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THVISTELMA

Kotimaisten markkinoiden kaydessa pieniksi on aika alkaa etsid uusia markkinoita
lilketoiminnan kasvattamiseksi. T&mé& opinndytety6 on tehty vastaavassa
tilanteessa olevan yrityksen tarpeisiin. Case-yritys on suomalainen vaatekauppa
Yritys X, joka pyrkii kansainvalistymé&én laajentamalla toimintaansa Ven4jan
verkkomarkkinoille. Taman opinndytetyon tarkoituksena on antaa case-yritykselle
tarvittavat suuntaviivat kansainvélistymisprosessia varten.

Opinnaytetyon rakenne seuraa tiiviisti kansainvélisten markkinointisuunnitelmien
yleistd teoreettista viitekehystd. Teoriaosuuden voi jakaa kahteen osaan, joista
ensimmaisessa tutkitaan teoriaa case-yrityksen kansainvélisen operaatiomuodon
valinnan taustalla, ja toisessa tehd4d&n kohdemarkkina-analyysi VVenéjésta.
Empiirisessd osuudessa arvioidaan case-yrityksen kansainvélista kilpailukykya, ja
esitellaan kansainvalinen markkinointisuunnitelma case-yritysta varten.

Tarkeinta uudelle markkina-alueelle laajentuessa on sovittaa yrityksen toiminta
vastaamaan paremmin uuden markkina-alueen eli tdssa tapauksessa Venégjan
asettamiin haasteisiin. Tama edellyttada verkkokaupan kaantamista venajaksi ja
toimitus- ja maksutapojen sekd toimitusehtojen muuttamista. Ratkaisuna
verkkokaupan logistisiin ongelmiin Kirjoittaja ehdottaa joko ammattimaisten
logistiikkayritysten palveluiden hyddyntamista tai yhteistyon tekemisté sellaisen
suomalaisen yrityksen kanssa, jolla on jo liiketoimintaa ja toimiva
jakelujarjestelmé Vendjalla, ja jota case-yritys voisi hyodyntdd omassa
toiminnassaan soveltuvaa kompensaatiota vastaan. Liséksi opinndytetydssa
selvitetadn vastaukset case-yrityksen kansainvélistymiseen liittyviin juridisiin
kysymyksiin.

Avainsanat: verkkokauppa, kansainvalistyminen, kansainvélinen
markkinointisuunnitelma, Venéja
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ABSTRACT

When the home market does not seem to offer enough growth potential and
challenge for a company, it is time to start looking for new markets. This thesis
was made to meet the needs of such a company. The case company is a Finnish
clothing store Company X, which is aiming to go international by joining the
growing Russian online market. The purpose of this thesis is to give the case
company appropriate guidelines to follow in their endeavour.

The structure of the thesis follows closely the common theoretical framework for
international marketing plans. Theory can be split in two parts. The first part
consists the theory behind the case company’s choice for its international market
entry mode, and the second part contains the Russia country analysis. In the
empirical part of the thesis the case company’s international competence will be
evaluated, and most importantly, the international marketing plan for the case
company will be presented in practice.

In the case one will learn that the case company must adapt their online store to
the requirements set by the Russian online market. This requires translating the
website into Russian and changing the delivery and payment methods and the
terms of delivery to better fit the Russian environment. As for a solution for the
logistics problems, the author suggests either using services provided by
professional logistics companies or co-operating with a Finnish company that
already operates in Russia and has a working delivery chain that the case company
could use for suitable compensation. Answers were also given to questions
concerning the legal issues regarding implementing an international business plan.

Key words: online store, internationalization, international marketing plan, Russia
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1 JOHDANTO

1.1  Opinnaytety6n tausta

Opinnaytetyon aiheen etsimisen ollessa hektisimmillaan vastaan tuli erittain
mielenkiintoinen ehdotus néin kansainvélisen kaupan opiskelijan ndkdkulmasta,
nimittdin toimintamallin hiominen suomalaiselle yritykselle, jonka tavoitteena on
verkkokauppatoiminnan laajentaminen Suomesta Vengjan markkinoille.
Toimintamallin kehittdmisessé painopisteen tulisi olla verkkokaupan juridisissa
vaatimuksissa seka kaytannon toteutuksessa, mukaan lukien toimitus- ja
maksutapojen ja toimitusehtojen muokkaaminen vastaamaan paremmin Venajan
markkinoiden asettamiin haasteisiin. Case-yrityksend on Yritys X -niminen
vaatetusalan yritys, jolla on toimipiste Kaupunki X:ssd. Tuotevalikoimassaan
Yritys X on erikoistunut isompiin vaatekokoihin niin miehille kuin naisillekin.

Yritys kokonaisuudessaan esitellaan opinndytetydssd myéhemmin.

Kansainvalisen kaupan opintoihin on kuulunut niin vientisuunnitelman tekeminen
eraélle Moskovaan laajentavalle suomalaiselle yritykselle kuin opintomatka
Pietariinkin, missa tutustuttiin seké suomalaisten ettd venalaisten yritysten
toimintaan. T&td taustaa vasten onkin helppo todeta, ettd opinndytetydn aiheena
Vengjan markkinoille pyrkivan yrityksen auttaminen on erinomaisen sopiva
kansainvélistd kaupankayntia opiskelleelle, mika motivoi aivan erityisesti
tydskenteleméan tdman opinndytetydn parissa ja pyrkimaan parhaaseen
mahdolliseen lopputulokseen niin opiskelijan kuin tietysti case-yrityksenkin

nakokulmasta.

1.2 Tavoitteet ja rajaukset

Taman opinndytetydn tavoitteena on luoda case-yrityksen Suomen-verkkokaupan
pohjalta toimintamalli Vengjan-verkkokaupalle, joka vastaa kattavasti Vendjan
kohdemarkkina-alueena asettamiin haasteisiin ja mahdollistaa case-yrityksen
verkkokaupan laajentamisen Vendjalle myds kaytanndssa. Valmista tyota case-
yritys pystyy kayttdmaan oppaanaan lahtiessdan laajentamaan
verkkokauppatoimintaansa Vendjan markkinoille. Tutkimuksessa keskityt&dén

case-yrityksen suomalaisen verkkokaupan toiminnan laajentamiseen Venajalle



keskittyen erityisesti sen toiminnan muotojen sopeuttamiseen kohdemaan
haasteisiin. Tarkeita tutkittavia asioita ovat esimerkiksi Vengjalla kaytettavéat

toimitus- ja maksutavat seka toimitusehdot.

Koska case-yritys on tehnyt jo paatoksen, etta kyseiselle markkina-alueelle on
kannattavaa lahted, sité ei tssé tyGssa kyseenalaisteta eika tutkita uudelleen. Tyon
toteuttamiseksi tarvittavan yleiskuvan saamiseksi kohdemaasta tehd&én kuitenkin

PESTEL-analyysi ja maan logistisia vaatimuksia tutkitaan hieman tarkemmin.

Tata opinnaytetyota Kirjoitettaessa Ukrainan Krimin Kkriisi on rajahdysherkéssa
tilanteessa, ja lansimaat Yhdysvaltain johdolla ovat langettaneet Vendjaa vastaan
talouspakotteita. Vaikka kriisilla on maailmanlaajuiset vaikutukset ja ulkomaisia
padomia on jo alettu vetdmaan pois Venajélta, kriisia ei kuitenkaan huomioida
tassa tyossd, silla valitettavasti akuutteja kriisejé tulee ja menee vastaisuudessakin,
ja yhden niistd huomioiminen riskeeraisi opinnaytetyon sovellettavuutta

tulevaisuudessa.

1.3  Tutkimuskysymykset

Opinnaytetyon keskeiset kysymykset on koostettu case-yrityksen toimeksiannon
pohjalta. Pd4asia on selvittdd, minkalainen toimintamalli soveltuu parhaiten case-
yritykselle tamén pyrkiessa laajentumaan Venajan markkinoille. Toimintamallista
on myaos tutkittava sen edellyttamaét juridiset vaatimukset sekd muut tarvittavat
yksityiskohdat kansainvélistymisprosessin onnistumiseksi. Kattavamman
toimintasuunnitelman kokoamiseksi ja paremman kokonaiskuvan saamiseksi on
lisaksi hyvé kartoittaa, minkalainen Vendja kohdemaana oikeastaan on. N&in
edesautetaan tarkoituksenmukaisimpien toimintatapojen 16ytyminen prosessin
onnistumiseksi. Naista lahtokohdista on alle koottu viisi apukysymysta

helpottamaan ja johdonmukaistamaan péatutkimuskysymyksen kasittelya.

Miksi verkkokauppa on case-yritykselle paras toimintamuoto?
Minkalainen kohdemaa Venaja on?

Onko case-yritys valmis Vengjalle?

Mité ongelmia case-yritys joutuu kohtaamaan laajentuessaan Vengjalle?

o B w0 D

Miten nama ongelmat ratkaistaan?



1.4  Teoreettinen viitekehys

Opinnaytetyon teoreettinen viitekehys seuraa tiiviisti Hollensenin esittdmén
kansainvalisen markkinointisuunnitelman rakennetta. Joitakin vaiheita, kuten
kansainvélistymispaatoksen tekeminen seka kohdemarkkina-alueen valinta on
kuitenkin jatetty viitekehyksesta pois, sill& case-yritys on jo péaattanyt
laajentavansa verkkokauppatoimintaansa Venajélle, eiké nain ollen kyseisia

vaiheita kannata tutkia sen tarkemmin tassé tyossa. (Hollensen 2008, 6-9.)

Hollensenin  Analysointi-  Opinnayte-
teoria tyokalut tyossa

Luvut5, 3, 4

KUVIO 1. Opinnaytetyon teoreettinen viitekehys

Hollensenin kansainvalisen markkinointisuunnitelman rakenteesta on
opinndytetyota varten poimittu viisi pdakohtaa, jotka muodostavat tyon
teoreettisen rungon ja pitavét prosessin suoraviivaisena. Nama viisi kohtaa ovat
johdanto, yrityksen kilpailukyvyn ja operaatiomuotojen tarkastelu seka



kansainvalisen markkinointimixin ja toteutuksen pohtiminen. Kansainvélinen
markkinointimix saadaan tassé tapauksessa koottua kayttamalla tyokaluna
markkinoinnin 5 P:t4, ja yrityksen toimintaedellytyksia tarkastellaan kayttamalla
tyokaluina PESTEL-, SWOT- ja vertailuanalyysié. (Hollensen 2008, 6-9.)

1.5 Tutkimusmenetelmat ja tiedonkeruu
Tutkimusmenetelmat

On olemassa kaksi perinteisesti kéytettya tapaa lahestya tutkimusongelmaa:
induktiivinen ja deduktiivinen. Induktiivisessa tutkimuksessa luodaan teoriaa
tehtyjen havaintojen ja niista keratyn empiirisen tiedon pohjalta. Koska teoriaa
luodaan tehtyjen havaintojen perusteella, siséltdvat saadut tutkimustulokset usein
epavarmuustekijoita jotka tarvitsevat jatkotutkimuksia vaadittavan luotettavuuden
saavuttamiseksi. Toisin kuin induktiivisessa lahestymistavassa, deduktiivisessa
analyysissa tutkimusongelmaa lahestytdan teorian nékokulmasta. Tallgin
sovelletaan jo olemassa olevaa teoriaa, ja saaduista havainnoista pyritaan
tunnistamaan oleellisimmat lopullisten johtopaatdsten vetamiseksi. (Saunders,
Lewis ja Thornhill 2012, 143-146.)

) Teoria
Teoria

Toistuva

Hypoteesi kuvio

Havainto

Alustava
hypoteesi

Vahvistus Havainto

KUVIO 2. Deduktiivinen ja induktiivinen lahestymistapa (mukaillen Saunders
ym. 2012, 143-146)



Oikean tutkimusmenetelmén valitsemiseksi on syyté ottaa huomioon tutkimuksen
luonne ja kaytettavissa oleva aika tutkimusta varten (Saunders, Lewis ja Thornhill
2012, 143-146). Tama on tutkiva tutkimus ja saadut tulokset ovat liike-eldmaan
sovellettavia. Tdman seikan ja rajallisen ajan takia tdma opinnéytetyd on
kvalitatiivinen tutkimus, jossa kaytetty ldhestymistapa on deduktiivinen eli
teorialdhtdinen. Talloin aikaa ei turhaan kulu uutta teoriaa luodessa ja sita
todentaessa, vaan tutkimusta pystytaan tekemaan valmiin teorian pohjalta. Lisaksi,
koska tutkimusongelmana on verkkokauppatoiminnan laajentaminen Vengjalle,

kaikki tarvittava teoria on jo olemassa.
Tiedonkeruu

Koska opinndytetydssa tarkastellaan yhta tiettya tapausta, kyseessa on case-
tutkimus. Talléin patevia tiedonhankintatapoja ovat esimerkiksi erilaiset kyselyt ja
haastattelut seka itsendinen havainnointi ja arkistomateriaalien kuten kirjojen ja
lehtiartikkeleiden k&yttd. Case-tutkimus voi olla niin kuvailevaa, teoriaa testaavaa
kuin teoriaa luovaakin. Téssa tapauksessa paadyttiin deduktiiviseen eli teoriaa

testaavaan lahestymistapaan. (Jarvinen ja Jarvinen 2004, 75.)

_ \

eDeduktiivinen

-
_ \

eKvalitatiivinen

Vs
-

eEnsisijaiset lahteet:

eHaastattelut, havainnot
eToissijaiset lahteet:

eKirjat, artikkelit, elektroniset lahteet

KUVIO 3. Tutkimusmenetelmat ja tiedonkeruu



Tutkimuksen onnistumiseksi on erityisen tarkead, etté heti alkuvaiheessa
madritellaan tarkasti, minkalainen tutkimus on kyseessa ja mitk& ovat tutkimuksen
toteuttamiseen kaytettdvat menetelmét. Néin tutkimuksessa pystytaan
keskittymaan tutkimusongelman kannalta olennaisiin asioihin. Tavoitteiden seka
keinojen niiden saavuttamiseksi ollessa selvié jokaiselle osapuolelle tutkimus on
helpompi toteuttaa. (Saunders, Lewis ja Thornhill 2012, 127-129.)

1.6 Opinnaytetyon rakenne

Opinnaytety6 on jaettu kahteen pd&osaan: teoreettiseen ja empiiriseen. Luvut 2 ja
3 kuuluvat teoreettiseen osaan ja sisaltavat tutkimuksen empiirisessé osuudessa
hyoddynnettdvan teorian. Luvussa 2 késitelld&n kansainvalisid operaatiomuotoja ja
alaluvuissa edetédén deduktiivisen paattelyn keinoin yha pienempiin yksikoihin.
Luvussa 3 tarkastellaan Vendjaa kohdemaana, ja case-yritys esitellaén seuraavassa
luvussa 4. Luvussa 5 teoria muuttuu empiriaksi, eli case-yritykselle rakennetaan
yksi palanen kerrallaan toimintasuunnitelma, jota yritys voi hyodyntaa
laajentuessaan Vendjan markkinoille. Luvussa 6 tarkastellaan saatuja
tutkimustuloksia, pohditaan tyon reliabiliteettia ja validiteettia ja ehdotetaan
mahdollisia jatkotutkimuskohteita. Lopuksi luvussa 7 tehddan yhteenveto
opinnaytetyosté.
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KUVIO 4. Opinnéytetyon rakenne




2 LAAJENTAMINEN UUDELLE MARKKINA-ALUEELLE

Kansainvalistyminen avaa yritykselle oven kansainvélisille markkinoille.
Kansainvalisilla markkinoilla yrityksella on mahdollisuus kehittada
Kilpailukykyaén, toimintamallejaan seké etsid uusia ideoita ja innovaatioita omaan
tuotepalettiinsa. Yritys mitd todenn&kdisimmin tekee paatoksen kansainvélistya
kasvattaakseen liikevaihtoaan ja sitd kautta myds mahdollisia myyntivoittojaan.
Kansainvilisilta markkinoilta voi lisaksi hankkia uusia kokemuksia ja

kansainvélistymista voi myos kayttaa hyodyksi yrityksen brandin rakentamisessa.

Uusille ja vieraille markkinoille laajentumisen onnistumiseksi yrityksen on
kuitenkin ehdottoman tarke&a valmistautua huolella ennen suunnitelmien
toteuttamista. Pienten ja keskisuurten yritysten ongelmana on taloudellisten
resurssien rajallisuus seka kansainvélisen kaupankaynnin kokemuksen véhdisyys,
ja juuri siksi PK-yritysten kannattaakin varata aikaa taustatutkimukselle ja luoda
systemaattinen suunnitelma, jota noudattaa kansainvélistymisprosessin
kaynnistyttya. (Hollensen 2012, 20.)

Kansainvalisen markkinoinnin professori, tanskalainen Svend Hollensen on
esitellyt mallin, joka havainnollistaa vaiheittain yrityksen
kansainvélistymisprosessin systemaattista etenemistd. Hollensenin malli on
yleisesti kaytdssa niin monissa liike-elamén tarvitsemissa tutkimuksissa kuin
oikeissa yrityksissakin, ja tarjoaa yksinkertaiset, mutta tarpeelliset kehykset
oikeaoppisen kansainvélistymisstrategian luomiselle ja sen toteuttamiselle.
Mallissa on viisi vaihetta (kuvio 5), jotka antavat yritykselle selkeén kasityksen,

missé vaiheessa yritys on omassa kansainvalistymisprosessissaan.
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4. Kansainvalisen markkinointisuunnitelman

KUVIO 5. Hollensenin viisivaiheinen paatdksentekomalli (mukaillen Hollensen
2012, 11)

Ensimmaisessa vaiheessa yrityksen tulee selvittad, onko heilla edellytykset
laajentaa toimintaansa kansainvalisille markkinoille. Tdma selviaa tarkastelemalla
yrityksen omia avainlukuja sekd esimerkiksi vertailemalla yrityksen suorittamista
sen kilpailijoihin ndahden kotimaisilla markkinoilla. Taman jalkeen yrityksella
pitéisi olla selva kasitys, onko kansainvélistyminen hyvéa vai huono ratkaisu.
Toisessa vaiheessa tarkastellaan potentiaalisia kohdemarkkinoita ja tehd&én
paatds, minne yritys lahted toimintaansa laajentamaan. Valintaan vaikuttavista
tekijoistd suurimmat ovat poliittiset, juridiset, taloudelliset ja sosiaaliset tekijét.
(Hollensen 2012, 11-12.)

Tamaén opinnaytetyon teoreettinen viitekehys rajaa kuitenkin pois kaksi
ensimmadista vaihetta, silla case-yritys on jo tehnyt paatoksen kansainvélistya ja
valinnut kohdemaakseen Venédjan. Asian tutkiminen uudelleen ja case-yrityksen

valinnan kyseenalaistaminen ei ole tdmén tutkimuksen tarkoitus.
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Kolmas vaihe eli operaatiomuodon valinta on erityisen tarke&a jokaiselle
yritykselle. Virheellinen tai hatdinen paatds voi aiheuttaa tuntuvia
liiketoiminnallisia tappioita ja jopa ratkaista toiminnan kannattavuuden tai
kannattamattomuuden ennen sen aloittamistakaan. Hollensenin esittdman mallin
kolmas vaihe onkin yksi tdman opinnaytetyon painopisteista, kuten myds mallin
kaksi viimeistd vaihetta, eli kansainvélisen markkinointisuunnitelman
kehittdminen ja sen kdyttoonotto. Naita kolmea vaihetta kasitellaan

yksityiskohtaisemmin my6hemmin tassa tyossa.

2.1 Kansainvéliset operaatiomuodot

Yrityksen valittua kohdemarkkina-alueen on seuraava askel valita
operaatiomuoto. Operaatiomuodon valinta on ensiarvoisen tarkeda yritykselle sen
kansainvélistymisprosessissa, sillé eri operaatiomuodot eroavat toisistaan niiden
toteutukseen vaadittavien resurssien madrassa seka siind, miten intensiivisesti

yritys on lasnd kohdemaassa. (Johnson, Scholes ja Whittington 2008, 311.)

Operaatiomuodolla tarkoitetaan lyhyesti sanottuna jakelujarjestelmén sité vaihetta,
jossa tuote saadaan vientimaasta tuontimaahan. Taman lisaksi tuontimaassa on
viel& erillinen jakelujérjestelman osa, joka huolehtii tuotteen toimittamisesta
loppuasiakkaalle. Kansainvéliset operaatiomuodot voidaan jakaa kolmeen
paaryhmaan: vientiin, sopimuksellisiin operaatiomuotoihin seka investointeihin.
Jokainen kolmesta paaryhmasté pitéa sisallaan useita toimintamuotoja, jotka ovat
listattuna kuviossa 6. (Luostarinen ja Welch 1993, 14-17.)
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Vienti

o Valiton
eSuora
eEpdsuora

Kansainvaliset

operaatio-
muodot
Investoinnit Sopimukselliset
« Oma yksikks operaatiomuodot
(greenfield) e Lisensointi
*Osto e Franchising
¢ Yhteisyritys ¢ Sopimusvalmistus

KUVIO 6. Kansainvéliset operaatiomuodot (mukaillen Luostarinen, 1993)

Koska case-yritykselld on PK-yrityksend varsin rajalliset resurssit ja kyseessé on
jalleenmyyja, joka pyrkii kansainvalisille markkinoille ainoastaan verkkokaupan
muodossa, rajaa se operaatiomuotojen teoriaa: Luostarisen ja Welchin kolmeen
kategoriaan luokittelemista kansainvélisista operaatiomuodoista vain yksi, eli
vienti on case-yritykselle soveltuva ratkaisu tassa tilanteessa. Kahteen muuhun
kategoriaan, eli investointeihin kuten oman tuotantoyksikon perustamiseen tai
yritysostoihin ja sopimuksellisiin erityisoperaatioihin kuten lisensointiin ja
franchisingiin ei tassé tutkimuksessa syvennyta sen tarkemmin. (Luostarinen ja
Welch 1993, 14-17.)

Kansainvélistymisen mahdollisuutta ja sen toteutuksen keinoja mietittdessa on
hyvé pitdd mielessa, ettd kansainvélistyminen ei aina tapahdu teorian esittdmien
kaavojen mukaan, eiké yritykselle optimaalisia vaihtoehtoja vélttdmaétta aina ole
tarjolla siell&, minne yritys haluaa toimintaansa laajentaa. Talléin on tyydyttava
kohdemaasta l0ytyviin vaihtoehtoihin, silld yrityksen kdytossa olevat resurssit

harvoin riittdvat uuden jakelukanavan rakentamiseen itsellensa.
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Liséksi on huomioitava, etté vaikka Internet onkin tavallaan pienentényt
maapalloa, ja jopa vasta aloittanut yritys voi etsid uusia asiakkaita kayttden koko
maapalloa markkina-alueenaan, tuotteet on silti saatava toimitettua asiakkaalle.
Logistiset ongelmat eivat ole kadonneet mihinkaan, ja yrityksen on oltava
toiminnassaan jarkeva ja varottava, ettei haukkaa liian suurta palaa yhdella
kerralla. Huolimattomasti hoidettu logistiikka voi aiheuttaa yllattavan suuret

kustannukset vientia harjoittavalle yritykselle.

2.2 Viennin muodot

Aloittaessaan viennin kotimaisten markkinoiden ulkopuolelle yrityksen on tehtdva
tarked paatos siitd, mitka viennin osa-alueet se hoitaa itse ja mitk& toiminnot
jaavat ulkopuolisten toimijoiden vastuulle, silla PK-yrityksien on rajallisten
resurssiensa takia kaytannossd mahdotonta hoitaa kaikkia viennin osa-alueita
itsendisesti. Erilaisia vaihtoehtoja viennin muodoksi on lukuisia, mutta
yksinkertaistaen ne voidaan jakaa kolmeen padjoukkoon: epasuoraan vientiin,

suoraan vientiin ja omaan vientiin. (Luostarinen ja Welch 1993, 20.)

Raja

Orna (valitdn) vienti

|
|
¥ritys : Loppuasiakas
|
|
|
|
|
suoravienti | | Vili vili- vili-
1 kasi kasi kasi
|
|
Vili- |
1
kasi | Epésuora vienti
|

KUVIO 7. Viennin eri muodot (mukaillen Luostarinen, 1993)
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Jokaisella viennin muodolla on omat vahvuutensa ja heikkoutensa, ja kéytettava
tapa onkin hyvin yrityskohtainen. Mika sopii toiselle PK-yritykselle, ei
valttamatta sovikaan toiselle PK-yritykselle. Kyse on monen tekijan summasta,
esimerkiksi yrityksen tuotteesta ja siitd, onko yrityksella osaavaa henkilékuntaa

vientitoiminnan aloittamiseksi.

2.2.1 Epasuora vienti

Epasuora vienti tarkoittaa, etta yritys kayttaa kotimaisia vélikasia. Koska yritys
kaytanndssa hoitaa kaupankaynnin kokonaan kotimaisten vientiagenttien tai
vientiliikkeiden kanssa, epasuora vienti on rinnastettavissa kotimaan kauppaan.
Yritykselle tdmé& on helppo ratkaisu, silla se ei vaadi kielitaitoa eik&
ulkomaanviennin tuntemusta, ja muita etuja ovat mm. viennin vaivattomuus,
mahdollisuus tunnustella uutta markkina-aluetta ilman suuria taloudellisia
panostuksia sek& valuuttariskin valttdminen. Epésuoraksi vienniksi voidaan laskea
my0s viennin yhteistydmuodot kuten vientiyhdistykset, vientirenkaat ja
vientiverkostot. (Luostarinen ja Welch 1993, 21-24.)

Pidemmalla aikavalilla epasuora vienti kuitenkin kay kalliiksi, silla kotimainen
vientiagentti harvoin pystyy myymaéan tuotetta suoraan ulkomaiselle
loppuasiakkaalle. Jakeluketjussa on siis oltava mukana rajan toisella puolella
ainakin yksi yrityksen myyntivoittoja pienentava ulkomainen valikasi. Lisaksi
yrityksen kosketuspinta kohdemarkkinoihin on hyvin pieni, kuten myés viennin
kontrollointimahdollisuudet, ja asiakkailta saatu palaute harvoin tulee yritykselle
asti. Yritykselle parasta olisi saada yhteys suoraan loppuasiakkaaseen, mutta oman
toimintansa turvaamiseksi valijdsenten etuna on pitda osapuolet etdalla toisistaan.
(Kananen 2010, 47-48.)

2.2.2 Suora vienti

Suorassa viennissa kaytetddn kohdemaassa toimivaa vierasta vélijasentd, jota
voidaan kutsua joko agentiksi, maahantuojaksi tai tuontiliikkeeksi. Valijasen
hoitaa sekd myynnin ettd markkinoinnin kohdemaassa, niin loppukayttajille kuin
mahdollisesti jakeluketjuillekin. Epdsuoraan vientiin verrattuna viejdn oma

kansainvélistymisaste ja kohdemarkkinoiden tuntemus kasvavat huomattavasti.
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Suoraan vientiin ryhtyminen kuitenkin vaatii yritykseltd vankkaa osaamista niin
kielitaidon kuin vientiin liittyvien teknisten asioidenkin osalta. Liséksi vélikasien
kayttdminen viennissa tarkoittaa aina lisdakustannuksia. Ellei toisin sovittu, ei vieja

myoskaan paase kiinni loppuasiakkaisiin. (Kananen 2010, 46-47.)

2.2.3 Valiton vienti

Véliton eli oma vienti tarkoittaa, ettei viennissa kéyteta ollenkaan vieraita
valikasia. Omia valikésid, kuten myyntikonttori, voi jakeluratkaisussa kuitenkin
olla mukana. Valiton vienti on oikea valinta silloin, kun myytavana tuotteena on
jotakin sellaista, jonka asiakaskunta on hyvin rajallinen, esimerkiksi kalliilla
investointihyddykkeilla kuten lentokoneilla tai paperikoneilla. Tallgin ei ole
vaarana, ettd kontakteja syntyisi hallitsematon ja sekava maard, mika nakyisi
lisadntyvina henkildstokuluina, vaan voidaan myos luoda pitkéaikaisia
asiakassuhteita. Jos tuote on kulutustavaraa ja vaatii jatkuvaa
tavarantoimittamista, ei véliton vienti ole paras vaihtoehto yritykselle.
(Luostarinen ja Welch 1993, 27-28.)

Oma vienti vaatii kuitenkin paljon matkustamista asiakassuhteiden luomiseksi ja
yllapitamiseksi, mika lisdd kustannuksia. Viejan on liséksi pystyttavéa hoitamaan
kaikki vientiin liittyva aina tavaran kuljettamisesta rajan yli loppuasiakkaalle
myyntiin asti kokonaan itse. Liséksi tdma toimintatapa vaatii, ettd yritys pystyy
kohdemaassa olemaan yhta tehokas ja markkinatietoinen kuin paikalliset toimijat.
Usein omaa vientid varten yrityksen kannattaakin palkata osaavaa henkil6stoé
vientid varten. Vientikokemuksen kartuttamista varten suora vienti on vélitonta

vientid parempi ja turvallisempi vaihtoehto. (Luostarinen ja Welch 1993, 27-28.)

2.2.4 Viennin muodot vertailussa

Epé&suoran ja suoran viennin hyvina puolina ovat taloudellisten ja poliittisten
riskien seka vientimuotojen vaatimien taloudellisten resurssien vahaisyys. Riskit
kantaa yksi tai useampi ulkopuolinen valikési, niin koti- kuin ulkomaillakin.
Vélikadet kuitenkin pienentavat yritykselle kateen ja&vid myyntivoittoja, minka
pystyy vélttdméan harjoittamalla suoraa vientid. Talloin valikasia ei joko ole tai ne

ovat yrityksen omia, mutta omien toimintojen lisdédminen puolestaan kasvattaa
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taloudellista riskié ja sitoo yritysta taloudellisesti enemmaén. Jos yritys haluaa
kansainvélistya kunnolla, parantaa asiakaspalveluaan ja olla paljon tekemisissé
kohdemarkkinoiden kanssa, kannattaa viennin muodoksi valita oma vienti ja
perustaa kohdemaahan esimerkiksi oma myyntikonttori. (Hollensen 2007, 304-
307.)

TAULUKKO 1. Viennin muodot vertailussa (mukaillen Luostarinen, 1993, 246 ja
Kananen, 2010, 50)

Epésuora vienti  Suora vienti Valiton vienti (oma
(tavara-vienti) (tavara-vienti)  myynti-yhtio)

Taloudellinen Hyvin pieni Pieni Suuri
sitoutuminen

Johdon Hyvin pieni Pieni Suuri
sitoutuminen

Markkinoiden Hyvin pieni Pieni Hyvin suuri
kontrolli

Taloudellinen Hyvin pieni Pieni Suuri

riski

Poliittinen riski Hyvin pieni Pieni Suuri

Jokaiselle vientimuodolle on omat kéyttajansa, ja jokaiselle vientia aloittavalle
yritykselle 16ytyy toimiva tapa. Erdénlaisena nyrkkisaantona voisi sanoa, etta
viennin muodot ovat ikdan kuin vaativuusjarjestyksessa helpoimpana epésuora
vienti ja vaativimpana véliton vienti, ja tata jarjestysta kansainvalistyvan
yrityksenkin tulisi soveltaa. Poikkeuksia saantoon kuitenkin on, esimerkiksi jos
yritykselld on kokeneita kansainvélisen kaupan ammattilaisia palkkalistallaan tai
riittdvasti resursseja lahted uusille markkinoille investointien kautta kuten
ostamalla paikallisen yrityksen tai perustamalla oman tuotantolaitoksen
kohdemaahan.
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2.3 Verkkokauppa

Tilastokeskus méaarittad verkkokauppatoiminnaksi tuotteen ostamisen ja
myymisen Internetin kautta. Maaritelma ei riipu siitd, onko verkkokauppa josta
tuote on ostettu kotimainen vai ulkomainen ja maksetaanko lasku valittémasti
esimerkiksi verkkopankin, pankki- tai luottokortin kautta tai vaihtoehtoisesti

laskulla my6hemmin. (Tilastokeskus 2014.)

3 247 000

Kaikki 15-79 -vuotiaat suomalaiset,
jotka ostaneet verkosta

1999 2002 2006 2010 2014

KUVA 1. Suomalaisten verkkokauppaa kayttavien maarén kehitys (TNS 2014)

Vuonna 2013 suomalaisten verkkokauppaa vahintédén kerran kéyttaneiden
lukumaéara nousi jo yli kolmeen miljoonaan. Tavaroiden ja palveluiden
verkkokaupan kasvu oli viime vuonna Suomessa melkein yhdeksan prosenttia,
eik& osoita minkaanlaisia hidastumisen merkkeja. Euroissa kulutus
verkkokaupoissa ylsi 10.5 miljardiin. Vaikka kasvu on ollut nopeaa ja tulee
jatkumaan, esimerkiksi vahittaiskaupasta verkkokaupan osuus oli vasta vajaat
kahdeksan prosenttia. Kolmen viime vuoden aikana véhittdiskaupan verkko-
ostokset ovat kuitenkin nousseet yli neljanneksella 3.4 miljardiin euroon. Samalla
aikavalilla suomalaisten kokonaiskulutus verkkokaupoissa kasvoi hieman alle
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viidenneksell&, 18 prosenttia. Vuodessa suomalaiskuluttaja tekee ostoksia
verkossa keskimaarin 1900 eurolla. (TNS 2014.)

2.3.1 Verkkokaupan juridiikkaa
Lainsaadantd Suomessa

Verkkokauppa lasketaan kuluttajansuojalainsdadanndssé etamyynniksi, kuten
my®0s posti-, puhelin- ja tv-myynti. Tall6in myyjé ja ostaja eivat ole
kaupantekohetkelld lasna samassa paikassa, eiké kuluttajalla ole mahdollisuutta
nahda tuotetta ennen ostopéatosta. Siksi normaalista kaupankéynnista poiketen
Suomen kuluttajansuojalainsdadantd maaraakin, ettd kuluttajalla on oltava 14
paivan peruutusoikeus, laskettuna tavaran vastaanottoa seuraavasta péivasta.
Peruutusoikeutta ei tarvitse perustella, eiké sitd menetéd paketin avaamalla tai
tuotetta mahdollisesti kokeilemalla, esimerkiksi elektroniikkalaitteen kayttohjeet
saa lukea ja kenki& seké vaatteita kokeilla samaan tapaan kuin normaalissakin
kaupassa. Jos tuotteen kuitenkin ottaa kéyttoon, peruutusoikeus raukeaa.
(Kilpailu- ja kuluttajavirasto 2011.)

Verkkokaupassa yrityksen on huolehdittava siité, etta asiakkaalla on riittavat
ohjeet, miten menetell& kaupan peruuntuessa. Ohjeiden puuttuessa
peruuttamisilmoitukseksi lasketaan myos esimerkiksi puhelin- tai séhkoposti-
ilmoitus seké tavaran palauttaminen tai sen noutamatta jattdminen. Jos tavaran voi
palauttaa postitse, yritys vastaa aiheutuvista kuluista. Mikali palauttaminen
aiheuttaa lisdkuluja asiakkaalle, on myyjéan hyvitettdva ostohinnan liséksi myods
nama kulut. Vaikka tuote vaurioituisi palautuksen yhteydessa, yritys ei voi vaatia
korvausta asiakkaalta, ellei asiakas selvésti ole jattanyt noudattamatta yrityksen

antamia palautus- ja pakkausohjeita. (Kilpailu- ja kuluttajavirasto 2011.)

Kuten edelld jo mainittiin, verkkokaupassa kuluttajalla ei ole mahdollisuutta
tutustua tuotteeseen ja kokeilla sit4, vaan han on myyjan antamien tietojen
varassa. Siksi yrityksen vastuulla onkin ilmoittaa myytavén tuotteen kaikki
oleelliset tiedot riittavalla tarkkuudella verkkosivuillaan. Tuotteen turvallisen
kayton kannalta tarpeelliset tiedot on oltava nékyvilld, téllaisia tietoja ovat

esimerkiksi ikdrajoitukset, lisdvarusteiden tarpeellisuus seké tuotteen koostumus.
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Verkkokauppiaan on mygs suotavaa mainita, tuleeko tuotteen mukana asennus-,
kaytto- tai hoito-ohjeita. (Willebrand 2002, 24.)

Lainsaadanto EU:sta kolmansiin maihin

EU on jo kauan pyrkinyt yhtendistdmaan jasenmaidensa lakeja keskinéisen
kaupankaynnin ja kanssaeldmisen helpottamiseksi. Tamén vuoden kesakuun 13.
paivaan mennessa uuden kuluttajansuojadirektiivin (2011/83/EC) on maara astua
voimaan kaikissa EU-jasenmaissa. Suomen kuluttajansuojalaki on etdmyynnin
suhteen jopa tiukempi kuin télla hetkella voimassa oleva EU:n asettama
kuluttajansuojalaki, esimerkiksi kuluttajan peruutusoikeuden voimassaoloajaksi
EU mé&éaraa vahintaan seitseman tyopéivaa, kun Suomessa kuluttajalla on 14
paivaa aikaa peruuttaa tilauksensa ilman erityista syytd. Uuden direktiivin
voimaantulon my6ta EU vaatima peruutusaika kasvaa myos 14 paivéaan. Yrityksen
on myos palautettava rahat asiakkaalle 14 paivan kuluessa kaupan
peruuntumisesta, mika on toinen merkittdvé muutos. (EUR-Lex 2011.)

Verkkokaupan ja tavallisen kaupan valilla ei ole eroa verotuksen suhteen.
Opinnaytetyon aiheena on verkkokaupan laajentaminen Venajalle, mika
kaytannossa tarkoittaa liiketoiminta Euroopan Unionin ja kolmansiin maihin
laskettavan Vengjan valilla. Koska kyseessa on kuitenkin verkkokauppa,
monimutkaisimmilta lakisotkuilta véltytaan. Verotus tapahtuu maassa, johon
verkkokauppa on rekisterdity, ja jos yrityksella ei ole omaa jakelukanavaa
kohdemaassa, ei sinne mydskaan tarvitse rekisterdityd. Nain myos case-yrityksen
tapauksessa. (Eresmaa 2014.)

2.3.2 Verkkokaupan logistiikkaa

Logistiikka on muutakin kuin vain tuotteen kuljettamista myyjélta asiakkaalle.
Materiaali- ja palveluvirran eli tuotteen kuljettamisen ja varastoimisen liséksi
my0s tieto- ja rahavirrat ovat osa logistiikkaa. Erityisesti kansainvalisilla
markkinoilla menestystd janoavan yrityksen on syyté pitdé huolta, ettd jokainen

logistiikan osa-alue toimii ongelmattomasti. (Logistiikan Maailma 2014.)
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Yritys Asiakas

Tietovirta

-
W e

KUVIO 8. Verkkokaupan viennin logistiikkaa (mukaillen Logistiikan Maailma
2014)

Tietovirta tarkoittaa kaikkea sita tietoa, mika tulee ja lahtee yrityksesta.
Perustamisen jélkeenkin yrityksen on annettava tietoja viranomaisille, kuten
esimerkiksi tullille ja verottajalle vaaditut tiedot, ja asiakkaan asioidessa
verkkokaupassa asiakas antaa kaupantekoon tarvittavat tiedot yritykselle seké
mahdollisesti tekee myds tilauksen. Hyvin hoidettu materiaalivirta tarkoittaa, etta
tuotteita ei tarvitse pitdd varastossa kauaa ja toimitusajat ovat nopeita, mika nakyy
tyytyvaisind asiakkaina. Raha- eli pddomavirta kulkee materiaalivirtaa vastaan, ja

on yleens& materiaalivirtaa jaljessa. (Logistiikan Maailma 2014.)

Rahavirran verkkokauppaa kayva yritys pystyy useimmissa tapauksissa hoitamaan
katevésti yhden maksupalvelun kautta. Esimerkiksi Paytrail, entinen Suomen
Verkkomaksut, tarjoaa verkkosivujensa mukaan asiakasyritykselleen kaikKki
tarpeelliset Suomessa kaytossé olevat verkkomaksutavat (Paytrail 2014). Siihen
sisaltyvat mm. kaikki suomalaiset verkkopankit seka kansainvalisié
luottokorttiyhtidita. Maailmalla kovaa vauhtia yleistyva PayPal —

verkkomaksupalvelu yrityksen on kuitenkin hankittava erikseen.
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KUVA 2. Paytrailin tarjoamat verkkomaksutavat (Paytrail 2014)

Materiaalivirran sujuvuudesta huolehtiminen on logistiikan yksi vaikeimmista
osa-alueista. Usein yhtd tiettya selvaa ratkaisua ei ole, eik& yrityksella valttdmatta
ole 1&heskaan tarvittavaa maarééd kokemusta ja ammattitaitoa. Tdma on erityisen
yleista yrityksen laajentaessa toimintaansa kansainvalisille markkinoille.
Materiaalivirran hoitamiseksi yrityksen kannattaakin usein hyddyntaa
ammattitaitoisen kuljetusliikkeen palveluita erityisesti toimintansa alkuvaiheessa,
silld se mahdollistaa keskittymisen yrityksen omaan ydinosaamiseen eik& sido

yrityksen resursseja.

Kansainvélisia logistiikkapalveluita tarjoavia ja Suomessa toimivia yhtioita ovat
mm. Itella, DHL, Ups ja DPD. Palveluiden hinnat voivat vaihdella suuresti
kohdemaasta ja palvelun tarjoajasta riippuen. Erityisesti Vendjélle suuntautuvien
express- ja normaalien toimitusten hinnat kuitenkin ovat erittéin korkeita, johtuen
osin rajanylitysprosessin haastavuudesta ja kestosta seké jo pelkéastaan Venajan

suuresta pinta-alasta. (Hopponen 2014.)

Eri jakelukanavien kaytosta 10ytyy esimerkkejé jo tarkastelemalla vain muutamia
eri verkkokauppoja ja niiden toimintatapoja. Suurista verkkokaupoista esimerkiksi
Amazon hyodyntaa ulkoisten kuljetusyhtididen palveluita. Vendjalla Amazonin
tuotteet kuluttajille kuljettaa Ups (Bloomberg 2014). Venaldinen verkkokauppa

Ulmart puolestaan hoitaa jakeluketjunsa itsenéisesti: sen sijaan, ettd Ulmart kosisi



Amazonin tapaan kuluttajia halvalla kotiinkuljetuksella, yhtié on rohkaissut
asiakkaitaan noutamaan toimituksia eri kaupunkeihin sijoitetuista noutopisteista,
joihin yhtion 190 rekkaa pystyvét nopeasti kuljettamaan tilatut tuotteet Ulmartin
Pietarin logistiikkakeskuksesta (Bloomberg 2014). Liikevaihdossa mitattuna
Ulmart on talla hetkelld Vendjan suurin verkkokauppa yli miljardin euron
litkevaihdolla (Forbes 2014).
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3 VENAJA KOHDEMAANA

Tassa luvussa tarkastellaan Vendjaa kohdemaana suomalaisen vientiyrityksen
nakokulmasta. Keskeiseksi tyokaluksi tarkoitusta varten on valikoitu PESTEL-
analyysi, joka on seké selkeé ettd monipuolinen tapa kartoittaa ja hahmottaa
kohdemaan mahdolliset vientiin vaikuttavat erityispiirteet. Liséksi tutkitaan
kohdemarkkinan logistisia vaatimuksia sek& yleiskuvaa Suomen ja Venéjan

valisesta kaupasta nykyisellaan.

3.1 Yleiskatsaus

Venéjé on pinta-alaltaan maailman suurin valtio. Pisimmilladn matkaa Vengjan
paasta paahan kertyy noin 8 000 kilometrig, ja aikavyohykkeitd valtion sisdén
mahtuu perati 9 (Tiri, ym. 2011, 12-13). Vendjan rahayksikko on rupla (RUB), ja
tdmanhetkisen (30.3.2014) vaihtokurssin mukaan yksi euro on 48.21 Venéjan
ruplaa (FX Exchange Rate 2014). Ruplan ja euron suhde on vaihdellut
huomattavasti, ja valuuttariski onkin suuri Vendjélla kauppaa tehdessé.
Kymmenen viime vuoden aikana rupla on heikentynyt 28 prosenttia euroon

nahden, ja sama trendin on yha jatkuva (BOFIT 2014).

Vuonna 2013 Vendjan vakiluku oli 143.3 miljoonaa henke&. Viimeisen neljan
vuoden aikana bkt:n kehitys on hidastunut, mutta oli viel& viime vuonna 1.3
prosentin kasvussa. 2010-luvulla véhittdiskaupan myynti on koko ajan ollut
kasvussa Vendjalla. Vuonna 2013 Vendjan vienti oli 474.2 miljardia ja
Yhdysvaltain dollaria tuonnin yltdessa 310.9 miljardiin dollariin. Vuoden 2004
tasosta mitattuna vendal&isten keskipalkka on perati nelinkertaistunut, ollen nyt
(30.3.2014) 937 USD. (Rosstat 2014.)

3.2 PESTEL-analyysi

Kun halutaan saada kattava yleiskuva jonkin tietyn markkina-alueen erilaisista
vaikuttavista tekijoista yrityksen toiminnan suhteen, on PESTEL-analyysi
erinomainen vaihtoehto ja siksi monet yritykset sitd kayttavatkin. Perinteisesti
kaytetty, PESTEL-analyysia suppeampi PEST-analyysi kokoaa yhteen nelja eri
yrityksen toimintaan vaikuttavaa tekijaé valitusta kohdemaasta: poliittiset,
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taloudelliset, sosiaaliset ja teknologiset tekijat. PESTEL-analyysissé on edelld
mainittujen tekijoiden lisaksi kaksi muuta analysoitavaa tekijaa: ymparistolliset ja

juridiset tekijat. (Professional Academy 2014.)

Poliittiset
tekijat
Juridiset Taloudelliset
tekijat tekijat
Ymparisto- Sosiaaliset
tekijat tekijat

Teknologiset
tekijat

KUVIO 9. PESTEL-analyysissa huomioitavat osa-alueet (mukaillen Professional
Academy 2014)

PESTEL-analyysissa saatuja tuloksia pystytaan hyddyntamaan esimerkiksi uhkien
ja heikkouksien tunnistamiseksi SWOT-analyysia varten, siksi yrityksen onkin
syyté tutustua huolella PESTEL-analyysissé tutkittaviin tekijoihin. PESTEL-
analyysi on syyta tehda saanndollisin véliajoin, silld analyysissa tarkasteltavat
tekijat ovat ulkoisia ja voivat muuttua hyvin nopeassakin tahdissa. (Professional
Academy 2014.)
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3.2.1 Poliittiset tekijat

Yrityksen toimintaan liittyvia poliittisia tekijoita pohdittaessa kyse on kokonaan
siitd, milla tavalla ja kuinka paljon valtio vaikuttaa maan talouden rattaiden
pyorimiseen. Tahan siséltyy monia eri osa-alueita, kuten esimerkiksi valtion
toimintapolitiikka, poliittinen vakaus tai epavakaus ulkomaankaupassa,
veropolitiikka, voimassa olevat tydvoima- ja ymparistolait ja kaupparajoitteet. On
selvaa, ettd edelld mainitut tekijat kaikki vaikuttavat yrityksen toimintaan, ja
onnistuakseen uudella markkina-alueella yrityksen onkin pystyttdva vastaamaan

niiden tuomiin haasteisiin nyt ja tulevaisuudessa. (Professional Academy 2014.)

Yksi suurimmista ongelmista Vendjalla on korruptio. Bruttokansantuotteella
mitattuna Vendja on maailman kuudenneksi suurin talous, mutta korruption taso
on korkeampi kuin jopa sellaisissa maissa kuin Togo ja Uganda. Korruption
maaré heikentad hallinnollista tehokkuutta ja vaikeuttaa selvéasti ulkomaisten
yritysten laajentumista Vengjalle. (World Economic Forum 2013.)

“... Russia is characterized by much higher levels of corruption
than other countries with similar levels of development. While
Russia is the sixth largest economy worldwide in GDP,
corruption levels are higher than in countries such as Togo or
Uganda... ” (World Economic Forum 2013.)

Kansalaisten luottamus omiin kansallisiin instituutioihinsa ja paattajiinsa on yksi
talouden kulmakivistd yhteiskunnan tdyden tuottavan potentiaalin
hyddyntdmiseksi. Vengjalla on kuitenkin nakyvissé epdvarmuutta ndita
instituutioita kohtaan mika haurastaa maan talouden rakennetta. Venéjan
heikkoudet vientid suunnittelevan ulkomaisen yrityksen kannalta ovat hallinnon

ailahtelevaisuus seka instituutioiden heikko laatu. (Forbes 2013.)

Venéléisten arvaamattomuudesta kertoo hyvéna esimerkkina venaldisten
tulliviranomaisten aivan vastikaan antama ilmoitus kahden paivén varoitusajalla,
ettd tullin I&pi ilman tarkastusta padsevat TIR-kuljetukset lopetetaan Vaalimaan
raja-asemalla 20. maaliskuuta 2014, vaikka TIR-kuljetukset salliva sopimus on

katkolla vasta tdman vuoden kesékuun lopussa. Suomen Tulli onnistui kuitenkin
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seuraavana pdivané sopimaan Vaalimaan raja-aseman kautta kulkeville TIR-
kuljetuksille lisdaikaa 21. huhtikuuta 2014 asti. (Yle 2014.)

3.2.2 Taloudelliset tekijat

Kohdemaan taloudelliset tekijat maéarittavat hyvin pitkalti sen, 16ytyyko
yritykselté tarpeeksi mielenkiintoa ryhtya vaativaan prosessiin uudelle markkina-
alueelle laajentamiseksi. Taloudellisiin tekijoihin sisaltyy mm. valtion
taloudellinen kasvu, korkotaso, inflaatio seka yrityksilla ja kotitalouksilla
kaytettavissa olevat tulot. Ne voidaan vield jakaa mikro- ja makrotaloudellisiin
tekijoihin: mikrotasolla kyse on siitd, miten ihmiset kayttavat tulonsa, ja siksi silla
on B2C (yritykselta kuluttajalle) -myyntiin keskittyvalle yritykselle. Makrotasolla
kyse on keinoista, joilla valtio yrittda vaikuttaa kysyntaan. Pddmekanismeja tdhan
ovat korkotason muuttaminen, veropolitiikka seké valtion oma rahan kaytto.

(Professional Academy 2014.)

Vendja on Suomelle erittain tarked kauppakumppani. Vuonna 2012 vienti
Vendjélle ylsi euromaaraisesti mitattuna lahes 5.7 miljardiin euroon, tuonnin
yltdessa yli 10.5 miljardiin euroon. Venajan-tuonnin osuus oli koko Suomen
tuonnista 17.8 % ja vienti 10.0 % (Tulli 2012). Ndiden lukujen pohjalta onkin
selvad, ettd kaupankaynti Suomen ja Vendjan vélilla on mahdollista ja sité voi
tehda kannattavasti. Lukuisille suomalaisille yrityksille, niin kuljetuspalveluille
kuin kaikesta vienti- ja tuontitoiminnasta itse huolehtivillekin Venajan-kauppa on

Jjo osa arkipdivan rutiinia.
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TAULUKKO 2. Suomen tarkeimmat kauppakumppanit (Tulli 2012)

Tuonti Vienti Kauppatase

milj. € % milj.€ % milj. €
Venaja 10 583 17.8 5688 10.0 -4 895
Ruotsi 6 369 10.7 6291 11.1 -78
Saksa 7335 12.3 5253 9.2 -2 082
Kiina 4 602 1.7 2 607 4.6 -1 995
Alankomaat 3370 5.7 3557 6.3 187
Yhdysvallat 1995 3.4 3605 6.3 1609
Britannia 1760 3.0 2 889 5.1 1129
Norja 2 166 3.6 1804 3.2 -362
Ranska 1820 3.1 1690 3.0 -130
Viro 1547 2.6 1710 3.0 163
Muut maat 17 971 30.2 21785 38.3 3814
Yhteensa 59 517 100 56 878 100 -2 639

Suomalais-Venaldisen kauppakamarin kaksi kertaa vuodessa julkaiseman Venajan
kaupan barometrin mukaan seka vienti Suomesta Venégjalle etta liiketoiminta
Vendjélla ovat suomalaisyritysten mukaan kehittyneet koko ajan positiivisesti
pahinta kriisivuotta 2009 lukuun ottamatta. Vuoden 2012 kyselysséd 51 %
vastaajista kertoi yrityksensd Vengjan-viennin kasvaneen viimeisen vuoden
aikana. Viennin supistumisesta raportoi vain 4 % vastanneista, mik& on
vahemman kuin aikaisempina vuosina. (Suomalais-Venaldinen kauppakamari
2013)

Suomen valtion omistama erityisrahoitusyhtio Finnvera Oyj, joka tarjoaa
yrityksille lainoja, takauksia, padomasijoituksia ja vientitakuita, on luokitellut
maailman valtiot maksukyvyn perusteella parhaasta mahdollisesta huonoimpaan
asteikolla 0-7. T&ssd maaluokituksessa Vengja saa luokituksen kolme, mika
tarkoittaa yleisen maksukyvyn Vendjélla olevan riittdva kaupankéynnin

pitdmiseksi tarpeeksi turvallisena. (Finnvera 2014.)
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KUVIO 10. Finnveran maaluokitus (mukaillen Finnvera 2014)

Yleistyksend Venédjan taloudesta voidaan todeta, ettd lukuisista niin isoista kuin
pienistakin ongelmista huolimatta maa vaurastuu ja ottaa kehitysaskelia koko
ajan. Ulkomaisille yrityksille tdma4 tarkoittaa uutta valtavan suurta markkina-
aluetta tdynna potentiaalia. Vendja on verrattain vaikeasti saavutettava, mutta
hyvin suunniteltuna ja huolellisesti toteutettuna kaiken n&hdyn vaivan arvoinen
markkina-alue. Yrityksen on vain maltettava toimia jarjestelmallisesti ja
karsivéllisesti seka valtettdva monet sudenkuopat kuten korruptioon mukaan
l&hteminen. Mahdollisuuksia siihenkin voi viel4 tulla vastaan nykypéivan

Vendjalla.



28

3.2.3 Sosiaaliset tekijat

Sosiaalisissa tekijoissé on kyse kohdemarkkina-alueen véestosta ja vallitsevista
asenteista ja uskomuksista. Huomioitavaa on tapauskohtaisesti esimerkiksi
vaeston kasvu, ika- ja sukupuolijakauma seka mm. asenteet terveyteen liittyvia
asioita kohtaan. Sosiaalisten tekijoiden tunteminen on yritykselle tarkeaa, silla se
helpottaa ymmartamaan kohdemaan kuluttajia, ja kuinka vedota heihin.
(Professional Academy 2014.)

Suomeen verrattuna Vendjan vékiluku on 27-kertainen, tarkoittaen yli 142
miljoonaa asukasta, mik& on kymmenenneksi eniten koko maailman
mittakaavassa. Jo pelkéstdan kahteen suurimpaan kaupunkiin keskittyméll& case-
yritys saavuttaa Suomen vakilukuun néhden lahes kolminkertaisen méaran
ihmisia, Moskovassa ollen 10.5 miljoonaa asukasta ja Pietarissa 4.5 miljoonaa
asukasta. Koyhyysrajan alapuolella eldad VVenajélla kuitenkin perati 11 prosenttia
véestostd, mika pienentéé potentiaalista asiakaskuntaa. (Central Intelligence
Agency 2014.)

Yhté nopeasti kuin talous on viime vuosikymmenené kehittynyt Venajalla, myos
liikalihavuudesta on tullut maassa ongelma. Vuonna 2010 jo yli puolet
vendalaisisté naisista (52 %) ja hieman alle puolet miehista (47 %) oli ylipainoisia.
Liséksi hieman yli neljasosa Vendjan aikuisvaestosta karsi liikalihavuudesta.
(OECD 2010). On jopa esitetty arvioita, etta jos esimerkiksi Moskovassa
litkalihavuus jatkaa yleistymistaan nykyisella tahdilla, Vendjan paakaupunki
ohittaa pian Yhdysvallat ja Meksikon, joissa 30 prosenttia aikuisvaestosté karsii
liikalihavuudesta. Liikalihaville esimerkiksi vaatteita ja palveluita tarjoavat

yritykset ovatkin alkaneet menestya hyvin Moskovassa (Pravda 2010).

3.2.4 Teknologiset tekijat

Teknologia kehittyy koko ajan kovaa vauhtia, ja yhtend pdivané hyvéksi todetut
toimintatavat tuotteiden ja palveluiden tuottamiseksi ja niiden toimittamiseksi

voivat seuraavana paivana osoittautua jo vanhentuneiksi. Siksi onkin hyva pitéa
silmalla kohdemaan teknologista kehitysta erityisesti logistiikan nakokulmasta:
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voi esimerkiksi 16ytyd aiempaa nopeampi ja kustannustehokkaampi tapa toimittaa
tuotteet perille méaréanpaahansa.

Opinnaytetyon aiheeseen liittyen ja Vendjan ollessa kyseessé oleellisinta on
Internetin kayttdaste, sen kehitys ja tietysti itse verkkokauppatoiminnan
kehittyminen viime vuosina. Vuonna 2011 laajakaistaliittyma oli kaikista
kotitalouksista 40 prosentilla, kun taas Pietarissa ja Moskovassa luku oli jo yli 70
prosenttia ja esimerkiksi Vendjan suurimman verkkokaupan OZON:n kasvu viime
vuosina on ollut hurjaa: vuonna 2011 OZON onnistui kasvattamaan
myyntitulojaan edellisvuodesta peréti 84 prosenttia. Vuoden 2011 liikevaihto ylitti
302.5 miljoonaa Yhdysvaltain dollaria, ja vuonna 2014 liikevaihdon uskotaan
rikkovan yhden miljardin Yhdysvaltain dollarin rajan. Internetin infrastruktuurin
ja kayton pitéisikin jo alkaa olla VVenéjélla silla tasolla, ettd ulkomaisten

verkkokauppojen mielenkiinto herdisi toden teolla. (The Next Web 2012.)

UK
Germany
France
Spain
Russia

A8
2
3.
4.
3

KUVA 3. Liikevaihdoltaan suurimmat verkkokaupan markkina-alueet Euroopassa
(TNS 2014)
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Talla hetkelld Vengjan verkkokauppa on kuitenkin vield kokoonsa ja
potentiaaliinsa ndhden suhteellisen véhan kilpailtu, mutta se tulee todennékaisesti
muuttumaan pian ulkomaisten verkkokauppojen vallatessa alaa kiihtyvélla
tahdilla. Venalaiset Internetin suuryhtiot kuten esimerkiksi Yandex (venéléisten
vastine Googlelle) ja Mail.ru ovat listautumisiensa jalkeen alkaneet houkutella
maahan ulkomaista pd&omaa, ja Vendjan posti on ilmoittanut ulkomailta tulevien
pakettien maaran kaksinkertaistuneen vuodessa. Tama kertoo ulkomaisten
verkkokauppojen kasvavasta kysynnéstd Vendjalla ja kasvulle ei ainakaan viela

ole ndkyvissé loppua. (Magenta Advisory 2013.)

3.2.5 Ympadristotekijat

Ymparistotekijoiden tarkeys on viimeisen vuosikymmenen aikana kohonnut
suuresti. Luonnonvarojen kulumiseen, paastotavoitteisiin ja hiilijalanjalkeen on
alettu kiinnittdmaan entistd enemman huomiota, ja tuotteiden eettisyydesta ja
ekologisesta kestavyydesta on tullut merkittavié kuluttajakayttaytymisté ohjaavia
tekijoitd. Kuluttajat saattavat myos ostopaatostaan tehdessé arvioida jopa tuotteen
toimitustavan ymparistoystavallisyyden, joten tatdkaan asiaa ei kannata taysin

jattad huomioitta. (Professional Academy 2014.)

Ymparistotietoisuus on 2000-luvulla nostanut paataan Venajalla, joskin Suomessa
ja muissa lansimaissa totuttuun ja joskus sanalla sanoen pakottavaan
ymparistoystavallisyyden tavoitteluun on vielé pitka matka. Esimerkiksi jatteiden
lajittelu on hyvin pienimuotoista, mutta kansainvélisten trendien saapuessa
Venédjélle myos kuluttajat alkavat vahitellen valveutua ostopaattstensa ja
kulutustottumustensa ymparistovaikutuksista. T&ma on kuitenkin vield niin
pienimuotoista, ettd ehdoin tahdoin case-yrityksen ei kannata etsia niit4 kaikkein

vihreimpia ratkaisuja. (Tekel 2011.)

3.2.6 Juridiset tekijat

Onnistuneen liiketoiminnan edellytyksena on luonnollisesti, ettd yritys tietaa,
mika on ja miké ei ole laillista. Yrityksen on my0s tiedettédva, minkélaisia lakeja ja
asetuksia kohdemaassa on esimerkiksi mainontaan, turvallisuuteen ja tuotteiden

merkint6ihin liittyen. Vallitseva kuluttajansuojalaki on myds tunnettava, ja
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etenkin verkkokauppaa tehdessé yrityksen on tiedettavé vastuunsa ja asiakkaan
oikeudet. Mitd kansainvalisempé&é yrityksen liiketoiminta on, sita
monimutkaisemmaksi se muuttuu, silla jokaisessa maassa on omat, erilaiset

lakinsa ja asetuksensa. (Professional Academy 2014.)

Elokuussa 2012 Vengjasta tuli pitkien, lahes 20 vuotta kestéaneiden neuvotteluiden
jalkeen Maailman kauppajérjestd WTO:n jasen. Vengjalle myonnettiin
neuvotteluissa historiallisen pitkat siirtyméajat tuonnin vapauttamiseksi, ja
keskimaaraiseksi siirtymaajaksi eri aloilla muotoutui noin kolme vuotta. Pitkien
siirtymé&aikojen takia positiivisin asia Vendjan WTO-jasenyydessé ei vield ndin
Iyhyelld aikavalilla olekaan vélttamatta tullitariffit vaan se, ettd Vendja on vihdoin

sitoutunut noudattamaan yhteisid, kansainvélisia pelisaantoja. (CEMAT 2013.)

Venédjan tultua WTO:n jaseneksi vuonna 2012, Euroopan Unioni ja Vendja
paattivat kahdenvalisen sopimuksensa tekstiilikauppakiintioistd, josta osapuolet
sopivat vuonna 2000. Tama oli erittdin hyva uutinen EU:n jasenvaltioissa
toimiville tekstiilialan yrityksille, silla Vendja on erittdin tarkea kauppakumppani
Euroopalle. Vuonna 2012 Vendjan osuus EU:n tekstiili- ja vaatetusalan viennista

oli 11.9 prosenttia. (Euroopan Komissio 2013.)

3.3 Logistiikka Vengjalla

Logistisesti Vendja on erittdin vaativa kohdemaa. LPI-luku antaa kokonaiskuvan
kunkin valtion logistiikan tasosta ja mahdollistaa ndin kansainvélisen vertailun eri

valtioiden valilla. LPI-luku muotoutuu kuudesta eri tekijésta:

Tullausprosessin nopeus ja yksinkertaisuus
Toimitusten saapuminen ajallaan
Mahdollisuus seurata ja jaljittd toimituksia
Logistiikkapalveluiden laatu

Kilpailukykyisten kuljetusten jarjestdmisen helppous

o a0k~ 0w N oE

Infrastruktuurin laatu
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Tullausprosessin
nopeus,
yksinkertaisuus

T0|m|tu§ten Infrastruktuurin
saapuminen
: laatu
ajallaan
Mahdollisuus Kilpailukykyisten
seurata ja kuljetusten
jaljittaa jarjestamisen
toimituksia helppous

Logistiikka-
palveluiden laatu

KUVIO 11. LPI-luvun muodostuminen (mukaillen The World Bank Groupin
verkkosivuja 2012)

Paras mahdollinen LPI-luku on viisi, ja huonoin yksi. Vuonna 2012 Vengjan LPI-
luku oli 2.58, Suomen LPI-luvun ollessa 4.05. Paremman kuvan saamiseksi
todettakoon, ettd Suomen sijoitus maailmanlaajuisessa vertailussa oli kolmas,
Venédjan loytyessa vasta sijalta 95. Venajaa huonompia LPI-lukuja 16ytyy
varsinkin Afrikasta ja Aasiasta, esimerkiksi Sierra Leone 16ytyy sijalta 150 LPI-
luvulla 2.08, ja Uzbekistan sijalta 117 LPI-luvun ollessa 2.46. Karjistetysti
voidaankin sanoa, ettd Vendjan logistiikan kompetenssi kansainvéliselld asteikolla
on kolmannen maailman tasoa. Se asettaa aivan omanlaisensa haasteet Venéajélle

suuntautuvalle ulkomaankaupalle. (The World Bank Group 2014.)
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Russian Federation 2012

LFI

Timeliness Customs

Tracking & tracing 3 Infrastructure

Logistics competence International shipments

. Russizn Federation 2012 Finland 2012

KUVA 4. Suomen ja Vendjan logistiikka vertailussa (The World Bank Group
2012)

Ero Suomen ja Venédjan valilla on merkittava jokaisessa kuudessa LPI-lukua
mittaavassa tekijassa, mutta erityisen suuri se on tullausprosessin sujuvuuden ja
helppouden suhteen, ja valtionrajan ylittdminen onkin usein Vengjélle tavaraa
vievan yrityksen suurin huolenaihe. Téssé asiassa apua kuitenkin saa helposti
Suomen Tullilta seka kuljetus- ja huolintapalveluita tarjoavilta yhtigilta, joilla on

kokemusta Venajan-viennistd jo kymmenien vuosien ajalta.

Venéjéstd puhuttaessa kyseessa on maailman suurin valtio, kokonaispinta-alan
noustessa yli 17 miljoonaan neliokilometriin eli yli 50 kertaa Suomea
suuremmaksi (Central Intelligence Agency 2014). Valtava koko kuitenkin myos
tarkoittaa, ettd valtion sisall& voi olla suuriakin alueellisia eroja logistiikan
suhteen. Esimerkiksi siind missa It&-Siperiassa sijaitsevaan Sahan tasavaltaan voi
olla 1ahes mahdotonta saada haluamansa toimitus ehjéné ja ajoissa perille,
Euroopan puoleisella Vengjalla tdama voi onnistua suhteellisen helposti. Moskovan
ja Pietarin vahvat talousalueet osoittavat, ett4 logistiikka mahdollistaa

liiketoiminnan jarkevalla tavalla.
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3.4 Yhteenveto kohdemaasta

Lukuisista ongelmista huolimatta Ven&dja on Suomelle tarked kauppakumppani.
Vuonna 2009 Euroopan talouskriisi iski Venajalle todella raskaasti, miké nékyi
my06s Vendjan-kaupan merkittavana vahentymisena. Sen jalkeen kehitys on
kuitenkin ollut positiivista ja nopeaa. Koko valtion mittakaavassa logistiikka on
Vengjalla harmillisen matalalla tasolla. Suurissa talousalueissa kuten esimerkiksi
Pietarissa ja Moskovassa logistiikka on silti sujuvaa. Jakeluketjun jarjestaminen
Vendjélla ei kuitenkaan ole ainoa ongelma, joka viejan taytyy ratkaista, vaan
ensimmaiseksi tavara on kuljetettava rajan yli, mikd Vendjan tapauksessa on
erittdin hidas ja monimutkainen prosessi. Taté varten kuitenkin 16ytyy paljon
ulkopuolista apua, osa suomalaisista logistiikka-alan yrityksista on jopa

erikoistunut kokonaan Venéajan-vientiin.
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Yleiskatsaus Suomen ja Vengjan kaupasta

Venédjé on tarkeéd kauppakumppani Suomelle. Suomalaisyritysten vienti Venédjélle

on pahimmista kriisivuosista lahtenyt taas selvaan kasvuun.

PESTEL-analyysi

Poliittiset tekijat Korruptio suuri ongelma Vengjalla, siita pysyttava

erossa

Ven4jan viranomaiset ennalta-arvaamattomia, mutta
tdmé ei kaada viennin kannattavuutta

Finnveran maaluokituksen perusteella riittava

Monista ongelmista huolimatta maa vaurastuu koko

Taloudelliset tekijat Ruplan valuuttariski, korkea inflaatio
maksukyky
ajan
Sosiaaliset tekijat Jo pelkastdén Pietarissa ja Moskovassa kolme kertaa

Suomea suurempi vakiluku ja markkina-alue
Moskovalaiset pian yhta ylipainoisia kuin

Yhdysvaltalaiset

Teknologiset tekijat Internetin kattavuus ja verkkokauppojen suosio ovat
kasvaneet voimakkaasti viime vuosina

Y mparistotekijat Vihreys ei vield kovin merkittdva asia kuluttajan
ostopaatoksessa

Juridiset tekijat WTO:n jasen; parempi ennakoitavuus ja yhteiset

pelisd&nnot ulkomaankauppaan tekevét tuloaan

Logistiikka Venajalla

Logistiikka paikoitellen erittdin heikkoa, kuitenkin sujuvaa esim. Pietarin ja

Moskovan talousalueilla

Haastava ja hidas tullausprosessi, mutta apua saatavilla paljon
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Poliittinen riski Vengjalla on suuri. Virkakoneisto on paitsi hidas, myos
lahjottavissa miké saattaa valilla tuntua olevan maan tapa. Téllaiseen toimintaan ei
kuitenkaan pida olla missaan yhteydessa, sill&4 viranomaiset ovat huomattavasti
innokkaampia rankaisemaan ulkomaalaisia kuin paikallisia yrityksid. Korruption
lisdksi ongelmana on viranomaisten oikukkuus ja ennalta-arvaamattomuus.
Taloudellisista tekijoistd on syytd nostaa esille ruplan k&ytén tuoma valuuttariski
sekd maan korkea inflaatio. Varallisuutta kuitenkin kertyy maahan koko ajan.
Kasvavasta varallisuudesta huolimatta yritysten hiilijalanjaljet ja tuotteen vihreys

ei viela paina paljon venaléisen kuluttajan vaakakupissa.

Moskovan ja Pietarin yhteenlaskettu véakiluku yltaa lahes 15 miljoonaan. Korkean
elintason keskittyessa Moskovaan on esitetty arvioita, joiden mukaan
moskovalaiset ovat pian yhta ylipainoisia kuin amerikkalaiset. Viime vuosina
Internetin kaytto ja kattavuus koko maan véestostd on kasvanut voimakkaasti, ja
monet niin koti- kuin ulkomaisetkin yritykset pyrkivat saamaan osansa Venajan
verkkomarkkinoista. Venajan liityttya Maailman kauppajarjestoon reitti Venajan
markkinoille onkin helpottunut jo hieman, tosin siirtyma-ajat ovat vield kdynnissa

monien lakien suhteen.
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4 CASE-YRITYS

Tassa luvussa kerrotaan case-yrityksen toiminnasta sen perustamisesta
nykyhetkeen. Yritysesittely perustuu kokonaisuudessaan kauppiaan itsensa

antamiin tietoihin.

TERVETULOA OIKEASTI ISOJEN KOKOJEN VAATEKAUPPAAN! ASIAKASTILI  UUTISET OSTOSKORI  SHRRY KASSALLE  KIRJAUDU SISAAN

MIEHET NAISET VARASTON TYHJENNYS TARJOUKSET

UUTUUKSIA MIEHILLE

-

O0ESA s

Aktia VISA VISA Handelsbanken
oo O ili Everyda
- itella® NauTe %ku -l!!-!!!u ( Y

KUVA 5. Yritys X:n verkkokauppa (kuvasta poistettu yrityksen nimi ja kaupunki)
(Yritys X 2014)

Kuten kuvasta 5 nakyy, Yritys X:n verkkokauppa on taysimittainen
verkkokauppa, josta 16ytyy sujuvan verkkoasioinnin varmistamiseksi kaikki
suomalaisessa verkkokaupassa yleisesti kaytdssé olevat maksu- ja toimitustavat.
Asiakkaan toivottaa tervetulleeksi Yritys X:n verkkokauppaan yrityksen kéyttama

slogan: “Tervetuloa oikeasti isojen kokojen vaatekauppaan!”
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4.1 Yritys X

PK- eli pieniin ja keskisuuriin yrityksiin lukeutuva vaatekauppa Yritys X on osa
Konserni X -nimista konsernia. Konserni X perustettiin vuonna 1994, ja toiminta
alkoi seuraavana vuonna. Yritys X:n lisaksi konsernilla on teollisuus-, liike- ja
varastokiinteistja Paijat-Hameen alueella. Konserni X kdy myos
arvopaperikauppaa.

Yritys X perustettiin vuonna 2010 kauppiaan itsensé sanoin “erddnlaisena
padhanpistona” timéan huomatessa, kuinka vahan eri vaihtoehtoja isoja kokoja
kayttaville oli tarjolla ja kuinka vaatekauppojen valikoimat isojen kokojen suhteen
olivat lahinnd herras- eikd nuorisomuotia. Alun perin tarkoituksena oli keskittya
isojen miesten vaatteisiin, mutta paikallisen naisten XL-vaateliikkeen myydessa

liiketoimintansa Kaupunki X:n sydamesta paatti kauppias tarttua tilaisuuteen.

Vaatevalikoimassaan Yritys X on keskittynyt kokonaan pluskokoihin. Yritys X:n
kaltaiselle vaatekaupalle oli kysyntéé, eika tilanne ole muuttunut miksik&én
perustamisen jalkeenkaan. Oikeasti isot koot on se kilpailuetu, jolla Yritys X
pyrkii erottautumaan vaatekauppojen massasta, ja tdhan asti kehitys on ollut
erittain rohkaisevaa. Kauppias uskoo saman trendin jatkuvan, joten nyt onkin aika
katsoa, olisiko mahdollista laajentaa verkkokauppatoimintaa uusille markkina-

alueille.

4.2 Liikeidea

Yritys X:n tarkoitus on heti yrityksen perustamisesta vuonna 2010 l&htien ollut
tayttaa se tyhjio, joka Suomen markkinoilla on isojen kokojen vaatteiden
tarjonnassa. Vaatekaupat tayttavat kauppakeskusten ja kauppakatujen liiketilat,
mutta kuinka moni niista tarjoaa kuluttajille myds niita oikeasti isoja kokoja?
Vastauksen tdhan Yritys X:n kauppias sai pian: ei kovin moni, ja ndin Yritys X:n
kauppa lahti voimakkaasti kayntiin heti toimintansa alettua l&hes olemattomalla
markkinoinnilla. Seuraavina vuosina yritys onkin kasvattanut asiakaskuntaansa ja
lilkevaihtoansa verrattain nopeaa tahtia, vaikkei markkinointiin ole missééan
vaiheessa tehty valtakunnallisessa mittakaavassa suuria panostuksia. Kysyntaa

isommille vaatekoille on riittanyt.
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Markkinointimix eli nelja markkinoinnin P:td on erinomainen tyokalu
kohdeyrityksen markkinoinnin nopeaa ja kattavaa analyysia varten. Tarkastelussa
ovat tavat, joita yritys kéyttaa toimintansa edistamiseen markkinoilla. Tyypillisesti
markkinoinnin nelja P:ta ovat tuote (product), hinta (price), saatavuus (place) ja
markkinointiviestintd (promotion), mutta nykyaan perinteisten neljan P:n
joukkoon lisatadn usein myos yksi tai useampi uusi P. Naitd voi olla esimerkiksi
henkildstd (people) tai pakkaus (packaging). Case-yrityksen tapauksessa mukaan
on viidenneksi P:ksi lisatty people eli henkil6std. (The Economic Times 2014.)

S\

Markkinointiviestinta

ePaikallisesti radiossa ja
televisiossa

*Ennen sanomalehti
Nyt Google, Facebook
eMessut

KUVIO 12. Markkinointimix, 5P: Yritys X Suomessa

Talla hetkelld Yritys X:lla on valikoimissaan Suomen markkinoiden suurimmat
koot seké& miehille etté naisille, ja kaikki valikoimissa olevat vaatteet ovat
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pluskokoisia eli yritys on taysin erikoistunut olemaan isompien kokojen
vaatekauppa. Hinnoittelussa Yritys X on alkanut siirtyd yha edullisempiin
vaatteisiin, silla asiakkaiden ostokéyttaytymisen on huomattu muuttuneen

kalliimmista ja erikoisemmista vaatteista halvempiin ja tavallisempiin.

Markkinointiviestinndn puolella Yritys X on ensimmaisind vuosina kéaytettyjen
lehtimainosten jalkeen alkanut keskittdmaan mainostamista printtimainoksista
verkkoon. Ratkaisu on looginen, silld mainostaa kannattaa sielld, missa
liiketoimintaakin on. Yritys X on alkanut keskittdmaén liiketoimintaansa entista
enemman verkkokauppaan kivijalkaliikkeen sijasta. Verkkomainonnassa on
keskitytty Googlen, Facebookin sekd muutamien suomalaisten uutispalveluiden
sivustoille. Liséksi lyhyita kampanjoita on pyoritetty myds paikallisesti niin

radiossa kuin televisiossakin.

Myyntikanavina Yritys X:114 on siis kotimaassa toimiva verkkokauppa ja yksi
kivijalkaliike Kaupunki X:n keskustassa. Harvakseltaan yritys osallistuu myods
erilaisille messuille. Henkilokuntaa Yritys X:11a on télla hetkelld palveluksessaan
kolme: yksi kokopaivainen seka kaksi osa-aikaista, joista toinen kauppias itse.
Liséksi Konserni X — konsernilla, johon Yritys X kuuluu, on k&ytéssédén konsultti-
ja tilitoimisto, joka hoitaa suuren osan yrityksen paperit0ista.

4.3 Toiminnan kehitys

Ensimmaisend vuonna myynti lahti voimakkaasti kayntiin huolimatta lahes
olemattomasta markkinoinnista. Sek& verkkokauppa etté kivijalkaliike Kaupunki
X:ssé saivat rohkaisevasti huomiota ja 10ysivét suomalaisia kuluttajia. Sama
positiivinen kehitys jatkui vuonna 2011, mutta ikdvéa takaisku tuli vuonna 2011
kauppiaan loukkaantumisen myota. Sijaisen avulla Yritys X:n kivijalkamyynti
pystyttiin pitdmadn ennallaan, mutta verkkokauppa jai vaille yllapitoa. Siita

huolimatta verkkokauppa on kasvanut joka tilikautena.



1. tilikausi
(2010-11)

Kivijalka-
kauppa:
X

Verkko-
kauppa:

X

KUVIO 13. Yritys X:n liikevaihdon kehitys vuosina 2010-2014

2. tilikausi
(2011-12)

Kivijalka-
kauppa:
+145 %

Verkko-
kauppa:

+84 %

3. tilikausi
(2012-13)

Kivijalka-
kauppa:
+2 %

Verkko-
kauppa:

+12 %
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4. tilikausi,
arvio
(2013-14)

Kivijalka-
kauppa:

-24 %

Verkko-
kauppa:

+95 %

Kauppiaan palattua téihin voimavarat keskitettiin verkkokaupan toimintaan ja sen

kehittdmiseen. Kivijalkakaupan kasvu lahti hidastumaan ja arvioiden mukaan

viimeisimman tilikauden aikana myynti on lahtenyt laskuun. Verkkokauppa sen

sijaan on jatkanut kasvuaan ja jos arviot pitavat paikkansa, tilikauteen 201213

verrattuna sen liikevaihto on ldhes kaksinkertaistunut. Merkit viittaavat siihen, etta

yrityksen jatkaessa panostamista verkkokauppatoimintaansa kivijalkaliikkeen

lilkevaihto tulee pienentymaén myaos tulevaisuudessa, verkkokaupan jatkaessa

kasvuaan.

4.4 Kansainvalinen kompetenssi

Tassé alaluvussa tarkastellaan, miksi yritys ndkee uusille markkina-alueille

laajentamisen ajankohtaisena. Jos yritys ei parjaa kotimaan markkinoilla, se tuskin

parjaé kansainvalisillakdan markkinoilla. Seuraavaksi siis tarkastellaan, riittavatko

yrityksen voimavarat kansainvalistymiseen, eli onko case-yrityksen kunto

tarpeeksi kova Vengjélla parjadmiseksi. Jos kunto todetaan riittdvéksi, voidaan

edeté seuraavaan vaiheeseen eli Venéjéa-ideaan muodostamiseen. Tallgin
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selvitetadn tarkemmin, milld tavalla liiketoimintaa uudella markkina-alueella

harjoitettaisiin.

Tapoja arvioida yrityksen vientivalmiuksia on monia. Yhtené tapana on arvioida
viisi eri arvioitavaa kohtaa yrityksen nykyisessa toiminnassa: tuote,
toimitusvarmuus, rahoitus, henkil6sto ja toimintasuunnitelma. Tuotteen ja
toimitusvarmuuden on luonnollisesti oltava kunnossa, jos halutaan lahted
laajentamaan liiketoimintaa. Rahoituksella tarkoitetaan mahdollisuutta erilaisiin
investointeihin tarpeen niin vaatiessa, henkilostolla esimerkiksi kielitaitoa ja
vientiin liittyvien asioiden hoitamiseen tarvittavaa tietotaitoa, ja
toimintasuunnitelma sitg, ettd yritys ei lahde mukaan uusille markkinoille hetken
mielijohteesta vaan toimii suunnitelmallisesti. Jos yllamainitut asiat ovat

kunnossa, yritys on valmis kansainvélistymaan. (Kananen 2010, 24-27.)

Yritys X:n kaltaiselle, viennin aloittamista suunnittelevalle PK-yritykselle on
tarkedd, ettd yrityksessé on tarpeeksi tietotaitoa vientiprosessista. Jokaisen on
kuitenkin opittava joskus, jolloin epéasuora vienti on hyva oppipolku. Yrityksessa
on myos tarkeda olla kohdemaan kieltd ymmartava tyontekija, silla muuten
kaupank&ynti voi osoittautua todella hankalaksi. Lisaksi yrityksen johdon on
seistdva hankkeen takana ja tuettava sitd sen onnistumiseksi. (Luostarinen ja
Welch 1993, 20-29.)

SWOT-analyysi

SWOT- eli nelikenttdanalyysi on yksinkertaisuudessaan erinomainen tyokalu
yrityksen toimintaan liittyvien ulkoisten ja siséisten tekijoiden kartoittamiseen.
Vahvuudet ja heikkoudet (strengths and weaknesses) ovat sisaisia tekijoita ja
mahdollisuudet ja uhkat (opportunities and threats) ovat ulkoisia tekijoitd. SWOT-
analyysin tulokset voivat olla hyvin subjektiivisia, mutta siitd huolimatta saadut
tulokset voivat auttaa yritystd huomattavasti kehittdmaan toimintamalliansa seka
havaitsemaan kehittdmiskohteita nykyisessé toiminnassaan. (Opetushallitus
2014.)



TAULUKKO 4. SWOT-analyysi case-yrityksesta
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SWOT Positiiviset Negatiiviset
Vahvuudet Heikkoudet
e Pieni organisaatio: selke& e Pieni organisaatio:
hierarkia ja nopea tietotaitoa rajallisesti
sopeutuminen muutoksiin yrityksen siséll, ja
§ e Toimintaa halutaan epaonnekas sattuma voi
S kehitt&a vaikuttaa toimintaan
'% e Osa konsernia — rahoitus suuresti
mahdollista e Pienen yrityksen resurssit
e Erikoistunut tuotteisiin, e Yrityksessa ei ole
joilla on paljon kysyntaa kohdemaan kieltd puhuvaa
eika vientikokemusta
omaavaa tyontekijaa
Mahdollisuudet Uhkat
e Kysyntaa yrityksen e Suurten kansainvilisten
tuotteille on niin koti- kuin kilpailijoiden esiinmarssi
= ulkomaillakin, ja kilpailua Suomen markkinoille
1] vain vahéan e Suomessa toimivien
S e Verkkokaupan yha kivijalkaliikkeiden
) kasvava suosio herddminen isompien

Verkkokauppatoiminta
vaatii suhteellisen vahan
resursseja ja investointeja

kokojen kysynt&én
Kysyntaan vaikuttavat
kansainvéliset kriisit

Yritys X on pieni organisaatio, mika voi olla sekd vahvuus ettd heikkous

yritykselle. Kun yrityksessa on vain pieni maaré tyontekijoitd, on hierarkia selkeé

ja tieto saavuttaa nopeasti koko henkiléston. Pieni organisaatio pystyy myos

nopeasti sopeutumaan niin ulko- kuin sisédpuoleltakin tuleviin muutoksiin.

Esimerkiksi muuttuva asiakaskayttdytyminen huomataan nopeasti ja tdhan

pystytédan reagoimaan tuotevalikoimaa ja toimintatapoja muuttamalla paljon

nopeammin, kuin jos kyseessé olisi iso yhtio.




44

Pienen organisaation heikkous on rajallinen tietotaito, ja esimerkiksi epdonnekas
sattuma voi muuttaa yrityksen toimintaa hetkellisesti hyvinkin suuresti. Pienella
yrityksella ei valttaméttd ole mahdollisuutta suuriin investointeihin. Case-yritys
on kuitenkin osa isompaa konsernia, mika mahdollistaa ainakin pienimuotoisen
konsernirahoituksen tarpeen niin vaatiessa. Yritys X:n kauppias on
uudistusmielinen ja etsii jatkuvasti keinoja kehittad yrityksen toimintaa, mika

luonnollisesti on myds hyvé asia.

Suuri kysynté ja kilpailun véahaisyys talla hetkella ovat ehdottomasti iso
mahdollisuus Yritys X:lle. Paitsi kotimaisilla markkinoilla, myds kansainvélisilla,
monikansallisten verkkokauppajattien kansoittamilla markkinoilla on vield tilaa
isoihin kokoihin keskittyville vaatekaupoille. Lisaksi, lansimaisen kehityksen
edetessd maapallon kéyhimpiin valtioihin myds sen mukanaan tuoma
ylipainoisuus lisaantyy maapallolla, ja sitd kautta Yritys X:n potentiaalisten
kohdeasiakkaiden maard. Uhkana on kuitenkin, ettd kansainvaliset Kilpailijat
valtaavat Suomen markkina-alueen, ja jo ennestdan Suomessa toimivat
vaatekaupat lahtisivat kilpailuun mukaan tuomalla valikoimiinsa pluskokoisia
vaatteita. Lisdksi kysyntaan vaikuttavat aina kansainvaliset kriisit, jotka
heiluttavat valuuttakursseja ja saavat kuluttajan siirtdméan hankintojaan kauas

tulevaisuuteen.
Onko Yritys X:lla mahdollisuuksia?

Yritys X on tehnyt paljon alustavaa markkinatutkimusta ja monessa eri muodossa:
yritys on perehtynyt Kaupan liiton tarjoamaan Venajé-materiaaliin, ja yrityksen jo
olemassa olevia venalaisia asiakkaita ja heidan ostokéyttaytymistaan seurataan
tarkasti ja heidat kasitellaan yrityksen kirjanpidossa erikseen. Yhtena erittéin
positiivisena merkkind on yhteydenottojen suuri maara: Yritys X on saanut paljon
yhteydenottoja asiaan liittyen seka tavarantoimittajilta, venalaisilta asiakkailta
itseltaan ettd venélaisten asiakkaiden konsulteilta.

Yritys X on myos jo ehtinyt kartoittaa Vendjaa kohdemarkkina-alueena
yhteistyossa erddn Vendjalla verkkokauppatoimintaa harjoittavan suomalaisen
PK-yrityksen kanssa. Valitettavasti Yritys X:n yhteistyokumppani edellyttaa

tdhdnastisen yhteistyon tulosten salassapitoa, mutta on syyta olettaa tahén asti
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keréattyjen tulosten olevan hyvid, silla muuten ajatus VVenajalle laajentamisesta
olisi todennékadisesti jo laitettu jaihin ainakin toistaiseksi.

Yritys X:11a on vield paljon kasvunvaraa Suomessa, mutta se ei tarkoita, ettei
kansainvélistymista ja sen mahdollisuutta voisi ainakin tutkia. Verkkokauppa on
siitd kaytannollinen muoto monelle pienten resurssien yritykselle, ettei se vaadi
suuren luokan investointeja, toisin kuin esimerkiksi tuotantolaitoksen tai
kivijalkamyymalan perustaminen. Mahdollisia pienimuotoisia investointeja Yritys
X:lle tulee luonnollisesti eteen kansainvalistymisprosessin aikana, naihin
lukeutuen esimerkiksi nykyisten verkkosivujen k&annostyot ja kayttoliittyman
mahdollinen muokkaus Vengjan markkinoille soveltuvaksi, sekd toimintaan
soveltuvien logististen ratkaisujen etsiminen ja kayttéonotto. Suositeltavaa on
my0s venadjaa puhuvan tyontekijan palkkaaminen, silla Venajan verkkokauppa on

tarpeeksi haastavaa ilman kielimuuriakin.

Huolellisella toteutuksen suunnittelulla, parhaiten soveltuvien toimintamallien
etsimiselld ja 16ytamiselld sekéd konsernin taustatuella Yritys X:l1& on kuitenkin
mahdollisuus parjata Venajalla. Yritys X:n tapauksessa kyse on ennen kaikkea
todella kilpailukykyisesta ja kysytysté tuotevalikoimasta, joka auttaa erottumaan
muista vaatealan toimijoista case-yrityksen eduksi. Yrityksen sisdiset tekijat ovat
siis kunnossa, joten ratkaisevaa onkin, miten yritys onnistuu rajallisilla

resursseillaan laajentamaan onnistuneesti uudelle markkina-alueelle.
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5 CASE: VERKKOKAUPPA VENAJALLA

Tassé luvussa paneudutaan itse kdytannon toteutukseen ja ratkaistaan yksi
kerrallaan ongelmat, jotka liittyvéat suomalaisen verkkokaupan laajentamiseen
Vendjalle.

5.1 Toimintamalli Venajalla

Yrityksen todettua kansainvélisen kilpailukykynsé riittavaksi, on aika alkaa pohtia
yrityksen mahdollisia toimintamalleja Vendjalla, eli maarittaa niin sanottu Venaja-
idea. Koska case-yritys on PK-yritys ja resursseiltaan hyvin rajallinen, suuret
investoinnit eivat ole mahdollisia. Vendja on kuitenkin houkutteleva
verkkomarkkina-alue, ja siitd kannattaa pyrkia siivu ottamaan jos mahdollisuus
siihen on. Verkkokauppa onkin Yritys X:lle paras mahdollinen portti
kansainvélisille markkinoille. Verkkokaupan avaaminen uudelle markkina-
alueelle eli Vengjalle vaatii verrattain vahan resursseja, mutta mahdollistaa silti

miljoonien kuluttajien paasyn yrityksen tuotteita tutkimaan ja ostamaan.

Markki-
5 P Tuote Hinta Saatavuus nointi- Henkilosto
viestinta
Radio ja tv
a Google, Yksi koko-
GEJ Facebook,
o uutis-
S
) e
Verkko-
L mainonta:
) Yandex,
;| vKontakte
]
> Moskova ja
Pietari

KUVIO 14. Markkinointimixin muutokset Suomesta Vendjalle
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Case-yritys ei aio Vengjalle suunnatessaan tehdd merkittdvia muutoksia hyvaksi
todettuihin tuotteisiinsa sen paremmin hintojen kuin valikoimankaan suhteen.
Suomen suurimmat koot eivat valttamattd ole Venajan markkinan suurimmat
koot, mutta ainakin lahelle sitd, ja pluskokojen kysynta tulee mita

todennakdisimmin vain kasvamaan niin Suomessa kuin Venajallakin.

Markkinointiviestinnassaan yritys jatkaa mainostamisen keskittdmista verkkoon,
mutta Google ja Facebook vaihtuvat venaldisiin vastineisiinsa Yandexiin ja
vKontakteen. Ulkomaalaiselle yritykselle Yandex ja vKontakte ovatkin
helpoimmat mainonnan kanavat ainakin ensi alkuun. Ajankohtaiseksi tullee myos
uuden tyontekijan palkkaaminen. Nykyisella henkilostolla tuskin pystytéan
vastaamaan kysyntaan, mikali case-yritys onnistuu vaikka vain kohtalaisesti
lanseeraamaan verkkokauppansa Vendjélle. Tyontekijan on liséksi suotavaa puhua
vendjaa mahdollisesti didinkielenadn, silld& monien venaldisten asiakkaiden kanssa
kommunikointi ei valttamatta onnistu millaan muulla kielelld. Kielimuurista

kerrotaan tarkemmin kohdassa 5.3.1.

Monista hyvistd puolista huolimatta verkkokauppa ei kuitenkaan ole taysin
ongelmaton toimintamuoto. Maksu- ja toimitustavat, verkkokaupan kayttoliittyma
ja ulkoasu seké logistiset ratkaisut ovat muutamia esimerkkejé vastaantulevista
monista ongelmakohdista, joihin heikosti valmistautunut yritys voi tormata.
Néiden ongelmien ratkaisemiseksi tassa tutkimuksessa on kaytetty hyddyksi
”benchmarkkausta” eli vertailuanalyysié. Kilpailevien verkkokauppojen sivuja
tutkimalla selviaa nopeasti, minkalaiset toimintatavat ovat millakin
kohdemarkkina-alueella yleisesti kaytdssé ja siksi myds todennakoisesti ne
jarkevimmat vaihtoehdot. Nain selvidd myos esimerkiksi se, ettd jakelu- ja
mainostaminen kannattaa keskittdd suurimpiin keskuksiin kuten Moskovaan ja

Pietariin.

5.2 Vertailuanalyysi

Vertailuanalyysi eli benchmarking tarkoittaa oman toimintansa kehittamista
nimenséd mukaisesti vertailemalla sité kilpailijoiden vastaavaan toimintaan. Tassé
osiossa tutkitaan yhden Venajélla toimivan ulkomaisen verkkokaupan (Asos) seké

kahden vendlaisen verkkokaupan (Mirbl ja WildBerries) toimintatapoja ja
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ulkoasua. Nain saadaan hyvé kuva siit4, minkalainen Yritys X:n verkkokaupan
olisi hyvé olla Vengjalla. Kilpailevia verkkokauppoja vertailtiin huomioiden
seuraavat tekijat: verkkokaupan toimivuus, luotettavuus, tuotevalikoima,
hintataso, maksu- ja toimitustavat, toimitusaika sekd minne kaikkialle toimituksia

vieddan Venajalla.

5.2.1 Mup bonbmux Jlroaeit — Mirbl (The World of Big People)

Mirbl on venéléinen vain pluskokoja myyva yritys, joka sijaitsee Moskovassa. He
kayttavat verkkosivujaan tarjotakseen asiakkaille mahdollisuuden ostaa tuotteita
kaymatta kivijalkaliikkeessa. Mirbl myy sekd miesten ettd naisten vaatteita,
kokoina XL-4XL. Valikoimissa on tunnettuja muotibrandeja kuten Bugatti ja Guy
Laroche, ja kaupan yleinen hintataso onkin hyvin korkea, aina sadasta eurosta
4.000 euroon asti. Kohderyhma vaikuttaakin olevan lahinné keski-ikaiset ja

keskimé&araistd paremmasta tulotasosta nauttivat ihmiset.
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KUVA 6. Mirblin verkkokauppa (Mirbl 2014)
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Tilatakseen tuotteen asiakkaan on valittava haluamansa tuote ja annettava
kaupalle yhteystietonsa, jonka jalkeen Mirbl ottaa yhteytta asiakkaaseen joko
séhkdpostitse tai puhelimitse ja sopii tarkemmin tilauksen yksityiskohdista.
Maksaa voi vastaanottaessaan toimituksen, ja tilauksen toimittaa kahden paivén
sisélla perille yrityksen oma toimitushenkilokunta. Yritys toimittaa tilauksia
paaasiassa vain Moskovan alueella, silld toimituskuluiksi on ilmoitettu 300 RUB
(n. 6 EUR 30.3.2014) Moskovan sisélla ja sen ulkopuolelle menevisté tilauksista
lisand 300 RUB jokaista 10 kilometria kohti. Sivuston ulkoasu on yksinkertainen
ja luottamusta herattava, ja verkkokaupassa navigointi onnistuu hyvin
kuluttajaystavallisesti ja helposti.

5.2.2 Asos Russia

As0s on Iso-Britannian suurin verkossa toimiva muodin jalleenmyyja. Asos on
vuodesta 2000 l&dhtien myynyt kansainvélisesti sek& normaali- ettd pluskokoisia
vaatteita, toisin kuin Mirbl. Asoksen verkkokaupassa on myynnissé yli 65.000
brandituotetta, joita yhtié myy maakohtaisesti kaannetyilla verkkosivuillaan Iso-
Britannian liséksi kahdeksassa maassa: Yhdysvalloissa, Ranskassa, Saksassa,
Italiassa, Espanjassa, Australiassa, Vendjalla ja Kiinassa. Tuotteet Asos kuljettaa
234 maahan ilman kustannuksia asiakkaalle.
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KUVA 7. Asos Russian verkkokauppa (Asos 2014)

Pluskokoisia vaatteita Asos tarjoaa kokoon 3XL asti, hintahaitarin ollessa viidesta
eurosta aina 250 euroon asti. Vendjalla Asos kayttaa paikallisia kuljetusliikkeitd,
ja toimitusajaksi on luvattu 9-28 péivéa. 25 euron lissmaksua vastaan Asos lupaa
toimittaa kansainvélisen lahetyksen perille 3-10 paivassa. Maksutapoina
Asoksella on PayPal ja luottokortit Visa, MasterCard, Maestro ja American

Express.

Asoksen verkkokaupan ulkoasu on ammattimainen ja selked, ja lukuisten
hakuvaihtoehtojen ansiosta kuluttaja 16ytaa helposti etsimansa tuotteet. Toimitus-
ja maksuehdot on selvitetty huolellisesti ja kuluttajien palautteeseen vastataan
séhkdpostitse. Osa asiakkaista vaittaa kuitenkin, etteivét he saa tilaamiaan

tuotteita laisinkaan perille, ja jos saavat niin eivat toimitusajan sisalla.
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5.2.3 WildBerries

Vuonna 2003 perustettu WildBerries on suuri Vengjélla toimiva verkkokauppa,
joka myy muotipukeutumista, jalkineita ja oheistarvikkeita. Yhtion verkkokaupan
katalogi kattoi yli tuhat johtavaa muotimerkkia eri puolilta maailmaa.
Valikoimissa ei kuitenkaan ole monia pluskokoisia vaatteita, ja maksimikoko on
3XL. Verkkokaupan ulkoasu on asiallinen, valikoima todella monipuolinen ja

hinnat kohtuullisia ja varmasti tavallisen kuluttajan mieleen.
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KUVA 8. WildBerriesin verkkokauppa (WildBerries 2014)

WildBerries toimittaa tilatut tuotteet asiakkaille omaa jakelujarjestelmaénsé
kayttéden. Yhtio tarjoaa ilmaisen kuljetuksen kaikkiin suurimpiin kaupunkeihin
Vendjélla riippumatta siitd, paljonko tilauksen arvo on. Moskovalaiset ja
pietarilaiset asiakkaat voivat saada tilauksensa perille jo yhdessé péivassa.

Maksutapoja WildBerries tarjoaa lukuisia: luottokortit, verkkomaksut, venaldiset
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PayPal:n kaltaiset maksupalvelut QiWi ja ASSIST seka toimituksen yhteydessé
maksaminen. Liséksi WildBerries omistaa lukuisia tavarataloja eri puolilla
Vendjéa, joissa asiakas voi asioida ongelmatilanteissa ja joista voi kdyda

hakemassa rahansa takaisin.

5.3 Verkkokauppa

Toimivan verkkokauppasivuston rakentaminen on ensimmainen haaste, jonka
uusille markkinoille tdhyava yritys joutuu kohtaamaan. Tassa alaluvussa etsitaan
case-yritykselle ratkaisuja verkkokaupan kayttéliittyméaan ja muihin tarkeisiin
asioihin verkkosivuihin liittyen. Koska Yritys X:114 on jo hyvin toimiva
suomalainen verkkokauppa, jolla on suuri joukko kayttéjia, ei vendjankielisesta
verkkokaupasta kannata lahted tekeméaéan téaysin erilaista uudelle pohjalle, vaan
ainoastaan muuttaa tarpeelliset asiat kuten esimerkiksi maakohtaiset toimitusehdot
ja maksutapapainikkeet. Mikali kayttoliittyman tarjoaja timan mahdollistaa, on se
yrityksen kannalta kaytannollisin ratkaisu.

Verkkokauppaa on kuitenkin sopeutettava joiltakin avainelementeiltdan
vastaamaan paremmin tyypillista venaldista verkkokauppaa, jollaisissa venélaiset
kuluttajat ovat tottuneet asioimaan mahdollisesti jo vuosia. Tuttuus tuo
luotettavuutta ja turvallisuuden tunnetta ja se, kuinka luotettavalta sivusto
kuluttajan silmissa vaikuttaa, on ehka tarkein yksittdinen ostopaatokseen
vaikuttava tekija. Tassa kannattaa luottaa vertailuanalyysiin, silla jotkin tarkeat
asiat kuten esimerkiksi ostokayttaytyminen ja muut kulttuurisidonnaiset
yksityiskohdat voivat muuten helposti jddda huomaamatta.

Seuraavissa alaluvuissa esitetdan kolme tarkeinta verkkokaupan ominaisuutta,
joihin jokaiseen case-yrityksen on syyta kiinnitta4 erityishuomiota verkkokauppaa
rakentaessa. Ndma kolme ominaisuutta ovat verkkokaupan kieli, toimitusehdot

sekd maksutavat.

5.3.1 Ehdottomasti venajaksi

Venéléisista vain noin 7.5 miljoonaa kansalaista ilmoitti Cencus 2010 —

vaestotilastoinnissa puhuvansa englantia. Tama tarkoittaa vain reilua viitta
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prosenttia koko Vendjan vaestosta. Toisin sanoen liiketoimintaa missé tahansa
muodossa Vengjalla harjoittavan yrityksen on pystyttava hoitamaan
asiakaskohtaamiset niin kasvokkain kuin séhkdisestikin vendjéksi. Englannin kieli
ei yksinkertaisesti riitd, vaan karsisi valtaosan potentiaalisista asiakkaista pois heti
alussa. (Rosstat 2012.)

Yritys X:n on ehdottomasti k&&nnettava verkkosivunsa vengjaksi. Alustavan
kaannoksen voi tehdd suomalainen joka on opiskellut vendjaa, mutta ainoastaan
aidinkielendédn venajaa puhuvan tekema kéanndos takaa venaldisten asiakkaiden
sujuvan asioinnin. llman natiivikaantajaé verkkosivuille eksyy vakisinkin
toksdhtavia ja omituisia sanavalintoja, joita venélaiset itse eivat samassa

asiayhteydessa kayttaisi.

Yritys X:n verkkokaupan alareunasta 10ytyva live chat on hyva idea, silla sen
kautta asiakas voi helposti tavoittaa myyjan ongelmatilanteissa tai pohtiessaan
jotain kysymysta yrityksen palveluihin liittyen. Jos chat aiotaan pitd4d myos
vendgjankielisessa verkkokaupassa, se kuitenkin tarkoittaa sitd, ettd vendjaa puhuva

tyontekija on Yritys X:lle pakon sanelema investointi.

Lisad tydvoimaa yritys voi kuitenkin tarvita joka tapauksessa uusille markkinoille
laajentaessaan, joten rekrytoinnin eteen kannattaa néhda hieman enemmaén vaivaa
ja etsid sekd suomea etta vendjaa taitava uusi tyontekija. Sama tydntekijahan voi
aivan aluksi verkkosivut myos kéantaa, olettaen etta kyseessa on esimerkiksi

Vengjéltd Suomeen muuttanut ja sitemmin suomalaistunut henkild.

5.3.2 Maksutavat

Vendjan verkkomarkkinoiden kasvua on hidastanut viime vuosina lukuisat
epaluotettavat maksutavat ja petolliset verkkokauppiaat. Venéléisille kuluttajille
on lahetetty piraattituotteita, kaytettyja tavaroita, tyhjia laatikoita ja
heikkolaatuisia tuotteita, joten luotettavat verkkokaupat ja maksutavat ovat
nousseet suureen arvoon. Vallitsevan epaluulon verkkokauppiaita kohtaan ja myos
vanhasta tottumuksesta venélaiset suosivat maksutapana postiennakkoa eli

maksua toimituksen yhteydessa. Suuri osa venalaiskuluttajista ei luota edes

kansainvélisiin luottokortteihin, mutta niiden kaytto on alkanut yleistya etenkin
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suurissa kaupungeissa. Séhkoiset valuutat kuten WebMoney, Yandex.Money seké
QiWi Wallet maksuterminaalit tulevat todennékdisesti séilyttdmaan suosionsa
verkko-ostoksien maksutapoina vield pitk&dan. Case-yrityksen kannattaa antaa
kuluttajille mahdollisuus kayttda Venajalla suosittuja maksutapoja, silla se seka

nopeuttaa ettd helpottaa kuluttajan ostopaatoksen tekemistd. (faberNovel 2011.)

* Banking cards are
used, on average, for

e 20% of online
purchases but are
widely used in certain
segments or products
(e.q., train or plane
tickets)

™ *Cash on delivery
Y 2P represents the main
—_ payment means for
such leading e-
commerce sites as
KupiVIP.ru and Ozon.ru

Cash on
dolrvery
pton
car
lectronic
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Banking
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KUVA 9. Vendjan verkkokaupan maksutavat ja niiden kayton kehitys
(faberNovel 2011)

Cash-on-delivery eli maksu toimituksen yhteydessa on selvasti suosituin verkko-
ostosten maksutapa Vendjalla. Tallaista maksutapaa Yritys X:l1a ei ole Suomessa
ollut kdytossa, mutta Vendjan markkinoilla sen mahdollistaminen voi vaikuttaa
hyvinkin suuresti venal&isten tekemien verkko-ostosten maaraan. Maksutavan
kayttdminen kuitenkin edellyttdisi, ettd case-yritykselld olisi jonkinlainen fyysinen
edustus Vendjalla maksun vastaanottamiseksi. Yhtena vaihtoehtona voisi olla
yhteistyd Vendjalla jo toimivan suomalaisen yrityksen kanssa, jolloin kyseinen

yritys toimisi sekd tuotteiden noutopisteend ettd maksun vastaanottajana ja
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vilittdjana. Yhteistydon mahdollisuutta ja muotoa tutkitaan tarkemmin kohdassa
5.4.2. My0s useimmat kansainvaliset Vengjélla toimivat kuljetusyhtiot tarjoavat
viejalle lisdpalveluna maksun vastaanottamisen asiakkailta toimituksen

yhteydessa.

Kansainvaliset tilisiirrot sekd pankki- ja luottokorttipalvelut ovat lisdnneet
tasaisesti suosiotaan venaldisten kuluttajien keskuudessa. Ndma maksutavat ovat
jo valmiiksi kaytossa Yritys X:n verkkokaupassa, joten yrityksen kannattaakin
pitda ne kaytosséd mahdollisuuksien mukaan myoés Venéajalla toimiessaan.
Opinnaytetyon kirjoittaja suosittelee, ettd Suomessa kéytdssa olevan Everyday
Joustoluoton kaltaisia luottomaksuja ei tarjottaisi venalaisille kuluttajille koska

luottoriski on maassa suuri.

Venéléisen verkkokauppa Ozon.ru:n kayttdmat maksutavat ovat nakyvissa

liitteessa 3.

5.3.3 Toimitusehdot

Kuluttajan tehdessa tilauksen han hyvaksyy verkkokaupan toimitusehdot. Yritys
X:n on hyva Kirjoittaa uusiksi Vendjan-verkkokauppansa toimitusehdot, jotta
yritys muodostaisi paremman yhteisymmarryksen venélaisten kuluttajien kanssa.
Oikeastaan case-yrityksen toimitusehdot ovat kunnossa, mutta ne kannattaa
Kirjoittaa sellaiseen muotoon, johon venéléiset kuluttajat ovat tottuneet jotta he
ymmartaisivat ne paremmin. Tahankin voi hyodyntéa vertailuanalyysié ja ottaa

mallia Vendjall4 jo toimivista, kilpailevista verkkovaatekaupoista.

Ensimmaiseksi tulee muuttaa toimitusehdoissa listatut maksutavat. Esimerkiksi
Klarna ja Everyday Joustoluotto eivat ole mahdollisia maksutapoja Venégjalla.
Toimitusehdoissa tulee olla listattuna tilauksen ehdot, tietoa toimituksista ja
palautuksista seké kaikki yrityksen k&yttdmat maksutavat, kuten esimerkiksi
ainakin eri luottokorttivaihtoehdot, kansainvaliset tilisiirrot ja mahdollisesti
postiennakko, riippuen yrityksen valitsemasta toimintamallista. Ensinndkin
valuuttana on kaikessa kéytettavd Vendjan ruplaa (RUB), ja toisekseen

toimitusaikoja kannattaa pident&dd huomattavasti nykyisesta 1-2 péivasta reippaasti
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esimerkiksi kahteen viikkoon, silla on paljon parempi toimittaa tuote perille ennen

arvioitua aikaa kuin vasta sen jalkeen.

Yritys X:n talla hetkelld Suomen verkkokaupassa kéyttdmat palautusehdot ovat
samanlaiset kuin Vendajan Federaation hallituksen antamassa paatoslauselmassa
vuodelta 1998, joten muutoksia ei sinansa tarvitse k&danndstyon lisaksi tenda
(Russian Federation 1998). Palautuslomake, rahayksikko ja palautusosoite taytyy
toki muuttaa Vendjan-kauppaan sopiviksi, eli esimerkiksi mahdollisen yhteistyon
myota palautusosoite muuttuisi yhteistydkumppanin Venajan-toimipisteen

osoitteeksi. Palautukset kéasitelladn tarkemmin kohdassa 5.5.2.

5.4 Verkkokaupan logistiikkaa Venajalla

Case-yritys on PK-yritys, jolla on kaytettavissaan vain vahan resursseja. Tdman
takia omaa jakelukanavaa ei kohdemaahan kannata edes harkita, vaan yritykselle
jaa kaksi kayttokelpoista vaihtoehtoa: yhteistyo jonkin Vengjélla toimivan
suomalaisyrityksen kanssa ja tdiman jakeluketjun hyddyntaminen kohtuullista
korvausta vastaan, tai sitten Suomessa ja Venajalla toimivien kuljetusliikkeiden

palveluiden kayttaminen.

5.4.1 Logistiikkayhtididen palveluiden hyddyntdminen

Vuoden 2014 tammikuun lopussa kuljetusyhtiét DHL, DPD ja FedEx ilmoittivat
keskeyttdvansa Vendjélle suuntaavat express-kuljetuksensa Vengjan kiristettya
tullikdytantdjaan. Uusien séaddosten mukaan jokainen Vengjélle meneva lahetys,
arvosta riippumatta, on vastedes rekisteroitdvd muodollisesti tullissa. Kiristyvat
tullikaytdnnot ovat vain osa Vendjan strategiaa maan kasvavan verkkokaupan
sdannostelemiseksi kotimaisten verkkokauppojen eduksi. Seuraavaksi
tulliviranomaiset alkavat perid ulkomaisista verkkokaupoista yli 150 euron

ostoksista 30 prosentin tullia. (The Moscow Times 2014.)



S7

Sopiva tuote:
Valitse maa, johon pakettisi lahetat
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Lihetyksen hinta: 35,00 € (ALV 0%)

KUVA 10. Itellan kirje- ja pakettilaskuri pienyrittéjille (Itella 2014)

Jo ilman nousevia tullimaksuja kuljetuspalveluiden kayttd Venajalla on melko
kallista. Tuotteiden kuljetus Suomesta rajan yli Vendjalle mahdollisesti aina
loppupéén asiakkaalle asti ei ole halpaa. Esimerkiksi Itella veloittaa yhden kilon
painoisen paketin kuljettamisesta Venijille 35 €. Toinen kuljetusyhtio, DPD
veloittaa kilon painoisesta paketista Suomesta Venajéalle Moskovan ja Pietarin
alueelle 3100 ruplaa (liite 2). Taman pdivan vaihtokurssilla se on noin 53 euroa.
Yhtené vaihtoehtona Venéjan puolella on myds Vengjan Posti, mutta tat4
vaihtoehtoa kirjoittaja ei suosittele kayttdmaan. VVenéjan Posti on erittain
epdvarma jakelija, ja usein jannityksen kohteena onkin, ehtiiko toimitus ajoissa
perille jos koskaan. Tarkempia syitd on listattu liitteessé 1 (Seitseman pahaa
Vendjan Postista), mutta esimerkiksi Asos kayttdd Venajan Postin
jakelujarjestelmé&a, mutta on saanut venaldisilté asiakkailtaan todella paljon

palautetta toimitustensa huonosta tasosta.
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TAULUKKO 5. Eri kuljetusyhtitt vertailussa, 1 kg lahetys Suomesta Venajalle
Moskovaan

Yritys Hinta Toimitusaika
DHL Express 187 € 3-6 pdivaa
DPD 53 € n. 6 paivaa
Itella 35€ 2 viikkoa
Itella Express 68.50 € 3-7 péivéaa
FedEx International Economy 212.80 € 6 paivaa

Jokaisella kuljetuspalvelulla on toki tarjota jonkinlainen sopimusasiakkuus
vientiyritykselle, mika laskee taulukossa olevia hintoja jonkin verran, ja varmasti
yksityiskohdista pystyy tarkemmin neuvottelemaan tapauskohtaisesti ja sitdkin
kautta palvelun hintaa laskemaan, mutta kovin kallis vaihtoehto se kuitenkin on.
On vaikea olettaa asiakkaan tilaavan sellaista tuotetta, jonka postimaksu on saman
verran kuin mité tuote maksoi. Esimerkiksi Amazon on kuitenkin er&s niista
verkkokaupoista, jotka hoitavat jakelun ulkopuolisen kuljetusyhtion avulla.
Amazonin kokoiselle verkkokaupalle on mahdollista pitda kuljetusyhtion

tuotekohtaiset hinnat matalina jo pelkén valtavan volyymin avulla.

Koska Yritys X:11a ei ole Amazonin kaltaista volyymia hinnan pakottamiseksi
tarpeeksi alas, tallaisten kuljetuspalveluiden kéytté ainoana vaihtoehtona tuskin on
kannattava ja houkutteleva vaihtoehto case-yritykselle, tai ainakaan yrityksen
venéléisille asiakkaille. Olisi kuitenkin hyva, ettd varmuuden vuoksi Yritys X
tarjoaisi asiakkaalle toimitusvaihtoehdoiksi myos esimerkiksi Itellan normaalia
pakettipalvelua sek& Express-palvelua. Voihan olla, etté asiakkaalla on kova kiire
saada tilaamansa tuote, tai jopa ettei asiakasta kiinnosta sen kokoiset summat kuin
35 €. Hintavan kuljetuspalvelun rinnalle Yritys X:n kannattaa kuitenkin
ehdottomasti miettid jokin muu, tavallisen kuluttajan kukkarolle paremmin sopiva
kuljetusmuoto. Sopiva vaihtoehto voisi olla yhteisty®, tdhan mahdollisuuteen

perehdytddn seuraavassa alaluvussa.
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5.4.2 Yhteistyd suomalaisen Venajéll4 toimivan yrityksen kanssa

Selvitékseen jakeluketjun logistiikasta mahdollisimman edullisesti case-yrityksen
ei kannata rakentaa itsellensa omaa jakelukanavaa, kyseessa olisi mittava
investointi. Case-yrityksen ei kuitenkaan kannata nykyisella volyymilla kayttaa
toimituksiinsa mydskaan kuljetuspalveluita, paitsi asiakkaan suunnalta tulevissa

erityistapauksissa.

Loogisena ratkaisuna on siis yhteisty0, eli jonkin toisen yrityksen jakelukanavan
hyodyntdminen korvausta vastaan. Talloin osapuolten kesken jaetaan jo olemassa
olevia, toisen yrityksen kuljetuskustannuksia, ja sopivaa korvausta vastaan
yhteisty0 saattaisi herattdd kiinnostusta. Lisaksi logistiikan yksinkertaistamiseksi
kyseessa olisi hyvé olla suomalainen yritys, jolla on toimipisteita esimerkiksi
Pietarissa tai Moskovassa, ja naihin toimipisteisiin ainakin kerran tai kaksi

kuukaudessa kulkevia tavarakuljetuksia Suomesta.

Faja Moskova Pietari
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KUVIO 15. Yhteistyd Vendjalla toimivan suomalaisyrityksen kanssa



60

Toisen yhtion jakelukanavan jakaminen tarkoittaisi kuitenkin, ettei Yritys X
pystyisi toimittamaan tilattuja tuotteita lahemmaés asiakasta kuin I&hin
yhteistydkumppanin toimipiste. Talldin kyseinen toimipiste toimisi noutopisteena
case-yrityksen asiakkaille, mika myds mahdollistaisi Vendjalla yleisesti kaytetyn
postiennakon lisdédmisen verkkokaupan toimitustapoihin. Isoista venalaisista
verkkokaupoista esimerkiksi Ulmart ja WildBerries toimivat samalla tavalla, eli
kalliin kotiinkuljetuksen sijasta rohkaisevat asiakkaita hakemaan tilauksensa
noutopisteistdén ympari Vendajan. Toki nekin tarjoavat kotiinkuljetuksen

mahdollisuuden asiakkaalle.

Suomalaisista yrityksista Vengjélla toimii esimerkiksi Stockmann, jolla on viisi
tavarataloa Moskovassa ja yksi tavaratalo seké Pietarissa ettd Jekaterinburgissa.
Seké Kesko ettd SOK laajentavat myds kovaa vauhtia Venédjallg, ja esimerkiksi
Prismoja alkaa olla jo hyvin tiheasti eri puolilla Pietaria. Yritys X voi tunnustella
yhteistyon mahdollisuutta jokaisen ndiden kolmen ketjun kanssa, ja katsoa,
minkalaisia tarjouksia kultakin osapuolelta tulee. Tavaratalojensa sijainnin
puolesta Stockmann tosin olisi paras vaihtoehto, silla viisi tavarataloa Moskovassa
olisi erinomainen jakelukanava case-yritykselle. Mikali Yritys X pdatyy viennin
aloittamisen alkuvaiheessa keskittdmaan verkkokaupan toimitukset vain Pietariin,

SOK:n Prismat sopisivat tarkoitukseen paremmin kuin hyvin.

Sopimuksien kannalta yhteisty6 ei kovin monimutkainen toimintatapa ole.
Kutsukaamme mahdollista yhteistydkumppania yritys B:ksi, oli kyseessé sitten
Stockmann, Prisma tai jokin Keskon Venéjélla toimivista ketjuista. Case-
yrityksen on tehtdva yritys B:n kanssa jakelusopimus, jossa yritykset maarittavat,
missé case-yritys luovuttaa tuotteet yritys B:lle, misté asiakas voi tilaamansa
tuotteet hakea, paljonko han niistd maksaa ja missd muodoissa yritys B ottaisi

maksuja vastaan. (Eresmaa 2014.)

Kéytdnndssé tdma menisi niin, ettd Yritys X luovuttaa tavarat Suomen puolella
yritys B:n tavarantoimittajalle, joka kuljettaa tuotteet rajan yli yritys B:n
toimipisteisiin. Yritys B kerdd maksut ja luovuttaa tuotteet asiakkaille, ja
my6hemmin tilittad case-yritykselle myyntihinnan. Jakelusopimuksiin usein
kuuluu provisio myyntihinnasta, joten saadakseen saman katteen tuotteistaan kuin

aiemminkin, case-yrityksen kannattaa myyda tuotteitansa sen verran kalliimmalla,
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ettd sama kate sdilyy vield yritys B:n osuuden jélkeen. Lisaksi, koska yritys B:ll&
on fyysinen lasndolo kohdemarkkinoilla, jonka kautta case-yrityksen tuotteet
siirtyvat asiakkaille, reklamaatioista ja kuluttajansuojasta huolehtiminen jaa yritys
B:n harteille. Rutinoituneen lakikoneistonsa ansiosta tdmad tuskin kuitenkaan on

ongelma. (Eresmaa 2014.)

Viimeisend seikkana on valuuttalainsaddanto, joka saattaa hAmméstyttaa
markkinoiden uutta tulokasta: aiemmin Vendja halusi rajata valuutan karkaamista
ulkomaille, joten kaikesta yritysten vélilla tehtavasta rahaliikenteesta Venajalta
poispain piti tehd& valuuttasopimus viranomaisille. Sama tapa on yh& voimassa
Vengjélla, mutta varmasti yritys B:n kokeneet lakimiehet hoitavat asian rutiinilla,
joten case-yritykselle ei oikeastaan jaa kovin paljon murehdittavaa juridiikkaan
liittyen. Kaupunki X:n Kivijalkaliikkeessa asioivien venéléisten ansiosta case-
yritys tunteekin jo tax-free toiminnan EU:n ja kolmansien maiden valilla.
(Eresmaa 2014.)

5.5 Verkkokaupan juridiikkaa Venéajalla

Verkkokaupan laajentaminen uusille markkinoille ei vaadi yrityksen
rekisterdimisté eli paikallisen y-tunnuksen hankkimista. Ainoa rekisterointia
vaativa toimi on, yrityksen niin halutessa, kohdemaan verkkotunnuksen eli tdssa
tapauksessa Vendjan .ru-paatteen kayttoonotto. Hyvéana nyrkkisaanténa Yritys X:n
tapauksessa on, etta ilman omaa jakelukanavaa kohdemaassa, ei rekisterditymisen
tarvetta ole. Logistiikasta kertovassa osuudessa, alaluvussa 5.4 esiteltiin case-
yritykselle kaksi vaihtoehtoista jakelukanavaa ja niiden molempien kéyttoa
yhdessd. Kumpaa tahansa ndista kanavista Yritys X sitten kayttaakin,
jakelukanava ei ole yrityksen oma joten mink&anlaisesta rekisterdinnista yrityksen

el tarvitse murehtia. (Eresmaa 2014.)

Silta varalta, ettd Yritys X péattaa kaytettavissa olevien resurssiensa ja
kerddmansé Vendjan-viennin kokemuksensa perusteella tulevaisuudessa perustaa
Venéjélle tytaryhtion oman jakelukanavan rakentamiseksi, voi llppo Eresmaan
edustama Vengjaan erikoistunut konsultointitoimisto Konsu Oy auttaa
perustamisasiakirjojen ja koko etabloitumisprosessin kanssa. Talla hetkelld ndaméa

palvelut eivat kuitenkaan ole viel& ajankohtaisia, sill& kyseisen investoinnin
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suuruus on liikaa case-yritykselle, ja liséksi vienti& aloittavalle yritykselle

epasuora vienti on se turvallisin ja luontevin vientimuoto.

5.5.1 Vendjan kuluttajansuojalaista

Kansainvilista kauppaa kdydessa yrityksen on aina mietittava, minka maan lait
kulloinkin ovat sovellettavia. Tah&n ongelmaan hyvand muistisdéntona on, etté
sen valtion lait ovat kulloinkin voimassa, jossa tavara vaihtaa omistajaa. Jos
jakelukanavana kaytetaan esimerkiksi Stockmannin Venédjan-tavarataloja, ja
asiakas maksaa tilaamansa tuotteen sit& hakiessaan, katsotaan tavaran
omistajanvaihdoksen tapahtuneen Vengjéllg, jolloin venélaiset lait patevéat
kaupanteossa. (Eresmaa 2014.)

Venildisid kuluttajia suojaa Vendjén kuluttajansuojalaki, 3amura npas
notpebureneil. Kuluttajansuojalaki méérittelee sekd kuluttajan oikeudet timén
ostaessa tavaraa tai palvelua ettd myyjan ja tavarantoimittajan velvollisuudet
kuluttajaa kohtaan. Aivan kuten suomalaisessakin kuluttajansuojalaissa, tervetta
maalaisjarkea kayttaméalla useimmiten selvida ilman ongelmia. On kuitenkin hyva
tiedostaa, misté alkaa myyjan korvausvelvollisuus ongelmatilanteiden sattuessa.

Alla on listattuna yleiskohdat VVengjan kuluttajansuojalaista. (OZPP 2011.)

e Tuotteen laadun on vastattava sille asetettuja vaatimuksia ja sen on oltava
oikein valmistettu

e Tuote ei saa vaarantaa kuluttajan henked, terveytta, omaisuutta eika
ymparistoa

e Tuotteeseen on merkittava ohjeiden mukaisesti tarvittavat yhteystiedot,
tiedot tuotteen valmistajasta ja myyjéstéa seka tuotteen ominaisuudet

e Myyjan, tavarantoimittajan tai valmistajan rikkoessa kuluttajan oikeuksia,

ovat he korvausvelvollisia kuluttajalle lain tai sopimuksen mukaan

5.5.2 Palautukset ja reklamaatiot

Palautukset ja reklamaatiot ja niiden hoitaminen lakien edellyttdmalla tavalla ei
valttamatta ole tdysin ongelmaton asia uusille markkinoille vasta saapuneelle

verkkokauppiaalle. Ratkaisun voi hakea kuitenkin hyvin yksinkertaisella tavalla:
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benchmarking-menetelmalld, eli tdssé tapauksessa kilpailijoiden toimitusehdoista
mallia ottamalla. Esimerkiksi WildBerries hoitaa palautukset ja reklamaatiot
seuraavalla tavalla (listattuna kohdat, jotka Yritys X:lla olisi my6s hyvé olla

sisallytettyna toimitusehtoihinsa):

e Ostaja voi palauttaa tuotteen, jos se ei ole sopivaa kokoa, varié tai ei vastaa
verkkokaupassa ollutta kuvaa tai jos toimitettu tuote on eri kuin tilattu

e Vain paketti, jossa kaikki tallella, hyvéksytaan palautettavaksi

e Tuotteen oltava kayttaméaton

e Palautuksen voi tehd& postitse (ostaja maksaa postimaksun) tai
WildBerriesin noutopisteeseen

e Jos tuote tai toimitus ei vastaa sitd mitd luvattu tai jos tuotteessa on
kuljetuksen aiheuttamia vahinkoja, myyja hyvittaa tuotteen ja maksaa
palautuksen aiheutuvat kulut

e Rahallisen hyvityksen palautuksesta saa 5-7 arkipdivan kuluessa siita
paivasta, kun palautus saapuu takaisin WildBerriesille

e Palautusta ei hyvaksyta jos se ei ole alkuperdisessa pakkauksessaan

e Alusvaatteilla ei ole palautusoikeutta

Asiaa ei kannata sen enempéa monimutkaistaa, vaan verrata omia toimitusehtoja
WildBerriesin tai muiden verkkokauppojen toimitusehtoihin ja yhtenéistdd omat
toimitusehtonsa niiden kanssa. TallGin yritys voi olla varma, ettei
kuluttajansuojalakia tule kierrettyd vaan kaikki tulee hoidettua yhteisten

pelisddntdjen mukaan. Katso liite 4 (WildBerries: Palautukset).

5.6 Markkinoille siirtymisen aikajana

Yrityksen aloittaessa toiminnan uudella markkina-alueella on sen hyva pitaa
mielessd, ettd vain harvoin uusi yritys lahtee kdyntiin tuottaen liikevoittoa jo
ensimmaisiné vuosinaan. Yrityksen onkin valmistauduttava tdhén henkisesti jo
etukateen, ja jatkettava toimintaansa systemaattisesti ja karsivallisesti, vaikka
Kirjanpito olisi alussa miinusmerkkistd. Kansainvalisille markkinoille meno
kannattaa ndhda investointina, joka alkaa tuottaa vasta vuosien paasta. (Kananen
2010, 26-27.)
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eOnnistuessaan voi

*Asiakkaat alkavat levité kulovalkean
. o l6ytdmaan yrityksen tavoin
*Yritys ei vield *Tappio voi kaantya *Yrityksell3 tietotaito
tunr.1ettu o nollatulokseksi tai toiminnan
eUsein tappiollinen pieneksi voitoksi tehostamiseksi
*Voitollista
J
- J

KUVIO 16. Markkinoille siirtymisen aikajana

Kuvio 16 on suuntaa-antava aikajana case-yrityksen Venajan-verkkokaupan
kehitykselle ensimmadisten vuosien aikana. Arviot liiketuloksen mahdollisesta
tappiollisuudesta tai voitollisuudesta kunakin vuonna eivét ole tehty case-
yrityksen liiketoimintamalliin nojaten, vaan kyseessé on pikemminkin usein
toistuva kaava eri yritysten aloittaessa kansainvalistymisprosessinsa.
Ensimmaisind vuosina uusilla markkinoilla voi olla vaikea pérjata, mutta
pitdaméalla toiminnan pitk&janteisena ja suunnitelmallisena mahdollisista tappioista

huolimatta yritys voi saavuttaa tukevan jalansijan uudella markkina-alueella.
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6 TUTKIMUSTULOKSET JAJATKOTUTKIMUS

Tama luku késittdd kolme péakohtaa. Ensimmaiseksi kootaan yhteen lyhyet
vastaukset tutkimuksen alussa esitettyihin tutkimuskysymyksiin. Sen jélkeen
Kirjoittaja arvioi opinnaytetyon reliabiliteetin eli tietojen luotettavuuden seka
validiteetin, eli kuinka hyvin tutkimus pysyy aiheessa ja ovatko esitetyt paatelmat

oikeita. Viimeiseksi kirjoittaja listaa aiheita jatkotutkimusta varten.

6.1 Vastaukset tutkimuskysymyksiin

Taman opinnaytetyon tarkoituksena on madarittaa strategia case-yritykselle
verkkokaupan laajentamiseksi Vengjan markkinoille. Tutkimusongelmaan
vastatakseen kirjoittaja soveltaa deduktiivisen paattelyn ja kvalitatiivisen

tutkimuksen keinoja seké ensi- etta toissijaisista lahteista keréattyyn tietoon.
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TAULUKKO 6. Tutkimuskysymykset ja vastaukset

Apukysymykset:

1. Miksi verkkokauppa on case-yritykselle

paras toimintamuoto?

2. Minkalainen kohdemaa Venija on?

3. Onko case-yritys valmis Venajalle?

4. Mita ongelmia case-yritys joutuu
kohtaamaan laajentuessaan Venijille?

5. Miten ndma ongelmat ratkaistiin?

Tutkimustulokset:

Ei vaadi suuria investointeja
Joustavuus ja pienet riskit uudelle
markkina-alueelle laajennettaessa
Tavoittaa nopeasti kuluttajat

Internetin kaytto yleistyy kovaa vauhtia
[ansimaiselle tasolle

Suhteellisen vahan kilpailtu, mutta
liilkevaihdoltaan jo Euroopan 5. suurin
verkkomarkkina-alue
Viranomaistoiminta valilla
arvaamatonta, WTO positiivinen asia

Kylla, yritys kasvaa kovaa vauhtia ja
tilanne on hyva

Lisaksi tuotteiden kysynta suurta,
mutta kilpailu pienta

Kohdan 2 vastauksiin perustaen Venaja
on lupaava markkina-alue

Verkkokauppa: kieli, maksu- ja
toimitustavat seka toimitusehdot
Verkkokaupan logistiikka ja
lainsdaadanto

Natiivi puhuja verkkosivut kadntamaan
Kv. tilisiirrot, pankki- ja luottokortit
sekd mahdollisesti postiennakko
Toimitusehdot vastaamaan paremmin
venaldisen verkkokaupan tarpeisiin
Yhteisty6: suomalaisen Vendjalla
toimivan yrityksen jakelukanavan
hyédyntaminen

Konsulttiyhtio

Case-yritys Yritys X:l1& on sekd verkkokauppa etta kivijalkamyyméald Suomessa,

ja heilld on tahtaimessé verkkokaupan laajentaminen Venégjélle. Seké yrityksen

sisdiset etté ulkoiset tekijat mahdollistavat laajentamisen uudelle markkina-

alueelle, mutta siitd huolimatta case-yrityksella on edesséén esteitd, jotka on

ylitettdva ennen kuin kansainvélistyminen voi alkaa.
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Ensimmaisend haasteena on verkkokaupan kayttoliittyman sopeuttaminen
venaldisille verkkomarkkinoille paremmin sopivaksi. Case-yritys tarvitsee
natiivipuhujan kaantaméan verkkokaupan tekstit venajaksi, ja lisaksi maksu- ja
toimitustavat seké toimitusehdot on mukautettava Vendjan markkina-alueen

vaatimuksia vastaaviksi.

Seuraavana haasteena on logistiikan jarjestaminen Suomesta Venéjalle.
Kuljetusliikkeiden korkeat hinnat ja pitkat toimitusajat vievét hieman pohjaa pois
yksinkertaisimmalta ratkaisulta eli jakelun ulkoistamisesta kuljetusliikkeille.
Tahan lisattynd venélaisten kuluttajien keskuudessa suosittu tapa maksaa tilaus
vasta toimituksen yhteydessa, saa se kirjoittajan ehdottamaan case-yritykselle
yhteistydkumppanin etsimista Venajan markkinoilta. Case-yritys voisi hyddyntaa
jonkin suomalaisen Venajalla toimivan yrityksen jakelukanavaa, ja kéayttaa
yhteistydyhtion toimipisteitd tuotteidensa noutopisteend, jonne asiakas voi myos
maksaa tilauksensa.

Viimeisena hidasteena on verkkokauppatoimintaan ja sen laajentamiseen liittyvat
juridiset vaatimukset. Verkkokaupan laajentaminen uudelle markkina-alueelle
vaatii yllattdvan vahan huomiota juridisiin muotoseikkoihin. Esimerkiksi
kohdemaahan ei tarvitse rekisterditya ollenkaan, ellei yritys harjoita omaa vientia.
Tarkein juridinen asia onkin yhteistyokumppanin kanssa tehtavé jakelusopimus,
johon kirjataan ylos, mité kaikkea yhteistydkumppani tekee case-yrityksen

puolesta jakeluun liittyen ja minkalaisen korvauksen tdma4 siita saa.

6.2 Reliabiliteetti ja validiteetti

Kaikki tieto, johon opinnéytetydssa viitataan, pohjautuu luotettaviin lahteisiin,
kuten esimerkiksi valtioiden virallisiin julkaistuihin tilastoihin sek& muihin
asiantuntijalahteiksi todettuihin julkaisuihin. Empiirisiin osuuksiin on saatu
luotettavaa ensikaden tietoa haastattelemalla seka case-yrityksen etta tili- ja
konsulttitoimiston edustajia. Opinnéytetydssa saadut tulokset ovat yhtenevéiset
tietolahteing kéytettyjen haastattelujen ja erilaisten virallisten dokumenttien seka
kirjoittajan odotusten kanssa, ja siksi tyon reliabiliteettia voi pitdd huomattavan

korkeana.
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Opinndytety6 on tehty perusteellisesti, ja kaikki tulokset ja padatelmat on pyritty
pohjaamaan tyossa esitettyyn, luotettavista lahteistd hankittuun teoriaan.
Kirjoittaja on nahnyt paljon vaivaa soveltuvien lahteiden hankkimiseksi, ja
lahteilta on edellytetty monipuolisuutta ja tarkkuutta. Siksi tutkimusta ja saatuja

tuloksia voidaan pitdé pateving ja kayttokelpoisina.

6.3 Jatkotutkimus

Tama opinnaytetyd tehtiin liike-elaman tarpeisiin kansainvélistymista pohtivalle
yritykselle. Siksi opinnaytetyon rakenne seuraa tiiviisti luvussa 1 esiteltya,
Hollensenin kansainvélisen liiketoimintasuunnitelman mallia. Tutkimuksen ja
saatujen tulosten pohjalta kirjoittaja esittdd mahdollisiksi

jatkotutkimuskysymyksiksi seuraavia asioita:

e Ozon tarjoaa yrityksille samanlaista myyntialustaa verkossa kuin
esimerkiksi Amazon, kayttomahdollisuuden tutkiminen

e Kartoitus potentiaalisista yhteistydkumppaneista

e Mainoskampanja, joka auttaa case-yrityksen Vengjan-verkkokaupan
kunnolla alkuun

e Vendjan markkinoiden kilpailija-analyysi
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7  YHTEENVETO

Tama opinnaytetyo toteutettiin liike-el&man tarpeesta. Case-yritys Yritys X
kaipasi lisd4 tietoa ja tutkimusta verkkokauppansa laajentamisesta Vendjan
markkinoille, ja pienen hiomisen ja taustatutkimuksen kautta tyon lopulliseksi
aiheeksi ja teoreettiseksi viitekehykseksi muotoutui kansainvélisen

markkinointisuunnitelman kehittdminen case-yritykselle.

Johdannon, teoreettisen viitekehyksen ja tutkimusongelman seké tavoitteiden
maarittdmisen jalkeen alettiin kasitella kansainvélisen markkinointisuunnitelman
luomisen edellyttdmaa teoriaa. Luvussa 2 tarkastellaan uudelle markkina-alueelle
laajentamista kéasitteend seka tutustutaan case-yrityksen toimintamuotoon
deduktiivisen paattelyn keinoin, edeten yleisistd operaatiomuodoista

verkkokauppatoimintaan ja siihen liittyvaa juridiikkaan ja logistiikkaan.

Kolmannessa luvussa tutkittiin, minkalainen Vengja on liiketoiminnan
kohdemaana. Kohdemaasta tehtiin PESTEL-analyysi, jossa tutkitaan maan
poliittisia, taloudellisia, sosiaalisia, teknologisia seka ymparisto- ja juridisia
tekijoité ja sitd, miten ne mahdollisesti vaikuttavat case-yrityksen kansainvéliseen
markkinointisuunnitelmaan. Lisaksi tarkasteltiin kohdemaan logistisia tekijoita ja
lopuksi tehtiin yhteenveto kohdemaasta. Tarkeitd huomioita olivat muun muassa
maan raskas byrokratia, teknologisen kehityksen nopeus seka logistiikan monet

haasteet.

Opinndytetyon empiirinen osuus alkoi neljdnnessa luvussa, jossa esiteltiin case-
yritys. Luvussa tarkasteltiin case-yrityksen liikeideaa ja toimintamallia Suomessa
sekd pohdittiin yrityksen kansainvélista kilpailukykya. Analysoinnin tyokaluna
kaytettiin SWOT-analyysid, jossa ulkoiset tekijat hahmoteltiin kohdemaan
tutkimiseen kaytetyn PESTEL-analyysin tulosten avulla, ja sisdiset tekijét case-

yrityksen markkinointimixin (5P) tuloksiin pohjaten.

Viidennessa luvussa muutettiin lukujen 2 ja 3 teoria empiiriseen muotoon, eli
esiteltiin case-yrityksen kansainvalinen markkinointisuunnitelma yksi vaihe
kerrallaan. Viidennen luvun yhtend tarkeimmist4 huomioista voidaan pitaa
nykyisen, Suomessa toimivan verkkokaupan sopeuttaminen Vengjén

verkkomarkkinoille eli esimerkiksi k&anndstydn seké toimitus- ja maksutapojen
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seké toimitusehtojen muuttamisen tarpeellisuus. Toisena erityisen tarkeané
kohtana voidaan esiin nostaa case-yrityksen Vengjan-verkkokaupan logistiikka,
johon ratkaisuksi I6ydettiin rajallisten resurssien takia joko kuljetusliikkeiden
hyvin kokonaisvaltaisten palveluiden kayttdminen tai yhteistyo Venajalla
toimivan suomalaisyrityksen kanssa ja tdmén jakelukanavien hyddyntdminen.
Viidennessa luvussa perehdyttiin myos verkkokaupan laajentamiseen liittyviin
juridisiin kysymyksiin.

Kuudennessa luvussa esiteltiin saadut tutkimustulokset tiivistettyna taulukkona, ja
tehtiin ehdotuksia mahdollisiksi jatkotutkimuskohteiksi. Sellaisia ovat muun
muassa case-yrityksen Venéjan markkinoilla toimivien kilpailijoiden kattava
analysointi, yhteistydkumppanien laajempimuotoinen etsiminen ja

mainoskampanjan luominen case-yrityksen Vendjan-toiminnan kaynnistamiseksi.
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LIITE 1. Seitsemé&n pahaa Ven&jan Postista

NOYTA

The Seven Plagues

POCCHN of the Russian Post

Service Is extremsly slow: Domestic delveries to remote areas take weeks,
while cross-border shipments may take mons.

Service Is not rellable: In the absance of an efMclent tracking system, 3 non
nagigibie portion of parceis are lost or even stolen.

<

deficlent: Whan a3 customer is not 3t home of doss not answer the door, the Post
s SUPQOSEC 10 leave a noification In the recipient’s mallbox regardlng the
anempbed Oeilvery However, many maiboxes In the mel'y are broken, and there
isa susptclon that postmen go not ZMZYS leave thesa notifications. As a result, the
parcel is retumed 10 the merchant, while the cusiomer has never bean Informad
about the attempted delivery. e

Long lines at post offices:
Half of recipients spend 30 o

o Parcels ars not dellversd to homs addresses and reciplent notification s

minutas or more on average to ™
pick up parcels In post offices.

o
Average walting fime In Russian post I l
OfMcas (survey by 2 leading distance ™ l
seling company among approximately || 1L 8-

79,000m"93'0’2072)- 12 16 X0 N & & O 12X X

P
s
Lo B R B B I B B B L

The Post charges “storage servica:” There is an adoed fee If 3 parcel Is not picked
up from the post ofMce within a faw days. However, storage tme is not iracked
efciently, and many parcels are retumed 10 the sender even before the standard
storage time expires.

Accounting complications: Some distanca selling and e-commerce operators
compiain about issues at this level.

Decreasing cost advantage: The Post has ralsed is delvery rates over the past
few years, whie aliternative providers have lowerad thers. As a result, the Post’s
ofer has become less competitive In the areas that are also covered by competitors.

EADN thanks e-commerce expert Kirll Fichenkow for contributing 1o this articie.
The Russian Fost did Not SNSWEr oUr QUESHONS.




LIITE 2. DPD Classic RU Tariffit

DPD CLASSIC.

At your service worldwide.

Quick guide:
Tesms of dellwery: from shipper's door io consignae’s doar.

Welgnt and mimensions:
= Madmum shipment waight — 31.5 kg
MExmUm kength — 175 em

|
B Maimum ginh {2 X width + 2 x haight) + length): 200 em
|

Volumatric weight 1 m* = 200 kg

How fo find owf your faniff rafe:

. Usz Tabies 1 and 210 chack #DFD CLASEIC |5 avallabie for

shipping from your angin country by your desSnabion in e
Russian Federation.

W your kecafon in Russla ks not [sted In Table 2, pleass contact
your nearest OFD ofice 1o find out whether we senvice the
iezation Imeohved. Allemasvely, 1 your ocabion s partof s
region lisied i the *Reglons® cokemin of Table 2, cheds "OFD
CLAZEIC_Reglon®” fie [avalable In Rus=sian) in DPD CLAZSIC
sachion under infermabonal 2ervices on waw.dpdru: the
lccabons sersced by OFD In Russia are Isied I this @ble
within respechve Russian reglons.

. Use Takle 1 bo denbify G zone numbsr of your origin ooandny,

uze Table 2 or*DPC CLAZZIC_Reglon” Tie b identfy be zone
code of your destiration location.

. W the destradion zone code denified In Step 2 5 &, 90 0 Tar™

Table &_ [f the desbrafion zone code ks B, go bo TardT Tabie B.

. Read down the i=%most column of the respective TariT Tabie

untl you find the welght dosest io e Wit of your shipment.

. Read xcross from e welght identfied In Step 4 undl you reach

the cokumn win B origin zone Kenifed In Sisp 2, this will give
¥ou the tarT rate for s=nding your shipment

shipped from the LIS fo Moscow.

Z. Your orign country (the Uniizd Stalzs) i in orgin zore 4 In

3. As your destination zone code k5 A&, 90 o Tanll Tabe A.

4. Tre weIght of your Shipment Is 5 kg

(L

npnr'@ﬁ

In tinse with businass,

Exampie: you reguire a parcel weighimg 5 kg fo be

1. The Unked Sivies are Isied in Table 1; Mosoow s Isied I
Table 2. Emeans et DPD CLASEIC = avalabie for
shipping your parce from the US b Mosoow.

Tabke 1, your d=sfnabon (Moscos) |S Imozone & Im Tabie 2.

. TaritiT Rabe & %or your parce] welghing £ kg sent froen angin
zone 4 |= 7,100 RUR (=xcluding VAT ard applcabls
surchanges]).




DPD CLASSIC.
At your service worldwide.

Table 1. International Origin Zones,

npnl‘@‘l

In tirse with businass.

Ongin Country | Ongm Zone | ool riQen Country angin Zone | o]
A 1 ' Loorwm bowrg r} B
Famimim E T Lyzm = ]
Famive 2 P Haza: = T
Ermrbm wn 1 T Hasgyms (] I
Ba-ram E [] Bata 3 T
Hang scsmh ] ] Ka.ria-m r ]
Halar.s o 4 [0 1 I
Halzusr 2 L] L ] 3 -]
Bruna B v Mlorooo -] B
ETH A 3 L] [Borrm = B
LaTmis=im E ] Fimpal [ I:]
Lamezm & a F E
Cactml Alca~ Facublc T 1] b ol il -] I
D L] a hiigsria L L)
o ! ] 3 | _ horwwry 2 I
Crpran 3 T Cirrani (] I
Lrach i 2 [] Paic.tan ] F]
Dw-race 3 T Passtrimn Te Ty r 2
Eart E T Fipra [ I
Emicnim F a Poimred T 5
Lihiopim T a _Foragm 3 B
Finla=z 2 ] (=" 1 1} -] I
Frarcs F 8 Horanim 3 B
Lrezrpi 1 ] Sa- Marinc 3 T
Cmrriany F 8 BT e -] I
Lrherm T m - Lrgmpow B B
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Hemg Fong E a Sicwenim 3 I

_ Hurgary 3 T Sxohh Alica = 2
] E a _Ecain 3 E
reda-anm E T 5 Lam=a -] 2
ran B a Soden v 1o

g I T e swri r E
LLE 3 L] F E
mras B a Sprin -] B
Ry 2 T Tarean = I
Jazen 5 v Thaimrd -] I
Jada- E T Turkary k- 2
Fazaz=stan o 8 Turkrrsnistan 1 B

tarm T g L = :

Foraa = = T Lndec St Lrirmian = I

et E T Lrdes ®mgzior I ]

1 a Lrides Smias 4 B

Lao Pecpla’s Demccmbc E ] Lzzphmin- 1 o

Laviia 2 a W= Oy ] I

Lazaren L] a ‘st - ]

Lmchie-wsi= F v TaTE= -] B
Li~cmnim F a

© Chslreery Crres e re ireciuce The me reduined for custorms cearance Delivary Times ang in business days ae staied for deliveny io
Mg T get information on dalsery Hifmes 10 offe [o=afions in e Fissian Fedenation, peass conle pour meareat DPD offos o
ol ‘DR D CLAEENC Regon” Tie.




DPD CLASSIC.

At your service worldwide.

Table 2. Destinatin Zones in Russia.

Crestination - B Dostinatian
Zono tegion Zong
A Murmanak I v b, 2l &
A _Maehd | RabardineSalhar Rep i
E TharganMa | Menels Aclononow
E Faizhin Hizh Chlasi
Ponryel Leir e g e ]
A Nk D Oibdadd
L} ventwrg | Ovenbug Obdesn | A
A Oryal Oyl Ctiast A
[=] Perza Panzs Cbdasi &
B Fam Pt Fray” A
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3 ebaair LT T L - —
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|7 wsiar dhesdifudl ioh if Riddii B nol Eied in Table 2 phedde ooiact your Madnel DPD ofios oo G ool witsihe' Wi e ios 1 Ietation e
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DPD CLASSIC.
At your service worldwide.

Taniff Table A.
:: Crigln Zone
kg [ 1 2 3 4 3 B 7
05 | 4300 | 2700 | 2700 | aced | zeod | 3000 3,200 3 500
1 1500 | mEpe | 3100 | 3400 | 3ae0 | 3ée0 | aeod | 4000
2 1850 | 3100 | 3850 | 4000 | £280 | 430 | 4780 | 5000
3 | zoo0 | 37o0 | 4200 [ 4600 | Szo0 | 5300 [ S7o0 | 6000
4% | om0 | 4300 | 4750 | S5m0 | 8450 | 6250 [ &gs0 | Too0
6 | zooo | 4900 | 300 [ 5800 | 700 | 7200 [ 7eon | Boo0
8 3o | G0 | sedn | @40 | 77e0 | veoo [ geoo | scon |
T | 3540 | g4 | spen | geeo | geso | Bsoo | aooo | 4nome
8 ZeEg | B7ED | E3E0 | 7420 | pie0 | 9300 [ qop0g | 91000 |
B | 4120 | 7380 | Esen | vee0 | 9E30 | 0000 | 10800 | t2o00 |
10 | 4500 | Bo00 | TOO0 | ES00 | 0500 | 40700 | 41600 | 43000
L 4780 | BEOO | T.0 | 9063 | 11050 | 19980 | 1230 | 13800
12 ) spen | ozoo | Tess | oeso | i | st | dzpen | deemo
13 | s340 | @00 | 7000 | voeso | wResn | 12440 | 13670 | 15400
14 | oo | 90400 | 200 | 0700 | ET00 | 43000 | 1430 | 46300
16 | =oo0 | #1000 | 8500 | 11350 | t3260 | 43600 | 15050 | {7000
18 | gqa0 | 1ig00 | &so0 | tie00 | t3em0 | 44480 | 15740 | 7m0
17 | seéen | #2200 | 400 | 29560 | #4350 | 44760 | 16430 | 48600
18 | eran | vopoo0 | Geoo | w2000 | w4000 | 15380 | 17420 | 19400
18 | veen | 4340 | G700 | 43450 | s5a4m0 | d5een | 47&i0 | 2060
20 | 7m0 | tepoo | 0000 | tepoo | wom | 1ese0 | 18500 | 3o
2 | 750 | 14800 | 10300 | 14550 | 5450 | 47,000 | 19,150 | 3 7SO0
22 | 7m0 [ 15200 | 10g00 | 15000 | te000 | 7S00 | 19m00 | Eesoo
23 | z140 | 15800 | 10900 | 15850 | 17350 | 18000 | 20450 | 33350
24 | seon | wma00 | 11200 | 96200 | Tem | 8500 | 21400 | 54000
6 | groo | drooo | 1150 Ty | #2050 | 10000 | TS0 | 2avS0
28 | smea | v7e00 | 1800 | w00 | wvo0 | 19500 | peco | o6s00
27 | gae0 | 200 | 12100 | 17es0 | wevs0 | sooo00 | 23gen | @ssso
28 | Ge4n | im@n0 | 42400 | e400 | weeo0 | s0so0 | 23Toa | sToo0
20 | geen | 19400 | 12700 | 189S0 | 20080 | F000 | 4350 | S7 TS0
30 | oo | zooo0 | 3000 | vosm0 | 05w | srson | ssooa | ozmsoo
M | 1oz | 20s00 | 13,300 | 20050 | o080 | 22000 | 25es0 | Z02S0
3E | joses | 2400 | 13800 | Joeod | H4 | 22s00 | 200 | 30000
TarnTs are in Rudan Rosble; S0 nod incude VAT o fi b T g

The 1arT raies are valid as of S2plembar 30, 2011.

npnr@‘l

n Rinve with businass,

Tar®s do not Incuge Import
customes dulles, taxes and ofher
Impart clearanceralated fees
charged by Te respecihe
RuEsan authariies.

The amount of Import
paymants charged to
conalgnass In the Ruaslan
Fadaration |z stipulated by
the able customs
Iaglzl

Al Imtemational DPD CLASSIC
shipments are automatizaly
Insured g ba an amount of
20,000 Roublas per shipmert.,

Higner Insurance ks avalabie,
Insurance premiwm is 0.5% of
the shipment declared value.




DPD CLASSIC.

At your service worldwide.

Tarnff Table B.

\Figh Origin Zons

Lt ] 1 4 [
OF | s400 | 2300 3 000 2 700
1| a0 | zeca | oz | o
2 | zoso | 3300 479 | 3y
3 | 240 | 4000 5200 | 4500
4 2750 | 4700 5150 5 350
& 3100 | 54800 7,000 & 000
8 3440 | E100 7,750 & 580
T 3780 | E500 5,450 7,960
a 4120 | 7,500 0 140 77D
B | 4480 | 200 98: | 830
W0 | a4z00 | seoo 050 | 8900
1 5440 | m5m0 | 11050 | o3
12 G480 | 10300 1500 | BEeD
13 SE0 | 10850 12150 | 10,340
14 | g480 | 11500 iZT00 | e
16 E500 | 12150 13250 | 11,300
18 | gaa0 | 1zE0 13800 | 1 TED
L 7,180 | 13450 | 14350 | 12260
18 TEX | 14,100 14000 | T
8| 760 | 14750 15850 | 1320
20 B0 | 15400 16000 | 13700
b BEDD | 16,000 16850 | 4140
1 B340 | 16800 1000 | 14 6E)
23 9160 | 17200 17350 |
24 | g4e0 | 1780 1TEM | 15460
26 | ggo0 | 1ge00 18260 | w5000
28 | 50120 | 15000 13700 | 1834
27| snae0 | 1900 19150 | 16,750
28 | so7e0 | 20200 iGE00 | W
28 | 14,080 | 20800 IO0E0 | AT BAD
30 | 24400 [ 21400 500 | 18,0
M| 170 | 000 e -

25 | . .

e ar r;;u:nnzﬁ?ﬁu_cnmwd %ﬁ%

The 1ariT rates are vall as of September 20, 2011,

npnr'@‘l

In time with business.

Tart:s do not inclede Import
customs gutles, taxes and ather
Impon clearanca-related fesE
charged by the respacive
Russian auihontes.

Thi amaunt of Imeort
payments charged to
conslgneas In the Russlan
Fedaration lg stipulated by
the applizable customs
lagl=lation.

Al Imermnational DPD CLASSIC
shipmients arz automaticaily
Insurad up to an amaunt of
20,000 Reabies par shipmant.

Higher Insurance |= avallable,
Insurancs premium Is 0.5% of
the shipment deciared value.




LIITE 3. Venélaisessa Ozon.ru — verkkokaupassa kaytossa olevat maksutavat

E‘E Tama sivu on kdannetty kielesta | vendja - | kielelle [englanti vl lNayta alkuperdinen

OZ20N.

OHNaAH MeraMapkeT N°1

Choose payment method

Goods: 247.00 RUB Delivery: 297.00 AUD Total: 544.00 2UD

Cash Cash on delivery

Elecsnet terminals

Payment Cards Credit Card

Map Savings and bonus THANKS Write off up to 99%

Evroplan & Write off up to 99%

Electronic money PayPal

Yandex
Dengi@Mail.ru,
QIWI Wallet
Sberbank Cnline
WebMoney

Translations Bank transfer

Mail transfer

Payment by mobile phone bills Eeeline, Megafon, MTS




LIITE 4. WildBerries: Hyvitys palauttaessa tuotteen

Refunds

Refunds Buyer LLC "Vayldberriz” in three ways:
+ cash:
+ bank transfer;
« postal order

The method of refund equal to the method of payment. If the buyer can not pick up their cash for it it can make a trustee.
In this case, making a refund will be valid only if the power of attorney and passport.
Cash: possible when returning by courier or branded items samovyvoza Wildberries. Buyer receives cash in the
presence of an identity document (passport or substituting), and application-form, a medel of which will be provided to
the Client.

Cashless payment: The Customer shall send to the email. address post@wildberries ru email with the subject "return”
and the following information:

1) Mame of Bank

2) Current account

3) Correspondent account

4) BIC Bank

5) Personal account and card number

6) Name

Please note that the details should be addressed to the customer.

Terms of transferring funds to the account of customers depend on the internal regulations of the receiving bank.
Tentative dates of receipt of funds is 3-5 business days.

Postal Order: Refunds postal order will arrive within 5-7 business days after we receive the returmed goods by mail.

Credit: Refunds for goods purchased on credit made on the customer's current account with the bank issuing the
credit. Terms of transferring funds to the account of customers depend on the internal regulations of the receiving bank.
Tentative dates of receipt of funds is 3-5 business days.




