidensa agenttina Pohjoismaissa kuin potentiaalisena asiakkaana.
Yritys on ollut tapaamistani yrityksista aktiivisin ja ollut useasti yhteydessd minuun
tapaamisen jalkeen. Yritys haluaisi allekirjoittaa agenttisopimuksen kanssani.
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Yritys C

Yrityksen C nettisivuilla kerrotaan, ettd se on uusi yritys, joka valmistaa digitulostettuja
tuotteita ja pyrkii tulevaisuudessa olemaan Turkin johtava digitaalinen kangasvalmistaja.
Sivuston mukaan henkilokunnalla on kokemusta digitaalisesta tulostamisesta jo
vuodesta 2011 lahtien. Talla hetkella yritys valmistaa naisten ulkoiluasusteita seké
kodintekstiileja. Nettisivuilla esitelladn digitaalisesti painettuja naisten leggingseja,
paitoja, rantapyyhkeitd seka sisustustyynyja ja kerrotaan, ettei yritys kayta myrkyllisia

kemikaaleja tuotannossaan.

Nettisivut ja todellisuus vastasivat toisiaan. Yritys on kahden veljeksen omistama ja se
valmistaa digitaalisesti painettuja tekstiilituotteita. Oma digiprinttituotanto on ollut
toiminnassa 3 kuukautta. Sitd ennen yritys kaytti alihankkijoita ja myi valmiita tuotteita
kansainvalisille markkinoille. Yrityksessa tydskentelee 8 henkil6a, joista yksi on tekstiili-
vaatesuunnittelija. Tuoteompelua yrityksella itselladn ei viela ole, mutta sen aloittamista

suunnitellaan parhaillaan.

Yrityksen omistaja haki minut ystavallisesti autollaan tapaamiseen tehtaalle, ja kdvimme
aluksi lounaalla yrityksen lahella sijaitsevassa ravintolassa. Ruokailun jéalkeen esiteltiin
yrityksen uudet tehdastilat ja digiprintteri. Tuotantotilat olivat suuret ja tyhjat. Yrityksella
ei vield ole tuoteompelulinjaa, mutta sellainen on suunnitteilla. Toimistossa tapasin myos
omistajan veljen ja yrityksen ainoan tekstiilisuunnittelijan, joka oli opiskellut Hollannissa.
Tapaamisen aikana minulle esiteltiin digiprintattuja leggingseja, rantapyyhkeitd seka

sisustustyynyja.

Yritys on uusi ja oma tuotanto vasta alkamassa. Sen tavoite olla Turkin johtava
digitaalinen kankaiden valmistaja on oletettavasti viel& vuosien paassa. Tamakin yritys
tarjosi minulle alihankkijoiden tuottamia puuvillaisia sisustustekstiileja. He myés olivat
todellisuudessa enemman kiinnostuneita minusta tuotteidensa agenttina Pohjoismaissa.
Yritys on ollut aktiivisesti yhteydessa minuun tapaamisen jalkeen ja haluaisi allekirjoittaa

agenttisopimuksen kanssani.
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Kuva 6. Kuviollisia leggingseja, joita suunnittelee nuori nainen

Yritys D

Yritys D:n nettisivuilla kuvataan yritystd ja sen toimintaa erinomaisesti. Heilla on
myyvimmat, informatiivisimmat ja esteettisimmat sivut verrattuna muihin tarjouksen
antaneisiin yrityksiin. Yrityksen D internetsivuilla kerrotaan, etta se on perustettu vuonna
2008, ja sen paatoimipiste sijaitsee Denizlissa. Sivuston mukaan se on Turkin johtava
kudottujen puuvilla- sek& puuvillasekoitekankaiden toimittaja. Yritys varjaa, painaa ja
pintakasittelee  vaatekankaita, kodintekstiilikankaita sekd huonekalukankaita.
Varjattaessa ja painettaessa kaytetddn seka pigmentti- ettd reaktiivivareja. Yritys
valmistaa lakanasetteja, poéytaliinoja ja keittiotekstiilejd. Se voi tarvittaessa toimia

suoraan laskuttajana omien yritysasiakkaittensa asiakkaille.

Yritys teki vaikutuksen vastaamalla sdhkoisen tarjouspyynnoén kaikkiin osiin seka
antamalla hyvin  Kilpailukykyiset hinnat kaikille tarjouspyynntssad oleville
puuvillakankaille. Tarjous oli tehty huolella ja ammattimaisesti. Se ei kuitenkaan tarjonnut
Pohjoismaiden markkinoille mitdén tuotteitaan, joita tarjouspyynnén agenttiosuudessa
Kysyttiin.
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Kuva 7. Lakanasetti pakkauksineen

Hienosti tehdyn tarjouksen jalkeen yritys ei en&dé ollut kovinkaan kiinnostunut minusta
potentiaalisena asiakkaana tai agenttina. Ensimmaisena valinpitdméattomyyden
merkkind oli se, ettei yritys tarjoutunut hakemaan minua hotellilta tapaamiseen.

Pyytaessani sdhkopostitse saapumisohjeita tehtaalle ei kyselyyni vastattu lainkaan.

Taksihinnat olivat erittdin suuria ja julkinen liikenne ei ole kovinkaan kehittynytta
Denizlissa. Paatin menna tapaamiseen julkista liikennetta kayttaen. Valitettavasti nousin
bussiin, joka ei kulje ihan perille Organize 1-teollisuusalueelle asti. Matkan varrella
jouduin keksimaan toisen keinon paastékseni perille. Monien mutkien jalkeen toimitilat
[Bytyivat ja myohastyin tapaamisesta noin 30 minuutilla, joka turkkilaisen mittapuun
mukaan on tuskin huomattava asia. Hikisena ja reppu selassa saavuin vastaanottoon,

josta minut ohjattiin odotushuoneeseen.

Valitettavasti sain tietdd, ettd tapaaminen toimitusjohtajan kanssa ei ollut mahdollista,
silla han ei ollut paikalla. Olin kovin narkastynyt tiedosta ja ihmettelin, miksi asiasta ei
ollut ilmoitettu minulle etukateen. Toimitusjohtajan sijaan minut otti vastaan kaksi nuorta
naista, jotka pahoittelivat asiaa ja lupasivat auttaa parhaansa mukaan. Minulle ei
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kuitenkaan kerrottu syytd, miksi johtaja ei saapunut paikalle. Tassa vaiheessa aloin
ymmartaa, ettei minua otettu vakavasti ja eikd minuun kannattanut tuhlata kallista aikaa.

Kuva 8. Pahvinen pakkausmateriaali

Tapaamisen aikana tarjottiin kahvia, esiteltiin tarjouspyynnossa pyytamiani tekstiileja
seka katsottiin erilaisia pakkausmateriaaleja. Siité huolimatta koin, ettd minua kohdeltiin
ylenkatsoen ja pyrittin padsemaan eroon mitd pikimmiten. Sain mukaani pari
kangasnaytettd ja myohemmin iltapaivalla luvattin s&hkopostitse ilmoittamaan

pyytamani toimitushinnat.

Nettisivujen perusteella yritys D vaikutti kaikkein mielenkiintoisimmalta ja
potentiaalisimmalta yhteistyokumppanilta ennen tapaamista. Valitettavasti yritys ei ollut
kiinnostunut minusta potentiaalisena asiakkaana tai agenttina. Luvatut toimitushinnat
eivat koskaan saapuneet sdhkopostilla, eika yritys ei ole enaa ollut yhteydessa minuun
tapaamisen jalkeen.

Taman yritysvierailun jalkeen olin seka vihainen ettd hapeissani. Vihainen siitd syysta,
ettei minua ollut otettu vakavasti ja ettd minua oli kohdeltu ylenkatsoen. Hapeissani siita
syystd, etten ollut ottanut huomioon sitd, millaisen vaikutuksen reppu selassa ja
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kavelemalla tapaamiseen saapuessani voin turkkilaisille antaa. Vaikka olinkin pyytanyt
tarjousta ekologisista kankaista, ei tapaamiseen kavellen tai julkisia kulkuvalineit&
kayttava asiakas herata tarvittavaa kunnioitusta turkkilaisessa yrityksessa.

Yritys E

Yritys E:n nettisivut ovat esteettiset ja informatiiviset. Sivuilla kerrotaan, ettd kahden
vuosikymmenen ajan yritys on tuottanut korkealuokkaisia hotellitekstiileja maailman
tunnetuimmille hotelliketjuille ja hotelleille; pyyhkeet, kylpytakit, kylpyhuonetekstiilit,
lakanat ja ravintolatekstiilit. Sivuston mukaan yritys palvelee myds kylpylahotelleja ja
vastaa boutique-hotellien tarpeisiin. Yritys E valmistaa laivatekstiilejd ja palvelee
yksityisasiakkaita, jotka haluavat kotiinsa uniikkitekstiileja. Se tekee laheista yhteistyota
asiakkaiden kanssa ja vie tuotteitaan yli 20 eri maahan. Paamarkkina-alueet ovat Venaja

ja sen naapurimaat, EU seka Pohjois-Afrikan maat.

Edellisen péaivan nolottavien kommelluksien saattamana saavuin taas Organize-
teollisuusalueen lahettyville. Itseasiassa olin niin  hapeissani viimeisimmasta
kokemuksesta, ettd en oikeasti halunnut menna nolaamaan itseani taas uudelleen.

Pakotin itseni kuitenkin saapumaan sovittuun tapaamiseen.

Tallakaan kertaa minulla ei ollut hienoja vaatteita enka saapunut paikalle taksilla enka
vuokra-autolla. Saavuin paikalle etuajassa paikallisen ravintolayrittgjan kyyditsemana.
Olin saapunut Organize-teollisuusalueen l|aheisyyteen jo 1,5 tuntia ennen sovittua
tapaamista valttadkseni myo6hastymistd. Odotin tapaamista lahiravintolassa, ja sen
omistaja vei minut autollaan tapaamispaikalle kuultuaan, ettd olisin menossa sinne

kavellen.

Minua oli vastaanottamassa keski-ikdinen mies, joka omisti suuren tekstiilitehtaan.
Tapaamiseen oli kutsuttu myds yksi alihankkijan edustaja, joka on koulutukseltaan

tekstiili-insindori ja valmistaa yrityksessaan seka poytaliinoja ettd muita sisustuskankaita.

Tapaaminen alkoi paremmin kuin edellisend paivdnd. Pienen keskustelun jalkeen
tehtaanjohtaja ja alihankkija nayttivat suhtautuvan minuun positiivisesti ja ehkapa myos
huvittuneesti. Turkin kielen taitoni teki hyvén vaikutuksen ja oletettavasti miehet halusivat

selvittaa kuka oikeastaan olen.
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Yritys E ei omista tuotemerkkia, koska suurin osa tuotannosta menee suurille
hotelliketjuille ja yksityisille asiakkaille. Tapaamisen aikana selvisi, etta yritys ompelee
valmiit tuotteet seka tekee viimeistelyn kaikille tuotteille itse. Ainoastaan osa tekstiileista
kudotaan itse. Osa ostetaan alihankkijoilta. Yrityksen suuressa showroomissa

tutustuimme tuotannon lapileikkaukseen.

Tapaaminen oli miellyttdva. Keskustelimme erilaisista pakkausmateriaaleista seka
kuljetuskustannuksista.  Taméankin  yrityksen  tarjpamat hinnat  painetuista
puuvillatekstiileistd oli hankittu joltakin alihankkijayritykseltd. Vaikka yritys E ei
tarjouksessaan ollut kiinnostunut vieméaéan Pohjoismaiden markkinoille omia tuotteitaan,
tapaamisen kuluessa kaytyjen keskustelujen jalkeen se oli valmis viemaan tuotteitaan
agentin valitykselld myds Pohjoismaihin. Erityisesti johtajaa kiinnosti myyda tuotteitaan
Pohjoismaiden hotellien ja muiden yritysten pesulapalveluita tarjoaville yrityksille.

Tapaamisen jalkeen yritys ei ole enaa ollut yhteydessa minuun.

Yritys F

Yritys F:n nettisivut on esteettisesti ja ammattimaisesti tehty. Sivulla mainitaan, etta yritys
on ollut markkinoilla yli 50 vuotta ja yritys tuottaa kuukaudessa 150 000 kiloa pyyhkeita
ja kylpytakkeja seka 500 000 metria kangasta (kodintekstiileja).

Internetsivuilla  kerrotaan, etta yritys valmistaa korkealuokkaisia lakanasetteja,
hotellitekstiileja, pyyhkeitd, kylpytakkeja, saunatekstiileja seka froteisia lastentuotteita.
Yritys kasvattaa vuosittain markkinaosuuttaan ja on talla hetkella alansa
markkinajohtaja. Yrityksen F visiona on osaamisen jatkuva parantaminen ja
ymparistovastuu. Internetsivuilta asiakas voi ladata uusimmat tuotekatalogit PDF-

muodossa.

Yritys vastasi joulukuiseen sahkdpostiini vasta sina aikana kun olin jo yritysvierailuilla
Denizlissa. Vastasin heidan lahettdméaénsa sahkopostiin ja kerroin olevani kiinnostunut
tutustumaan yritykseen ja heidan tuotteisiinsa. Yritys F ei myohéaisesta yhteydenotosta
johtuen ehtinyt tehda tarjousta ennen tapaamista. Yritys valmistaa korkealuokkaisia

puuvillaisia lakanasettejd, minka vuoksi halusin ehdottomasti tutustua siihen.

Saapuessani tapaamiseen vastaanotto oli lammin ja ystavallinen. Tapaamisen aikana
kavi ilmi, ettei yrityksen omia merkkeja myyda viela Suomessa, mutta he ovat tuottaneet

alihankkijoina paljon tekstiileja HobbyHallille ja Anttilalle. Tuotantoprosessista
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ainoastaan kankaiden vérjays ja painatus ostetaan alihankkijoilta, muu on omaa
tuotantoa. Keskusteluissa selvisi, etta yritys on kiinnostunut viemaan tuotemerkkinsa alla
tuotteita myds Suomeen agentin valityksella. Paatokseen oletettavasti vaikutti se, etta
he olivat varsin viehattyneitd seka huvittuneita minusta ihmisena. Laaja kielitaitoni seka

turkin kielen taito olivat heille erityisen kiinnostavia asioita.

Yritys ei ole ollut tapaamisen jalkeen yhteydessa minuun, mutta ajatuksenani on ottaa
heihin yhteytta tulevaisuudessa. Yritys vaikuttaa erinomaiselta yhteistydkumppanilta, oli
sitten kyseessd muotoilun myyminen sille, tekstiilien tuottaminen tai agenttina

toimiminen.

Kuva 9. Ompelijoita tydssaan froteetuotteita valmistavassa yrityksessa
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Yllatysyritys G

Yritys G oli minulle aivan tuntematon ennen Denizliin saapumista. Yrityksen yhteystiedot
puuttuivat yrityslistasta, jonka olin ITKIB:Ita saanut eiké tarjouspyynt6a ollut siis l&hetetty.

Yritys G:n internetsivut ovat yksinkertaiset, mutta toimivat ja informatiiviset. Sivuston
mukaan yritys on perustettu vuonna 1968 ja se tuottaa kudottuja seka neulottuja
tekstiileja. Yrityksen tuotevalikoimaan kuuluu lakanoita, pussilakanoita seka tyynyliinoja,
pyyhkeitd ja kylpytakkeja. Puolet koko tuotannosta menee ulkomaan markkinoille, ja

yrityksen tuotteita myydaan 4 eri maanosassa.

Turkissa asiat tapahtuvat usein spontaanisti ja suunnittelematta. Olin kavelylla Denizilin
kaupungilla alueella, jossa on useita kodintekstiileja myyviad kauppoja. Yhden kaupan
ikkunassa oli mielenkiintoinen lakanasetti, ja menin kauppaan katsomaan sitd. Myyjalle
kerrottuani, ettd olen suomalainen tekstiilisuunnittelija, joka etsii sopivaa

tekstiilintuottajaa esitteli h&n minut valittdmasti tehtaan yhdelle omistajista.

Silté seisomalta minut vietiin tutustumaan tehtaaseen ja esiteltiin toimitusjohtajalle.

Saapuessa tehtaalle johtajalla oli juuri kokous kesken, mutta se lopetettiin minun takiani.
Turkissa on usein tapana puhua asian vieresta ja keskustella niitd naitd ennen kuin
paastiin asiaan. Aluksi minulle esiteltin tehtaan tuotantoa ja sain mukaani useita
yrityksen katalogeja. Sovimme, ettd lahetdn hénelle tarjouspyynnon seké sahkodisena
ettd sahkopostilla, jotta yritys valita, kummalla tavalla tekee minulle tarjouksen

painetuista puuvillaisista tekstiileista.

llmoitin olevani kaupungissa viikon, jolloin on viela mahdollista jarjestdd uusi
tapaaminen. Valitettavasti tarjousta ei koskaan saapunut, eika yritys ole sen jalkeen ollut
yhteydessd minuun. Oletan, ettd yksi syy siihen on se, etten taaskaan nayttanyt
uskottavalta likekumppanilta. TAma johtui siitd, ettd tapaamishetkella yllani olivat farkut
ja collegepaita eikd pukua tai suoria housuja. Yritys G on myf6s varteenotettava
vaihtoehto, jos haluan tuottaa puuvillaisia lakanasetteja. On mahdollista, ett& vierailen
yrityksessa uudelleen. TallA kertaa hyvin pukeutuneena ja valmistautuneena

tapaamiseen.
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6.4 Bursa

Kuva 10. Katukuva Bursan keskustasta

Bursa sijaitsee noin 70 km paassa Istanbulista eteldan. Kaupunki on Silkkitien paatepiste
ja sijaitsee luoteis-Turkissa Marmaran alueella. Se on Turkin neljanneksi suurin kaupunki
ja erittain tarkea teollinen keskus. Bursa oli Ottomaanien paakaupunki vuosina 1335—
1363.(Bursa Blyuksehir Belediyesi 2015.) Katso kuva 10.

Bursassa on ollut tekstiiliteollisuutta 1500 vuoden ajan. Kaupunki oli 550-luvulla ainoa
paikka Kiinan ulkopuolella, jossa valmistettiin silkkia. Kaupunki on ollut tekstiilikeskus
Ottomaanien ajoista asti, ja siellda valmistetaan laajasti erilaisia tekstiiliteollisuuden
tuotteita kuten kudottuja puuvillakankaita, synteettisia sekd tekokuituisia lankoja,
kudottuja sekd neulottuja nukkakankaita. Kodintekstiileja ja valmisvaatteita tuottavat
yritykset ovat suurimmat tekstiiliteollisuuden alihankkijayrityksista. (Bursainvest 2015.)

Bursassa on yli 8000 tekstiiliteollisuusyritysta, jotka tydllistavat 60 000 ihmista. Turkin

synteettisten lankojen valmistajista 75 % I6ytyy Bursasta. Kaupungista viedaan


http://www.bursa.bel.tr/
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tekstiiliteollisuuden tuotteita yli 180 eri maahan. Suurimmat kohdemaat ovat Venéja,
Saksa, Iran, Yhdistynyt Kuningaskunta, Italia ja Puola. Viennin vuosittainen arvo on yli 2
miljardia liiraa (600 miljoonaa euroa). (Bursainvest 2015.)

6.5 Yritysvierailut ja tapaamiset Bursassa

Yritys H

Denizlin vierailun aikana ilmeni, ettei siella ollut sellaisia sisustus- ja verhoilukankaita
valmistavia yrityksia, joista olen kiinnostunut. Tarjouspyyntdoni oli vastannut Bursasta
yksi polyesterista ja akryylistd verhoilukankaita tuottava yritys, joka vaikutti
mielenkiintoiselta. Matka Bursaan tapahtui pari paivaa Denizlin matkan jalkeen linja-
autolla, koska lauttakuljetuksia ei myrskysaan takia ollut tarjolla.

Yritys H:n nettisivut ovat yksinkertaiset, informatiiviset ja selkeét. Sivulla mainitaan, etta
perheyritys on perustettu vuonna 2001 ja se valmistaa huonekalu- ja
toimistoverhoilukankaita sekd verhoilukankaita autoteollisuuden tarpeita varten.
Valmistamisessa kaytetdan erilaisia menetelmid, ja yritys valmistaa tasokudottuja

kankaita, Jacquard-kankaita, loimi- ja pydréaneulekankaita.

Tapaamisen aikana selvisi, etta yrityksessa on 16 Jacquard-neulekonetta ja se tyollistaa
16 henkil6d. Tehtaassa kaytettavat polyesterilangat tuotetaan Turkissa. Omistaja on
tekstiili-insindori, ja han on aiemmin tydskennellyt autoteollisuuden tekstiilituotannon
parissa. Talla hetkella han johtaa yritystda seka suunnittelee tehtaassa tuotettavat

kankaat. Yritys vie tuotteitaan Euroopan Unionin maihin ja Vendjélle.

Ensisilmayksella oli havaittavissa, etta yrityksessa valmistetaan korkeatasoisia tuotteita,
joiden muotoilu ja mallistot ovat mielenkiintoisia ja hienoja. Tapaamisen aikana
tutustuimme erilaisiin  kangastyyppeihin ja moniin  mallistoihin. Keskusteluissa
kasittelimme sit&, millaiset mallistot sopisivat juuri Pohjoismaiden markkinoille ja millaisia
suunnitelmia yrittajalla oli tulevaisuuden varalle. Omistajan ajatuksena on, etta
Bulgariassa sijaitseva varasto voisi toimia Pohjoismaihin myytavien kankaiden
ensisijaisena toimittajana. Talla tavoin tullaus ja logistiset kustannukset olisivat ostaja-

asiakkaalle huomattavasti huokeammat kuin Turkista kasin toimitettuina. Suoraan
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Bursasta tilattaessa kankaiden valmistusajaksi arvioidaan 3-4 viikkoa tilauksesta ja

toimitusaika on noin 10 paivaa Suomeen toimitettuna.

Yrityksen tuotteet ovat korkealaatuisia ja mielenkiintoisia. Tama yritys heratti minussa
suurta mielenkiintoa. Yritys on kiinnostunut palkkaamaan minut agentikseen
Pohjoismaissa. Tapaamisen jalkeen olemme olleet useasti yhteydessa toisiimme

mahdollisen yhteistydn aloittamiseksi.

6.6 Agentuuriprovisiot ja tuotteet

Alkuperaisen tarjouspyynnén mukaisesti vain nelja yritysta osoitti kiinnostusta viemaan
tuotteitaan Pohjoismaihin agentin avulla vastaamalla tarjouspyyntoni toiseen osioon.
Todellisuudessa kuitenkin kuusi yrityksistd, joissa vierailin, olivat kiinnostuneita
Pohjoismaiden markkinoista ja tarjoamistani agenttipalvelusta. Yleinen toimintatapa on
solmia agentin ja valmistajan valille kirjallinen sopimus, johon kirjataan tuottajan ja
agentin vastuut ja velvollisuudet. Yritykset, jotka toivoivat minun markkinoivan ja myyvan
heidan tuotteitaan Pohjoismaiden markkinoilla, tarjosivat myydyista tuotteista provision,

jonka suuruus vaihteli 4-10 %:n valilla nettomyyntihinnasta.

Yleinen toimintatapa agentin ja tuottajayrityksen valilla on, ettd agentti toimittaa
pohjoismaisen ostajayrityksen tilauksen turkkilaiselle valmistajayritykselle. Turkkilaiset
tuottajayritykset vaativat usein tilauksen vahvistamiseksi 30-50 %:n suuruisen
ennakkomaksun, jonka tilaajayritys maksaa ennen kuin tuotanto aloitetaan.
Ennakkomaksusta saadulla summalla ostetaan esimerkiksi lankaa tilattuja tuotteita
varten. Agentti saa provisionsa vasta asiakasyrityksen maksettua koko laskun

loppusumman turkkilaiselle tuottajayritykselle.

Tuotteet, joita turkkilaiset yritykset halusivat vieda Pohjoismaiden markkinoille,
vaihtelivat suuresti. Yksi yritys (1/6) oli kiinnostunut myymaén polyesterisid seké
akryylisia verhoilukankaita sekad autotekstiileja Pohjoismaiden markkinoille. Toinen yritys
(1/6) oli kiinnostunut viem&an puuvillakankaita kuten Reinforce, Halfpanama ja Creton.
Kolmas yritys (1/6) oli myds kiinnostunut valmistamaan digitaalisesti painettuja
polyesterisia naisten asusteita. Kuitenkin suurin osa yrityksista (4/6) halusi myyda

kirjailtuja pyyhkeitd, kylpytakkeja ja/tai muita kylpyhuonetekstiileja Pohjoismaiden
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markkinoille. Toiseksi suurimmiksi vientiartikkeleiksi muodostuivat erilaiset puuvillaiset

lakanasetit ja hotellitekstiilit, joita kaksi yritysta (2/6) tarjosi.

7 Pohdintaa tuloksista

7.1 Millaisia hyotyja ja haittoja tekstiilien tuottamisessa Turkissa on?

Turkki on suuri tekstiilintuottajamaa, joka sijaitsee Euroopan Unionin vieressad. Maan
talouskasvu on OECD-maiden suuri, ja Turkin [&heinen maantieteellinen sijainti, valtava
ja korkealaatuinen tekstiiliteollisuus seka EU:ta alhaisemmat tuotantohinnat
houkuttelevat tuottamaan tekstiileja Turkissa.

Turkki tarjpaa monia mahdollisuuksia tekstiililiketoiminnan alueella. Maassa on
tuhansittain erilaisia tekstiilialan yrityksia, jotka tuottavat laajasti erilaatuisia ja -tyyppisia
tekstiilituotteita. Maassa tuotetaan seka tekstiilialan raaka-aineita, lankoja, kankaita etta
valmiita vaatteita ja muita tekstiilituotteita. Turkin tuotantokustannukset ovat useisiin

Euroopan Unionin maihin verrattuna alhaisemmat, miké laskee lopputuotteen hintaa.

Uuden yrittdjan nakdkulmasta hyotyja ovat runsas tekstiilituottajien tarjonta, pitka
tekstiiliteollinen historia ja maantieteellinen sijainti. Turkissa on maardllisesti ja
laadullisesti suuri valikoima yrityksid, joista valita itselle sopivin yhteistydkumppani,
ainakin teoriassa. Maassa toimivilla yrityksilla on historiallisesti ja liiketaloustieteellisesti
katsottuna laaja tietotaito tekstiililiketoiminnasta, ja turkkilaiset yritykset tekevat ja ovat
tehneet kansainvélista kauppaa satojen vuosien ajan. Maantieteellisesti ja kulttuurillisesti
Turkki voi olla suomalaiselle yrittdjille tie myds muihin maihin. Erityisesti muslimimaiden
seka Lahi-iddn markkinat avautuvat Turkin kautta huomattavasti helpommin kuin

Suomesta kasin.

Haasteita Turkissa uudelle muotoilija-pienyrittdjalla on paljon. Kielellisten ja
kulttuurieroista johtuvien haasteiden lisdksi sopivan yhteistyOkumppanin loytaminen,

laadunvalvonta, toimitusajat seka logistiset haasteet ovat arkipaivaa.

Yleisesti on tiedossa, ettd monet suomalaiset yritykset tuottavat tekstiileja Turkissa. Tata

vahvistavat haastattelujen aikana saatu tieto suomalaisista yrityksistd, jotka ostavat
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tuotteitaan turkkilaisilta yrittgjilta, joita tapasin. Muotoilija-pienyrittdjan mahdollisuudet
tuottaa kodintekstiileja Turkissa ovat rajallisemmat, koska sopivan yhteistybkumppanin
Idytaminen voi olla hankalaa ja hyvin vaivalloista. On huomattava, ettéa yritykset kuten
Nanso, Anttila tai HobbyHall ovat Suomen mittakaavassa suuryrityksid, joilla on
kapasiteettia tehda suuria tilauksia turkkilaisilta tehtailta. Muotoilija-pienyrittéjan
tilausmaarat ovat ainakin yrityksen alkuvaiheessa huomattavasti pienemmat, ja on
haastavampaa |0ytaa tekstiilintuottaja, joka olisi kiinnostunut valmistamaan pienia
tilausmaaria. Logistiset kustannukset nostavat kankaan metrihintaa korkealle erityisesti
pienia maaria tuottaville yrittdjille. Suuryritysten on huomattavasti helpompaa l6ytaa
kumppaneita isojen tuotantomadrien kiinnostaessa turkkilaisia tehtaita. Suurien
tuotantomaarien ansiosta logistiset kustannukset yhdelle kangasmetrille jaavat talldin

pienemmiksi.

Kommunikointiongelmat Kkulttuurieroista ja kielestd johtuen voivat aiheuttaa
vaarinymmarretyksi tulemista. Suomessa totuttu tapa toimia ei valttamatta sovellu
Turkkiin.  Turkkilaisessa kulttuurissa henkilokohtainen tapaaminen, kasvotusten
kohtaaminen ja jutteleminen ovat ensiarvoisen tarke&&d. Henkilokohtaiset kontaktit
sopivien yhteistydyritysten Ioytamiseksi ovat valttdmattdmia. Suomessa sahkodposteja
kaytetaan yritysten valisessad kanssakaymisessa hyvinkin runsaasti, jopa ensikontakti

Suomessa voidaan tehda sahkopostilla. Tama ei valttamatta toimi Turkissa.

Haasteeksi ja haitaksi voivat mahdollisesti muodostua laadunvalvonta ja logistiset
ongelmat, koska tuottaja on maantieteellisesti hyvin kaukana tilaajasta. Koska itse
henkilokohtaisesti ei voi olla paikalla, niin kuka tarkastaa laadun ennen kuin tuotteet on
maksettu? Kuinka kaytannossé voi valvoa tuotannon laatua ja tarttua epakohtiin ajoissa,
ennen kuin tuotteet ovat saapuneet Suomeen? Saapuvatko tilatut tuotteet ajoissa? Yksi
paikallinen tapa ratkaista tallaiset ongelmat ovat hyvat henkilokohtaiset suhteet
tehtaaseen, jossa valmistus tapahtuu. Talla tavoin mahdolliset haasteet on helpoimmin
ratkaistavissa. On myods mahdollista toimia niin, ettd muotoilija-pienyrittajalla on

luottohenkil®, joka huolehtii asioista hdnen puolestaan Turkissa.

7.2 Mita opin?

Turkin vaihto-opiskelun aikana opin turkin kielen taidon. Tietamykseni Turkin kulttuurista,

islaminuskosta, historiasta, politikasta, taloudesta ja tekstiiliteollisuudesta kasvoivat
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huomattavasti. Osaan talla hetkella toimia ja tydskennella turkkilaisessa seka

islamilaisessa kulttuuriymparistdssa paremmin kuin ennen.

Turkkilaiset ovat hyvid verkostoitumaan. Denizlin yritysvierailujen aikana opin, etta
tekstiilituottajayritykset kayttavat paljon alihankkijoita liketoiminnassaan ja etté he ovat
hyvin verkostoituneita. Yritykset, jotka antoivat tarjouksen painetuille puuvillakankaille
eivat itse asiassa tuota niita, vaan ostavat ne alihankkijoilta. Osa yrityksista valmistaa
erilaisia tuotteita puuvillakankaista, mutta yritykset hankkivat kangasmateriaalit

alihankkijoiltaan.

Suurin osa yrityksistd, jotka antoivat minulle tarjouksen, halusi ensisijaisesti myyda
tuotantoaan agentin avulla Pohjoismaissa. Tarjouksen pyytamistani puuvillakankaista
yritykset tekivat alihankkijoita apuna kayttden. Tarjouspyyntoni avulla sain vain
muutaman suoran kontaktin puuvillakankaiden tuottajiin, mutta yritystapaamisten
yhteydessa tutustuin kuitenkin kuviollisten puuvillakankaiden tuottajiin  heidén

alihankkijoidensa roolissa.

Turkissa tekstiiliteollisuus on miesten liiketoiminta-alaa. Vieraillessani tehtaissa ja
tekstiilialan yrityksissa huomasin, ettei naisia juurikaan nékynyt vastuullisissa tehtavissa.
Nakemani naiset yhta lukuun ottamatta olivat suorittavassa tyéssa joko ompelijoina,
siivoojina, keittdjind tai vientisihteereina. Omistajat, johtajat, p&allikdt ja myyntityota
tekevd henkilokunta olivat yleisesti ottaen miehid. Suomalaisten naisyrittdjien ja

muotoilijoiden tulee tiedostaa tdma kulttuuriero toimiessaan Turkissa.

Muotoilijan ja muotoiluyrittdjan tulee olla tietoinen mydos siitd, etta plagiointi on Turkissa
arkipaivaa. Yritys, jolle suunnittelin miesten vaatetustekstiilikuoseja kertoi, ettd messuilla
kaydaan katsomassa, millaisia mallistoja seka uutuuksia markkinoille on tullut. Uusista
malleista otetaan kuvia sekd tehdaan muistinpanoja, jotka l|&hetetddn tehtaalle.
Tehtaalla yrityksen suunnittelija muokkaa kuvatuista malleista hieman erilaisia, ja
tuotteiden valmistus aloitetaan valittomasti, jotta ne saadaan markkinoille jo viikon
kuluessa. Yritysvierailulla ollessani erds toinen henkilé kertoi, ettd han Kkiertelee
tekstiilialan messuja, tutustuu markkinoilla oleviin kankaisiin, ottaa niista mallia ja tekee
mallistonsa niiden avulla. Kuulemani mukaan tallainen toiminta vaikuttaa olevan yleista

Turkissa.
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Olet sitd, milta naytat. Yritysvierailujen aikana opin, ettd varteenotettavan ulkomaisen
likekumppanin tulee nayttdad menestyvalta. Menestyvyyteen kuuluvat ulkoiset merkit
kuten hyva pukeutuminen ja kallis auto. Minulla ei ollut kallista autoa eika hyvaa pukua,
mika heratti turkkilaisissa yrityksissa varmastikin hilpeytta ja mahdollisesti myds
epaluottamusta. Vaikka olin tarjouspyynndssani selvasti esittanyt olevani kiinnostunut
ekologisesti valmistettavista tekstiileista, niin en usko, etta julkista liikennetta kayttava,
reppu selassa kaveleva huonosti pukeutuva keski-ikdinen suomalainen mies valttamatta

nayttaa varteenotettavalta ja uskottavalta kauppakumppanilta.

Seuraavalla kerralla mennessani Turkkiin yritystapaamisiin aion saapua paikalle hienolla
vuokra-autolla kahdestakin eri syysta johtuen. Oma auto on helpoin tapa liikkua paikasta

toiseen ja antaa uskottavan kuvan minusta varteenotettavana liikkemiehena.

Denizlin matkan aikana opin, etta tekstiilien ekologisuuteen Kkiinnitetddn enemman
huomiota kuin olin odottanut. Kaupungissa on nelja tekstiileja varjaavaa yritysta, joita
kaikki tekstiiliyritykset yhteisesti kayttavat. Jokaisen neljan varjdamon jatevedet
ohjautuvat suoraan jatevedenpuhdistamoon. Se, ettd sain 100 orgaanisia tekstiileja
tuottavien yritysten yhteystiedot kertoo valveutuneisuudesta. Kaikilla tapaamillani
yrityksill&a oli my6s EKOTEX-sertifikaatti.

7.3 Vinkkeja

Suomalaisen muotoilija-pienyrittdjan toimiminen Turkissa tuo haasteita, mutta se voi
tuoda myods paljon mahdollisuuksia. Maan tekstiiliteollisuus on erittdin suuri seka
monipuolinen, ja se tarjoaa paljon enemman vaihtoehtoja tekstiilialan toimijalle kuin mita
esimerkiksi Suomessa on. Turkissa suurimmat haasteet liittyvat siihen mista ja miten
l6ytaa sopivimmat yhteistyékumppanit. Olemassa olevien yritysten kartoittaminen on jo
itsessaan ongelmallista. Sopivimman yhteistydokumppanin ldéytaminen on erittéin
vaikeaa. Kannattaa iloita, jos I0ytdd aluksi jokseenkin sopivan yhteistybkumppanin.

Mydhemmin paikan paalla toimittaessa voi 16ytda uusia sopivampia yhteistydtahoja.

Jos aikoo tuottaa tekstiileja Turkissa, kannattaa ensimmaiset kontaktoinnit tehda
englannin kielelld. Talla tavoin vastaavat yritykset ovat kiinnostuneita kansainvalista

kontakteista ja liiketoimintamahdollisuuksista, ja he my®ds osaavat englantia. Turkin
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kielen kayttaminen aluksi voi heréattdd epéaluuloja, ja silla tavoin jokin potentiaalinen
kontakti jattéda vastaamatta.

Turkin kielen taidosta on kuitenkin hyoOty&. Asioiden toimittaminen ja ihmisten
kunnioituksen saaminen on huomattavasti helpompaa kun puhut paikallista kielta. Se
vaikuttaa my0s viihtyvyyteen. Mielestani kielen osaaminen on osoitus siitd, etta

kunnioitat maan kulttuuria ja ihmisid, joiden kieltéa puhut.

Henkilokohtaiset kontaktit, tapaamiset ja keskustelut ovat erittdin tarkeitd Turkissa.
Paikalle saapuminen, lasndolo ja vuorovaikutus kasvotusten ovat osa turkkilaista
kanssakdymista. Toisin sanoen kannattaa panostaa suhteiden luomiseen,
kontaktointeihin sekd keskusteluihin. Tama kaikki kasvattaa luottamusta ja

ymmartamista.

Suomessa hyvinkin kaytanndllinen ja toimiva kommunikointitapa, séhkdposti, ei toimi
Turkissa kokemukseni mukaan juuri lainkaan. Puhelin on huomattavasti
kaytanndllisempi tapa kommunikoida. Kokemukseni mukaan kaikkein paras tapa viestia

on saapua paikan paalle henkilokohtaisesti tapaamaan ihmista.

Yksi varteenotettava tapa paasta Turkin markkinoille voi olla agentin kautta. Kannattaa
olla yhteydessa Suomessa toimiviin agentteihin, jotka tuovat jo tekstiilejd Turkista
Suomeen. He voivat mahdollisesti auttaa ensimmaisten kontaktien luomisessa. Tall6in

koko prosessi tapahtuu huomattavasti helpommin kuin mité opinnaytetydssani kuvaan.

Turkki on mahdollisuuksien maa tekstiiliyrittdjan nakokulmasta. Turkin tekstiiliteollisuus
on mittavaa ja siella voi avautua uusia mahdollisuuksia, joita ei voisi edes kuvitella.
Maassa vieraillessa kannattaa liikkua avoimin silmin ja n&hd& uusia potentiaalisia
mahdollisuuksia. Sopivan yhteisty6kumppanin I6ydyttyd kannattaa rakentaa jatkuvasti
luottamusta seka yllapitdd saanndllisesti yhteyksid. Kun molemminpuolinen luottamus

on saavutettu, asiat hoituvat ja saadaan tuloksia aikaan.

7.4 Yhteenveto ja loppusanat

Suurin  syy ldhted vaihto-opiskelijaksi oli  halu  selvittdd  pienyrittgjan

liketoimintamahdollisuuksia Turkissa sekd oppia turkin kieli. Olen oppinut vuosien
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varrella asuttuani kahdeksassa eri maassa, etta paikallisen maan kielitaidon osaaminen
on tarkeaa, vaikka vaestd puhuisikin englannin kielta. Turkissa ihnmiset eivat kovinkaan
usein osaa vieraita kielid, minka vuoksi turkin kielen taito on véalttamatéonta maassa

toimimiselle.

On ollut hyvin valaiseva kokemus tutustua Turkkiin ja sen tekstiiliteollisuuteen, joka on
maan tarkein teollisuudenala. Monet suuret suomalaisyritykset ovat I6ytaneet Turkin
tekstiilintuottajamaana. Sopivan tekstiilivalmistajan 16ytdminen on kuitenkin haaste,
varsinkin pienyrittajalle, koska turkkilaisyritykset ovat kiinnostuneet suuryrityksisté isojen

tilauksien vuoksi.

Opinnaytetydprosessin aikana opin, etta Turkissa tekstiilien tuottamisen hydtyja ovat
runsas tekstiilituottajien tarjonta, pitka tekstiiliteollinen historia ja maantieteellinen sijainti.
Muotoilija-pienyrittajan tilausmaarat ovat yrityksen alkuvaiheessa pienia, jolloin voi olla
haastavaa |0ytda tekstiilintuottaja, joka olisi kiinnostunut valmistamaan pienia
tilausmaaria. Turkkilaiset yritykset ovat kiinnostuneita myymaéan tuotteitaan Suomessa
agentin valitykselld. Suurin osa yrityksista, jotka antoivat minulle tarjouksen, halusi
myyda tuotantoaan agentin avulla Pohjoismaissa. Uskon, ettd Kkielitaitoni ja

persoonallisuuteni saivat heidét kiinnostumaan minusta.

Tarkeda pienyrittajalle on loytaa luottamuksellinen suhde suoraan
tekstiilintuottajayrityksen kanssa, jotta suora kommunikaatio on mahdollista seka
syntyvien ongelmatilanteiden ratkominen ilman valikasia on helpompaa. Suora kontakti
tekstiilintuottajayritykseen oletettavasti alentaa myos hintoja, kun toimittajaketjussa on

yksi tai useampi valiporras vahemman.

Suosittelen Turkissa tekstiilialan liiketoimintaa aloittavalle yritykselle vierailemaan
Istanbulissa ja muissa suurissa kaupungeissa jarjestettavilla tekstiilialan messuilla.
Henkilokohtainen kohtaaminen on ensisijaisen tarkeaa Turkissa toimimiselle.
Kohtaamalla pystyy paremmin arvioimaan yritystd ja sen henkildkuntaa keskustellen
heidan kanssaan. My6s turkkilainen yritys pystyy heti tekem&an oman arvionsa uudesta
tuttavuudesta. On hyva pitdd mielessa, millaisen vaikutelman antaa. Kannattaa
pukeutua asianmukaisesti tapaamisiin. Turkissa henkilokohtainen luottamus on tarkeaa,
ja se on ansaittava. Asioiden ymmartaminen oikein ja erilaiset jarjestelyt onnistuvat

Turkissa parhaiten kohtaamalla ihmisia kasvotusten.
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Vaihto-opiskelun aikana tutustuin paljon uusiin ihmisiin, vierailin  uusissa
mielenkiintoisissa paikoissa sek& sain hyvid kontakteja tulevaisuuden liiketoimintaa
ajatellen. Turkin Kkielen taitoni seka yrityskontaktini toi minulle uusia tyoprojekteja
nykyisen tyonantajani palveluksessa. llman turkin kielen taitoa seka kulttuuriosaamista
sita ei olisi tapahtunut.

Toiminnallinen opinnaytetyoni auttaa minua tulevana muotoilija-pienyrittajana toimimaan
paremmin turkkilaisessa kulttuuri- ja liiketoimintaympéaristossd, seka loytamaan hyvia
tapoja luoda suhteita paikallisten yrittdjien kanssa paremmin. Opinnaytetydni hyddyttaa
myds muita muotoilija-pienyrittdjia, jotka haluavat tuottaa tekstiileja Turkissa. Neuvottelut
parin tapaamani yrityksen kanssa jatkuvat ja toivon, ettd padddymme tekemaan

yhteistyota lahiaikoina tekstiililiiketoiminnan parissa.

Tulevaisuudessa olisi mielenkiintoista saada selville, kuinka moni suomalainen
muotoilija-pienyrittdja tuottaa jo tekstiilejd Turkissa ja miten he l6ysivat sopivimmat

yhteistydkumppanit sielta.
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Liite 1. Tarjouspyynt6 englannin kielella

Inquiry for quotation

PART A
If your company can not produce all the fabrics which are listed here below, then

make the quotation only for the fabrics which you can produce.

COMPANY INFORMATION
Name of the company
Webpage

Postal address

Postal index

City

Country

Contact person

E-mail

Telephone number

HEAVYWEIGHT INTERIOR COTTON PRINTED IN 5 COLOURS

MATERIAL: 100 % cotton.

WEIGHT: 200 -220g/m2, +/— 3 %.

WIDTH: 145- 160 cm, +/— 3 %.

Minimum production quantity X meters?

Price for the minimum quantity in Turkish Liras including VAT (value added tax).
Price for the minimum quantity in Turkish Liras excluding VAT (value added tax).
Weight g/m2.

Width X cm.

How many days after the order has been placed, the order is ready to be delivered
to the customer?

X Days.

Are there any ecological certificates for this fabric?
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No.

Yes — Name of the certificate.
Issued by which Authority?
Issued in which year?

Additional information.

HEAVYWEIGHT COTTON SATEEN PRINTED IN 5 COLOURS

MATERIAL: 100 % cotton

WEIGHT: 175-185g/m2, +/— 3 %.

WIDTH: 145- 155 cm, +/- 3 %

Minimum production quantity X meters?

Price for the minimum quantity in Turkish Liras including VAT (value added tax).
Price for the minimum quantity in Turkish Liras excluding VAT (value added tax).
Weight g/m2.

Width X cm.

How many days after the order has been placed, the order is ready to be delivered
to the customer?

X Days.

Are there any ecological certificates for this fabric?

No.

Yes — Name of the certificate.

Issued by which Authority?

Issued in which year?

Additional information.

HEAVYWEIGHT UPHOLSTERY COTTON PRINTED IN 5 COLOURS
MATERIAL: 100 % cotton.

WEIGHT: 370-390g/m2, +/— 3 %.

WIDTH: 140- 155 cm, +/— 3 %.

Minimum production quantity X meters?

Price for the minimum quantity in Turkish Liras including VAT (value added tax).

Price for the minimum quantity in Turkish Liras excluding VAT (value added tax).
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Weight g/m2.

Width X cm.

How many days after the order has been placed, the order is ready to be delivered
to the customer?

X Days.

Are there any ecological certificates for this fabric?
No.

Yes — Name of the certificate.

Issued by which Authority?

Issued in which year?

Additional information.

PART B

| am also interested in working as a sales agent for your interior fabrics in Nordic

Countries (Finland, Sweden, Norway and Denmark).

If you would like to sell your own production of interior fabrics in Nordic countries,
which fabrics would you like to sell. If you are not interested in selling your own

collection in Nordic countries, you do not need to fill in this section B.

We are interested to sell our production in Nordic countries.

We are not interested to sell our own collection in Nordic countries.

NAME AND CATEGORY OF THE FABRIC.

MATERIAL.

WEIGHT: g/m2, +/- %.

WIDTH: cm +/- %.

Minimum quantity for sale - meters?

Price for the minimum quantity in Turkish Liras including VAT (value added tax).
Price for the minimum quantity in Turkish Liras excluding VAT (value added tax).

Are there any ecological certificates for this fabric?
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No.

Yes — Name of the certificate.
Issued by which Authority?
Issued in which year?

Additional information

Please send small examples of these 3 fabrics to Mr Arto Mankinen as soon as

possible. Address:

PART C

EXPORT SERVICE. Does your company provide also export services?

No.

Yes — specify.

What shipping methods do you use and which countries do you export your

fabrics.

ECOLOGICAL PRODUCTIONS METHODS. Ecological issues are important in
Nordic countries. In case you company attention to ecological production

methods, please inform about it.

Ecological production issues are not that important to our company yet.
Yes, our company pays attention to ecological production methods.

Please specify the most important ecological aspects in fabric production here

VALIDY PERIOD.

This quotation is valid until:
Day

Month

Year.

CONTACT INFORMATION.
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This quotation was done by:
Name.

Surname.

Position in the company.
E-mail.

Mobile telephone.

ADDITIONAL INFORMATION. If you wish, you can write additional information
here:
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Liite 2 Turkinkielinen saatekirje

Liitteen sisaltd

Merhaba,

Ben Istanbul'da yasayan Finlandiyali kumas tasarimcisiyim. Ayni zamanda

istanbul Aydin Universitesi'nde Tiirk dili egitimi almaktayim.

Kendi kumas tasarimlarimi uretmek ve degerli sirketinizin Urlnlerini kuzey
ulkelerinde (Finlandiya, isvec, Norvec ve Danimarka ) pazarlama isbirligi yapmak

arzusundayim.

Bu nedenle sgirketiniz Uretim c¢esitlerini ve Urun olanaklarini, musterilerin
muhtemel sipariglerini degerlendirmek Uzere ilisikteki sorulara cevap vermenizi

rica ederim.

Simdiden goOstereceginiz ilgiye tesekkur eder, her iki taraf icin hayirli olabilecek

bir igbirliginin baglangici olmasini igtenlikle dilerim.
Saygilarimla,

Arto Mankinen
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Liite 3 Englanninkielinen saatekirje

Liitteen sisaltd

Dear Madam / Sir,

My name is Arto Mankinen and | am a fabric designer from Finland. | would like
to produce my design in Turkey and | am looking for a Turkish Company, which
manufactures cotton interior fabrics. | am most interested to produce following

fabrics:
UKSEK GRAMAJLI 5 RENK BASKILI PAMUK SATEN

YUKSEK GRAMAJLI 5 RENK BASKILI PAMUK ASTAR
YUKSEK GRAMAJLI 5 RENK BASKILI DOSEMELIK PAMUKLU KUMAS

Do you know any companies, who can produce such kind of interior cotton
fabrics?
If yes -Please can you send me the contact information of such companies?

Yours sincerely,

Arto Mankinen Helsinki Finland / Turkey Istanbul



Liite 4
1(1)

Liite 4. Tarkemmat tiedot kankaista englannin kielell&.

Liitteen sisaltd

Merhaba Etunimi Sukunimi,

Thank you for your kind answer. | would like to produce interior fabrics such
as upholstery fabrics. If you cannot produce all of those, | am also interested in the ones
which you can produce.

| will send you a Fiyatlandirma talebi via Survey monkey in few minutes. It is easy to fill in,
takes 5-10 minutes. But basically | want to produce following fabrics:

YUKSEK GRAMAIJLI 5 RENK BASKILI PAMUK ASTAR
MALZEME: 100 % pamuk

AGIRLIK: 200 -220g/m2, +/— 3 %.

EN: 145- 160 cm, +/- 3 %.

Asgari Uretim miktari ka¢ metre?

YUKSEK GRAMAIJLI 5 RENK BASKILI PAMUK SATEN
MALZEME: 100 % pamuk

AGIRLIK: 175-185g/m2, +/— 3 %.

EN: 145- 155 cm, +/-3 %

Asgari Uretim miktari kac metre?

YUKSEK GRAMAIJLI 5 RENK BASKILI DOSEMELIK PAMUKLU KUMAS
MALZEME: 100 % pamuk.
AGIRLIK: 370-390g/m2, +/— 3 %.

EN: 140- 155 cm, +/- 3 %.
Asgari Uretim miktari ka¢c metre?

Here you can find a sample of my Design for the first Collection. The repeat is 64 x 64 cm

https://www.dropbox.com/s/e4wn05t9t3foxjy/Design-Arto-Mankinen-64-x-64-cm-repeat-
webview.jpg?dl=0

If you cannot produce all of those, | am also interested in the ones which you can produce.

If you need a sales agent for your own production in Nordic countries, maybe | can help you
with that as well!

Yours sincerely,

Arto


https://www.dropbox.com/s/e4wn05t9t3foxjy/Design-Arto-Mankinen-64-x-64-cm-repeat-webview.jpg?dl=0
https://www.dropbox.com/s/e4wn05t9t3foxjy/Design-Arto-Mankinen-64-x-64-cm-repeat-webview.jpg?dl=0
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Liite 5. Puhdistetun jateveden koostumus. Sivu 1 ja 2
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