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The subject of this thesis was establishment of a company in Estonia. The purpose
of the work was to investigate what should be considered when establishing the
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LIITELUETTELO

LIITE 1. Haastattelukysymykset



1 JOHDANTO

1.1 Ty6n tavoite ja tutkimuskysymyksen esittely

Taman opinndytetyon aiheena on suomalaisen yrityksen etabloituminen Viroon.
Toimeksiantajayrityksen seuraavana maaranpééna on laajentaa ulkomaille, koska
johtava markkina-asema on jo saavutettu kotimaassa. Tutkimuksen tavoitteena on
selvittdd, kuinka yritys voi etabloitua Viroon, sekd oikea yhtiémuoto uusilla
markkinoilla. Tutkimuksen tarve yritykselle on oleellinen osa heidan laajennustaan.
Aihe on erittdin ajankohtainen ja téarked, silld viime wvuosien aikana
suomalaisyritysten etabloituminen Viroon on kasvanut vauhdilla. Monet kuitenkin
perustavat yrityksen ulkomaille ilman riittdvan oleellisia tietoja. Tdmén tyon
tarkoituksena on selvittdd suomalaisyrityksen mahdollisuuksia Viron markkinoilla

seka etabloitumisen haasteita ja vaatimuksia.

Tutkimusongelma on kuinka asusteyritys voi etabloitua Viroon? Tutkimuksessa

taytyy ottaa huomioon myos tutkimuskysymykset:

1. Minkalaisia kulttuurieroja yritys voi kohdata?
2. Mitd asioita yrittajan tulee ottaa huomioon etabloituessaan Viroon?

3. Miké on paras kanava myynnille kohdemaassa?

Yritys maahantuo tuotteitaan ympari maailmaa, muun muassa Italiasta, Hollannista,
Intiasta ja Kiinasta. Tyossé kaydaén lapi eri kuljetusmuotoja ja mita kaikkea tulee

ottaa huomioon maahantuotaessa tai -vietdessa tavaraa.
1.2 Tietoa yrityksesta

Toimeksiantajana on yritys, joka on perustettu 1993, mutta muotipuolen vuonna
2003 aloittanut vyo- ja asustetoimittaja yritys, joka on Suomen markkinoiden
johtoasemassa. Yrityksen laajaan valikoimaan kuuluu véitd, huiveja, solmioita seka

henkseleita kaikille ika- sekd kayttajaryhmille. Mallisto uudistuu jatkuvasti, joten



valikoimaan kuuluu aina ajankohtaiset sesonkituotteet ja viimeisimmat trendit

kuten myos ikiklassikot.

1.3 Opinnaytetyon rakenne

Tama tyo jaetaan kahdeksaan paakappaleeseen, joissa syvennytaan tyohon liittyviin
aiheisiin. Teorian tarkoituksena on antaa tutkijalle mahdollisimman kattava
tietopohja tutkimusta varten. Kaksi viimeistd lukua koskevat tyon empiiristéa
osuutta, tutkimustulosten pohdintaa seké jatkotutkimusehdotuksia.

Johdannossa eli ensimmaéisessa luvussa tutustutaan tyon tavoitteeseen,
tutkimuskysymykseen ja -ongelmiin sek& toimeksiantajayritykseen. Lisaksi
johdannossa kartoitetaan aiheen valintaa. Ty0 siséltdd viisi teoreettista lukua.
Ensimmaisessa luvussa kdydadn lapi kansainvélistymistg, sen syita ja edellytyksié.
Toisessa kappaleessa aiheena on kansainvalistymissuunnitelma, joka on oleellinen
osa kansainvalistymista harkitsevalle yritykselle. Liséksi kappaleessa kdydaan lapi
asiakasanalyyseja ja Kilpailijoiden tarkastelua. Vientiin tarvittavia asiakirjoja
tarkastellaan kolmannessa kappaleessa. Viennissé tarvitaan useita asiakirjoja, ja
tdmé luku Kkattaa laajasti erilaisten dokumenttien merkitysta. Neljas kappale kertoo
Viron liiketoimintakulttuurista, joka sisaltdad niin liikeneuvottelut kuin Viron
verorakennetta. Viimeinen teoreettinen luku eli viides kappale on Viron

yritystoiminnasta eli erilaisista yhtiomuodoista.

Tyon tutkimukseen siirrytddn teoriaosuuden jalkeen. Empiirisen osuuden
ensimmaisessa luvussa kdydaan lapi tyon empiriaa eli tutkimuksen toteutusta ja
tutkimusmenetelmid, sekda kaydaan laadullisten haastattelujen vastauksia l&pi.
Toisessa kappaleessa pohditaan tutkimustuloksia, niiden validiutta ja reliaabeliutta.

Lisaksi annetaan jatkotutkimusehdotuksia ja tutkija arvioi opinnaytetyota.



2 KANSAINVALISTYMINEN

Tassa kappaleessa tutustutaan kansainvélistymiseen yleisesti, sek& syihin joiden
perusteella yritykset lahtevat kansainvélistymain ulkomaille. Kappaleen
tarkoituksena on liséksi kertoa haasteista ja riskeistd, joita yritykset saattavat
kohdata kansainvalistyessaan.

Kirsti Melin kertoo kirjassaan Ulkomaankaupan menettelyt vienti ja tuonti (2011),
ettd usein kansainvalistyminen on luonnollinen osa yrityksen kasvua.
Suomalaisyritysten  kansainvalistymiseen  vaikuttavat  erityisesti  pienet
kotimarkkinat. Yrityksesta itsestddn johtuvat tekijat ovat merkittdva osa yritysten
kansainvélistymistd. Sellaisia ovat yrityksen kilpailukyvyn kehittdminen seka
osaamisen kehittdminen ja parantaminen. Ennen kuitenkin syvallisempaa
suunnittelua kannattaa ké&yda ldpi omat realistiset mahdollisuudet vientiin.
Tarkasteltavat tekijat voidaan jakaa yrityksen sisdisiin eli yrityskohtaisiin ja
ulkoisiin eli markkinakohtaisiin tekijoihin. (Melin 2011, 16-17.)

Yrityksen vahvuuksista, heikkouksista, mahdollisuuksista ja uhkista saadaan
kattava otos SWOT- analyysin avulla. Sisdisia tekijoita tutkittaessa kaydaan lapi
kaikki yrityksen toimintaan ja Kilpailukykyyn vaikuttavat asiat. Ulkopuolisia
tekijoita taas tutkittaessa kaydaan lapi muutokset ja trendit ymparistotekijoissa,
joilla on mahdollisesti vaikutusta yritykseen. Vientitoimintaa aloittaessa
kannattaakin selvittda yksityiskohtaisesmmin muun muassa tuotteen soveltaminen
vientituotteeksi, standardien hyvaksyminen vientimaassa, investointikustannukset,
jakelukanavien puute, kuljetuskustannukset, kilpailutilanne, kieli- ja kulttuurierot.
(Melin 2011, 17.)

2.1 Liiketoimintapa kansainvalisilla markkinoilla

Yrityksen kansainvélistyessd, se joutuu toimintansa lisaksi sopeutumaan uuteen
ympaéristoon, jolloin muutoksia tapahtuu liséksi yrityksen sisalla. Laajimmillaan ne
saattavat kohdistua melkein kaikkiin yrityksen toimintoihin, kaytantoihin seka

tapoihin.
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Muutoksiin tulee varautua hyvin, koska uusien markkinoiden olosuhteet voivat
poiketa laajasti kotimaasta. Muutokset tapahtuvat kansainvalistyessa mahdollisesti
henkilostossa, sisdisessa Kielessd, yhteistydkumppaneissa, toimenpiteissa niin kuin
my0s markkinointikanavissa. Yleensé yrityksen etabloituessa ensimmaisend tulevat

esille yleiset tavat, kulttuuri arvot seké lait. (Pasanen 2005, 15.)

Pienet ja keskisuuret yritykset, toisin sanoen pk-yritykset, aloittavat
kansainvélistymisen lahimpiin naapurimaihin. Suomalaisyritykset esimerkiksi
kokevat etabloitumisen useimmiten helpommaksi, mikali kohdemaana on Ruotsi eli
naapurimaa. Etabloituminen naapurimaahan koetaan samankaltaiseksi prosessiksi
kuin toiminnan laajentaminen kotimaassa. Kun kulttuuri, juridiikka ja kieli eivat
eroa suuresti kotimaasta, toimintoja ei tarvitse muuttaa lilan radikaalisti.
(Ahokangas & Pihkala 2002, 15-16.)

2.2 Kansainvalistymisen syyt

Kansainvélistyminen voidaan maéaritella monesta eri kulmasta seka monella tavalla.
Sitd tuotetta voidaan tarkastella makrotasolla eli maailman talouden,
kansantalouden tai toimialan ndkokulmasta. Mikrotasolla yritystd tarkastellaan
yrityksen ~ tai  sen  toiminnon nakokulmasta  tai  tyontekijoiden
kansainvélistymisvalmiuksien kehittymisessa. Kansainvalistyminen on
kokonaisvaltainen  prosessi, jossa kansainvalisen liiketoiminnan  osuus
kansainvélisissa operaatioissa kasvaa. Kansainvélistyminen on lisdksi o0sa
kasvustrategiaa, koska yrityksen paatoksia sekd toimintaa sopeutetaan

toimintaymparistdn vaatimuksiin. (Vahvaselkd 2009, 15-17.)
2.3 Edellytykset kansainvalistymiselle

Kun  kansainvalistymisvalmiuksia  kartoitetaan,  selvitetddn  yrityksen
kansainvalistymisen sisdiset edellytykset. Tallaisia edellytyksia ovat yrityksen
perusvalmiudet, tuotteiden markkinointivalmius ja vientikelpoisuus seké
tuotannon, teknologian ja henkiloston valmiudet. Perusvalmiudet tarkoittavat sita,

ettd yrityksessa on valmiina liiketoimintasuunnitelma, jossa on maééritelty
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kasvutavoitteet, kasvustrategia sekéd kansainvélistymisen mahdollisuus. On hyva
tiedostaa myos kansainvalistymisen mahdollisesti aiheuttamat muutostarpeet.
Yrityksen omistus- ja rahoitusrakenne nyt ja tulevaisuudessa, tuotannollisten ja
taloudellisten voimavarojen riittdvyys kansainvélistymiseen,
kansainvélistymisorientaatio sek& johdon valmiudet ovat Kkartoitettavia
perusvalmiuksia. (Vahvaselka 2009, 106-107.)

Perusedellytysten lisaksi tulee selvittdd tuotteiden ja markkinoinnin taso ja
edellytykset kansainvalistymiseen eli muun muassa ominaisuudet, tuotteet,
immateriaalioikeudet ja tavaramerkki, laatu, tuotekehitys, hintakilpailukyky,
markkina-asema ja mahdollisesti kohdattavat ongelmat. Viennin perusta eli
vientituote poikkeaa usein kotimaassa myytdvastd tuotteesta, joka johtuu
esimerkiksi erilaisesta kulttuurista, erilaisista kulutustottumuksista sekd teknisista
paino- ja mittamaarayksista. Jotta markkinoille paastaan, vaaditaan omaperéisyytta
ja markkinointikykyd, silla keskinkertaisella tuotteella ei voi onnistua. Kaikki
yrityksen tuotevalikoimaan kuuluvat tuotteet eivét sovi vientimarkkinoille. Vientia
varten tulee valita siihen sopivimmat tuotteet jotka voivat olla varta vasten
kohdemarkkinoille tuotettu eli sitd ei valttamattd myydd kotimaassa. Ennen
markkinoille menoa tulee kohdemaan asiakkaiden tarpeista ottaa selvéa, jotta heita
varten saadaan kehitettyd oikeanlainen tuote. Tuoteominaisuuksien tulee muuttua
asiakastarpeiden mukaan ja tuotekehitykselld huolehditaankin tuotteen kyvysta
Kilpailla. (Vahvaselk& 2009, 108.)

Kun pohditaan tuotteen vientikelpoisuutta, valitun asiakasryhmén nakdékulmasta

kannattaa pohtia ainakin seuraavia asioita:

1. Mitd ylivoimaista asiakashyotya tarjotaan halutulle asiakassegmentille?
2. Mitkd ominaisuuden tarjoavat kyseisen asiakashyddyn?

3. Mika on tarjottava tuotteen tarjoama kullekin kohdemarkkinoille?

4

Miké on sopeutusaste ja tarve kyseisilla kohdemarkkinoilla?
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Tuotekonseptin rakentaminen perustuu aina asiakkaan tarpeisiin ja asiakashyotyyn.
Asiakashyoty taas vaikuttaa tuotteen Kkerroksellisuuteen sek& tuotteen
ominaisuuksiin. Tuoteominaisuudet pystyvat tarjoamaan tietynlaisia etuja, jotka
tuottavat asiakashyotyja, joten monikerroksellinen tuote siséltad tuotteen fyysiset
ydinasiat, lisdpalvelut ja mielikuvatekijit. Tuotteen taytyy siis erottua edukseen
Kilpailijoista. Jotta tuote pystytddn asemoimaan ja differoimaan kohdemakkinoille,
markkinoiden segmentointi tulee tehdd hyvin. Etuk&teen tulisi suunnitella
tuotteiden edelleen kehittdminen ja elinkaari. (Vahvaselk& 2009, 108-109.)

2.4 Kansainvalistymisen riskit

Suomen pienen ja avoimen kansantalouden vuoksi Suomi on riippuvainen yritysten
kansainvélistymisestd ja viennistd. Globaali kilpailu ja talouden globalisoituminen
ovat syitd, jotka tuovat haasteita mutta tarjoavat myos useita mahdollisuuksia.
Suomi ja suomalaiset yritykset ovat aiempaa haavoittuvaisempia globaalitalouden
muutoksissa.  Globalisoitunut  liiketoimintaymparisté  edellyttdd  yrityksilta
kansainvélistymistd, sekd kansainvalisen Kilpailukyvyn kehittdmista kotimaisilla
markkinoilla. Kansainvélisen liiketoiminnan ja markkinoinnin osaaminen on siis
tarpeellista. (Vahvaselka 2009, 15.)

Pienet ja keskisuuret pk-yritykset ovat merkittdvassa roolissa talouden
kehittdmisessd, lisdksi niiden merkitys ty6llistamisessd on huomattava.
Kansainvélistyminen on pk-yrityksille aina iso osaamisen haaste, paatoksenteko on
useimmiten ylimman johdon, useimmiten omistajan, harteilla. Vienti usein
kaynnistyy esimerkiksi kyselyjen pohjalta. Markkina- ja strateginen orientaatio
seké proaktiivisuus ovat avaimia menestykseen. Strategisilla valinnoilla yritys voi

vaikuttaa menestykseensa ja toimintaansa. (Vahvaselka 2009, 15-16.)

Yritysten kansainvalistyminen tuovat tyontekijoille haasteita. Monikulttuurisissa
projekteissa tyoskentely edellyttdd kansainvélistymisorientaatiota, jonka pohjana
on vankka koulutus, kansainvalinen kokemus, Kielitaito ja sosiaaliset taidot.

Keskeisid osaamisalueita ovat kansainvélisen liiketoiminnan suunnittelu ja



13

kehittaminen, viennin ja kansainvélisten kaytantdjen hallinta, neuvottelutaidot, osto
ja hankinta, markkina-alueiden tuntemus ja markkinointi sek& johtaminen. Lisaksi
kansainvélistyvén yrityksen tulisi ottaa avukseen asianpalveluita, niiden avulla voi
arvioida yrityksen tulevia riskejd, jotka voivat liittyd toimintaympéristoon. Olisi
suositeltavaa arvioida maan taloudellinen suorituskyky riskianalyysia tehtéessa.
(Vahvaselk& 2009, 16-17; Pirnes & Kukkola 2002, 99.)
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3 KANSAINVALISTYMISSUUNNITELMA

Tassd kappaleessa kaydaan lapi kansainvalistymisen suunnitelma ja mité
kansainvélistyminen vaatii  yritykseltd. Kansainvélistymissuunnitelma on
monivaiheinen  prosessi ja  vaatii  yritykseltd syvallistd  tutkimusta.
Kansainvélistymisen  onnistuminen  edellyttdd  yleensa  pitk&janteista
suunnitelmallista toimintaa sek& kykyad reagoida nopeasti muutoksiin, lisaksi
kansainvélistymisen edistamiseksi tarvitaan eri sidosryhmien ja kumppaneiden
tukea. Suunnitelma tuo tavoitteellisuutta ja helpottaa toimenpiteiden viestinndssa
omalle henkildstolle tai rahoittajille, joten kannattaa hyddynt&d asiantuntijoiden
tukea suunnitelmaa laatiessa. (Yrityssuomi 2017.)

3.1 Yrityksen palvelu tai tuote

Tuotekonseptin Kkartoittamisella selvitetddn, kuinka Kkilpailukykyinen tarjonta
markkinoilla on. Yrityksen tarjonta voi olla muun muassa idea, fyysinen tavara,
palvelu, organisaatio, asia tai mit4 tahansa muuta, jolla on mahdollisuus fyysisesti

tyydyttda kuluttajan tarpeita. Yrityksen valikoima voidaan jakaa neljaan osaan:

1. fyysinen tavara ilman palvelua

2. fyysinen tavara ja sita tukevalla oheispalvelulla

3. palvelu fyysisella tavaralla

4. palvelu ilman merkittdvéaa fyysistd komponenttia. (Vahvaselka 2009, 183;
Aijo 2008, 240-242.)

Kansainvélisille markkinoille tulee valita sellaiset tuotteet ja palvelut, joilla voi
saavuttaa parhaan myyntituloksen. Y livoimainen asiakashyoty kansainvalisesti voi
perustua tuote- tai palveluominaisuuksiin, kuten Kkestavyyteen, laatuun tai
helppokayttdisyyteen. Tarve- ja hyotyodotukset ovat asiakaskeskeisid lahtokohtia
kansainvalisen markkinoinnin suunnitellussa ja niihin voivat vaikuttaa
kulttuurierot. (Aijo 2008, 241; Vahvaselka 209, 183.)
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Tuote on tavallaan kokonaisuus, jossa on kerroksia. Ydintuote vastaa tarvetta ja
hyotyd, jota asiakas havittelee. Liséetuja ovat tavaran tai palvelun osat, jotka eivat
sisélly ydintuotteeseen, kuten esimerkiksi takuu, rahoitus tai asennus, joilla
halutaan erottua positiivisesti Kkilpailevista tuotteista, luodaan lisdarvoa ja
madalletaan ostokynnysta. Ydintuote ja lisdedut luovat toiminnallisen tuotteen,
johonka liittyy arvoja, jotka liittavat tuotteen kuluttajiin. Kaupallistamisvaiheessa
tuotteeseen lisadtddn mielikuva eli nimi, merkki tai muotoilu, jolla se erottuu
mahdollisista kilpailijoista. Palvelutuote, joka tayttaa asiakkaiden toiveet ja tarpeet,
muodostuu ydinpalveluista. Siihen siséltyy liséksi lisdpalveluita, jotka ovat
vélttamattomid. Palveluun voi liséksi liittya tukipalveluita, jotka lisdavat palvelun
laatua, mutta eivat ole valttamattomia. Myytévan tuotteen ymparille voi rakentaa
vélttamattomia tai tdydentévié palveluita, joita voi ostaa erikseen (tuotepalveluita).
(Vahvaselka 2009, 183.)

3.2 Markkina-analyysi

Jotta voidaan arvioida kokonaismarkkinoiden koko, kehitys, koostumus seka
Kilpailutilanne, pyritddn tekeméadn markkina-analyysi. Esteet, jotka vaikeuttavat
markkinoille pééasya, tulee myds selvittdd kohdemarkkinoita valittaessa.
Useimmiten yrityksen taytyy arvioida markkinoiden kokoa olemassa olevien
tilastojen tai tutkimusten perusteella, mutta harvoin voidaan laskea tietyn tuotteen
tai palveluiden markkinoiden koko pelkésta julkisesta tilastosta. Kun luotettava
arvio kokonaismarkkinoista on saatu, tulee seuraavaksi arvioida relevanttien
markkinoiden koko. Viimeisimpéna tulisi maaritelld yrityksen kohdemarkkinat eli
mika voisi olla yrityksen saavutettava osuus kyseisista markkinoista. (Aijo 2008,
105; Vahvaselkd 2009, 111; Menipaz & Menipaz 2011, 334-335.)

3.3 Asiakasryhman analysointi

Asiakasryhmaéd analysoitaessa eli asiakasanalyysia laatiessa tulee yrityksen
Kiinnittdd huomiota ainakin asiakasketjuun, kuluttajien paatoksentekoprosessiin,

asiakkaiden tarpeiden selvittdmiseen ja asiakasominaisuuksiin. Taytyy perehtya
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syvéllisesti siihen, keitd ovat yrityksen asiakkaat. Myynnin kannalta ratkaisevan
tarkedd on tuntea loppukéyttdja ja hanen tarpeet. Tulee tuntea asiakasketju ja kuinka
paatoksenteko tapahtuu asiakasketjussa, jotta voidaan arvioita, kuka toimii
padasiakkaana yritykselle. (Aijo 2008, 237.)

Yrityksen toimintaa maéariteltdessa taytyy paattad, minkalaisiin asiakkaisiin yritys
aikoo keskittya. Yritykselle on mielekasté panostaa asiakkaisiin, jotka arvostavat
asiakashyotya tavalla, joka ratkaisee heidén ostopdatoksensa. Kohdeasiakkaita
madriteltdessd on keskeistd kuvata asiakkaiden ostokayttaytymistd sekd tarpeita.
(Aijo 2008, 237.)

3.4 Kilpailijoiden tarkastelu

Kun tarkastellaan kilpailijoita eli tehddéan kilpailija-analyysia, niin tulee selvittaa,
minkalaista kilpailua on kaynnissa kohdemarkkinoilla. Suora kilpailu, jota yritys
kohtaa, tarkoittaa muita vastaavia palveluita tai tuotteita tarjoavia yrityksia.
Epasuoraa Kkilpailua ovat erilaiset vaihtoehtotavat, joilla halutaan ratkaista
asiakkaan tarve. Mikéli yritykselld on uusi innovaatio, jolla ei ole suoria
Kilpailijoita, niin vanhat ratkaisutavat voiva muodostaa epasuoran kilpailun, jota voi
olla vaikea jopa voittaa. Joskus kuitenkin epasuoraan Kilpailuun kuuluvat erilaiset
kayttokohteet, jotka Kkilpailevat samoista asiakkaista. Tuleekin selvitta,
minkalainen Kilpailu on oleellista: suora vai epasuora vai kenties molemmat.
Néiden jalkeen seuraavana vaiheena tulee selvittdad kilpailun maard, taso seka
rakenne. Méaran ja rakenteen selvittdmiseksi taytyy tuntea, miten paljon erikokoisia
ja -tyyppisia kilpailijoita markkinoilla toimii, johonka sisaltyvat niin paikalliset
kuin kansainvéliset kilpailijat. Naiden liséksi kilpailijoiden tunnettavuus, resurssit,

ominaisuudet, laatu, hinnat ja palvelut tulee selvittad. (Aijo 2008, 102-103.)
3.5 Osaamis- ja resurssianalyysi

Kansainvélistymishankkeelle taytyy laatia resurssitarvesuunnitelma, jossa
maadritellaéan yrityksen toiminnallisten ja taloudellisten resurssien tarve ja aikataulu.

Lis&ksi varmistetaan, ett4 resurssit riittavat perustoimintoihin.
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Kansainvalistymishankkeet vaativat pitkajanteista ja suunnitelmallista toteutusta
organisaatiolta,  johonka  kaikkien  tulee  sitoutua.  Yrityksen  ja
kansainvélistymishankkeen riittdvien resurssien tarkastaminen kuuluu yritysjohdon
keskeisimpiin tehtaviin. (Vahvaselka 2009, 130-131.)

Toimijoiden kayttamia resursseja tutkitaan resurssi- ja osaamisanalyyseilla, jotka
voivat olla inhimillisig, fyysisid, taloudellisia, johtamisjarjestelméllisia, imagollisia
tai jopa suhteita oikeanlaisiin lahteisiin. Yrityksen resurssit voidaankin jakaa
kahteen ryhmé&an: aineettomiin sek& aineellisiin resursseihin. Aineettomia
resursseja ovat muun muassa tekijanoikeudet, patentit, liikesalaisuudet,
ammattitaito, sopimukset ja maine. Aineellisia resursseja taas ovat esimerkiksi
rakennukset, raha, koneet ja laitteet. Aineettomia resursseja ei voi mitata maarassa
vaan lahinna laadussa, kun taas aineellisten resurssien térkein piirre on omistus- ja
kayttooikeus. (Ahokangas & Pihkala 2002, 93-97.)
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4 VIENTIIN TARVITTAVAT ASIAKIRIAT

Tassa luvussa kerrottaan minkalaisia asioita tulee ottaa huomioon vietéessé tavaraa
Suomesta ulkomaille. Vientiin tarvitaan erilaisia asiakirjoja riippuen siita,
viedddnkd EU:hun, ETA:an tai muihin eli kolmansiin maihin. Perusasiakirjoista
kauppa-/proformalasku on pakollinen kaikkiin maihin, vakuutuskirja on
vélttamaton tai suositeltava sekd myds pakkausluetteloa suositellaan. Kun
ldhetetddn ilmaisia tavarandytteitd ja messutavaroita tai osa- ja jalkitoimituksia,
proformalaskua kaytetddn asiakirjana. Kuljetusasiakirjat tulee aina olla
vientimaasta riippuen. Tullausasiakirjoista passitusasiakirja on pakollinen, mutta
tulli-ilmoitusta tai Ata Carnetia ei tarvita EU:n sisdisiin vienteihin. EU:n vienneissa
Inrstastat-tilastointi on pakollista. Alkuperéistodistuksia ei vaadita, mutta voidaan
kayttdd maakohtaisesti. Arvonlisdveroilmoitus tulee tehdd Euroopan unionin
vienneissd. (Melin 2011, 87; Fintra 2008, 10-4.)

4.1 Tarjous ja tilausvahvistus

Tarjous on usein ensimmainen virallisempi kontakti myyjén ja ostajan vélilla ja sita
ennen on saattanut edeltdd asiakkaalta tullut tarjouspyynt6. Tarjouksen tehtavana
on antaa ostajalle taydelliset tiedot tuotteesta, ominaisuuksista, hinnasta,
toimitusajasta seka toimitukseen liittyvista ehdoista. Tarjouksen tulisikin estaa
mahdolliset vaarinkésitykset ja rajata tekijan oikeudet sekéd vastuut. Suullisesti

annetut tarjoukset tulisi aina myos vahvistaa kirjallisesti. (Melin 2011, 88.)

Tarjoustyyppeja on erilaisia; suora tarjous, osatarjous, tenderitarjous, vastatarjous
sekd uusintatarjous. Suora tarjous tarkoittaa sita, ettd myyja tarjoaa tuotetta suoraan
lopulliselle ostajalle. Osatarjouksessa tarjouksen antaja ei voi toimittaa kaikkia
tuotteita, tai haneltd on pyydetty tarjoamaan vain osaa niistd. Tenderitarjous on
kyselyn kaltainen, jota monet julkiset organisaatiot kéyttdvat. Kun tarjoukseen
vastataan, niin syntyy sitova sopimus. Usein kyseessa ovat erilaiset projektit.

Vastatarjous taas tarkoittaa tarjousta, jonka ehtoja on haluttu muuttaa eli on tehty
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vastatarjous. Uusintatarjouksessa aikaisemmin tarjottua tuotetta tarjotaan uudelleen
muutetuin ehdoin. (Melin 2011, 89.)

Tilaus on hyvd vahvistaa Kirjallisesti, jotta virhetoimituksilta ja
vaarinymmarryksiltd valtyttaisiin. Tilausvahvistuksella Kkerrotaan asiakkaalle
tilauksen sisalto, hinta, alennukset, toimitusehto- ja aika sekd maksuehdot. Nyky&aén
vahvistus toimitetaan usein sahkopostilla, mutta alkuperéiskappale on hyva
postittaa, mikali arvo on suuri. (Melin 2011, 89.)

4.3 Kauppalasku

Kauppalasku on myyjan toimittama selvitys siitd mitd maksuvaatimuksia kauppa on
aiheuttanut ostajalle. Sen perusteella kaupan kohde maksetaan myyjélle.
Kauppakirja onkin tdrke&d asiakirja eri osapuolille. Se siséltad tietoja
tulliviranomaisille, huolitsijalle, tavaran kuljettajalle, pankeille, agentille ja muille,
jotka kohtaavat tavaran. Se on siis yksi ulkomaankaupan perusasiakirjoista ja
muodostaa pohjan monille muille kéytettaville asiakirjoille. Sen laadintaan tulisi
Kiinnittdd huomiota, koska kauppalaskussa olevat virheet voivat jatkua tai vaikuttaa
muihinkin asiakirjoihin. Vientikauppalaskuun tulee merkitd ainakin seuraavat
tiedot:

1. myyjan nimi, osoite, yrityksen kotipaikka, yhteystiedot, pankkiyhteydet,
VAT-numero ja kaupparekisterinumero

2. ostajan nimi ja osoite, tavaran vastaanottajan nimi ja osoite, laskutusosoite

ja toimitusosoite

sisdkaupassa ostajan VAT-numero

laskun numero ja paivamaara

ostajan tilauksen paivamaara ja numero

ulkomaankaupan vientinumero

kuljetusehdot ja toimituksen ajankohta

toimituslauseke

© © N o a &~ w

maksuehto
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10. laivausmerkki

11. pakkauksen tiedot (laji, maard, brutto- ja nettopaino)

12. tuotteen kauppanimitys, tullinimike ja maara

13. yksikko- ja kokonaishinta

14. mahdolliset alennukset ja lisaveloitukset sekd niiden perustelut

15. arvonlisaverotieto ja mahdollisen verottomuuden perusteet

16. méardmaa ja alkuperdmaa

17. allekirjoitus, mikali sitd vaaditaan

18. tarvittaessa huolitsijoiden nimet ja osoitteet, joita myyja kayttadd. (Suomen
huolintaliikkeiden liitto 2010, 81; Melin 2011, 90.)

4.4 Tulli-ilmoitus, Intrastat ja ulkomaan maksut

Kaikki EU:sta vietavat tavarat taytyy asettaa vientimenettelyyn antamalla vienti-
ilmoitus. Vieja on vienti-ilmoituksen antamisesta vastuussa. EU-maiden vélisessa
kaupassa ei tarvitse tehda tulli-ilmoitusta tavarasta. Siitd tulee kuitenkin antaa
Intrastat-ilmoitus ulkomaankaupan tilastointia varten, jos arvo on suurehko
vuodessa. (Melin 2011, 92.)

Yrityksen kansainvalistyminen aiheuttaa suurempia vaatimuksia maksuliikenteen
hoitamiselle. Kansainvalistyminen sitoo runsaasti rahaa yrityksessa ja

maksuliikenteen hoitamisella voidaan vaikuttaa merkittavasti siihen maaraan.

Y htenéinen euromaksualue SEPA (Single Euro Payments Area) on eurooppalaisten
pankkien, kansallisten keskuspankkien, Euroopan komission ja Euroopan
keskuspankkien yhteinen hanke. Silld helpotetaan ja nopeutetaan maksujen
vélitystd eri maasta toiseen. SEPA-tilisiirtoa varten tarvitaan vain kansainvalinen
IBAN-tilinumero ja maksunsaajan pankin yksiloiva BIC-tunnus. SEPA-tilisiirto on
vastaanottajalla perilla viimeistddn kolmen pankkipdivan sisalla. Koska
toimeksiantajani tarkoituksena on etabloitua Viroon, jossa valuutta on nykyaén
euro, SEPA vaikuttaisi olevan helpoin ja turvallisin maksutapa Suomen ja Viron

valilla.
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Maksutavoista ja maksuehdoista tulee kuitenkin sopia erikseen. Maksuehtoja
valittaessa tulee huomioida valuutta, maksuaika, maksutapa, toimituslauseke ja
viivastysseuraamukset. Myyjd ja ostaja voivat keskenddn sopia maksun
suoritettavaksi joko ennen tavaran toimittamista, samanaikaisesti toimittamisen
kanssa tai vasta toimituksen jalkeen. Maksuajankohdan mukaan kyseessd on
ennakkokauppa, kateiskauppa tai luottokauppa. Paras maksutapa kannattaisikin
valita jo tarjousmenettelyn yhteydessa. (Melin 2011, 166, 119-120.)

4.6 Kuljetusvakuudet

Kuljetuksen aikana olevaan kuljetusriskiin eli vahingonuhkaan, joka kohdistuu
kuljetettavaa kauppatavaraa kohtaan, tulee ottaa huomioon kaupassa. Kuljetusriski
on silla osapuolella, jolla on toimituslausekkeen mukaan vastuu kuljetuksen
aikaisista vahingoista. Kuljetuksen aikana riskind on tavaran rikkoutuminen,
haviaminen, katoaminen, likaantuminen, kastuminen tai muu samankaltainen
vahinko, joka aiheuttaa taloudellista vahinkoa vastuussa olevalle. Riskitilanteeseen
varautuminen alkaa tavallisesti riskien analysoimisella. Yritys analysoi koko
kuljetusketjun ja tarvittaessa saavat vakuutusyhtiolta apua. Kuljetusvakuutuksella
voidaan suojata kaupallinen intressi siltd varalta, ettd kuljetuksessa tapahtuisi
taloudellista vahinkoa. (Melin 2011, 180.)

Kuljetusvakuutuksia on tavarankuljetusvakuutus ja kuljetusvastuuvakuutus.
Tavarankuljetusvakuutus on esinevakuutus eli kohteena on kuljetettava tavara.
Kuljetusvastuuvakuutus taas on tavaran kuljettamisesta tai kasittelystd vastaavan
rahdin kuljettajalle tai huolitsijalle tarkoitettu vakuutus. Tavaran kuljetuksiin
liittyvat vakuutukset hoidetaan kéayttdmallda suomalaisia tai englantilaisia
vakuutusehtoja. Talla hetkellda Suomessa on kéytéssé vuonna 2003 voimaantulleet
“Tavaran Yleiset Kuljetusvakuutusehdot”. Niitd yleensd kéaytetddn yhdessd
“Kuljetusvakuutuksen yleisten sopimusehtojen (2009) kanssa. Kotimaisia
kuljetusvaihtoehtoja  kaytetddn yleensd kotimaisten  kuljetusten lisaksi
Skandinaviassa. Suomalaiset vakuutusehtojen perusvakuutus kattaa tavaran

perusriskit, joita ovat esimerkiksi palo, merikuljetusvélineen uppoaminen, rajahdys
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tai maatiekuljetusvélineen ollessa maissa sen tormaaminen. Laajennetussa
perusvakuutuksessa vakuutus kattaa tavaralle ulkoapdin aiheuttamat akilliset
vahingot edellyttéen, ettd se on mainittu vakuutussopimuksessa. Niitd ovat muun
muassa varkaus, murto, vuoto, sarkyminen ja koko kollin katoaminen kuljetuksen
aikana. Taysvakuutus kattaa kaikki &dkilliset vahingot. Taysvakuutus on “all risks”-
tyyppinen vakuutus, koska sen korvauspiiri on suomalaisissa vakuutusehdoissa
lagjin. (Melin 2011, 181-182.)

Vakuutusalalla ei ole kansainvalisesti hyvaksyttyja vakuutusehtokokoelmia, mutta
koska englantilaiset ehdot ovat maailmanlaajuisesti tunnettuja, niin niistd on
muodostunut vastine ylikansallisille ehdoille. Noin 60-70 % maailman kaupoista
vakuutetaan englantilaisin ehdoin. Englantilaisia ehtoja on kolme; ICC A-, ICC B-
ja ICC C-ehto. ICC C-ehto on paépiirteiltddn samanlainen kuin suomalainen
perusvakuutus. Se kattaa muun muassa seuraavat vahingot: tulipalo, aluksen
karilleajo, maakuljetusvélineen kaatuminen, tavaran mereen heittdminen ja yhteisen
haverin uhraus. ICC B-ehto on laajempi kuin edellinen ehto. B-ehto kattaa kaiken
mitd C-ehto sek& seuraavat vahingot: maanjéristys, tulivuorenpurkaus, tavaran
huuhtoutuminen mereen, tavarayksikén kokonaishavid ja veden péaésy alukseen.
ICC C-ehto laajin korvauspiiriltddn ja padpiirteiltddn vastaa suomalaista
tdysvakuutusta. Se kattaa &killiset ja ennalta-arvaamattomat vahingot seka

yhteiseen haveriin osallistumisen kustannukset. (Melin 2011, 182-183.)
4.7 Kuljetustavan valinta

Ulkomaankaupan kuljetuksissa valitaan laiva-, rautatie-, auto tai lentokuljetusten,
yhdistettyjen kuljetusten, kuriirilahetysten tai postikuljetusten joukosta tilanteeseen
parhaiten soveltuva kuljetustapa. Vuonna 2010 tilastojen mukaan yli 80 % suomen
ulkomaankaupan kuljetuksista on tapahtunut meritse. Kuljetukset ovatkin yritysten
materiaalitalouden merkittdvia osa-alueita, koska niilld on vaikutusta
asiakaspalveluun sekd kustannusrakenteisiin. Kustannuksia saadaan alennettua ja

palvelu parannettua, kun ajoneuvojen reitityksen ja aikataulutukset mietitaan
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tarkkaan, lahetyksia yhdistetadn, luodaan Kkuljetussopimuksia ja pidetadn
hintaneuvotteluita. (Melin 2011, 194.)

Keskeisimpid kuljetukseen vaikuttavia tekijoité ovat:

1. Kuljetuskustannukset, koska varsinaisten kuljetuskustannusten liséksi tulee
laskea mukaan kaikki muutkin Kkuljetuksesta syntyvat liitdnndiset
kustannukset.

2. Tavaran mitat ja maard. Jos tulee kuljetettua suurikokoisia tai suuria maéaria
tavaraa, kuljetustapoina tulee kysymykseen vain tietyt kuljetusmuodot.

3. Madrdmaa, silla méaardmaan liikenneverkosto ja sen kehittyneisyys
vaikuttavat kuljetustavan valintaan.

4. Tavaran arvo kuljetuskustannuksiin suhteutettuna. Tilavuuteen ja painoon
nahden arvokas tavara kestd4 suuremmat rahtikustannukset.

5. Tuotteen vahingoittumisalttius. Kuljetusmuoto voi madréytya tavaran
luonteen perusteella.

6. Toimitusajan merkitys saattaa olla erityisen keskeinen tuotteesta ja
Kilpailutilanteesta riippuen.

7. Asiakaspalvelun laatuun liittyy aikataulujen  mukainen palvelu,
reklamaatioiden maard, lahetysten jaljitys sekd seuranta ja ne ovat
asiakaspalvelun keskeisia tekijoita. (Melin 2011, 194-195.)

Toimituslauseke madarittdd tuotteen toimittamiseen sisaltyvien velvollisuuksien
jakamisen ostajan ja myyjan vélilli. Tavaran toimittamisesta sovitaan
kauppasopimuksen solmimisen jalkeen. Siihen sisdltyvat muun muassa
toimittaminen  ja  toimituksen  vastaanotto,  kustannusten  jakaminen,
kuljetussopimus, vienti- seka tuontiselvitykset ja muut muodollisuudet, asiapaperit
toimitusasiakirjoineen, pakkaus ja sen tarkastaminen seka tiedottaminen.
Kansainvélisen kauppakamarin yllapitaa toimituslausekekokoelmaa
Incoterms®2010, joka siséltaad yksitoista toimituslauseketta. Lausekkeet voidaan
kuitenkin jakaa karkeasti kahteen ryhméaan: vesitiekuljetukset ja kaikki muut

kuljetukset. Liséksi lausekkeet voidaan jakaa niiden ensimmaisen Kirjaimen
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mukaan, joka kuvaa lauseketta. E-ryhmén lausekkeessa myyja asettaa tavaran
lahelle myyjaa ja ostaja noutaa sen. F-ryhman lausekkeissa toimituspaikka sijaitsee
myyjan lahelld, jolloin ostaja noutaa tavaran myyjan laheltd. Vastuu vahingosta
siirtyy ostajalle lahelld myyjad, mutta kustannusvastuu myyjélla ulottuu ostajan
ldhelle  C-ryhmén lausekkeissa, jolloin ostaja vastaanottaa tuotteen
rahdinkuljettajalta. Myyjéll& on eniten vastuuta D-ryhman lausekkeissa, jolloin hén
vastaa kaikista kustannuksista sekd riskeistd lausekkeen madrittelemadn
madrapaikkaan asti. (Logistiikan maailma; Melin 2011, 58.) Taulukossa 1. on
lueteltu kaikki Incoterms®2010- toimituslausekkeet, joista nelja alinta ovat meritie-
lausekkeita.

Taulukko 1. Incoterms®2010

Incoterms 2010

Kuljetusmuodot

EXW EX Works MNoudettuna

FCA Free Carrier Vapaasti rahdin kuljettajalla

CPT Carriage Paid To Kuljetus maksettuna

CIP Carriage And Insurance Paid To Kuljetus ja vakuutus maksettuna

DAP Delivered At Place Toimitettuna maarapaikalle

DAT Delivered At Terminal Toimitettuna terminaalissa

DoP Delivered Duty Paid Toimitettuna tullattuna

FAS Free Alongside Ship Vapaasti aluksen sivulla

FOB Free On Board Vapaasti aluksessa

CFR Cost And Freight Kulut ja rahti maksettuna

CIF Cost, Insurance and Freight Kulut, vakuutus ja rahti maksettuna
4.8 Huolinta

Huolitsija toimii paddmiehensd lukuun, mutta omissa nimissaan huolehtiessaan
lahetyksistd sekd niihin liittyvistd toimenpiteistd. Han toimii oman alan
asiantuntijana hoitaen viejan ja tuojan puolesta sellaiset tehtavét, joihin heidan
asiantuntemus tai aika ei mahdollisesti riitd. Huolintasopimuksessa sovitaan
huolitsijan tehtévien laajuudesta. Jotta huolitsija voi toimia kansainvélisesti, hanella
tulee olla laaja edustaja-verkko. Sen toimivuus seka kattavuus takaavat lahetyksen

onnistumisen. Kohde- ja lahtdmaan toimintoihin kuuluvat muun muassa nouto,
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lastaus, osto, tullaus, luovutus, edelleen toimittaminen, laskutus, varastointi ja

logistisen ratkaisujen jarjestaminen kokonaisuudessaan. (Melin 2011, 232.)

Vientihuolinnassa huolitsija  tarjoaa asiakkaalle eri kuljetusvaihtoehtoja
kustannusvertailujen kanssa, varaa kuljetustilan sek& luo kuljetussopimuksen,
lisdksi on yleistd, ettd huolitsija noutaa tavaran asiakkaalta ja toimittaa sen lahtevaa
kuljetukseen. Tavara voidaan siis vélivarastoida tai ottaa terminaaliin valivarastoon.
Huolitsija voi jarjestdd lastauksen seka lahettdmisen ja kuljetuksen asiakirjat.
Maarapaikkakunnalla tavaran vastaanotosta saattaa huolehtia vientihuolitsijan
edustaja, mutta jos edustajaa ei ole, niin huolitsija ilmoittaa ostajan huolitsijalle
saapuvasta tavarasta. (Melin 2011, 233-234.)

Toimimis-, tarkastus-, lojaliteetti-, tilitys- ja toimintaohjeiden
noudattamisvelvollisuus ovat huolitsijoiden velvollisuuksia. Huolitsijan taytyy
hoitaa paamiehen kanssa sovitut tehtédvédt sekd toimia toimeksiantajan edun
mukaisesti sovitulla tavalla. Toimeksiantajan kuljetusohje velvoittaa huolitsijan
suunnittelemaan kuljetuksen, tekemdan tarvittavat sopimukset ja valitsemaan
yhteistyokumppanit. Huolitsijan tulee tarkastaa tavaran ja pakkauksen kunto,
lukuméaara, merkit, numerot ja asiapaperit. Kun kaikki tehtdvat on suoritettu,

huolitsijan tulee tehda tilitys toimistaan toimeksiantajalle. (Melin 2011, 235.)
4.9 Tullaus

Vienti- ja tuontitullit sekd vaikutuksiltaan vastaavat maksut ovat kielletty EU:n
jasenvaltioilta Rooman sopimuksen toimesta. Tavarat liikkuvat paasaantdisesti
vapaasti yhteisomaasta toiseen sisakaupassa, joten tavaroita ei tarvitse tulliselvittaa.
Tavaran yhteisostatus tulee sen sijasta osoittaa. Yhteisttavaroita ovat yhteisossa
kokonaan tuotetut tavarat sekd tavarat, jotka on tuotettu EU:n ulkopuolelta EU:n
alueelle, tullattu sekéd asetettu vapaaseen liikkeeseen. Tavaran tullioikeudellisen
aseman Vvoi joutua esittdmaan, jos tavara siirtyy jadsenmaasta toiseen kolmannen

maan kautta tai kansainvalisten alueiden kautta. Tavaran yhteisbasema voidaan
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todistaa T2L- tai T2LF-asiakirjalla. Edelld mainittuna asiakirjana voi kayttdd muun
muassa SAD-lomaketta, kauppalaskua tai rahtikirjaa. (Melin 2011, 248249.)
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5 LIIKETOIMINTAKULTTUURI VIROSSA

Viidennessd luvussa perehdytadn liiketoimintakulttuuriin - Virossa. Luvussa
kdydaan lapi liiketapaamisten tavat ja kaytannot, Viron Kkilpailuvaltit
kansainvélisilla markkinoilla ja kuinka nama tekijat houkuttelevat ulkomaalaisia
yrityksid sijoittamaan Viroon.

Sijainniltaan Viro on ihanteellinen Vendjan ja Euroopan sekd Ita-Euroopan ja
Léansi-Euroopan valiseen kaupankdyntiin. Suomesta ja Virosta l6ytyy huomioitavia
eroavaisuuksia, vaikka olemmekin kielellisesti, kulttuurillisesti ja maantieteellisesti
lahekkéin. (Passport to Trade 2014.)

Viro on omaksunut lansimaalaisia tapoja ja arvoja valtion itsendistymisen jalkeen,
sekd he ovat kehittdneet paljon kaupankéyntikulttuuriaan. Ennen maan tavat ja
kaytdnnot heijastuivat Neuvostoliitosta, mutta nykyadn Viro on saanut vahvoja
vaikutteita pohjoismaisesta kaupankdynnistd ja -kulttuurista. He haluavatkin
osoittaa olevansa patevid sekd menestyvia kaupankéyjid. Virolaiset ovat liike-
elamassa erittdin suoraviivaisia, he sanovat asiat suoraan mutta asiallisesti seka

hoitavat tydnsa ajallaan. (Passport to Trade 2014.)

Virolaiset ovat tasmallisida ja odottavatkin muiden toimivan samalla tavalla.
Liikemiehet arvostavat lilkekumppanien tasmallisyyttd esimerkiksi ajallisesti, niin
etté lilkekumppani saapuu jopa hieman sovittua aikaisemmin liiketapaamisiin ja
kokouksiin. Virolaisista suurin osa puhuu vendjaa sujuvasti toisena aidinkielenaan
ja englanninkielentaito on yleisesti ottaen hyvaa. Monet liikemiehet puhuvat
englantia moitteettomasti. Virallisena kielend kéaytetaan englantia ja kauppakirjat

tuleekin k&éantaa englanniksi. (Passport to Trade 2014.)
5.1 Liikeneuvottelut ja -tapaamiset

Virossa liikkeneuvottelut ja -tapaamiset ovat useimmiten hyvinkin muodollisia.
Toimintatapoihin kuuluu, ettd korkeimmassa asemassa oleva aloittaa tilaisuuden

lyhyell& puheella sek& tiiminsé esittelyilld. VVastavuoroisesti neuvottelukumppanien
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korkeimmassa virka-asemassa oleva lausuu isénnille kiitospuheen sek& esittelee
itsensd ja oman ryhmansa. Small-talk on yksinkertaista ja lyhytté virolaisessa liike-

elamadssé. (Passport to Trade 2014.)

Aggressiivisia myyntipuheita tulisi valttdd kokouksissa ja sen sijaan tulisi olla
tasmallinen sek& suoraviivainen. Hyokk&ava puhetyyli koetaan loukkaavana ja
lilkekumppani saattaa perdéntya kaupanteosta sellaista kohdatessaan. On térke&a
saavuttaa lilkekumppanin luottamus sek& tulee osoittaa, ettd annettuja lupauksia
noudatetaan. Ennen kuin pa&tds saadaan aikaiseksi, niin saman asian osalta voidaan
kdyda useampi neuvottelu. Se johtuu siitd, ettd virolaisessa tyoelamassa vallitsee
hierarkia, jossa esimiehen ja ylemman tahon tulee hyvaksya tuleva péaatos. (Passport
to Trade 2014.)

On tdrkedd noudattaa vakiintuneita toimintatapoja liikeneuvotteluita kaydessa
virolaisen litkekumppanin kanssa, silla virolainen yritystapakulttuuri on melkoisen
muodollista. Tapaamiset ja neuvottelut tulee sopia ajoissa ja etukateen sen liséksi,
ettd kokouksen esityslista toimitetaan neuvottelukumppanille jo hyvissd ajoissa
ennen kokousta. Vaikka virolaiset liikemiehet puhuvatkin englantia yleensa
erinomaisesti, niin he arvostavat kovasti, jos kokousmateriaali on kaannetty viroksi.
Se osoittaa, ettd heidat otetaan tosissaan ja etta heita arvostetaan. (Passport to Trade
2014.)

Statuksella on Virossa suuri merkitys, joten ylempiarvoisia kohtaan tulee kéayttaytya
kunnioittavasti. Liike-eldmassa ei juurikaan kaytetd etunimid, vaan tittelia seka
henkilon sukunimed. Jos sinunkauppoja ei ole tehty, lilkkekumppania tuleekin
teititelld. Virolaiset liikemiehet kéayttaytyvat useimmiten erittdin muodollisesti ja
tunteiden nayttaminen koetaan epdammattimaiseksi. Virolaisten
kommunikointityyli on suoraa, mutta hienotunteista, jolloin pyrkimyksena on
vélttdad vastapuolen nolaaminen tai hapaiseminen, koska se saattaisi aiheuttaa

liikesuhteen vahingoittumisen. (Passport to Trade 2014.)
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5.2 Verorakenne

Viron verorakenne on erityisen lapindkyvé ja yksinkertainen. Yrityksien verotus on
suhteellisen kevyttd, mikd taas suosii tyontekoa ja liiketoimintaa. Matalan
verotuksen tavoitteena onkin saada Viroon lisd& investointeja ja tukea sitd
kansainvélisilla markkinoilla. Virossa kaytetddn tasaveromallia eli kaikilta
verotetaan sama prosentti tuloista riippumatta. Kuitenkin hyvin pienituloiset on
vapautettu verotuksesta. (Jarvinen 2005.)

Viron verojarjestelma perusteena on voitonjaon verotus eli yrityksilta ei perita
tuloveroa voittoa saataessa, jos voitot investoidaan yrityksen kehittdmiseen tai itse
yritykseen. Kun yritys jakaa voittoa osinkoina tai muuten, niin silloin se maksaa
veroa. Vero maksetaan nettotuloista, mikali voittoja siirretddn virolaiselta

tytaryhtiolta kotimaahan emoyhtidlle. (Jarvinen 2005.)
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6 VIRON YRITYSTOIMINTA

Tassa luvussa kaydaan l&pi Viron erilaisia yhtiomuotoja. Miksi yrittdjat haluavat
laajentaa toimintaansa Viroon? Koska verojérjestelma on yksinkertainen ja Virossa
on kaytossa tasaveromalli, eli veron osuus on sama riippumatta verotettavasta
summasta. Yritysten tulovero on 0 %, jos voitto jatetddn investointeja varten
yhtiodn, mutta osingoista ja muista veronalaisista menoista tulovero on 20 %.

(Yrityksen perustaminen 2017.)
6.1 Yhtiomuodot

Virossa erilaisia yhtiomuotoja on neljd; rajavastuuyhtio, osakeyhtid, avoin yhti6 ja
kommandiittiyhtio. Naiden liséksi itsendisend elinkeinonharjoittajana voi toimia
luonnollinen henkild. Useimmiten ndistd kaytetdan rajavastuuyhtiéitd. Viron
yhtiomuodot vastaavat suomalaisia yhtiomuotoja pitkélti toimintatavoiltaan seka

sisalloltaan. (Koivuaho 2017.)
6.2 Rajavastuuyhtio

Rajavastuuyhtié (Osatihing) eli yksityinen osakeyhtio on yleisin sekd suosituin
yhtiomuoto pienissa ja keskisuurissa yhtidissa. Sille ominaista on joustava
organisaatio. Rajavastuuyhtio eli osakkuusyhtid perustetaan sopimuksella, joka on
osakkaiden valinen. Laissa on madritelty sopimuksen vahimmaissisaltd ja sen
lisdksi osakkaat saavat sopia yhtiomiesten velvollisuuksista ja oikeuksista.
Osuuspddoma jakautuu osuuksiin. Perustajia ja osakkaita voi olla yksi tai useampia
ja he voivat olla yksityishenkiloita tai yhtioitd. Heidan kansallisuudelleen ei ole
asetettu rajoituksia. Kuitenkin hallituksen jasenista vahintaan puolella kotipaikan
tulee olla EU:n alueella. Yhtidosuus on vapaasti luovutettavissa yhtiémiehille,
mutta ulkopuolisille tahoille luovuttaessa on etuosto-oikeus aina yhtiomiehilla.
Yhtion sitoumuksista ei vastata henkilokohtaisella omaisuudella, vaan vastuu

rajoittuu yhtidosuuden maaraan. (Yrityksen perustaminen 2017.)
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6.3 Osakeyhtio

Osakeyhtio (Aktsiaselts) vastaa suomalaista osakeyhtiotd. Osakeyhtion kaikki
osakkeet tulee rekistergidd Viron arvopaperirekisteriin arvo-osuusjrjestelman
puitteissa. Yhtigjarjestyksen lunastuslausekkeella voidaan rajoittaa myynti&, mutta
muuten  osakkeet ovat vapaasti luovutettavissa.  Toimintaan  liittyy
raportointivelvollisuus ja se on julkista. Osakeyhtioé on harvinaisempi ja lahinna
suuret yritykset kayttavat sitd. Perustajia ja osakkaita voi olla yksi tai useampia,
yhtioita tai yksityishenkiloitd eik& heidan kansallisuudelle ole asetettu rajoja.
(Yrityksen perustaminen 2017.)

6.4 Avoin yhtio

Avoin yhtio (Taisiihing) ei ole yhta yleisesti kdytetty, kun edelliset muodot. Siihen
kuuluu kaksi tai useampi yhtiémies, jotka toimivat yhteisella toiminimelld ja ovat
yhteisvastuullisesti kaikista kumppanuuden velvoitteista koko omaisuutensa
kanssa. Avoin yhtié toimii kumppanien laatimalla kumppanuussopimuksella. Se
sopii, kun mukana on useampi sidosryhma tai osakkeenomistajien taloudellista
toimintaa. Avoimen yhtion etuja ovat helppo ja nopea rekisterdinti seka ei ole
vahimmaisvaatimuksia. (Eesti: Gateway to Estonia 2016; Estonian investment
Agency 2009.)

6.5 Kommandiittiyhtio

Kommandiittiyhtion (Saldustihing) perustajajasenida on kaksi tai useampi
luonnollinen tai oikeudellinen henkild, jotka toimivat saman toiminimen alla yhtion
nimiin. Vahintdan yksi henkildistd on vastuussa yhtion veloista kaikkien
yhtiokumppanien varojen kanssa omaisuudellaan. Yhtion velvoitteista tulee vastata
vahintadan yksi yhtiomiehista yhtiopanoksen méaaraan asti. (Estonian investment
Agency 2009.)
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7 EMPIIRINEN TUTKIMUS

Téassd luvussa kaydaan lapi tutkimuksen empiirinen osuus. Tutkimuksen empiria
koostuu teoriasta, jossa kdydaan lyhyesti lapi tutkimuksen termit, kuten esimerkiksi
tutkimuksessa kéytettavat tutkimusmenetelmat ja aineistonkeruumenetelmét seka
teoreettinen viitekehys. Lisaksi esitelld&n haastateltavat henkil6t tutkimusta varten.
Empiirinen  tutkimus perustuu teoreettiseen viitekehykseen. Empiiriseen
tutkimukseen sisdltyy kvalitatiivinen tutkimus, jonka tarkoituksena on selvittda
kuinka suomalaisyritys voi etabloitua Viroon.

7.1 Tutkimusmenetelmat

Taman tyon tutkimus- ja tiedonkeruumenetelmat ovat valittu siten, ettd ne
tdydentéisivat toisiaan parhaalla mahdollisella tavalla. Tavoitteena on, etta
haastattelusta saatavien vastausten perusteella pystyttéisiin antamaan perusteltuja
vastauksia kysymyksiin, jotka tyén alussa esitettiin. Empiirisen tutkimuksen
perusteella voidaan tehda lopulliset paatelmét yrityksen

etabloitumismahdollisuuksista Virossa.

Tyon tutkimusmenetelména on kvalitatiivinen eli laadullinen tutkimusmenetelma,
jossa padmenetelmand on useimmiten haastattelu. Tassakin tapauksessa tietoa
keratddn tarkoin valikoiduilta henkil6iltd heitd haastattelemalla. Haastateltavan
henkilokohtaiset kokemukset ja ndkemykset tulevat paremmin esille kvalitatiivista
tutkimusmenetelmaa kaytettédessd. Kvalitatiivisen tutkimuksen paapiirteet ovat

luokiteltu seuraavasti:

1. Tutkimus on kokonaisvaltaista tiedonhankintaa ja aineisto kootaan
todellisissa tilanteissa.

2. lhmista suositaan tiedonkeruun instrumenttina eli tutkija luottaa enemman
omiin havaintoihinsa tutkittavien kanssa kuin mittausvélineilld hankittavaan

tietoon.
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3. Tutkijan tavoitteena on paljastaa uusia seikkoja, jolloin lahtokohtana on
aineiston monipuolinen seka yksityiskohtainen tarkastelu. Tutkija ei maaraa
sitd, mika on tarkeaa.

4. Suositaan metodeja, joissa tutkittavien ndkokulmat padsevat esille.

5. Tutkimuksen edetessa muotoutuu myds tutkimussuunnitelma.

6. Tapaukset kasitella&dn ainutlaatuisina ja aineistot tulkitaan sen mukaisesti.
(Hirsijarvi, Remes & Sajavaara 2009, 164.)

Kvalitatiivista menetelmad kayttamalla voidaan siis valita haastateltavat henkil6t
siten, ettd tarkeimpiin ja olennaisimpiin kysymyksiin saadaan vastaukset
asiantuntevilta tahoilta. Tutkimukseen saadaan samalla lisdd luotettavuutta ja
patevyytté eli validiutta. Tiedonkeruumenetelmana haastattelun yksi suurimmista
eduista on joustavuus, koska tiedonkeruu tapahtuu usein suorassa
vuorovaikutuksessa, niin tiedonkeruuta ja sen edistymistd voidaan saddella.
(Hirsijarvi, Remes & Sajavaara 2009, 204-205.)

Tutkimuksen tekijana halusin kayttéa haastattelua tiedonkeruumenetelmand, koska
haastattelemalla tarkoin valikoituja henkil6itd saan uusia nakoékulmia seka
ainutlaatuista informaatiota, joka on tarkedd. Haastattelutyyppind kaytetaan
strukturoitua haastattelua eli lomakehaastattelua. Kysymykset ovat ennakkoon
suunniteltuja ja esitetddn tietyssa jarjestyksessd. Haastattelut toteutetaan
yksilohaastatteluina, koska kaikki ovat eri yrityksista seka eri puolelta Suomea.
Kysymykset on laadittu tutkimuskysymyksiin ja tutkimukseen pohjautuen siten,
ettd niilla saataisiin mahdollisimman paljon aineistoa ja uusia nakékulmia alan

rautaisilta ammattilaisilta, joilla on kokemusta etabloitumisesta.
7.2 Haastattelun toteutus

Tiedonkeruumenetelmand kaytettiin haastattelua, kuten aiemmassa kappaleessa jo
kerrottiin. Haastattelun kohteiksi valikoitiin jo Viroon etabloituneiden yritysten
edustajia. Haastattelut suoritettiin anonyymina useimpien toivomuksesta ja jotta tyo

olisi yhtendinen, niin toteutetaan se kaikkien haastateltavien kohdalla.
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Haastateltavien valinnat perustuivat siihen, ettd heilld uskottiin olevan
ajankohtaisinta sekd patevinta tietoa, jotka ovat tutkimuksen kannalta oleellisia.

Haastattelut tapahtuivat toukokuun ja kesakuun 2017 aikana. Kysymyslomakkeet
toimitettiin haastateltaville etukateen s&hkopostitse, jotta he saivat rauhassa
perehtyé aiheeseen ja valmistautua vastauksiin. VVarsinaiset haastattelut toteutettiin
puhelimitse, koska haastateltavat sijaitsivat ympari suomen sek& ruotsissa ja
virossa, eika tarvittavia resursseja ollut henkilokohtaisiin tapaamisiin. Toteutus oli
onnistunut, koska kaikki osapuolet olivat varanneet tarpeeksi aikaa, eika
ulkopuolisia héiridtekijoitd juurikaan ilmennyt. Yksi puhelu katkesi kesken
haastattelun, mutta tutkija ei koe sen haitanneen tutkimusta, koska puhelu jatkui
nopeasti luontevasti samassa tunnelmassa kuin aikaisemmin. Haastattelijaa
miellyttivat haastetalvien innokkuus ja halukkuus auttaa tutkimuksessa. Tutkijan
mielesté haastateltavat jakoivat rehellisesti mielenpiteensé ja tietonsa kysymyksiin.
Usein haastateltavat halusivat liséksi tarkentaa vastauksiaan ja jakaa

henkilokohtaisia kokemuksiaan Viron markkinoihin liittyen.

Haastattelu toteutettiin strukturoituna lomakehaastatteluna, jossa kysymykset olivat
laadittu ennakkoon ja esitettiin tietyssé jarjestyksessa. Kysymyksistd valikoitiin
vain oleellisimmat ja tarkeimmat sek& ne haluttiin pitdd yksinkertaisina. Jotta
vastauksista oli mahdollisimman paljon hyotya, ne oli muotoiltu tutkimuksen seké
tutkimuskysymysten pohjalta. Jotta kuitenkin haastateltavien henkilékohtaiset
kokemukset ja nakokulmat sailyivat, niin kysymykset ja vastaukset haluttiin pitaa
suhteellisen vapaamuotoisina. Tutkimukseen saatiin paljon arvokasta ja

yksityiskohtaista tietoa.
7.3 Haastattelun tulokset

Tassa luvussa kaydaan haastattelun tulokset I&pi. Haastattelut suoritettiin
teemahaastatteluna, kuten aiemmin kerrottiin. Haastatteluihin osallistuivat nelja
ammattilaista Suomalaisista yrityksistd, jotka toimivat Virossa tai joilla on

lilketoimintaa siella.
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Tyon tutkimuksen tuloksena on selvittdd, mitd kaikkea yrityksen tulee ottaa
huomioon laajentaessaan toimintaa Viroon. Haastattelija loi 11 kysymystd, joiden
tarkoituksena on saada yksityiskohtaista kokemuksia seké tietoa ongelmista, joita

saatetaan kohdata Viron kaupank&ynnissé.

Ensimmaisilla kysymyksilla selvitettiin, missa tehtavissa haastateltavat toimivat,
millaista toimintaa yritykselld on virossa ja kauanko se on toiminut siell4. Seuraavat
kysymykset olivat kokemuksia yrityksen perustamisesta viroon, kuinka
liiketoimintaharjoittaminen eroaa Suomessa harjoitettavasta ja millaisia seikkoja
Virossa toimiessa tulisi ottaa huomioon. Seuraavat kysymykset ovat riskeisté ja
haasteista jonka jalkeen kasitellaén vield liiketoimintakulttuuria virolaisten kanssa

ja neuvoja yritykselle, joka harkitsee yrittamistd Virossa.
7.3.1 Haastateltavien toimenkuvat yrityksessa ja toiminta Virossa

Seuraavaksi esitellddn Iyhyesti haastateltavat yritykset ja henkilot. Koska
haastateltaville luvattiin anonymiteetti, niin henkildiden tai yrityksien nimia ei

mainita tyossd. Haastateltavia kutsutaan lyhentein A, B, C ja D.

Haastateltava A toimii liiketoimintajohtajana kattoja rakentavassa yrityksessa.
Suomessa konserni myy kattoja seka niiden asennuspalveluja. Virossa heilla on
rakennustuotteiden valmistusta ja myyntid. Haastateltava vastaa vesikatetuotteista
pientalo- ja rivitalokattoihin sekd julkisivutuotteista liikerakentamiseen.

Yritystoimintaa perustettiin Viroon vuonna 1994.

Haastateltava B on vahittaiskaupan kehitysjohtaja ja vastaa IT asioista, logistiikasta,
tilanhallinnasta, késittelykeskuksesta sekéd analytiikasta. Suomessa yritykselld on
hypermarketteja,  liikennemyymal6itd, rauta- ja  sisustuskauppa  seké
pankkitoimintaa. Virossa heilld on hypermarketteja. Vuodesta 1999 asti on

yrityksella ollut yritystoimintaa virossa.

Henkild6 C on myynninjohtaja (Vice precident, sales). Yrityksella on

tuotantotoimintaa eli tehdas Virossa. Suomessa yritys toimii kansainvalisena
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elektroniikkateollisuuden sopimusvalmistajana ja jarjestelméatoimittajana. VVuonna

2002 aloitettiin toimintaa viroon.

Haastateltava D toimii toimitusjohtajana yrityksessd, joka suunnittelee
séhkoteknisia ratkaisuja seké valmistaa sahkokomponentteja. Virossa yrityksella on
teollista valmistusta, joka on perustettu 2015.

7.3.2 Yrityksen perustaminen Viroon ja liiketoiminnan eroavaisuudet verrattuna

Suomeen

Vastauksista kdy ilmi, ettd Viro on yrittajaystavéllinen maa, jossa viranomaiset ovat
avuliaita. Yrityksen perustaminen on helppoa ja yksinkertaista. Valtiolla on halu
saada yrityksid paikallistumaan ja ihmiset tyollistymé&én. Henkilon C mielesta
Viron ja Suomen valilla ei ole suuria eroja, mutta muut ovat yhtd mielta siitg, etta

yrityksen perustaminen Viroon kay helposti.

Liiketoiminnan  harjoittaminen Virossa eroaa Suomessa harjoitettavasta
liiketoiminnasta, siten, ettd verotus on yksinkertaisempaa ja lainsdadéntd on
tiukempaa tyonantaja-tyontekijasuhteessa. Ammattiyhdistyksilla ei ole roolia
virolaisessa tydeldaméssa eikd tyohon liittyvissa sairauksissa ole vakuutuksia.
Peruslahtokohdat ovat kuitenkin samankaltaisia, ainakin rakennustuotteiden
myynnin suhteen, toteaa Haastateltava A. Haastateltava D toimii lahinna

alihankkijana, joten hanella ei ole tésta niin paljoa kokemusta.
7.3.3 Mita aloittavan yrittdjan tulisi huomioida Virossa?

Haastateltava A toteaa, ettd kun suomalainen yritys menee Viroon, niin taytyy
ymmartaa, ettd vaikeusaste moninkertaistuu kansainvalisessa kaupassa. Han myos
kertoo, ettd on tdrkedd saada paikallista henkilostod, joilla on kyseisen
liiketoiminnan osaamista seké halua edeté siind. Se takaa, etta on sopivia kontakteja
vauhdikkaaseen liiketoiminnan ja myynnin aloitukseen seka tulovirran

kerryttamiseen. Muussa tapauksessa ainoastaan kulut juoksevat, eika tuloja ole.
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Henkilo B on sitd mieltd, ettd aloittavan yrittdjan tulee perehtyd paikalliseen
lainsdadantéon, sekd ottaa huomioon markkinoiden erityispiirteet, kuten
tyovoimamarkkinat. Yritys pystyy kasvamaan nopeasti Virossa seka yritysten
verotus on poikkeavaa Suomeen verrattuna. Virossa perustyovoimasta on pula ja

palkkataso on alhainen, joka on kilpailuetu.

C kertoo, ettei hanellda ole perustamiskokemusta, mutta Virossa kannattaa ottaa
huomioon, ettd on paljon paikkakuntakohtaisia kustannuseroja. Tallinnassa on
kalliimpaa kuin pienemmissé ja syrjaisemmissd paikkakunnissa. Pienissa kunnissa
voi myos olla vaikeampaa saada tydvoimaa. Vastaaja D on hyvin samoilla linjoilla
ja sanoo, ettd kannattaa solmia paikallisia kontakteja ja miettid yrityksen lokaatio

tarkkaan ottaen huomioon, etté suosituilla alueilla on kalliimpaa.
7.3.4 Riskit ja haasteet

Haastateltava A kertoo yrityksen ottaneen varsin pienid riskeja perustamalla
toimintaa Viroon. Eteneminen on ollut porrastettua ja jatkon kehittyminen perustuu
paikallisiin saavutuksiin toisin sanoen tulovirtaan. My6hemmaéssa vaiheessa he ovat
tehneet tuotannollisia ulkoistuksia Viron tehtaalle, josta toimitetaan tuotteita

Euroopan asiakkaille.

Suurimmat haasteet A:n yritykselle ovat olleet asiakaskokemusten puute ja uuden
tuotteen tuonti uusille markkinoille. Viro on kasitydlaisosamiisvaltainen maa, joten
tyontekijat osaavat tuotantopuolen tydn, mutta on haastavaa paasta kohti teollista
automaatiota. Taytyy valmistautua kouluttamiseen,  motivoimiseen ja
sitouttamiseen, koska ammattitaitoisen tydvoiman saatavuus voi olla haaste

joillakin sektoreilla.

B kertoo, etté yksi riskeistd on ainakin ollut maantieteellis-poliittinen. Baltiassa on
epéavakaa talouden kehitys, jolla on hyvét ja huonot puolensa. Muutokset ovat
rajuja. Virossa on ammattitaidoin puutetta lisaksi, mika tarkoittaa, ettd oikeasti

ammattitaitoista tydvoimaa voi olla vaikea loytaa. Haasteita olivat ainakin talouden
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turbulenssit, koska ne ovat voimakkaita. Edellinen lama oli raju, mutta toipuminen

oli my0s ripeédhko. Tydvoimamarkkinat ovat kuitenkin haastavia.

Henkilon C mukaan heidan riskeja ovat olleet tyovoiman saatavuus ja sen
pysyminen, kustannusten kehitys, tyévoiman osaaminen ja laaduntuottokyky, joka
viittaa edelliseen vastaukseen, ettei osaavaa tyovoimaa valttaméatta 16ydy, joka
osaisi tuottaa laatukriteerien mukaisia tuotteita. He ovat ottaneet myos
investointeihin liittyvia riskejd, kuten koneet, laitteet ja kiinteistot. Jos laitteet ja
koneet hajoavat, ne tarvitsevat korjausta ja muutenkin huoltoa, jolloin yrityksen

taytyy varmistaa, etta sellaisiin toimenpiteisiin on varaa.

C:n haasteita ovat olleet tyévoiman saatavuus, kustannusten ja vuosikustannusten
nousu sekd se, ettei Virosta meinaa loytad teknillisesti korkeakoulutettuja
henkiloitd.  Tyontekijoita 10ytyd esimerkiksi tehtaan puolelle, mutta

toimihenkildiden virkoihin, jotka osaisivat teknisia asioita.

D:n tarkein ja suurin riski on ollut pitkdaikaisen vuokrasopimuksen laatiminen
Virossa. Haasteena oli kysynndn romahdus juuri kun he olivat kdynnistaméssa

yritystoimintaa. Asiakkaat supistivat ostojaan rajusti, kun éljyn hinta romahti.
7.3.5 Kaupankaynti ja haasteet Virolaisten kumppaneiden kanssa

Haastateltava A:n mielestda kaupankaynti virolaisten kanssa on samanlaista kuin
suomalaisten. Taytyy tuntea asiakas, synnyttdd luottamus ja ettd tuotteet seké
palvelu vastaavat tarvetta. Ylilaatua ei tarvitse kukaan. Haasteena héan kertoo olleen
se, ettd muutoksiin tulee varautua yllattavissakin tilanteissa, silla Virossa on
monenlaista kaupantekijad ja kulttuurierot tulee ottaa huomioon. Ei pida olla
sinisilméinen, koska ostaja on aina ostaja. Kaupat on tehty vasta kun sopimukset on
allekirjoitettu ja raha alkanut siirtyméaén eli kattd paalle- menettelyyn ei kannata
luottaa. Tulee muistaa hallita omat kulurakenteet eika kannata ladata kustannuksia
etukateen. Useimmiten ehtii hyvin kasvaa kysynndan mukana ja ndin sailyttaa

Kilpailukyvyn eika joudu tekemaan pakottavia liikkeita.
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Henkilon B:n mielesta kaupankaynti Virolaisten kanssa on kaytanndssa samanlaista
kuin muidenkin kanssa, mutta taytyy ymmartdd erityyppisten ihmisten
kulttuuritausta ja sitd kautta kayttdytymismalleja. Sopimusten laadinnassa
kannattaa olla hieman varovaisempi, kirjallisiin sovittuihin asioihin voi luottaa
paremmin. Taustat kannattaa selvittdd kunnolla, koska valilla ilmenee
saippuakuplia eli ettei ole siltd milta ndyttd4. Haasteilla B viittaa jo edeltdvain
vastaukseen, mutta toteaa, ettd virolaisen luonteenlaatu on perusrehellinen ja

jaamme saman sielunmaiseman.

Haastateltava C kertoo, ettd heidan asiakkaansa ovat pohjoismaista ja Euroopasta,
joten eivdat tee kauppaa suoraan Virolaisten kanssa. Haasteena on ollut

investointikyky, mutta haastateltava kehuu, etta toimittajat toimivat hyvin.

Vastaaja D on sitd mieltd, ettd Virolaisten yrityskulttuuri on hyvin l&helld
Suomalaista, mutta silti taytyy olla varma, ettei synny vaarinymmarryksia.
Haasteita syntyy siitd, ettei puhuta samaa &idinkieltd. Liiketoimintakielena
kaytetddn englantia, joten taytyy varmistua, ettd toinen ymmartad, mita tarkoittaa.

Sanaston liséksi késitteistd voi olla erilaista.
7.3.6 Neuvoja yritykselle, joka suunnittelee etabloitumista Viroon

Haastateltava A neuvoo, etta kannattaa l6ytaa paikallinen ja luotettava vetdja, jolla
on sopivat suhteet seka tuntuma markkinoihin. On suositeltavaa pitada kuitenkin
selvé ja laaja oma kontrolli, jonka paikalliset ihmiset tuntevat ja tietavéat. Eli aina,
jos joku huijaa, niin ja& kiinni. Taytyy luoda selkeat prosessit ja toimia niiden
mukaan. Virheitd sattuu yleensa sivuprosesseissa, kun ydinasiat ovat kunnossa.

Kulut on hyva pitaa kurissa.

B viittaa kysymyksen 7 (Millaisia riskeja yrityksenne on ottanut perustamalla
toimintaa Viroon) vastauksiin, jossa kertoo, ettd Baltian epavakaasta taloudellisesta
kehityksestd, jolla on hyvét ja huonot puolet. Han kuitenkin sanoo, etta Virossa on

paljon positiivisia mahdollisuuksia. Markkinoilla on vielad paljon tilaa ja yrittdminen
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on helpompaa kuin Suomessa, koska Virossa on tilaa yrittéé ja lainsdéddantd seka
yhteiskunta tukevat yrittdmistéa.

Vastaagja C on sitd mieltd, ettd kannattaa tutkailla tyovoiman ja
kustannusennusteiden kehittymistd. Alempia maita, kuten Latviaa ja Liettuaa, voi
pitdd myds mahdollisina kohteina. Taytyy miettia lisaksi, haluaako aloittaa tyhjasta
itse vai kenties ostaa jotain paikallista, josta jatkaa. V&hintddn yhden suomalaisen
olisi hyva olla paikalla tarkkailemassa tilannetta, joka tarpeen vaatiessa ilmoittaa

tapahtumista suomeen.

D kehottaa kysymé&an neuvoa jo Virossa olevilta. Heti alussa tulisi ottaa yhteys
EAS:&dn, josta saat monenlaista apua. Lisaksi Viron e-kansalaisuuden hakeminen
kannattaa, niin voit allekirjoittaa viralliset dokumentit séhkdisesti. Kannattaa edeta

jarjestelméllisesti hankkeessa.
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8 JOHTOPAATOKSET JA POHDINTA

Tassa kappaleessa késitellaan tutkimuksen tuloksia ja mitd johtopdatoksia niista
voidaan tehdad. Vastasivatko ne tutkijan mielikuvaa tutkimuksen tuloksesta vai
antoivatko jotain tdysin uutta tietoa. Lisaksi pohditaan tutkimuksen luotettavuutta,
validiteettia ~ ja  reliabiliteettia. Kappaleessa  annetaan  mahdollisia
jatkotutkimusehdotuksia ja arvioidaan opinnaytetyo.

8.1 Keskeisimmat johtopaatokset

Taman opinndytetyon tarkoituksena oli tutkia Viroon etabloitumista. Ty@ssa
selvitettiin teoriaan ja tutkimukseen perustuen, mité yrittgjan tulee ottaa huomioon
laajentaessaan yritystoimintaansa Viroon. Haastateltavat olivat eri aloilta ja heilla
oli erilaisia omakohtaisia kokemuksia sekd mielipiteitd. Selkeitd yhtéalaisyyksia
kuitenkin I6ytyi vastauksissa, jotka tukevat teoreettista viitekehysta.

Tutkimuksessa selvisi, ettd kun suomalainen yritys aikoo laajentaa toimintaansa
Viroon, tulee olla tarpeeksi kontakteja paikallisista. Yrittajan tulee tutustua
paikalliseen lainsaadéntdon, kulttuurieroihin, verotukseen ja kustannuseroihin eri
paikkojen valilla seka tutkia mahdollisten tuotteiden kysyntd. Liiketoiminta tulisi
suunnitella niin, ettd yritykselld on mahdollisuus laajentua ja Kkehittya

tulevaisuudessa yrityksen menestystéa ajatellen.

Viroon etabloituvan yrityksen tulee olla ajan tasalla Viron liiketoimintakulttuurista
ja kaytanteistd. Tutkimuksessa tulleiden vastausten perusteella voidaan todeta, etta
kaupankéyntitavat ovat Suomessa ja Virossa hyvin samankaltaisia. Haastateltavat
kertoivat, ettd Virolaisten kanssa on helppo tehda yhteystyota ja kdyda kauppaa ja
ettd he ovat hyvin tyd orientoituneita. Virossa on kuitenkin hierarkia enemman
nakyvana osana tydeldmaa, joka tdytyy muistaa. Vaikka virolaiset ja suomalaiset
kohtaavat periaatteiltaan ja toimintatavoiltaan monella tavalla, tulee yrittdjan

kuitenkin muistaa toimia paikallisten tapojen mukaisesti.
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Seka teoriaosuudessa ettd haastatteluissa kévi ilmi, ettd Viron verotus suosii
yrittajia, joka on merkittdva etu. Yrityksen voittoa verotetaan Virossa vasta, kun
nostetaan osinkoja ulos yrityksestd. Kun voittoa voidaan sijoittaa yrityksen
kehittymiseen, mahdollistetaan yritykselle hyvéat kasvumahdollisuudet. Lisaksi
materiaalit, tydvoima ja yleinen hintataso ovat suomea huomattavasti edullisempi.

Ne luovat suuren edun kansainvalistyvélle yritykselle.

Haastatteluissa selvisi, ettd yritykselle voi olla haastavaa kuitenkin se, etteivét
kaupantekijat puhu didinkieleltddn samaa kieltd. Tulisi varmistua, ettei
vaarinymmarryksille ja4 sijaa ja ettd molemmat osapuolet ymmartavat toisiaan.
Tutkimuksessa kavi ilmi, ettei tule luottaa liikaa sanallisiin lupauksiin, vaan etta
kaupat syntyvat vasta molempien osapuolten allekirjoittaessa sopimukset.
Markkinoilla on monenlaista yritt4jaa, joten suositellaan, ettd tiimiin kuuluu
paikallinen, jolla on oikeanlaiset suhteet selvittdd mahdollisten kumppaneiden

taustat.

Tutkimuksen mukaan suurimpiin haasteisiin kuitenkin kuuluu taloudellinen riski.
Baltian talous on epavakaa, jolla on niin hyvét kuin huonot puolensa, mutta
muutokset ovat nopeita. Tyovoiman saanti tietynlaisiin ammatteihin on jo nyt
haasteellista, erityisesti korkeakoulutetun tydvoiman suhteen. Yleisen hintatason
nousu huolettaa yrittdjia ja tulevaisuudessa tydvoiman saanti voi vaikeutua

entisestaan.

Alussa tutkija méaaritteli, etta tyon tarkoituksena on l6ytaa oikeanlaiset markkinat
kohdeyritykselle. Tutkimukseen ja teoriaan perustuen toimeksiantoyritykselle
sopiva yhtiomuoto Viroon etabloituessa voisi olla osakeyhti tai rajavastuuyhtio,

koska ndmé vastaavat rakenteeltaan eniten suomalaisia yhtiomuotoja.
8.2 Tutkimuksen luotettavuus

On aiheellista arvioida tutkimuksen luotettavuutta, koska vaikka tutkija pyrkii

virheettomyyteen, niin tulosten patevyys ja luotettavuus voi vaihdella. Tutkimuksen
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patevyyttd ja luotettavuutta mittaa reliaabelius ja validius. (Hirsijarvi ym. 2009,
231))

Validiteetti ilmaisee, kuinka hyvin tutkimuksessa kaytetty mittausmenetelma mittaa
tutkittavan ilmién ominaisuutta, mitd kuuluukin mitata. Reliabiliteetti taas ilmaisee
sen, kuinka luotettavasti seka toistettavasti mittari mittaa haluttua ilmi6ta tai asiaa.
(Tilastokeskus 2017.)

Tutkimuksen luotettavuutta tulisi aina arvioida. Laadullisen tutkimuksen
ydinasioita ovat henkildiden, tapahtumien ja paikkojen kuvaukset. Tutkija kuvailee
yksityiskohtaisesti tutkimuksen tapahtumia ja kuinka saatuihin tuloksiin on
paadytty. Tutkimuksesta tulisi kertoa selkedsti ja totuudenmukaisesti. Olisi
suotavaa kuvailla esimerkiksi olosuhteita paikasta, jossa tutkimusaineisto on
keratty. Lisdksi voidaan kertoa mahdollisista héiridtekijoistd, haastattelun
virheellisistd tulkinnoista, ja tutkijan omasta haastattelutilanteen arviosta
luotettavuuden lisadmiseksi. Tutkijan tulee kertoa mihink& perustaa tutkimuksen
paatelmat ja tulkinnat. (Hirsijarvi ym. 2009, 232-233.)

Taman opinndytetyodn luotettavuutta voi mitata usealla tavalla. Teoreettinen runko
on Kirjoitettu vastaamaan teoreettista viitekehysta. Teoreettinen runko on laadittu
tarjoamaan laajasti tietoa, jotta aiheesta on mahdollista tehdd syventdvaa
tutkimusta. Tutkija uskoo teoriaosuuden olevan riittdvan laaja ja tietopitoinen
tutkimusta varten. Haastateltavat valittiin tarkasti heidan patevyytensé perusteella,
joten tutkija uskoo tutkimuksen luotettavuuteen sekd patevyyteen. Teoreettisen
viitekehyksen pohjalta valitut teemahaastattelun kysymykset pyrittiin vastaamaan
asetettuihin  tutkimuskysymyksiin. Tutkijan mielestd tutkimukseen saatiin

tasmallisia ja luotettavia vastauksia.

Tutkimuksen haastateltavat paatyivat usein samankaltaisiin vastauksiin, joten tyon
reliaabeliuden katsotaan toteutuneen. Koska tutkimuksessa saatiin vastaukset
kaikkiin asetettuihin kysymyksiin, tutkimusta voidaan pitaa validina. Aineisto on

pyritty kasittelemaan seké tulkitsemaan mahdollisimman totuudenmukaisesti. Jotta
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lukijat saavat mahdollisimman oikean kuvan kasiteltavasta aiheesta, niin tutkija on

pyrkinyt luomaan mahdollisimman informatiivisen kokonaisuuden.
8.3 Jatkotutkimusehdotukset

Yrityksen  yksi esitetyistd toiveaiheista oli esittdd kohdemarkkinoille
markkinointitutkimus potentiaalisen maan asustealalta, jossa nakisi mahdollisuudet
markkinoilla. Toiveena oli saada selville mahdollisista kilpailijoista, markkinoiden
koosta ja tietoa mahdollisesta markkinaraosta. Markkinointitutkimus voisi olla

mielenkiintoinen ja ajankohtainen esimerkiksi markkinoinnin opiskelijalle.

Haastateltavien vastauksista tuli useasti esille verkostoitumisen tarkeys
kansainvélisessé ymparistdssa ja kuinka tulisi olla paikallinen hyvin verkostoitunut
henkild yrityksessa. Erityisesti ensimmaista kertaa etabloitumista harkitseva yritys
tarvitsee apua. Opas Viron liiketoimintaympéristoon tai tutkimus kuinka voi
verkostoitua Virossa liiketoiminnan saralla voisi sopia kansainvélisenkaupan

opiskelijalle.
8.4 Opinnaytetyon arviointi

Opinnaytetyoprosessi alkoi vuoden 2017 alussa. Toimeksiantajayritys jakoi
mahdollisia ideoita aiheeseen, mutta antoivat melko vapaat kédet luovuudelle.
Tutkija sai itse paattaa etabloitumisen kohdemaan, ainoastaan Norja ja Ruotsi olivat
poislaskuista, koska toimeksiantaja ei katsonut niiden tarjoavan tarvittavia
markkinoita kyseisen yrityksen etabloitumiselle. Toimeksiantajan toiveita

kunnioitettiin, niin ettd tydssa tutkittiin mahdollisuutta etabloitua ulkomaille.

Tutkija pyrki kéyttamaan ajankohtaisinta tietoa ja luotettavia kirjallisuus- seka
internetlahteitd. Viron yhtiomuodoista oli haasteellista 10ytaéa tarpeeksi tietoa, mutta
eri lahteitd kayttamalld se onnistui. Tydn toivottiin tuovan luotettavaa ja
ajankohtaista tietoa teorian tueksi. Tyon lahteind kéaytettiin péaasiallisesti

suomalaista kirjallisuutta ja laajalti englannin- seka suomenkielisia internetlahteita.
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Tutkijan mielestd tyd on ajankohtainen ja tdrked, sillda on monet yritykset ovat
laajentaneet ja harkitsevat laajentavansa yritystoimintaa ulkomaille, jolloin Viro on
naapurimaana hyvé vaihtoehto. Kuten teoriaosuudessa kerrottiin, etta yrityksilla on
usein liian v&hén tietoa Viron yrityskulttuurista ja kansainvélistymisestd, joka voi

jopa estéa yrityksen etabloitumisen.

Tyon laatijan mielestd opinndytetyd onnistui hyvin. Prosessin aikana tutkija on
oppinut aikatauluttamisen tarkeyden, silla opinndytetyd kirjoitettiin kokoaikaisen
tyon ohella. Opinndytetyon Kirjoittamisprosessi on ollut tyon laatijalle opettavainen
ja kirjoittamiseen seka tutkimustydskentelyyn on tullut uusia ndkékulmia. Eniten
tutkija kokee oppineensa, kuinka tyon olisi voinut suorittaa vield

suunnitelmallisemmin ja tarkemmalla aikataululla.
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LITE 1

Haastattelukysymykset

1.

10.

11.

Haastateltavan toimenkuva ja tehtévat yrityksessa?

Millaista toimintaa yritykselld on Virossa?

Milloin yritys perustettiin Viroon?

Miten kuvailisit yrityksen perustamista Virossa?

Miten liiketoiminnan  harjoittaminen  Virossa eroaa  Suomessa

harjoitettavaan liiketoimintaan?

Mitd aloittavan yrittdjan tulisi huomioida Virossa?

Millaisia riskeja yrityksenne on ottanut perustamalla toimintaa Viroon?

Millaisia haasteita yrityksenne kohtasi?

Millaista kaupankaynti on virolaisten kanssa?

Millaisia haasteita olette kohdanneet virolaisten kumppaneiden ja

lilkemiesten kanssa?

Millaisia neuvoja antaisitte yritykselle, joka harkitsee tytaryhtion

perustamista Viroon?



