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1. JOHDANTO

Taman opinndytetyon tarkoituksena on selvittdd, mitd asioita pitéda ottaa huomioon
perustettaessa yritys Saksaan. Tutkielman tarkoituksena on selvittaa, ettd millaisia
erilaisia markkina-alueita Saksassa on, ja millaista liiketoimintaa niilla alueilla
harjoitetaan. Muita tutkittavia asioita ovat yritysmuodot Saksassa, millaisia etuja ja
hyotyja niissa on seka mita lainsaadannallisia tekijoitd kuten esimerkiksi verotus- ja
Kirjanpitokaytantoja niihin liittyy. Aihealuetta ei ole kasitelty paljoa suomalaisessa

kirjallisuudessa, joten tdma tutkielma on varmasti avuksi aiheesta tietoa tarvitseville.

Opinnaytetyo tuli toimeksiantona Katrium Ousta, jossa kirjoittaja toimi viisi kuukautta
harjoittelussa syyskuusta 2009 tammikuun 2010 loppuun. T&t4 aihetta tarjottiin ja sen
toteuttamisesta sovittiin yhteisell& mielenkiinnolla. Toimeksiantaja Katrium Ol on
suomalaisomisteinen markkinatutkimuksiin ja konsultointiin erikoistunut Tallinnassa
Virossa toimiva yritys. Yrityksen palveluihin voidaan lukea kaikenlaiset ulkoistetut
lilke-eldman palvelut sisaltden esimerkiksi asiakaspalvelun, uusien asiakkaiden

hankinnan, liiketapaamisten jarjestdmisen ja markkinatutkimukset.

Tutkimusmenetelmané tasséd opinndytetydssa on kaytetty kvalitatiivista tutkimusta,
koska haluttiin selvittdd suomalaisyrityksien kokemuksia Saksan markkinoilta ja
avoimet kvalitatiiviset kysymykset koettiin parhaaksi tavaksi selvittdd millaisia
haasteita ja mahdollisuuksia suomalaiset yrittdjéat voivat kohdata Saksan markkinoilla.
Johtopééatoksissa oli tarkoitus tehdé yhteenveto siita, millaisia haasteita yrityksen
perustamiseen Saksassa liittyy ja miten ne voidaan ratkaista ottamalla esimerkkia
haastatelluista yrityksistd. Tutkimus toteutettiin teemahaastattelujen ja kirjallisten
kyselyjen avulla, koska yrityksen perustamisen k&ytannon ongelmista ei ole juurikaan
kirjallista tietoa. Teemahaastatteluihin valittiin erilaisia suomalaisia, pa&asiassa pienié ja
keskisuuria yrityksid, joilla on toimintaa Saksassa. Yhteensé 36 yritykseen otettiin
yhteyttd, joista kahdeksalta saatiin vastaukset tutkimukseen. Vastausprosentiksi saadaan

siis 22,2, jota voidaan pitad kohtalaisena.

2. SAKSA TALOUSALUEENA JA KAUPPAKUMPPANINA



Saksa on yksi Euroopan unionin merkittdvimpia talousalueita, sen osuus Euroopan
Unionin bruttokansantuotteesta on 22 %. Saksa on tunnettu kansainvélisesti monista
suuryrityksistd kuten BMW, Daimler, Siemens, Bayer, ja SAP. Kuitenkin 70 %
saksalaista on toissa pienissa ja keskisuurissa yrityksissa. Perinteisen koneteollisuutensa
lisdksi Saksassa ollaan edellak&vijoitd myos uusiutuvien energian, nano- ja biotekniikan
alalla. Logistiikka-alalla Saksassa toimii yli 60 000 yritysta ja se tyollistaa 2,5 miljoona
saksalaista — peréti 23 % Léansi-Euroopan logistiikkapalveluista kulutetaan Saksassa.
Alan liikevaihto Saksassa on eri arvioiden mukaan 170 — 218 miljardia euroa, kun sen
litkevaihto on 600 - 730 miljardia koko Lansi-Euroopassa. (Katsaus Saksan

talouseldamaéan, Logistics Industry, Supply Chain Brain)

Saksa on yksi Suomen merkittdvimpia kauppakumppaneita. Tammi-marraskuussa 2009
Suomen tuonti Saksasta oli arvoltaan noin 5,75 miljardia euroa, sen osuus koko Suomen
maahantuonnista oli 14,6 % ja Suomen vienti Saksaan noin 4,26 miljardia euroa samana
aikana, ollen taten 10,3 % koko maamme ulkomaankaupasta. Suomen ja Saksan valinen
kauppatase oli Suomelle alijagdmainen. Seké vienti ettd tuonti maiden valilla laski noin

30 prosenttia verrattuna vuoteen 2008. (Tulli — Kuvioita Ulkomaankaupasta)

Vuonna 2005 Saksassa toimi noin 400 suomalaisten omistamaa yritysta, jotka
tyollistivat noin 16 000 ihmisté. Saksassa asuu yli 13 000 Suomen kansalaista, eniten
heitd ja suomalaisyrityksia on Nordrhein-Westfalenin osavaltiossa. Pdakaupungissa

Berliinissa taas asuu reilu tuhat suomalaista. (Suomen Suurléhetystd, Paakonsulaatti)

Saksan talouden nykypaivén ja tulevaisuuden haasteisiin kuuluvat muun muassa korkeat
tyévoimakustannukset, koulutuksen kehittaminen, alueelliset erot tyottdmyydessa,
vaeston vanheneminen ja heikko syntyvyys. Saksan tyottémyysaste oli 8,2 prosenttia
vuonna 2009, mutta oletettavasti noussut talouskriisin my6ta. Samaan aikaan muualla
Euroalueella tyottomyys oli keskiméarin 9 - 10 %, joten Saksa on selvinnyt
talouskriisisté keskivertoa paremmin. Vuonna 2010 Saksan talouskasvun on odotettu
nousevan yllattavasti. Valtiovarainministeri Wolfgang Schéublen mukaan Saksan talous
tulee kasvamaan noin kaksi prosenttia aiemmin oletetun 1,4 %:n asemesta.

(Kauppalehti)

Saksan koulutus on OECD-maiden keskitasoa, mutta palkkataso ja palkkakustannukset

yli keskitason, joten tydévoiman hinta-laatusuhde ei ole paras mahdollinen yrityksille.



Syntyvyys vuonna 2004 oli 1,37 lasta per nainen Saksassa ja 1,8 Suomessa, taten
syntyvyys Saksassa on melko vahaista ja Suomea pienempad. YK ennustaa Saksan
vaestén mediaani-ian olevan vuonna 2020 46,9 vuotta Saksassa ja 43,5 vuotta
Suomessa, joten Saksan demografiset haasteet tulevat olemaan suuria. Jos Suomessa
suuret ikaluokat, joissa syntyvyys on ollut suurinta, ovat syntyneet 1945- 49, niin
Saksassa ne ovat syntyneet 1960-alussa, vuosina 1962- 1964, joten he jaénevat
elakkeelle 2020-luvulla, kun Suomessa se tapahtunee 2010-luvulla. Kuitenkin jo vuonna
2015 yli 50 % saksalaisista tulee olemaan elékel&isia. Kaytannossa tdma tullee toisaalta
vaikeuttamaan ty6évoiman saantia, mutta myds mahdollistamaan uudet markkinat

seniorivaeston palveluissa.

Konsulttiyritys McKinseyn tutkimuksen mukaan Saksan taloushaasteena ovat myos
mahdollinen keskiluokan eli 17 500 - 37 500 euroa vuodessa ansaitsevien vaheneminen.
Tutkimuksen mukaan heidén osuutensa vaestosta voisi laskea 54 prosentista alle 50:n
prosentin eli yli kymmenellda miljoonalla hengelld. Lisaksi alueista erityisesti Hampurin
seutua varoitetaan siitg, ettd se ei ole pian enéa tarpeeksi dynaaminen taloudellisesti
séilyttadkseen asukkaidensa elintason.

Eri aloista korkean teknologian ja kemian teollisuudella, kuljetus- ja logistiikka-, seka
terveydenhoitoalalla ndhd&an parhaat kasvumahdollisuudet Saksassa vuoteen 2020
mennessd, kun taas telekommunikaatio- ja autoteollisuuden uskotaan joko véhenevén

tai pysyvan melko samana vuoden 2006 tilanteeseen verrattuna. (ks.kuvio 1)

(Kauppapolitiikka - Saksa: Saksa edelleen kiistaton Euroopan moottori - talouden
vaikeudet ovat kuitenkin todellisia, Suomi Saksassa — Suomen suurlahetysto, Berliini —
Suomen padkonsulaatti, Hampuri: Suomi Saksassa, Ulkoasiainministeri6, Sinn, 2007,

Deutsche Bank Research, McKinsey-Studie)



Wachstumspotenzial in deutschen Branchen

in Prozent, CAGR (Compound Annual Growth Rate) 2006 - 20

Anteil an  Basisszenario Chancenszenario

Gasamtbhe  Wert- Produk- Wert- Produk-

schaftigung, schopfungs- Arbeits- tivitats- achopfurgs- Arbeits-  tivitats-
Sektor 2006 wachstum wachstum  wachstum  wachstum wachstum wachstum
Automobil 4.4 0.3 0,5 08 13 0 1,3
Maschinenbau 2.5 1.7 03 25 2,9 03 26
Chemies 1,2 3,0 0,3 33 4.6 1.5 3.1
Hightech 4,7 3.2 1.4 1.6 4.8 19 29
Banken 24 1.7 0 1.7 33 1,0 23
Versicherung, AM 0,9 1.0 09 1.9 3.7 0.9 28
Konsumgiter, Handsl 10,7 15 03 2,3 3.2 1.5 1,7
Gesundheit 10,4 2,2 1.4 08 33 19 1.4
Offentliche Verwaltung 7.0 0,7 03 15 0,7 0.8 1,5
Transport, Logistik 5.2 3,6 0,9 2,7 42 1.5 2,7
Telekommunikation 06 3,7 -5,0 13 28 1,0 1.8
Anders Sektoren 49,9 1.2 0.4 0.8 2.6 1.0 16
Gesamtwirtschaft 17 2.5 Mio. Erwerbstatige 3.0 6,1 Mio. Erwerbstatige
Guells: McKinzay

KUVIO 1 Kasvuodotukset vuoteen 2020 mennessa eri aloilla Saksassa (Spiegel)



2.1 Saksan eri talousalueet

KUVIO 2 Saksan kartta (Saksan Helsingin Suurlahetysto)

2.1.1 Pohjois-Saksa

Pohjois-Saksaan voi lukea Schleswig-Holsteinin, Hampurin, Bremenin, Ala-Saksin,
Mecklenburg-Vorpommernin. Pohjois-Saksa ndytta4 johtavien saksalaisten
tutkimuslaitosten mukaan selvidvén lamasta parhaiten. Schleswig-Holsteinin talous
kutistui viime vuoteen verrattuna 2,9 prosenttia ja Hampurin 4,4 prosenttia, kun koko
Saksan valtion bruttokansantuote véheni 6,8 prosenttia. Syita tdhan on monia,
esimerkiksi Pohjois-Saksan yritykset ovat p&dasiassa keskisuuria ja teollisuuden
rakenne on erilainen kuin Eteld-Saksassa, se ei ole niin vientiriippuvaista ja sen osuus
on pieni. Schleswig-Holsteinissa vain 17 % tyodpaikoista on tuotantoteollisuudessa.
Liséksi Schleswig-Holsteinin ty6llisyys on toistaiseksi paras Saksassa, ty6ttomyysaste

on 7,5 %, kun koko Saksassa se on keskiméaarin 8 %.



Satamiin ja lentokenttiin liittyvat palvelualat ovat tarkeitd Hampurissa, tosin
matkustajaméaaré ja vientiliikenne ovat vahentyneet laman takia. Hotelli- ja matkailuala
on kuitenkin kasvanut taloustaantumasta huolimatta. Hampurista on tullut Saksan
media-alan keskuskaupunki, kahdeksan kymmenesta suurimmasta Saksan lehdesta
julkaistaan Hampurissa. Myds monet rahoitus- ja vakuutusalan yritykset ovat
lisdéntyneet Hampurissa ja se on nykyadn Frankfurtin ohella talous- ja rahoitusalan
keskipisteitd Saksassa. Hampurissa ja sen ymparistossa toimii yli 100 suomalaisyritysta,
joista voi mainita esimerkiksi seuraava: Ahlstrom, Stora Enso, Finnair, Finnlines,
Hacklin, Fortum, Annikki Karvinen, Konelab, Hans Langh, Wartsild, M-Real, Orion,
Rados Technology, Raisio, Sampo, TeliaSonera, Terésjousi, Thomesto, TietoEnator,
UPM-Kymmene ja Vaisala. (Hampuri — Kansainvalistymisen ponnahduslauta)

Hampurin alueen kehitys, kuten muunkin Saksan, on riippuvainen ulkomaankaupan
kehityksestd. Kiina on Hampurin kaupungin tarkein ulkomaan kauppakumppani.

Laskelmien mukaan nykyisté talouskriisid edeltaneisiin lukuihin paéastdan vuonna 2012.

Ala-Saksi on pinta-alaltaan toiseksi ja asukasluvultaan neljanneksi suurin Saksan
osavaltio. Sielld asuu noin kahdeksan miljoonaa asukasta. 90 % Saksan kotimaisesta
kaasutuotannosta sijaitsee alueella, joka tuottaa 16,5 % kaikesta Saksassa kulutetusta

kaasusta. (Pohjois-Saksa nopeimmin plussalle, Lower Saxony).

Mecklenburg-Etu-Pommeria kutsutaan Saksan “tuhansien jérvien maaksi”. Se on
maatalousaluetta, jossa viljelladn esimerkiksi perunaa, viljaa ja rapsia. Alue on
merkittdva satamaliikenteelle, josta johtuen laivanrakennusteollisuus on yksi alueen
paateollisuusaloista. Muita ovat elintarvike- ja nautintoaineteollisuus, rakennusala-,

koneenrakennus- seké rakennusmateriaali- ja puuteollisuus.

(Mecklenburg-Etu-Pommeri)



2.1.2 Lansi-Saksa

Léansi-Saksan alueeseen voi lukea Nordrhein-Westfalenin, Saarlandin, Rheinland-
Pfalzin seka osan Hessenid. Nordrhein-Westfalenin osavaltio on vaestoméaaraltaan
Saksan suurin. Sen 4,8 miljoonan asukkaan Ruhrin teollisuusalue on Euroopan suurin,
alue onkin ollut perinteisesti hiili- ja terdsteollisuutta tdynnd, mutta nykyaan kaksi
kolmasosaa tyossakayvista toimii palvelualoilla. Ymparistonsuojelu on nostanut
osavaltion Euroopan johtavaksi ymparistoteknologiakeskukseksi. Myos eri liike-eldamén
palvelut, kuten pankki- ja vakuutusala ovat merkittavia, alueella sijaitsee myés noin 600
viestintayritysta ja 1300 ohjelmistotaloa. Koln (963 000 asukasta), Dortmund (589 000)

ja Dusseldorf (569 000 asukasta) ovat alueen suurimpia kaupunkeja.

Saarland on Saksan pienin osavaltio, se on vain noin 2 600 kmZ:n laajuinen.
Luxemburgin ja Lothringenin laheinen sijainti ovat merkittavia sille. Perinteisesti
merkittavia elinkeinoja alueella ovat olleet lasi- ja keramiikka-, koneenrakennus-,
metalli- ja kemian teollisuus, mutta nykyéan siell& on paljon modernia informaatio- ja
viestintateknologiaa, materiaalitutkimusta, sahko- ja ladketekniikkaa seka
tuotantoteknologia. Merkittavia korkeakouluja seka tutkimuslaitoksia alueella ovat Max
Planck -instituutin informatiikan tutkimuslaitos seka tekoélya tutkiva Deutsches

Forschungszentrum fiir Kunstliche Intelligenz.

Rheinland-Pfalz on merkittavé seka maataloudellisesti etté teollisesti. Sielld viljellaén
kaksi kolmasosaa Saksan viineistd, mutta toisaalta Ludwigshavenissa sijaitseva
Badische Anilin- und Sodafabrik (BASF) on Euroopan suurin kemian alan
teollisuuslaitos ja samalla Rheinland-Pfalzin suurin teollisuusyritys. Kyseinen osavaltio
on myds merkittdva puuntuottaja ja autoteollisuuden alihankkija, lisaksi alueella on
huomattavaa jalokivi-, keramiikka-, lasi- ja nahkateollisuutta. Osavaltiossa sijaitsee
nelja yliopistoa ja kymmenen ammattikorkeakoulua, erityisesti viime vuosina on
panostettu ammattikorkeakoulutukseen, koska kaytannonléheisté koulutusta halutaan
lisatd. Merkittavid kaupunkeja alueella ovat karnevaaleistaan tunnettu Mainz (183 000
asukasta) ja Koblenz (108 000 asukasta).



2.1.3 Etela-Saksa

Saksan eteléiset liittovaltiot ovat Baijeri ja Baden-Wurttemberg sekd Hessen. Baden-
Wirttemberg on my6s merkittava talousalue, jonka vienti ulkomaille on suurempi kuin
minkaan muun Saksan osavaltion. Taustalla ovat suuret teollisuusyritykset ja -konsernit
kuten BMW (Bayerische Motorwarke), Porsche, IBM, SAP ja DaimlerChrysler, mutta
alueella on myds satoja pienid ja keskisuuria yrityksia.

Tutkimuksen osuus bruttokansantuotteesta on maailman huippuluokkaa Baden-
Wirttembergissa. Tarkeimpié tutkimusalueita ovat informaatioteknologia seka energia-
ja ympadristotekniikka ja bioteknologia. Tutkimustyota tekevat muun muassa alueen
yhdekséan yliopistoa, 39 ammattikorkeakoulua ja noin 130 tutkimuslaitosta. Osavaltion
padkaupunki on Stuttgart, jossa asuu noin 590 000 asukasta, sen lahiseutu on teollisesti

hyvin merkittava.

Baijeri on myos teollisesti ja taloudellisesti merkittava osavaltio. Siella sijaitsevat muun
muassa Siemensin, BMW:n, Audin, Dasa-Aerospacen ja MANin paakonttorit, Audia
lukuun ottamatta kaikki osavaltion padkaupungissa Munchenissa. Minchenissa asuu
reilu 1,26 miljoonaa asukasta.

Nykyadn teollisuuden osuus osavaltion bruttokansantuotteesta on noin 35 prosenttia ja
palveluelinkeinojen reilusti yli puolet, matkailu on yksi toinen merkittava ala Baijerissa,
esimerkiksi Oktober- festivaalien ja Richard Wagner-musiikkijuhlien takia. Baijerissa
on myo6s merkittdvaa korkeakoulutusta ja akateemista tutkimusta, alueella toimii 26
yliopistoa ja ammattikorkeakoulua, yksitoista Max Planck- instituuttia ja seitseman

Frauenhofer- seuran tutkimuslaitosta.

Hessen on nykyéén yksi Saksan suurimmista talouskeskittymisté ja Euroopan
dynaamisimmista alueista. Ratkaisevassa asemassa talouden kannalta osavaltiossa ovat
nelja teollisuudenalaa — kemian teollisuus, autoteollisuus, koneenrakennus ja
elektroniikkateollisuus. Lisaksi alue on tunnettu palvelu- ja pankkialasta. Frankfurt am
Main, jossa toimii Saksan keskuspankin ja Euroopan keskuspankin lisaksi yli 400
litkepankkia ja Saksan suurin porssi, on Saksan talouselamén yksi keskuskaupungeista

Hampurin ja Berliinin ohella. Frankfurtin lentoasema on tavara- ja henkil6liikenteelldén
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Euroopan suurin ja Saksan suurin yksittaisella paikkakunnalla toimiva tyonantaja.
Frankfurt on myds raide- ja vesiliikenteen solmukohta. Hessen on tunnettu myds Opelin

toiminnasta Risselsheimin pikkukaupungissa. (Saksan Helsingin Suurl&hetysto)

2.1.4 1ta-Saksa

Ita-Saksaan voi lukea Berliinin, Brandenburgin, Saksin, Saksi- Anhaltin ja Thiringenin.
Alueen ongelmana on suuri ty6ttdmyys, vuonna 2004 18 % alueen tydvoimasta eli 1,4

miljoonaa henked oli ty6ttémana.

Berliini on Saksan paakaupunki, jonka metropolialueella asui vuonna 2004 lahes viisi
miljoonaa asukasta. Véestonkasvu on kaantynyt 1990- luvun jalkeen positiiviseksi,
vuosien 2000 - 2004 aikana kaupunkialueella asuvien mééra lisdantyi yli 3000: lla
hengelld. Kaupunki on ollut talousvaikeuksissa Saksan yhdistymisen aiheuttamien
talousmuutosten takia. Vahentynytté teollisuutta on yritetty parantaa elvyttdméalla paitsi
perinteisid sahkdtekniikan-, auto-, kemian- ja ladketeollisuutta seka koneenrakennusta.

Myaos uuteen huipputeknologian osaamiseen on panostettu.

Brandenburgin osavaltio on Saksan harvaan asutuimpia alueita. Alue on ollut
perinteisesti rukiin ja 6ljykasvien viljelyaluetta. Nykyaan niiden tilalle on syntynyt auto-
ja koneenrakennusteollisuutta, elektroniikka- ja optista teollisuutta, energiataloutta,

ymparistoteknologiaa seké elintarviketeollisuutta ja kemian teollisuutta.

Saksin vapaavaltio on vakirikkain itadisen Saksan osavaltioista, jossa asui noin 4,3
miljoonaa ihmist& vuonna 2006. Aikoinaan se oli merkittava teollisuusalue, nykyaan
sielld on yli 132 000 pienta ja keskisuurta yritystd, monipuolisen ja korkean osaamisen
aloilta. Osavaltio on itdisen Saksan monipuolisin korkeakoulutuksessa, yliopistot
sijaitsevat Leipzigissa, Freibergissa, Dresdenissa ja Chemnitzissa, liséksi sielld on 12
ammattikorkeakoulua. Ne ovat suuntautuneet vahvasti tekniikkaan ja luonnontieteisiin

kuten nano- ja mikroelektroniikkaan. Merkittavia korkean teknologian yrityksia alueella
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ovat Infineon, AMD ja Wacker Siltronic AG Freiberg. Leipzig on Saksin osavaltion

suurin kaupunki 439 000 asukkaallaan, se on tunnettu kirja- ja teollisuusmessuistaan.

Saksi- Anhaltissa asuu reilu 2,3 miljoona asukasta. Se on houkutellut eniten ulkomaisia
suoria investointeja Itd-Saksaa. Kasvualoja osavaltiossa ovat kemian- ja elintarvikealat
sekd yha lisaantyvassd maarin myos autoteollisuuden alihankinta. Kyseisella alalla
Saksi- Anhaltissa toimivat tuotantolaitokset ovat kansainvalisessa vertailussa alansa
moderneimpia. Merkittavia teollisuusyrityksia ovat muun muassa ldékealalla toimiva
aspriinistaan tunnettu Bayer AG ja lasinvalmistaja Guardian Industries. Saksin
osavaltion on yhdessa Halle-Leipzigin kanssa kehittymassa Saksan bio- ja
geeniteknologian keskukseksi. Magdeburg (231 500 asukasta) on osavaltion
paakaupunki, teollisuuskeskus ja merkittéva sisavesiliikenteessé satamallaan.
Halle/Saale on kuitenkin suurempi noin 247 700: lla asukkaallaan.

Thiringen elad paaasiassa maataloudesta, puolet sen pinta-alasta on omistettu
maanviljelylle. Toinen perinteinen ala on ollut koneteollisuus, jota 16ytyy viela Gerassa
ja osavaltion yli 200 000 asukkaan paakaupungissa Erfurtissa. Jalkimmaisessa on
nykyaan myds mikroelektroniikkaa ja joillakin pienemmilla yliopistopaikkakunnilla
kuten Jenassa (noin 100 000 asukasta) on myds perustettu uutta korkeaa teknologiaa,

kuten optista teollisuutta.

(Saksan Helsingin-suurlahetystd — Saksan osavaltiot, Berlin Facts & Figures,
Bevolkerung 1990 bis 2020 im Sachsen)

3. YHTIOMUODOT SAKSASSA

Yhtiomuodot voidaan jakaa Saksassa kolmeen péakategoriaan:

o 0sakeyhtiot
o henkiloyhtiot
o yksityisyritykset (ammatinharjoittajat)
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Yksitysyritys (Kleingewerb) esimerkiksi toiminimella on yksi helpoimpia perustaa,

koska alkupadomavaatimukset ovat pienid. Yksityisyrityksiin ei lueta monet vapaita

ammatinharjoittajia kuten taitelijoita, kalastajia, arkkitehteja, tohtoreita ja muita

vastaavia (Freiberufler). Yksityisyrityksen etuihin voi laskea sen joustavuuden. Se voi

pitaa yksinkertaista kirjanpitoa, mikali sen toiminta taytta4 tietyt endot. (ks.

Kirjanpidosta) Yksityisyrityksen ongelmana on se, etta yrittdja joutuu ottamaan tayden

vastuun yrityksestd henkilokohtaisella omaisuudellaan eli hanen on oltava varmis

korvaamaan tappioita itse. (Hautala, 2002)

3.1 Osakeyhtitt

Vahimmais-

. Oikeudellinen |Vahimmais- - Perustamis-
Yritysmuoto i henkil6- )
vastuu paaoma <s.  |muodollisuudet
maara
Rajavastuuyhtio (Gesellschaft mit |Osakep&d&domaan 2500.00€ |1 Kohtalaiset tai
beschrankter Haftung, GmbH) rajoitettu ’ keskinkertaiset
\\/(;;:Ladamji%vastuuyhtlo/P|enraja- Osakepazomaan
y 1.00 € 1 Pienehkot
(Unternehmergesellschaft raioitetty
Haftungsbeschrankt/Mini GmbH) J
Osakeyhtio (Aktiengesellschaft, Osakepadoman Korkeat tai
50 000,00 € |1
AG) - melko korkeat
rajoitettu

KUVIO 3 Osakeyhtitt Saksassa

Rajavastuuyhtié on Saksan yleisimpia yritysmuotoja. Sen perustaminen on kohtalaisen

helppoa, tosin alussa tarvitaan pddomaa. Rajavastuuyhtion vahimmaisosakepédaoma on

25 000 euroa, josta véhintdan puolet eli 12 500 euroa on oltava todistetusti yrityksen

pankkitililld yritystd perustettaessa.

Rajavastuuyhtidlle on valittava toimitusjohtaja, joka johtaa yritysta ja oikeudellisessa

vastuussa yhtiosta. Hanen ei ole pakko olla osakkeenomistaja tai Saksan kansalainen.

Rajavastuuyhtion toimitusjohtajan tulee huolehtia asianmukaisesta kirjanpidosta,

veroilmoitusten teosta ja veroilmoitusten jattdmisesta. Tietyissa tapauksissa hén saattaa

joutua vastuuseen maksamattomista veroista. Hanen vastuusta yhtissa voisi mainita

my0s esimerkiksi vastuun hakea yhtio konkurssiin kolmen viikon kuluessa yrityksen
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ylivelkaantumisesta tai maksukyvyttomyydestd. Taten h&nen on oltava koko ajan perilla
yhtionsé taloudellisesta tilasta. Jos konkurssihakemusta ei tehda ajoissa,
toimitusjohtajasta tulee siviilioikeudellisesti korvausvelvollinen ja mahdollisesti
syyllinen rangaistavaan tekoon. Laki vaatii myds rajavastuuyhtion julkaisemaan
vuosittain taloustietonsa kaupparekisteriin tulos- ja taselaskelmineen. Ihannetapauksessa

rajavastuuyhtion perustamiseen menee kaksi- kolme viikkoa.

Rajavastuuyhtion hyvia puolia ovat:

o oikeudellinen vastuu rajoittuu osakepddomaan

« henkilokohtainen omaisuus ei ole sidottu oikeudelliseen vastuuseen yhtidsta

Rajavastuuyhtion huonoja puolia ovat:

o alussa vaadittavan padoman maara
o perustamismuodollisuuksien kesto

« toimitusjohtajan suuri vastuu

Pienosakeyhtio tai -rajavastuuyhtio on suhteellisen uusi yritysmuoto Saksassa, joka on
ollut voimassa 1.11.2008 tapahtuneesta GmbH- lainmuutoksesta (GmbHG § 5a) l&htien.
Sen perustamiseen riittdd yhden euron alkupddoma. Muut perustamiskustannukset ovat
noin 300 euron luokkaa. Kompensoidakseen pient4 osakepdadomaansa
pienrajavastuuyhtion on saastettava 25 % vuotuisesta tuotostaan, kunnes sité on
kertynyt rajavastuuyhtion minipadoman verran eli yli 25 000 euroa. Sen jélkeen tuo

pddoma muutetaan osakkeiksi ja pienrajavastuuyhtié normaaliksi rajavastuuyhtioksi.

Pienrajavastuuyhtion hyvat puolet:

e pieni vaadittava alkupddoma (yksi euro)

e pienehkot perustamiskustannukset (noin 300 euroa)
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Huonoja puolia ovat:

o tuottojen sadstdvaatimus (kaikkea ei voi investoida kasvuun)

(Private Limited Liability Company, Hintergrund der UG (haftungsbeschrankt))

Osakeyhtio (Aktiengeschellschaft, AG) on Saksan yhtiomuodoista suurin. Se on sopiva
suurille yrityksille, koska alkupddoman tarve lain mukaan on perati 50 000 euroa, yhden
osakkeen nimellisarvon on oltava véahintéan euron verran. Osakeyhtidsta on Saksan
osakelaissa (Aktiengesetz) sdadetty myos, ettd osakeyhtioon on perustettava
hallintoneuvosto (Aufsichtstrat) ja johtokunta (Vorstand). (8§ 1-3 AktG). Vorstand tekee
paatokset liiketoiminnan operaatioista ja hoitaa muita juoksevia toimintoja.
Aufsichtstrat on AG-osakeyhtion vaikutusvaltaisin toimielin, se perustaa Vorstandin,

neuvoo ja kontrolloi sité.

Yritysmuotona osakeyhtié mahdollistaa padoman kerd&misen markkinoilta esimerkiksi
listautumalla porssiin. Osakeyhtiomuoto ei ole kaikista helpoin aloittavalle yritykselle
suuren vaadittavan pddoman takia. Sen sijaan se voi olla luonnollinen siirtyma yrityksen

kasvaessa.

Osakeyhtion on lain mukaan julkaistava vuosittain tulos- ja taselaskelmansa
vuosiraportissaan tarkkojen tietojen kanssa. Ne ovat kaupparekisterissa kenen tahansa

saatavilla.

Osakeyhtion hyvét puolet:

« mahdollisuus keratad padoma sijoittajilta osakemarkkinoilla (porssiin
listautumalla)
« taloudellinen vastuu on sidottu osakep&d&domaan, ei henkilokohtaiseen

omaisuuteen



Osakeyhtion huonot puolet:

e suuret perustamiskustannukset (alkupdadoma)

o monimutkainen paatoksenteko

o lakisaateiset velvollisuudet laajoja

(Hautala, 2002, Aktiengesetz)

3.2 Henkiloyhtiot

15

. . . Vahimmais- Vahimmais- Perustamis-
Yhtiomuoto | Oikeudellinen vastuu e e muodolli-
padoma henkilomaara
suudet

Henkildstoyritys
((%esells_,chaft Henl.<|lokohta|nen Ei 9 Matalat
blrgerlichen omaisuus
Rechts, GbR)
Avoin yhtio
(Offene Henl_<|lokohta|nen Ei 2 Keskinkertaiset
Handelsgesell-  [omaisuus
schaft, oHG)

Hiljainen yhtiémies:
Kommandiitti-  |osakkeisiin sidottu
yhtio . paaoma Y.Ielnen Ei 2 Keskinkertaiset
(Kommandit- yhtidmies:
gesellschaft, KG) [Henkilokohtainen

omaisuus

Hiljainen yhtiomies/

yhtiomiehet: Vahintaén 1 osakas
Yhteisyritys osakepadomaan yleinen yhtiomies
(GmbH & Co. rajoitettu Yleinen Ei rajavastuuyhtiosta Melko korkeat
KG) yhtiomies: GmbH, (GmbH) ja hiljainen

omaan osakepadomaan
rajoitettu

yhtiomies (KG)

KUVIO 4 Henkiloyhtiot Saksassa

Henkilostoyritys (Gesellschaft burgerlichen Rechts, GbR) tunnetaan myds nimella

BGB-Gesellschaft. Se on yritysmuotona joustava, koska se voi olla seka kahden tai

useamman yhteistydssa perustama yritys. Jasenet voivat olla seké luonnollisia
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oikeushenkiloita (eli yksityishenkil@itd) tai oikeushenkildita (kuten yrityksid). Myds
osuuskunnat, ulkomaiset yhtiot (esimerkiksi Limited-muotoiset osakeyhtiot) ja

yhdistykset voivat keskendan perustaa GbR-yrityksen.

Yksityisyrityksen perustamiseen ei vaadita vahimmaispadomaa. Sen perustamisesta on

suositeltavaa tehda kirjallinen sopimus, jossa maaritelladn seuraavat asiat:

e yhteinen sitoutuminen liiketoimintaan

e yritystoiminnan kesto

e yrityksen johto ja edustaja(t)

o yleiset kokous- ja paatoksentekokaytanteet

e voiton ja tappion jako jasenten kesken

e jasenen liiketoiminnasta irtautuminen

e toiminta litkekumppanin kuolemantapauksessa

e yrityksen lakkauttaminen ja konkurssimenettely

Avoin yhtio (Offene Handelsgesellschaft, o0HG) on yksi yhtiomuodoista, joissa on
taustalla kahden tai useamman henkilén kumppanuus. Avoimessa yhtiossa
yhtiokumppanit ovat kaikki sidottuja henkilokohtaisella omaisuudellaan taloudelliseen
vastuuseen yrityksestd. Perustettaessa avoin yhtio kannattaa sopimukseen Kirjoittaa,
mikali voitto jaetaan eri tavalla kuin Saksan kauppalaissa Handelsgesetzbuchissa
(HGB).

Kommandiittiyhtiossd (Kommanditgesellschaft) on vahintédén kaksi jasent, joista yksi
on hiljainen yhtidmies, joka on vain osakkeisiin sidotulla pd&omalla vastuussa
yrityksestd, mutta hanell& ei ole paatosvaltaa. Yleinen yhtiomies taas on
henkilokohtaisesti vastuussa koko omaisuudellaan yrityksen toiminnasta.
Kommandiittiyhtion hyvia puolia ovat hiljaisen yhtidmiehen rajattu vastuu yrityksen

taloudesta, kun taas huonoihin puoliin kuuluu se, ettd hénell4 ei ole p&attsvaltaa.
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Yhteisyritys on hybridiyritys, esimerkiksi GmbH- muotoisen rajavastuuyhtion ja
avoimen yhtion vélinen KG- kommandiittiyhtio, jossa GmbH- yhtion osakas toimii
yleisena yhtimiehend ja avoimen yhtion osakas/ osakkaat hiljaisena tai hiljaisina
yhtidmiehend tai -miehind. GmbH-yhtiosté tuleva yleinen yhtiémies on taloudellisesti
vastuussa omaan osakepadomaansa rajoitetusti ja avoimen yhtion hiljaiset yhtiomiehet
osakepdaomallaan. Yhteisyritys on sopiva yritysmuoto keskisuurille yrityksille tai
perheyrityksille. Sen etuna on se, etta yrittdjan taloudellinen vastuu on rajoitettu
osakep&domaan ja paatoksenteon joustavuus on suurempi kuin osakeyhtitssa. Sen
ongelmana on se, ettd kaksi eri yhtiota pitad perustaa tai olla perustettu, joista GmbH
ensin. Yhteisyrityksen perustamiskustannukset vaihtelevat riippuen halutusta

osakepéaomasta, rekisterdintikustannukset ovat noin 400 euroa.

Yhteisyrityksen edut:

« taloudellinen vastuu on rajoitettu osakepd&omiin

o paatoksenteko on osakeyhtiotd joustavampaa

Y hteisyrityksen haitat:

o kaksi eri yritysté pitaa perustaa tai olla perustettu
o perustamiskustannukset ovat melko korkeat

(Forderung Unternehmensgriindung, Germany Trade&Invest — Corporate Partnership
(GmbH& Co. KG), Offene Handelsgesellschaft (OHG) - Griinderleitfaden)

4. YRITYKSEN PERUSTAMISESTA

Yrityksen suunnitellessa yrityksen perustamista Saksaan on asiantuntija-apua saatavana
esimerkiksi Suomalais-Saksalaisesta Kauppakamarista, Finprolta ja erilaisilta
konsulttiyrityksiltd, jotka tarjoavat vero- ja kirjanpitoasioihin seka juridiikkaan liittyvia

palveluita kuten sekd markkinointiin liittyvia palveluita kuten markkinatutkimuksia,
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tilastoja etabloitumisneuvoja, esimerkiksi messuille osallistumista. (Suomalais-

Saksalainen Kauppakamari, Finpro)

”’Pohjoismaisen yrityksen tie Saksan markkinoille kay tavallisesti
messuvierailuiden ja mahdollisen kauppa- tai padedustajayhteistyon kautta. Kun
liiketoiminta alkaa Saksassa sujua tullaan pian tilanteeseen, jossa on jarkevaa

perustaa Saksaan oma toimipiste.” (Knorre, 2009)

Messujen avulla voidaan tutustua uusiin markkinoihin ja arvioida paikallista
Kilpailutilannetta. Messut ovat myos hyvé keino tiedon hankkimiseen alan kehityksesta,
ja trendeista. Niissd voi myos vaihtaa kokemuksia ja luoda henkilokohtaisia kontakteja
”Messut ovat myos keino asiakaspalautteen saamiseksi, yrityksen tunnettuuden ja

imagon parantamiseksi.” (Yritystoiminnan ABC)

Saksassa jarjestetaan paljon eri alan messuja, pelkéstaan vuoden 2010 aikana siella
tullaan jarjestdmaan 157 kansainvélistd messua. Saksan messujarjestdjien keskusliitto
on AUMA. Suurimpia messukeskuksia messualueiden pinta-alalla mitattuna ovat
suurimmasta lahtien Hannover, Frankfurt, Kéln, Disseldorf, Miinchen ja Berliini.
Hannoverin messuista merkittdvimpia ovat monialainen Hannover Messe ja ICT- alan
CeBit-messut. Katrium Outa ajatellen yksi mielenkiintoinen messutapahtuma on
Dusseldorfissa jérjestettavéd PSI - The Leading European Trade Fair for Advertising
Specialties- messu. Se keskittyy markkinointialalla toimiviin yrityksiin ja vuonna 2008
yli 50 % sen kavijoistd oli alle kymmenen henked tyollistavia pk-yrityksia. Messuilla on
kaynyt noin 19 000 k&vija4 joka vuosi viimeisen kolmen vuoden aikana. Tapahtuma
jarjestetédan seuraavan kerran 12.1 - 14.1.2011.

(Suomalais-Saksalainen Kauppakamari, AUMA, PSI)
Yleisesti yrityksen perustamiseen kuuluvat seuraavat vaiheet:

Hyva liikeidea
Alustava liiketoimintasuunnitelma

Rahoituksen jarjestdminen

A W

Yritysmuodon ja toiminimen valinta
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Yritystoiminnan luvanvaraisuuden selvittdminen
Perusilmoitus kaupparekisteriin ja veroviranomaisille

Lakisaateiset vakuutukset

O N o o

Kirjanpidon jarjestaminen

Liiketoimintasuunnitelmassa pohditaan omia ja liikeidean vahvuuksia ja heikkouksia
sekd tarjottavan tuotteen tai palvelun ominaisuuksia. Pitad miettid, ketka ovat asiakkaita
ja mité toiveita heilld on. On my0s hyva tiedostaa, ketka ovat kilpailijoita ja minkéalaisia
heidén tuotteensa ja toimintatapansa ovat.

(Infopankki — Yrityksen perustaminen, Liiketoimintasuunnitelma)

4.1 Kilpailutilanteen kartoittaminen

Katrium Oun liséksi muiden liiketoimintaansa Saksaan laajentamaan aikovien
suomalaisten omistamien markkinatutkimus- ja konsultointialan yrityksien l6ytaminen
koettiin vaikeaksi johtuen niiden vaikean I16ytymisen takia. Sen sijaan yrityksia tai
yhdistyksia Saksassa, jotka tarjoavat jo osin samoja palveluita konsultoinnin saralla,
mutta eivat valttamatta tee markkinatutkimuksia tai muita ulkoistamispalveluita, 10ytyy.

Esimerkiksi Finprolla (Finpro ry.) on toimisto Miinchenissg, Suomalais-Saksalaisella
Kauppakamarilla on kiltoja Berliinissé, Frankfurt am Mainissa, Hampurissa,

Minchenissa ja Nordrhein-Westfalenissa (Finpro, Ulkoasiainministerio)

Saksassa toimivista yrityksista on laaja rekisteri maan kaupparekisterissa
Handelsregisterissa, jonka internetsivuilta 10ytyy hakukone, jossa voi etsié eri
hakusanoilla yrityksia eri kaupungeista Saksassa. Esimerkiksi hakusanoilla marketing ja
consulting 10ytyy yhteensa 35 molemmat hakusanat siséltavaa toimivaa yritysta

Hampurissa. Osa tiedoista ja asiakirjoista on maksullisia. (Handelsregister)
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4.2 Yrityksen perustamispaikan valinta

Yrityksen perustamispaikkaan liittyva olennainen problematiikka tulee
perustamispaikan valinnassa. Jerome E. McCarthyn markkinoinnin 4P-kategoriassa
(product, price, place, promotion) place eli paikka ratkaisee pitk&lti sen, miten tuote tai
palvelu saadaan asiakkaan luo. Yrityksen perustamispaikka voi vaikuttaa moniin
asioihin kuten verotukseen, kilpailutilanteeseen ja menestysmahdollisuuksiin, toisaalta
toisin pdin, ndmé asiat pitaisi ottaa huomioon yritysté perustettaessa. (Choosing a
location for you business) Yleisesti kustannustaso on monissa Saksan suurimmissa

kaupungeissa Helsinkia alempi. (City Mayors)

4.3 Yrityksen perustamisvaiheet ja kustannukset

Yritysté perustaessa se on ensin rekisterditava paikallisessa kauppakamarissa, sen
jalkeen kahdessa eri verotoimistossa, elinkeinotoimistossa (Gewerbesteueramt) ja

paikallisessa verotoimistossa (Finanzamt).

Vaihe | Toimenpide Kesto Hinta

1 Yrityksen nimen rekisterginti 1 paiva |veloitukseton
paikalliselle kauppakamarille

2 Notaari todistaa yhtitjarjestyksen ja 1pédivd [1014,00€
perustamiskirjan laillisiksi

3 Pankkitilin avaus 1 péiva |veloitukseton

4 Julkinen notaari arkistoi yhtion 10 paivaa | 403,50 €

perustuskirjat paikalliseen
kaupparekisteriin, sdilytys paikallisessa
oikeusistuimessa

5 Tiedotus paikalliseen ja yrityksen 3 pdivaa 31,00 €
perustamisstandardeista

6 Rekisterginti alalle sopivaan 1 paiva* |veloitukseton
ammattiliittoon

7 IImoitus paikalliselle tydvoimatoimistolle | 1 paivéd* | veloitukseton
yrityksen perustamisesta

8 Tyontekijoiden rekisterdinti sosiaali- ja |1 paivd* |veloitukseton
terveysvakuutusturvaan
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9 Vahvistuksen l&hetys verovirastoon 1 péiva* |veloitukseton

TAULUKKO 1

GmbH- yrityksen perustamisesta esimerkiksi Berliinissé Saksassa aiheutuvat

kustannukset (Doing Business — Measuring business regulations)

*Yhdessa vaiheen 5 kanssa

Notaarin yhtigjarjestyksen ja yrityksen perustamiskirjasta aiheutuvat kustannukset ovat
riippuvaisia yrityksen osakkeiden arvosta. Esimerkissa perusmaksu on 1014 euroa, joka

saattaa nousta riippuen yrityksen arvosta. Laskukaava on seuraava:

1000 Euroon saakka, maksu on 10 euroa

1000- 5000 euron arvoisilla, maksu on 8 euroa jokaista tuhatta (1000) euroa kohden

5000- 50 000 euron valilla, maksu on 6 euroa, jokaiselta 3000 eurolta

50 000- 5 000 000 eurolta, maksu on 15 euroa jokaista kymment& tuhatta (10 000) euroa
kohden

(Doing Business — Measuring business regulations)

IImoitettaessa yritys kaupparekisteriin sdhkoisessa muodossa tarvitaan seuraavia
asiakirjoja: notaarin hyvaksyma yhtiojarjestys, johtajien nimityskirja (jollei ole
yhtiojarjestyksessd), lista yrityksen osakkeenomistajista seka todistus lainmukaisen
vahimmaispddoman maksusta. Yrityksen rekisterdintinakemus kaupparekisteriin pitaa
olla notaarin hyvaksymaé ja maksettu. Niihin siséltyy 19 % arvonlisédvero. Kuitenkin
mikali yrityksen rekisterdintihakemus on samaan aikaan yrityksen perustuskirjojen

kanssa notaarin kasiteltavana, rekisterdintihakemuksesta ei oteta lisiamaksua.

(Legal Form)
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4.4 Muuta huomioitavaa

4.4.1 Ty6nantajan vastuut

Tyontekijat tulee vakuuttaa tydtapaturmien varalta ty6tapaturmavakuutuksin

(Berufgenossenschatft).

Saksan sosiaaliturvan mukaan tyonantajan on jérjestettavé tyoterveyshuolto. Apua ja
neuvontaa siind voi saada oman alan ammattiliitolta. Tyoterveysladkari suorittaa
seulontoja ja neuvoo yrittéjia terveyteen liittyvissé asioissa. Kéytettdessa ulkoisia
tyoterveyspalveluita, tydnantajan on varmistuttava, etta palveluntarjoajalla on todistus
yrityksen laadunvarmistuksesta tyoterveyshuollon alalla. BG- maaréayksissa on lueteltu
vahimmaistuntimaarat tyoterveyslaakarin kaytolle. Jos yrityksessa on yli 20 tyontekijaa,
niin ty6nantajan tulee jarjestéa turvallisuusjohtaja kirjallisella nimityksell&. Silloin pitaa
mya0s perustaa tyosuojelutoimikunta kuten Suomessakin. Siihen kuuluvat: tyénantaja tai

tyonjohtaja, kaksi neuvoston jasentd, turvallisuuden asiantuntija, tyoterveyslaakari ja

tyosuojeluvaltuutettu.

The branches of the German social insurance

Unemployment Retirement Health- und Nursing
insurance nsurance care insurance

A N
Contributions
paid by employees and employers

Social insurance

Contributions paid by employers
v

Accident insurance

KUVIO 4 Saksan sosiaaliturva (DGUV)

Saksassa, kuten Suomessakaan, ei ole lailla sdddettyd minimipalkkaa. Sen sijaan
ammattiliitot saattavat olla neuvotelleet omien alojensa tydehtosopimuksiin
vahimmaispalkat riippuen tyotehtavéstd, tydajasta ja tydkokemuksesta. Toisaalta sitovia

tyoehtosopimuksia on todenndkoisesti vahemman kuin Suomessa, koska
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ammattiliittoihin kuuluminen on Saksassa harvinaisempaa kuin Suomessa.
Jarjestaytymisaste Saksassa on matala, noin 20 %, ja se kattaa noin 6 miljoonaa
tyontekijaa. Lisaksi tydpaikkakohtainen sopiminen on yleisempééa. (Tydaikaryhman
matkaraportti, 2009)

Mediaanipalkka vaihtelee eri puolilla Saksaa, esimerkiksi Berliinissé se on 42 546 € ja
Dusseldorfissa 52 278 €. (Pay Scale, Minimum wages in Europe) Viittellinen
toimistoharjoittelijan tyéehtosopimuksen mukainen kuukausipalkka Saksassa on 1683 —
2048 euroa 38-tuntisella tyoviikolla energia-alalla ja julkisilla puolella 39-tuntisella
tyoviikolla lahinnd mekaanisessa toiminnassa 1589 — 1982 euroa. Sen sijaan Katrium
Oun markkinatutkimus- ja konsultointitehtévia vastaavaa ammattinimiketta ei 10ydy

ty6ehtosopimusalojen listalta.(Hans Bockler Stiftung, n.d)

4.4.2 Kirjanpito ja verotus

Saksassa kirjanpitoasiakirjoja (esimerkiksi laskuja, tositteita, inventaariolistoja) tulee
séilyttaa 10 vuotta. Ammatinharjoittajat ja kasityolaiset voivat pitaa yksinkertaista
Kirjanpitoa nettotuloperiaatteella, pitdmalla kassapéivakirjaa tuloista ja menoista
verolain edellyttamalla tavalla. Saksan lain kauppakaari velvoittaa kaikki
elinkeinonharjoittajat kaksinkertaiseen kirjanpitoon, jos liikevaihto ylittad 500 000

euroa tai liikevoitto 50 000 euroa vuodessa. (European Comission)

Rajoittamattoman vastuun yhtididen ja osittaisten osakeyhtididen (Einzelkaufleute,
OHG, KG) on laadittava seuraavat kirjanpidon asiakirjat:

e Tase (Bilanz) EU: n direktiivin muodossa, mukautettuna Saksan lakiin

e Tuloslaskelma (Gewinn- und Verlustrechnung)

Osakeyhtididen (GmbH ja AG) on lisdttdva mukaan kaksi seuraavaa asiakirjaa:

o Tilinpdatoksen liitetiedot (Anhang)

e Vuosikertomus (Lagebericht)



Kassavirtataulukko tai rahavirtalaskelma ei ole pakollinen, paitsi listattujen yhtididen

porssissd. (Emporiki Bank)

Huomionarvoisia veroja ovat muun muassa:

o Ansiotulovero (Lohnsteuer)
o P&domatulovero (Einkommensteuer)

« Elinkeinovero (Gewerbesteuer)

e Yritysvero (Korperschaftsteuer)
o Arvonlisavero (Mehrwertsteuer, Umsatz- tai Vorsteuer)

o Solidaarisuusvero (Solidaritatszuschlag)

Verojen maara riippuu esimerkiksi liikevaihdosta, yrityksen toimialasta, myytévista
tuotteista tai palveluista, kuten esimerkiksi arvonlisévero. Yleinen arvonlisavero
Saksassa on 19 %, esimerkiksi kulutustavaroille ja palveluille, sen sijaan Kirjoilla,
elintarvikkeilla ja maataloustuotteilla on alennettu 7 % arvonliséavero. Tulovero on
Saksassa kuten Suomessakin progressiivinen, eli mitd enemman tuloja, sitd enemman

veroja.

Ansiotuloveron alaraja Saksassa on 7 834 euroa vuodessa, avioparilla 15 668 euroa.
Tulovero (Lohnsteuer) on 15- 45 % ansiotuloista, se on lahdevero, jonka tyonantaja
maksaa suoraan verotoimistolle (Finanzamt). Tuloveron méérasté on ladattavissa

verotaulukoita internetista tulo- ja verosuunnittelua varten, esimerkiksi hyva sivu on

wwwe.steuerlinks.de. Pd4domatulovero (Einkommensteuer) verotetaan esimerkiksi

vuokratuloista tai sijoituksista.
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Solidaarisuusveroa kerétéédn entisen Itd-Saksan infrastruktuurin jalleenrakentamiseen,
ty6ttdmyyden hoitoon. Sen maaré on 5,5 prosenttia yksilon tai yrityksen tuloverosta ja
se maksetaan tuloveron yhteydesséa. Sitd on keratty vuodesta 1991 lahtien ja alennettu

alkuperdisesta 7,5 prosentista.

Verojen maksupaivét vaihtelevat. Finanzamt tekee yksilon Einkommensteuer-
verolaskelmat perustuen edellisen vuoden tietoihin ja etukateismaksut
(Vorauszahlungen) on maksettava 10. maaliskuuta, 10. kesdkuuta, 10. syyskuuta ja 10.
joulukuuta. Veroilmoitus (Einkommensteuererklarung) tulee palauttaa aina seuraavan

vuoden toukokuun loppuun mennessa.

(Starting a business in Germany, Germany V.A.T and other taxes, Steuern in
Deutschland, Spiegel Online, Paying Taxes in Germany)

4.4.3 Asunto- ja toimistotilojen vuokraus

Kirjoitettaessa vuokrasopimus (Mietvertrag) yksityisasunnosta tai toimistotiloista

Saksasssa tulee ottaa huomioon maan kayténteet.

Kolmen kuukauden irtisanomisaika on tavallinen ja yleisesti kaytossa Saksassa
vuokrasopimuksissa. Joissain tapauksissa vuokranantaja saattaa haluta vahintdén puolen
vuoden, vuoden tai kahden sopimusta. Jos vuokrasopimusasiat arveluttavat, niihin
kannattaa hakea asiantuntevaa apua. VVuokralaisen kannattaa liittyé paikalliseen
vuokralaisten suojeluyhdistykseen (Mieterschutz-Verein), koska heiltd voi saada
muutaman viikon jasenyyden jélkeen taloudellista turvaa mahdollisten oikeustapausten
varalta seké& suoria oikeudellisia neuvoja ja tiedotuslehtid vuokrasopimuksista.
Paikallisen yhdistyksen 16ytaa parhaiten koko Saksan laajuisen Deutscher Mieterbundin
kautta (DMB).

(Landlord and Tenant Lease Agreement, Germany Guide: Contracts)
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4.4.4 Maksujen maksaminen

Maksuosoitus on ollut perinteisesti hallitseva maksumuoto Saksan markkinoilla, mutta
viime vuosina luotto- ja pankkikorttimaksut sek& suoraveloitus ovat lisdéntyneet.
Shekin kéytto ei ole koskaan ollut Saksassa niin yleistad kuin muissa lansimaissa

(esimerkiksi Yhdysvalloissa). (Payment Systems in Germany, 2003)

Maksuajat voivat vaihdella. On tavallista, ettd yritykset antavat 30 pdivaa maksuaikaa
kuluttajille, mutta yritykset saattavat vaatia 2-3 % alennusta 10 paivan sisélla
maksamisesta Skontolla. (UK Trade and Investments) Saksassa suositaan yleisesti
Iyhyita alle 30 vuorokauden maksuaikoja. Cribis D&B:n lansi- ja etelé-eurooppalaisten
yritysten laskujen ajallaan maksamista késittelevan tutkimuksen mukaan vuonna 2009
83 % saksalaisista yrityksistd maksoi laskunsa ajallaan, parhaiten tutkituissa maissa.
(Crif, 2010) Keskiméaardinen maksuaika laskuille on 19 pdivaa Saksassa. (Atradius,
2010)

Saksassa on erilaisia perinta- ja velkomismuotoja. Mahnbescheid on yksi
maksuvaatimuksen muoto, jolla velallinen Saksassa saadaan maksamaan velkansa. Se
on usein edullisin tapa peria suoritus, koska palkkiot ja oikeudelliset seké asianajajan
kulut ovat riippuvaisia avoimen saatavan koosta. VValtaosa kuluista voidaan veloittaa

velalliselta.

Saksassa velkaa perittdessa on yleensa parempi saada velallinen maksamaan ilman
oikeudenkéyntid, koska se voi tulla kalliiksi. Widerspruch on keino, jossa saksalaisen
perintdtoimiston pitaa aloittaa oikeustoimenpiteet, jos velallinen ei suostu maksamaan
velkojaan. Tama voi tulla kuusi kertaa Mahnbescheidia kalliimmaksi
oikeudenkéayntikulujen takia. Vollstreckungsbescheid on oikeuden pé&atds ulosotosta.
Saksassa oikeusviranomaiset voivat takavarikoida kiinteiston tai henkilokohtaista
omaisuutta ja ulosmitata velallisen palkan. (Perintd Saksassa) Eidesstattliche
Versicherung on viimeinen keino, jos muut eivat toimi. Siin& velallinen velvoitetaan

antamaan valamuotoinen vakuutus omaisuudestaan velkojan hyodyksi.
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5.KOKEMUKSIA SAKSAN MARKKINOILTA

5.1 Gofresh — sosiaalista mediaa maailmalle

Veljekset Jukka ja Mikko Saarelainen ovat perustaneet Miincheniin Télefonican
tytaryhtion loboxin toiminnan loputtua oman Gofresh-yrityksensa. Heidan itsmy.com-
brandistadn on kasvanut maailman suurin matkapuhelimille suunniteltu Facebookin

kaltainen sosiaalinen media.

Mdinchenin sijainnista Baijerin osavaltion padakaupunkina keskella Eurooppaa he
kokevat olevan hyotya, kaupungin lentokentté on iso ja sieltd on hyvét kulkuyhteydet.
Heiddn mukaansa yrityksen perustamisessa oli vaikeaa muun muassa rahoitusasiat ja
ikavimpéana byrokratia. Esimerkiksi pankkitilin avaaminen on vaikeaa: pankkitili pitaa
olla, jotta yrityksen alkupdédoman voi tallettaa ja perustaa yrityksen, mutta pankkitilia ei

VoI avata, jos ei ole yritysta.

He kokevat Saksan kulttuurin suomalaista yrittajamyonteisempand, mutta Minchenin
kaupunki ei ole heiddn mukaansa niin yrittdjamyonteinen. Veljekset ovat vuokranneet
kaupungilta tiloja ja tyollistavéat useita ihmisid, mutta eivét ole saaneet vain kuin yhden
parkkipaikan. Lisaksi Miinchenin kaupungissa seké yritysverotus etté henkilGverotus
ovat muuta Saksaa korkeampia ja l&hiseudulla on huomattavasti keveampi verotus.
Liséksi oikeiden teknikoiden l6ytaminen oli vaikeaa, mutta Saksasta 16ytyy heidéan
mukaansa media-alan laaja-alaista ja runsasta osaamista. Saarelaiset ovat saaneet apua

paikalliselta kauppa- ja teollisuuskamarilta IHK:Ita.

(Finnish Digibusiness, Kauppalehti 26.11.2009)

5.2 Teemahaastattelut
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Haastattelut suoritettiin puhelinhaastatteluina ajalla 17.6.2010 — 2.8.2010. (ks. Liitteet)
Haastateltavat valittiin satunnaisesti Saksan toimivista suomalaisyrityksista eri aloilta
etsien Googlesta seka yritysrekistereista esimerkiksi Inoan ja Kauppalehden sivuilta.
Myds Finproon Jyvéskylan ja Suomalais-Saksalaisen Kauppakamarin Helsingin
toimistoihin otettiin yhteytta puhelimella ja sdhkdpostilla useamman kerran, mutta
tuntui, ettd heilld oli koko ajan kiire. Yhteensé 36 yritykseen otettiin yhteytta, joista
kahdeksalta saatiin vastaukset tutkimukseen. Vaikeutena oli 16ytaa hyvin
vertailukelpoisia markkinointitutkimuksia ja konsultointia eli samanlaisia palveluita
kuin toimeksiantaja Katrium OU tarjoavia haastateltavia. Yleensa tuntui, etta [6ytyneet
Saksassa toimivat suomalaisyritykset ovat padasiassa suuria tai keskisuuria teollisuuden
aloilta. Padasiassa vastaajat toimivatkin teollisuudessa tai teollisuuden palveluissa.
Mukaan saatiin myos liike-eldman palveluiden edustajia. Haastateltava 1 oli vienti- ja
myyntitehtavissé koneteollisuuden alalla toimiva mies, haastateltava 2
laitevalmistusalalla toimiva myynti- ja markkinointijohtaja Sanna Lempidinen Erikkila
Deutschlandista, haastateltava 3 teollisuus-, laiva- ja telakka-alan erikoispalveluissa
toimiva johtavassa asemassa oleva mies, haastateltava 4 mittaus- ja tutkimuslaitteita
valmistavan Stresstech Oy:n johtotehtavissé toimiva Lasse Suominen, haastateltava 5
maahantuontitehtévissa toimiva mies, haastateltava 6 matkailu- ja palvelualalla
toimivan Suomi Travel GmbH:n johtotehtdvissa toimiva Juha Haapanen. Haastateltava
7 taas on rakennusalalla toimivan Prikatti-Haus GmbH:n suunnittelu- ja vientitehtévissa
toimiva Marko Risla. Mukaan saatiin myds markkinatutkimusalalla toimivan miehen

Kirjalliset vastaukset, vastaaja 8.

Haastateltaville soitettiin ensin, kerrottiin asiasta ja kysyttiin mielenkiintoa sekda sopivaa
ajankohtaa haastatteluille. Sen jalkeen heille lahetettiin sdhkopostilla tietoa kysymysten
sisallostd. Haastateltavat saivat vastata joko nimell4 tai nimettdmana. Yksi
markkinatutkimusyrityksessa toimiva haastateltava vastasi kirjallisessa muodossa,
koska koki, ettd han ei kuuluisi haastattelun kohderyhméén. Hanen ja muiden
haastateltavien vastaukset eivat siten ole ihan sataprosenttisesti vertailtavissa, koska
suullisessa puhelinhaastatteluissa oli voitu tarkentaa kysymyksié ja vastauksia, mutta

jotain huomionarvoista lisatietoa saatiin hanen vastauksistaan.

Itse haastattelussa tuli lisakysymyksia liittyen esimerkiksi taloudellisiin, juridisiin,
kirjanpidollisiin ja verotuksellisiin asioihin. Haastattelut nauhoitettiin ja ne kestivat

yleensa noin 15- 16 minuuttia, poikkeuksena olivat haastattelu 6, joka kesti yli 40
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minuuttia ollen néisté kattavin sek& hyodyllisin, koska vastaajalla oli hyvia

kaytannonlaheisia kokemuksia seké haastattelu 7, joka kesti noin 30 minuulttia.

Haastateltavat eivat olleet juurikaan kayttaneet Finpron, Suomalais-Saksalaisen
Kauppakamarin tai yksityisen konsulttiyhtion palveluita kartoittaakseen kilpailua
etukateen alueella, vaan heilla oli aikaisempaa kokemusta Saksassa toimimisesta seké
tietoa alansa kilpailijoista kyseisellda markkina-alueella. Tosin haastateltava 1, 3 ja 6
olivat ottaneet osaa Finpron messuille tai tilaisuuksiin ja haastateltava 3 kertoi
kayttdneensa saksalaista konsulttia henkil6kunnan rekrytointiin, varsinkin
toimihenkil6tehtaviin. Han suositteli paikallista, koska suomalaisella rekrytoijalla ei
valttamatta ole toimintaa Saksassa. Haastateltava 3 koki, ettd Finpro voisi olla paras tai
osaavin vaihtoehto tiedon hankkimiseen. Sen sijaan haastateltava 6 ja vastaaja 8
suhtautuivat epéilevasti Finproon. Vastaaja 8 koki Finpron osin kilpailijaksi, koska he
tarjoavat osin samoja palveluita, joten hdnen yrityksensa ei ole kayttanyt Finpron
palveluita. Haastateltava 6 koki Suomalais-Saksalaisen kauppakamarin jasenmaksun

eréanlaisena pakollisena maksuna ja hdnen mukaansa:

”--- Téalla on muitakin vaihtoehtoja kuin Finpro, ettd kannattaa niin kun
tutkia useempi vaihtoehto. Ettd... en vilttdmdttd nyt sanois, ettd Finpro

1

olis parhain.’

Haastateltava 3 ei ollut kdyttanyt Finproa apuna yrityksen perustamiseen, mutta
yksityista lakiasiantoimistoa. Myos haastateltava 6 oli kéyttanyt asianajajaa ja suositteli
hyvaa sellaista. Esimerkiksi hdnen yrityksensé perustamisessa asianajaja auttoi AGB:n
eli Allgemeine Geschaftsbedingungenin laadinnassa, joka tarkoittaa suomeksi
suunnilleen yleisia myynti- tai kauppaehtoja, joilla yritys myy asiakkaille. Lisaksi
heidan yrityksen sivutoiminimen rekisteréinnissa oli ongelmia Saksan patentti- ja
rekisterdintilaitoksessa, mutta asianajaja osasi auttaa siind. Tosin kasittely vei vuoden,
joten lakiasioihin kannattaa varata aikaa. Han kertoi 16ytdneensa asianajajansa Fing-
bisnesporttaalin kautta. Haastateltavat 4 ja 5 kokivat Finpron potentiaalisena ja
0saavana apuna yrityksen perustamisasioissa, tosin he eivét ilmeisesti olleet itse
kéyttaneet sitd. Haastateltava 6 suositteli yhteisojen ja internetforumien kuten
esimerkiksi Suomalais-Saksalaisen Yhteison (Deutsche-Finnische Gesellschaft tai
Suomalais-Saksalainen Kauppakilta) kayttod, koska niissé on paljon yrittéjia ja

yksityishenkilditakin. Erityisesti han kehui kunniakonsulin kayttoa aloittavalle
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yritykselle tiedon lahteend, hdnen mukaansa Hessenissa sellaisena toimii Suomen ja
Saksan valista kauppaa edistéva asianajajatoimiston ja useita suhteita omaava professori

Doktor Riesenkampff.

Haastateltavat yritykset olivat valinneet eri yritysmuotoja. Haastateltavien 1, 3, 4 ja 6
yritykset olivat valinneet Suomen laissa lahinné osakeyhti6ta vastaavan GmbH-
muotoisen yritysratkaisun, koska he kokivat sen jarkevéksi ja loogiseksi, kuten

esimerkiksi vastaaja 1:

”No, varmaan se, kun kyseessd on nimenomaan tdllainen myyntikonttori,
niin GmbH: n nyt lahinn& vastaa Suomen osakeyhtido. Et se on ehka

)

niinku helpoin ja tuota niinkun loogisin...’

Haastateltava 4 oli samoilla linjoilla: ”Se oli kai se jédrkevin, en md nyt tiedd, tai muista
siitd muuta syyta. Ei me muuta harkittukaan. ” Ratkaisua perusteltiin my®s juridisin ja
imagollisin syin. Haastateltavan 4 mukaan: ”No kai se oli se juridisen kdytdnnon

asioiden hoitaminen. Se syy Ildhinnd siind todenndkoisesti oli.”

Haastateltavan 3 mukaan:

”-- ollaan pahkailty ja mietitty sita ja niin paikallisten voimien kuin taalla
kotimaassakin, kesken. Ja Saksassa on yrityksen helpompi tarkastaa ja

pddstd sisddn, kun siell’ nimen lopuss’ on se GmbH.”

Tétd hén perusteli silld, ettd GmbH mielletddn “’kotimaiseksi”, jolloin rahojen koetaan
jaavén kotimaahan, miké& on hyvé asia taloudellisen taantuman aikana. Lisdksi han

mainitsi verotusteknisia syitd, jotka ovat tosin yhteydessa heidan yrityksensa toimialaan.

Haastateltava 6 koki osakeyhtion joustavaksi yritysmuodoksi:

"Osakeyhtio on Saksassa tuota, tddlld ois kylla toiminimi ollut enka

mahdollista, mutta kylla m& paadyin niin ku siihen osakeyhti6on, ehka sen

joustavamman toiminnan takia---
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Haastateltava 6 osasi kertoa kaytannollisesti yrityksen rekisterdimismuodollisuuksista.
Hé&nen mukaansa rekisterditdessd GmbH- yritystd, pitdd ensin tehda
Gewerbeanmeldung eli tavallaan hakeutua toiminimeksi, sitten on avattava yrityksen
nimissa pankkitili, koska sen jalkeen on kaytévé notaarilla hyvaksyttdmassa
rekisterdinti ja yrityksen pankkitililtd maksetaan yrityksen osakepd&doma aluksi. Mutta
pankkitilid ei voi vield aluksi rekister6idd GmbH- muotoiselle yritysnimelle vaan pitaa

kayttad lyhennettd ”--- GmbH-Griindung eli tavallaan perustettavissa oleva osakeyhtio-

2

Haastateltavat 2 ja 5 seké vastaaja 7 olivat paatyneet erilaisiin yritysratkaisuihin.
Haastateltavan 2 mukaan: “Tdmd on rekisterdity niinkun muodolla
Zweigniederlassung, ... --- se on tavallaan niin kuin ulkomaisen yrityksen
myyntikonttori tai sellainen.” H&n perusteli valintaa sillg, ett4 he eivét halunneet heti
alkujaan perustaa GmbH:ta sen juridisen ja hallinnollisen raskauden takia, vaan aloittaa
mahdollisimman kevyella organisaatiolla, mutta jotta he voisivat tehda kauppoja
Erikkila Deutschlandin nimelld ja rekisterdidé auton yrityksen nimiin, oli heidan
perustettava Zweigniederlassung. Kyseinen valinta helpotti hdnen mukaansa
hallinnollista ja juridista puolta, koska esimerkiksi tilinpaatoksen voi tehda kevyempéna
kuin GmbH-muotoisessa yrityksessa. Lisaksi laskutus helpottuu, koska he toimivat
edelleen Suomen paakonttorin alaisuudessa ja myynti tapahtuu vield Erikkila
Nostotekniikka Oy:n nimissd. Haastateltava 5 taas toimii Suomen yhden hengen
toiminimed vastaavalla yritysmuodolla, koska hanen toimintansa on vield niin pienta.
Liséksi han koki sen helppona, yrityksen rekisterdinti oli hdnen mukaansa nopea ja
ilmoitusluontoinen asia eikéd se maksanut kuin “muutaman kympin”. My0skaan siina ei
tarvittu lakimiestd apuna kuten osakeyhtion perustamisessa hanen mukaansa. Vastaaja 7
toimi Freiberufler- muodolla, joka on suoraan k&&nnettyné vapaa ammatinharjoittaja.
Héanen mukaansa kyseisen yritysmuodon saavat lakimiehet, 1adkaérit ja tietyt tutkijat.
Etuna siind on, ettd “tiettyd yritysveroa ei tarvitse maksaa”. Sita pitdd hanen mukaansa

hakea verovirastosta ja he paattavat saako sen.

Yrityksen perustamispaikan ja toimipisteen valintoihin tuntui 16ytavan monia erilaisia
perusteluja. Haastateltavat 1 ja 6 olivat perustaneet toimipaikkansa Frankfurt am Mainin
alueelle, koska se sijaitsee keskelld Saksaa ja sieltd on hyvat, lyhyet kulkuyhteydet eri
puolille Saksaa, jos heidan tarvitsee tehda asiakaskayntejd. Haastateltavalla 1 ei ollut

tietoa tai kokemusta kustannustasosta liittyen toimitilojen vuokraamisen tai ostamiseen
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Frankfurtin alueelta, haastateltavan 6 mukaan taas kustannustaso Frankfurtissa on ollut
aikaisemmin korkea, joten vuokrat ja asunnot ovat kalliita siell&4, mutta laman myota
tarjontaa on ollut enemman. Tamén voi olettaa laskeneen niiden hintoja. Haastateltava 2
kertoi yrityksensa toimipaikaksi Nordrhein-Westfalenin osavaltion, tarkemmin
paikkakunta on Wiel-Marienhagen. Hdnen mukaansa osavaltio on Saksan vakirikkain,
sielld on hyvin merkityksellista teollisuus ja heidén asiakaskuntansa on hyvin paljolti
kyseiseltd alueelta. Lisdksi heidan yhteistydkumppaninsa on alueella ja sita kautta he
I0ysivéat edulliset toimitilat. Haastateltavan 4 yritys on perustettu Hohniin,
maaseutupaikkakunnalle Westfalenissa “suunnilleen Frankfurtin ja Kéolnin
puolessavilissd”. Alueen etuihin kuuluu edullinen kustannustaso, mutta tyévoiman
saatavuudessa on haasteita, koska paikkakunta on syrjdinen. Haastateltava 7 oli
perustanut yrityksen Darmstadtin, 30 kilometri& Frankfurtista eteldadn pain Hesseniin.
Paikan valinta sattui sitd kautta, ettd han oli aikoinaan opiskellut siellg, joten se ei ollut
strateginen valinta. Toisaalta han koki sijainnin hyvaksi, lahella Frankfurtia, Mainzia ja
Wiesbadenia. Hanen mukaansa itse Darmstadtissa on 130- 140 000 asukasta, mutta
Hessenissé 8 miljoonaa, joten potentiaalisia asiakkaita 16ytyy sieltd. Lisaksi alueella on
paljon opiskelijoita ja eurooppalaisia tiedekeskuksia. Vastaaja 8 on perustanut
yrityksensa Kleveen Alareinin alueella, Nordrhein- Westfalenissa, lahella Hollannin
rajaa. Haastateltava 6 sanoi Saksassa toimitilojen etsimiseen hyviksi lahteiksi

Internetissa sivustot kuten www.immowelt.de ja www.immobilienscout24.com — oli

sitten kyseessd vuokrattavat tai ostettavat tilat. Liséksi hdnen mukaansa kaupungilla
nakee ilmoituksia niistd yhteystietoineen. Haastateltava 3 taas koki, etta parhaiten
toimipaikan l6ytaisi ottamalla yhteytté paikallisiin kiinteistonvalittajiin ja esittamalla
reunaehdot (esimerkiksi maksimihinta ja toivottu sijainti). Haastateltava 7 taas koki
toimistohotellin k&yton hyvéana vaihtoehtona, koska siind riittdd vuokran maksu, joten
alussa ei tarvi sitoa pddomaa pitkéksi aikaa ostamalla toimitiloja; liséksi kalusteet ja
tekniikka ovat saatavissa valmiina. Toimistohotellin on h&nen mukaansa myds joustava
ratkaisu, koska sopimus on irtisanottavissa nopeammin kuin yksityisell& tehty

vuokrasopimus, jossa voi olla vuoden tai kahden vahimmaiskesto.

Liittyen Kkirjanpito- ja verotusasioihin monet vastaajat mainitsivat veroneuvojan
kayttamisen tarke&na yritystoiminnan kannalta Saksassa. Haastateltavan 6 mukaan: "--
ehdottomasti tdytyy olla... tiytyy olla tuota hyvd veroneuvoja---"", koska hénen
mukaansa Saksan arvonlisaverotuskaytdnnot ovat vaikeita ja jos tulee jokin

arvonlisaveron tarkistus, jossa huomataan sen olevan vaarin tehty, niin kyseessa on


http://www.immowelt.de/
http://www.immobilienscout24.com/
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kriittinen paikka. Arvonlisaverotuksen haasteista han mainitsee esimerkkina
lomakkeiden tayton. Siina se, onko asiakas yritys vai yksityinen henkil®, vaikuttaa
sithen mika useammasta kohdasta pitdd merkité ja se vaatii harkintaa. Hanen mukaansa
hyvan veroneuvojan on tunnettava toimialaa ja oltava perilla lainsd&ddanndosta, joka
muuttuu Saksassa koko ajan, jopa yhden vuoden siséll4. Haastateltavan 2 mukaan:

“Hallinnollisissa ja tdlldisissd byrokraattisissa haasteissa tddlld pitéa ihan
ehdottomasti olla tAamma@inen veroneuvoja kaytettavissa, eli veroneuvoja, joka
hoitaa tan saksalaisen niin kuin yrityksen perustamis- ja tan

hallinnointibyrokratian.”

Kysyttéessa veroneuvojan kaytosta haastateltavan 4 mukaan:

"Tottakai, se on, Saksassahan se on kdytannossa pakko. Ettd meilldhan on
kirjanpitaja, joka on samalla veroneuvoja, Steuerberater, ---, joka on kaytanngssa

’

pakko olla Saksassa.’

Myo0s haastateltavan 5 mukaan hyvé veroneuvoja on hyvé olla jo alussa. Misté sitten
hyvén veroneuvojan tavoittaa? Haastateltavan 2 mukaan veroneuvojilla on oma
ammattikuntansa Saksassa ja heita l6ytyy joka korttelista. Han kertoo heidan 16ytaneen
hyvan veroneuvojan suhteilla ja Internetin kautta, kertoen tdmén olevan suomalainen
nainen, “--- joka on ollut meille suunnaton apu siin& suhteessa, ettd tuntee seka Suomen
lainsddddnnon ettd Saksan yritysjuridiikan.” Pitd8ko veroneuvojan osata seké Saksan
ettd Suomen lains&adantoa vai riittdako, ettd hén osaa Saksan lainsaadant6d? Tama
riippuu ndkokulmasta. Haastateltavan 5 mukaan: "Riittdd, ettd osaa Saksan, koska
heilld on niin paljon viennin kanssa yhteistyotd, tekemistd.” Haastateltavan 6 mukaan
riittdd myos, ettd veroneuvoja osaa Saksan lainséadannon. Haastateltavan 2 nékemyksen
voi ymmartad, koska heidén yrityksell&4&n on toimintaa myds Suomessa. Haastateltava 6
pohti myos sité, etté jos perustaisi tytaryhtion Suomeen, niin silloin veroneuvojan olisi
hyvé osata myds Suomen lainsdadantdd. Haastateltava 7 mukaan myos asiansa osaava
asianajaja, kirjanpitdja ja veroneuvoja ovat tarkeitd heti alussa yritysta perustettaessa,
jotta véltytdan karikoilta. Hanen mukaansa usein laki- ja veroneuvontapalveluita 16ytyy
saman katon alta lakitoimistoista, kuten he ovat I0ytdneet. Hankin oli sitd mieltd, ett4
veroneuvoja tuntee paremmin alati muuttuvan verotuslainsaddannon kuin tavallinen

ihminen.
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Pankki- ja maksuliikenteesta haastateltava 3 sanoi haasteeksi sen, etta laskutettaessa
saksalaisia yrityksia, laskuissa on harvemmin BIC- ja IBAN- koodeja, jotka ovat hanen
mukaansa olleet Suomessa arkipdivaa jo vuosia, tarkemmin: "Niit’ ei oo mihinkdcdn
laskukaavakkeisiin valmiiksi printattuna - melkein joka kerta ne saa pyytdda.”

Liséksi hanen kokemuksensa mukaan saksalaiset yritykset maksavat laskunsa monesti
suomalaisia hitaammin, esimerkiksi 14 pdivaa netto- ehdolla laskunsa maksaa ajoissa
noin 80 % suomalaisista yrityksistd, mutta Saksassa saattaa kestda kuukausikin
kyseisessé tapauksessa. Haastateltava 5 taas koki saksalaisen yrityksen maksavan
laskunsa hyvin, tosin joskus on kestanyt pidempaan. Hanen mukaansa Saksassakin on
normaali muistutuskaytanto eli yritykset eivét esimerkiksi heti katkaise sahkon tai
tavaran tuloa, mutta hén tuumi, etté niin saatetaan toimia, jos laskut ovat erdéntyneet.
Haastateltava 3 kehotti muistamaan, ettd Saksassa kannattaa kiinnittdd huomiota
sopimusten selkeyteen ja kirjallisuuteen, koska kaikki eivét ole sielld niin rehellisia kuin

Suomessa, jotta muistaisivat puhelimessa sovitut asiat.

Kysyttdessd muista haasteista monet haastateltavat mainitsivat kilpailun, joka on
Saksassa kovaa. Liséksi heiddn mukaansa saksalainen asiakas on vaativa, ehka
konservatiivinenkin ja ostaa mieluummin kotimaisen yrityksen tuotteita tai palveluita.
Haastateltavan 6 mukaan "--- saksalainen asiakas haluaa aika paljon informaatiota” ja
hyvéé asiakaspalvelua, esimerkiksi puhelimessa ei voi vastata epdgméaréisesti tai
tietdmattomasti. Lisaksi hén totesi alallaan olevan eparehellisia kilpailijoita, jotka
jattavat esimerkiksi tietyt vakuutukset saastosyista hankkimatta.

Haastateltavan 2 mukaan: ” Saksassa saksalainen asiakas on edelleen tind pdivind
hyvin niin kun, ostaa mielellddn saksalaista tuotetta.” My0s haastateltava 4 oli samoilla
linjoilla: ”--- ehk& se kotipaikkarakkaus toimittajavalintojen suhteen saattaa olla yks
asia.” Lisaksi hdnen mukaansa maa on hyvin konservatiivinen ja uuden teknologian
sisédanajo on tyolastd. Haastateltavan numero 1 mukaan yritystoiminnan

aloittamiskustannukset ovat haaste:

”--- kansainvalistyminen ja viennin aloittaminen maksaa rahaa --- ja
siihen on oltava valmis sitten investoimaan, jos tallainen yritys sitten

’

pyrkii Saksan markkinoille.’
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Haastateltavan 6 mukaan verkoston luominen Saksassa voi vieda kaksi kolme vuotta,
joten myds yritystoiminnan vakiinnuttamisen kesto on haaste. Mahdollisuuksina Saksan
markkinoilla haastateltava 1 piti sitd, ettd se on iso markkina-alue, jolla asuu 80
miljoonaa ihmista. Lisaksi hanen mukaansa ~ --- suomalaisilla tuotteilla on niinku
timmdinen hyvd maine ja positiivinen kaiku.” Haastateltavan 2 mukaan pienenkin
markkinaosuuden saaminen Kilpailijalta Saksassa tietda valtavaa kasvua suomalaiselle

pk-yritykselle. My6s haastateltavan 3 mielestd Saksassa riittdd markkinoita.

Miten sitten yrityksen kannattaisi lahted kartoittamaan mahdollisuuksia Saksan
markkinoilla? Haastateltavan 1 mukaan ihan aluksi kannattaa hankkia tietoa Suomalais-
Saksalaisesta Kauppakamarista, Finprosta tai muista jarjestoista, miksei Saksan
suurlahetystostakin. Hanen mukaansa niilla on myos kontakteja, joiden avulla toimistoja
tai varastorakennuksia pystytadan vuokraamaan. Liséksi hdnen mukaansa kannattaa
maadritell& omat tarpeensa eli tutkia mista pédin Saksaa kannattaisi lahted hakemaan
toimipaikkaa ottaen huomioon omiin tuotteensa ja kustannustasoon, jota hakee
(esimerkiksi vuokrat) sek& budjetoida sita varten. Haastateltava 2 mukaan Finprolta ja
Suomalais-Saksalaiselta Kauppakamarilta saa apua Saksaan etabloitumisesta ja lisaksi

han mukaansa kannattaisi kayttaa ehdottomasti muita referenssejé eli:

" --- ottaa yhteyttd muihin suomalaisiin firmoihin, jotka ovat jo Saksassa ja kysya
heilté niinkun vinkkia --- Joo, tallainen benchmarkkaaminen on aina semmoinen,

’

ettd tuo hyvin paljon..."

Ihan ensimmaisend hdnen mukaansa pitéisi selvittaa:

”--- yrityksen perustamisbyrokratia ja mita se oikein tuo oikeesti
hallinnollisesti, --- mitk& ovat Saksan valtion vaatimukset siitd, etta

2

perustetaan yritys.

Lisaksi hdnen mukaansa kannattaa huomioida erot eri osavaltioiden lakien vélillg, koska
ne vaikuttavat yrityksen perustamiseen. Myos haastateltavan numero 6 mukaan
Saksassa on "--- tietysti alueellisia eroja ihmisten vdlilld niin ku Suomessakin.”

Y leissédantoinéd héan pitaa sitd, ettd saksalainen haluaa ystavallisempaa palvelua ja

sukunimelld puhuttelu sekd muut muodollisuudet ovat tarkeita.
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Haastateltava 2 kehotti huomioimaan markkinatutkimukset kartoituksessa. Useat
haastateltavat kokivat messujen kayton hyoédyllisena tapana tutustua alansa kilpailuun
Saksassa, tosin ne koettiin alakohtaisina eli niiden hyoty riippuu toimialasta.
Haastateltava 7 varoitti, ettd messuille osallistuttaessa pitaa olla valmiutta ottaa vastaan
uusia potentiaalisia asiakkaita. Osallistuttuaan Munchenin ja Berliinin valtakunnallisille
messuille he saivat 30- 40 kiinnostunutta henkilda vastaansa, mutta heilld ei ollut vield
valmiutta hoitaa kaikkia, koska niin moni ihminen edellyttéisi jo paikan paélla olevaa
edustusta, koska on liian riski lahted pitkastd matkasta jokaisen luo erikseen
epavarmojen kauppojen takia. Han koki sen olleen virhe. My6s haastateltava 6 kertoi
tarkkaan ja huolellisesti tehtyjen todenmukaisten mainosmateriaalien (esitteet, Internet-
sivut) olevan térkeitd, jotta valtytdan reklamaatioilta seké kadantdmaéan tai kadnnattdmaan
ne hyvin, tarkistuttaen paikallisella. He k&antavat materiaalinsa itse, koska suomalaiset
kaantajat eivat osaa tarpeeksi hyvin heidan alansa sanastoa. Myos haastateltava 3
suositteli markkinatutkimusta “paikallisen yhteistyokumppanin todenndkoisesti tai
Finpron kanssa” Kartoitukseen. Han kehotti pitdaméaan myaos realismin mukana ja lahtea
”--- noyralla mielelld, --- eikd henkseleitd paukutellen.” Hanen mukaansa jokaisen on
lunastettava paikkansa pienin askelin, hyvélla tyolla tai tuotteella, asenteella ja

markkinoinnilla.

6. PAATELMAT

Haastateltavat yritykset toimivat eri toimialoilla, ovat erikokoisia ja -ikdisia, joten on
luonnollista, ettd ne ovat valinneet erilaisia yritysmuotoja ja toimintatapoja. Kaikkien
kokemukset eivét liene suoraan verrannollisia Katrium Oun toimialaan, mutta

haastatteluista saatiin hyvia kdytannon vinkkeja yritystoiminnan aloittamiseen Saksassa.

Ensin pitdisi tehda mielestani viela laajempi kartoitus Kilpailutilanteesta, jossa Katrium
Otin johdolla on todennékoisesti parempi tieto, ainakin péékilpailijoistaan talla hetkella.
Lahdettiessa Saksan markkinoille vastaan tulisi varmasti uusia Kilpailijoita, ndista
todenndkdisimpind pitéisin Finprota, osin enkd Suomalais-Saksalaista Kauppakamaria

seké kansainvalistd TNS Gallupia, jotka kaikki toimivat sek&4 Suomessa ettd Saksassa.

Yrityksen perustamiseen kannattaa varata aikaa, kuten haastateltavat ovat kertoneet, etta

voi menné puoli vuotta tai vuosi pelkissa perustamisbyrokratioissa seka pari kolme
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vuotta aseman ja verkoston hankkimisessa. Tama edellyttéisi ehkd suuriakin
investointeja ja riskin sietokykyd, silla ensimmaiset vuodet Saksassa eivéat vélttdmatta
olisi katteellisia. Vastaajilla tuli monia GmbH- yhtidmuotoa puoltavia yksityiskohtia,
esimerkiksi luotettavuusnakokulma, saksalaiseksi tai siis paikalliseksi mieltdminen sek&
juridiset ja taloudelliset tekijat, joten sitd kannattaisi harkita.

Ihan aluksi kannattaa ottaa yhteytta esimerkiksi Suomalais-Saksalaisessa Y hteisssa
toimiviin muihin yrittdjiin ja koettaa hakea heiltd kontakteja, lisatietoa sek& suositteluja
esimerkiksi hyvan veroneuvojan ja asianajajan hankkimiseen yrityksen perustamista
seka jatkoon liiketoimintaa varten. Myds Saksan suurlahetystoon ja kunniakonsuliin

kannattaa ottaa yhteyttd. Heilta voi saada hyodyllista lisatietoa.

Liséksi kannattaisi tehda kartoitusta Saksan markkinoista, missa pain Saksaa
potentiaaliset asiakkaat, esimerkiksi saksalais-suomalaiset yritykset toimivat. Lisaksi
kannattaisi selvittad millaisia yrityksid markkinatutkimusalalla Saksassa toimii ja mitka
vastaavat esimerkiksi palvelun hinta- ja laatutasoltaan Katrium Outa, mitk& ovat heidan
vahvuutensa ja heikkoutensa ja kuinka voisi 16ytaa markkinaraon, jotta he eivat ole
onnistuneet tyydyttamaan tarpeeksi hyvin. Eli markkinapotentiaali pitéisi tunnistaa. Sen
jalkeen olisi helpompi maaritella ihanteellinen sijainti Saksassa ja hakea edelléa
mainittujen Internetporttaalien kautta sopivia toimitiloja tai kysyéa alueella toimivilta
suomalaisfirmoilta luotettavaa kiinteistonvélittajad. Kannattaa myos harkita onko
jarkevampad vuokrata tai ostaa toimistotilat yksityisyritykseltd vai kéayttaa

toimistohotellipalvelua, jossa saa kalusteet ja tekniikan valmiina.

Myohemmin, riippuen siitd millaiseen yritysmuotoratkaisuun Katrium Ouin johto
paatyy, saattaa olla tarpeen veroneuvoja ja asianajaja, joka osaa myos Viron
lainsdadantod, koska esimerkeissé Zweigniederlassung- ja GmbH- muodolla toimivissa
yrityksissa koettiin, ett4 veroneuvojan olisi hyva osata eri maiden lakeja, jos on

toimintaa useammassa maassa.

Mielesténi olisi hyvé laatia aikataulu ja toimintasuunnitelma esimerkiksi kolmelle
seuraavalla vuodelle, jotta yrityksen perustamisessa Saksaan voitaisiin edeté loogisessa
jarjestyksessa eli ensin hankkia kaikki tieto kilpailutilanteesta alalla, tulevaisuuden
nékymisté ja sopivista toimipaikoista ennen kuin tehd&én paatds mihin kaupunkiin

Saksassa sijoitutaan ja milla tavalla siell& toimitaan eli milla yhtiomuodolla.
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8. LITTEET

8.1 Teemahaastattelurunko

Hyvaa paivaad! Teemahaastattelu xx.xx.2010 aiheesta yrityksen perustaminen
Saksaan, haastattelijana Perttu Saraniva Jyvaskylan ammattikorkeakoulusta, ja

haastateltavana (titteli, nimi, yritys).

Kysymykset 1-5 liittyvat yrityksenne taustatietoihin ja kokemuksiin Saksasta.
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1. Taustatiedot: yrityksen nimi, toimiala, haastateltavan henkilon nimi, titteli.
2. Kuinka kauan olette toimineet Saksassa?
3. Milla tavalla toimitte Saksassa? (Onko yrityksellanne esimerkiksi oma

myyntikonttori, tuotantolaitos tms. siella?)
4. Missa pdin Saksaa toimitte ja miksi valitsitte sen/ ne toimipaikoiksi?
5. Millaisia kokemuksia yritykselldanne on Saksan markkinoilta? Miten

yrityksenne toimiala vaikuttaa niihin?

Kysymykset 6-9 liittyvat yleisesti Saksan markkinoihin.

6. Mitka ovat suurimmat haasteet Saksan markkinoilla yleisesti?

7. Mitka ovat suurimmat kaupalliset mahdollisuudet Saksassa
suomalaisyritysten nakokulmasta?

8. Onko Teilla jotain vinkkeja ja/ tai kehitysehdotuksia Saksaan lahteville
suomalaisyrityksille?

9. Miten suomalaisyrityksen kannattaa lahted Saksan markkinoille?

Kiitoksia vastauksistanne! Oikein mukavaa paivanjatkoal

8.2 Teemahaastattelu 1

Haastattelija: "Hyvai pdivaa! Teemahaastattelu 17.6.2010 aiheesta “yrityksen

perustaminen Saksaan”. Haastattelijana Perttu Saraniva Jyvaskyldn

ammattikorkeakoulusta ja haastateltavana vienti- ja myyntitehtavissa koneteollisuuden

alalla toimiva mies.”

Haastattelija: "Kuuluuko hyvin?”
Haastateltava 1: ”Kylla kuuluu.”
Haastattelija: ”Elikka ensinné, kuinka kauan olette toimineet Saksassa?”’

Haastateltava 1: ”Anteeksi, mi en kuullut kun toi toinen puhelin héiritsi tossa.”
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Haastattelija: ”Eli kuinka kauan olette toimineet Saksassa?”

Haastateltava 1: 18 vuotta, vuodesta 1992.”

Haastattelija: ”Entd millé tavalla toimitte Saksassa, onko teilld esimerkiksi oma
myyntikonttori tai tuotantolaitos sielld?”

Haastateltava 1:”Oma myyntikonttori.”

Haastattelija: ”Entd missd pdin Saksaa sitten toimitte?”

Haastateltava 1: ”Frankfurt am Mainin alueella, viahéin etelddn Frankfurt am
Mainista...”

Haastattelija: ”"Entd miksi valitsitte sen alueen toimipaikaksi?”

Haastateltava 1: ”Se on suurin piirtein keskelld Saksaa, et tuota noin, sicltd on
lyhyimmat matka joka puolelle Saksaa, koska meidan tuotteet edellyttaa sitd, etta
litkutaan paljon Saksaa.”

Haastattelija: "Entd onko muuten vaikka kustannustaso tai tydvoiman saatavuus
millainen silla alueella?”

Haastateltava 1: ”No ihan tarkkaa tietoa mulla ei oo kustannustasosta, mutta et ainakin
tyovoiman saatavuus on ihan hyva.”

Haastattelija: ”Entd millaisia muita kokemuksia yritykselldnne on Saksan markkinoilta?
Onko helppo tai vaikea markkina-alue?”

Haastateltava 1: ”No tota... sanotaan, ettd se on vaativa markkina-alue.”

Haastattelija: ”Aivan, missd mielessd? Mistd johtuen?”

Haastateltava 1: ”No, kun tehddin tdimmoisid koneita, niin tietty laatuvaatimukset on
korkeet ja sitten tietysti kilpailu on kovaa, seké tuotteen, hinnan ettd jakelutien pitéa olla
kunnossa, ettd sielld pystyy... pystyméin... saa kauppoja aikaan.”

Haastattelija: “Entd sitten vaikuttaako muuten yrityksenne toimiala esimerkiksi sithen?
Muuten kuin se, ettd on laatuvaatimukset korkeat, niin esimerkiksi tyévoimaa, etta
16ytyyko sellaista osaamista hyvin?”

Haastateltava 1: ”Joo, kylld 16ytyy. Meilldhdn on sillein, ettd me ei valtavasti tarvita
tybvoimaa valtavia maaria, kun meilld on tamé& myyntikonttori, ettd t4td myyntikonttoria
pyorittdd myyntihenkilSt, ettd jakelutie on sitten jdlleenmyyjien kautta. ”

Haastattelija: ”Entd millaisia muita haasteita Saksan markkinoilla on yleisesti? Onko
jotain esimerkiksi kieleen tai talouteen liittyvid haasteita?”

Haastateltava 1: “Kyllah&n se l1ahinnd liittyy lahinnd kilpailutilanteeseen siell, et, et
tuota se on iso markkina, mutta siell& on kova kilpailu, ettd seké paikallisia ettd muita
ulkomaalaisia kilpailijoita. Ett’ kielitaito ei sindnsd oo mikdin ongelma, silld meilld on

taalla saksankielen taitoisia, et kommunikoimaan pystytdén, et siind ei 0o mitién.”
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Haastattelija: “Eli ei ole kieli- tai kulttuurihaasteita sellaisia?”

Haastateltava 1: ”Ei 00.”

Haastattelija: ”Miten noihin haasteisiin sitten voi vastata? Esimerkiksi kilpailuun, etta
onko joku semmoisia markkinointipanostuksia tai nakyvyytta esimerkiksi messuilla,
semmoista hyva?”

Haastateltava 1: ”Joo, Saksahan on messumaa. Et paljon osallistutaan messuille.”
Haastattelija: ”Aivan. Joo, entd millaisia suurimpia kaupallisia mahdollisuuksia naette
Saksassa suomalaisyritysten ndkdkulmasta?”’

Haastateltava 1: ”No, Saksahan on iso markkina, 80 miljoonaa ihmisti. Et siell” on
kylla, ja suomalaisilla tuotteilla on niinku timmaoinen hyva maine ja positiivinen kaiku.

Et pitdd vaan tehda ne asiat oikein ja huolellisesti, niin on mahdollisuus menesty4.”

Haastattelija: ”Onko teilld muuten jotain vinkkejé tai kehitysehdotuksia Saksaan
lahtevalle suomalaisyritykselle? Esimerkiksi miten kannattaisi aloittaa, jos vaikka
ajattelee lahted Saksaan, niin mistd hankkia tietoa asioista?”

Haasteltava 1: ”No niitéd saa ihan... Suomessahan on esimerkiksi Suomalais-
Saksalainen Kauppakamari, josta saa tietoa. Ja sitten on n&a Finpro ja muut jarjestot,
jotka auttaa suomalaisia yrityksia vienninedistdmisessa. Ja sitten nykyaan on toki
internetista 16ytyy ihan hakemalla. Ja sitten tietysti ihan oman alan messuilla tai

ndyttelyssd kdyminen Saksassa varmaan kannattaa.”

Haastattelija: ”Sitten jos on jotain yrityksen perustamiseen liittyvid... Esimerkiksi joku
tommoisen hyvan toimipaikan I6ytaminen, niin tuleeko mieleen miten siind kannattaisi
hankkia apua?”

Haastateltava 1: ”No, jos haluaa taalla Suomessa ottaa asioista selvég, niin varmaan naa
Suomalais-Saksalainen Kauppakamari tai miksei Saksan suurléhetystokin, niin, etta
sieltd voi lahted purkamaan sitd, jos ei 00 mitdan kontakteja Saksassa sinénsé. Et tuota,
varmaan sitten 10ytyy yhteystietoja muihin tahoihin, jotka sitten... kontakteja...
toimistoja tai varastorakennuksia pystytdan vuokraamaan.”

Haastattelija: ”Entd miten Kilpailutilannetta vois myds kartoittaa aluksi? Etta vaikka
ottaa selvdd onko saman alan yrityksié alueella?”

Haastateltava 1: Ja siindkin varmaan nd4 messut, messut auttaa ja sitten on tietysti
esimerkiksi taa Finpro, jolla on Saksassa vientikeskuksia Pohjois-Saksassa ja sittenhan
heilld on esimerkiksi téllainen palvelu, ettd he tekevéat markkinatutkimuksia ja -

kartoituksia.”
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Haastattelija: ’Sellainen tietty, ettd Finprolla ja semmoisillahan on
asiantuntijapalveluita, mutta toisaalta se voi olla joskus kallista. Kun, jos on ollut
puhetta, jos vaikka jonkun vientip&allikon palkkaa, etta jos on vaikka joku vientirengas,
niin se voi maksaa jonkun tuhat euroa, niin sitten mita ajattelette, jos ois esimerkiksi
vaikka pk-yrityksen ndkokulmasta, jossa ois sellaiset rajallisemmat resurssit, niin mita
silloin kannattaa?

Haastateltava 1: ”No, se taytyy tietysti sitten selvittdd mitd se maksaa, mutta tosiaan niin
kuin sanoit niin nditd vientirenkaita on eri toimialoilla. Ja se on péivanselvas, etta
tdmmadinen kansainvalistyminen ja viennin aloittaminen maksaa rahaa, etta se ei ole
ilmaista ja siihen on oltava valmis sitten investoimaan, jos téallainen yritys sitten pyrkii

Saksan markkinoille.”

Haastattelija: ”Entd milld yritysmuodolla toimitte Saksassa? Sellainen...”
Haastateltava 1: ”No sielld on tuota, niin meiddn myyntikonttori on GmbH.”
Haastattelija: ”Aivan, miké on vaikuttanut sen yritysmuodon valintaan?”’
Haastateltava 1: ”No, varmaan se, kun kyseessd on nimenomaan téllainen
myyntikonttori, niin GmbH: n nyt ldhinna vastaa Suomen osakeyhtitd. Et se on ehka
niinku helpoin ja tuota niinkun loogisin...”

Haastattelija: ’Joo, aivan, joo. Kun siindhan on, en muista paljonko se oli se
alkupddoma, mika siihen vaaditaan...olikohan 2000...2500 euroa tai muutama tuhat
euroa, muistanko oikein... vai 25 000 euroa, oliko se enemman kuin Suomessa?”’
Haastateltava 1: ”Ma en suoraan sanoen tieda, koska ma en ollut viel& siin& vaiheessa
vield yrityksessa toissa, kun taé toimisto perustettiin, joten en osaa sanoa...”
Haastattelija: Aivan, tosiaan. Eli mik& on ihan ensimmadinen askel, eli jos ajattelee
perustaa yritysta Saksaan, niin mitd kannattaa tehda ihan ensimmaisen&?
Haastateltava 1: ”Joo... tuota tuota, ensimmadisend tietysti, jos on miettinyt ja on ihan
vankasti sitd mieltg, ettd pyrkisi perustaan, niin sitten kattoo védhan mihin péin Saksaa,
vahan sen perusteella minka alan tuotteita, ettd mika olis edullinen sijainti. Ja sitten
tietysti budjetoida hieman, ettd mik& on hintataso ja tutkia missa pain Saksaa mikakin
maksaa (vuokrat ja... ndin poispéin). Ja sitten lahtee etsimaan, lahtee ettimaan sita. Eli
madritelld niinkun ne omat tarpeet ja sen perusteella ldhted katsomaan misté péin.”
Haastattelija: ’Selva ja mitis sitten, kun sitd 1dhtee selvittimiin, niin mitd vaikka sitten

sen jalkeen voi tehda?”
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Haastateltava 1: ”No tietysti kun on keritty tietoa, niin sittenhén pitdd tehda paitos, etti
mihinké sijoitutaan ja sitten kuinka jatketaan.”

Haastattelija: ”Tulisiko Teilléd vield jotain muuta mieleen mité pitdd huomioida Saksan
markkinoilla? Tai sitten siind yrityksen perustamisvaiheessa?”

Haastateltava 1: ”(ah...) No tota, siini nyt varmaan sitten kannattaa kayttaa
asiantuntijoita apuna, ja jossei... jossei ei 0o niinku tietoa Saksasta maana,
lainsdadanndsta ja markkinoista ja muusta. Niin tota, suosittelen, etta siind kannattaa
olla asiantuntijat mukana, ettd kaikki menee pykélien mukaan. Mut eih&n Saksassa ole
mitadn isompia kommervenkkeja ole, se on EU-maa ja lainsdadéanto on selked. Et ei se
sinénsé ole vaikeaa se.””

Haastattelija: ”Kiitoksia paljon vastauksistanne. Ei td4ss& muuta tulee mieleen. Oikein

mukavaa péivanjatkoa Teille!”

Haasteteltava 1: ”’Kiitos samoin!”

8.3 Teemahaastattelu 2

Haastettelija: ”Hyvaa pdivaa! Teemahaastattelu aiheesta yrityksen perustaminen
Saksaan, haastattelijana Perttu Saraniva Jyvaskylan ammattikorkeakoulusta ja
haastateltavana myynti- ja markkinointijohtaja Erikkila Deutschland GmbH:sta. Eli
ensimmadisend sellainen kysymys...”

Haastateltava 2: Joo tai ensimmaisend korjaan, ettéd kyse ei ole GmbH:sta vaan Erikkila
Deutschland, joka on myyntikonttori, muttei GmbH...

Haastattelija: ”Joo, selvé pahoittelen sitten, tuollaiset tiedot 16ysin... Elikkd kuinka
kauan olette toimineet Saksaan?”

Haastateltava 2: “Tuota, yritys on tehnyt Saksan kanssa kauppaa vuodesta -30... -35,
mutta timad myyntiyksikko on ollut tiélld syyskuusta 2009 alkaen...”

Haastattelija: ”Elikkd vajaan vuoden...”

Haastateltava 2: ”Kylla...”

Haastattelija: Ja ootteko ollut siind mukana toiminnassa ihan alusta asti?”
Haastateltava 2: ”Kylla.”

Haastattelija: ”Elikkd myyntikonttori on, millainen yritysmuoto teilld siind kdytanngssa
on?”

Haastateltava 2: "Tama on rekisterdity niinkun muodolla Zweigniederlassung,...”
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Haastattelija: ”Selvi...”

Haastateltava 2: ”...et sd tiedd miké se on suomeks?”

Haastattelija: ”Joo. Onko tavallaan niin kuin tytdryhti6?”

Haastateltava: ”Mut se on tavallaan niin kuin ulkomaisen yrityksen myyntikonttori tai
sellainen.”

Haastattelija: ”Joo, semmoinen aivan. Mika vaikutti sen kyseisen yritysmuodon
valintaan?”

Haastateltava 2: ”No siihen vaikutti... 1dhinnd se, ettd ihan alusti asti ei haluttu perustaa
GmbH:ta niinkun tdmma@sen juridisen ja hallinnollisen raskauden takia, vaan tota
haluttiin aloittaa mahdollisimman kevyelld organisaatiolla. Mutta se, etta yritys pystyis
tekemaan tai voidaan Erikkila Deutschlandin nimessé tehda kauppoja ja rekisteroida
esimerkiksi auto yrityksen nimissa Saksaan, niin se oli kuitenkin pakko rekisterdidé
tallaiseksi Zweigniederlassungiksi.”

Haastattelija: ”Joo, ettd semmoisia etuja siind tuli. Joo oliko siind muuta kuin tota ne
tdmmoiset juridiset asiat, et oliko siind mitdén sitten, erilaisii kulu... kustannuksissa,
taas sitten helppoudessa, kuin nopee... sesmmoinen?”’

Haastateltava 2: Joo, sanotaanko néin, ettd yrityksen kannalta, niin me toimitaan niin
kun edelleen Suomen paédkonttorin alaisuudessa, etta myynti tapahtuu viela Erikkilan
Nostotekniikka Oy:n nimissa. Se tarkoittaa sitd, etta esimerkiksi hallinnolliselta
puolelta, ettd meidan ei tarvi taalla Saksassa laskuttaa, ettd sitd kautta esimerkiksi
tilinpatds on hyvin paljon kevyempi, kuin ettd meilld olisi ollut taéllda GmbH.”
Haastattelija: ”Aivan, onko siind muita verotuksellisia eroja siithen kuin, etti olisi vaikka
GmbH?”

Haastateltava 2: ”No, mi en itse asiassa ihan tarkalleen osaa sanoa, kun me paitettiin
ettei me ihan heti GmbH:ta perusteta. Mutta tota, mutta ma mietin vaan, meilld on
kuitenkin ihan samalla tapaa saksalainen veronumero taalla. En ihan tarkkaan osaa nyt

sanoa verotuksen puolesta.”

Haastattelija: ”Selvd, jooho. Enti sitten, sitten missa pdin Saksaa toimitte ja miksi olette
valinneet kyseisen alueen toimipaikaksi? Onko sellainen kuin Wiel-Marienhagen?”’
Haastateltava 2: ”Joo, se on ihan oikea paikka. Ja tota, sinéllddn... paikkakunta
valikoitui ihan sill4 tavalla, ettd pitkdaikainen yhteistyokumppani tarjosi meille juurikin
edullista toimitilaa t&alla ja me ollaan samassa rakennuksessa meidén
yhteistydkumppanin kanssa. Ja toisaalta tdma alue sopi meille hirveen hyvin sen takia,

koska Nordrhein-Westfalenin liittovaltio niin on vékirikkain valtio ja eli td4 on... taalla
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on hyvin merkityksellinen tdma... tota, tdd on teollisuusvaltio niin sanotusti. Ja meidin
asiakaskunta on my0s hyvin paljolti tadlla pain.”

Haastattelija: ”Enté sitten muuten onko sielld alueella millainen vaikka esimerkiksi
tilanne, ettd onko... kilpailua paljon tai vdhan?”

Haastateltava 2: ”Saksassa on aina hyvin paljon kilpailua.”

Haastattelija: ”Aivan, joo...”

Haastettelija 2: ”Toimitaan ihan tai, ettd tddltd Saksan myyntikonttorista hoidetaan
Saksa, Itavalta, Sveisi, Hollanti, Belgia ja Ranska markkina-alueena. Mutta jos
puhutaan ihan puhtaasti Saksassa, niin meidan alalla eli teollisuusalalla
maailmanlaajuisesti johtavat yritykset ovat saksalaisia.”

Haastattelija: ”Entd onko sielld Nordrhein-Westfalenin alueella helppo 10yt&a vaikka
tybvoimaa, osaavaa semmoista?”’

Haastateltava 2: ”No siitd ei ole kokemusta, me ei olla palkattu tdnne paikallista
tyévoimaa vaan meilla on Suomesta palkattu tydvoima, eli en vield osaa sanoa, mutta
voisin kuvitella ettei varmaan oo hirveen hankalaa.” (naurua)

Haastattelija: ”Aivan, selvd. Joo. Millaisia muita kokemuksia yritykselldnne on Saksan
markkinoilta? Etta onko, onko millainen sitten markkina-alueena, kuinka helppo?”
Haastateltava 2: ”Markkina-alueena on niin valtavan suuri, tottakai taalla on valtavasti
potentiaalia ja tota... tehdéddn valtavasti investointeja ja raha... raha litkkuu Saksassa.
(naurua) Mutta nain niinkun suomalaisena yrityksena tai ylipadtansa ulkomaisena
yrityksena Saksan markkinoille tulo on hyvin haastavaa. Eli Saksassa saksalainen
asiakas on edelleen téna pdiviana hyvin niinkun, ostaa mielelldén saksalaista tuotetta.”
Haastattelija: ”Aha, selvd semmoinen haaste.”

Haastateltava 2: ”Asiakkaan tavoitus.”

Haastattelija: ”Eli miten sitten kdytdnndssd pystyy vakuuttamaan asiakaskunnan?”
Haastateltava 2: ”No, siindpéa se hyva kysymys onkin! Eli, ihan ykkodsasia Saksan
markkinoilla on tuotteen laatu, eli tuotteen laadun pit&4 olla vahint&éan saksalaista tasoa,
mieluummin parempi kuin vastaava saksalainen tuote. Ja hinnalla ei 0o niin suurta
merkitystd vaan enemman laatu.”

Haastattelija: ”Enté onko sitten palvelussa jotain eroa? Ettd onko erilaisia vaatimuksia
palvelun suhteen?”

Haastateltava 2: ”No, tota, kylldhdn saksalainen asiakas on niin kun hyvin vaativa,
varsinkin meidén alalla kun puhutaan metallitekniikasta. Niin tota, meidan
vastapuolella on hyvin usein timma@inen saksalainen insindori, joka vaatii hyvin tarkkaa

tietoa tuotteesta, tarkempaa kuin moni muu asiakas muualla Euroopassa. Ja tota,
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palvelun suhteen materiaalin pit44 olla tota kunnossa ja pitéé olla ihan ehdottomasti
saksan kielelld.”

Haastattelija: ”Enti sitten jos jotain haasteita on tullut vastaan, niin ootteko mista saanut
apua semmoisiin?”

Haastateltava 2: ”No, ei meilld oikeestaan tdlld hetkelld oo semmoisia suuria haasteita,
mista ei hirvedsti itse oltais selvitty. Hallinnollisissa ja talldisissé byrokraattisissa
haasteissa taalla pitad ihan ehdottomasti olla timmdinen veroneuvoja kaytettavissa, eli
veroneuvoja, joka hoitaa tdn saksalaisen niin kuin yrityksen perustamis- ja tén
hallinnointibyrokratian.”

Haastattelija: ”Aivan, eli veroneuvoja. Eli tota mistd semmoisen puoleen kannattaa
kddntya tai mistd 10ytda?”

Haastateltava 2: ”No siis, veroneuvojien ammattikunta Saksassa on ihan hyva eli taalla
ihan joka korttelissa 10ytyy... 10ytyy veroneuvoja. Et se on ihan... mutta me ollaan ihan
tuolta netin kautta ja suhteilla 16ydetty suomalainen nainen, joka toimii Saksassa
veroneuvojana, joka on ollut meille suunnaton apu siind suhteessa, ettd tuntee seka
Suomen lainsaadannon ettd Saksan yritysjuridiikan.”

Haastattelija: ”Jooho... Selva.”

Haastateltava 2: ”Apua on...”

Haastattelija: ”Enti sit semmoinen tota tullu vastaan Saksassa ei taida olla niin paljon
esimerkiks jotain sitovia tydehtosopimuksia? Vai onko semmoisissa jotain eroa
Suomeen?”

Haastateltava 2: ”Siis anteeks, nyt en ymmartényt...millainen?”

Haastattelija: ”Ettd onko Saksassa sitten kuinka tullut sitten vastaan mitdan
tyoehtosopimusasioita esille sitten?”

Haastateltava 2: ”No ei ole, koska me ei olla palkattu tdnne paikallista... ketdén.”
Haastattelija: ”Joo, selvé. Enté oletteko mistddn saannut tai tarvinnut jostain Finprolta,
Finnveralta tai mit4 n&ita on, semmoisii apui mistadn, asiantuntija-apuu? Onko ollut...
onko teilld ollut mitdén yhteyttd sellaisiin?”

Haastateltava 2: ”No ei oikeastaan tdn Saksan konttorin perustamisen puitteissa ei olla
oltu heihin yhteydessa.”

Haastattelija: ”Entd mitd ndette suurimpina mahdollisuuksina Saksassa
suomalaisyritysten ndkokulmasta?”’

Haastateltava 2: ”Woabh,... no siis, tuota mahdollisuuksia Saksassahan on ihan
valtavasti... se on niin laaja kysymys... ylipddtansd sen markkinan koko on niin valtava

verrattuna esimerkiksi Suomen, kotimaan markkinaan néhden, etta t44ll& sen pienen
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pienenkin siivun, markkinaosuuden saaminen Kilpailijalta niin tarkoittaa ylipaatansa
tallaiselle suomalaiselle pk-yritykselle niin tota aikamoista kasvua, etti...”
Haastattelija: ”Enté jos ajattelette vaikka omaa toimialaanne, niin millaiset
mahdollisuudet siell& on? Sanoitte, etta on paljon kilpailua ja sitten suurii saksalaisia
firmoja alalla...”

Haastateltava 2: ”Aivan, mahdollisuudet on hyvit ja niinku potentiaalia on hirveasti.
Erikkila on edelleenkin niinku pk-yritys ja tosiaan niinkun &sken sanoin, sen pienen
pienekin siivun saaminen silta kilpailijalta tarkoittaa meidan kokoiselle yritykselle jo...
(naurua) aikamoista kasvua. Se oikeastaan vaan se, tuotteen laatu pité4 olla huippu ja
sitten toisaalta mahdollisuuksia meidéan toimialalla on oikeestaan se, etta t&alla on
aikamoinen myllerys meidén alalla kdynnissd meidédn toimialalla...”

Haastattelija: ”’Aa, millainen?”

2

Haastateltava 2: ”...jonka myoté asiakkaat niinkun etsivdt uusia ja ovat avoimempia
uusille toimittajille.”

Haastattelija: ”Sitten vield tdllainen kysymys, ettd miten suomalaisyrityksen kannattaa
lahtee Saksan markkinoille?”

Haastateltava 2: (naurua) ’Sen kun tietéis, niin... (naurua) Miten kannattaisi ldhted? Se
riippuu varmaan niin hirveésti toimialasta. Hmm, kyl ma lahtisin siitd, etta se tuote ja
kaiken siihen tuotteeseen liittyvén tiytyy olla kunnossa, ja, ja, ja...”

Haastattelija: ”Enti...?”

Haastateltava 2: ... ja tillainen ihan perusmarkkinatutkimus on aina hyodyksi...”
Haastattelija: ”Joo, aivan...”

Haastateltava 2: .. .ettd tietdd mihin menee, ettd missa se oikeasti, konkreettisesti
asiakaskunta on ja miten se asiakaskunta toimii.”

Haastattelija: ”Entd kannattaako sitten mitéd eri mahdollisuuksia kayttda siihen
kartoittamiseen? Messui tai jotain... konsulttitoimistoi tai Finprota, ettd millasii niitd
kannattais kayttaa?”

Haastateltava 2: ”Tota, tohon on vaikee sanoa, kun meilld itselld on niin monen
kymmenen vuoden kokemus Saksan kaupasta, ettd meilla on talon sisalla niin paljon
sitd tietoa.

Haastattelija: ”Joo selva.”

Haastateltava 2: Mutta kyllahén, no, Finprosta en osaa sanoa, mutta Suomalais-
Saksalaiselta kauppakamarilta saa paljon tietoa...”

Haastattelija: ”Jaaha...”
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Haastateltava 2: ”...Saksaan etabloitumisesta. Ja sitten kdyttéisin... tota ihan
ehdottomasti niinkun muita suomalaisia referensseja edukseni eli ottaa yhteyttd muihin
suomalaisiin firmoihin, jotka ovat jo Saksassa ja kysya heilta niinkun vinkkia.”
Haastattelija: ’Joo, niin se voi olla hyvé, jos yritys ei yritys ei muuten vaikka vield tieda
vield Saksan markkinoista tai oo toiminut sielld niin...”

Haasteltava 2: ”Joo, tdllainen benchmarkkaaminen on aina semmoinen, ettd tuo hyvin
paljon...”

Haastattelija: ’Selvé, jooho. Tuleeko vield jotain mieleen, miti sillein kannattaa ottaa
huomioon? Vaikka ihan ensimmainen askel, kun, tota, jos ajattelis perustaa yrityksen
Saksaan, niin mitd ihan ensimmaiseni kannattaa tehdd?”

Haastateltava 2: ”No kylld se kannattaa ihan ensimmadiseks tottakai ottaa selvaa,
selvittéa se perustamisbyrokratia ja mitd se oikein tuo oikeesti hallinnollisesti ja mité se
tuo ja mité se tarkoittaa, mitka ovat Saksan valtion vaatimukset siit4, ettd perustetaan
yritys. Ja sitten ottaa my®s huomioon se, etté taalla on valtavan suuret erot naitten
liittovaltioiden valill4, ettd t44ll4 on ihan eri lait eri liittovaltioissa...”

Haastattelija: ”Aha!”

Haastateltava 2: ”...ettd se mihin liittovaltioon, sen perustaa niin sillékin on
merkitystd.”

Haastattelija: ”Jooho.”

Haasteltava 2: ”’Ja totta kai se oman alan tuntemus, se oman alan markkinatuntemus
siitd omasta alasta on hyva.”

Haastattelija: “Entd onko jokin askel mité sitten sen jilkeen?”

Haastateltava 2: ”...ah, tota, tota, taiskin tulla, ettd mika on se toimiala ja mika on se
resurssi paljon suomalaisella yritykselld on laittaa siihen etabloitumiseen, ettd onko
kyseessa yhden hengen yrityksesta vai ollaanko heti perustamassa sadan hengen firmaa,
niin siind on varmaan eri 14htékohdat.”

Haastattelija: ”Aivan joo. No, jos, jos ajattelee pk-yritysten nakokulmasta, niitdhan
suurin osa yrityksisti taitaa olla?”

Haastattelija: ”Jooho.”

Haastateltava 2: ”Joo, no yhtékkid ei tuu mieleen.”

Haastattelija: ”Aivan, joo. Jooho, siind oli jo kylld aika kattavasti... Ettd kiitdn Teité

vastauksistanne ja toivon Teille hyvidi pdivanjatkoa!”

Haastateltava 2: ”No niin, kiitoksia!”



53

8.4 Teemahaastattelu 3

Haastattelija: ”Teemahaastattelu aiheesta yrityksen perustaminen Saksaan,
haastattelijana Perttu Saraniva Jyvéaskylan ammattikorkeakoulusta ja haastateltavana

johtotehtivissd toimiva mies.”

Haastattelija: ”Ensinna... 66, tuo, kuinka kauan olette toimineet Saksassa?”’
Haastateltava 3: ”Kolmisen vuotta.”

Haastattelija: ’Selvé, oletteko ollut mukana siiné alusta siind?”’

Haastateltava 3: ”En ole, viimeisen vuoden olen itse ollut mukana.”

Haastattelija: ”Entd milld tavalla toimitte Saksassa, onko Teilld esimerkiksi oma
myyntikonttori tai tuotantolaitos sielld?”

Haastateltava 3: ”Meilld on oma myyntikonttori, me myydaan palveluu, niin meill’ ei
sinallaan ole tuotteita jota myymme vaan téllaista raskaan teollisuuden ja
telakkateollisuuden ja varustamoiden toimintaa tukevaa toimintaa ja siihen liittyvat
laitteet meilld on tietysti myds sielld.”

Haastattelija: ”Entd milld yritysmuodolla toimitte?”

Haastateltava 3: ”No, me ollaan toimittu sielld tdhin asti ihan niin, ettd me ollaan oltu
telakalla, niin silloin ndd hommat on ollut projektiluontoisia liittyen laivan kestoon,
joten ei olla koettu vélttdmatta tarpeen perustaa paikallista yhtioté sinne, elikkd me
ollaan toimittu tdmén suomalaisen yhtion yhtionimelld. Mut nyt ollaan ihan téssé
ldhiviikkojen aikana niin siirtyméssd hmm...siihen, ettd me perustetaan sinne
paikallinen yritys GmbH.”

Haastattelija: ’Selvd, onko millaisia syitd, mitk& siihen vaikuttanut siihen valintaan, etta
GmbH-muotoiseen?”

Haastateltava 3: ’Siind on ihan oikeastaan ndé verotustekniset seikat, ettd silloin kun me
toimitaan projektiluontoisissa tehtavissa sielld, niin arvonliséverotuslainsaadanto ja
verotuslainsaadanto sinéllaén ei edellyta sitd, ettd me maksaisimme sinne
arvonliséveroa, tai.. ja laivahommista ei yleensak&an makseta arvonlisaveroa, ne on

arvonlisdverottomii hommii...”

Haastattelija: ”Selval”
Haastateltava 3: ”...ja yleensdkk&én veroa sithen maahan vaan me ollaan voitu maksaa

Suomeen. Mutta nyt kun me ollaan siirtymassa sielta laivalta mydskin maan péalle
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tonne kemian teollisuuteen ja muuhun raskaaseen teollisuuteen, niin se pitda
arvonlisdvero... ja mydskin toimipiste luokitellaan niin sanotusti kiintedksi
toimipisteeksi, jolloin on oikeastaan pakko, ainoa vaihtoehto on se, jos me laajennetaan

sieltd mereltd tai sielté telakalta maalle, niin meill’ tdytyy olla oma yhtio sielld.”

Haastattelija: ’Selva. Enta sitten? Elikkd, verotusasioita, onko muuta sitten, no oli,

vaikka lainsdddannollisié tekijoitd?”

Haasteltava 3: ”On tietysti se, ettd jos Saksassa aikoo parjatd, niin ollaan p&hkailty ja
mietitty sitd ja niin paikallisten voimien kuin t&alla kotimaassakin, kesken. Ja Saksassa
on yrityksen helpompi tarkastaa ja paésté sisadn, kun siell’ nimen lopuss’ on se GmbH.”
Haastattelija: ”Tuoko se sellaisen tietyn luotettavuuden tai uskottavuuden?”
Haastateltava 3: ”Kyll’ se varmasti tuo sitd ja jossain mielessé tuntuu siltd, ettd kun tis
varsinkin tan taantuman kanssa painii koko Eurooppa tai maailma, niin saksalaiset

mieltdd sen silloin, niin ettd ne rahat jii kotimaahan kuin se ettd ne 1dhtee muualle.”

Haastattelija: ”Selvé. Jooho. Ent sitten missé pdin Saksaa toimitte?”

Haasteltava 3: ”No, meilld on kiintedluotoinen toimipiste Hampurissa tai lahinna siin
Hampurin alueella toistaiseks, koska tada on ndin tuoretta ja koska se on liittynyt niin
siihen telakkaan, niin me emme muualla ole siell& toimipistetta tarvinnut. Aika néyttaa
sitten miten siell& pérjataan, etta onko tarvetta lahted muuallekin.”

Haastetattelija: ”Entd onko Hampurin alueella muuten millainen vaikka esimerkiksi
millainen kilpailu? Esimerkiks jotain...”

Haastateltava 3: Joo, kyll&h&dn meidan alalla sielld on kova kilpailuu, siell” on ihan
riittavéasti.”

Haastattelija: ”Aha. Joo! Entés muuten, onko Hampurin alueella helppo 10yta4 osaavaa
tydvoimaa?”

Haastateltava 3: ”No sanotaan ndin, ettd kyll” me on 16ydetty sitd. Ja monta kertaa vaan
on ollut niin kotimaassa kuin tuolla ulkomaillakin niin, ettd se on ihmisesté kiinni, ja
naihin hommiin oppii ja ndihin taytyy opetella niinkun tassa tyossa, etté ei naihin
hommiin varmaan valmista miestd ookkaan olemassa, ellei se sitten tuu kilpailijan
leivistd. Mut kylld me ollaan 16ydetty sen verran henkildkuntaa.”

Haastattelija: ”Enté sielld Hampurissa, oliko sielld helppo ollut 16ytda sopivaa
toimipaikkaa?”

Haastateltava 3: ”Kyll” meill’ on toimipaikka, sekin 16ydetty ithan mukavasti.”
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Haastattelija: ”Aha, selva joo. Aivan. Ent& millaisia muita kokemuksia on
yrityksellanne Saksan markkinoilta, ettd onko helppo tai vaikea markkina-alue?”
Haastateltava 3: ”No ei se helppo 00.”

Haastattelija: ”Aivan, kuin niin? Onko joku sellainen, miti haasteita sielld ois?”
Haastateltava 3: ”Sanotaan niin, ettd tietenkin me ollaan oltu osakeyhtiona siell’, niin
ehka se kotipaikkarakkaus toimittajavalintojen suhteen saattaa olla yks asia. Ja tietenkin
kyllahan Saksassa riittaa kilpailua, toisaalta tietenkin siella riittd&d markkinaa verrattuna
tdhdan Suomen maahan.”

Haastattelija: Jos Teilld on ollut jotain haasteita, niin onko ollut sellaisia, mihin on
tarvinnut vaikka ulkopuolista apua?”

Haastateltava 3: ”Ei oo ulkopuolista apua kylld tarvittu, ettd ollaan parjitty omin
voimin. Tai no toisaalta, tdhan henkilékunnan rekrytointiin on tietenkin tarvittu ja on
kaytetty paikallista... paikallista konsulttia, ehkd niihin valintoihin, varsinkin
toimihenkil6tehtaviin.”

Haastattelija: ”Selvé. Onko siind joku etu verrattuna suomalaiseen tai joku, onko hyva
se paikallinen...?”

Haastateltava 3: ”No tietenkin siind se paikallisuus on tietenkin selkee etu. Niin
tietenkin esimerkiksi suomalainen rekrytointifirma ei se oikein... , tai no heillakin
saattaa olla oman yhtion sisalla toimintaa, mutta paikallinen kuitenkin on siinakin

tapauksessa.”

Haastattelija: ’Selvd! Entd sitten muuten... oletteko mitdén Finprota, Finnveraa, ja mité
ndit4d on muita sellaisia, Fintralta (tai) muilta... ollut yhteydessd?”

Haastateltava 3: ”Anteeksi, nyt en oikein kuullut.”

Haastattelija: ”Onko Teilld muuten kokemusta Finpron, Fintran tai Finnveran kanssa
toimimisesta?”

Haastateltava 3: ”Ollaan kylla oikeastaan vuosittainkin oltu Finpron kanssa yhteistydssé
ja ollaan oltu Finpron jérjestamill’ messuosastoill” ulkomailla. Kyll4, tietysti sitten
nama suomalaiset... suomalaiset rahoitusinstituutit, niin myoskin niiden kanssa ollaan
keskusteltu.”

Haastattelija: ”Entéd onko joku sitten mité ehké parhaiten saa apua? Ettd mitd kannattaa

ajatella, jos on perustamassa yritystd Saksaan?”

Haastateltava 3: ”Kyll” ma luulen, ettd se Finpro on ihan hyvai. Sielt’ saa kylli apua ja

sielt’ 10ytyy asiantuntemusta.”
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Haastattelija: ”Aivan joo. Entd misté sitten muuten, tuleeko yleisesti mieleen muita
suurimpia haasteita Saksan markkinoilla?”

Haastateltava 3: ”No kylldhén tietenkin uutena... uutena yrityksend, ett’ Saksan
markkinoille lahtee, niin... niin on saada sit4 markkinaa auki, se vaatii vahvaa
markkinointii ja mun mielesté se vaatii paikallisen... paikallisen myyntimiehenkin
vield, ett... se on ehka paras tapa. Se riippuu tietenkin, se on varmaan alakohtainen ja

mitd tuotetta tai palvelua on myymaéssi,...”

Haastattelija: Aivan joo.”

Haastateltava 3: ”...mut meidankin kohdalla se paikalliseksi leimautuminen vdhan
pitemmaéss’ juoksuss’, niin mi uskoisin, ettd se on paras tapa 10ytdéd nditd meidin toita
sieltd.”

Haastattelija: ”Onko muuten sitten tota, saksalaisten vaikka yritysten tai ndiden millaisia
eroja odotuksissa palvelun laadussa tai muussa verrattuna suomalaisiin?”
Haastateltava 3: ”No mé luulen, ettd ei siind odotuksii...odotuksissa on kauhean paljon
eroja. Tietenkin me myydaéan ehk& semmoista palveluu, joka perustuu parempaan
tekniikkaan, kun ainakin telakkateollisuudessa on totuttu, sielld on ollut aina, ”aina”, tai
ainakin verrattuna meidan markkinoihin sielld on ollut aina niin sanottua
halpaty6voimaa ympérdivistd maista elikka Puola, Bulgaria ja Romania. Ja tietenkin
siind on monta kertaa kysymys... kynnys, ettd kun s& menet myymaan tehokkaampaa
palvelua, joka perustaa parempaa tekniikkaan, niin se hinta saattaa tuntua kovalta kun
sité sitten vertaa sitten yksinkertaisempaan pelkéstdédn miestyovoimaan perustuvaan
tyéhon. Niin se saattaa olla sellainen juttu.”

Haastattelija: ”Selva, enté sitten, muuten, onko jotain suurimpia kaupallisia
mahdollisuuksia? Millaisia, tuleeko jotain mieleen?”

Haastateltava 3: ” Anteeksi, suurimpia kaupallisia mahdollisuuksia vai?”

Haastattelija: ”...suomalaisyritysten ndkdkulmasta.”

Haastateltava 3: ”Ma4 en tietenkdin kaikkien puolesta voi puhua, mutta kyll’ me
nahdédn, ettd meill’ on silld markkinalla, meidan palvelullamme on varmastikin
mahdollisuuksii saada toinen tukijalka Suomen lisaksi, Suomesta toimitaan ihan
valtakunnallisesti ja ihan hyva kun, saatais Saksastakin vahan tukevampaa jalansijaa ja

uskon, et meilld on mahdollisuuksia sithen.”
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Haastattelija: ”Entd onko sitten jotain vinkkeja tai kehitysehdotuksia tai vinkkeja Teilla
Saksaan ldhteville suomalaisyrityksille?”

Haastateltava 3: ”No, mitdhdn ma tohon sanoisin? Tietenkin taytyy tehda se
markkinakartoitus erittdin hyvin...hyvin.. ennen kuin sinne ldhtee. Se on varmaan sen
kaiken kartoituksen ldhtokohta ja kaiken toiminnan ihan ensimmainen lahtokohta ja
varmaan sielld se on viela tarkedmpi kuin meidan markkina-aluella.”

Haastattelija: ”Aivan, miten se sitten kannattaisi tehdi? Ettd onko joku
markkinatutkimus tai konsulttiyritys?”

Haastateltava 3: "Markkinatutkimus on varmaan yks sellainen. Paikallisen
yhteistydkumppanin todennakdisesti tai Finpron kanssa. Ma uskon, etta heiltakin 16ytyy
siihen apua. Ja sitten tietenkin tdammadiset juridiset asiat, yrityksen perustamisasiat, niin
Finpro varmaan auttaa myoskin niissd.”

Haastattelija: ”Enta sitten, miten esimerkiksi kannattaako jotain messuja tai muita tapoja
kayttaa?”

Haastateltava 3: ”’Se riippuu varmaan siitd mité sinne lahtee tekemaan, mutta kyllahén
messut varmaan on yks keskeinen véline tulla markkinoille ja saada nakyvyytta.”
Haastattelija: ”Enta sitten, jos on tehty markkinatutkimus ja on potentiaali ja sit pitéis
vaikka 16ytdd sopiva toimipaikka tai jokin muu sellainen, niin misti sitten sais apua?”
Haastateltava 3: ” M4 en oikein tohon tiedd, meidan toimipaikka on sinne jo perustettua
ja ihan muuten tullut valittua. Todennédkaisesti se 10ytyy varmaan parhaiten paikallisten
kiinteistoihmisten kautta 16ytyy parhaiten ehké, ettd ottaa heihin yhteytta ja kertoo
reunaehdot, ettd mit4 se saa maksaa ja mitd odottaa sen sijainnilta.”

Haastattelija: ’Selvi, reunaehdot, mitd saa maksaa, joo semmoiset... tulisiko vield
mieleen, miten suomalaisyrityksen kannattaa lahted Saksan markkinoille?”
Haastateltava 3: ”No, niin kun joka paikkaan, niin ndyralla mielelld joka paikkaan
taytyy lahted eik& henkseleitd paukutellen, ja...ja kylldhén se pienin askelin tarvii
jokaisen lunastaa se paikkansa. Hyvalla toiminnalla ja terveell asenteella, hyvin
tehdylla ty6lla tai tuotteella niin eikdhan sielld parjaé. Ja eparealistia odotuksia ei
tietenkaan kannata viljelld. Etta tietenkin, jos keksii jotain uutta, mutta jos l&hdetaan
silla, ettd ollaan JO keksittyjen asioiden ja tuotteiden kanssa liikenteessd, kova tyd on
ainoa tapa mun mielestd ja hyva markkinointi ja hyvin tehdyt tyot.”.

Haastattelija: ”Siiné tulikin jo kattavasti. Onko Teilld vield jotain muuta aiheeseen, mita
kannattaisi huomioida?”

Haastateltava 3: ”No se sit, kun siell” piddsee aloittamaan saksalaisten yritysten kanssa

ndit’ toitd ja paasee laskuttamaan ensimmaisen kerran, niin yllattavaa kylla, niin
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tdmmaoinen meidan jokapaivéinen ja normaali pankkimaailmakaytanto BIC- ja IBAN-
koodeineen esimerkiks tuntuu paikoitellen saksalaisissa yrityksissa taysin vieraalta. Ja
kun maksuliikenne ei 00 Suomessa ainakaan endd moneen vuoteen oo toiminut ilman
niitd, niin se joskus ihmetyttdd, kun niité pitdd perdtd. Niit’ ei oo mihinkdin
laskukaavakkeisiin valmiiksi printattuna - melkein joka kerta ne saa pyytaa. Ja toinen
aihe ehk’, se ettd sopimusten selkeyteen kannattaa Kiinnittdd huomioo, ett’ jotenkin
tuntuu, ettd Suomessa me ollaan niin perirehellisia niin myyja kuin ostajapuolikin, se
mik& puhelimessa on sovittu niin molemmat sen yleensa muistaa, mutta siella se El
kylla ole niin; kaikki pitdd olla paperilla.”

Haastattelija: ”Selva!”

Haastateltava 3: ”Ja sithen mydskin pitdd varautua, ettd vaihtelee varmaan
yrityskohtaisesti sekin, jos Suomessa on maksuehtona 14 péivéa netto, niin noin 80-
prosenttisesti tarkoittais sitd, etta yritykset maksavat sen ndin, mutta Saksass’ se ei toimi
nain. Sielld on vahintaankin puolet pidempi se maksusaamisten kierto, etté jos on 14
pdivad netto, niin hyvé, ettd kuukauden sisdén rahat tulee.”

Haastattelija: ”Entd noista pankkitunnuksista, oliko IBAN ja SWIFT, joista sanoitte, etti
ne ei oikein vield Saksassa oo kattavasti?”

Haastateltava 3: Joo, se ei 00 aina itsestddnselvaa, ettd saa aina metsastaa.”
Haastattelija: Joo, aivan joo. Selvi, tuossa tulikin jo kattavasti, kiitoksia paljon
vastauksistanne!”

Haastateltava 3: Joo, ole hyva!”

8.5 Teemahaastattelu 4

Haastattelija: "Teemahaastattelu aiheesta yrityksen perustaminen Saksaan, 7.7.2010,
haastattelijana Perttu Saraniva Jyvéaskyldn ammattikorkeakoulusta ja haastateltavana
Lasse Suominen Stresstech Oy:std. Kuuluuko hyvin?”

Haastateltava 4: ”Kyll4, joo.”

Haastattelija: ”Joo! Ensin hieman taustatietoa, millaisissa tehtévissé toimitte?”
Haastateltava 4: ”Toimitusjohtaja.”

Haastattelija: ”Enté, kuinka kauan olette toimineet Saksassa?”

Haastateltava 4: ”Me ollaan toimittu (puppuppuu), N0 VOis sanoo vuodesta -83 jossakin
muodossa.”

Haastattelija: ”Aivan selva. Oletteko olleet siind mukana alusta asti?...

Haastateltava 4: ”En ole ollut.”
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Haastattelija: ”...siind Saksan yksikon toiminnassa. Joo, tai entd milld tavalla toimitte
Saksassa? Onko Teilld oma myyntikonttori tai tuotantolaitos sielld?”’

Haastateltava 4: ”No, meilld oli alkujaansa, meilld oli sielld oma edustaja ja vuodesta -
98 meilld on ollut oma myynti... yhtio, tai kiytannossa myyntiyhtio.”

Haastattelija: ”Aivan onko siis kuin monta vuotta yhteensé ollut?”

Haastateltava 4: ”Vuodesta -98.”

Haastattelija: Aivan, siis yhteenséd 12 vuotta. Jooho, selvéd. Entd milld yritysmuodolla
toimitte sielld?”

Haastateltava 4: ’Se on ihan normaali GmbH.”

Haastattelija: ”Selvd. Onko mika syyna tai taustalla tai semmoinen, ettd valitsitte
sellaisen yritysmuodon?”

Haastateltava 4: ”Se oli kai se jarkevin, en mi nyt tiedd, tai muista siitd muuta syyta. Ei
me muuta harkittukaan.”

Haastattelija: ”Selvé. Joo. Oliko siind sitten jotain, jotain, 60... taloudellisii tai juridisii
seikkoja, tai muuta, vaikka imagoasiaa tai muuta?”

Haastateltava 4: ”No kai se oli se juridisen kdytdnnon asioiden hoitaminen. Se syy
1ahinna siind todennikoisesti oli.”

Haastattelija: ”Oliko se kuin helppo tai vaikea perustaa?”

Haastateltava 4: ”’Se oli suht koht helppo, ei siind muistaakseni ollut paljon
kommervenkkeja, ett’ se meni aika suoraviivaisesti.”

Haastattelija: ”Entd missd pédin Saksaa toimitte?”

Haastateltava 4: ”Se on semmoisess’ paikkaa kuin Héhn.”

Haastattelija: "Hohn?”

Haastateltava 4: “H-O-H-N.”

Haastattelija: ”Aivan, joo, Hohn, onko se missd?”

Haastateltava 4: Joo, tota noin se on siind Westfalenissa suunnilleen Frankfurtin ja
Ko6lnin puolessavélissid.”

Haastattelija: ”Selvd, jooho, onko mika vaikuttanut siihen, ettd olette valinneet Kyseisen
alueen toimipaikaksenne?”

Haastateltava 4: ”No, primééristi se tuli. Silloinen veté;a asui sielld.”

Haastattelija: ”No, onko sielld alueella millainen vaikka tilanne muuten, ettd onko
kilpailuu paljon tai vdhan?”

Haastateltava 4: ”No, ei meilléd varsinaista kilpailuu 00.”

Haastattelija: ’Selva. Entd onko sielld muuten kustannustaso millainen, esimerkiks jos

on vaikka toimitilan vuokran tai oston suhteen?”
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Haastateltava 4: ”No ehdottomasti se on halvempi kuin jossain suurkaupungissa, koska
se on ihan maaseutua.”

Haastattelija: ”Selva, entd onko siell& kuin helppo saada osaavaa tyévoimaa siella
alueella?”

Haastateltava 4: ”No ei 00, ei 00, se on turhan syrjéssi.”

Haastattelija: ’Selva, joo, ettd semmoinen haaste. Entd miten sitten ootteko tarvinneet,
palkanneet paikallista tydvoimaa sinne?”

Haastateltava 4: ”’On on.”

Haastattelija: ”Joo, entd oletteko kayttineet siini jotain paikallista tai suom.. kotimaista
valittdjaa?”

Haastateltava 4: ”Ei oo kéytetty, se tuli sitd kautta luonnollisesti. Se vetdj, han on sitten
palkannut sinne lisdd tyovoimaa.”

Haastattelija: ’Selvd. Onko sitten Saksassa tullut jotain eroja verrattuna Suomeen
esimerkiksi tydsopimusasioissa?”

Haastateltava 4: ”Ei 00 mun tietooni tullut, koska me tehd&én paikallisesti. Ei oo mun
tietooni tullut mitéén uutta.”

Haastattelija: ”Entd muuten, tota, millaisia kokemuksia yrityksillainne on Saksan
markkinoilta, onko helppo tai vaikea markkina?”

Haastateltava 4: ”No, me kun ollaan uudella tuotteella, ... vaikea oli alkuun, mutta
vaikea se on niin kuin kaikki markkinat (naurua).”

Haastattelija: ”Joo, mika siind on ollut suurimpia haasteita tai vaikeuksia?”
Haastateltava 4: ”No, uuden teknologian siséédnajo, ett” kun maa on hyvin
konservatiivinen, niin se on erittéin tyolas.”

Haastattelija: ”Ahaa, selvad. Entd sitten palvelun suhteen, onko saksalaisilla asiakkailla
jotain erilaisii odotuksia kuin suomalaisilla?”

Haastateltava 4: ”No ei olennaisesti, ei...”

Haastattelija: ”Joo, entd sitten jos jotain haasteita on ollut, niin ootteko misté
esimerkiksi jostain Finpro tai timmadinen joku konsulttitoimisto, saannut mistéén
apua?”

Haastateltava 4: ”No ei me Saksan suhteen olla kdytetty mitdén.”

Haastattelija: ”Joo, niin ettei mitdén ulkopuolista tai muuten?”

Haastateltava 4: ’Tai no silloin kun perustettiin firma, niin oli meilla lakiasiantoimisto
hoitamassa kdytdnnon asioita.”

Haastattelija: ”Aa, joo, oliko mahdollinen tota... Niin, lakiasioissa, ettd kannattaako

kayttaa saksalaista tai suomalaista, ettd onko mitéén eroo siina?”
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Haastateltava 4: ”No en ma tiedd, me kaytettiin silloin suomalaista, jolla oli konttori
Frankfurtissa tdn kuvion aikaaan.”

Haastattelija: ”Selva. Enta onko sitten muuta vaikka sopimusten tekoon tai Kirjanpitoon,
verotukseen liittyvid semmoisia eroja?”

Haastateltava 4: Ei, ne taytyy hoitaa paikallisesti.”

Haastattelija: ”Jooho. Aivan kun, joillakin on aikaisemmin tullut vastaan tai puhuttu
veroneuvojista, ettd onko Teilld semmoista tai semmoista kokemusta?”

Haastateltava 4: Tottakai, se on, Saksassahan se on kdytdnnossa pakko. Ettd meillahén
on kirjanpitéj4, joka on samalla veroneuvoja, Steuerberater, joka on saksalainen, joka
on kaytannodssa pakko olla Saksassa. Se on tilintarkastaja, Kirjanpitdjé ja vahan kaikkea
samalla.”

Haastattelija: ”Entd muuten miten yleensa sanotte noista haasteista? Sanoitte, jotain
konservatiivisuutta ja joku ehké véhén... uuden teknologian omaksumista. Onko muita
sellaisia suurimpia haasteita, joita yleensa Saksassa tulee vastaan?”’

Haastateltava 4: ”No ei, en ma... nyt yks- kaks tuu muuta mieleen.”

Haastattelija: ”Enta onko sitten markkinoinnissa tai muussa mitdén mité pitaa ottaa
huomioon?”

Haastatteleva 4: ”No, ei, mutt’ meidin tapauksessa, koska me ollaan business-to-
business, niin pitdd olla saksalainen paikalla kdymaéssa.”

Haastattelija: ”Aivan, jooho. Entas miten sitten millaisia suurimpia kaupallisia
mahdollisuuksia néette Saksassa esimerkiks suomalaisten yritysten ndkdkulmasta?”
Haastateltava 4: ”No, totta kai se on se mitd se tekee... Me ollaan parikin kertaa
suurempi markkina-alue kuin Suomi, meilla se on ihan itsestadnselvyys, kun me
toimitaan (auto)teollisuudessa.”

Haastattelija: ”Hmm, tota, osaatteko arvioida miten olisi vaikka pk-yritysten
nakokulmasta, etta millaisia haasteita tai mahdollisuuksii pk-yrityksilld vois olla?”
Haastateltava 4: ”No, en mi nyt osaa sanoo mitéaan olennaista eroo muihin maihin
ndhden. Ett’ Saksa on nyt varmasti helpompi kuin johonkin Aasiaan ldhted.”
Haastattelija: ”Onko mitdén kieli- tai kulttuurieroja, joita on tullut vastaan?”
Haastateltava 4: ”No, kielieroja, ettd Saksassa pitdé osata saksaa.”

Haastattelija: ”No, tota, tuisko Teilld vield mieleen jotain semmoisia vinkkeja tai
kehitysehdotuksia suomalaisille Saksaan ldhteville yrityksille?”

Haastateltava 4: ”puh...”

Haastattelija: ”Miten kannattais vaikka aloittaa?”
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Haastateltava 4: ”No en mé nyt ex tempore osaa muuta sanoa kuin se, ettd, jos sinne
lahtee, niin saksan kieli pitdd olla tavalla tai toisella hallussa.”

Haastattelija: ”Jooho, selvi. Ja sitten siindhdn tosiaan saksan kielen taidossa...tota... ite
oon ollut Itdvallassa vaihdossa, Wienissa viis kuukautta, niin huomasin, etta saksan
kieless& kun on vield jotain eroja. Etta se Eteld-Saksassa voi olla vaikeampi ymmaértaa
kuin mit& suomalainen koulusaksa. Niin, jotain paikallisia eroja, niin onko jotain niita
tullut sielld vastaan?”

Haastateltava 4: ”No, el me niitd... meidan Saksan toimisto tekee kauppoja ltévaltaan ja
Sveitsiinkin, enk& mé& oo siind suhteessa huomannut eroja, enka kuullut kommentteja,
ettd kylla tulee saksalla toimeen.”

Haastattelija: ”Enté oletteko jotain messuja kayttdnyt? Onko Teilld jotain sellaista
kokemusta?”

Haastateltava 4: ”No, kyll4 me ollaan messuja kdytetty vuosittain.”

Haastattelija: ”Enti jos ajattelette, ettd kannattaisko, jos ois sellainen suomalainen pk-
yritys, niin mitd kautta hankkia tietoa?”

Haastateltava 4: ”Ohém. .. (yskiisy), no parashan tapa on kiydi katsomassa, etti ennen
kuin menee itse messuille, niin kdyda vierailemassa.”

Haastattelija: ”Osaatteko semmoista sanoa, ettd kuinka aikaisin kannattaa olla
lilkenteessd, jos vaikka ajattelis osallistua seuraavan vuoden messuille?”

Haastateltava 4: ”En ma tiedd, osaa vastata, kun me ei taaltd késin sitd hoideta, niin en
mi osaa sanoo.”

Haastattelija: ”Entés tuleeko muuta mieleen, miten ensin kannattaa tehdé kartoitusta,
vaikka, ettd millaista on kilpailu ja missa ois hyva toimipaikka?”

Haastateltava 4: ”No, se se nyt tietenkin kannattaa katsoa, ettd se on l&hella teollisuutta,
tai niitd asiakkaita, oli se sitten kuluttaja, no kuluttajiahan on tietysti joka puolella, mut
semmonen kun on firmat asiakkaita niin nehdn on nyt keskittyneitd ja Saksassahan on
erityisen keskittynytta joillakin alueilla. Se nyt kannattaa katsoa, ettd mihin/ miten

l&helle kannattaa keskittya.”

8.6 Teemahaastattelu 5

Haastattelija: "Hyvaa pdivad, teemahaastattelu, teemahaastattelu 2.7.2010, aiheesta

yrityksen perustaminen Saksaan, haastattelijana Perttu Saraniva Jyvaskylan
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ammattikorkeakoulusta ja haastateltavana maahantuontitehtdvissa toimiva mies.
Kuuluuko hyvin?”

Haastateltava 5: ”Kylla kuuluu.”

Haastattelija: ”Eli ensinn, kauan olette toimineet Saksassa?”

Haastateltava 5: "Hmm...18 vuotta.”

Haastattelija: ”Aivan selva. Entd milla tavalla toimitte Saksassa? Onko Teilld
esimerkiksi myyntikonttori, varasto, tuotantolaitos siella?”

Haastateltava 5: ”Oma toimisto, jonka kautta toimitaan.”

Haastattelija: ”Entd millainen yritysmuoto siind on?”’

Haastateltava 5: ”Tad vastaa Suomessa tota...Suomessa tota noin, yhden miehen
toiminimed.”

Haastattelija: ”Aivan, millad perusteella ootte valinnut sen yritys...yritysmuodoksenne?”
Haastateltava 5: ”’No, td4 oli ainoo oikea, koska on sen verran pienimuotoista
toimintaa.”

Haastattelija: ”Aa, selvi. Oliko siind sitten kuin helppo miten, jos ajattelee, lakitekniset
seikat verrattuna vaikka muihin yhtiomuotoihin?”

Haastateltava 5: ”Kylldhén totta kai silloin, jos perustaa ton osakeyhtion tdnne Saksaan
ja siina tarvii silloin lakimiehen apua ja prosessi on pitempi. Mutta tota toiminimen
perustaminen kestda puoli tuntia.”

Haastattelija: ”Joo, elikkd puoli tuntia, niin nopea on?”

Haastateltava 5: ”No, sanotaanko néin raakasti, ettd se on ilmoitusluontoinen asia.”
Haastattelija: ”No, oliko siind sitten jotain kustannuksissa tai muussa, oliko kuin
edullinen?”

Haastateltava 5: ”No tdmé toiminimen perustaminen ei maksa muistaakseni kuin
muutaman kympin.”

Haastattelija: ”Selvd- Aivan, enti sitten missd pdin Saksaa toimitte?”

Haastateltava 5: ”Pohjois-Saksassa.”

Haastattelija: ”Selvé, onko... Voitteko sanoa tarkemmin miki osavaltio, liittovaltio?”
Haastateltava 5: ”’No, t44 on Pohjois-Saksaa.”

Haastattelija: ”Aivan, milla perusteella olette valinneet kyseisen alueen
toimipaikaksenne?”

Haastateltava 5: ”Tota, tdd oli aikoinaan... satuin eksyméin tdnne 18 vuotta sitten, tuota
noin, ihan tuurilla (naurua) taa valinta...”

Haastattelija: ”Entd millaisii kaytannén kokemuksia sitten yritykselldanne on Saksan

markkinoilta? Onko kuin helppo tai vaikeaa?”
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Haastateltava 5: ”No sanotaanko niin, ettd kyll&han t&éll4 tota... tulee aika paljon
jaljessa taa byrokratia verrattuna Skandinavian maihin, etté se byrokratia on kovempaa
joka suhteessa joka puolella.”

Haastattelija: ”Onko erityisesti missé asioissa byrokratiaa esimerkiksi vaikka yrityksen
perustamiseen liittyen?”

Haastateltava 5: ”No, kaikissa viranomaisasioissa on meilld enemman byrokratiaa ja
ilmoitusvelvollisuutta.”

Haastattelija: ’Selvid, onko sit’ jossain verotus- tai kirjanpitoasioissa tullut jotain
erikoista?”

Haastateltava 5: ”Ei oo ollu mitéén erikoista.”

Haastattelija: ”Selvé. Jaaha. Entd miten muuten onko jotain kieli- tai kulttuurieroja,
jotain sellaisia, jossa olisi huomioitava?”

Haastateltava 5: ”Ei oo muuta huomioitavaa, kuin se, etti ei Saksan maassa parja, jos
el osaa kieltd. Mut jos sen hallitsee, niin asiat on kunnossa.”

Haastattelija: ”"Miten, osaatteko sanoa, ettd onko parempi, ettd ite osaa sielld kieltd vai
kayttaa siella tulkkia tai jotain?”

Haastateltava 5: ”Sanotaan ndin, ettd kylldhin tulkinkin kdyttdminen on ok, mutta
riippuen tietenkin... riippuen tietenkin tosta tuotteesta ja alasta, niin voi olla vaikeeta
joka alalla kayttaa tulkkia, etta silloin menee toiminta, joko vaikeutuu tai hidastuu.”
Haastattelija: ”No, entés sitten millaisia suurimpii haasteita Saksan markkinoilla on
yleensé tullut vastaan?”

Haastateltava 5: ”Ah, no siis kylldhdn Euroopan markkina on suurempi ja vélimatkat on
lyhyitd, taalla asuu 200 miljoonaa ihmista pienemmilla alueilla ja kyllahén silloin
haasteita on olemassa verrattuna tonne pohjoiseen Suomeen ja kylldhén t&alla on
haasteita joka alalla.”

Haastattelija: ”Selvd, jooho, enti sitten vaikka saksalaisten yritysten kanssa
kommunikointi ja laskutus, onko siind mitdan?”

Haastateltava 5: ”"Hmm, no nyt en kyll4 kuullut.”

Haastattelija: ”Ettd miten tuota esimerkiksi sitten saksalaisten yritysten kanssa, ettd
osaatteko siis sanoa, ettd miten kommunikaatio ja laskutus, onko siin& jotain
huomioitavaa?”’

Haastateltava 5: ”Ei, mulla kylld on toiminut hyvin. Saksalainen yritys maksaa kylla
ihan hyvin laskunsa. Joskin tottakai joskus on, ettd se kest&a jonkun verran pidempaan,

mutta ei oo ollut suurempaa.”
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Haastattelija: ”Aivan, kun tuosta on ollut ehka hieman ristiriitaista tietoakin.
Tutkimusten mukaan kun Saksassa ne laskutusajat on Euroopan lyhyimpid, mutta
saattaa olla ithmisilld kokemusta, etti sielld saattaa olla pidempid.”

Haastateltava 5: ”Ma veikkaan, etta siind saattaa olla pitkalle henkilokohtaisen
panoksen kautta, sitd voidaan lyhent&a sitd aikaa, ettd miten hyvin tulee toimeen sen
hetkisen henkilokohtaisen kumppanin kanssa. Niin ma veikkaan, etté silla on suuri
merkitys.”

Haastattelija: ”Enté osaatteko sanoa, kuinka tarkkoja saksalaiset yritykset on Siitd
laskujen maksamisesta esimerkiksi? Etta esimerkiksi jos on vaikka joku myodhdstyminen
laittavatko, laittavatko jonkun muistutuksen tai sitten vaikka...”

Haastateltava 5: ”Kylld, normaali prosessi, normaali muistutus.”

Haastattelija: ”...joo, etteivit sitten ylléttden katkaise sdhkon tai tavaran tuloa?”
Haastateltava 5: ”No, siis ei sitd, mutta Kyllahan sekin varmaan se jossakin vaiheessa
tulee eteen. Kyllahén taalla varmaan ndin enemman toimitaan, etta jos ajat on kuluneet
umpeen, niin sitten...”

Haastattelija: ”Enté sitten mitkd on semmoiset suurimmat kaupalliset mahdollisuudet
Saksassa suomalaisyritysten ndkokulmasta, jos ajattelee suomalaisyritysten, pk-
yritysten...?”

Haastateltava 5: ”En pysty tuohon mitdédn sanoa, koska se on niin alakohtainen juttu, en
tuohon pysty vastaan kokonaisvaltaisesti, mill4 alalla ollaan, on paljon ndkemyksia ja
sanoisin, ettd on alakohtainen...”

Haastattelija: ”Selva! Entd osaatteko sanoa onko mitaan saksalaisilla yrityksilla
millaisia eroja palvelun suhteen niin kun odotuksissa?”

Haastateltava 5: ”No tuota, sanotaan néin, ettd palvelua...palveluahan taalla saa aika
vahan Saksassa, mutta ehka sitd saa muualla vahemman. Et tuota, kyllahan n&& varmaan
aika paljon odottaa muilta ndkemattd, sité ettd ite ei palvele senkdan vertaa. Mut tuota
vaikea kokonaisvaltaisesti sanoa.”

Haastattelija: ”Entd ootteko mistd saannut tietoa esimerkiksi kilpailutilanteesta Saksan
alueella tai muusta?”

Haastateltava 5: ”Joo, kylla kilpailutilanteestakin saa monelta puolelta tietoa.”
Haastattelija: Joo, onko ollut mita kautta, onko ollut joku Finprolta tai
konsulttiyhtioltd, yksityinen?”

Haastateltava 5. ”Ei oo ollut mulla mitéén sellaista.”

Haastattelija: “Eli ette ole olleet Finprohon, Finnveraan tai Fintraan yhteydessa?”

Haastateltava 5: ”Ei ole oltu.”
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Haastattelija: "Entd onko Teilld mitddn messuista kokemusta?”’

Haastateltava 5: ”No se on niin alakohtainen juttu toi messut, ettd mun alaan ei liity
esimerkiksi, ei auta toi messut.”

Haastattelija: ”Selvd. Jooho. Onko Teill& jotain vinkkeja tai kehitysehdotuksia Saksaan
lahteville suomalaisyrityksille? Etta misté niitten kannattaa vaikka ldhtee hankkimaan
tietoa sit?”

Haastateltava 5: ”Kylla ma silloin lahtisin, jos tuota, ah, jos Finpro pystyy auttamaan,
niin ainahan sielld on ammattilaiset, ammattilaiset, jotka pystyy auttamaan, jotka toimii
kohdemaassa. Kyllah&an heiltd varmaan ensin varmaan parasta tietoa saa, ainakin
ldhtotilanteessa.”

Haastattelija: ”Enté tuleeko muuta mieleen, mitd kannattaa k&yttaa?”

Haastateltava 5: ”No, ei tuu télld hetkelld mieleen, kyllah&n se on varmaan kohdemaa
on tutkittava aika tarkasti ldpi, kaikki mahdolliset keinot, jota vaan voi kdyttda.”
Haastattelija: ”Selvd. Entd tuleeko mieleen vield, esimerkiksi, mitd kautta kannattaa, jos
hakee vaikka sopivaa toimipaikka, niin mitd kautta saa tietoa?”

Haastateltava 5: ”No, mi luulen, ettd tossakin tapauksessa Finpro auttaa, koska heilld on
koko maa hanskassa.”

Haastattelija: ”Selvé, jaaha. Entd miten suomalaisyritysten kannattais lahted Saksan
markkinoille?”

Haastateltava 5: Nyt en oikein ymmartdnyt ihan tarkkaan.”

Haastattelija: ”Entd miten suomalaisyrityksen kannattaa 1dhted Saksan markkinoille?”
Haastateltava 5: ”Miten kannattaa ldhted? Riippuen niin paljon tuotteesta ja ja... Niin
tuota, siindkin méa ehottaisin ammattilaisen puoleen kaantymistd, koska kyllahan
taallakin on varmaan paljon yllatyksia sattunut, ettd ollaan lahdetty ehka liian nopeasti
liikkeelle ja sitten ollaan, on hommat pysahtynyt. Kyll& ma luulisin, ettd Finpro siindkin
auttaa.”

Haastattelija: ”Selvd. Ootteko muuten kuulleet jotain erityistd, mitd sellaista ois?”
Haastateltava 5: ”En ole kuullut...”

Haastattelija: ”Jooho, mité ois esimerkiksi sattunut?”

Haastateltava 5: ”No, en ole kuullut.”

Haastattelija: ”Enté onko sielld tota alueella, missé toimitte, onko sielld millaista
kilpailua tai tydvoiman saatavuutta? Oletteko sellaisia asioita ajatellut?”

Haastateltava 5: ”No tdélla on hyva tyovoiman saatavuus, koska tddlla on paljon

tyottomyytta.”
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Haastattelija: ”Selva. Selva. Entas sitten oletteko tarvinnut sitten jotain paikallista
tyOvoimaa tai palveluu?”

Haastateltava 5: ”En juurikaan.”

Haastattelija: ”Aivan, jooho. Tuleeko vield muuta mieleen, jotain mita kannattais ottaa
huomioon sellaisessa yrityksen perustamisessa Saksaan?”

Haastateltava 5: ’Joo, sanottaisko ndin, ettd hyva asiantuntijat ymparilla, jotka... Kerran
vield, Finpro siind varmaan auttaa. Ja ndin, ettd jos on hyvét yhteistyékumppanit ja heti
1ahtoon hyva veroneuvoja ja hyvi lakimies, joita joku on suositellut.”

Haastattelija: ”Joo, tuosta veroneuvojasta, ootteko misti 16ytianeet?”

Haastateltava 5: ”Suosittelujen kautta...”

Haastattelija: ”Jooho, selvd.”

Haastateltava 5: ”...suosittelujen kautta ja paikallisesta... tai oikeastaan netistd.”
Haastattelija: ”Onko kuinka hyvai... pitddko sitten osata sitten kuinka sen veroneuvojan
miten Suomen tai Saksan lainsddadantoa seka ettd vai riittdako, ettd osaa Saksan?”
Haastateltava 5: ”Riittd4, ettd osaa Saksan, koska heilld on niin paljon viennin kanssa
yhteistyotd, tekemistd.”

Haastattelija: ”Joo, kiitoksia. Eipa tissd muuta tuis mieleen. Tuleeko Teilld mieleen?”
Haastateltava 5: ”No ei. Eipd oikein muuta tule mieleen.”

Haastattelija: “Kiitoksia paljon vastauksistanne ja oikein mukavaa pdivénjatkoa!”

8.7 Teemahaastattelu 6

Haastattelija: ”Teemahaastattelu, teemahaastattelu aiheesta yrityksen perustaminen
Saksaan, 19.7.2010, haastattelijana Perttu Saraniva Jyvaskylan ammattikorkeakoulusta
ja haastateltavana... siis haastateltavana Juha Haapanen toimitusjohtaja Suomi Travel

GmbH:sta. Kuuluuko hyvin?”

Haastateltava 6: ”Kuuluu jo, kylld. Hmm...ok.”

Haastattelija: “Elikkd ensinnd taustaa, kuinka monta vuotta olette toimineet Saksassa?”
Haastateltava 6: ”Téama on Suomi Travel GmbH on uusi yritys eli tdd on perustettu
1.8.2008 eli kohta tulee vasta kaksi vuotta tdyteen ja ala...toimiala on matkailu.”
Haastattelija: ”Selva. Oletteko ollut mukana siind toiminnassa ihan alusta asti?”
Haastateltava 6: "Kylld, tdd on minun oma yritys eli oon perustanut ja oon osakkaana

téssd eli tdd on osakeyhtid ja meitd on kaks osakasta tdssd.”
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Haastattelija: ’Selva, eli onko kdytannossa millainen myyntikonttori tai millainen Teilla
on kyseessa...?”

Haastateltava 6: ”No, alusta me toimittiin niin ku kotoa k&sin muutama kuukausi eli
siind ensimmainen puoli vuotta, kun me tarvitaan... kdytettiin vaan tietokonetta ja
puhelinta ja liikenne... véhan tietoyhteyksid, mutta nyt sitten vuodesta 2008 meilla on
ollut toimisto, myyntikonttori Frankfurt am Mainissa keskelld kaupunkia.”
Haastattelija: ”Aivan, selvd joo. Milld perusteella olette valinneet Frankfurt am Mainin
toimipaikaksenne?”’

Haastateltava 6: ”’No taa on Saksan keskeinen liikealan tai litketoiminnan ah...
toimintapiste ja, koska ma oon taalla aikaisemmin asunnut kanssa, niin taalta on hyvat
yhteydet Suomeen, Suomeen péin esimerkiks justiin ja sitten taalla on monen liikealan
yrityksen padkonttorit tai toimipisteet, eli td4 on niin kun pankkieldaman ja liike-elaman
yksi keskeisié paikkoja Saksassa. Duisseldorf ois tietysti toinen mahdollinen ollut, tai
Berliini, mutta tota Frankfurt on siind mielessa, tasta paasee hyvin eri puolille Saksaa,
jos taytyy tehdé asiakaskédynteja.”

Haastattelija: ’Selvi, jooho. Eli, onko asiakkaista siina sitten ldhella Frankfurtin
alueella?”

Haastateltava 6: ”No, tds on, oikeastaan me toimitaan aika pitkélti internetin kautta
sahkaisesti niin ja puhelimella, niin oikeastaan ndita asiakaskdyntejé toistaseks’ ei 00
tarvinnut tehd, ettd se menee fyysisesti tai oikeastaan etdtyoné kaikki myyntitoiminta.”
Haastattelija: 00..0onko Teilld enemman noita yritys- vai yksityisen puolen asiakkaita,
ettd onko?”

Haastateltava 6: ”No, meilld on molempia. Eli meill& on, t44 jakaantuu véhén neljaén
segmenttiin, eli meilld on yksittéisille matkailijoille suunnattuja lomapaketteja, tai he
voivat ostaa pelkan lennon tai laivamatkan ynnd muuta ja sitten téllaisié isoja matkoja
esimerkiksi tyontekijoille suunnattuja kannustematkoja, palkintomatkoja, niin kun
yritykset palkitsevat hyvia tyontekijoitdan esimerkiks’ Lapin matkalla, ja me tuota
hoidamme silloin nda matkanjérjestelyt ja kolmas on tietysti kokousmatkailuun, joka on
vield aika alkutekijoissaan. Ja se on suunnattu niin kun yhteisyrityksille. Et se on

oikeastaan puolet ja puolet tdlld hetkelld.”

Haastattelija: ”Enté onko sielld Frankfurtin alueella millainen kustannustaso, jos
ajattelee vaikka toimitilan vuokra tai osto?”
Haastateltava 6: "Hmm, no tdilld on kustannustaso ollut aikaisemmin korkea, etti

vuokrat ja asunnot on kalliita, mutta taalla hetkella laman myo6td, joka ei Saksassa
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mennyt niin pahaksi kuin Suomessa, niin taalla on vapaata vuokratilaa tall4 hetkella,
ettd jos hankkii uutta vuokratilaa, niin talla hetkella on hyva mahdollisuus hakea ja
itsekin... me ollaan nyt vaihtamassa vuokratilaa, syys- tai lokakuun alusta.”
Haastattelija: ”Aivan. Entd mité kautta sitten ootte 10ytaneet nad toimipaikat, ndé
vuokratilat?”

Haastateltava 6: ”No, se on internetin kautta.”

Haastattelija: ”Jooho.”

Haastateltava 6: Ja tdéll4 on aika paljon, paljon internetsivustoja, misté 16ytaa
kiinteist0j4 joko myynnissa tai vuokralla eli sité kautta.”

Haastattelija: ”Jooho, tuleeko mieleen mitd&n mik& ois semmoinen hyva?”
Haastateltava 6: ”No esimerkiksi immowelt.de tai sitten toi immobilienscout24...”
Haastattelija: ”Siis, miten oli Immobilienz...? Miten kirjoitetaan?”” (Kirjoitusasu on
tarkistettu my6hemmin.)

Haastateltava 6: ”’Ja sitten on tietysti aika paljon nékyy, kun liikkuu kaupungilla, on
kyltteja, missa on vapaata tilaa, puhelinnumerot ja ynna muuta, se on yks vaihtoehto
aina loytda.”

Haastattelija: ”Enti oletteko palkanneet jotain paikallista tydovoimaa?”’

Haastateltava 6: ”Ah, no, meitd on nyt kaks t0issd, toinen osakas on, tekee osin toita, ja
talla hetkelld en ole lahtenyt ketddn muuta palkkaamaan viela ketdéan, koska taé on uusi
yritys. Ja toisaalta henkilostokulut ovat korkeat Saksassa, niin et siind ei, tulee
monenlaiset sosiaalivakuutukset ja muut, niin ei tassé vaiheessa kannata lahteé
palkkaamaan.”

Haastattelija: ”Aivan sosiaalivakuutukset..”

Haastateltava 6: ”Mull’ on aika paljon kylla tullut kyselyja, néi... etenkin suomalaisilta,
jotka asuvat taalla Saksassa, etté oisko mahdollista palkata, mutta en vield ole lahtenyt
siihen.”

Haastattelija: ”Aivan joo. Onko sitten siing tyollistdmisessa muuta kuin ne
sosiaalivakuutukset muita semmoisia haasteita?”

Haastateltava 6: ’Onhan siing, se tyollistaa sitten ja siité tulee my®és...no..
kirjanpidollisia asioita ja palkanlaskuun ja muita... Ja sitten - kyll&han se liséisi
esimerkiksi minunkin henkil6kohtaista tydomaaréa. Jotta, tota.... ja sen takia, yksi
kanssa ongelma on 16yt&é esimerkiksi sopiva henkil6 téihin. Meilld on esimerkiksi kun
maé oon ollut lomalla niin, mulla on ollut sijainen tdéll4..., hmm... mutta puuttuu hyvia,

sopivia henkilGitd, jotka pyrkisivét hoitamaan tyonsa tdalla.”
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Haastattelija: ”Onko missé sitten suurin haaste? Onko joku koulutus tai kielitaito tai
millainen?”

Haastateltava 6: ”No siind on molempia. Ettd, useimmilla kyll” koulutusta on, mutta
sitten tassa pitad tosi hyvin tietdd Suomea, ylip4atansa suomea ja sitten olla hyva
asiakaspalvelussa. Eli saksalainen asiakas on vaativa ja sa et voi puhelimessa vastata,
ettd “en ihan tiedd” tai “katsotaan nyt”, ettd siind pitdd vdhan osata tillainen
puhelimessa vastaaminen. Ja Suomessa yleensa muutenkin, niin Suomessa vastataan
lilan lyhkdasesti esimerkiksi kirjallisesti tiettyihin asioihin, eli jos asiakas pyytaa tietoa.
Niin niin, saksalainen asiakas haluaa aika paljon informaatiota. Niin se on vahan niin ku
...puuttellinen suomalaisilla.”

Haastattelija: ”Joo, niin sanoitte tuosta, ettd saksalainen asiakas on sillein vaativampi ja
haluaa enemman tietoa, niin onko se Kirjallisessa vai suullisessa muodossa?”’
Haastateltava 6. ”No, se ty0llistaa tietty enemman. Mutta tehddén jo aika hyvin yleensa
pohjaty0 eli meidan tuotteissa ja matkoissa, niin niin... me laaditaan aika laajat
selvitykset jo asiakasta varten ja sitten saksalaiselle asiakkaalle, jos han matkustaa, niin
pitéé aina kertoa ndistd matkavakuutuspuolesta ja sitten jokainen, sitten jokainen, kun
me myydaan pakettimatkoja, he saavat téllaisen konkurssivastuuvakuutuksen, takuun,
siitd, ettd jos he maksaa matkansa, niin he saavat siitd vakuutuksen kautta rahansa
takaisin, jos matkanjarjestaja menis konkurssiin. Eli meilld on tallaiset
takuujarjestelméat, samoin myos téllainen henkil6- ja vastuuvakuutus aina jokaiselle
matkailijalle, joka on lainsdadannollinen kéytanto taélla Saksassa. Eli vakuutuspuolella

on monenlaista, mité pitdd niin ku huomioida.”

Haastattelija: ”Ootteko kéyttaneet vaikka kddnndspalveluita liittyen tai miten ootte
ratkaissut kieliasiat?”

Haastateltava 6: ”’No m4 itse oikeastaan kadnnén tekstit aika pitkalti. Eli aikasemmin
oon todennut, kun oon ollut alalla pitkdén, niin opit... kddntéjat, ja ettd Suomessa
koulutetut kaantajat eivat valttaméattd osaa matkailualan sanastoa, siihen liittyvia
sanastoja ja tota sen takia niin oikeestaan oon yleensa kaannetty itse. Mutta mékin
kaannan.. tarkistutan tekstit saksalaisella, eli meidan toisella osakkaalla, joka on
saksalainen, hén viel& lukee ne tekstit 1&pi ja laatii ne vield ehk& saksalaiseen ndkoon tai
niakokulmaan. Ettd siind... niin kielen kd&ntdminen tai tekstin k&&ntdminen ei ole
yleensd helppoa ja siind monesti sdéstetaan liikaa, ja se on Suomessa kallista kyll&, jos
katsoisit niitd kd&dnnoshintoja, mutta onneks itse pystytaan hoitaan se aika hyvin ja

tiedetéén sit, ett’ se tulee oikein.”
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Haastattelija: ”Selvi, onko mitddn muuta kieli- tai kulttuurieroja, mitd yrityksen pitéisi
huomioida?”

Haastateltava 6: ”No kylla saksalainen odottaa nopeata vastausta aina. Ja samoin aika...
heilld on yllattdvan véhan tietoa Suomesta ylipaatansa. Etta, jos taalla haluaa
markkinoille kanssa tulla, niin yleistieto on aika huono, eli pitaa laatia kylla erittain
kattavat materiaalit, jos haluaa niin kun esitelld. Ja ja, no taéalla on nyt sitt’ tietysti
alueellisia eroja ihmisten vélilla niin ku Suomessakin, etta...”

Haastattelija: ”Selva. Onko millaista esimerkiksi vaikka tuolla Frankfurtin alueella
miten, eroaako vaikka mitenk&an suomalaisista naa kuluttajat/ asiakkaat odotukset
palvelun suhteen tai muuten?”

Haastateltava 6: ”"Hmm, no kyllahan se niiku, no mitenké sen nyt vield sanois...
yleissaantoné vois sanoa, ettd saksalaiset edellyttad erityisen kohteliasta palvelua, jota
Suomessa on, mitd Suomessa ei niin ku noteerata riittdvasti. Ja tervehditdan niin ku
amerikkalaisetkin sanoo nimen aina puhuttelun yhteydessa eli samanlainen kaytanto on
Saksassa, ettd puhutellaan sukunimelld paljon ja tervehditéén joka paikassa. Etta
sellaista, pienet muotoseikat noissa kirjeenvaihdossa ja keskustelussa on aina
keskeista.”

Haastattelija: ”Selva. Enti sitten, sanoitte, ettd yritysmuotonanne on GmbH, niin milla
perusteella olette valinneet sen yritysmuodoksenne?”’

Haastateltava 6: ”Osakeyhtio on Saksassa tuota, taélla ois kyll& toiminimi ollut ehk&
mahdollista, mutta kyll& mé& p&adyin niin ku siihen osakeyhtidon, ehké sen
joustavamman toiminnan takia ja sitten, ma paadyin, mulla oli apuna aluks asianajaja,
joka laati ndd AGB, elikka mikés se on suomeksi, Allgemeine Geschaftsbedingungen,
eli yleiset...”

Haastattelija: ”...yleiset joku laki...joku?”

Haastateltava 6: ”...toimintaohjeet...”

Haastattelija: ...yrityksen perustamiskirjat tai joku, tah?”

Haastateltava 6: ” No ne on on nd& sainnot, ettd, jos asiakas varaa jotain matkaa, niin
sielld ndkyy irtisanomisehdot ynn& muut tai varausehdot - yrityksen toiminta...sdénnot!
Ma& en muista mika se on suomeks valitettavasti. Ja sitten tietysti asianajaja tarkistaa
kaiken mitd sahkopostissa pitéa olla ja kirjeenvaihdossa yleensa pitéa olla tietyt
formaliteetit mukana... Hmm, sitten mulla on kirjanpitdja tai veroneuvoja, joka hoitaa
sitten kuukausittaisen kirjanpidon. Se on niin kuin ulkoistettu omalla tavallaan, ett’ se,
ja he myds niin kun tekee tilinpaatoksen ja hoitaa palkalaskun, ettd he helpottavat niin

ku toisaalta mun ty6t4, mutta heille joutuu niin kun kaikki selvittdmaan mista on kyse.
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Ja sitten jokaiseen laskuun, kun tda Saksan arvonliséverotus on aika monimutkainen,
niin meillakin joutuu aina miettimaéan, miké, jos on yritysasiakas tai matkatoimisto
meidén asiakkaana tai yksityisasiakas, ettd mita niin kun laskuun laitetaan vaikka
[epaselva sana]numerona, onko pykélé 3a, 3b, 3c tai sit 25. Et td4lla on nyt niin ku aika
tallaista hienoséatoa aina sitten, etta.”

Haastattelija: ”Tuossa, useammat muutkin ovat maininneet ton veroneuvojan. Elikka
sellainen on kuulemma tarkeé Saksassa, niin mita kautta semmoisen tavoittaa tai
16ytaa?”

Haastateltava 6: ’Se oli vaikeaa 16ytdd. Oikeestaan, ettd, Frankfurtissa kanss’, ett” ma en
halunut... Ma oon ollut taélla aikaisemmin ja silloin mulla ei ollut... mulla oli
yksityinen tai pieni, pienempi veroneuvoja, ja sitten kun ma perustin yrityksen, niin ma
halusin sellaisen 10ytaa sellaisen henkilon tai yrityksen, jolla olisi kokemusta
matkailualalta ja verotuksen kysymyksiin, niin, ma olin muutamaan yhteydessa ja ei
heilla ollut yhtaan kiinnostusta ees ottaa uusia asiakkaita ja sit” tota onneksi 10ytyi yKksi,
joka l&hti toteuttamaan. Et se ei 00 helppoa ja meilldkin on ollut alussa vahan
hankaluuksia heidankin kanssaan, etté 10ytaa se, 16ytaa se ohjeistus ja kieli, et se on
esimerkiksi toimittanut tietyt ohjeistukset naita kysymyksia varten, mutta se on aika
kapulakieltd se teksti, miké sielta tulee valilla, ettd. Mutta, mutt’ se yhteisty0 kehittyy
koko ajan niin kun eteenpdin, ett’ ndkee sitten. Mutta jos ei ole hyva veroneuvoja, niin
jalkikateen, jos tulee esimerkiksi jokin arvonlisaveron tarkistus ja se on tehty vaarin,
niin se on aika kriittinen paikka. Etta se pitaa alusta alkaen lahteéd hoitaan oikealla
tavalla.”

Haastattelija: “Elikk&, onko siis ettd sen toimialan tuntemus ja sitten semmoinen joku
lakituntemus on (tarked) silld veroneuvojalla?”

Haastateltava 6: ”On joo, ja tadlla pian lainsd&ddantd muuttuu koko ajan niin kun, etta
joka vuosi tulee uutta tai saattaa tulla vuoden siséllakin muutoksia, niin sen takia
ehdottomasti taytyy olla... tiaytyy olla tuota hyva veroneuvoja. Ja tuota, koska sielta
tulee uusia sadadoksia koko ajan.”

Haastattelija: ”Riittddko, ettd osaa Saksan lainsdddannon vai pitd&ko sitten ylipadtaén
osata Suomen lainsdadanto6?”

Haastateltava 6: ”"No, kyll” se Saksan lainsdddanto riittda, ett” se on Suomen
lainsdddantoon me ei vield... mutta tietysti yksi mahdollisuus on ostaa jossain vaiheessa

tytdryhtié Suomeen, niin silloin kylla.”
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Haastattelija: ”Niin silloin, joo, silloin, jos on yhtié Suomessa kanssa niin silloin?”’
Haastateltava 6: ”Joo, niin toinen on se, ettd me tehdddn matkailukonsultointia myds ja
sen puolen olisi ehka suotavaa olla tytaryhtié Suomessa, mutta sitd me ei olla viela
tehty.”

Haastattelija: ”Entéd onko yritykselldnne millaisia kokemuksia Saksan markkinoilta?
Onko kuin helppo tai vaikea markkina?”

Haastateltava 6: ’Onhan Saksan markkina haastava ja siihen pitéa varata aikaa. Eli eli,
meill&kin tietty ensimmaéinen vuosi oli vaikea, koska oli lama, kysinen lama, lahted
silloin tekemdan uutta yritystd. Mutta vahintéén se kaksi kolme vuotta pitéé laskea siita
alusta siihen yrityksen luomiseen aikaa, etenkin matkailupuolella, mutta se tietty kylla
koskee muitakin kaupallisia aloja. Mutta kylla taalla se oma aikansa verkoston
luomiseen kestdd. Niin mulla on kokemusta tasté alasta. On niin, jos taalla lahtee
toteuttamaan, niin joutuu laskemaan hieman omaa padomaa.”

Haastattelija: ”Selva! Entd muuten, onko vaikka millainen kilpailu teidéan alalla siella
Frankfurtin alueella?”

Haastateltava 6: ”’Me ollaan oikeestaan ainoa, tai l&hes ainoa toimija, Suomi-
spesialistina tassa Frankfurtin alueella, mutta me tehdédan kylla muita kan. ..
Pohjoismaita myoten. Ja tuota, yleensékin Saksassa, se oli yksi syy miksi sen, tan
perustin tdman yritykseni on se, niin oli ettd Saksassa oli véhentynyt Suomi-kiintio ja
aika moni ndista nykyisista yrityksista tulee jatkossa siirtyméan elakkeelle tai ovat siina
14554, etté lahentyvat kuuttakymppid, niin, niin, oli jo aika niin kun saada tdnne uutta
toimintamallia.”

Haastattelija: ”Selva. Entd onko Saksassa muuten miten kilpailua alallanne?”
Haastateltava 6: ’No, matkailuala on nykyisin koviten Kilpailtu ala, mutta mehan
toimitaan internetin kautta, meilld myynti p4éasiassa tulee sahkopostitse ja internetin
kautta, mutta monet tietysti soittavat ensin, mika on aivan yleista. Ja meidan asiakkaat

eivét tule pelkastadn Saksasta vaan myos Itdvallasta, Sveitsistd ja Belgiasta.”

Haastattelija: ”Muuten, oletteko misté saanneet tietoa siitd kilpailua? Oletteko
hankkineet etukateen tietoa?”

Haastateltava 6: ’No, itse kun mé& oon ollut aikaisemmin tdall” Saksassa viis vuotta
matkanvalittdmiskeskuksen tytaryhtiossg, ja silloin aikoinaan méa tein myyntikaynteja
matkanjarjestdjien luona ja vastaavia, niin ma nain heidan Suomituotantoon ja sita
kautta on tiedossa, ettd mitd muilla on myynnissa ja kun on ollut 15 vuotta alalla niin on

nahnyt sen mita kilpailijat tarjoaa.”
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Haastattelija: ”Aha, joo sellainen on hyva... entd jos ajattelisitte”

Haastateltava 6: ”Ett4 Saksassa on niin helppo ldhted ndkemaan ja me tavoiteltiin ehké
uutta ja vahan toisenlaista tuotantoa, jota kilpailijoilla ei ole, koska heilla ei sité
tarvittavaa osaamista ole.”

Haastattelija: ’Selvi, entd jos ajattelisitte, ettd ois ihan uutena yhtiona eika ois paljoa
kokemusta Saksan markkinoilta, niin mista lahtisitte selvittdmaan sita kilpailua ja
lahtdtilannetta, ettd miten ois Kysyntaa?”

Haastatateltava: ”"No Saksassahan on paljon matkanjérjestdjid... ja jos katsotaan
Kilpailutilannetta, niin tdallahan on paljon suuria matkanjarjestéjia kuten TUI
Deutschland ja Detour Entreprise, joka kuuluu myds Pohjoismaihin. Heilla on tietty iso
jakelukanava eli he myy matkatoimistojen kautta eteenpain ja heilld on jo isompia,
tuottavat ison painetun esitteet. Ja sitten talldisia keskisuuria matkanjarjestdjid, jotka
tekevat ehk& véhan teemamatkoja ja sitten on naité pienia spesialisteja. Ne on
oikeestaan entistd... se mitd eri matkailualan tutkimukset on myds osoittanut, niin
pienilla spesialisteilla on tdd markkina...mahdollisuutta kasvattaa, koska asiakkaat ovat
entista yksilollisempid ja hakevat entisté tota... raataloityjampia ja yksilollisempoo
tuotteita ja palveluita.”

Haastattelija: ”Aivan. Jo0.”

Haastateltava 6: ”Niin sit se on tén tyyppisten kuin me etu jatkossa.”

Haastattelija: ”Aivan, entd tuo-tuo-tuosta, millaiset on suurimpia haasteita mitk& on
tullut Saksan markkinoilla vastaan?”

Haastateltava 6: ”"Hmm, no se miké meillé on tietty ongelmana se, jos meidéan tuotteita
l&hdet&d&n kopioimaan. Tai sitten markkinoilla toimii yritys, yritysmatkailu- ja event-
agenttipuolella, niin eivat noudata Saksan lainsdédantoa eli he eivat ole ottaneet néita
kustannuksia aiheuttavia vakutuuksia ja talla he saastavat kustannuksia. Ja tan tapaiset
kilpailija on markkinoilla véhén ongelma, et he eivét niin kun noudata lainsd&dantoa ja
niitd on paljon taalla.”

Haastattelija: ”Aivan ok. Siis, eli eparehelliset kilpailijat siis suurin?”

Haastateltava 6: ”Tavallaan mustia lampaita 16ytyy tdaltd markkina-alueelta.”
Haastattelija: ”Selvé, selvi. Entis sitten?”

Haastateltava 6: ’Sitten tietysti sitten on ongelmana tulee, jos tulee Islannin tapaisia
tuhkapilvia.”

Haastattelija: ”Aivan jooho.”
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Haastateltava 6: ”Onneks meilld ei ollut matkailijoita silloin litkenteessi. Mutta, mutta
tuota... siind tulee sitten ne maksuvelvoiteasiat, kuka korvaa mitékin. Et se on sitten
aina mielenkiintoinen kysymys.”

Haastattelija: ”Selva.”

Haastateltava 6: Ja tietysti Saksassa pitéa olla erittain huolellinen noissa tekstityksisséa
ja materiaaleissa, mita toimittaa asiakkaille. Esimerkiksi esitteen ja tekstin tai Internet-
sivun tekstin pitaa olla aitoja tai siis oikein kuvailtuja, jotta ei tule reklamaatioita. Mutta
tietysti meilla ei oo onneks tullut, mutta koskaanhan ei voi tietad, koska on olemassa
kuluttajia, jotka haluavat joskus kayttad joskus tatd mahdollisuutta hyvékseen. Ja koska
on kyseessa palveluala ja niin yksilollista palvelua, tai palvelua, ei ole toistavissa oleva
tuote vaan siind voi tulla aina, tapahtua Suomessa jotain yllattavaa, etta palvelu ei
toimikaan. Ja téllaisissa asioissa voi tulla. Ja yks mika meilld on ollut alan ongelma
ollut, etenkin viime talvena, oli muuttuvat hinnat eli laivayhti6illa oli koko ajan, tuli
muutoksia aikatauluihin ja hintoihin, joka niin kun aiheutti meill& erilaista ty6ta ja
vahan vaikeutti myyntiakin omalla tavallaan.”

Haastattelija: ”Selva.”

Haastateltava 6: “Eli téllaiset ulkopuoliset toimijat tai niin ku palveluidentarjoajat,
joiden kanssa me tehdaan yhteisty6td, kun meidén verkosto muodostuu aika laajalti,
meilla on lentoyhti6t, laivayhtiot, vakuutusyhtiét, autovuokraamot, hotellit,
aktiviteettien tuottajat, ravintolat... Eli tdd meiddn palvelukenttd on melko kattava,

kenen kanssa me tehdddn yhteistyota.”

Haastattelija: ”Enté sitten niist4 suurimmista kaupallisista mahdollisuuksista, mité tulee
mieleen... millaisii Saksassa on esimerkiksi suomalaisyritysten (tai) palveluyritysten
nakokulmasta?”

Haastateltava 6. ’No, oikeestaan, kun Suomi on tuntematon maa ja, ja matkailijoiden
maaré Suomess... Saksasta Suomeen on eli se mahdollisuus pienené ja eksoottisena
maana on olemassa, ettd on mahdollisuus kasvattaa potentiaalia. Se vaan vaatii hyvia
uusia tuotteita, joita me koetetaan koko ajan kehittad.”

Haastattelija: ’Selvd, entd onkos Teilld jotain vinkkeja tai kehitysehdotuksia Saksaan
lahteville suomalaisyrityksille, ettd miten kannattaa 1dhted kartoittamaan?”
Haastateltava 6: ”No tietysti kannattaa kyselld muilta yrityksiltd, ett” miten on toiminta
lahtenyt taalla, sitten taalla on tietysti DFHK- kauppakamari, sieltd kautta saa tietoa

perustavalle uudelle yritykselle. Heilld on my0s toimisto Helsingissa.”
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Haastattelija: ”Aivan, entd oletteko itse kéyttdnyt tuota Suomalais-Saksalaista
Kauppakamaria?”

Haastateltava 6: ”En ole. (Naurua.) Meillé se on itse kuulunut ndihin yksiin pakollisiin
maksoihin, vuosittaisiin maksuihin, joita joutuu yrityksille maksamaan, vaikka itse oon
kokenut vahan turhaksi.”

Haastattelija: ”Enté sitten Finprota? Oletteko heiddn kanssaan ollut yhteydessid?”
Haastateltava 6: ”’Olen ollut yhdessa tai kahdessa tilaisuudessa. Tuota, mut se
oikeastaan... miten sen nyt sanoisi? Tietysti itsekin ois voinnut olla aktiivisempi siell&
kayméaan. Heilla on toimisto tassa Frankfurtin keskustassa, ettd kaikki mahdollisuudet
on menna kdymaan ja kyselemaén kaikista asioista. Mutta kyllahén sielta kaikki
oikeastaan saatiin Internetin kautta selville.”

Haastattelija: ’Selvé, eli Internetin kautta?”

Haastateltava 6: ”Joo, kylld ma tietty tutkin aina tietyilla hakusanoilla, mutta siing pitéa
tietysti osata saksaa. Kun ma oon ite opiskellut taalla Saksassa kanssa
Tourismusfachwirtiksi, eli tan Kauppakamarin hyvaksymén matkailualan
korkeakoulututkinnon,...”

Haastattelija: ”Selva.”

Haastateltava 6: ”...niin sitd kautta...”

Haastattelija: ”Jooho.”

Haastateltava 6: ”...sai jo tietysti tietyn taustan, ettd mité tarvitaan.”

Haastattelija: ”Jaaha. Onko Teilld muuta kokemusta sithen yrityksen perustamiseen
liittyen? Esimerkiksi ulkopuolisen konsultin tai toimiston kdyttdmiseen?”” 30:30
Haastateltava 6: ”Konsultin, ei oikeastaan. M& olin aikaisemmin osakkaana yhdessa
yrityksessa vuoden, ettd siind kerkes yhdelld tavalla olla. Sekin oli Saksassa perustettu
GmbH. Ettd siind néki sit4 toimintaa jo.”

Haastattelija: ”Selva.”

Haastateltava 6: "Mut sanotaan, ettd yllattavin kauan meni alkuvaiheessa, ensimméinen
puoli vuotta oikeestaan k&ynnistamisprosesseihin. Etté siihen kannattaa kyll& sitten
varata aikaa.”

Haastattelija: ”Joo, oliko mikd, mista johtuen? Etta liittyyko jotain paperiasioihin vai?”
Haastateltava 6: Joo, kyll& siind on néit4 vakuutuksiakin, etta siind kesta4 tietty aika,
ettd niiden kasittely. Me tehtiin niin kun liikeideaa tai toimintasuunnitelmaa ja se on
aika omaa aikaansa vievéa. Ja sitten tietty Internet-jarjestelmat, varausjérjestelmét

niitten hankkiminen ja niitten sisidllontuottaminen...”
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Haastattelija: ”Entéd oliko pankki- ja maksuliikenteessd, onko siind sitten jotain eroa
Suomeen?”

Haastateltava 6: ”Pankkien kanssa, on ollut sindnsé... T&alla ei oo kanssa vélilla helppo
perustaa uutta tilid, ettd se on... [epdselvi lause].”

Haastattelija: ”Aha, millainen esimerkiksi?”

Haastateltava 6: ”No, kyll’ oikeestaan... mulla oli onneks... Siihen tarvii ni tietyt
dokumentit, ettd on Saksaan Kirjautunut, asuu Saksassa ja tota, passit ja muut. Ja sitten
ensin taa pitad tehda Gewerbeanmeldung, eli pitad ilmoittautua toiminimeksi tavallaan
jasen jalkeen, sitt’, jos on GmbH... -osakeyhtion rekisterdityminen notaarin luona, niin
sen jalkeen padse vasta oikeastaan sitd pankkitilia... Ei kun kyll” me perustettiin se ensin
oikeestaan. Joo ma en muistakaan oikein. Joo, se pankkitili on ensin, koska se maksu
pitéé suorittaa pankkitililta.”

Haastattelija: ’Joo, onko se yrityksen pankkitililtd vai? Vai sen notaarin maksu?”
Haastateltava 6. ”Osakepddoman. Joo, kylld se ensin tarvii tehdé se pankkitili. Mut siind
on se vaihe ensin, etta tavallaan sa et saa kédyttaa sitd nimed GmbH, vaan sun pitaa
kayttdd GmbH-Grundung eli tavallaan perustettavissa oleva osakeyhtio eli tavallaan
sellaista lyhennetta siind vélivaiheessa.”

Haastattelija: Ok, selva. Joo, toi oli tosi hyvd tuommoinen ihan kdytdnnon esimerkki
millaista voi siind yrityksen perustamisessa (olla). Onko vield jotain mitd siina yrityksen
perustamisessa pitdd huomioida?”

Haastateltava 6: ”Asiat pitdd tehdd oikeassa jarjestyksessd. (Naurua)”

Haastattelija: Joo.”

Haastateltava 6: Eli eli tdé on just, tietyissd asioissa Saksan yhtion pitad toimia
oikeissa, oikeassa jarjestyksessa ja tehdé tietyt asiat ettei sitten suotta kulje paikasta
toiseen. Ja tietyt dokumentit pité4 olla - ja hyvé asianajaja on kyll& todella tarked! Ja sita
ma ihan...”

Haastattelija: ”Aivan, joo, mitd kautta?”

Haastateltava 6: ”Ja mulla on nyt t4&lla tosi hyva asianajaja, joka on auttanut. ”
Haastattelija: Jooho. Hyval!”

Haastateltava 6: ”Nyt kun me perustettiin ja meilla on rekisteréity myods toiminimet
Finncentive ja Finn Meeting Saksan patentti- ja rekisteritoimistoon, ja eli ne on niin kun
Suomi Travel tavallaan GmbH- nimisen osakeyhtion rekisterditymisen yhteydessa,
mutta ndd on my0os n&é apunimet on rekisterdity. Ja siind oli myos tan toisen nimen

kanssa hankaluuksia, ettd, ettd tda patentti- ja rekisteritoimisto ei meinannut suostua
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hyvéksya tatd, mutta sitten asianajajan kanssa kun l&hetettiin takaisin vastine, niin se
meni vuoden péésté sit’ lapi. Ett’ se kesti kylla kanssa kauan, mutta...”

Haastattelija: ”Mitd kautta sitten hyvén asianajajan ootte...?”

Haastateltava 6: ”On, mutta tietty asianajajan kulut tulee omanaan, ett’ ne on alussa aika
korkeat kanssa nad perustamiskulut. Mutta siini toisaalta sdéstda sitten.”
Haastattelija: ”Mité kautta olette sitten hyvan asianajajan 16ytaneet?”

Haastateltava 6: ”Anteeks’?”

Haastattelija: Eli sanoitte, ettd on hyva asianajajan 10ytynyt, niin mité kautta ootte
16ytaneet?”

Haastateltava 6: ”M4 10ysin oikeastaan téllaisen sosiaalisen mediaporttaalin kautta eli
Fingin, ef-ii-en-gee, eli se on téllainen Saksassa toimiva businessporttaali...”
Haastattelija: ”Anteeksi, voitteko vield toistaa miten se Kirjoitetaan?”

Haastateltava 6: ”No, F-I-N-G.”

Haastattelija: ”Selvd, Fing. Ok, selva. Nyt tulee... Joo.”

Haastateltava 6: ”’Sité kautta tutustuin. Koska mulla oli ollut t&alla yksi asianajaja
aikaisemmin kolme tai nelja vuotta sitten ja meilld oli yksi riitatapaus taalla silloin ja
han oli todella huono. Mut nyt mulla on onneks huippuasiantuntija.”

Haastattelija: Joo, hyva.”

Haastateltava 6: ”Oikeestaan ma 16ysin hénet aikaisemmin ja oikeastaan mé kéytin

hanté aikaisemmin yksityisasiassa ja sitten tiesin, ettd han sopiva myos firmalle.”

Haastattelija: Selvé, entd tuleeko vield jotain mieleen miten suomalaisyrityksen
kannattaa ldhted Saksan markkinoille?”

Haastateltava 6: ”Hmm... no tota tota... no kylla t44ll& oikeestaan suomalaisia taalla
nakyy aika véhan. Ett4, suomalaisyhteiso on aika... toimii, sitten on Suomalais-
Saksalainen Kauppakilta, josta tosin erottiin...erosin juuri eli en ole jasenend, mutta
sitten on Deutsche-Finnische Gesellschaft eli Suomalais-Saksalainen Yhteiso ja, ja...
niissa on aika paljon suomalaisia yrittdjia kanssa mukana tai yksityisinmisia.”
Haastattelija: “’Jaa, sill& tavalla vois |0yt&é sitten niin kun jotain kontakteja?”’
Haastatteleva 6: ’Niin ja sitten on aika paljon Internetissa, tallainen Suomalais-
Saksalainen Forum ja kaikenlaista talldista pientd, mutta.”

Haastattelija: ”Ent4 sitten jos vaikka tollaista kilpailu haluis kartoittaa, jos haluis
kartuttaa, niin oisko mik& semmoinen hyvé tapa? Oisko téllainen markkinatutkimus,

konsulttiyritys tai Finpro hyva? Ettd mita itse kayttaisitte? Mitd mieltd ootte?”
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Haastateltava 6: ”No, siind olis kylld ehka... T44ll4 on muitakin vaihtoehtoja kuin
Finpro, ettd kannattaa niin kun tutkia useempi vaihtoehto. Etta... en valttamatta nyt
sanois, etta Finpro olis parhain.”

Haastattelija: ”Enté tuleeko vield jotain muuta olennaista mieleen yrityksen
perustamiseen liittyen?”

Haastateltava 6: ”’No ei oikeestaan... Oikeestaan, no taélla vois Saksassa toimia joka
osavaltiossa, taalla Hessenissa on toi kunniakonsulina professori Doktor Riesenkampf ja
esimerkiksi hdn on, hénen tehtavandan on myoskin edistdd Suomen ja Saksan vélista
kaupankayntia...”

Haastattelija: Joo.”

Haastateltava 6: ”...ja tuota hdnell& on asianajajatoimisto taalla Frankfurtissa ja tuota
hanelld on myos kanssa paljon yhteyksia. Niin nd&ma kunniakonsulit ovat myds niin kun
kontakti uudelle yrittdjélle tdnne.”

Haastattelija: ”Selvd, aivan joo. Kunniakonsulit ja oliko tdmd Riesenkampf...
Riesenkampf (oikea kirjoitusasu Dr. Alexander Riesenkampff) hinen nimensa?”
Haastateltava 6: ”Joo, oli.”

Haastattelija: ’Selva, aivan. Kiitoksia todella paljon ndista vastauksistanne! Ei tullut

t&dss& muuta mieleen, oli jo todella kattava. Onko Teilld itselld mitdan?”

8.8 Teemahaastattelu 7

”Hyvaa péivaa! Teemahaastattelu Saksaan 2.8.2010 aiheesta yrityksen perustaminen
Saksaan, haastattelijana Perttu Saraniva Jyvaskylan ammattikorkeakoulusta ja
haastateltavana Marko Risla, suunnittelu- ja vientitehtavissé rakennusalalla toimiva

mies eli ensin... Prikatti-Haus GmbH:sta.”

Haastattelija 7: “Kylld, kylla.”

Haastattelija: ”Joo. Elikké ensinnd, kuinka kauan olette toimineet Saksassa?”’
Haastateltava 7: ”Téé firma on perustettu, maalis-, oliks’ se huhtikuussa -94.”
Haastattelija: ”Aivan joo.”

Haastateltava 7: ”Elikk& jo jonkun aikaa ja itse olen tullut tdnne 80-luvun puolivélissa:”
Haastattelija: "Hmm, selvé. Aivan, joo oliko -94, -94 vai?”

Haastateltava 7: ”-94 on tdma firma perustettu.”
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Haastattelija: ”Selva. Joo, elikka sellaisen 16 vuotta on toiminut. Entd onko kaytanngssa
millainen myyntikonttori vai onko myds valmistusta, jotain varastoa tai muuta siell&?”
Haastateltava 7: ”No ei varsinaisesti. Myyntikonttori on taalla ja valmistus tapahtuu
sillé tavalla, ettd meille ne tulee Suomesta nama puutavaraosat ja kaikki mika liittyy
puuhun l&hinnd, paitsi nyt ikkunat, ovet ja muut, tulee tuolta Suomesta. Ja tuota ihan
tallaisena kappaletavarana, joka on mitallistettu. Taa prikattirakentaminenhan tarkoittaa
sitd, ettd se on valmiiksi leikattua, esivalmistettua tavaraa, joka sitten tehdadn naisté,
niin n&a rakennustarpeet eivat tule elementteind vaan ihan valmiina tavarana.

Ja sitten ta4lla Saksassa otetaan kaikki sellainen mité ei sieltd kannata sieltd Suomesta
tdnne Saksaan raijata, elikka tarkoittaa tiilid, kipsilevya ja kaikkea timmaistd, joka on
ihan samaa tavaraa taalla kuin Suomessa ja saman hintaista suurin piirtein — aiheuttaisi
yksinkertaisesti vain logistiikka- ja rahtikuluja.”

Haastattelija: ”Aivan joo, eli entd sitten kun yritysmuotonanne on GmbH eli niin kun
osakeyhtid, niin ootteko milld perusteella valinnut sen?”

Haastateltava 7: ”’Se on GmbH on juuri sen takia, etta...ettd... sehan tarkoittaa niin kun
Gesellschaft mit begrentzen Haftung, eli se on niin kun osakeyhtié Suomessa. Eli se on
periaatteessa vastuussa sill4 osakepadomallaan, joka on Saksassa, jos perustaa
osakeyhtidtd, niin sen perustaminen maksaa, muistaakseni se on téalla hetkella
muistaakseni 25 000 euroa. Eli se on periaatteessa se summa, milla se firma on niin ku
vastuussa joka tiukan paikan tullen.”

Haastattelija: ”Selva.”

Haastateltava 7: ”Tosin ei se nyt niin yksinkertaista ole, elikka jos min& olen
toimitusjohtaja ja teen teen... silld lailla sellaisia krouveja virheitd, ettd pystytadn
nayttamaan, ettd ne on tahallisia, niin siit4 voi joutua perati henkil6kohtaiseenkin
vastuuseen. Mutta ei puhuta siitd pelkéstdan.”

Haastattelija: ”Aivan.”

Haastateltava 7: "Mutta se on periaatteessa osakeyhtid, joka on silld summallaan
kaikesta vastuussa.”

Haastattelija: ”Aivan.”

Haastateltava 7: “Ettei se ole niin kun toiminimi vaan se on osakeyhtid. Ja tallainen on
yleensd syytaa ja jarkevaa perustaa tallaisessa, sellaisissa toimenpiteissa, jossa
liikutellaan suurempia rahoja. Koska tuota, eli jos minulla olisi esimerkiksi oma
toiminimi ja sitten omaa omaisuutta, esimerkiksi oma asunto tai joku muu, niin silloin
siind tapauksessa toiminimena vastaa silla omalla omaisuudella.”

Haastattelija: ”Aivan, joo.”
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Haastateltava 7: ”Ja se on siind se suuri vaara ja rakennusala on kuitenkin sellaista, etta
siind liikutellaan kohtalaisen isoja rahoja sitten. Se ei tarkoita, etta siiné paljon
tienattaisiin, mutta siina kuitenkin liikkuu se raha, liikevaihto, ei puhuta valttamatta
voitosta, mutta liikevaihto voi olla kohtalaisenkin suurta joskus. Ja sitten, jos tulee
tallainen tilanne jonkun asiakkaan kanssa, ettd se ei maksakkaan, ja siita tule joku
tdmmainen kierre, pattitilanne. Ja siina voi olla todellakin vaikea paikka ja puhutaan
sellaisista summista ettei niita tosta vaan hoidellakkaan. Elikk& se on prosessisyy, miks’
seon”

Haastattelija: “Elikka vois tavallaan olla niin kun taloudelliset tekijét.”

Haastateltava 7: ”Se on talouteen liittyvat asiat. Joo, ja se on niin kun, tavallaan
GmbH:sta vois maan laheisesti vois sanoa, ettd se on niin kun jonkinlainen myyjan
oikeusturva. Niin kuin henkivakuutus. (Naurua).”

Haastattelija: "Juridiset seikat. Jooho!”

Haastateltava 7: ”Juridiset, joo ihan sen takia, ettd vaan ettei joudu kohtuuttomaan
vastuuseen siitd, jos jokin menee pieleen.”

Haastattelija: ’Selvé, jooho, entd...?”

Haastateltava 7: ”Rajataan, rajataan se vastuualue! Elikka, 66... elikkd se on niin kun
Gesellschaft mit begrentzen Haftung eli tarkoittaa niin kun “yritys rajoitetulla vastuulla”
suomeksi, ja se rajaus on 25 000 euroa tdlld hetkelld muistaakseni.”

Haastattelija: ’Sen verran kanssa, en ihan varmasti tuosta muista, kun en oo katsonut.
Niin, entd muistatteko, oliko siind rekisterdinnissa vaikka jotain haastetta tai jotain?”
Haastateltava 7: ”Anteeks, méa en oikein dsken, laitoin oven kiinni, kun t&alla sataa aika
kovasti. Mé& en oikein ymmartanyt tota kysymysta akustisesti.”

Haastattelija: Joo, eli oliko siind osakeyhtion tai yritysmuodon rekisterdinnissa jotain
ongelmia?”

Haastateltava 7: ”Ei, nehdn annetaan aina siis jollekin tuota lakifirmalle, joka ne hoitaa
ja nehan niita tekee leipatyokseen. Eli ei siti kannata asiaa tuntemattoman itse
tekemaain.”

Haastattelija: ”Selva.”

Haastateltava 7: ”Eiké pystykkaén. Ett’ ne annetaan ja nehén sitten lopulta vahvistetaan
niin kuin ymmartaakseni Suomessakin, notaarilla. Eli ne annetaan lakimiehelle, joka
sitten hoitaa ne.”

Haastattelija: ”Aivan joo. Entd ootteko mitd kautta itse 16yténeet sellaisen osaavan

lakimiehen, kehen kannattaa luottaa tai sillein?”
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Haastateltava 7: ”’No mé& en oikein muista. Mulla oli silloin toinen kaveri td4ssa mukana,
joka tunsi Miinchenissa jotain, hdn oli jossakin téllaisessa Ulkomaankauppaliiton
jossakin téllaisessa koulutusjutussa ja sita kautta hén tunsi suomalaisfirmoja ja jotain
sité kautta sitten han tunsi jonkun lakimiesasiatoimiston, joka on paljon hoitanut asioita
suomalaisille...”

Haastattelija: Jaaha.”

Haastateltava 7: ”...suomalaisille yrityksille. Ja ndita on joka kaupungissa,
Frankfurtissakin on lakimiehi ja lakifirmoja, jotka ovat nimenomaan ymmartadkseni
erikoistuneet tekemaan asioita suomalaisille firmoille, eli toisin sanoen heilld on
toimistot seké Helsingissé tai Suomessa etta Frankfurtissa ja heilla on seké suomalaisia
ja saksalaisia asianajajia, joten he tuntevat molempien maiden asiat ja pystyvat ndissa
asioissa auttamaan.”

Haastattelija: ”Aivan joo. Entd missa pain Saksaa toimitte?”

Haastateltava 7: ”No, tdd on Darmstadt, 30 kilometria Frankfurtista eteldén pain elikka
Hessen on t&mé 1aani, eli t&4& on niin kun lounais-Saksaa sanotaan.”

Haastattelija: ”Entd millé perusteella olette valinnut kyseisen alueen toimipaikaksi?”
Haastateltava 7: Ei siind oikeestaan mitddn muuta perustetta ole kuin, ettd ma tulin
silloin aikoinaan Darmstadtiin opiskelemaan arkkitehtipuolelle ja jotenkin tdnne vissiin
kotiutunut tai jotain, etta siitd se johtuu. Ei se, tdma ole ollut mitenkaén strateginen veto
ole, ett’ se ois just timd Darmstadt. Mutta Darmstadtissa on kyll& paljon hyvié puolia,
Darmstadt on opiskelijakaupunki, taalla on yli 30 000 opiskelijaa, tdalla on tota niinkun
ESAt ja EUMETSTATIt elikkd ndm& Euroopan avaruus- ja tutkimuskeskukset ja kaikki
tallaiset, tdd on niin kun sellainen tiedekaupunki. Taalla on 130 — 140 000 asukasta eli
t&& on sopivan kokoinen, ei liian iso eika liian pieni. T&sséd on loistava kulkuyhteydet
joka paikkaan, tdssé on autobaanat ihan heti vieressd, tasta on 30 minuuttia Frankfurtiin,
30 minuuttia Wiesbadeniin tai Mainziin. Eli sijainti on tassé keskeinen ja
maantieteellisesti tdmé sijainti on hyva. Mutta se ei ole p&&syy miks’ mai téssa olen.
Kylla t& on tavallaan, ettd mé oon tahén jamahtanyt. Mutta kylla td4 vois ihan hyvin olla
Darmstadt tai Frankfurt, jossei néin ois kdynnyt.”

Haastattelija: ”Joo, sanoitte, ettd sielld on yliopistokaupunki. Niin, ootteko tarvinnut tai
kéayttdneet paikallisia opiskelijoita tai muuta tydvoimaa?”

Haastateltava 7: ”On, jonkun verran, mit4d mé oon kayttanyt on tuolta Suomesta
Kempeleen ammattiopistolta, on kdynnyt jotain CAD-piirtdjia. Ei sd&dnnollisesti, mutta
joskus on joku ollut 4-6 viikkoa. Ja toisekseen t&44 meidéan firma on hyvin pieni, joten

maékin hoitelen talla hetkelld yksin ja sitten mulla on ne toiset kontaktit, jotka hoitaa
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Suomen paassa on sielld. Ja meilld ei olevakituisia tyontekijoitd meilla ei ole, kun ne
ovat projektiluontoisesti eli jos ei sitd rakennettavaa ole, niin sité tyévoimaa ei ole tassé
ja jos ja kun sitten niité tulee, niin ne tulevat projektikohtaisesti aina Suomesta ja

yleensd aina samat kaverit ne on ollut padsaantoisesti.”

Haastattelija: ”Kylla, selvd. Entd muuten, onko millainen kustannustaso esimerkiksi
toimitilojen vuokran tai oston suhteen siella?”

Haastateltava 7: ”Ettd ollaanko vuokrattu niiti toimitiloja?”

Haastattelija: ”Joo.”

Haastateltava 7: ”Meilld on esimerkiksi, mikd on musta hyva tillaiselle pienelle tai
varsinkin aloittelevalle firmalle on se, etta tdalla on semmoisia toimistopalveluita, joita
Suomessa niitd kutsutaan toimistohotelleiksi, eli timmaisié toimistopalveluita, joissa on
sihteerikeskus ja siell& on sitten toimitiloja ja tarpeen mukaan vuokrattavana ja niissa on
kiinted kuukausimaksut, niihin padsee yleensa suoraan sisaan ja niitd saa mébleerattuina
tai sitten niita voi itse modbeloida ja niissa on yleensa kaikki tekninen valmius, mité
niihin yleensa siell& tarvii. Ja sitten niistd paasee yleensa aika hyvin eroon, eli mina
tiedan ainakin tuon toimisto, jossa oon kohta toistakymmenté vuotta ollut, niin jos
sanon, ettd en ma enda ens kuussa voi sielld olla, niin ei siind mit&én irtisanomisaikaa
ole eikd mitdan, sanotaan vaan, etta ok, tehdaan nain. Eli se on hyvin helppo. Sen sijaan,
kun alkaa vuokraamaan tai pahimmassa tapauksessa, tai no jos on mahdollisuutta, niin
ostamaan jotain toimitilaa ja sijoittamaan siihen, niin vuokrasopimuksesta voi olla
vaikea paasta eroon noin vain ja ne yleensa pitaa tehda joksikin ainakin vuodeksi tai
pariksi. Ja sitten, jos se toiminta ei lahde kunnolla py6riméan ja sitten on néaa kalliit
vuokrakulut ja muut pyorii eikd huoneistosta ei paése eroon, niin siitd voi tulla suuria
ongelmia, ainakin tommoiselle pienelle yrityksille. Puhumattakaan siita, etté taytyy
ostaa tai liisata tommoisia kopiokoneita ja muita, jotka on kalliita juttuja, ett’ ne on
tdmmaoisissa toimistohotelleissa valmiina. Eli siiné ei niin kun tavalla tapahdu ainakaan
naiden tilojen suhteen mitéén sellaista yllattdvaa, mité ei pystyis ennakoida.”
Haastattelija: Joo, toimistohotelli, sesmmoinen. Aika hyvéd uus’ pointti, ei oo
tommoista tullut aikaisemmin tollasta esille. Ent& onko hinta- ja kustannustaso
millainen, osaatteko siitd sanoa?”

Haastateltava 7: ”Kylld, kylld. T44 on timmdinen semmoinen, mitd ma Kyll& suosittelen
tdmmaista systeemid ihan esimerkiksi Suomesta Saksaan tulevalle firmalle. Ett4 se on
semmoinen kustannustehokas ja edullinen ja helppo ja niin kun sanottu, etta siina tietaa

mit& maksuja siind tulee, ettei tule semmoisia pattitilanteita tai yllatyksia.”
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Haastattelija: ”Selva.”

Haastateltava 7: ”Ja niin kun sanottu, musta ensimmainen miké pitdd mun mielestéa
taalla tehda, jos tanne tulee Suomesta ja jos on yritys, jolla on jonkun lukuista
liikevaihtoa, niin se GmbH:n perustaminen on melkein vaistamaton juttu, koska silla
tavalla suojaa sen oman oikeusturvansa. Sita vasten, etta siiné vaiheessa, jos kaikki on
jo pielessa, niin siind vaiheessa on turha ryhtya perustamaan. Niin se pitdd perustaa siina
hetkessa ja sen jalkeen alkaa tekemaén. Ja kaikki nd4 pita4 hoitaa asiantuntevalla
lakimiehella ettei niit4 kannata alkaa itse arpomaan ja kokeilemaan.”

Haastattelija: ”Oletteko sitten itse kdytténeet toimistohotellipalvelua tai mistd 16ytanyt?”
Haastateltava 7: ”No, ei siind, piti vaan huomata... ohi ajaessa, jaa, ettd tdssa on
tdmmaisia toimistotiloja vuokralla ja sitten me vuokrattiin sieltd. Sekin oli sellainen
oikeastaan, etten mé tiennyt, kato se oli, milloinkahan ois ollut, tuota niin, joskus -97 tai
jotain ja silloin tdmé toimistohotellipalvelu oli siihen aikaan vield aika nuori. En md itse
asiassa oikein tiennytkaan, etté sellaista on olemassa. Menin vaan suunnilleen tollaisen
mainosplakaatin perdssa kadulle ja menin sitten kyselemaan, ettd mikds timmaoinen
homma on, kuulostaa kiinnostavalta. Ja en ma tied4, se oli ihan hyva vaihtoehto sitt. Jos
se ois huono ollut, niin en ma sielld niin pitkdan ois ollutkaan.”

Haastattelija: ”Jooho. (Naurua). Entd onko yrityksellanne millaisia kokemuksia Saksan
markkinoilta? Onko vaikka kuin helppo tai vaikea markkina?”

Haastateltava 7: ”Helppo tai vaikea... niin kun ylipdatansi saada tdnne firma
pyOriméén, tarkoitatko sitd vai mité tarkoitat?”

Haastattelija: ”Joo esimerkiksi miten saadaa pyoriméén, miten 16ydetdin asiakkaat,
saadaan tavoitettua ja sillein?”

Haasteteltava 7: ”No, helppous ja vaikeus se on ihmisestd itsesta Kiinni paljon. Etta siina
kannattais olla se profiili ja toimenkuva aika selkee, ett4 tietdd mitd on myymassé ja
kenelle on myymassa, kuka on se kohderyhma... Ja myoskin miettid sité, ettd namahan,
nama myymisen lainalaisuudethan ovat aika lailla samanlaisia kuin Suomessa. Jos se
tuote on hyva ja se on selked idea on, miten sitd markkinoidaan. Tand paivéna se on kai
se tuotteistus, useimmissa asioissa se media, téllainen pitd4 olla valmiina. Ja sitten se
mika on tietysti hirmu tarkeda asia, joka meinasi unohtua on, kun Suomesta tanne tulee,
se on kyll& semmoinen asia, ettd ensimmainen, mika pitéisi tehda, ihan ensimmainen,
ottaa joku semmoinen puolenvuoden tdmmadinen saksan intensiivikurssisysteemi, ei
mikaén ettd kansanopistossa kdydaan puoli tuntia tai tunti kerran viikossa tai kahdessa,

vaan joku tdmmaoinen mika on yliopistot tai muut akateemiset instituutit nditd jarjestaa.”
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Haastattelija: ”Aivan joo.”

Haastateltava 7: ’Than jopa vaikka sellainen internaattisysteemejé ja siihen pitéé ottaa
joku kuukausi aikaa ja tehda se. Silla jos téta kielta ei taalla hallitse, niin se on kyll’
yks’ kans’ aika iso ongelma.”

Haastattelija: ’Selvéd. Jaaha?”

Haastateltava 7: ”Ja saksalaiset itse on... toki tdéltd 16ytyy ihmisid, jotka puhuvat
englantia, mutta keskiméaarin tai sitten se on vahan tukkoilevaa. Ettd maassa
kanssakdymisen ja ihmisten kanssa sosiaalisen kanssakéymisen ylipaatansa ihmisten
kanssa A ja O se kielitaito.”

Haastattelija: ’Selvi, ootteko sitten tarvinnut vaikka Finnveralta, Finprolta tai Fintralta
apua?”

Haastateltava 7: ”No ma en tiedd mika tissd on, vahin jotenkin pétkii tdd puhelin.”
Haastattelija: ”Ok, no selvé sanon uudestaan.

Haastateltava 7:”Onks niin kun joku? Ma en niin kun dsken kuullut tota, mita kysyit.”
Haastattelija: ”Selvé, ootteko esimerkiksi jonkun Finpron tai Fintralta tai joltakin
ulkopuoliselta hankkinut apua?”’

Haastateltava 7: ”Joo, olen ollut, alussa muistaakseni silloin timéa Finpro oli aika uusi
silloin 90-luvun puolessdvilissa ja oltiin nimenomaan sinne yhteydessa.”
Haastattelija: ”Jaaha. Selvd, muistatteko miten toimi, saitteko apua?”

Haastateltava 7: ’Ja muistaakseni timé Finpro toimi silloin Mlncheniss ja tad firma
perustettiin alun perin Mincheniin, etté se tyyppi, joka minuun otti yhteytta, oli juuri
muuttanut Miincheniin.”

Haastattelija: ”Selvé, jooho.”

Haastateltava 7: ”’Se muuten parani dsken, S& 0ot varmaan pitanyt sité puhelinta tai
luuria sillain huonosti, ettei 0o oikein kuulunut. Etta varmaan ollut luuri kourassa?”’
Haastattelija: ”Jooho, nostin vdhisen, kddnsin vdhdsen. Joo, hyvi. Ent sitten...”
Haastateltava 7: Nyt kuuluu hyvin!”

Haastattelija: ”Enté sitten millainen Finpro, oliko siitd kuin apua? Muistatteko?”
Haastateltava 7: ”Jooho, kylla sieltd apua saa ja nehdn muun muuassa oli auttamassa
tdmmaoisessé jarjesteleméssa messuasioissa ja tammaoisissé. Kyllahan sieltd neuvontaa
saa, sellaista kaikkea tammadisig, jos ulkomaan vienti- ja markkinointitukea, jos haetaan,
niin saa mita valtiolla on monenlaisia kanavia, etta sielti pystyy neuvomaan siina, etta
tukea voi hakea ja milla tavalla. Ettd nd& on kanssa hyvia systeemejd, niiden varaan ei
kannata perustaa mitaan, mutta niista voi olla apua timmaisille nuorille firmoille, jotka

tulee tanne ja hakee tallaistd markkinointitukea. Yleensa se toimii tdiman kaavan
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mukaan, etté pitaa itse yksi euro investoida, jotta saa sen yhden euron apua. Etta se ei
toimi silla tapaa, etté sieltd haetaan vaan rahat ja ne lydodaén kouraan, vaan elikka ettéa
itse satsataan tietty summa ja sieltd saa toisen mokoman niin kun avustukseksi ja sen on
kylla iso asia, jos sulla on tuhat euroa ja sulle lydd&én toinen tuhat euroa kouraan. Ett’
kun olet kayttanyt sen 1 000 euroa, niin sehin on ihan iso apu.”

Haastattelija: ’Selva.”

Haastateltava 7: ”Etta sitten kannattaa ndita timmadisia asioita selvitelld.”

Haastattelija: ”Selvé, entd miten millaisia muuten suurimpia haasteita Saksan
markkinoilla on tullut vastaan?”

Haastateltava 7: ”Oh, ei kai muuta kuin saksalaiset. (Naurua.) No tota, en ma 0o
tdmmaisia firmoja Suomessa pyoritellyt ja ma oon ollut yli 20 vuotta taalla Saksassa,
ett’ mé on sielld tavalla vahan niin kun saksalaistunut tai sanotaanko niin kun etta vahan
sisdistynyt tdnne Saksaan, jo lukiossa tullut jo vanhempia, ja on suomalainen vaimo, ja
ma en osaa kauheasti arvioida onko se loppujen lopuksi tdéalla kauhean vaativampaa
kuin Suomessa... Mutta sen takia myos ettd saksalainen asiakas on vaativampi ja
tdmmaisissa niin kun saksalainen myos perustaa siité, ettd myos kun on aikataulut
sovittu, niin siit4 pidetddn kiinni, ettd tullaan ajoissa eika varttitunti myohéassa tai
ajoissa. Tai sitten jos tullaan my6hemmin, niin pitéa soittaa, etta on téllainen ongelma,
ettd sen ymmartaa joka ikinen. Mutta se ettd tullaan varttitunti niin kuin huvittaa, niin
siitd ne ei pida ollenkaan. Etta se on niin kun sellainen termi kuin tarkkuus on tarkea.
Etta kylla saksalaiset asiakkaat on tarkkoja, mutta minusta onhan se toisaalta oikein, etta
jos sé jotain tilaat ja maksat, niin kyllahan sé voit asiakkaana vaatia, ettd se asia on
kunnossa. ”

Haastattelija: ”Joo, hyvd.”Enti sitten, olitteko sitten mitd sanomassa? Tuliko jotain
tuohon?”

Haastateltava 7: “Ei, ei tullut. Ma vaan kun mé& puhuin sun paalle &sken.”

Haastattelija: ”Enté sitten suurimpia kaupallisia mahdollisuuksia Saksassa vaikka joko
oman alanne tai suomalaisyritysten niakokulmasta?”’

Haastateltava 7: ”No, kun puhutaan Saksan markkinoista, niin voidaan helposti puhua
Keski-Euroopan markkinoista, eli nda Alankomaat, Luxemburg mukaan, Itdvalta ja
Sveitsi. Kylldhan taalla tad markkina-alue on alyttdman iso. Ja Saksassa jo onkohan
taalla jo melkein 85 miljoonaa asukasta? Ja taa on kuitenkin, kun nda on
hyvinvointivaltioita eli taalla on terveita valtioita sillein, etta taall sité rahaa kylla kans
on. Vdhemmaén hyvin pérjaavia ihmisia kyll& on vdhemman, niin kuin joka paikassa on,

mutta kyll& niit4 on ja valmiutta ja haluakin sijoittaa siell& on. Ja tass& onko taalla
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Hessenissé ladnissd joku 8 miljoonaa asukasta? Eli taalla on populaa enemmén kuin
Suomessa on koko maassa.”

Haastattelija: Jooho, selvi.”

Haastateltava 7: ”Eli markkinat on isot, mutta sitten siind on myds se, ettd isoilla
markkinoilla on paljon yrittdjié ettd siind helposti hukkuu muiden sekaan.”
Haastattelija: ”Aivan, jooho, eli kilpailuu 16ytyy paljon vai?”

Haastateltava 7: ”’Joo, kilpailu on sen mukaista ja néité yrittdjia on muitakin, iso maa ja
isot markkinat - paljon yrittajia. Eli ei se tarkoita, etta se ois kuitenkaan helppoa tulla
tdnne tekeméaén rahaa.”

Haastattelija: ”Selvé, entd onko Teilld jotain vinkkejé tai kehitysehdotuksia Saksaan
ldhteville suomalaisyrityksille?”

Haastateltava 7: ”Vaikea... vaikee sanoo, silla lailla, ettd en md muuta osaa sanoa kuin
noista, mitd oon puhunut omista kokemuksista. Mut en ma tiedd, hankala neuvomaan.
Enka makéan ite ole mikddn ekonomi tai markkina... taloushallinnon varsinainen
ihminen ole, joten olen ehké vééra ihminen antamaan néistd talousasioista... Mutta
tallaisii vinkkeja mist& asken on puhuttu, kaikkee téllaista, ettd GmbH:n perustaminen
on suositeltavaa ja hoitaa ne asiat lakimiehen, ammatti-ihmisell&. Ja hankkia jonkin
verran sita Kielitaitoa, ettei tulla ihan niin kun p6ljana tanne, ettd olla ummikkona
taalla...”

Haastattelija: ”Selva.”

Haastateltava 7: ”Ett’ ne on kylla sellaisia sanotaan peruskulmakivid. Ja sitten kun tdnne
tulee, niin olla aika selked se taju, mita tdnne on myymassa ja miten sitd myyntia on
tarkoitus hoitaa ja mydskin markkinointia. Ja mydskin tutkia sitd ennen, etté se tuote
mitd tdnne on tuokin, etta sillda on markkinamahdollisuuksia taalla. Ja sekin, ettd onko
sill tarvetta taélla. Etta jos joku vaikka saa padéhénsa, ettd alkaa kuulakérkikynia tanne
vaikka roudaamaan Suomesta niin, ettd en mé tieda onko siind kauheasti jarked, kun
niita kyll& saa joka puolelta.”

Haastattelija: ”Kayttaisitteko sitten, oisko joku Finpro tai yksityinen konsulttiyhtio tai
millainen, milld vois tehda kartoitusta avuksi?”

Haastateltava 7: ’No varmasti voi tehdd. Méa en oo sitd kautta tehnyt. Mut ma kylla
uskoisin, ettd sitd kautta voi tehda ja niilla on kapasiteettid ja tietoa ja taitoa tehda
tallaisia. Ja toki ne hoitaa ne niitd korvauksia vastaan, mutta se voi olla jarkevampéé
maksaa jostain tiedosta jonkin verran kuin sitten l&ahteé jonnekin vaan huiskimaan ja

sitten maksaa siité todella raskaasti. Ettd se voi olla se muutama tuhat euroa siité, jonka
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maksaa pieni summa sen rinnalla, jos lahtee markkinoimaan taysin vaaria asioita vaariin
paikkoihin ja vairin metodein.”

Haastattelija: ”Kylla. Enté sitten vield niistd messuista? Mainitsitte, ettd ootte nilld ollut
vai?”

Haastateltava 7: ’On niill4 oltu.”

Haastattelija: ’Selva. Millainen kokemus se oli?”

Haastateltava 7: ”Min4 tuota niin... se riippuu niin paljon tuotteesta. On tuotteita, joita
myydaan ihan puhelinsoittojen perusteella ja valokuvien ja katalogien kautta, mutta taa
taloyhtid. .. niin se oli mun mielestd virhe meilld, se ettd me kaytiin suurilla
valtakunnallisilla suurilla talomessuilla Miinchenissa ja Berliinissé. Sen takia, ettd kun
ei kuitenkaan ollut sitd valmiutta vield naissé paikoissa, etta olisi rakennettuna kunnon
myyntiverkosto kunnollinen. Ja se oli ihan &lyton se tilanne, etté oltiin Berliinissa ja
siell& k&y joku 30- 40 sitten loppujen lopusta potentiaalisia kiinnostunutta ihmist, siella
kay tuhansia ihmisid, mutta, mutta ehka niita 30- 40 voi ihan vakavissaankin olla jossain
talohankinnoissa ja loput kdy muuten vaan kyselemassa. Niin sielld taytyy olla sitten
joku paikanpé&élla joka sitd hommaa hoitaa ja jos sulla on ite 500 kilometrin p&&ssa, niin
en ma voi jokaista ihan vaan siing toivossa, etta on vakavissaan, aina kdyda heittdmassa
1 000 kilometrin reissun.”

Haastattelija: ”Aivan, hyvd semmoinen huomio!”

Haastateltava 7: ”Elikk& tota se kannattais, minun suositus on, riippuen tietysti siité
tuotteesta, mutta jos on ndinkin timmadinen konkreettinen iso tuote niin kun talo, jota ei
osteta niin kun sémpyl&é vaan niita porataan ja funtsitaan ties vaikka kuinka kauan
ennen kuin se paatos tehdaan. Niin niin tuota, jos on téllaisestd toimenkuvasta niin
kysymys, niin olen sitd mieltg, ettd ei kannata lahted merta edemmas kalaan vaan ett
kannattaa pysya niilld mahdollisimman pienessa ringissa, etta siellakin riitta4 sita
porukkaa. Niin kun mé sanoin, tdss’ Hessenin lédheisyydessd on varmaan 8 miljoonaa
asukasta ja ei taalla néita puufirmoja kuitenkaan niin alyttémasti ole ja kylla
naapuristakin 16ytyis... varmaan I0ytyy niitd markkina-alueita ihan tarpeeks’. Eli on
turha l&hted haalimaan isoa palaa, ainakaan alkuvaiheessa, ja sitd minun mielesta

esimerkiks’ me ollaan tehty.”

Haastattelija: ”Kyll4, tuleeko vield jotakin mieleen miten suomalaisyrityksen kannattaa
lahted Saksan markkinoille? Mill4 tavalla tai miten?”
Haastateltava 7: ”’No ainakin se, etta tdytyy jonkun verran olla niinko sit4 pddomaa, ettei

tdnne voi l&hted sillai jos ei 0o yhtd&n rahaa. Mutta niin kai se on Suomessakin, ett4 on
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turha perustaa firmaa, jos ei sulla oo yht&én lanttia tai ainakin se on hyvin vaikeaa. eli
jonkun verran olla sitd rahaa. Ja niin kun méa sanoin, etta téllaiset typerét ja
lapsellisuudet, naiivit karikot valttaa, niin ottaisin niin kun suoraan yhteytta
asiantuntijoihin eli I&hinna lakimiehiin ja oikein ottaa kunnollinen kirjanpitdjd, ja néa
kaikki hoitaa niin kun se pitad hoitaa, koska niissa asioissa tulee varmasti harmaita
hiuksia, jos ei niitd hommia hoida heti alussa.”

Haastattelija: Aivan, kirjanpitéja ja varsinkin veroneuvoja monella on mainittu
aikaisemmin...”

Haastateltava 7: ”Veroneuvoja ja ne yleensa toimii niin kun meill& ainakin se on niin,
ettd se on aika useissa lakitoimistoissa, ettd niilla on ne palvelut niin, ettd saman katon
alla laki- ja veroneuvonta.

Haastattelija: ’Selvé, jooho.”

Haastateltava 7:”Ja ndé on sellaisia asioita, ettd kun naitd kukaan tavallinen ihminen,
vaikka kuinka fiksu olis, voi edes tietdd néitd. Naa veroviidakot on sellaisia asioita, ettei
veroneuvojakin meinaa pysya perassa, ndd muuttuu ihan jatkuvasti saannokset.”
Haastattelija: ”Kylla jooho.”

Haastateltava 7: ”Ettd se on ainakin sellainen asia, ettd on hirmu tarked.”
Haastattelija: ”J00, selvé, tuleeko vield jotain muuta oleellista liittyen siihen yrityksen
perustamiseen?”’

Haastateltava 7: ”Ei kyll& ainakaan heti. Kylld& mé oon t&ssa yrittanyt miettia...”

Haastattelija: ”Jooho, kiitos néistd vastauksista.”

8.9 Vastauslomake MIK:Ita

Hyvaa pdivaa! Teemahaastattelu xx.xx.2010 aiheesta yrityksen perustaminen Saksaan,
haastattelijana Perttu Saraniva Jyvaskylan ammattikorkeakoulusta, ja haastateltavana
(titteli, nimi, yritys).

Kysymykset 1-5 liittyvat yrityksenne taustatietoihin ja kokemuksiin Saksasta.

Taustatiedot: yrityksen nimi, toimiala, haastateltavan henkilén nimi, titteli?
MIK-Market Information Korkala

Markkinatutkimus
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Petteri Korkala, TJ/omistaja
Kuinka kauan olette toimineet Saksassa?

14 vuotta

Milla tavalla toimitte Saksassa? (Onko yrityksellanne esimerkiksi oma myyntikonttori,
tuotantolaitos tms. siella?)

MIK on puhtaasti saksalainen yritys, siis tdnne perustettu, eika silla ole suomalaista
emoyhtiotd tms. Mind olen suomalainen, mutta perustin siis yrityksen Saksaan

opiskelujeni jélkeen.

Missa pdin Saksaa toimitte ja miksi valitsitte sen/ ne toimipaikoiksi?

MIK toimii Alareinin alueella. Toimipaikan valintaan ei vaikuttanut mik&an erityinen
asia. Olemme nk footloose company eli emme ole paikkasidonnainen. Haittana on
tietenkin etd aina asiakkaat eivat ole aivan lahettyvilla. Toisaalta Saksaa ei voi verrata
esim Suomeen, jossa suurin osa yritystoiminnasta on keskittynyt tietylle
maantieteelliselle alueelle. Samoin MIKII& on paljon asiakkaita Suomessa, joten

nekaaan eivat ole ihan lahella.

Millaisia kokemuksia yrityksellanne on Saksan markkinoilta? Miten yrityksenne
toimiala vaikuttaa niihin?
Kokemukset ovat ihan positiivisia jos tietdd miten taélla pitéda toimia. MIK aloitti

toiminnan tekeméll& tutkimuksia dentaalialalla, ja siind Saksa on johtava Euroopassa.

Kysymykset 6-9 liittyvat yleisesti Saksan markkinoihin.

Mitka ovat suurimmat haasteet Saksan markkinoilla yleisesti?
Saksan markkinat
Mitk& ovat suurimmat kaupalliset mahdollisuudet Saksassa suomalaisyritysten

nakokulmasta?

Onko Teill& jotain vinkkejé ja/ tai kehitysehdotuksia Saksaan lahteville

suomalaisyrityksille?

Miten suomalaisyrityksen kannattaa lahtea Saksan markkinoille?
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Kiitoksia vastauksistanne! Oikein mukavaa paivanjatkoal

TARKENTAVAT LISAKYSYMYKSET

1. Milla yritysmuodolla toimitte ja miksi olette valinneet kyseisen
yritysmuodon? (Esim.juridiset, kirjanpidolliset tai taloudelliset syyt?)
Freiberufler. Tdma on erityinen yritysmuoto Saksassa, ei siis verrattavissa
freelanceriin. Tdmé&n yritysmuodon saavat lakimiehet, 14&karit ja tietyt
tutkijat. Etuna téssa on, ettd tiettya yritysveroa ei tarvitse maksaa. Tata

pitédd hakea verovirastosta ja he paattavat saako sen.

2. Millainen kilpailu alallanne on alueella, jossa toimitte?
MIK ei ole sidoksissa maantieteelliseen alueeseen eli sen mukaisesti
kilpailua ei ole. MIK kilpailee tietysti muiden markkinatutkimusyritysten

kanssa niin Saksassa kuin myds Suomessa.

3. Onko alueella helppo 16yt44 sopivaa toimipaikkaa? Millainen saatavuus ja
kustannustaso niissa on? (Mita kautta olette 16ytaneet toimitilat?)
Toimitiloja t&alla on helppo saada, koska Kleve on pieni kaupunki (50.000

asukasta). Koska olen asunut taalla yli 20 vuotta, etsiminen oli helppoa.

4. Onko Teilld kokemusta paikallisen tydévoiman kaytostd? Onko sen saatavuus
alueellanne hyva?

Markkinatutkimusta osaavien henkildiden saanti Klevessa ei ole helppoa. Olen
yhteistydssa muutaman yliopiston kanssa Saksassa ja Hollannissa, jota kautta

olen l6ytanyt tarvittaessa osaavia henkil@itd, samoin ilmoitusten avulla.

5. Onko Teilld kokemusta Finpron, Fintran, Finnveran tai yksityisen
konsulttiyhtion kayttamisesta? Jos, niin miten yhteistyd niiden kanssa on

sujunut?



En ole itse kayttanyt ko palveluita, koska tarjoamme itse osittain samoja

palveluita ja olemme usein olleet Kilpailutilanteessa esim Finpron kanssa.

6. Tuleeko muuta mieleen, mitd pitdd ottaa huomioon perustettaessa yritysta
Saksaan? (Esim. kirjanpidosta, laskutuksesta tai juridisista asioista?)
Maassa maan tavalla eli noihin mainitsemiisi asioihin tulee perehtya ja

ottaa huomioon, ettd ne ovat osittain erilaiset kuin Suomessa.
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