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Tämä opinnäytetyö on tehty toimeksiantona vaasalaiselle sähköverkon rakentami-

seen erikoistuneelle yritykselle Oy Ravera Ab:lle. Ravera suunnittelee kansainvä-

listymistä Pohjois-Ruotsin sähkömarkkinoille ja tämän tutkimuksen tavoitteena on 

selvittää toimeksiantajalle tarpeellista tietoa Pohjois-Ruotsin sähkömarkkinoista ja 

analysoida mitä asioita Raveran kaltaisen yrityksen tulisi ottaa huomioon suunni-

tellessaan kansainvälistymistä Ruotsiin.  

Sekundääriaineistona tutkimuksessa on käytetty sähkömarkkinoihin, Ruotsin talou-

teen, kansainvälistymiseen ja markkinatutkimuksiin liittyvää kirjallisuutta ja inter-

net-sivuja. Teoriaosuus koostuu kuudesta luvusta: johdanto, CASE Oy Ravera Ab, 

pk-yrityksen kansainvälistyminen, Ruotsi markkina-alueena, Ruotsin sähkömark-

kinat ja markkinatutkimus. Luvuissa esitellään toimeksiantajaa, kansainvälisty-

mistä ja siihen liittyviä tekijöitä, Ruotsia markkina-alueena Raveran kaltaisen yri-

tyksen näkökulmasta, Ruotsin sähkömarkkinoita ja niiden eroavaisuuksia Suomen 

sähkömarkkinoihin sekä kuinka markkinatutkimus suoritetaan.  

Tutkimuksen empiirisessä osiossa primääriaineistona on käytetty kvalitatiivista tut-

kimusmenetelmää. Tutkimuksessa selvitettiin teema- ja virtuaalihaastattelujen 

avulla, kuinka Ruotsin sähkömarkkinat eroavat Suomen sähkömarkkinoista ja mitä 

Raveran kaltaisen yrityksen tulisi ottaa huomioon suunnitellessaan kansainvälisty-

mistä Pohjois-Ruotsin markkinoille.  

Tutkimuksessa selvisi, että vaikka Suomi ja Ruotsi ovat maantieteellisesti lähellä 

toisiaan voivat Ruotsin markkinat poiketa suomalaisista markkinoista enemmän 

kuin mitä alun perin saattaisi ajatella. Projektien hintataso on Suomea korkeampi, 

mutta samalla määräykset projekteihin liittyen ovat tiukempia ja näin ollen vaativat 

enemmän taloudellista panostusta. Liiketoimintakulttuurista löytyy myös pieniä 

eroja Suomeen verrattuna. Tutkimuksessa selvisi lisäksi, että kansainvälistyminen 

Pohjois-Ruotsin markkinoille vaatii yrityksiltä paljon taustatyötä, sitkeyttä ja sitou-

tumista.  
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This thesis was commissioned by Oy Ravera Ab, a company in Vaasa that speciali-

zes in electricity network construction. Ravera is planning to internationalize its 

operations to the electricity market in northern Sweden, and the aim of this study 

was to find out the necessary information for the client about the electricity market 

in northern Sweden and to examine what things a company like Ravera should con-

sider when planning internationalization in Sweden.  

 

Literature and websites related to the electricity market, the Swedish economy, in-

ternationalization, and market research were used as secondary material in the 

study. The theoretical section consists of six chapters: introduction, CASE Oy Ra-

vera Ab, internationalization of SMEs, Sweden as a market area, Swedish electri-

city market and market research. The chapters present the client, internationaliza-

tion and related factors, Sweden as a market area from the perspective of a company 

like Ravera, the Swedish electricity market and its differences to the Finnish elect-

ricity market, and how the market research was conducted. 

 

In the empirical section of the study, a qualitative research method was used as the 

primary material. The study used thematic and virtual interviews to find out how 

the Swedish electricity market differs from the Finnish electricity market and what 

a company like Ravera should consider when planning internationalization in the 

northern Swedish market. 

 

The study revealed that although Finland and Sweden are geographically close to 

each other, the Swedish market may differ more than one might initially think. The 

price level of projects is higher than in Finland, but at the same time the regulations 

related to projects are stricter and therefore they require more financial investment. 

There are also small differences in the business culture compared to Finland. The 

study also revealed that internationalization in the northern Swedish market re-

quires a lot of background work, perseverance, and commitment from companies. 
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1  JOHDANTO 

Ihminen on tänä päivänä riippuvainen sähköstä hänen jokapäiväisessä elämässään; 

kotona, ulkona liikenteessä sekä työpaikoillamme tarvitsemme sähköä. Sähköä tar-

vitaan myös lähes jokaisessa rakennuksessa, tehtaassa ja kulkuneuvossa. Toisin sa-

noen, sähkö on olennainen osa meidän jokaisen elämää, huomasimme sitä tai 

emme. Vuonna 2009 Suomessa teollisuus oli suurin energian käyttäjä ja teollisuu-

den osuus Suomen energian kokonaiskulutuksesta oli 50 %. Teollisuuden lisäksi 

suurimmat energiankuluttajat Suomen kokonaiskulutuksesta olivat vuonna 2009 ra-

kennusten lämmitykseen (20 %) ja liikenteeseen (17 %) käytettävät energiat. (Vuo-

rinen 2009, 6.) 

Vuonna 2019 teollisuus oli edelleen suurin energiankuluttaja Suomessa 45 % osuu-

dellaan kokonaiskulutuksesta. Rakennusten lämmitykseen kului 26 % kokonaisku-

lutuksesta ja liikenteeseen 17 % (Motiva.fi) 

Suomen pienet kotimarkkinat ovat johtaneet siihen, että paikalliset yritykset joutu-

vat jo suhteellisen pieninä ja varhaisissa vaiheissa kansainvälistymään verrattuna 

maihin, missä suuret kotimaiset markkinat takaavat kasvumahdollisuudet pidem-

pään. (Melin 2011, 10.) 

Tämä opinnäytetyö on tehty toimeksiantona Oy Ravera Ab:lle Vaasan ammattikor-

keakoulun liiketalouden kansainvälisen kaupan suuntautumisen lopputyönä. Rave-

ran tulevaisuuden suunnitelmissa on kansainvälistyminen Pohjois-Ruotsin mark-

kina-alueelle, koska yritys haluaa laajentaa toimintaansa ja he kokevat Pohjois-

Ruotsin markkinat houkuttelevaksi. Työn tarkoituksena on kartoittaa Raveran mah-

dollisuuksia menestyä Ruotsin sähkömarkkinoilla sekä löytää heille paras mahdol-

linen markkina-alue kohdemarkkinoilta. Idea opinnäytetyön aiheeseen saatiin suo-

raan Ravera Oy:n toimitusjohtajalta, jonka mukaan yrityksen idea lähteä kansain-

välistymään sai alkunsa, kun Ravera Oy siirtyi osaksi Elvera Oy:tä.  
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1.1 Tutkimuksen tavoitteet ja tutkimuskysymys 

Tämän tutkimuksen tavoitteena on laatia markkinatutkimus Pohjois-Ruotsin säh-

kömarkkinoista toimeksiantajayritykselle Ravera Oy:lle. Markkinatutkimuksen ta-

voitteena on luoda kattava kuvaus Ravera Oy:lle Pohjois-Ruotsin sähkömarkki-

noista, kohdemarkkinoilla jo olevista kilpailijoista, otollisimmasta markkina-alu-

eesta kohdemaassa sekä potentiaalista asiakkaista, jotta yrityksen olisi helpompi 

suunnitella kansainvälistymistä.   

Opinnäytetyön päätutkimuskysymys on:  

1. Mitä Raveran tulee ottaa huomioon suunnitellessaan kansainvälistymistä 

Pohjois-Ruotsin sähkömarkkinoille? 

Päätutkimuskysymyksen lisäksi tutkimuksella pyritään löytämään vastauksia seu-

raaviin alatutkimuskysymyksiin: 

1. Millainen kilpailu kohdemarkkinoilla on? 

2. Mikä on otollisin markkina-alue kohdemarkkinoilla Ravera Oy:n näkökul-

masta? 

3. Onko kohdemarkkinoilla tarpeeksi markkinaosuutta Ravera Oy:lle?  

4. Onko kohdemarkkinoilla tarpeeksi potentiaalisia asiakkaita?  

 

1.2 Työn rakenne 

Tämä opinnäytetyö sisältää kolme osiota: johdanto, teoreettinen viitekehys sekä 

empiirinen tutkimus. Johdannossa luodaan yleiskuva opinnäytetyöstä, toisin sanoen 

esitellään taustatietoa tutkimuksesta ja toimeksiantajasta sekä esitellään tutkimuk-

sen tavoitteet, tutkimusongelma ja työn rakenne.  

Johdannon jälkeen tarkastellaan lähemmin toimeksiantajaa sekä yrityksen motii-

veja markkinatutkimukselle. Tämän jälkeen esitellään Ruotsia markkina-alueena 

eli Ruotsin taloutta, liiketoimintakulttuuria sekä Suomen ja Ruotsin välistä ulko-

maankauppaa. Tässä vaiheessa esitellään myös Ruotsin sähkömarkkinoita 
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tarkemmin. Tämän jälkeen käydään läpi markkinatutkimusta yleisesti keskittyen 

sen prosesseihin. Työn viimeisessä osiossa käsitellään empiirinen tutkimus, sen tu-

lokset sekä esitetään johtopäätökset.  
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2 CASE: OY RAVERA AB 

Tässä luvussa esitellään Raveran taustoja yrityksenä sekä heidän motiivejaan mark-

kinatutkimukselle.  

2.1 Toimeksiantajan esittely 

Oy Ravera Ab on vuonna 2006 perustettu vaasalainen yritys, joka on erikoistunut 

sähköverkon rakentamiseen, kehittämiseen sekä korjaukseen. Sähköverkonraken-

nusta Ravera tarjoaa asiakkailleen mm. uusiin asuntoalueisiin ja saaristoprojektei-

hin. Sähköverkon kehittämisen avuksi Ravera tarjoaa saneeraustöitä mm. pylväs- 

ja puistomuuntamoihin. Raveran toimintaan kuuluu myös korjaustyöt, myrskyvau-

rioista pylväiden uusimiseen sekä oikomiseen. (Ravera.fi) 

Vuonna 2006 Ravera perustettiin osaksi Vaasan sähkö konsernia, jonka tytäryh-

tiönä Ravera pysyi vuoteen 2020 saakka. Toukokuussa 2020 Ravera siirtyi osaksi 

Elveraa, jonka toiminta-alue on aikaisemmin ollut Itä- ja Kaakkois-Suomessa mutta 

yrityskauppojen yhteydessä laajensi toiminta-aluettaan Länsi-Suomeen. Raveran 

siirtyessä osaksi Elveraa pystyvät yritykset keskenään hyödyntämään tehokkaasti 

resurssejaan eri puolelle Suomea ja jakamaan osaamistaan yritysten kesken ja näin 

ollen tarjoamaan asiakkailleen parhaista mahdollista ammattitaitoa. Raveran tä-

mänhetkinen henkilöstö koostuu 35 henkilöstä. (Ravera.fi) 

Raveran liikevaihto on viime vuosina ollut vaihtelevaa. Vuosina 2016 ja 2017 Ra-

veran liikevaihto on jäänyt tappiolliseksi, mutta vuonna 2018 Ravera onnistui kään-

tämään tuloksensa ja päättämään vuotensa voitokkaasti (Kuva 1).  
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Kuva 1. Ravera Oy liikevaihto 2016–2018 (Finder.fi) 

 

2.2 Motiivit markkinatutkimukselle 

Ravera Oy:n tavoitteena on kasvattaa liiketoimintaansa, minkä vuoksi kansainvä-

listyminen Pohjois-Ruotsin markkinoille on oiva mahdollisuus liikevaihdon kasvat-

tamisen kannalta. Raveran toimipiste sijaitsee Vaasassa, mistä on hyvät laivayhtey-

det Uumajaan ja näin ollen helppo kuljettaa henkilöstöä ja materiaaleja maiden vä-

lillä. Tämä onkin yksi suurimmista syistä miksi juuri Pohjois-Ruotsin markkinat 

houkuttelevat.  

Raveran toimitusjohtajan mukaan vastaavista projekteista, joita Ravera tekee koti-

maisilla markkinoilla, voidaan Ruotsin markkinoilla veloittaa enemmän paikallisen 

hintatason takia. Tämä tieto vaikuttaa olevan Raveran oleellisin seikka mikä hou-

kuttelee heitä kansainvälistymään ja toimii tärkeänä motiivina markkinatutkimuk-

selle. Siirryttyään osaksi Elveran konsernia, on Raveralla myös käytettävissään en-

tistä enemmän resursseja ja tukea kansainvälistyäkseen.  
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3 PK-YRITYKSEN KANSAINVÄLISTYMINEN 

Tässä luvussa käydään läpi pk-yrityksen kansainvälistymistä, sen vaikuttavista te-

kijöistä ja siihen liittyvistä esteistä ja haasteista.  

Kansainvälisesti katsottuna Suomen kotimarkkinat ovat pienet, mikä on johtanut 

siihen, että kansainväliset kaupat ovat keskeinen osa Suomen kansantaloutta. Pienet 

kotimarkkinat toimivat vaikuttavana tekijänä siihen, että yritykset joutuvat harkit-

semaan kansainvälistymistä varhaisemmassa vaiheessa kuin maissa, joissa suuri 

asukasluku määrittää sen, että kasvumahdollisuuksia riittää pidemmälle ajalle. Pe-

rinteisesti suomalaisten yrityksen kansainvälistymisen on keskittynyt vahvasti ta-

varavientiin ja näin ollen muut vaativammat operaatiomuodot ovat jääneet vähem-

mälle. 1990-luvulla tähän mainittuun seikkaan on alkanut näkyä muutoksia, kun 

suomalaiset yritykset ovat perustaneet myyntiorganisaatioita ja myyntikonttoreita 

ulkomaille etabloituessaan kansainvälisille markkinoille.  Tätä kyseistä toimintaa 

pidetään kehittyneempänä kansainvälistymisen muotona, vaikka yritykset ovat saa-

neetkin kuulla kritiikkiä siitä, että suomalaisten työpaikat ovat siirtyneet ulkomaille. 

(Melin 2011, 10.) 

2000-luvulla Suomen vienti on vuosittain ollut suurempaa kuin maahantuonti, mikä 

kertoo sen, että Suomen ulkomaankauppa on terveellä pohjalla. Maailmantalouden 

ja erityisesti Euroopan unionin tulevaisuus määrittää pitkälti myös Suomen tulevai-

suutta kansainvälisillä markkinoilla. (Melin 2011, 10.) 

3.1 Kansainvälistymiseen vaikuttavat tekijät 

Yrityksen kansainvälistyminen on monissa tapauksissa osa yrityksen luonnollista 

kasvua. Suomessa usein kotimarkkinoiden pienuus on ratkaiseva tekijä yrityksen 

kansainvälistymisen halun kannalta. Yrityksen kasvuhalukkuus johtaa siihen, että 

tarve kansainvälistymiselle kasvaa samalla. Yritykselle on myös voinut saada tar-

jouspyynnön tai heidän tuotteensa/palvelunsa on herättänyt kiinnostusta kansainvä-

lisillä markkinoilla, mikä vauhdittaa yrityksen halua kansainvälistyä. (Melin 2011, 

16.) 
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Maakohtaiset runsaat luonnonvarat johtavat siihen, että luonnonvaroja ja niistä ja-

lostettuja tuotteita halutaan myydä kansainvälisille markkinoille, joissa niistä on 

pulaa. Suuremmat markkinat johtavat alhaisempiin yksikkökustannuksiin. Kehitys- 

ja työkalukustannukset voivat tiettyjen tuotteiden kohdalla olla niin suuria, että yri-

tyksen on pakko nähdä koko maailma mahdollisena markkina-alueena kattaakseen 

yrityksen kulut. Tämä on yleistä esimerkiksi autojen valmistus alalla. (Holmvall & 

Åkesson 2010, 74.) 

Tuotteiden elinkaari voi tänä päivänä olla hyvin vaihtelevaa tuotteesta riippuen. Jo-

kainen tuote käy läpi elinkaaren siitä päivästä lähtien, kun se saapuu markkinoille 

ja siihen päivään asti, kunnes asiakkaat eivät enää ole kiinnostuneita ostamaan tuo-

tetta. Eri maiden markkinat voivat olla eri tasolla tekniikan kehityksen suhteen tai 

heillä voi olla vähäisempiä vaatimuksia tuotteisiin liittyen ja näin ollen, tuote joka 

on matkannut elinkaarensa päätökseen yhdessä maassa voi vielä olla myyvä tuote 

toisessa maassa. Kansainvälistymisen avulla voidaan pidentää tuotteen elinkaarta 

myymällä sitä maahan, missä se ei ole vielä vanhentunut heidän mittakaavallaan. 

(Holmvall & Åkessson 2010, 75) 

Yrityksen syyt kansainvälistymiselle voidaan selvittää tutkimalla yrityksen sisäisiä 

(yrityskohtaisia) ja ulkoisia (markkinakohtaisia) tekijöitä. Yrityksen sisäisiin teki-

jöihin kuuluu kaikki yrityksen toimintaan ja kilpailukykyyn vaikuttavat tekijät, ku-

ten esimerkiksi: 

1. Tuote 

2. Aineelliset ja henkiset resurssit 

3. Markkinointi 

4. Tavoitteet. 

Ulkopuoliset tekijät, jotka ovat suorassa vaikutuksessa yritykseen ovat: 

1. Asiakkaat 

2. Kilpailijat. 

Poliittisilla, taloudellisilla, juridisilla, sosiaalisilla ja kulttuuritekijöillä on puoles-

taan epäsuora vaikutus yritykseen.  (Melin 2011, 17) 
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3.2 Kansainvälistymisen esteet ja haasteet 

Pk-yritysten kansainvälistyminen voi usein olla haastavampaa suuriin yrityksiin 

verrattuna. Taloudelliset riskit vaikuttavat helposti enemmän pk-yritysten kansain-

välistymiseen verrattaessa suuriin yrityksiin. Uniikilla tuotteella, idealla tai palve-

lulla sekä hyödyntämällä erityisosaamista voi pk-yritys kuitenkin menestyä ja kil-

pailla suurten yritysten rinnalla. (Öhman 2019.) 

Neljä yleistä sudenkuoppaa yritysten kansainvälistymisen kannalta ovat:  

1. Kohdemarkkinoiden huono tuntemus. 

Yleinen virhe kansainvälistyessä on se, että kohdemarkkinoita ei tunneta 

tarpeeksi hyvin ja oletetaan, että kohdemarkkinat ovat hyvin samankaltaiset 

kotimaisiin markkinoihin. Jos kohdemarkkinat jätetään tutkimatta ei tunneta 

kohdemaan liiketoimintakulttuuria, kilpailijoita, ostoprosessin toimintaa ja 

mitkä tuotteet kiinnostavat potentiaalista asiakasta.  

2. Aikaresurssien aliarvioiminen 

Kansainvälistyminen on aikaa vievä prosessi ja yritysjohdon tulee olla si-

toutunut siihen siitä, huolimatta mikäli heillä olisi apua ulkopuoliselta asi-

antuntijalta.  

3. Kustannuksien aliarvioiminen 

Budjettiin tulisi ottaa huomioon kaikki kustannukset, jotka liittyvät kansain-

välistymiseen, jotta vältyttäisiin yllätyksiltä kulujen kasvaessa. Matkakulut, 

työhön sitoutuneiden palkat, mainosmateriaalit ja niiden käännättäminen 

ovat esimerkkejä kuluista, jotka yritys saattaa helposti unohtaa kansainvä-

listyessään ja jättävät ne kokonaan pois alkuperäisestä budjetista.  

4. Liiketoimintamallin mukauttaminen kohdemarkkinoille 

Uudet markkinat ja kulttuurit vaativat usein muutoksia yrityksen liiketoi-

mintamallissa esimerkiksi toimitusten ja jakelijakumppanuuksien parissa. 

Toimintaa ei, näin ollen voida jatkaa tutulla toimintamallilla, joka on ollut 

toimiva kotimaassa vaan sitä joudutaan mukauttamaan, jotta se olisi toimiva 

kohdemarkkinoilla. (Pöyhtäri 2018.) 
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Syy siihen miksi kaikki yritykset eivät halua kansainvälistyä on se, että siihen liittyy 

paljon käytännön esteitä. Rahat myynnistä saattavat tulla tilille myöhemmin kuin, 

on totuttu ja on olemassa paljon vaatimuksia dokumentaation suhteen. Epävarmuu-

den tunne ja riski epäonnistumiselle ovat monelle yritykselle este, joka jarruttaa 

heidän haluaan kansainvälistyä. (Holmvall & Åkesson 2010, 104.)  
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4 RUOTSI MARKKINA-ALUEENA 

Seuraavissa luvuissa esitellään yleisesti Ruotsin taloutta, sen liiketoimintakulttuuria 

sekä Suomen ja Ruotsin välistä ulkomaankauppaa yleisesti.  

4.1 Ruotsin talous 

Historiallisesti katsottuna toisen maailmansodan jälkeiset solmitut vapaakauppaso-

pimukset useiden maiden kesken ovat vaikuttaneet positiivisesti Ruotsin talouteen. 

Tänä päivänä Ruotsin viennin osuus koko maan BKT:sta on noin 50 %. Tämä tar-

koittaa, että noin joka toinen Ruotsissa valmistetusta tuotteesta tai palvelusta myy-

dään ulkomaiselle kuluttajalle. Näistä tuotteista/palveluista melkein kolmasosa 

myydään Eurooppaan ja suurimmat vientimarkkinat maakohteisesti ovat Saksa ja 

Norja. Saksa ja Norja ovat samalla myös ne maat, joiden kanssa Ruotsi käy eniten 

kauppaa tuontitavaroihin ja palveluihin liittyen. (So-rummet.se) 

Suurin osa Ruotsin vientituotteista koostuvat teollisuustuotteista, kuten esimerkiksi 

teollisuuskoneista ja metsäteollisuuteen liittyvistä tuotteista. Palvelut, joita viedään 

ulkomaille, liittyvät suurimmaksi osaksi erityyppisiin yrityspalveluihin, matkai-

lualaan ja logistisiin kuljetuksiin. Esimerkkejä Ruotsin suurista tuontituotteista ovat 

öljy ja auto teollisuuteen liittyvät tuotteet. Ruotsin suuri vientiosuus sen BKT:sta 

tarkoittaa sitä, että Ruotsi on taloudellisesti riippuvainen myös ulkomaailman ta-

pahtumista. Mikäli joku Ruotsin kauppakumppaneista kärsii lamasta, vaikuttaa se 

myös heidän kysyntäänsä ruotsalaisiin tuotteisiin/palveluihin, joka voi näin ollen 

myös vaikuttaa negatiivisesti suoraan Ruotsin talouteen. (So-rummet.se) 

Vuonna 2019 Ruotsin BKT oli 5024 miljardia kruunua. Samana vuonna Ruotsin 

talous oli BKT:n perusteella Euroopan kahdeksanneksi suurin. 1970-luvulta lähtien 

on Ruotsin BKT noussut keskimäärin 2 % vuositasolla tähän päivään mennessä. 

Näihin vuosiin on kuitenkin mahtunut monta lamaa, joista Ruotsin talous on kärsi-

nyt hetkellisesti. Esimerkkeinä tästä on 1990-luvun lama, jolloin Ruotsin BKT oli 

laskusuhdanteessa kolme vuotta peräkkäin ja vuoden 2008 maailmanlaajuinen fi-

nanssikriisi, joka johti yli 4 % laskuun Ruotsin BKT:ssa vuonna 2009. Vuonna 

2010 finanssikriisin jälkeen havaittiin Ruotsissa erittäin nopeaa talouden kasvua, 
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mutta Euroopassa vallitseva velkakriisi jarrutti nopeasti tämän kasvun ja kesti vuo-

teen 2016 ennen kuin Ruotsin talous palasi korkeasuhdanteeseen. (Holmström 

2021) 

Kuvasta 2 voidaan hyvin havaita edellä mainitut vaihtelut Ruotsin BKT:ssa; 1990-

luvun lama näkyy selvästi laskusuhdanteena 1990-luvun alkupuolella ennen kuin 

talous jälleen lähtee nousuun. Vuonna 2008 voidaan havaita nopea lasku ja sen jäl-

keinen nopea nousu taloudessa ennen kuin se vuonna 2016 jälleen stabilisoituu. 

(Kuva 2.) 

 

 

Kuva 2. Ruotsin BKT per asukas vuodesta 1960–2020 

 

Maailmalla tällä hetkellä vallitseva pandemia vaikuttaa luonnollisesti Ruotsin ta-

louteen negatiivisesti. Vuoden 2020 toisella neljänneksellä Ruotsin BKT laski 7,6 

%, joka oli Ruotsin historian suurin taloudellinen lasku sen jälkeen, kun neljännes-

vuosittaisia mittauksia on suoritettu vuodesta 1980 lähtien. (Holmström 2021) 

4.2 Suomen ja Ruotsin välinen ulkomaankauppa 

Ruotsi oli vuonna 2019 Suomen toiseksi suurin vientimaa ja Tullin ulkomaankaup-

patilastojen mukaan Suomen tavaravienti Ruotsiin oli arvoltaan 6,7 miljardia euroa. 

Kasvua oli syntynyt 2,1 % verratessa vuoteen 2018 verrattuna. Vuonna 2019 



  19 

 

Ruotsin osuus koko Suomen viennistä oli 10,4 %. Tuontitavaroihin liittyen Ruotsi 

on Suomen kolmanneksi suurin kauppakumppani ja vuonna 2019 tavaratuonti oli 

arvoltaan 7,3 miljardia euroa. Vuoteen 2018 (Taulukko 1.) verrattuna kasvua oli 

syntynyt 1,4 %. Vuonna 2019 Ruotsin osuus Suomen kokonaistuonnista oli 11,1 %. 

(Tulli.fi)  

 

Taulukko 1 Suomen ja Ruotsin välinen kauppa 2009–2019 

 

 

Ylen (2020) artikkelin mukaan vuonna 2020 Suomen kolme suurinta osa-aluetta 

vientitavaroista Ruotsiin olivat:  

1. Kivennäisöljyt ja kivennäisöljytuotteet (1617 miljoonaa euroa.) 

2. Rauta ja teräs (614 miljoonaa euroa.) 

3. Moottoriajoneuvot (351 miljoonaa euroa). 

Samana vuonna kolme suurinta palveluviennin osa-aluetta Suomesta Ruotsiin oli-

vat:  

1. Muut liike-elämän palvelut (1082 miljoonaa euroa.) 

2. Televiestintä-, tietotekniikka- ja tietopalvelut (755 miljoonaa euroa.) 

3. Kuljetus (671 miljoonaa euroa).  

Tullin mukaan vuonna 2019 Suomen ja Ruotsin välisessä kaupassa kasvuryhmiä 

tuonnissa olivat esimerkiksi:  
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1. Metallit 

2. Teollisuuden koneet ja laitteet 

3. Sähkövirta 

4. Kuljetusvälineet. 

Vastaavasti samana vuonna seuraavien tuotteiden tuonti laski: 

1. Sähkötekniset koneet ja laitteet 

2. Öljyjalosteet. 

SVT:n artikkelissa (2017) haastatellun Vuorineuvos Matti Sundbergin mukaan 

Suomen ja Ruotsin välinen kauppa on aina ollut suhteellisen hyvää, mutta ei kui-

tenkaan tarpeeksi isoa. Sundbergin mukaan Suomi on panostanut liikaa kaukaisiin 

markkinoihin, vaikka hänen mielestään pohjoismaisilla markkinoilla olisi vielä pal-

jon mahdollisuuksia, joita emme ole hyödyntäneet tarpeeksi. Sundberg mainitsee, 

että Suomen ja Ruotsin välinen kauppa on liian kauan keskittynyt vanhaan teolli-

suuteen, eikä uusia yrittäjiä olla tuotu riittävissä määrin Ruotsin markkinoille. 

(Starckman 2017) 

4.3 Ruotsin liiketoimintakulttuuri 

Ruotsalaisissa yrityksissä työntekijöiden välinen hierarkia ei ole selvästi näkyvillä, 

vaan sekä työntekijät ja johtajat kutsuvat useimmiten toisiaan etunimellä eivätkä 

tittelin mukaisesti. Tämä koskee sekä suullista keskustelua kuten myös esimerkiksi 

sähköpostin välityksellä tapahtuvaa yrityksen sisäistä viestintää. Ruotsalaiset ovat 

sitoutuneita tapaamiskulttuuriinsa, mikä johtuu pitkälti vanhasta tavasta päästä yk-

simielisyyteen ennen virallisen päätöksen tekemistä. (Brown 2018) 

Yksimielisyysprosessi on ruotsalaisille hyvin tärkeä elementti heidän liiketoimin-

takulttuurissaan. Kokoukset saattavat olla lyhyitä, mutta niitä järjestetään useimmin 

kuin monissa muissa maissa. Kaikkien mielipiteet halutaan ottaa huomioon ja 

kompromissit ovat osa tätä yksimielisyysprosessia. Ruotsalainen antaa näin ollen 

harvemmin suoran vastauksen kysyttyyn kysymykseen, mikä voi herättää ärsytyk-

sen tunteita, jos kysymyksen esittäjä on ulkomaalainen, joka on tottunut suoriin 



  21 

 

vastauksiin. Vastaus annetaan yleensä vasta sitten, kun yksimielisyysprosessi on 

saatu päätökseen. (Moon 2020) 

Taito suunnitella etukäteen on olennainen osa Ruotsin liiketoimintakulttuuria. 

Spontaanisuus ruotsalaisessa liiketoiminnassa ei ole yleistä juuri edellä mainitun 

etukäteen suunnittelun takia. Liiketoiminnassa esiintyvä spontaanisuus voidaan 

nähdä epäammattimaisena käytöksenä ruotsalaisen silmin, sillä stereotyyppisen 

ruotsalaisen työntekijän työpäivä on jo useimmiten etukäteen suunniteltu. (Brown 

2018) 

Täsmällisyys ajan suhteen on myös tärkeä osa ruotsalaista liiketoimintakulttuuria. 

Kokouksiin olisi tärkeä saapua ajoissa ja mielellään jopa 5–10 minuuttia ennen kuin 

varsinainen kokous alkaa, varsinkin jos on kyseessä ensimmäinen tapaaminen en-

nestään tuntemattoman henkilön kanssa. Myöhässä saapuminen on ruotsalaisessa 

liiketoimintakulttuurissa epäkohteliasta ja se voidaan kokea epäammattimaisena 

käytöksenä. (Brown 2018) 

Työ- ja yksityiselämän tasapaino ovat tärkeässä roolissa Ruotsin yhteiskunnassa. 

Normaali työaika päivässä on 8 tuntia ja ruotsalaisen lainsäädännön mukaan työn-

tekijä ei saa tehdä enemmän kuin 10 tuntia ylitöitä viikossa. Ruotsalaisilla työnte-

kijöillä on laillinen oikeus 25 vuosilomapäivään vuodessa. Yleistä vähimmäispalk-

kaa ei ole määritelty Ruotsin lainsäädännössä, mutta palkka on neuvoteltavissa 

työnantajien ja työntekijöiden välillä erityissopimuksien avulla, ja tämän lisäksi jo-

kainen toimiala on virallisesti vahvistanut heidän tulotasonsa. (Ava 2020) 

Pukukoodi ruotsalaisessa liiketoimintakulttuurissa on suhteellisen vapaata. Työpai-

kalla voidaan käyttää vapaa-ajan vaatteita mutta liiketapaamisiin valitaan useimmi-

ten enemmän muodolliset vaatteet. Miehet pukeutuvat liiketapaamisiin tummiin 

pukuihin ja naiset useimmiten lyijykynähameisiin paidan kanssa. (Ava 2020) 

Ruotsalainen ”small talk” keskittyy neutraaleihin ja arkisiin puheenaiheisiin. Omat 

mielipiteet pyritään pitämään omana tietona, sillä ne saattavat olla eriäviä toisen 

osapuolen kannalta ja tämän takia ne voivat luoda turhia jännitteitä osapuolten vä-

lille. Ruotsalaiset pyrkivät pitämään erillään heidän työ- ja yksityiselämänsä, joten 
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liiketapaamisissa esiintyvissä keskustelunaiheissa harvemmin esiintyy puheenai-

heita, jotka liittyvät heidän yksityiselämäänsä. (Brown 2018)  
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5 RUOTSIN SÄHKÖMARKKINAT 

Seuraavassa luvussa esitellään yleisesti Ruotsin sähkömarkkinoita, tarkastellaan 

tarkemmin Pohjois-Ruotsin sähkömarkkinoita, esitellään Nord Pool, joka on Poh-

joismaiden sähköpörssi sekä tarkastellaan Ruotsin sähkömarkkinoiden hintateki-

jöitä.  

5.1 Ruotsin sähkömarkkinat yleisesti 

Pohjoismaat, Islantia lukuun ottamatta ovat olleet 1990-luvulta asti osaa samoja 

sähkömarkkinoita, missä hinnoittelu määritetään yhteisessä sähköpörssissä, nimeltä 

Nord Pool. Yhteisien sähkömarkkinoiden tarkoituksena oli altistaa sähkömarkkinat 

kilpailulle, joka puolestaan johtaisi siihen, että sähkön hinta pysyisi alhaisena. Säh-

kökauppayhtiöiden on maksettava se hinta sähköstä, jonka sähköpörssi (Nord Pool) 

määrittelee, kun he ostavat sähköä heidän asiakkaidensa puolesta. Yksityisille säh-

kön kuluttajille ei ole olemassa yhteisiä Pohjoismaisia markkinoita. Loppukäyttäjän 

ainoa vaihtoehto on siis ostaa sähkönsä kotimaiselta sähkökauppiaalta. (Energi-

marknadsbyran.se)  

Ruotsissa käytettävä sähkö tuotetaan sekä paikallisesti, mutta sitä tuodaan myös 

Ruotsiin ulkomailta. Sähkö kulkee yhteisen sähköverkon kautta, minkä jälkeen se 

voidaan jakaa maanlaajuisesti. Vuonna 1996 sähkömarkkinat vapautettiin monopo-

lista, jonka jälkeen ruotsalaiset ovat voineet itse päättää miltä kotimaiselta sähkö-

yhtiöltä he sähkönsä haluavat ostaa. Sähköverkon infrastruktuuri johtojen ja kaape-

leiden suhteen ei kuitenkaan kadonnut monopolin jäljiltä. Tänä päivänä monet eri 

sähköyhtiöt omistavat oman osan sähköverkosta ja heillä on yksinoikeus heidän 

maantieteellisellä alueellaan sähkönjakeluun. (Vattenfall.se) 

Suurin osa Ruotsin sähköstä tuotetaan vesi-, tuuli- ja ydinvoimalla. Vuonna 2020 

Ruotsin sähkön kokonaistuotanto oli 159 TWh. Vesivoiman osuus kokonaistuotan-

nosta oli 71 TWh. Toisin sanoen 45 % Ruotsin sähkön kokonaistuotannosta oli pe-

räisin vesivoimasta. (Ekonomifakta.se) 
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5.2 Pohjois-Ruotsin sähkömarkkinat 

Eteläisessä Ruotsissa asuu suurin Ruotsin sähkönkäyttäjistä, kun taas Pohjois-Ruot-

sissa on yleisesti ylimääräistä sähköä tuotannon jäljiltä, mikä johtaa siihen, että 

Pohjois-Ruotsista kuljetetaan paljon sähköä Tukholman ja Malmön sähköalueisiin 

paikatakseen heidän suurta sähkönkulutustansa. Marraskuusta 2011 lähtien Ruotsin 

sähköalueet on jaettu neljään eri alueeseen;  

1. Luulajan sähköalue  

2. Sundsvallin sähköalue  

3. Tukholman sähköalue  

4. Malmön sähköalue 

Jakamalla sähköalueet erikseen voidaan helpommin saada selville, missä päin 

Ruotsia kannattaisi laajentaa sähköverkkoa ja määrittääkseen minne olisi kannatta-

vaa lisätä sähköntuotantoa, jotta se paremmin vastaisi alueen kulutusta, jotta voitai-

siin välttyä kuljettamasta sähköä pitkiä matkoja pohjoisesta etelään. Sähkönhinnat 

vaihtelevat alueittain kysynnän ja tarjonnan mukaan, esimerkiksi Pohjois-Ruotsin 

spot-hinnat sähkölle voivat olla huomattavasti edullisempia verraten hintoihin 

Etelä-Ruotsiin (Kuva 3). Yleisesti sähkön hinta kallistuu mitä enemmän etelään 

päin mennään, sillä etelän tuotanto ei riitä kaikille alueen kuluttajille ja sähköä jou-

dutaan kuljettamaan heille muilta alueilta, erityisesti Pohjois-Ruotsista. (Energi-

marknadsbyran.se)  

 

 

Kuva 3 Sähkönhinnan vaihtelu alueittain (Group.vattenfall.com) 
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5.3 Nord Pool 

Kuten jo aikaisemmin kappaleessa 4.1 on mainittu, niin Nord Pool on Pohjoismai-

den sähköpörssi, missä sähköntuottajat ja -toimittajat kohtaavat määritelläkseen 

sähkön hinnan kyseisellä hetkellä. Nord Poolissa toimii kahdenlaiset markkinat 

Elspot ja Elbas: Elspot:ssa sähköä myydään lyhyellä aikavälillä, kun taas Elbas-

markkinoilla käydään kauppaa reaaliajassa. (Horn 2019). 

Toisin sanoen, Elspot-markkinoilla sähköä ostetaan valmiiksi seuraavan päivän ku-

lutusta varten. Koska sähköä ei voida varastoida, se täytyy myös myydä heti, joten 

Elspot-markkinoilla toimii kysynnän ja tarjonnan laki, minkä takia hinnat voivat 

vaihdella suuresti jopa tunneissa. Elbas-markkinoilla taas käydään jatkuvaa sähkö-

kauppaa reaaliajassa ja missä sopimukset tehdään useimmiten tunneittain. (Horn 

2019.) 

Nord Poolilla on myös mahdollista tehdä pidempiä sopimuksia osapuolten välille. 

Osapuolten väliset sopimukset sähkökauppoihin liittyen voivat olla jopa kolmivuo-

tisia. (Horn 2019.) 

5.4 Ruotsin sähkömarkkinoiden hintatekijät 

Sähkön hinnan määrittää kysyntä ja tarjonta kuten suurimmassa osassa muillakin 

aloilla. Sähkömarkkinoilla kysyntä vastaa kuluttajien sähkönkäyttöä ja tarjonta 

Pohjoismaiden tuotantokapasiteettia sähkön suhteen. Kuluttajien sähkönkäytön 

vaihtelua määrittää esimerkiksi vuodenajat, viikonpäivät ja vaihtelut lämpötilassa. 

Tuotantokapasiteettiin vaikuttavia tekijöitä ovat esimerkiksi ydinvoiman saatavuus 

ja sääilmiöt kuten tuulen puute. (Bixia.se) 

Kansainvälisillä tekijöillä on myös oma osuutensa, jotka voivat vaikuttaa sähkön 

hintaan. Kansainväliset vaihtelut polttoaineiden hinnassa voivat vaikuttaa sähkön 

hintaan myös Pohjoismaissa, sillä osa sähköntuotannosta tapahtuu öljyn tai hiilen 

avulla varsinkin Pohjoismaiden ulkopuolella. Näin ollen sähkö, joka on tuotu ulko-

mailta Pohjoismaisille markkinoille, on kallistunut, mikäli polttoaineiden hinnat 

ovat olleet nousussa. (Energimarknadsbyran.se.) 
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Vuosien 2008 ja 2021 väillä sähkönhinta on ollut vaihtelevaa (Kuva 4): vuonna 

2010 ja 2011 voidaan havaita sähkönhinnan huima nousu, joka johtui kylmistä tal-

vista ja riittämättömästä ydinvoiman tuotannosta. Vuonna 2015 kesällä sähkönhinta 

oli ennätyksellisen alhainen johtuen matalasta sähkön kysynnästä ja siitä, että Poh-

joismaissa oli hyvin tarjolla sähköä vesi- ja tuulivoimaloista. Vuonna 2018 syksyn 

puolella sähkön hinta jälleen kohosi johtuen kuivasta kesästä, jolloin vesivoimaloi-

den tuotanto oli alhainen. 2019 leudon ja sateisen talven jälkeen sähkön hinta ja 

kysyntä laski jälleen, kun vesivoimalat pystyivät tuottamaan hyvin sähköä. (Varna-

moenergi.se)  

 

 

Kuva 4 Ruotsin sähkönhinnan vaihtelu vuosien 2008–2021 välillä  
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6 MARKKINATUTKIMUS 

Seuraavassa luvussa tullaan esittämään mitä markkinatutkimus on yleisesti, sen eri 

prosesseja ja tutkimusmenetelmiä. 

6.1 Markkinatutkimus yleisesti 

Markkinatutkimus toimii yhtenä monesta tietolähteestä, joita yritys tai organisaatio 

voi käyttää kerätessään tietoa markkinoista. Markkinatutkimuksen tavoitteena on 

systemaattisesti kerätä tietoa markkinoista ja analyysien avulla saada yritykselle 

vastauksia markkinoiden tilasta ja kannattavuudesta. Tämä ei kuitenkaan tarkoita 

sitä, että markkinatutkimus voisi välttämättä vastata kaikkiin yrityksen kohtaamiin 

ongelmiin. Markkinatutkimus antaa yritykselle suuntaa antavan tutkimustuloksen, 

joka on sitten osana isompaa päätöksentekopohjaa. Näin ollen voidaan sanoa, että 

markkinatutkimus ohjaa yritystä ja sen johtoa tekemään oikeita päätöksiä tulevai-

suuden kannalta ymmärtämällä markkinoita ja sen ohjaavia tekijöitä. (Christensen, 

Engdahl, Grääs & Haglund 2016, 9–10.) 

Luomalla käsityksen siitä, miksi markkinat toimivat tietyllä tavalla, yritys voi 

paremmin mukauttaa liiketoimintaansa markkinaosapuolten erilaisiin tarpei-

siin. (Christensen ym. 2016, 10.) 

Markkinatutkimus koostuu kahdesta eri tiedonkeruumenetelmästä: perustiedoista 

ja toissijaisista tiedoista. Perustietoihin kuuluvat tiedot, jotka yritys tai tutkimuk-

seen palkattu henkilö/yritys on itse kerännyt ensisijaisista lähteistä ja omakohtei-

sista todisteista, joiden tarkoitus on antaa tutkijalle suora pääsy tutkittavaan aihee-

seen. Esimerkkejä perustiedoista ovat yrityksen tilastotiedot, havainnot ja saatavilla 

olevat haastattelukertomukset. Toissijaiset tiedot koostuvat ulkopuolisten tekijöi-

den keräämästä informaatiosta kuten esimerkiksi kirjat, tutkimusraportit ja hallituk-

sen julkaisemat tiedot. (Twin 2020; Streefkerk 2018.) 

Yrityksillä voi olla useita motiiveja ja syitä sille, miksi he haluavat tehdä markki-

natutkimuksen. Tavallisimpia motiiveja ovat yrityksen halu ymmärtää ihmisten os-

tokäyttäytymistä ja potentiaalisten asiakkaitten motiiveja ostaa kyseisen yrityksen 

tuotteita/palveluja. Tämän lisäksi yrityksiä usein kiinnostaa selvittää markkinoiden 



  28 

 

potentiaalia heidän yrityksensä kannalta sekä kuinka suuri markkinaosuus heille 

voisi olla tarjolla ottaen huomioon kilpailijat ja muut vaikuttavat tekijät. Vaikka 

yritysten olisi käytännössä mahdollista itse tehdä markkinatutkimus, ei se välttä-

mättä aina toteudu todellisuudessa. Useissa tapauksissa yritys palkkaa ulkoisesti 

tutkimusyrityksen, jonka kanssa he yhteistyössä työstävät ja toteuttavat markkina-

tutkimuksen ammattitaitoisesti. (Parment 2018, 87.)    

6.2 Markkinatutkimus prosessina 

Markkinatutkimuksen lähtökohtana on, että yritys tai organisaatio on kohdannut 

markkinoihin liittyvän ongelman, jonka he haluavat ratkaista. Mikäli yrityksellä ei 

ole tarpeeksi informaatiota markkinoista, on heidän paras valintansa suorittaa mark-

kinatutkimus ongelman ratkaisemiseksi. Kaavassa 1 esitellään markkinatutkimuk-

sen viisi vaihetta.  

Kaava 1 Markkinatutkimus prosessina 

 

Markkinatutkimus aloitetaan ongelman analyysillä (Kaava 1), jonka tavoitteena on 

rajata sekä priorisoida ongelmaa siten, että tiedetään tarkalleen mitä markkinatutki-

muksella haetaan ja mitkä ovat sen tavoitteet. Kun ongelma on analysoitu ja sen 

tavoitteet ovat selkeät on seuraavana vaiheena kehittää lähestymistapa ongelmaan. 

Lähestymistapaa kehittäessä tulee tutkijan pystyä tunnistamaan tekijät, jotka voivat 

Tulosten raportointi 

Analysointi

Tiedonkeruu

Tutkimuksen suunnittelu ja tutkimusmenetelmän valinta

Tavoite ja ongelma
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vaikuttaa tutkimuksen tekoon ja pohtia mahdollisia tutkimuskysymyksiä sekä luoda 

teoreettinen runko markkinatutkimukselle. Kyseistä prosessia ohjaa keskustelut asi-

antuntijoiden ja yrityksen johdon välillä sekä tutkimalla ja analysoimalla tapaustut-

kimuksia sekä toissijaisia tietoja. (Christensen ym. 2016, 50–51.) 

Käymällä läpi tutkimusongelma perusteellisesti tulisi sen avulla pystyä luomaan 

tutkimuksen painopiste ja lopullinen tavoite. (Christensen ym. 2016, 61.) 

Tutkimuksen suunnittelun varhaisissa vaiheissa tulisi päättää millä tutkimusmene-

telmällä (Kaava 1) ongelmaa lähdetään tutkimaan. Tutkimusmenetelmiä on monia 

ja sen takia on tärkeää, että valitaan se tutkimusmenetelmä, jonka avulla parhaiten 

saadaan selville tarvittavat tiedot omaa markkinatutkimusta varten. Tutkimuson-

gelma määrittää myös tässä osiossa ehdot sille mikä on parhaiten sopiva tutkimus-

menetelmä, jolla lähdetään ongelmaa tutkimaan. Eri tutkimusmenetelmiä voidaan 

kuitenkin lähes aina muotoilla tutkimusongelman perusteella tavoitteena suunni-

tella kyseiseen ongelmaan sopiva tutkimusmalli. Markkinatutkimuksen suunnitte-

luun liittyy kolme tärkeää ja toisiinsa sidoksissa olevaa ulottuvuutta:  

1. Teoreettinen viitekehys 

2. Kerättyjen tietojen valinta 

3. Ongelman lähestymistapa 

Näiden kolmen ulottavuuden käsittely ohjaa loppupeleissä tutkimuksen lopullista 

suunnittelua. (Christensen ym. 2016, 63–64.)  

Tiedonkeruuvaiheessa (Kaava 1) tietoja kerätään valitulla tiedonkeruumenetel-

mällä. Christensenin (2016) kirjassa tiedonkeruumenetelmät jaetaan neljään osi-

oon: Kyselyihin, haastatteluihin, havaintoihin ja kokeisiin. Tiedonkeruuseen kuu-

luu kuitenkin myös muita aspekteja kuin nämä neljä edellä mainittua. Tietoa voi-

daan kerätä myös internetistä, kirjoista tai toisista tutkimusraporteista. (Faarup & 

Hansen 2011, 16.) Tiedonkeruun päämääränä on tavoitteellisesti saada esille laadu-

kasta tietoa, joka ohjaa tutkimusta ja sen päätöksiä sekä päämäärää. Mitä enemmän 

tutkija saa selville tiedonkeruuvaiheessa sitä helpompi hänen on tehdä hyviä pää-

töksiä tutkimuksen suhteen. (Faarup & Hansen 2011, 13)  
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Analysointi (Kaava 1) voidaan suorittaa joko kvantitatiivisesti tai kvalitatiivisesti 

tutkimuksesta riippuen. Kvantitatiivisessa analyysissä tutkittu tieto muutetaan nu-

meroiksi ja tietoa tutkitaan matemaattisin ja tilastotietoihin perustuviin menetel-

mien avulla. (Christensen ym. 2016, 226)  

Kvalitatiivinen data kuvaa ihmisiä ja tapahtumia meidän sosiaalisessa todellisuu-

dessamme, sanojen, tekstien ja symbolien avulla. Suurin ero kvantitatiiviseen ana-

lysointiin kvalitatiivisessa analysoinnissa on se, että kvalitatiivinen analyysi keskit-

tyy enemmän kokonaisuuteen eikä pelkästään suoraan saatujen vastausten analy-

sointiin. Kvalitatiivisessa analyysissä halutaan saada selville sanojen ja tekstien 

merkitys individuaalisella tasolla, sillä ihmiset usein käyttävät ja omaksuvat sanoja 

heidän oman käsityksensä mukaan. Toisin sanoen kvalitatiivisessa analyysissä ha-

lutaan saada selville sanojen merkitys suhteessa kontekstiin. (Christensen ym. 

2016, 296–297.) 

Markkinatutkimusprosessin viimeisessä vaiheessa tiedot, jotka on saatu selville tut-

kimuksen aikana, raportoidaan sillä tapaa, että saadaan vastaukset niihin kysymyk-

siin, joiden takia markkinatutkimus alun perin päätettiin tehdä. Raportin tavoitteena 

on saada fyysinen dokumentti tutkimuksesta, jonka avulla voidaan välittää tutki-

muksen avulla saadut tulokset tutkimuksesta kiinnostuneille, tässä tapauksessa Ra-

vera Oy:lle. Raportissa tulisi käydä läpi tutkimuksen eri vaiheet ongelman analyy-

sistä lähtien, jotta tulokset voidaan esitellä tutkimuksen taustojen perusteella. (Faa-

rup & Hansen 2011, 283–285.) 
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7 EMPIIRINEN TUTKIMUS  

Tässä luvussa käydään läpi opinnäytetyön teoreettinen viitekehys, tiedonkeruume-

netelmät, tutkimusmenetelmät sekä tutkimuksen suunnittelu ja toteuttaminen.  

7.1 Teoreettinen viitekehys 

Teoreettisen viitekehyksen pääsääntöisenä tarkoituksena on muodostaa tiedon ra-

joitus, jossa tutkimus suoritetaan ja esittää teorian ja empiirisen tutkimuksen kan-

nalta tärkeimmät asiat tiivistetysti. (Christensen ym. 2016, 66.) Tämän opinnäyte-

työn teoreettinen viitekehys koostuu markkinatutkimuksen lisäksi kolmesta eri teo-

riasta: pk-yrityksen kansainvälistyminen, Ruotsi markkina-alueena ja Ruotsin säh-

kömarkkinat. Nämä kyseiset aihealueet ovat valittu sen perusteella, että opinnäyte-

työn keskeisimmät aiheet markkinatutkimuksen lisäksi ovat Ruotsin sähkömarkki-

nat ja Ruotsi markkina-alueena. Näiden lisäksi toimeksiantajan halu kansainvälis-

tyä on vahvasti läsnä tutkimuksessa ja näin ollen, pk-yrityksen kansainvälistyminen 

kuuluu teoreettiseen viitekehykseen. Haastattelukysymykset ovat tehty teoreettisen 

viitekehyksen perusteella, joka puolestaan pohjautuu aiempaan kirjallisuuteen liit-

tyen kyseisiin aiheisiin.  
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7.2 Tutkimusmenetelmät 

Itse markkinatutkimus voidaan suorittaa joko käyttämällä kvantitatiivista tai kvali-

tatiivista tutkimusmenetelmää. Kvantitatiivinen tutkimusmenetelmä keskittyy tie-

toon, jota voidaan hyödyntää tilastollisesti kuin taas kvalitatiivisen tutkimusmene-

telmän avulla saadut tiedot ovat enemmän tulkinnanvaraisia ja tutkijan tulisi kes-

kittyä ymmärtämään enemmän tutkimuksen kokonaisuutta. Tietyissä tapauksissa 

voidaan yhdistää molemmat tutkimusmenetelmät, mikäli tilanne sitä vaatii. (Chris-

tensen ym. 2016, 63–70.) 

Kvantitatiivisessa tutkimuksessa keskeisiä asioita ovat: 

- Johtopäätökset aiemmista tutkimuksista ja aiemmat teoriat. 

- Hypoteesien esittäminen. 

- Käsitteiden määrittely. 

- Tarkat koehenkilömäärittelyt ja otantasuunnitelmat. 

- Muuttujien muodostaminen taulukkomuotoon ja aineiston saattaminen 

muotoon, jotta sitä voidaan käsitellä tilastollisesti. 

Markkinatutkimus

Pk-yrityksen 
kansainvälistymi

nen

Ruotsin 
sähkömarkkinat

Ruotsi 
markkina-
aluuena

Kaava 2 Teoreettinen viitekehys 
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Tyypillisiä piirteitä kvalitatiivisessa tutkimuksessa ovat: 

- Aineisto kootaan luonnollisissa tilanteissa ja tutkimus on kokonaisvaltaista 

tiedon hankintaa. 

- Induktiivisen analyysin käyttö. 

- Suositaan laadullisten metodien käyttöä aineiston hankinnassa, jonka tavoit-

teena on, että tutkittavien omat näkökulmat tulevat esille.  

- Tutkimuksen kohdejoukko valitaan tarkoituksenmukaisesti.  

- Tapaukset käsitellään aina ainutlaatuisina ja aineiston tulkinta sen mukai-

sesti.  

(Hirsjärvi, Remes & Sajavaara 2009, 140, 164.) 

Tämä tutkimus on laadullinen, sillä tutkimuksessa pyritään ymmärtämään koko-

naisvaltaisesti tutkittavaa ilmiötä, tässä tapauksessa markkinatutkimusta. Kvalita-

tiivinen tutkimus antaa tilaa tutkittavien henkilöiden näkökulmille ja voi näin ollen, 

helpottaa saamaan syvemmän käsityksen tutkittavasta ilmiöstä.  

 

7.3 Tiedonkeruumenetelmät 

Kuten jo aikaisemmin on mainittu niin Christensen (2016) kirjassaan jakaa tiedon-

keruumenetelmät neljään osioon: Kyselyihin, haastatteluihin, havaintoihin ja ko-

keisiin. Tulevassa kappaleessa käydään läpi nämä neljä menetelmää yksityiskohtai-

sesti.   

Kyselyt koostuvat kysymyksistä joihin vastaajat saavat antaa vastauksensa omin sa-

noin tai valitsemalla vastausvaihtoehdoista itselleen eniten sopivan vaihtoehdon. 

Kyselyitä voidaan joko suorittaa yksityisille ihmisille, ihmisryhmille tai esimer-

kiksi yrityksille/organisaatioille. Kyselyt voidaan suorittaa postin välityksellä, pu-

helimitse, sähköpostin välityksellä, jakamalla niitä kaduilla ohikulkeville ihmisille 

tai pyytää esimerkiksi ammattikorkeakoulun opiskelijoita osallistumaan kyselyyn. 

(Christensen ym. 2016, 138.) Kyselyjen käyttäminen tiedonkeruumenetelmänä tuo 

muutamia etuja muihin tiedonkeruumenetelmiin verrattuna. Kyselyjä on suhteelli-

sen helppo suorittaa suurelle määrälle ihmisiä ja maantieteellisesti suurelle alueelle 
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samalla pitäen kustannukset alhaisina. Kyselyiden huono puoli ilmaantuu siinä, että 

kysymyksiä ei voida jälkikäteen muokata, joten jos kyselyt lähetetään suurelle ih-

mismäärälle, tulee kyselyiden suunnitteluvaiheessa olla tarkkana, että kysymykset 

ovat selkeät kohderyhmälle. (Christensen ym. 2016, 164.)  

Kyselyiden kysymykset tulisi olla helposti ymmärrettävissä kohderyhmälle, jotta 

tutkija saisi takaisin täytetyn kyselomakkeen. Suurin osa ihmisistä ovat valmiita 

käyttämään puoli tuntia kyselyihin vastaamiseen. Pidempiin kyselyihin ihmisiä voi-

daan motivoida palkinnoilla osallistuessaan kyselyyn, sillä ihmiset ovat harvoin 

kiinnostuneita osallistumaan pitkiin kyselyihin, ellei heillä ole henkilökohtaista 

kiinnostusta aihetta kohtaan. (Kylén 2004, 53.)   

Christensen (2016) käy kirjassaan läpi neljä eri haastattelutyyppiä: Henkilökohtai-

set haastattelut, kohderyhmälle suoritetut haastattelut, puhelinhaastattelut sekä 

”påstana intervjun”, jolla kirjoittaja tarkoittaa kaupungilla suoritettuja haastatteluja 

satunnaisille ihmisille. (Christensen ym. 2016, 168) Kaikki nämä haastattelutyyp-

piä voidaan suorittaa joko virallisesti jäsennetyllä tavalla, jolloin haastatteluun osal-

listunut henkilö vastaa pelkästään valmiiksi suunniteltuihin kysymyksiin tai raken-

tamattomalla tavalla, jolloin haastattelu muistuttaa enemmän epävirallista keskus-

telua. Jäsennetyissä haastatteluissa käytetään usein kysymyksiä, joita voidaan käsi-

tellä kvantitatiivisesti kuin taas rakentamattomalla tavalla suoritetut haastattelun 

kysymyksien tuomat vastaukset käsitellään useimmiten kvalitatiivisesti. Rakenta-

mattomalla haastattelulla halutaan saada selville enemmän tietoa asiasta ja erityi-

sesti taustalla olevat syyt sille, että miksi asiat ovat niin kuin ne ovat. (Christensen 

ym. 2016, 169.) Christensenin (2016) mukaan on neljä aspektia, jotka ohjaavat sitä, 

kuinka haastattelu tulisi suorittaa tiedon keräämisen kannalta: 

1. Tutkimuksen tarkoitus ja ongelma 

2. Henkilökohtaisen yhteyden luominen haastatteluun osallistuvien kanssa 

3. Kysymyksien luonne 

4. Kuinka paljon aikaa haastattelijalla on aikaa käytettävissä 

Tutki ja kirjoita -kirjassa kirjailijat jakavat haastattelutyypit hieman eri nimillä kuin 

Christensen kirjassaan. Strukturoitu haastattelu tarkoittaa lomakehaastattelua, 
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missä kysymysten ja väitteiden muoto sekä esittämisjärjestys on ennalta määrätty. 

Avoin haastattelu tarkoittaa puolestaan strukturoimatonta haastattelua, joka muis-

tuttaa kaikista haastattelu muodoista eniten normaalia keskustelua. Teemahaastat-

telu on näiden kahden edellä mainitun välimuoto. Tyypillistä teemahaastatteluille 

on se, että haastattelun aihepiirit ovat etukäteen selvillä, mutta kysymyksiä voidaan 

muokata ja järjestystä muuttaa tilanteen sitä vaatiessa. (Hirsjärvi, Remes & Saja-

vaara 2009, 208.) 

Christensen painottaa kirjassaan sitä, että haastattelijan on erittäin tärkeää luoda 

henkilökohtainen yhteys haastattelun toiseen osapuoleen, sillä tämä luo luottamusta 

osapuolten välille. (Christensen ym. 2016, 193.) 

Haastattelutilanne saattaa vaikuttaa haastattelun lopputulokseen, sillä tiedämme, 

että vanhat/nuoret haastattelijat voivat saada eriäviä vastauksia ikänsä perusteella. 

Iän lisäksi haastattelijan sukupuoli ja koulutus voivat vaikuttaa haastattelussa saa-

tuihin vastauksiin. (Kylén 2004, 24.) 

Ihminen tekee jatkuvasti havaintoja omasta ympäristöstään, kulttuuristaan ja yh-

teiskunnastaan. Havaintona voidaan pitää kaikkea, mitä me näemme, tunnemme, 

kuulemme tai maistamme ympärillämme. Tutkimusongelma ja havainnointikohde 

määrittää sen, että mitä aistia käyttäen voimme parhaiten saada sen havaituksi. 

(Vilkka 2006, 8-9.) 

Havaintomenetelmää käytetään harvemmin markkinatutkimuksissa mutta se voi 

toimia hyvänä lisänä tutkijalle kerätäkseen sellaista tietoa, jota ei muilla tiedonke-

ruumenetelmillä saada selville. Havaintomenetelmän etuasema löytyy siitä, että 

sillä voidaan tutkia ihmisten käyttäytymistä heidän tiedostomatta. Ihmiset haluavat 

usein luoda itsestään semmoisen kuvan, jonka he toivoisivat, että he olisivat siitä 

riippumatta millaisia he oikeasti ovat luonteeltaan. Tietyt asiat ovat näin ollen pa-

remmin saatavilla havaintojen kuin esimerkiksi haastattelujen avulla, jossa haasta-

teltu voi esittää näkökulmia, jotka eivät oikeasti ole hänen rehellisiä mielipiteitään. 

(Christensen ym. 2016, 196.) Havainnot voidaan jakaa järjestelmällisiin havaintoi-

hin ja epäjärjestelmällisiin havaintoihin. Järjestelmällisissä havainnoissa päätetään 

etukäteen siitä, mitä käyttäytymistä lähdetään tutkimaan ja epäjärjestelmällisissä 
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havainnoissa tämä päätetään vasta samaan aikaan kun tietoja jo kerätään. Havain-

tomenetelmän vahvuudet liittyvät siihen, että vastaaja ei ole tietoinen siitä mitä ha-

luat tutkia ja näin ollen ei voi käyttää sitä hyväkseen. Havaintomenetelmän heik-

koudet liittyvät vastaavasti siihen, että et pysty tutkijana selvittämään taustoja saa-

duille havainnoille. (Christensen ym. 2016, 209.) 

Kokeilla voidaan mitata kahden tai useamman muuttujan välistä yhteyttä varmuu-

della, toisin sanoen syy- ja seuraussuhdetta. Muuttujat jaetaan riippumattomiin 

muuttujiin ja riippuviin muuttujiin. Kokeissa vaihdetaan ja manipuloidaan riippu-

mattomia muuttujia ja tutkitaan niiden mahdollista vaikutusta riippuvaan muuttu-

jaan. Esimerkkinä riippuvasta ja riippumattomista muuttujista voidaan myyntivo-

lyymia käyttää riippuvana muuttujana ja tuotteiden/palvelujen hintaa sekä mainos-

ten kokoa riippumattomina muuttujina. Näiden välistä suhdetta voidaan sitten tutkia 

kokeiden avulla. (Christensen ym. 2016, 212.) Käyttäessä koemenetelmää tulisi tut-

kijan tarkastaa kokeen sisäinen ja ulkoinen validiteetti. Sisäiseen validiteettiin vai-

kuttavat tekijät ovat esimerkiksi, toimeenpanijan odotukset sekä valintavirheet. Ul-

koiseen validiteettiin vaikuttavat tekijät liittyvät siihen, että tutkimus on realistinen. 

Tutkimuksen tulos pitäisi olla paikkaansa pitävä myös luonnollisissa olosuhteissa, 

eikä pelkästään kokeiden avulla saavutettavissa. (Christensen ym. 2016, 222–223.) 

Tässä tutkimuksessa on käytetty teemahaastatteluja tiedonkeruumenetelmänä.  

 

7.4 Tutkimuksen suunnittelu ja toteuttaminen 

Tämän markkinatutkimuksen tavoitteena on ollut haastattelujen avulla kerätä infor-

maatiota, jonka avulla löydettäisiin vastaus tutkimusongelmaan. Jo tutkimuksen 

varhaisissa vaiheissa muodostui tutkimuskysymykseksi ”Mitä Raveran tulisi ottaa 

huomioon kansainvälistyessään Pohjois-Ruotsin markkinoille?”.  

Tutkimuksen alkuvaiheissa tutkimuksen suunnittelu aloitettiin miettimällä mahdol-

lisia haastattelukysymyksiä. Tutkimusongelmaa tarkasteltaessa päätettiin lähteä 

liikkeelle siitä, että löydettäisiin suomalaisia henkilöitä, jotka suostuisivat 
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haastatteluun ja jolta löytyisi kokemusta sekä Ruotsin niin kuin Suomen sähkö-

markkinoista.    

7.4.1 Haastateltavien valinta 

Tässä kappaleessa käydään läpi haastateltavien henkilöiden valintaa ja siihen vai-

kuttavia tekijöitä. Tavoitteena oli löytää henkilöitä, jotka tuntisivat sekä Suomen 

että Ruotsin sähkömarkkinat ja tietäisivät kuinka nämä eroavat toisistaan. Haasta-

teltavien etsintä aloitettiin internetin avulla ja ottamalla yhteyttä useisiin sähköalalla 

työskenteleviin yrityksiin sekä heidän työntekijöihin. Muutamalta henkilöltä saatiin 

vastaus, mutta he eivät suostuneet haastatteluun ja vetosivat siihen, että he eivät 

usko, että heillä on tarpeeksi tietoa, että voisivat auttaa tutkimuksessa. Kuitenkin 

yksi henkilö, joka oli työskennellyt Suomen kantaverkkoyhtiössä, lupautui haastat-

teluun ja näin saatiin ensimmäinen haastateltava tutkimukseen.  

Internetin välityksellä haastateltavien etsintä osoittautui hankalaksi ja ongelmaa 

päätettiin lähteä ratkomaan eri tavalla. Toimeksiantajan kautta saatiin kontakti hen-

kilöön, joka työskentelee suuressa suomalaisessa sähköntuotantoa ja sähkönjakelua 

tarjoavassa yrityksessä. Henkilöllä oli vuosien kokemus niin Suomen kuin Ruotsin 

sähkömarkkinoista, ja yhteydenoton jälkeen hän suostui haastatteluun. Lisäksi tut-

kimuksessa onnistuttiin saamaan yhteystiedot suomalaisen energiantuotannon toi-

mitusjohtajaan 18 vuoden työkokemuksella sähköntukkumarkkinoista sekä sähkön-

siirrosta. Muutaman vaihdetun sähköpostin jälkeen myös hän suostui haastatteluun. 

Tässä vaiheessa oli sovittuna kolme haastattelua, joten seuraavaksi alkoi kysymys-

ten ja haastattelumenetelmän suunnittelu.  

7.4.2 Haastattelumenetelmän valinta ja kysymysten suunnittelu 

Tässä tutkimuksessa päätettiin käyttää teemahaastattelua tai toisin sanoen puo-

listrukturoitua haastattelua haastattelumenetelmänä. Teemahaastattelulle on tyypil-

listä, että haastattelun eri osa-alueet ovat tiedossa kummallakin osapuolella mutta 

kysymyksillä ei ole tarkkaa järjestystä (Hirsjärvi, Remes & Sajavaara 2009, 208). 

Valitsemalla teemahaastattelun haastattelumenetelmäksi saatiin enemmän tilaa ja 

vapautta keskusteluun, minkä koin henkilökohtaisesti tärkeänä ja mikä olikin 
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varmasti tärkein yksittäinen syy teemahaastattelun houkuttelevuuden kannalta tässä 

tutkimuksessa.  

Kysymykset jaettiin neljään ryhmään, jonka ensimmäisessä osiossa keskityttiin 

haastateltavan taustoihin. Ensimmäiset kysymykset liittyivät haastateltavan yrityk-

sen toimialaan, haastateltavan työtehtäviin yrityksessä sekä kuinka pitkä kokemus 

hänellä on niin Suomen kuin Ruotsin sähkömarkkinoista. Toisessa osiossa kysy-

mykset keskittyivät Suomen ja Ruotsin sähkömarkkinoiden eroavaisuuksiin sekä 

siihen, kuinka Pohjois-Ruotsin sähkömarkkinat saattavat erota muista Ruotsin alu-

eista. Kolmannen osion kysymykset olivat kysymyksiä liittyen kilpailutilanteeseen 

Ruotsin sähkömarkkinoilla sekä siihen mitkä alueet Ruotsissa voisivat olla otolli-

simmat tulevaisuuden markkinoiden kannalta. Neljännessä ja viimeisessä osiossa 

kysymykset eivät varsinaisesti liittyneet toisiinsa, mutta olivat kaikki tärkeitä tutki-

muksen suorittamisen kannalta. Kysymyksillä haluttiin selvittää eroja Suomen ja 

Ruotsin liiketoimintakulttuurissa, mitä haasteita suomalainen sähköverkon raken-

tamiseen erikoistunut yritys saattaisi kohdata Ruotsin markkinoilla, eroavaisuuksia 

lainsäädännössä liittyen sähköverkon rakentamiseen Suomen ja Ruotsin välillä sekä 

mitä suomalaisen yrityksen tulisi ottaa huomioon kansainvälistyessään Ruotsin 

markkinoille. 

7.5 Haastattelut 

Haastattelu nro 1 suoritettiin 11.05.2021 Vaasassa. Haastateltavana oli yritys A, 

joka on sähkön tuotantoon ja sähkönjakeluun erikoistunut yritys. Haastateltavana 

olleella henkilöllä oli noin 15:n vuoden kokemus myyntityöstä kyseissä yrityksessä. 

Vuosina 2010–2012 henkilö oli ollut yrityksen puolesta Ruotsissa töissä ja on sil-

loin tehnyt paljon yhteistyötä ruotsalaisten sähköalan yritysten kanssa. Kysymyksiä 

olin valmistellut 11 kappaletta ja kävimme läpi kysymykset yksitellen. Teemahaas-

tattelulle tyypillisesti poikkesimme hieman välillä kysymyksistä, kun haastatelta-

valla oli tarjota lisätietoja tiettyihin kysymyksiin liittyen. Haastateltava oli hyvin 

asiantunteva ja hänestä huomasi, että hänellä selvästi oli kokemusta niin Suomen 

kuin Ruotsin sähkömarkkinoista ja hän tunsi niiden eroavaisuudet.  Haastatteluun 
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kului aikaa noin 40 minuuttia. Haastattelu suoritettiin kasvotusten ja haastattelu 

nauhoitettiin.  

Haastattelu nro 2 suoritettiin 3.6.2021 videopuhelun välityksellä siitä johtuen, että 

haastattelija ja haastateltava asuivat eri puolella Suomea. Haastateltavana oli suo-

men kantaverkkoyhtiön (Yritys B) työntekijä. Johtotehtävissä haastateltava on ollut 

yhden vuoden mutta hän on ollut Suomen kantaverkkoyhtiön palveluksessa viimei-

set seitsemän vuotta ja kaiken kaikkiaan hänellä on noin kymmenen vuoden koke-

mus pohjoismaisista sähkömarkkinoista. Haastattelu eteni suunnitellusti kysymys-

ten perusteella. Haastateltavasta huomasi, että hänellä selvästi on pitkä kokemus 

pohjoismaisista sähkömarkkinoista ja haastattelijana jouduin jopa välillä pyytää 

häntä selventämään hänen käyttämiään termejä, sillä ne olivat minulle entuudestaan 

tuntemattomia. Haastatteluun kului aikaa noin 30 minuuttia ja haastattelu nauhoi-

tettiin.   

Haastattelu nro 3 suoritettiin aikavälillä 21.5.2021-25.5.2021 sähköpostin välityk-

selle, siitä syystä, että tämä menetelmä sopi paremmin haastateltavalle. Haastatel-

tavana oli suomalaisen energiayhtiön energiapäällikkö (yritys C). Kysymykset lä-

hetettiin haastateltavalle 21.5.2021 ja vastaukset kysymyksiin saatiin 25.5.2021. 

Haastateltavalla oli 30:n vuoden kokemus pohjoismaiden sähkömarkkinoista ja hän 

oli toiminut tämän kyseisen energiayhtiön johtotehtävissä viimeiset 18 vuotta. Ky-

symykset, jotka lähetin haastateltavalle olivat täysin samat mitä käytin muissakin 

haastatteluissa, siitä huolimatta, että haastattelu suoritettiin sähköpostin välityk-

sellä. Suurimpaan osaan kysymyksistä saatiin yksityiskohtaiset vastaukset, mutta 

osiin kysymyksistä, kuten esimerkiksi Ruotsin liiketoimintakulttuuriin liittyen, 

henkilö ei osannut vastata.   
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8 JOHTOPÄÄTÖKSET 

Tässä luvussa analysoidaan suoritetun tutkimuksen tuloksia, tehdään loppupää-

telmä ja pohdintaa itse tutkimusprosessista. Kappaleen tavoitteena on esittää luki-

jalle saatujen tutkimustuloksien kokonaiskuva. Tutkimuskysymys tutkimuksessa 

oli: 

1. Mitä Raveran tulee ottaa huomioon suunnitellessaan kansainvälistymistä 

Pohjois-Ruotsin sähkömarkkinoille? 

Alatutkimuskysymyksiksi valikoitu: 

1. Millainen kilpailu kohdemarkkinoilla on? 

2. Mikä on otollisin markkina-alue kohdemarkkinoilla Ravera Oy:n näkökul-

masta? 

3. Onko kohdemarkkinoilla tarpeeksi markkinaosuutta Ravera Oy:lle?  

4. Onko kohdemarkkinoilla tarpeeksi potentiaalisia asiakkaita?  

Tutkimuksen tavoitteena oli kerätä tietoa Ravera Oy:lle Pohjois-Ruotsin sähkö-

markkinoista, ja siitä kuinka ne eroavat kotimaisista sähkömarkkinoista. Tutkimus 

suoritettiin aikavälillä 2020–2021, jonka aikana suoritettiin kolme haastattelua. 

Haastatteluista saatiin yhdenmukaisia vastauksia kysymyksiin eikä suurempia epä-

selvyyksiä tullut vastaan.  

8.1 SWOT-Analyysi 

SWOT-analyysi koostuu neljästä osasta: sisäiseen ympäristöön kuuluvat yrityksen 

vahvuudet ja heikkoudet, jotka ovat suorassa yhteydessä yrityksen sisäiseen toimin-

taan; mahdollisuudet ja uhat kuuluvat ulkoiseen ympäristöön ja liittyvät tekijöihin 

yrityksen ulkopuolella. (Dahlstedt, Hellström, Lundman, Oké & Yderberg 2011, 

30.) Tiedot SWOT-analyysiin perustuvat keskusteluun Raveran toimitusjohtajan 

kanssa.  
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Taulukko 2 SWOT-analyysi  

 

 

Sisäinen 

ympäristö 

Vahvuudet (Strengths) 

Vahva yhteistyöverkosto 

Asiantunteva osaaminen 

Laadullisuus 

Halu kansainvälistyä ja kas-

vattaa liiketoimintaa 

Heikkoudet (Weaknes-

ses) 

Ei kokemusta Ruotsin 

markkinoilta 

Imagon puute 

Markkinatuntemus 

 

 

Ulkoinen 

ympäristö 

Mahdollisuudet (Oppor-

tunities) 

Liiketoiminnan kasvattami-

nen 

Sähkön lisääntyvä käyttö 

Uhat (Threats) 

Kilpailijat 

Kaluston vientiin kohdis-

tuvat haasteet 

Kohdemaan lainsäädäntö 

 

Raveran yhteistyöverkosto on vahvistunut viime aikoina varsinkin kesän 2020 yri-

tyskauppojen jälkeen, jolloin Ravera siirtyi osaksi Elvera-konsernia. Elvera pystyy 

lähettämään lisätyöntekijöitä Vaasan alueelle silloin kun tilanne sitä vaatii, esimer-

kiksi myrskyvaurioiden korjaamisessa. Raveran toimitusjohtajan mukaan Raveralla 

on myös vahvat yhteistyöverkostot paikallisten maarakennusyritysten kanssa. Ra-

vera on tunnettu ammattilaispiireissä asiantuntevasta osaamisesta sekä laadullisesta 

työstä mikä on ehdottomasti yksi sen isoista vahvuuksista. Viime vuosina Raveralle 

on kasvanut halu kasvattaa sen liiketoimintaa ja tämän takia syntyi myös ajatus 

kansainvälistymisestä ja sen tuomista taloudellisista hyödyistä. (Taulukko 2.) 

Raveralla ei ole aikaisempaa kokemusta Ruotsin markkinoista muutamaa pientä 

projektia lukuun ottamatta, joten heidän kokemustaan ja markkinatuntemusta Ruot-

sin markkinoista voidaan pitää heikkoutena. Imagon puute Ruotsin markkinoilla 
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luo myös vaikeuksia kansainvälistymisen kannalta, sillä ilman varteenotettavaa 

imagoa voi kansainvälistymisen ensiaskeleet olla hankalia. (Taulukko 2.)  

Kuten aikaisemmin mainittu niin Raveralla on palava halu kasvattaa liiketoimin-

taansa, joten Ruotsin markkinoita voidaan pitää suurena mahdollisuutena yrityksen 

kannalta. Sähkön käyttö on jatkuvasti ollut nousussa, ja Raveran toimitusjohtajan 

mukaan sähköautojen yleistyminen tulee lähitulevaisuudessa johtamaan sähkön-

käytön räjähtävään nousuun, jolloin sähköverkon rakentamiseen erikoistuneet yri-

tykset tulevat olemaan keskiössä tämän ongelman ratkaisemisessa. (Taulukko 2.) 

Paikalliset kilpailijat kuuluvat ehdottomasti uhkiin joihin Ravera tulee törmäämään, 

mikäli he päättävät kansainvälistyä Ruotsin markkinoille. Tämän takia on tärkeää 

huomioida mahdolliset kilpailijat jo hyvissä ajoin. Kaluston vienti kohdemaahan 

saattaisi myös muuttua hankalaksi mikäli, Vaasan ja Uumajan väliselle merireitille 

tulisi muutoksia. (Taulukko 2.)  

Kohdemaan lainsäädäntö ja sähköverkon rakentamiseen kuuluvat paikalliset mää-

räykset voivat mahdollisesti olla suurikin uhka Raveran kaltaiselle yritykselle. Ra-

veran toimitusjohtaja esitti hypoteesin, että esimerkiksi sähkökaapelit, joita käyte-

tään Suomessa sähköverkon rakentamisessa, eivät välttämättä ole hyväksyttyjä Me-

renkurkun toisella puolen. Näihin skenaarioihin Raveran tulisi olla valmistunut etu-

käteen, selvittämällä tarkasti paikallisen lainsäädännön ja sähköverkon rakentami-

seen kuuluvat määräykset. (Taulukko 2.) 

8.2 Haastattelujen tulokset  

Tässä kappaleessa käydään läpi haastattelujen ja tutkimuksen avulla saadut tulok-

set. Empiirinen tutkimus suoritettiin kirjallisuuden ja internetin avustuksella. Haas-

tatteluihin osallistui kolme henkilöä, jotka kaikki edustivat Suomalaisia energian-

tuotantoon liittyviä yrityksiä. Haastattelun teemoina olivat Suomen ja Ruotsin säh-

kömarkkinat ja niiden eroavaisuudet, Pohjois-Ruotsin sähkömarkkinat, kilpailuti-

lanteet Ruotsin sähkömarkkinoilla, Ruotsin liiketoimintakulttuuri sekä mitä haas-

teita suomalainen sähköverkon rakentamiseen erikoistunut yritys saattaa kohdata 

Ruotsin markkinoilla huomioiden lainsäädännön ja muut poikkeavat määräykset.  
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Kysyttäessä erovaisuuksista Ruotsin ja Suomen sähkömarkkinoista Yritys A:n 

edustaja mainitsee ensimmäisenä sen, että Ruotsin sähkömarkkinat ovat suuremmat 

kuin Suomen, johtuen Ruotsin suuremmasta väkiluvusta. Seuraavaksi yritys A nos-

taa esille, että Ruotsissa byrokratian määrä on huomattavasti suurempi kuin mitä 

Suomessa ja, että tämä asia on saattanut tulla yllätyksenä monelle ulkomaalaiselle 

yritykselle. Yritys B mainitsee kysyttäessä eroavaisuuksista Ruotsin ja Suomen 

sähkömarkkinoista, että pääosin markkinat ovat hyvin samanlaiset viitateen yhtei-

seen sähköpörssiin (Nordpool) mutta, että Ruotsissa on paljon enemmän vesi- ja 

tuulivoimaa verrattuna Suomeen. Yritys B kertoo lisäksi, että Ruotsissa suurin osa 

sähköstä tuotetaan pohjoisessa, kun taas suurin sähkönkulutus tapahtuu Tukhol-

massa ja siitä etelään päin.  

Yritys C pitää merkittävänä ongelmana Pohjois- ja Etelä-Ruotsin välisen sähkön-

siirtokapasiteetin riittämättömyyttä, joka on vaikuttanut pohjoismaiseen yhteistyö-

hön ja Suomen sisäiseen sähkönsiirtotilanteeseen. Yritys C kertoo, että viimeisen 

40:n vuoden aikana Pohjois- ja Etelä-Ruotsin välille ei ole käytännössä rakennettu 

yhtään 400kV siirtojohtoa, vaikka investoinnit kantaverkkoon on ollut tarkoitus 

moninkertaistaa moneen otteeseen. Ongelma johtuu yritys C:n mukaan byrokrati-

asta ja ympäristönsuojelijoiden liian suuresta vaikutusvallasta luontoon ja maise-

miin liittyen. Tästä johtuen Ruotsissa on neljä eri markkinahinta-aluetta sähkönsiir-

ron pullonkauloista johtuen. Yritys C kertoo, että Suomi on ratkaissut tämän ongel-

man rakentamalla vuosien mittaan riittävästi siirtokapasiteettia, jotta koko maa on 

yhtä ja samaa hinta-aluetta.  

Kysyttäessä Pohjois-Ruotsin sähkömarkkinoista haastateltavat yritykset mainitse-

vat kaikki Pohjois-Ruotsin suuren vesi- ja tuulivoiman tuotannon, jolla katetaan 

Etelä-Ruotsin suurta sähkönkulutusta. Sekä yritys A ja B mainitsevat, että monet 

suuret teollisuusyhtiöt ovat viime vuosina tehneet suuria investointeja Pohjois-

Ruotsiin halvemman sähkönhinnan takia. Yritys B kertookin, että tästä johtuen 

myös sähkönkulutus tulee kasvamaan seuraavan 10–20 vuoden aikana Pohjois-

Ruotsissa. Yritys C mainitsee, että Etelä-Ruotsin ydinvoimatuotantoa ollaan lähi-

vuosina ajamassa alas entistä enemmän, jolloin Pohjois-Ruotsin suurta 
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sähköntuotantoa tullaan tarvitsemaan myös tulevaisuudessa kattamaan Etelä-Ruot-

sin suurta sähkönkulutusta.  

Yritys A kertoo, että vaikka sähköntuotanto on suurta Pohjois-Ruotsissa, on etab-

loituneita tekijöitä sähköverkon rakentamiseen suhteellisen vähän Pohjois-Ruot-

sissa. Suurten teollisuusyritysten investoinnit viime vuosina Pohjois-Ruotsiin ovat 

kuitenkin herättäneet sähköverkon rakentamiseen erikoistuneiden yritysten mielen-

kiinnon ja monet tahot ovat alkaneet toimimaan Pohjois-Ruotsissa, ja tekijöitä tulee 

varmasti tulemaan enemmän markkinoille lähivuosina, pohtii yritys A. Yritys B:n 

mukaan kysyntä Pohjois-Ruotsissa sähköverkon rakentamiseen erikoistuneille yri-

tyksille on varmasti kasvamassa tulevaisuudessa. Lisäksi yritys B:n edustaja kertoo, 

että tällä hetkellä potentiaalisia tekijöitä on alueella suhteellisen vähän. Yritys C ei 

osannut ottaa kantaa siihen minkälainen kilpailutilanne Pohjois-Ruotsin sähkö-

markkinoilla on.  

Kysyttäessä otollisimmasta markkina-alueesta yritys A ei osaa antaa suoraa vas-

tausta, mutta haastateltava lisää kuitenkin, että uskoo että Pohjois-Ruotsissa hinta-

taso tulee pysymään hyvänä projekteissa, jotka liittyvät sähköverkon rakentami-

seen. Yritys B ei pysty antamaan vastausta siihen mikä olisi yksittäisesti otollisin 

markkina-alue sähköverkon rakentamiseen erikoistuneelle yritykselle. Yritys C:n 

mielestä tuotantoa tulisi lisätä enemmän etelämpään ja kulutusta enemmän pohjoi-

seen, jotta hintaerot tasoittuisivat. Yritys C ei myöskään osaa kuitenkaan sanoa 

mikä olisi otollisin markkina-alue sähköverkon rakentamiseen erikoistuneelle yri-

tykselle  

Kysyttäessä liiketoimintakulttuurin eroista Suomen ja Ruotsin välillä yritys A ker-

too, että ei ole itse huomannut suurempia eroja liiketoimintakulttuurissa maiden vä-

lillä. Yritys A lisää kuitenkin, että Ruotsissa keskustellaan enemmän työntekijöiden 

kesken ja Ruotsissa halutaan kuulla kaikkien mielipiteet ennen kuin tehdään pää-

töksiä liiketoiminnan kannalta ja näin ollen päätöksenteko saattaa kestää kauemmin 

kuin esimerkiksi suomalaisilla. Yritys B mainitsee myös, että päätöksenteko on 

usein hitaampaa ruotsalaisissa yrityksissä, mutta kun päätös on tehty, on 
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organisaatio myös sitoutunut siihen. Yritys C:n edustaja ei tunne Ruotsin liiketoi-

mintakulttuuria, eikä näin ollen pysty vastaamaan kysymykseen.  

Kysymykseen haasteista, joita suomalainen sähköverkon rakentamiseen erikoistu-

nut yritys saattaa kohdata Ruotsin markkinoilla, vastaa yritys A, että monet suoma-

laiset yritykset aliarvioivat Suomen ja Ruotsin erilaisuuden kansainvälistyessään 

heidän markkinoille. Yritys A kertoo, että vaikka projektien hintataso vaikuttaa pa-

remmalta Ruotsissa ovat myös vaatimukset ja määräykset tiukempia, jotka loppu-

peleissä vaativat enemmän työtä ja tulevat myös yritykselle kalliiksi. Yritys A va-

roittaa lisäksi, että suomalaisen yrityksen ei kannata yrittää päästä markkinoille 

liian halvoilla hinnoilla ja painottaa, että määräyksiin kannattaa tutustua huolella. 

Yritys B, kertoo myös, että määräykset saattavat olla erilaisia Ruotsissa, mutta hän 

ei osaa sen tarkemmin sanoa, mitä haasteita Suomalainen yritys saattaisi kohdata 

Ruotsin markkinoilla. Yritys C, nostaa jälleen esiin Ruotsin byrokratian ja siihen 

liittyvät ongelmat, jotka saattavat hidastaa projekteja. Lisäksi yritys C mainitsee, 

että ympäristöarvot sekä ympäristöaktivistit kannattaa huomioida, sillä heillä saat-

taa olla suuri vaikutus Suomeen verrattuna Ruotsin markkinoilla sähköverkon ra-

kentamiseen erikoistuneella yrityksellä.   

8.3 Tulosten analysointi 

Empiirisen tutkimuksen ja teorian perusteella Ruotsi saattaisi olla erittäin potenti-

aalinen ja mielenkiintoinen markkina-alue Raveralle. Kulttuurisesti Suomi ja 

Ruotsi ovat hyvin samankaltaiset, vaikka pieniä poikkeuksiakin löytyy. Suomalai-

nen yritys saattaa kuitenkin tehdä virheen, jos ajattelee, että Suomen ja Ruotsin 

markkinat kulkevat käsi kädessä, siitä huolimatta, että maat ovat maantieteellisesti 

hyvin lähekkäin toisiaan. Markkinat eroavat siis toisistaan suuremmin kuin mitä 

kulttuurin perusteella voidaan olettaa.  

8.3.1 Kansainvälistyminen  

Haastattelujen perusteella Ruotsissa projekteissa on korkeammat hintatasot, mutta 

tämä ei saisi hämätä suomalaista yritystä, sillä usein projekteihin myös palaa enem-

män rahaa tiukempien määräyksien takia. Tämän takia perusteellinen taustatyö on 
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kriittinen vaihe, mikäli Ravera haluaa kansainvälistyä Pohjois-Ruotsin sähkömark-

kinoille. Perusteellisella taustatyöllä voidaan välttää projektien alihinnoittelu ja by-

rokraattiset ongelmat. Ruotsin suurempi asukasluku Suomeen verrattuna tarkoittaa 

käytännössä sitä, että myös sähkömarkkinat ovat suuremmat ja näin ollen luo tilaa 

useammalle tekijälle markkinoilla.  

Haasteet Ruotsin markkinoilla liittyvät tutkimuksen ja haastattelujen perusteella sii-

hen, että suomalaiset yritykset saattavat olla siinä luulossa, että Suomen ja Ruotsin 

markkinat ovat hyvin samanlaiset. Vaikka monet asiat ovatkin samanlaisia markki-

noiden suhteen löytyy maiden väliltä eroja erityisesti määräyksissä ja byrokraatti-

sissa asioissa. Määräykset ja vaatimukset ovat tarkempia Ruotsin markkinoilla, 

mikä edellyttää Raveraa tutkimaan huolellisesti nämä asiat ennen kuin kannattaa 

lähteä toteuttamaan kansainvälistymistä. Määräyksien ja vaatimuksien huolehtimi-

nen vaatii sekä taloudellista panostamista että asiantuntevaa tietämystä. Raveran 

kannattaa myös varautua siihen, että byrokraattiset ongelmat saattavat hidastaa pro-

jektien toteuttamista ja byrokraattisiin ongelmiin tulisi näin ollen tutustua huolelli-

sesti etukäteen. Haastatteluissa ilmeni myös, että ympäristöarvot ja ympäristöakti-

vistien toiminta voi vaikuttaa liiketoimintaan suuremmin kuin mitä Suomessa ol-

laan totuttu.  

Tutkimuksen perusteella liiketoimintakulttuurista löytyy eroja Suomen ja Ruotsin 

välillä, vaikkeivat ne välttämättä aina ole suuria. Suurimpana erona haastattelujen 

perusteella ilmeni yksimielisyysprosessi, mikä käytännössä tarkoittaa sitä, että ruot-

salaiset haluavat lähes poikkeuksetta olla yksimielisiä yrityksen työntekijöiden kes-

ken päätöksiä tehtäessä. Päätöksen tehtyään ruotsalaiset organisaatiot ovat kuiten-

kin hyvin sitoutuneita päätökseensä. Tämä asia Raveran olisi tärkeää pitää mielessä 

kansainvälistyessään Ruotsin markkinoille ja asioidessaan ruotsalaisten kanssa.  

8.3.2 Otollisin markkina-alue 

Tutkimuksessa selvisi, että Pohjois-Ruotsissa sähkömarkkinat ovat suuret ja vesi- 

sekä tuulivoima ovat suurimmat sähköntuottajat kyseisellä alueella. Suuren sähkön-

tuotannon takia myös sähköverkon rakentamiseen erikoistuneille yrityksille löytyy 

Pohjois-Ruotsista markkinat. Viime vuosien suuret teollisuusyhtiöiden investoinnit 
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Pohjois-Ruotsiin takaavat sen, että sähköä tullaan myös tarvitsemaan suurissa mää-

rin tulevaisuudessa, joka luo työpaikkoja ja markkina mahdollisuuksia muillekin 

yrityksille. Haastateltavat eivät kuitenkaa osanneet nimetä yhtä tiettyä otollisinta 

markkina-aluetta.  

8.3.3 Kilpailu ja asiakkaat  

Kilpailutilanne Pohjois-Ruotsin sähkömarkkinoilla on tutkimuksen perusteella 

vielä suhteellisen hyvä. Haastattelujen perusteella kilpailua ei vielä ole erityisen 

paljoa, mutta yritykset ovat pikkuhiljaa ymmärtäneet Pohjois-Ruotsin potentiaalin, 

ja kilpailu on sen mukaan kasvamassa sähköverkon rakentamiseen erikoistuneille 

yrityksien kannalta. Tutkimuksessa ei kuitenkaan selvinnyt mikä olisi varsinaisesti 

otollisin markkina-alue Ruotsissa Raveran kaltaiselle yritykselle. Pohjois-Ruotsia 

pidettiin kuitenkin hyvin potentiaalisena, eikä haastattelujen perusteella siellä tule 

markkinat pienenemään seuraavan 10–20:n vuoden aikana.  
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9 LOPPUPÄÄTELMÄ  

Tutkimuksen alusta loppuun viemiseen kului hyvinkin paljon aikaa, mutta tutki-

muksen tavoite saavutettiin. Aineistoa teoriaan kerättiin sekä kirjallisuudesta että 

internet-lähteistä ja yhdistämällä nämä molemmat tiedonkeruumenetelmät ollaan 

saatu hyvin tietoa tähän kyseiseen tutkimukseen.  

Tavoitteena on ollut, että teksti olisi helposti luettavaa ja ymmärrettävää lukijan 

kannalta. Haastatteluja olisin voinut tehdä enemmänkin, mutta kiireinen aikataulu 

verotti sen, että haastatteluja suoritettiin vain kolme kappaletta tässä tutkimuksessa. 

Haastateltavia oli myös hyvin vaikea löytää, sillä harvoilla suomalaisilla loppujen 

lopuksi on paljon tietotaitoa sekä Suomen ja Ruotsin sähkömarkkinoista ja niiden 

eroavaisuuksista. Siitä huolimatta, että haastatteluja suoritettiin vain kolme, haas-

tatteluista saatiin hyviä ja asiantuntevia vastauksia sekä vastaukset tukivat toisiaan 

niitä analysoidessa.  

Tutkimuksesta on varmasti hyötyä toimeksiantajalle, sillä tämän tutkimuksen 

avulla he voivat helpommin tehdä päätöksen siitä, että haluavatko he kansainvälis-

tyä Ruotsin markkinoille. Tästä tutkimuksesta toimeksiantaja saa tietoa tärkeim-

mistä asioista, joita ottaa huomioon kansainvälistymisen kannalta. Raveran täytyy 

muista, että kansainvälistyminen ei ole mikään helppo prosessi eikä sitä voi tehdä 

suunnittelematta. Ruotsin markkinat eroavat kuitenkin Suomen markkinoista ja tä-

män takia yksityiskohtainen taustatyö tulee olemaan erityisen tärkeää kansainvälis-

tymisen onnistumisen kannalta. Täytyy myös muistaa, että kansainvälistyminen ei 

onnistu hetkessä vaan se voi olla hyvinkin pitkä prosessi. Hyvien suhteiden raken-

taminen paikallisten kanssa ja oman maineen rakentaminen vie aikaa jokaiselta, 

joka haluaa kansainvälistyä toisen maan markkinoille.  

9.1 Tutkimuksen luotettavuus 

Tutkimuksen luotettavuuden arvioinnissa puhutaan usein termeistä reliaabelius ja 

validius. 
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Reliaabelius tarkoittaa mittaustulosten toistettavuutta eli toisin sanoen tutkimuksen 

kykyä antaa ei-sattumanvaraisia tuloksia. Mikäli kaksi tai useampi arvioija päätyy 

samanlaiseen tulokseen tai jos samaa kohdetta tutkitaan useampaan otteeseen ja 

saadaan samat tulokset, voidaan tutkimusta tulosta pitää reliaabelina. (Hirsjärvi, 

Remes, Sajavaara 2009, 231.) 

Validius tarkoittaa käytännössä tutkimusmenetelmän kykyä mitata juuri sitä, mitä 

tutkimuksessa oli alun perin tarkoituskin mitata. Eri menetelmät eivät välttämättä 

aina vastaa sitä todellisuutta, jota tutkija olettaa, että hän tutkii. Esimerkiksi kyse-

lylomakkeiden avulla saadut vastaukset tutkimukseen eivät aina anna tutkijan ha-

kemaa vastausta tutkimukseen. Kyselylomakkeisiin vastanneet ihmiset ovat voineet 

käsittää kysymykset täysin eri tavalla kuin mitä tutkija oli itse ajatellut. Jos tässä 

tapauksessa tutkija käsittelee tuloksia hänen oman alkuperäisen ajattelumallinsa 

mukaisesti, ei tutkimuksesta saatuja tuloksia voida pitää valideina. (Hirsjärvi, Re-

mes, Sajavaara 2009, 231–232.) 

Tämä tutkimus ei välttämättä ole reliaabeli, eli tutkimus ei ole toistettavissa, sillä 

eri haastateltavat saattavat antaa erilaisia vastauksia koskien Ruotsin sähkömarkki-

noita. Monet haastattelukysymyksistäni perustuivat haastateltavien henkilökohtai-

siin kokemuksiin. Toisesta näkökulmasta katsoen haastattelujen kysymykset liit-

tyen Ruotsin sähkömarkkinoihin ovat todennäköisesti toistettavissa yrityksille, 

jotka suunnittelevat kansainvälistymistä Ruotsin sähkömarkkinoille.  

Tutkimuksen validius on onnistunut varsin hyvin tässä tutkimuksessa. Tutkimuksen 

haastattelut 1 ja 2 suoritettiin kasvotusten sekä videopuhelun välitykselle, jolloin 

epäselvyyksiä kysymyksiin liittyen ei ilmennyt. Haastateltavat vastasivat kysymyk-

siin ymmärrettävästi ja vastaajat tulkitsivat kysymykset juuri niin kuin tutkijana 

olin ajatellut. Kolmas haastattelu suoritettiin sähköpostin välityksellä. Sähköpostin 

välityksellä suoritettu haastattelu voidaan luokitella häiriötekijäksi, sillä vastaajan 

mahdollisuudet tulkita kysymys eri tavalla kasvaa verraten kasvotusten suoritettuun 

haastatteluun missä vastaaja voi esittää jatkokysymyksiä kysymyksiin liittyen. Saa-

tujen vastausten perusteella koen kuitenkin, että haastateltava oli tulkinnut kysy-

mykset samoin kuin tutkijana olin ajatellut.  
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9.2 Pohdinta 

Koko opinnäytetyö on ollut pitkä prosessi eri vaiheineen. Yksi osa kerrallaan opin-

näytetyöstä on muodostunut kattava tutkimus, joka vastaa sitä mitä alun perin läh-

din tekemään.  

Tehdessäni tutkimusta opin paljon uutta varsinkin sähkömarkkinoista, sillä ennen 

tutkimusta tietoni sähkömarkkinoista olivat hyvin vähäiset. Aineistoa teoriaan oli 

välillä vaikea löytää varsinkin kirjallisuudesta, sillä monet kirjat käsittelivät mark-

kinointitutkimusta markkinatutkimuksen sijaan. Kielitaitoni auttoi minua kuitenkin 

tässä projektissa, sillä pystyin hyödyntämään myös ruotsinkielisiä kirjoja ja etsi-

mään tietoa ruotsinkielisiltä internetsivustoilta.  

Olen tyytyväinen tutkimuksen lopputulokseen, sillä uskon, että siitä oikeasti on 

hyötyä toimeksiantajalle, joka suunnittelee kansainvälistymistä Pohjois-Ruotsin 

markkinoille. Tämän tutkimuksen avulla Raveralla on tietoa asioista, joita heidän 

tulisi huomioida, mikäli yritys haluaa kansainvälistyä Ruotsin markkinoille. Koen, 

että tämä työ oli hyvin laaja ja, että tässä saatiin kuitenkin vain pintaraapaisu siitä, 

mitä kansainvälistyminen käytännössä edellyttää. Uskoisin, että tämä työ voi kui-

tenkin toimia apuna esimerkiksi henkilölle, joka tulevaisuudessa lähtisi tutkimaan 

tarkemmin mitä määräyksiä Raveran kaltaisen yrityksen tulisi ottaa huomioon kan-

sainvälistyessään Ruotsin markkinoille. Muita jatkotutkimusehdotuksia voisi esi-

merkiksi olla kilpailijoiden tai potentiaalisten asiakkaiden tarkempi kartoittaminen. 

Kuten tässä työssä ollaan, moneen kertaan jo todettu ei kansainvälistyminen ole 

mikään yksinkertainen prosessi vaan se vaatii erittäin paljon taustatyötä, sitkeyttä 

sekä sitoutumista koko henkilöstön puolesta.   
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LIITE  1 Suomenkieliset haastattelukysymykset 

 

1. Yrityksen toimiala? 

2. Millaisissa työtehtävissä toimit ja kuinka kauan olet toiminut kyseisissä 

tehtävissä? 

3. Kuinka pitkä kokemus teillä on Ruotsin sähkömarkkinoista/markkinoista? 

 

 

4. Miten Ruotsin (sähkö)markkinat eroavat Suomen (sähkö)markkinoista? 

5. Miten Pohjois-Ruotsin sähkömarkkinat eroavat muista Ruotsin alueista? 

 

 

6. Minkälainen kilpailutilanne (Pohjois-)Ruotsin sähkömarkkinoilla on? 

7. Mikä on otollisin markkina-alue Ruotsissa tulevaisuuden markkinoiden 

kannalta? 

 

 

8. Miten Ruotsin liiketoimintakulttuuri eroaa Suomen liiketoimintakulttuu-

rista? 

9. Mitä haasteita Suomalainen (sähköverkon rakentamiseen erikoistunut) yri-

tys saattaa kohdata Ruotsin markkinoilla? 

a. Oletteko henkilökohtaisesti kokeneet haasteita ruotsin markkinoilla? 

10.  Onko Suomen ja Ruotsin lainsäädännön ja sähköverkon rakentamiseen 

kuuluvissa määräyksissä eroavaisuuksia? 

11. Mitä asioita Suomalaisen yrityksen tulisi ottaa huomioon kansainvälistyes-

sään Ruotsin markkinoille? 
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LIITE 2 Ruotsinkieliset haastattelukysymykset 

 

1. Företagets bransch? 

2. Inom vilka arbetsuppgifter jobbar du med och hur länge har du jobbat med 

dessa uppgifter? 

 

3. Hur lång erfarenhet har ni av Sveriges marknader/elmarknader? 

4. Hur skiljer sig Sveriges (el)marknader från Finlands (el)marknader? 

5. Hur skiljer sig Norra Sveriges elmarknader jämfört med de andra delarna i 

Sverige? 

 

6. Hurudan är konkurrenssituationen på (Norra) Sveriges elmarknader? 

7. Var är den mest gynnsamma markandsområdet i Sverige angående framti-

dens elmarknader? 

 

8. Hur skiljer den svenska affärskulturen från den finska affärskulturen? 

9. Vilka utmaningar kan ett finskt företag (specialiserat på byggande av elnä-

tet) möta på den svenska marknaden? 

a. Har ni personligen bemött utmaningar på den svenska marknaden? 

10. Finns det några skillnader mellan finsk och svensk lagstiftning och fö-

reskrifter om byggandet av elnätet? 

11. Vilka saker ska ett finskt företag ta hänsyn till vid internationalisering till 

den svenska marknaden? 


