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1 Johdanto

Opinnidytetyon aihe on kulutushyodykkeiden, tarkemmin ottaen urheiluvilineiden,
maahantuonti ja hankinta ulkomailta. Aiheessa yhdistyvit kansainvalinen kaupankaynti,
logistiikka ja urheilulitketoiminta. Olen kdynyt naista kaikista aithealueista syventavia
ASO-opintoja. Urheilu on suuri mielenkiinnon kohteeni, ja aion pyrkié alalle tulevai-
suudessa. Tarkoituksena on kisitelld aihetta yleiselld tasolla ja erityisesti pienen ja aloit-

televan toimijan nikokulmasta.

1.1 Tutkimuksen tavoite

Tavoitteena tutkimuksella on selvittaia maahantuontia harjoittavan haasteita, tavoitteita
ja mahdollisuuksia. Nditéd tuloksia voitaisiin mahdollisesti kdyttdd tulevaisuudessa tuke-
na oman maahantuontiyrityksen perustamiselle. Teemaan perehtymisen perusteella
urheiluvalineiden maahantuonnista ei ole kovin paljoa suomenkielista kirjallisuutta eika
alempia opinnaytetditd, joten sindnsa hyotya voisi olla erityisesti kotimaisille alasta kiin-
nostuneille ja jo maahantuonnin parissa tyoskenteleville. Ensisijaisesti tutkimusta on
kuitenkin tarkoitus hyodyntaa omassa kiytossd. Vaikka tarkempana aihealueena on ur-
heiluvilineet, voivat myos muiden alojen toimijat ja sellaisiksi aikovat soveltaa tietoja
omille aloilleen. Ty6 tehddan ilman toimeksiantoa, mutta kiytainnon nikokulman tuo-

miseksi kiytetddn hyddyksi jo kyseiselld toimialalla toimivia yrityksia ja yrittdjid.

1.2 Opinniytetyén rakenne

Tdssa johdanto-luvussa kuvataan lyhyesti opinnaytetyon aihe ja muut tutkimuksen lah-
tokohdat. Taman jalkeen ensimmaiinen varsinainen pailuku sisaltda teoriaa maahan-
tuonnista ja hankinnoista yleiselld tasolla. Teoriaosuus on kokonaisuudessaan kirjoitettu
lihdemateriaaliin viitaten. Teoria my&s antaa lihtokohdat ja rajaa toteutettavaa tutki-
musta. Empiria-osuus on alustettu selostamalla tutkimuksen toteutusta ja tiedonkeruu-
ta. Niitd seuraavat keritty aineisto ja johtopaatokset. Lopuksi diskussio-luvussa esite-
tadn tutkimuksen yhteenveto ja pohditaan luotettavuutta. Lihdeluettelo ja liitteet pait-

tavat koko opinnaytety6raportin.



1.3 Tutkimusongelma ja rajaus

Paatutkimusongelma on muodostunut seuraavanlaiseksi: Mitd haasteita liittyy urheilu-
vilineiden maahantuontitoimintaan? Tavoitteena on selvittid mahdolliset pienen ja
suuren toimijan erot, mikd voidaan nihdi alatutkimusongelmana. Niihin ongelmiin
pyritdan etsimain vastauksia ja nakokulmia kvalitatiivista tutkimusmenetelmaa kaytta-
malld. Tiedonkeruumenetelmana kaytetain teemahaastattelua, jolla toivotaan padstivan

kasiksi erityisesti alatutkimusongelmaan.

Piddyin rajaamaan tistd opinndytetyOstd pois verotukselliset seikat seka tullikdytintoi-
hin liittyvit asiat. Nama kaksi osa-aluetta ovat toki tarkeitd maahantuonnin kannalta.
Koin kuitenkin mielekkdammaksi keskittyd haasteisiin, jotka olen omassa tyossani ko-

kenut olevan enemmain lasnd pienen maahantuojan arjessa.

1.4 Tutkimuksen keskeisimmit kisitteet

Maahantuonti on yksinkertaisimmillaan valtion rajat ylittivda kaupankayntia. Osapuolet
ovat ostaja eli maahantuoja ja myyja eli vieja. Maahantuonnilla on kuitenkin erilaisia
muotoja, joissa tima perusasetelma saattaa muuttua ja osapuolia olla enemman. Maa-

hantuonti on maaritelty tarkemmin seuraavassa luvussa. (Karhu 2002, 35)

Hankintatoimi voidaan karkeasti jakaa kahteen osa-alueeseen, strategiseen ja operatiivi-
seen hankintaan. Strategisen hankintatoimen tehtavit liittyvat hankintojen laajempaan
johtamiseen, toimittajien valintaan ja hallintaan, sekd hankintatoimen kehittimiseen ja
toiminnan tehostamiseen. Operatiivisella hankinnalla tarkoitetaan piivittiin suoritetta-
via rutiinitehtavid, kuten tilausten kasittelya ja varastotasojen seurantaa. (Hankintatoi-

mi.fi 2014 a)



2 Maahantuonti ja hankinta

T4dssa luvussa on teoriaa kansainvilisesta kaupasta, logistiikasta ja hankintatoimesta.
Lihdemateriaalina on seki kirjallista ettd sdhkoistd aineistoa. Tarkoituksena on kisitelld
ja linkittad aihealueet toisiinsa seki luoda viitekehys tutkimukselle. Tdman pohjalta on
tavoitteena hahmottaa empiria-osuudessa teemahaastattelujen kautta urheiluvilineiden

maahantuontia kaytinnossa.

2.1 Maahantuonti

Maahantuonti on yksi kansainvilisen liiketoiminnan muodoista. Maahantuonti voidaan
maarittad yksinkertaisesti niin, ettd maahantuoja ostaa ulkomaisilta tahoilta, esimerkiksi
tavarantoimittajilta ja valmistajilta, tavaratuotteita ja/tai palvelutuotteita. Ndiden tuot-
teiden laaja kirjo sisiltdid muun muassa kulutushyodykkeitd, elintarvikkeita ja erilaisia
komponentteja. On olemassa my0s niin sanottua projektituontia, jossa tilataan ulko-
maiselta taholta esimerkiksi rakennusprojekti tai vastaava kokonaisuus. Tama kokonai-
suus voi sisaltad seka tavara- ettd palvelutuonnin osa-alueita (Karhu 2002, 35). Tassa

opinndytety6ssi keskitytddn maahantuonnin osa-alueista kulutustarvikkeiden tuontiin.

2.1.1 Viliton tuonti

Vilitén tuonti mairitetddn siten, ettd kauppaa kdydddn ilman koti- tai ulkomaisia vilika-
sid. Yritys hankkii hy6dykkeet siis suoraan tavarantoimittajalta. Ostajan nikokulmasta
kaikki tuontiprosessin vaiheet ja toteutus kuuluvat siis itse ostajalle eli maahan tuovalle
yritykselle tai yhteisolle. Tiivistettynd kummatkin kaupan osapuolet ovat valittomasti
litkeyhteydessi toistensa kanssa, joten tiedonkulku on suoraa. Vilijasenien palkkiokus-
tannukset viltetdan vilittOmaéssd tuonnissa, mika tuo selvai sadstod erityisesti suuria

erid tuodessa. Yrityksen tulisi kuitenkin olla hyvin perehtynyt maahantuontitoimintaan.

(Karhu 2002, 38-40)

2.1.2  Suora tuonti

Suorassa tuonnissa kaupantekotilanteessa kiytetddn hyodyksi ulkomaista vilijasentd,
joka edustaa useassa tapauksessa ulkomaista myyjaosapuolta. Tillaisia vilijisenid ovat
esimerkiksi kauppa-agentti ja komissiondari. Suoran tuonnin tapauksessa vilijasenet

toimivat myyjaosapuolen lukuun avustaen kuitenkin molempia osapuolia kaupankayn-



nin hoidossa. Komissionaari lisaksi toimii tyypillisesti omissa nimissdin saaden komis-
sion toteutuneesta kaupasta. Suoraa tuontia kiytetaan usein erityisesti pienten erien
tuonnissa ja silloin, kun halutaan ulkoistaa tuontitoimenpiteisiin liittyvaa vastuuta.

(Karhu 2002, 38-40)

2.1.3 Episuora tuonti

Epidsuora tuonti on tavoiltaan muuten hyvin samanlainen tapa toimia kuin suora tuonti,
mutta vilijasenet edustavat kotimaista tuojaosapuolta. Agentti ja komissionddri toimivat
useassa tapauksessa ostajan kanssa samalla alueella ja samalla kielelld, joten kansainvali-
sen kaupanteon kynnys on matala tuojalle. Epidsuorasti on helppoa tuoda erityisesti
pienid erid ja prosessi muistuttaa pitkalti kotimaassa kaytavaa kauppaa. (Karhu 2002,

38-40)

2.2 Tuonti liikkeidean perustana

On olemassa runsaasti yrityksid, joiden liikeideana on nimenomaisesti jonkin tietyn
hy6dykkeen maahantuonti. Nama yritykset tyypillisesti kauppaavat tuomiaan tuotteita
omalla kotimarkkina-alueellaan. Monesti tillainen yritys hoitaa my6s jakelutoiminnan
itsendisesti. Tilanteesta ja litkeideasta riippuen maahantuotavat hyédykkeet voivat olla
joko kyseisilla markkinoilla ennestddn tunnettuja tai tuntemattomia. Suotuisin tilanne
on niilld yrityksilld, jotka tuovat maahan tuotetta tai tuotemerkkia, jonka kohdalla kil-
pailutilanne ei ole tiukka (Karhu 2002, 58). T4ssa opinnaytety0ossa on tarkoitus perehtya

juuri tilanteeseen, jossa tuonti on litkeidean perustana.

Optimaalisimmassa tapauksessa maahantuoja sopii tavarantoimittajan tai valmistajan
kanssa yksinoikeuden tuomalleen tuotteelle tai tuotemerkille. Yksinoikeuden saaminen
on yritykselle hyva asia, silld se rajoittaa kilpailua ja antaa kyseiselle yritykselle etulyon-
tiaseman toimialan sisalld. Tamantyyppiset yksinoikeussopimukset ovat useissa tapauk-

sissa aluekohtaisia. (Asianajotoimisto Lindblad 2013)

2.3 Maahantuonnin keskeisimmiit riskitekijit
Kansainviliseen kaupankayntiin liittyy huomattavasti enemmain riskeja ja uhkia kuin
kotimaankauppaan. Kansainvilista kauppaa harjoittavan yrityksen on syytd tehdd perus-

teellinen toimintaympdriston analyysi. Maahantuonnin kohdalla riskeistd suurimpia ovat
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maariski ja kuljetuksiin liittyvit riskit. Osapuolten ollessa eri valuutta-alueilta myos va-

luuttariskin mahdollisuus on syytid ottaa huomioon. (Karhu 2002, 12-17)

Riskejd voidaan vihentii selkeilld ja tarpeeksi yksityiskohtaisilla sopimuksilla. Osapuol-
ten oikeudet ja velvollisuudet tulisi siis méddrittdd riittivin tarkasti. T4lld on suuri merki-
tys, silld osapuolet saattavat vedota usein vairinkisityksiin ja tulkinnanvaraisiin sopi-
muskohtiin omaa etua ajaakseen. Sopimuskumppanien luotettavuudesta ja taustoista
varmistuminen on ensisijaisen tirkedd erityisesti, kun kidyddin esimerkiksi uuden tava-

rantoimittajan kanssa yhteistyoneuvotteluita. (Yrittajat 2014)

2.3.1 Maa- ja vastapuoliriski seki valuuttariski

Vastapuoliriskilla tarkoitetaan tilannetta, kun kaupan jompikumpi osapuoli ei pysty vas-
taamaan velvoitteistaan valtiollisen tilanteen takia. Paikalliset olosuhteet ovat saattaneet
yllattavasti muuttua, mika voi nakyéd esimerkiksi poliittisessa tilanteessa. Nama muutok-
set ovat siis johtaneet sithen, ettei kaupankiyntid voida tilapéisesti harjoittaa ainakaan

maan rajojen ulkopuolelle. (OP-Pohjola 2014)

Valuutta(kurssi)riski voi syntyi, jos yritykselld on ulkomaankaupassa maksuja tai saata-
via vieraalla valuutalla. Rahoituslaitokset tarjoavat yrityksille niin sanottuja johdannaisia,
joilla pystytaan tehokkaasti suojautumaan valuuttariskilta eli valuuttakurssien vaihteluil-
ta. Useimmiten valuuttamuutokset pienid, joten riski melko pieni. Sopimalla kaupante-
on yhteydessi etukiteismaksusta voidaan sulkea pois valuuttariskin mahdollisuus. (OP-

Pohjola 2014)

2.3.2 Kuljetuksiin liittyvit riskit

Erityisesti kansainvilisiin tavarakuljetuksiin liittyy moninaisia haasteita ja suoranaisia
riskeja. Kuljetettavat tuotteet saattavat vaurioitua kuljetusvilineessa, lastauksen tai pur-
kamisen aikana ja yhteydessa. Riskeihin vaikuttaa paljolti se millaisista tuotteista on ky-
symys. Elintarvikkeiden kohdalla kuljetusten asianmukainen suunnittelu on erityisen
tarkeda, jotta esimerkiksi kylmaketju ei katkeaisi. Kulutustavaroissa pilaantuminen ei ole
niinkddn todennikdoistd, vaikkakin sirkyvien esineiden kohdalla kuljetukseen on kiinni-

tettava normaalia enemman huomiota.



Sovitun toimituksen myohistyminen luvatusta ajankohdasta aitheuttaa ongelmia seka
myyja- ettd ostajaosapuolelle. Laajemmin katsottuna koko toimitusketjussa tapahtuu
hetkellinen tai pysyvimpi pysiahtyminen riippuen mydhistymisen pituudesta. Ostajan
niakokulmasta toimituksen myohistyminen on erityisen kiusallista, jos oma asiakas
odottaa kyseistd toimitusta omiin tarpeisiinsa. Ostajalle voi atheutua toimituksen myo-
histymisestd myos tilanne, jossa normaalitilanteessa varastosta 10ytyvaa tavaraa ei voi-
dakaan myyda asiakkaille saman tien. T4llaisista tilanteista saattaa olla seurauksia yhteis-

tyosuhteisiin.

Tavarantoimitusten on syyta olla vakuutettuja, jotta kaupan osapuolet sdastyisivat ika-
viltd ylldtyksiltd kuten ylimairdisiltd kustannuksilta. Kuten edelld on kerrottu, kuljetuk-
siin liittyy riski kuorman vaurioitumisesta prosessin aikana. Riskiltd on kuitenkin mah-
dollista suojautua ottamalla tavarankuljetusvakuutus, jonka tarkoituksena on vakuuttaa
tietty toimitus eli kuljetuksen kohteena oleva tavara. Tyypillisesti tallaisen vakuutuksen
ottamisesta on vastuussa se osapuoli, joka on sopimuksen mukaan velvollinen vastaa-
maan kaupan kohteena olevasta tavarasta ja sen vahingoittumisesta. Usein vastuu siirtyy
osapuolelta toiselle jossain kuljetusketjun vaiheessa, jolloin vastuut kannattaa olla tar-

kasti eritelty. (Logistitkan maailma 2014 ¢)

Tavarankuljetusvakuutus:
* Kotimaan kuljetukset
* Tuonti
* Vienti
* Kuljetukset kolmansien maiden valilla

* Muut yrityksen toimintaan liittyvat kuljetukset

(esim. nayttelyt, muutot, huoltokuljetukset)

=> Tavaran omistajalla (riski / vakuuttamisvelvollisuus)

Kuvio 1. Tavarankuljetusvakuutus. (Logistitkan maailma 2014 ¢)

2.4 Logistiikka maahantuonnissa
Logistiikka termina on eri aikakausina maéaritelty seka laajemmin ettd suppeammin. Ka-
peasti katsottuna logistitkkaa on lihinna tavarakuljetukset ja nithin liittyvit toiminnot.
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Tidnd piivini yleisesti logistitkka nihdddn aiempaa laajempana kokonaisuutena. Logis-
tilkka yhdistda yrityksen eri toimintoja toisiinsa tiiviiksi prosessiksi, eikd se siten ole eril-
lddan oleva toiminto kuten atkaisemman kasityksen mukaan on ajateltu. Materiaalivirran
lisiksi logistiitkkaan kuuluu nykykasityksen mukaan myos tieto- ja rahavirtojen kulku.
Nima kolme niin sanottua virtaa havainnollistavat logistiikan laajaa kokonaisuutta. Pa-
luuvirta on vield neljds tunnettu virta, joka kuitenkin jitetddn tissd yhteydessi kasitte-

lemaittéd sen tarkemmin. (Logistitkan maailma 2014 a)

f \ S | \ e | \
\ T|etowrta‘ /\TIGIOVIfta

\|

Materiaali-/ "\ Materiaali-/ \
palveluvirta

/ alveluvirta /
TOIMITTAJAT / YRITYS paen /

/ {/ /

/ ' /
( Rahavirta / Rahavirta ‘
\[ J

N
A A

/

ASIAKKAAT

/

Q Paluuvirta ‘

4 N 4 N A

Kuvio 2. Logistitkan eri virrat. (Logistitkan maailma 2014 a)

2.4.1 Materiaalivirta

Logistitkan ndhddin olevan perinteisimmillddn juuri materiaalivirtojen ohjaamista raa-
ka-aineiden alkuldhteiltd loppuasiakkaalle siten, ettd tuotteet ovat kiytettdvissd oikeassa
paikassa oikeaan aikaan. Ensisijaisena tavoitteena on minimoida toimintoihin liittyvit
kustannukset ja muut haittatekijit. Haittatekijoéind ndhdddn olevan esimerkiksi negatiivi-

set ymparistovaikutukset ja turvallisuusriskit.(Logistitkan maailma 2014 a)

2.4.2 Tietovirta

Tietovirran nihddan olevan yksi kolmesta logistitkan pdaosa-alueesta. Kyseessa on
kaikki se kitjallinen ja sihkéinen dokumentaatio, joka kulkee toimijoiden vililld. Toimi-
tusketjun jasenten lisaksi viranomaiset, kuten tulli ja verottaja, velvoittavat yritysta il-
moittamaan joistakin maahantuontiprosessin vaiheista. Riittava ja ajantasainen infor-

maatio on tarpeen, jotta voidaan ryhtyi oikeisiin toimenpiteisiin oikea-aikaisesti. Kan-



sainvilinen kaupankidynti sahkoistyy kaiken aikaa, ja valtaosa dokumentaatiosta siirtyy

erilaisten tietojarjestelmien kautta toimijalta toiselle. (Logistitkan maailma 2014 b)

2.4.3 Piddomavirta

Pidoma- eli rahavirta on yksinkertaisesti hyodykkeestd maksettava vastike ja se kulkee
materiaalivirran kanssa vastakkaiseen suuntaan. Kansainvilisessd kaupassa tyypillisesti
kaydaan kauppaa eri valuutoilla. Nykyisen kehityksen mukaisesti padomavirratkin liik-

kuvat lahinna sihkoisesti. (Logistiikan maailma 2014 b)

2.5 Kansainvilinen logistiikka

Yhden valtion sisilld toteutettaviin logistisiin toimiin verrattuna valtioiden rajat ylitta-
vissd kansainvilisessa logistitkassa on otettava huomioon huomattavasti enemman asi-
oita. Nami asiat tekevit rajat ylittavasta logistiikkatoiminnasta monimutkaisemman ja
haastavamman hallita. Eri valtioiden kiyttimit kdytinnot logistitkkaan liittyen ovat
usein eridvid, mikd aiheuttaa usein ylimaariistd byrokratiaa. Vilimatkan kasvu aiheuttaa
jo itsessdaan haasteita etenkin kuljetuksien osalta. Maakohtaisesti vaihtelevat tullikdytin-
not koetaan usein hankaliksi ymmartaa. Luonnollisesti eri toimijoiden maara on kan-
sainvalisessa logistiikkaketjussa suurempi, joten sekin luo omat haasteensa. (Karhu

2002, 43)

2.6 Toimitustapalausekkeet (Incoterms)

Incoterms-toimitustapalausekkeet ovat kansainvalista kauppaa varten kehitetty koko-
elma koodeja, joita voidaan liittdd kauppasopimukseen. Lausekkeiden tarkoitus on mai-
rittad kaupanteon osapuolten eli myyja ja ostajan oikeuksia ja velvollisuuksia. Lausek-
keet kertovat my6s kustannusten jakautumisesta ja riskeistd, jotka ajoittuvat tavaran-
toimitukseen ja sithen vilittomasti liittyviin toimenpiteisiin. Tarkemmin katsottuna In-
coterms-lausekkeesta selvidd se ajankohta, jolloin ndimi edelld mainitut velvollisuudet
siirtyvdt myyjin ja ostajaosapuolen tai niiden edustajien vililld. Usein lausekkeiden luul-
laan miirittivin my6s maksuehtoja, vaikka tima ei pidd paikkaansa. Lausekkeet ovat
yleisesti tunnettuja ja laajalti kdytettyja kansainvilisessd kaupankaynnissa. Yhta oikeaa

lauseketta ei ole, vaan sopiva lauseke mairittyy tapauskohtaisesti. (Pehkonen 2000, 90)



Maahantuoja on tyypillisesti ostaja, ja sen on hyva kayttai toimitustapalausekkeita suo-
jautuakseen riskeilta. Incoterms-lausekkeet ovat myos yleisesti tunnettuja, joten kaytta-
milld niitd kauppasopimuksia solmiessa voidaan vilttyd vadrinkisityksiltd ja -
tulkinnoilta. My6s vakuutustarpeesta ja vakuuttamisvelvollisuudesta mairitetdin sa-
moilla lausekkeilla, joten maahantuontiin ja erityisesti kuljetuksiin liittyva riskialttius
vihenee. Oikean toimitustapalausekkeen valinnalla voidaan my6s edistdd omaa asemaa

kaupantekotilanteessa.

INCOTERMS
Toimituslorsetotoeet

(nimetty toimituspaikka; ex tehdas, ex varasto, ine.)

FCA - vapaasti rahdinkuljettajalla

(nimetty toimituspaikka)

FAS (vain vesikuljetukset) CIP - kuljetus ja vakuutus maksettuina

/ g Lla\
vapaasti aluksen sivulla (nimetty maarapaikka)
(nimetty Livaussatama)

FOB (vain vesikuljetukset)
vapaasti aluksessa DAP_ L
(nimetty Livaussatama) toimitettuna maarapalka“e

(nimetty maarapaikka)

CFR (vain vesikuljetukset)
kulut ja rahti maksettuina

(nimetty maarasatama) DAT 1)
toimitettuna terminaalissa
CIF (vain vesikuljetukset) (nimetty madrapaikka)

kulut, vakuutus ja rahti maksettuina
(nimetty maarasatama)

DDP - toimitettuna tullattuna

CPT - kulut maksettuna (nimetty maarapaikka)
(nimetty maarapaikka)

Kuvio 3. Incoterms 2010 toimitustapalausekkeet. (If 2014)



2.7 Hankintatoimen rooli tuonnissa

Yleisesti hankinnoissa ja ostoissa on viimeaikoina painotettu kokonaiskustannusajatte-
lun (T'CO) tirkeyttd. Hankinta ndihdddn my6s osana koko yrityksen strategiaa ja kannat-
tavuutta, mikéd osoittaa sen tirkeyden erityyppisessa yritystoiminnassa. Maahantuonnin
tapauksessa hankintatoimi on erittdin keskeisessa asemassa koko litketoiminnan suh-
teen, joten tuontiyrityksen menestys on hyvin pitkalti kiinni hankintojen tehokkuudes-

ta. (Hankintatoimi.fi 2014 b)

Perusajatuksena kokonaiskustannusajatellussa (TCO) on kiinnittad huomiota kaikkiin
tilauserdn kustannuksiin. Toimitushan ei koostu ainoastaan tuotteiden kappalehinnasta,
vaan lopullinen tavarantoimittajalle maksettava kauppasumma sisiltaa erilaisia lisa- ja
oheiskustannuserid. Tillaisia erid ovat muun muassa kuljetus- ja huolintakulut, mahdol-
liset tuontitullimaksut sekd kuljetusvakuutukset. Suorien kustannusten lisiksi voidaan
nihdi olevan episuoria kustannuksia, kuten tavarantoimittajien yhteistyon yllapito.
Tidssa mielessd hyvien sopimusten solminen on maahantuojalle tirkeaa, silla sopi-
musehdot voivat vaikuttaa sopimuksen edukkuuteen huomattavasti varsinkin pitkélld

tahtaimelld. (Hankintatoimi.fi 2014 b)

TCO:n kustannuseristd voidaan jaotella eri tasoja. Ndmi tasot ovat (Hankintatoimi.fi

2014 b)
* Yksikkotason kustannukset (esim. hinta)
* Eratasokohtaiset kustannukset (hankinnan tekeminen)
* Toimittajakohtaiset kustannukset (suhteen yllapito)

* Tuotetyyppikohtaiset kustannukset (tekninen tietamys)

2.7.1 Tavarantoimittajien ja valmistajien kartoitus

Internet on oiva apuviline, kun lihdetdin kartoittamaan jotakin tiettya tuotetta tai tuo-
teryhmii tarjoavia tahoja. Ulkomaisia tahoja kannattaa nykypdivini ehdottomasti -
hestyid verkkopalvelujen vilitykselld. Tédtd ennen kuitenkin on etsittava relevanttien ta-
varantoimittajien yhteystiedot. Verkon hakukoneiden avulla voi helposti pdista kisiksi
suureen maardin potentiaalisia tavarantoimittajia, joista voi karsia omaan tarkoitukseen

sopivimmat toimijat. Useimmiten yhteystietojen lisidksi tavarantoimittajilla on verkkosi-
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vut, joita selaamalla voi paidstd kokonaiskuvaan sopivan toimittajan valinnan kannalta.
Usein verkkosivut saattavat muistuttaa jopa verkkokauppaa, jossa tarjotuista tuotteista
on saatavilla tarkat yksityiskohdat valinnan helpottamaan. (Paajanen & Saarinen 1997,

26-27)

Erilaiset toimialakohtaiset ammattilaismessut yhdistavit seka tavaroita ja palveluja etsi-
vit ettd tarjoavat. Maahantuoja voi siis etsid itselleen valmistajia ja tavarantoimittajia
messutapahtumissa. Messut ovat erinomainen mahdollisuus verkostoitua alan toimijoi-
den kanssa (Paajanen & Saarinen 1997, 29). Maahantuonnin tapauksessa kannattaa suo-
sia kansainvalisid messuja, joilla on useimmiten enemman tarjontaa kuin kotimaisissa
tapahtumissa. Tdma tarkoittaa maahantuojan kannalta sité, ettd on jarkevaa valmistau-
tua huolellisesti jos haluaa messuille osallistua. Kannattaa jo hyvissa ajoin ottaa selville
messuille osallistuvat naytteilleasettajat, ja valita ndista omaan tarpeeseen parhaiten so-

pivat.

2.7.2 Varastointi ja varastonhallinta

Maahantuonnissa materiaalivirta on tekija, johon on syyta kiinnittada huomiota kun kay
kauppaa konkreettisilla tuotteilla. Pdinvastoin kuin viennin kohdalla, tuonnissa tuovan
yrityksen varastointitarve lisaantyy ainakin viliaikaisesti. Suurin paatés maahantuojalla
liittyykin sithen, ettd minkalaista varastonhallintaa se haluaa suosia. Karkeasti sanottuna
tuojan on péitettivd hankkiiko se tuotteita asiakkaan tilauksesta vai tuotetaanko varas-

toon.

Varmuusvarastoa pidetidn nimensi mukaisesti, kun halutaan varmistua saatavuudesta
ja valttaa puutetilanteita. Niin ollen varmuusvarastoa pitimalla pystytdan olemaan vi-
hemman riippuvainen itsestd riippumattomista riskitekijoista kuten esimerkiksi tavara-
toimitusten katkoista. My6s kysynnin vaihteluiden, esimerkiksi sesonkiaikojen, aitheut-
tamia ylldttdvid ja epdsuotuisia tilanteita voidaan osittain vilttid varmuusvarastoa pité-
milld. Varmuusvaraston yllipito on jirkevintd lopputuotteiden tapauksessa. (Logistii-

kan maailma 2014 ¢)

Vallitsevan ajattelun mukaan varastotaso tulisi pitdd mahdollisimman alhaisena, jotta

varastoihin ei sitoutuisi turhaan vaihto-omaisuutta. Usein yritysten huolenatheena on
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tavoiteltua hitaampi varaston kiertonopeus (Logistiikan maailma 2014 d). Jos yrityksen
tuotteet ovat luonteeltaan raitiloitavia tai muuten asiakaskohtaisia, voidaan toimia hy-
vinkin pienelld varastolla eli niin sanotusti tilausohjautuvasti. Maahantuonnin tapauk-
sessa on mahdollista toimia jopa niin, ettd vasta asiakkaan tilauksen seurauksena yritys
hankkii tuotteet tavarantoimittajaltaan. Yritykseltd edellytetdan vakiintunutta ja varmaa
toimintaa tavarantoimittajien kanssa, jotta tallainen toiminta on mahdollista toteuttaa
asiakastyytyviisyyden kdrsimittd. Ehdottomana tilausohjautuvuuden hyotyna voidaan

nihdi varmuusvarastoinnin tarpeettomuus ja sitd kautta hidvikin minimointi.

2.8 Urheiluvilineet maahantuontikohteena

Urheiluvilineet ovat monipuolinen joukko tuotteita, jotka koostuvat esimerkiksi tekstii-
leistd, jalkineista ja lajikohtaisista vilineista kuten mailoista ja palloista. Tyypillisesti ur-
heiluvilineitd myyddén alan liikkkeissd, mutta my6s esimerkiksi suurimmat paivittdistava-
rakaupat ottavat usein valikoimiinsa rajoitetun mairan urheiluvilineitd. Varsinkin suo-
sittujen lajien tapauksessa kohderyhma voi olla hyvinkin laaja, joten markkinat ovat
tarpeeksi suuret menestyville litketoiminnalle Suomenkin kokoisessa maassa. Koti-
maassa urheiluvalinealalla vaikuttaa kaksi suurta toimijaa, jotka maahantuovat ja myyvit
lukuisien lajien vilineitd. Nididen kahden lisdksi on suuri madrd pienempid toimijoita,

jotka toimivat usein vain yhden tai muutaman lajin sisilld. (Yle 2014)

Urheiluvilineet ovat erddnlaisia kulutustavaroita. Kulutustavara tai kulutushyodyke on
tuote, joka on ensisijaisesti tarkoitettu kuluttajan kdytettavaksi lopputuotteeksi. Kulu-
tushyodykkeet voidaan jakaa vield kerta- ja kestokulutustuotteisiin. Niistd urheiluvali-
neiden voidaan nihdd kuuluvan kestokulutushyédykkeisiin, silld niitd yleensd voidaan
kayttdd useammin kuin yhden kerran. Kulutustavaroihin kohdistuu verrattain vihem-
min rajoituksia ja saannoksia kuin esimerkiksi elintarvikkeisiin, jotka ovat tyypillisesti
kertakulutustuotteita. Tuontirajoituksia ja -sadnnoksid laativat ja valvovat eri viran-
omaistahot kuten Tukes ja Tulli. Kuljetusolosuhteiden osalta urheiluvilineet eivit vaadi
erityisia jarjestelyja esimerkiksi lampotilan suhteen. Asiallisesti pakattuina niiden pitéisi
sailya taysin vahingoittumattomina. Maahantuonnin nikékulmasta urheiluvilineet ovat

siis poikkeuksia lukuun ottamatta helppo kohde. (Tukes 2014)
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Brindit eli tuotemerkit ovat erittiin tirked ostopditokseen vaikuttava tekija. Lahes joka
urheilulajissa tietyt brindit ovat kuluttajien keskuudessa houkuttelevampia kuin toiset.
Maahantuojan onkin ensisijaisen tirkedd tunnistaa nima suosikkibrindit. Kuluttajalle
on myos tarkeda tuotteen kayttomukavuus ja kiytinnollisyys. Ulkonakotekijit ja muo-
toilu ovat tulleet vuosien varrella merkittaviksi osaksi my6s urheiluvilineita. Erityisesti
tekstiileissd ja jalkineissa kuluttajien ostopiditokseen vaikuttaa hyvin pitkilti juuri edelld
mainitut seikat, eivatka niinkiin tekniset ominaisuudet. Kausittain vaihtuvat mallistot
tekevit urheiluvalinealasta nopeatempoista. Alalla toimivan onkin pysyttivi ajan tasalla

vastatakseen senhetkiseen kysyntdin muun muassa uutuustuotteilla.

Haasteena urheiluvalinekaupassa ovat piraatit eli vadrennetyt tai jiljitetyt tuotteet. Jo-
kainen varteenotettava valmistaja, tavarantoimittaja ja maahantuoja pyrkii pitimaan
huolen siita, ettd valikoimaan ei kuuluisi piraatteja. Tietoinen kuluttaja haluaa ostaa ja
samalla tukea vain aitoja tuotteita ja tuotemerkkeja. Myyville osapuolelle on imagon
kannalta tirkedta valttad piraatteja. Aina tuotevaarennosten ja aitojen tuotteiden eroa ei

ole helppo huomata. Maahantuoja saattaa nain ollen pahaa aavistamatta syyllistya rikol-

liseen toimintaan. (Tulli 2012)

Isot urheiluvilineyritykset valmistuttavat tuotteensa talla hetkelld yleisimmin Aasian
halvan kustannustason maissa. Lintisen maailman teollisuusmaissa valmistetaan taas
lihinna korkean tason osaamista vaativia ja korkealuokkaisia tuotteita. Toimiala on kas-
vamaan piin useimmissa maailman maissa. Ominainen kehityssuunta viime aikoina on

ollut markkinoiden keskittyminen isoille yrityksille.

2.9 Haasteet urheiluvilineiden maahantuonnissa

Seuraavan pailuvun tutkimus rakentuu ylld olevan kuvion mukaisista teemoista. Teoria
kay lapi ensisijaisesti sitd, miltd asiat ndyttdvit suuren toimijan perspektiivistd. Empiri-
assa paianakokulmana on nimenomaan pienen toimijan suhtautuminen tutkittavaan
1lmioon. Pyrkimyksena on selvittaa vaikuttaako tuojaorganisaation koko toimintatapoi-

hin, ja jos vaikuttaa niin miten se ilmenee kaytinnon toiminnassa.
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Yksinkertaistettuna urheiluvilineiden maahantuontitoimintaan liittyy keskeisimmin
maahantuonti, hankinta- ja ostotoimi seki tietenkin itse tuonnin kohde eli tdssa tapauk-
sessa urheiluvilineet. Tutkimuskohde valittiin tutkijan kiinnostuksen ja my0s osittain
tutkimusongelman rajauksen vuoksi. Pelkistddn yleisesti maahantuonnin haasteiden

tutkiminen ilman selkeda tuontikohdetta ei olisi ollut mielekista.

Maahantuonti Hankinta /ostotoimi Urhellavhiinees Urheiluvalineiden

maahantuontitoiminta

Kuvio 4. Viitekehyksen rakenne
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3 Pienen maahantuojan haasteet

Ensisijainen asetettu tavoite tutkimukselle on saada ilmidstd syvillinen nikemys. T4-
min tavoitteen saavuttamiseen onkin sopivaa kayttaa laadullista tutkimusta (Kananen
2010, 41). Tarkastelun kohteena on urheiluvilineiden maahantuonti ja sithen liittyvit
haasteet, mikd on samalla paiatutkimusongelma. Tavoitteena on kisitelld empiria-
osuudessa teemaa pienen toimijan nikokulmasta, kun taas teoriaosuudessa nikékulma
on enemman yleiselld tasolla toimijan kokoa huomioon ottamatta. Toimeksiantajan
puuttuessa tavoite pyritidn saavuttamaan haastatteluilla, jotka toimivat elavina kaytan-

non esimerkkeina.

3.1 Tutkimusmenetelmin valinta ja perustelut

Kvalitatiivinen eli laadullinen tutkimus perustuu induktiiviseen prosessiin, jossa edetdin
yksityisestd yleiseen. Siind seurataan useaa yhtiaikaista tekijdd, jotka ovat sidoksissa toi-
siinsa ja siten vaikuttavat lopputulokseen. Tavoitteena on muodostaa kokonaiskuva

jostakin ilmiosta teorian ja yksityiskohtien kautta. (Hirsjarvi & Hurme 2008, 25.)

Kvalitatitvinen tutkimus lahtee liikkeelle tutkimuksen kuluessa muuttuvista kasitteista.
Niin ollen jo olemassa oleva teoria on vahvasti ldsni laadullisessa tutkimuksessa. Tut-

kimuksen lopputuloksena ovat usein teoriasta ja kidytainnosta kumpuavat hypoteesit.

(Hirsjarvi & Hurme 2008, 25.)

Luonteeltaan tunnusomaista laadulliselle tutkimukselle on kuvailevuus. Ilmi6ta pyritaan
kuvailemaan useasta nikokulmasta. Térkead on paattaa mitkd ovat juuri tutkittavan il-
mion kannalta relevantit ja oleelliset nakokulmat. Jos tarkeitd seikkoja jaa tutkimuksen
ulkopuolelle, voi se vaikuttaa negatiivisesti koko tutkimuksen reliabiliteettiin. (Kananen

2010, 51-52.)

Tidhin tutkimukseen kvalitatiivisuuden voidaan nihdi soveltuvan parhaiten. Ensinni-
kin tutkimusongelma on muotoiltu siten, ettd kvantitatiivisesti sithen olisi erittdin haas-
tavaa saada tarkoituksenmukaista vastausta. Kun tarkoituksena on kuvailla ilmi6ta ja
tuoda sithen nakokulmia, on laadullisella tutkimuksella huomattavasti paremmat mah-

dollisuudet saavuttaa tyydyttivd lopputulos. Kvantitatiivisuudessa perusajatuksena on
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esittad asiat numeroina (Hirsjarvi & Hurme 2008, 24). Tamin opinndytetyon tutkimus-
ongelmaan ei voida varsinaisesti esittdd numeraalista ratkaisua, joten laadullinen lihes-

tymistapa jad ainoaksi potentiaaliseksi vaihtoehdoksi.

3.11 Tiedonkeruumuoto

Teemahaastattelu on yksi yleisimmistd tiedonkeruumuodoista. Se on luokiteltu puoli-
strukturoiduksi haastatteluksi. Se on siis niin sanotun lomakehaastattelun ja avoimen
haastattelun vilimuoto. T4ma ilmenee siten, ettd teemahaastattelu etenee suhteellisen
vapaamuotoisesti ja valjasti tiettyjen teemojen ymparilla. Tutkimuksentekija eli haastat-
telija on yleensda maarittanyt etukiteen teemat, joihin halutaan vastauksia tai nakokulmia
haastateltavilta. Haastateltavalla ei siis esitetd valmiiksi laadittuja yksityiskohtaisia kysy-
myksié joihin vastataan lyhyesti esimerkiksi “kylla” tai ”ei”. Teemahaastattelu muistut-
taa enemmankin vapaamuotoista keskustelua osapuolten valilla kuin stereotyyppista

haastattelutilannetta. (Hirsjarvi & Hurme 2008, 47.)

Tutkimus sisaltad tyypillisesti useita teemahaastatteluja eri haastateltavilta. Haastatelta-
vien kanssa olisi suotavaa kasitelld suurin piirtein samoja teemoja. Eri haastatteluja voi-
daan siten analysointivaiheessa vertailla toisiinsa. Usein tutkija pyrkii 16ytimddn saaduis-
ta vastauksista yhtildisyyksia ja eroja, joiden pohjalta voidaan tehdd johtopditoksid. Eri-
tyisen tirkeda teemahaastatteluun valmistautuessa on se, etté tutkija on perehtynyt kasi-
teltaviin athealueisiin hyvin. Teemahaastattelun ehdoton etu on joustavuus, silld sita ei
tarvitse analysoida millddn tietylld tavalla. Usein analysoinnin liht6kohtana kiytetdin

kuitenkin teemoittelua. (Hirsjarvi & Hurme 2008, 47-48.)

3.1.2 Tutkimuksen kiytinnén toteutus

Koko opinnaytetyoprosessi lahti varsinaisesti litkkeelle kevattalvella 2014. Ensimmai-
nen vaihe oli lihdeaineistoon perehtyminen ja etsiminen seki kirjallisuuden lainaami-
nen kirjastosta. Taman jilkeen alkoi viitekehyksen suunnittelu ja kirjoittaminen lihde-
aineistoa hyviksikéyttien. Viitekehyksen etenemisen mukaan laadittiin suuntaa antavia
kysymyksia teemahaastattelua varten. Samaan aikaan etsin potentiaalisia haastateltavia,

ja sovimme haastattelut toteutettaviksi alkukeséstd 2014.
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Sopivat haastateltavat 16ytyivit helposti, kun aloin miettimain jo tapaamiani henkil6ita.
Ensimmiaiset kaksi haastateltavaa ovat Haaga-Helian ja urheilulitketoiminta-polun enti-
sid oppilaita. Kumpikin kavi esittelemissd urheilulitketoiminnan opintojaksolla omaa
yritystain ja kertomassa kokemuksistaan urheilulitketoiminnan ja maahantuonnin saral-
ta. Sain jalkikdteen heiddn yhteystiedot lehtori Ville Hannilta. Sahkopostin vilitykselld
saimme sovittua kummankin henkilén kanssa teemahaastattelut. Lahinna aikataulullis-
ten seikkojen vuoksi toteutettiin kaksi yksilohaastattelua. Ryhmahaastattelu olisi myos
ollut mielenkiintoinen vaihtoehto, jos se olisi ollut toteutettavissa. Toisaalta ajattelin
my®0s, ettd kokemattomalle haastattelijalle olisi helpompaa saada yksilohaastattelun
avulla toivottu lopputulos, eli mahdollisimman paljon laadukkaita ja laajoja vastauksia.
Haastattelujen pituudet olivat 45 minuutin ja reilun tunnin valiltd. Lisaksi sovimme, ettéd

jalkikateen mieleen tulevia lisakysymyksid voisi esittda sahkopostin vilityksella.

3.1.3 Litterointi ja aineiston analysoinnin periaatteet

Aineiston eli haastattelujen analysointi aloitettiin litteroinnilla, joka mahdollistaa varsi-
naisesti aineiston kisittelyn tissd tutkimuskaytossa. Haastattelut tallennettiin digitaali-
nauhurilla, ja tukena kaytettiin paperia ja kynda paikohtien yloskirjoittamiseen. Litte-
rointi on esimerkiksi adnitallenteen sisallon kirjoittamista tekstimuotoon (Kananen
2010, 58). Litteroinnin tasoksi valittiin yleiskielinen litterointi, jossa perusajatuksena on
muuntaa teksti kirjakieliseen muotoon jattaimalld pois esimerkiksi puhekieliset ilmaisut
(Kananen 2010, 59). Tdhdn pdadyttiin siitd syystd, ettd sanatarkka litterointi eli 4dndh-
dysten ja puheenpainojen sisillyttiminen ei olisi tuonut mitaan lisaarvoa tahéin tutki-
mukseen. Haastattelut kirjoitettiin tekstinkasittelyohjelmaa kayttaen auki kohta kohdalta

seuraten nauhurilla haastattelun kulkua.

Aineisto ryhmiteltiin teemojen mukaan, jolloin vastauksia oli my6s yksinkertaista ver-
tailla toisiinsa. Luokittelussa kaytettiin hyviksi tekstinkisittelyohjelman taulukko-

ominaisuutta. Analysoinnin tavoitteena oli 16ytda yhtilaisyyksia ja eroja haastateltavien
vastausten valilta. Tatd kautta etsittiin niin sanottua punaista lankaa, joka kulkisi haas-
tattelun lipi. Tarkeda on pyrkid 16ytimain tutkittavasta ilmiosta esiin nousevia asioita,

eli mita tama tarkoittaa (Kananen 2010, 63).
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3.1.4 Haastateltavat

liro Karjalainen on osakkaana yrityksessa Sportiro Oy. Yritys maahantuo ja myy tanssi-
lajeihin ja cheerleading-lajiin liittyvia tuotteita yksityisasiakkaille. Litkevaihto oli 295 000
€ vuonna 2013. Valikoimaan kuuluvat muun muassa lajikohtaiset tekstiilit ja kengat.
Karjalainen on itse aktiivinen kilpaileva cheerleadingin harrastaja. Hin on ollut yritta-
jyystoiminnassa mukana noin yhdeksin vuotta, ja nykydin yrittdjyys on hinelle paitu-
lonlihde. Hinen taustansa huomioiden valinta haastateltavaksi oli luonnollinen. Tutki-

muksen teema on siis hianelle hyvin tuttu tyon kautta.

Rami Ahonen on osakkaana yrityksessa Matbear Oy. Yritys maahantuo ja myy painiin
liittyvia varusteita, esimerkiksi painipukuja ja jalkineita. Liikevaihto oli 9000 € vuonna
2012. Yritysta pyorittad kaksi painijaa, jotka vaikuttavat aktiivisesti lajin sisdpiireissa.
Heilld kummallakin on kilpailutaustaa painijoina. Ahonen tyoskentelee paivatyokseen
toisessa yrityksessd, joten hinelle yritystoiminta on toistaiseksi sivutulonlihde. Samoista
syistd kuin Karjalaisen kohdalla, my6s Ahonen on erinomainen valinta haastattelukoh-

teeksi.

3.2 Tutkimustulokset

Tutkimuksen analyysid ldhdettiin tekemiin siltd pohjalta, ettd keritystd aineistosta eli
haastatteluista pyrittiin 16ytamaan mahdollisia yhtildisyyksid ja eroavaisuuksia. Litte-
rointivaiheen jalkeen aineistoa pyrittiin tulkitsemaan eli 16ytamaan yksi tai useampi sa-
noma. Hankkimani aineisto oli jo alun perin melko tiivis, joten yliméariista tekstiaineis-
toa el juurikaan tarvinnut karsia pois. Niin ollen paistiin melko nopeasti kasiksi itse
aineiston ytimeen. Vaikka haastateltavien annettiin puhua teemahaastattelulle luonteen-
omaisesti eli vapaasti, pysyttiin teemoissa suhteellisen hyvin eika keskustelu mennyt
merkittavasti ohi atheen. Tulkinnassa tavoitteena oli 16ytaa esimerkiksi rakenne tai linki-

tys eri aitheiden vilille. Tdrkedd on, ettd timi johdonmukaisuus kulkisi ldpi aineiston.

Tarkoituksena oli kdyda keritty aineisto teema teemalta lipi, ja tuoda esille kaikkien
haastateltavien nakokulmia tasapuolisesti saadun aineiston mukaan. Lipikaynnin jarjes-

tys on pitkalti sama kuin haastattelutilanteissa. Jokaisen uuden luvun alussa on johdan-
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tona esitelty teema ja sithen pohjautuvat alateemat. Harkittavana oli my6s aineiston
lipikaynti haastattelu kerrallaan, mutta teemojen mukainen eteneminen osoittautui

asianmukaisemmaksi vaihtoehdoksi.

Haastateltaviin ja heiddn vastauksiin viitataan seuraavassa tutkimustulosten lipikdynnin
aikana. Selkeyttimisen vuoksi henkil6t on nimetty heididn oikeiden nimien sijaan haas-

tateltava X:ksi ja haastateltava Y:ksi.

3.2.1 Hankintaldhteet

Teema 1. Hankintaldhteiden kartoittaminen: Haasteet ja huomioon otettavat seikat.
Ensimmaiisessa teemassa kisitellddn tavarantoimittajien ja valmistajien etsimista. Haas-
tateltavilta kysyttiin hankintaldhteiden kartoittamiseen liittyvistd tavoitteista ja haasteis-
ta. Kaytetyista yhteydenottotavoista keskusteltiin myos lyhyesti. Heitd pyydettiin ker-
tomaan myos lihteiden valintaan liittyvistd kriteereistd. Haastateltavilta kysyttiin miksi
he olivat paatyneet nykyisin kaytettaviin toimittajiin. Toisaalta haastateltavien toimesta
tuli my6s esille tekijoita, jotka tyypillisesti paljastavat huonon tai sopimattoman toimit-
tajan. Henkil6iden kayttimistd toimittajien lukumairistd ja niiden fyysisistd sijainneista

keskusteltiin teeman paitteeksi.

Vastauksia:

Haastateltavat totesivat toimittajien kartoituksen lahtevin litkkeelle siité, ettd ensin etsi-
tain houkuttelevia ja mielenkiintoisia tuotteita, ja vasta sitten niiden toimittajia. Lahto-
kohtana ovat siis tuotteet eika niinkddn toimittaja. Tédssd asiassa kumpikin haastateltava
totesi olevan ensisijaisen tirkedd, ettd tuntee maahantuotavien tuotteiden ja niitd edus-
tavan lajin. Kun on 16ydetty tuotteet joita halutaan maahantuoda, aletaan punnitsemaan
kriteereita, joilla valitaan parhaimmilta vaikuttavat toimittajat. Haastateltava X piti tar-
keimpini kriteereind itse toimittajan luotettavuutta ja tuotteiden laadukkuutta. Laaduk-
kuus on hinen mukaansa sellainen asia, jota omat asiakkaat eniten arvostavat. Asiak-
kaiden nidkékulmasta brindin houkuttelevuus on yksi eniten ostopéditokseen vaikuttava.
Yksinkertaisesti siis tavoitteena on maahantuoda vain sellaisia tuotteita, joille on selked
kysyntd omassa kohderyhmissi. Pienen toimijan on turhaa ottaa riskilld valikoimaansa

sellaisia tuotteita, joiden menekki on epdvarmaa. Yleensi maahantuojalla on my6s hen-
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kilokohtaista kokemusta tuomistaan tuotteista. Kriteereiden osalta haastateltava Y oli

samoilla linjoilla.

Molemmat haastateltavat totesivat internetin tarkeimmaiksi tietoldhteekseen toimittajien
ja valmistajien etsimisessd. My&s yhteydenottoviyldnd internet on ehdottomasti kiyte-
tyin. Haastatteluissa korostettiin my6s toisten maahantuojien kokemuksia toimittajista
ja niiden tdrkeyttd omien toimittajien valinnassa. Muiden toimesta hyviksi todettuun
toimittajaan on itsekin helpompi luottaa kuin tdysin tuntemattomaan. Kaikista tar-
keimmaiksi nousevat omien asiakkaiden suositukset. Haastattelijan kysyessd messuilla
kaymisestd haastateltavat totesivat sen olevan tehotonta ja aikaa vievaa. Internetissa
toimittajien laaja kirjo on esilld, joten vertailu niiden vililli on helpompaa. Haastatelta-
vien toimesta tuli esille my6s juridinen asema. Kaupankiyntid ja asioista sopimista pu-
helimen vilitykselld kartetaan, koska todisteita puhelinkeskustelusta ei juurikaan jaa.

Esimerkiksi sihkopostiviestit ovat mustaa valkoisella ja todistusaineistoa sellaisenaan.

Haastateltava X:n kdyttimat toimittajat sijaitsevat fyysisesti lahinna Yhdysvalloissa ja
Kiinassa. Valmistus tapahtuu Etela- ja Keski-Amerikassa sekia Aasian maissa. Usein
kaytettavien toimittajien lukumaira on noin 10-15, satunnaisesti kaytettavit mukaan
lukien toimittajien méard on 20-30. Haastateltava Y kayttad padsaantoisesti (kolmea)
tavarantoimittajaa. Maahantuontia on muun muassa Puolasta. Hinen yrityksensa myy
my6s Yhdysvalloista tuotavia tuotteita, mutta nididen maahantuonnista vastaa ulkopuo-

linen taho.

Hankintalahteiden kartoittamisen haasteista korostui erityisesti haastateltava Y:n koke-
mus yrityksensa alkuvaiheessa. Hin olisi yhtickumppaninsa kanssa halunnut tuoda
Suomeen eristi isoa urheilualan merkkii. Tama ei ollut kuitenkaan mahdollista, silla
kyseiselld merkilld oli jo maahantuoja Suomessa ja maahantuojalla oli alueellinen yksin-
oikeus. Erilaisia reittejd pitkin he yrittivit saada merkin tuotteita myyntiin, mutta se

osoittautui mahdottomaksi.

”Esimerkiksi jenkkisivustolla luki, ettd ei voida myydd Eurooppaan. Merkilld oli pilkun-

tarkat ohjeet siitd, missd ja miten heidédn tuotteitaan on lupa myydi.”
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3.2.2 Varsinaista tuontivaihetta edeltivit toimet

Teema 2. Itse tuontiprosessia edeltivit vaiheet, mm. tuonti- ja sopimusneuvottelut.
Toisessa teemassa keskitytain tuontineuvotteluihin maahantuojan ja toimittajan valilla.
Tarkoituksena on valottaa sitd millaisia vaiheita neuvotteluihin kuuluu ja miten vaiheet
etenevit. Haastateltavia pyydetddn arvioimaan, ettd mitd mahdollisuuksia pienelld maa-
hantuojalla on vaikuttaa omiin neuvotteluasetelmiinsa. Onnistuneiden sopimusneuvot-
teluiden edellytyksend on, ettd molemmat osapuolet olisivat tyytyviisid lopputulokseen.
Samalla kuitenkin on tirkedd solmia yritykselleen mahdollisimman hyvit ehdot. Haas-
tatteluissa tuli esille my6s se miten paljon resursseja toimittajien kartoitukseen ja sopi-

musten solmimiseen voi sitoutua.

Tamin teeman toinen paakohta on kulttuurierot. Haastateltavien kanssa keskusteltiin
kulttuurierojen vaikutuksista kansainvilisessd kaupankidynnissd. Samalla kdydadn lapi
my6s mahdollisia eroja koti- ja ulkomaankaupan vililli kauppatapojen osalta. Pienen
toimijan asema verrattuna suuryritykseen tulee esiin my6s tissd yhteydessd. Lopuksi
vield tiedustellaan muista huomioon otettavista tuontivaihetta edeltivistd toimista ja

annetaan vapaa sana haastateltaville.

Vastauksia:

Sopimusneuvottelut toimittajien kanssa ovat haastateltavien mukaan pienen toimijan
tapauksessa melko yksinkertaiset. Heiddn kokemuksien mukaan ei varsinaisesti voida
edes puhua varsinaisista muodollisista monivaiheisista neuvotteluista. Haastateltavien
tapauksissa neuvottelut on hoidettu Suomesta kisin sihképostin vilitykselld ulkomaille.
Haastateltava X kuvailee neuvotteluiden olevan lihinnd kummankin osapuolen nike-
mysten vertailua ja niiden pohjalta kompromissien tekoa. Eniten méarittavat toimitta-

jan ehdot, jotka ovat joskus yllittavinkin reiluja kuten seuraava esimerkki kertoo.

”Jotkut toimittajat ovat ehdottaneet esimerkiksi sellaista, ettd mikali heiddn tuotteensa

eivit mene meilld kaupaksi niin he ostavat ne takaisin.”

Molemmat haastateltavat totesivat pienen maahantuojan olevan helpointa toimia ilman
vilikdsia suoran tuonnin periaatteella. Heidan tapauksissaan neuvottelut ja lopulta itse

kaupanteko on kayty suoraan toimittajien kanssa. Haastateltava X oli harkinnut myo6s
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agentuurin kautta toimimista. Muun muassa markkinoiden pienuuden takia oltiin pai-

dytty olemaan kayttamatta valikasia.

Haastateltavat olivat yksimielisia siitd, ettd sopimusten tekeminen ja sopivien toimittaji-
en etsiminen sitoo todella paljon resursseja varsinkin toiminnan alkuvaiheessa. Resurs-
sien panostaminen kuitenkin kannattaa pitkalld tahtaimella, silla markkinoilla on seka
rehellisid ettd epirehellisid toimijoita. Tervettd jirked kdyttimilld todetaan kuitenkin
paasevin jo pitkalle tdssikin asiassa. Maahantuojan apuna on myo6s viranomaisia, jotka

tarkastavat sekd arvioivat tavarantoimittajia ja suosittelevat niitd tuojille.

”Alussa eniten aikaa vei uusien tuotteiden ja toimittajien etsiminen. Sithen meni arviolta

noin puolet tyoajasta.”

Haastateltava Y kertoi kokeneensa eri alueiden vililld olevan selkeitéd eroja tavassa tehda
kauppaa. Kaupankiyntikulttuuri esimerkiksi joidenkin Aasian maista tulleiden toimitta-
jien kohdalla on ollut hinelle pettymys. Kohdalle oli tullut muun muassa toimittaja,
joka markkinoi selkeitd tuotejiljennoksia aitoina tuotteina. Tamakin osoittaa sen, ettd
on tirkeai loytda luotettavia yhteistyokumppaneita. Yleisesti ottaenkin esimerkiksi Kii-
nassa bisness-kulttuuri on haastateltava Y:n kokemuksesta vield eri tasolla kuin Euroo-
passa tai Yhdysvalloissa. Tdmi on suurin syy sithen, ettd hin pitdd Aasian kauppaa
oman yrityksensi kohdalla vield liian suurena haasteena. Kieli- ja kommunikointieroja
ja niidden negatiivista vaikutusta kaupankayntiin ei sen sijaan ole juurikaan havaittu. Jos
vertaa toimittajien kanssa kdytiavaa kauppaa suomalaisten asiakkaiden kanssa kaytavaan,

niin asiakkaiden suuntaan hommat sujuvat ehka yksinkertaisemmin.

Haastateltava X taas koki kulttuurierojen roolin jaavin lihinna vaihtelevan englannin
kielitaidon tasolle. Maakohtaisesti kaupankdynnissi ei hinen mukaansa ole juurikaa
vaihtelevuutta, silld kansainvalisilla markkinoilla toimivat toimittajat ovat usein kokenei-
ta ja asiansa osaavia. Ongelmia on esiintynyt enemmankin yrityskohtaisesti kuin alue-
kohtaisesti. Joskus suurilla yrityksilld on selkeasti resurssipulaa, joka nakyy muun muas-
sa huonona asiakaspalveluna ja toimitusten myohistymisend. Muutenkin kansainvalista

kauppaa on helppo kiydi tiysin ilman vilikésidkin, silld ainakin pienen lajin tapauksessa
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pienesta maasta tuleva pieni tuojakin pidisee suhteellisen helposti kontaktiin isojen tava-

rantoimittajien kanssa.

3.2.3 Varsinainen tuontiprosessi

Teema 3. Varsinainen tuontiprosessi: Logistiikka, esimerkiksi huolinta ja kuljetukset.
Kolmannessa teemassa syvennytaian huolinta- ja logistiikkakysymyksiin. Haastateltavilta
kysytddn huolinnan jirjestimisestd eli hoidetaanko huolinta itse vai onko se ulkoistettu
ulkopuoliselle huolintayritykselle. Kuljetusmuodon valinnasta ja sen vaikutuksista tie-
dustellaan myos. Keskustelussa sivutaan my6s vihreda logistiikkaa ja eettisia kysymyk-

sid. Puheenatheiksi nousevat myos tilausjarjestelmit ja varastonhallinta.

Vastaukset:

Haastateltavien yrityksissia huolintapuoli on ulkoistettu alan ammattilaisille. Huolinta
nihdiin sen verran monimutkaisena prosessina, ettd se kannattaa antaa ulkopuoliselle
hoidettavaksi. Haastateltava X:n kokemuksien mukaan huolinta-alalla on paljon toimi-
joita ja kova kilpailutilanne, joten palveluiden hintataso pysyy kohtuullisena. Huolinta-
palveluiden kiytté on my6s hyvin yksinkertaista ja homma toimii. Kdytinndssi toimi-
tuksen saavuttua perille maksetaan huolintalasku huolintayritykselle, joka on hoitanut
tuontimuodollisuudet. Ulkoistaminen antaa myds varsinkin pienyrittdjille mahdollisuu-
den keskittyi ydinlitketoimintaansa. Haastateltava X:n yrityksessd kuljetusjirjestelyt on
my6s ulkoistettu samalle yritykselle, joka hoitaa huolinnan. Kuljetuksiin tai huolintaan

ei haastateltavien mukaan liity erityisia haasteita tai ongelmakohtia.

Haastateltavat toteavat, ettd kuljetusmuodon valintaan ei juuri pienelld maahantuojalla
ole vaikutusvaltaa. Reititys ja siten kuljetusmuodon valinta kun hoidetaan yleensi huo-
litsijan ja kuljetusyhtion puolesta. Meriteitse kuljettamista pyritaan kuitenkin suosimaan
sen ollessa mahdollista. Haastateltavat toteavat sen olevan keino tuoda oma kortensa
kekoon vihreidn logistiitkan saralla. Muuten ekologisuuden vaaliminen pienyrittdjini
globaaleilla markkinoilla on haastavaa jollei mahdotonta. Kierrittimiselld voi toki aja-

tella olevan kustannussaistojen ohella myos ekologinen merkitys.

Logistisista ratkaisuista haastateltava X mainitsee omassa yrityksessaan edennyt sisaian

ostojen automatisointi. Aiemmin kdytossa oli vain Excel-taulukot tilausten tekoa var-
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ten. Nyt on olemassa tilausjirjestelmid, joiden kautta tilaukset lihtevit jopa automaatti-
sesti, kun varastotaso alittaa mairitetyn pisteen. My0s joidenkin toimittajien omilla
verkkosivuilla on asiakkaille tilausjarjestelmia. Osa tilauksista tehddan kuitenkin edel-
leen perinteiseen tyyliin sihkopostin vilitykselld. Tilausjirjestelmit ovat toivottu edis-
tysaskel koko liiketoiminnan kannalta, silld ne helpottavat ja yksinkertaistavat paivittais-
td toimintaa. Haastateltava X toteaa jirjestelmien kdyttbonottoon vaadittujen satsausten
olleen isoja. Pitkalld tihtidimelld sadstetaan kuitenkin aikaa ja vaivaa, kun tilausten teko

ei endd syo resursseja ydinlitketoimintaan keskittymiselta.

”Kun vuosia on hionut Excel-taulukoita, alkaa arvostamaan automatiikkaa ja sen tuo-

maa helpotusta.”

3.2.4 Jakelu ja jilleenmyynti

Teema 4. Jakelu, tukkuritoiminta ja toiminta jilleenmyyjien kanssa.

Neljannessd luvussa pohditaan jakeluun liittyvid ratkaisuja. Haastateltavien kanssa pun-
nitaan oman jakelun ja tukkukaupan hyotyja ja haittoja. He kertovat myos mielipiteitdan
mahdollisesta jilleenmyyntitoiminnasta tai sen aloittamisesta. Tukkurina toimiminen on
vilikdtend olemista toimittajan ja vihittdiskaupan vililld. Pohdimme titd mahdollisuut-
ta, ja samalla tulivat esille my6s yksinmyyntioikeudet. Tassakin teemassa korostuu pie-

nen toimijan asema markkinoilla.

Vastaukset:

Molemmat haastateltavista ovat paityneet ratkaisuun, jossa tuotteiden jakelu eli myynti
asiakkaille suoritetaan itse. Jakelukanavana toimii suurimmaksi osaksi oma verkko-
kauppa, jonka lisdksi pieni osa myynnistd tehdddn tapahtumien yhteydessi. Jonkin ver-
ran on myos niin sanottua kidestd kiteen myyntid. Verkkomyynnilld tavoitetaan huo-

mattavasti tehokkaammin suuri massa kuin kivijalkalitkkeen pitamisella.

Tukkurina toimimista ja jalleenmyyntitoimintaa on haastateltavien yrityksissa harkittu ja
jopa neuvoteltu. Haastateltava X toteaa edustamansa lajin markkinoiden olevan varsin-
kin Suomessa niin marginaaliset, ettd tukkuritoiminnassa ei olisi jarkea. Tahan syyna
hin nikee sen, etteivit asiakkaat olisi valmiita maksamaan ja ostamaan tuotteita vahit-

tdiskaupalta korkeaksi muodostuvan hinnan takia. Hintaa korottaa vilikisi, joka siis
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tassa tapauksessa olisi tukkuri tai jalleenmyyja. Myoskdan maahantuojan nakokulmasta
tukkurina toimimista ei nahda kannattavana, jos volyymi eli myynnin méira ei merkit-
tavasti kasvaisi. Todennikoisesti kavisi niin, ettd myynti ei kasvaisi juurikaan ja samalla
maahantuojan kate laskisi. Haastateltava X ei nde edustamassaan lajissa suurta kasvupo-
tentiaalia, joten siitdkddn syystd tukkuritoimintaan ei olla lihdetty mukaan. Kysyntdin

pystytadn talla hetkelld vastaamaan nykyisen muotoisellakin toiminnalla.

Yksinmyyntioikeus johonkin haluttuun tuotemerkkiin tai -malliin mahdollistaisi haasta-
teltava X:n mukaan maahantuojan toimimisen pelkkiana tukkumyyjana. Lisdksi eduste-
tun lajin tulisi olla alueellisesti riittdvan suosittu. Niin ollen katteet pysyisivit riittavina

vilikddesta huolimatta.

3.2.5 Teemojen ulkopuoliset aiheet

Teemahaastattelun hengen mukaisesti etenimme haastateltavien ehdoilla tutkijan vain
ohjatessa keskustelun kulkua. Keskustelu suuntautui padasiassa valmiiksi laadittujen
teemojen ympirille. Esiin nousi kuitenkin lisiksi huomionarvoisia seikkoja, joten haas-

tateltavat toivat myos titen oman panoksensa tutkimukselle.

Vastaukset:

Maksuehdot nousivat puheenaiheeksi haastateltavien toimesta. He kertoivat, ettd suurin
osa toimittajista vaatii heiltd etukiteismaksua toimitusten yhteydessa. Tilattuja tuotteita
el siis toimiteta myyjalta ostajalle ennen kuin koko maksu on suoritettu. Ainoastaan
pitkdkestoisissa ja syvemmille menneissa asiakassuhteissa on mahdollista, ettd myyjd
joustaa asiakkaansa suuntaan luottoa antamalla. Ostaja voi tissd tapauksessa saada esi-
merkiksi tuotteet laskulla, jolloin kauppasumma maksetaan vasta tavaroiden saavuttua
maksuajan mukaisesti. Lisiksi haastateltavien kohdalla on tullut eteen erilaisia osamak-
sumahdollisuuksia, joissa kauppasumma maksetaan erissi. Nami ovat kuitenkin poik-
keuksia, ja yleisin maksuehto on ollut etukiteismaksua. Tahin syyna arvellaan olevan
toimittajien vakiintuneet standardit ja osittain myds vallitseva maailmantalouden tilan-

ne.

Tilauserin suuruudella saattaisi olla my6s vaikutusta maksuehtoihin. Pienid erid tilaavat

maahantuojat joutuvat haastateltavien mukaan suurella todennikéisyydelld tyytymidin
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tiukempiin ehtoihin. Suuria erid sadnnollisesti tilaavat vakiasiakkaat ovat toimittajille

ikddn kuin kanta-asiakkaita, joten heille saatetaan myyda luotolla.

Keskusteluissa noust esille lyhyesti my0s yrittdjan eettiset kysymykset ja yritysvastuu.
Maahantuojalla ostajana voidaan nihdi olevan vastuuta ja mahdollisuus vaikuttaa omil-
la valinnoillaan. Haastateltavat nikevit pienen maahantuojan vaikutusmahdollisuudet
heikoiksi. Tavarantoimittajilta ostettavien tuotteiden alkuldhteiti ei heiddn mukaansa
pystyta juuri koskaan selvittimain. Vaikka kiinnostusta olisi, tuotteen valmistusproses-
sin tarkkailu on hyvin vaikeaa ellei mahdotonta. Ostajalle eli tissd tapauksessa maahan-
tuojalle halutaan nayttia ainoastaan myyntivalmis lopputuote. Haastateltavat uskovat
valmistusprosessin lipindkyvyyden kuitenkin lisddntyvin tulevaisuudessa myos maahan-

tuonnin ja urheiluvilineiden kohdalla.

“Tiedetddn (valmistus)maa, mutta sen tarkempaa tietoa emme niistd saa. Se on valmis-

tajien vastuulla ja ndhddin yrityssalaisuutena.”

26



4 Diskussio

Tavoitteena tutkimuksella oli selvittda maahantuontia harjoittavan haasteita, tavoitteita
ja mahdollisuuksia. Pddtutkimusongelma muodostui seuraavanlaiseksi: Mitd haasteita
liittyy urheiluvilineiden maahantuontitoimintaan. Tavoitteena oli selvittdd mitkd ovat
pienen ja suuren toimijan eroja, mikd voidaan nihdi alatutkimusongelmana. Niihin
ongelmiin pyrittiin etsimédan vastauksia ja nikokulmia kvalitatiivista tutkimusmenetel-
maa kayttamalld. Tiedonkeruumenetelmiana kaytettiin teemahaastattelua, jolla toivottiin

paastiavin kasiksi erityisesti alatutkimusongelmaan.

4.1 Johtopditokset aineiston ja tulosten pohjalta

Kerityn tutkimusaineiston ja sen analysoinnin perusteella nousi esiin seikkoja, jotka
korostuivat ja nousivat tirkeimpédin asemaan. Nama samaiset seikat luovat linkin timan
opinndytetyon teorian ja kdytinnon vilille. Téssd luvussa onkin tarkoituksena tehdi
johtopaiatoksid koko tutkimusta koskien. Seuraavassa kaydaan lipi tekijoita, jotka osoit-

tautuivat erityisesti pienen maahantuojan haasteiksi.

Laadukkaiden tuotteiden 16ytiminen on todellinen haaste urheiluvilineitdi maahantuo-
valle. Erityisesti tekstiilien kohdalla laatu ja aitous on syyta selvittda niin tarkasti kuin
mahdollista. Liikkeelld on tuotteita laidasta laitaan, ja maahantuoja ei luonnollisestikaan
halua omalle kohdalleen osuvan heikkoa laatua. Pienen yrittijan kohdalla pienikin ra-
hamaira on sitikin tirkeampi, joten kantapaan kautta kokeminen ei ole houkutteleva
ratkaisu. Tdmin asian kohdalla ei kannata eikd mydskadn haluta ottaa riskejd. Haaste
16ytdd luotettava toimittaja yhdistyy liheisesti tuotteiden laatuun. Markkinoilla toimii
seka rehellisia etta eparehellisia tavarantoimittajia ja valmistajia. Haastatteluista osoittau-
tui, ettd tima asia on totta ja se on tiedostettu. Omalla toiminnallaan voi kuitenkin vai-

kuttaa asiaan, joten huolellisen taustatyon tarkeytta korostettiin.

Ulkomaisten kilpailijoiden houkuttelevammat myyntihinnat ovat karu tosiasia, jonka
kanssa pienen maahantuojan pienessa maassa on tultava toimeen. Asiakkaat valitsevat
tind paivind todennikoisesti esimerkiksi edullisen ulkomaalaisen verkkokaupan, jos
kotimainen tarjonta on vahaista tai hinnat ovat kalliita verrattuna kilpailijoihin. Haastet-
ta pienelld maahantuojalla siis riittdd, mutta erikoistuminen on yksi mahdollisuus.

Markkinarakoja on kuitenkin aina olemassa, ja niihin tilaisuuksiin tarttumalla voi pieni-
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kin maahantuoja toimia menestyksekkaasti. Juuri tihan haastateltavat ovatkin toimin-
tansa perustaneet. Heidin edustamansa lajit ovat sen verran marginaalisia, ettd isot

maahantuojat eivit ole nihneet kannattavaksi ottaa niiden lajien vilineitd valikoimiinsa.

Haasteita liittyy my0s sopimusehtoihin, erityisesti maksuehtoihin. Ne ovat usein tiukat.
Toimittajat eivit myonna mielelldan asiakkailleen maksuaikaa, joten ldhes poikkeuksetta
ainoa mahdollisuus on etukiteismaksu. LLuottoa ei siis useinkaan anneta, vaikka asiakas-
suhde olisi pitkaaikainenkin. Tama asettaa pienelle toimijalle rajoitteita, silla lasku on
aina maksettava ennen kuin tilatut tavarat saapuvat. Haastateltavat kuitenkin ymmarta-
Vit sen, ettd toimittajat nain toimivat. Taloudelliset ajat ovat haastavat, joten kaikkien

on joustettava tarpeen mukaan.

Vilikasitoiminta eli agenttien ja komissionaarien kaytto koetaan haasteelliseksi. Viliton
tuonti nihdddn ennen kaikkea yksinkertaisempana vaihtoehtona. Kun pienikin toimija
pienestd maasta paasee suoraan kontaktiin isojen toimittajien kanssa, niin ei ole valtta-
matonti tarvettakaan kayttaa vialikésia. Lisaksi pienilld markkinoilla todetaan vilikasien
kayton aitheuttavan myynnin kannalta epatoivottavan ilmion, eli oman katteen piene-
nemisen. Kun myyntivolyymit ovat jo alusta alkaen pienet, kyetain myynti hoitamaan
kannattavimmin itse. Tdmi voidaan ndhda juuri marginaalilajien pienen maahantuojan

rajoitteena.

4.2 Tutkimuksen luotettavuus

Osa teoriaosuuden lihdemateriaalista on verrattain vanhaa. Esimerkiksi kitjallisuutta on
2000-luvun alkuvuosilta. Tdma saattaa johtaa sithen, ettd jotkut ndiden julkaisujen tie-
dot eivit vilttimittd ole endd ajan tasalla. Tdma on pyritty ottamaan mahdollisimman
hyvin huomioon esimerkiksi tarkastamalla faktat muista lahteistd. Ndma teokset ovat
kuitenkin yleisesti kdytettyja tanakin paivana eri tutkimuksissa, mika lisda luotettavuutta

teosten laadusta.

Tutkimuksessa kaytetyt haastateltavat soveltuvat opinnaytetyon tekijan mielesta hyvin
juuri tahdn tutkimukseen. Heilla on omakohtaista kokemusta tutkittavasta ilmiosta,

joten he pystyvit antamaan laaja-alaista ja kokemuspohjaista tietoa. Tutkimusaineiston
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voidaan niin ollen nihda olevan laadukasta, miki lisdd koko tutkimuksen luotettavuut-

ta.

Dokumentointiin on pyritty kiinnittimaian huomiota tyon alusta loppuun saakka. Tama
nakyy muun muassa siini, ettd haastattelut on taltioitu nauhurilla ja litteroitu kirjalliseen
muotoon tietokoneelle. Lihdemerkinnit ja —viittaukset on heti alusta alkaen merkattu

ylos, jotta viltyttiisiin sekaannuksilta ja turhalta vaivalta. Tavoitteena on ollut noudattaa

mahdollisimman tarkasti opinnaytet6ihin liittyvid sddntdjd ja ohjeistuksia.

Kaikki tutkimuksen kannalta oleellisimman valinnat on pyritty perustelemaan, jotta
luotettavuus pysyisi hyvilld tasolla. Esimerkiksi kiytetyt tutkimus ja tiedonkeruumene-
telmat on harkittu etukiteen. Tavoitteena on ollut koota tarkoituksenmukainen ja ai-
dosti uutta tietoa tuottava tutkimus. Erityista huomiota on kiinnitetty sithen, ettd teoria

ja empiria eivit jdisi irrallisiksi, vaan linkittyisivit toisiinsa luoden ehedn kokonaisuuden.

Mielestini tutkimuksen paitavoite saavutettiin, eli tutkimuskysymykseen saatiin joitakin
vastauksia. Hsille nousi haasteita, joita erityisesti pieni maahantuoja kohtaa toiminnas-
saan. Saadut tulokset olivat tutkijalle osittain uutta tietoa. Tata tietoa voidaan kayttaa

hyodyksi kaytinnossa.

4.3 Opinnidytetyoprosessin itsearviointi

Opinniytetyon tekemisessa pyrin kayttamaan hyvaksi opintojaksoilla, erityisesti ASO-
opinnoissa, omaksumiani asioita. Opinnaytetyoprosessin alkuvaiheessa koin hankalaksi
kirjoittamisen aloittamisen, silld sopivan tutkimusilmion valitseminen oli haastavaa.
Kun lopulta tutkimusilmi6 oli paatetty, osoittautui sita vastaavan toimeksiannon saami-
nen myos haasteelliseksi. Niin ollen olikin aikataulun kohtuuttoman venyttimisen si-
jaan jirkevimpdi tehdd tutkimus ilman toimeksiantajaa. Loppujen lopuksi olen tyyty-
viinen tdhdn valintaan, silld tietylld tapaa ilman toimeksiantajaa on mahdollisuus tutkia

riippumattomammin ja vapaammin.

Niin ollen teorian kirjoittaminen paisi kayntiin. Hetken pohtimisen jilkeen oivalsin
my6s l6ytineeni tutkimukseen soveltuvat haastateltavat. Tdmin asian kohdalla koen

onnistuneeni hyvin, silla haastateltavilla on kokemusta seki ajantasaista ja omakohtaista
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tietoa juurikin tutkittavasta ilmiéstd. Onnekseni pystyin yhdistimiin opiskelun aikana
oppimani teoreettiset asiat suureen mielenkiinnonkohteeseeni eli urheiluun. Koen ti-

min lisinneen merkittavasti prosessin mielekkyytta.

Tamai opinnaytetyd on ensimmaiinen kosketukseni tieteelliseen tutkimukseen, mika
saattaa nikyi jollain tasolla tuotoksen laadukkuudessa. Pyrin kuitenkin ottamaan pat-
haani mukaan selvai ja lukemaan esimerkiksi menetelmakirjallisuutta ja opinnayte-
tyooppaita helpottaakseni tyon tekemista. Prosessin aitkana osallistuin my6s opinnayte-

tyOpajaan ja tutustuin muiden tekemiin opinndytetoihin.
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Liitteet

Liite 1. Teemahaastatteluissa kaytetty runko

Taustatiedot: Yritysesittely.

Teema 1. Hankintaldhteiden kartoittaminen: Haasteet ja huomioon otettavat seikat.

Teema 2. Itse tuontiprosessia edeltivit vaiheet, mm. tuonti- ja sopimusneuvottelut.

Teema 3. Varsinainen tuontiprosessi: Logistiikka, esimerkiksi huolinta ja kuljetukset.

Teema 4. Jakelu, tukkuritoiminta ja toiminta jilleenmyyjien kanssa.

Nikokulma koko haastattelussa: Pienen toimijan ja ison toimijan mahdolliset erot.
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