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LIITELUETTELO

LIITE 1. Haastattelulomake



1 JOHDANTO

Tama opinndytetyé on tehty Vaasan ammattikorkeakoululle. Tutkimuksessa ol-
laan kiinnostuneita japanilaisten kilpailijoiden ja kulttuurierojen vaikutuksista va-
paaseen kauppaan ja miten erillinen sopimus helpottaa suomalaisen yrityksen

kaupankayntid Japanissa. Ty6té on tehty omasta kiinnostuksesta aihetta kohtaan.
1.1 Teoreettinen viitekehys ja tutkimuskysymykset

Taman tyon teoreettinen viitekehys on, millaisia asioita pitda ottaa huomioon Ja-
paniin kansainvélistyessd muun muassa sosiaalisten, kulttuurillisten ja kilpailun
kannalta sek& miten EU:n ja Japanin vapaakauppasopimus helpottaa suomalaisten

yritysten kansainvalistymista Japaniin.

Ajatus tyon aiheeseen on lahtenyt liikkeelle kiinnostuksesta japanilaista kulttuuria
kohtaan, sen eroista ja samankaltaisuuksista suomalaiseen kulttuuriin. Aiheen va-
lintaan vaikutti myos EU:n ja Japanin vapaakauppasopimuksen ajankohtaisuus ja

se, ettd moni ei ole viel& tehnyt samasta aiheesta opinnédytetyotaan.

Opinnaytetyon aihe on ajankohtainen, sillda EU:n ja Japanin vapaakauppasopimus
on tullut voimaan vuonna 2019 ja siind on pitk&t siirtymdajat sopimuksen voi-
maantuloon ja tullien poistumiseen. Vapaakauppasopimuksessa on potentiaalia
molempien osapuolien talouden kasvuun. Nyky&an suomalaisilla yrityksilla on
parempi mahdollisuus kansainvalistyd Japaniin kuin koskaan ennen on ollut.
Opinndytetyon kohderyhmda on Japaniin kansainvélistymistd harkitsevat yrittajat

ja yleisesti Japanista, japanilaisista sekd Japanin markkinoista kiinnostuneet.
Tutkimuksessa selvitetddn seuraavat kysymykset:

1. Mitd asioita pitadd ottaa huomioon toimiessa japanilaisten lilkkekumppanien
kanssa markkinoille paasemiseksi?
2. Miten vapaakauppasopimus helpottaa kansainvalistymistd Japaniin nyt ja

tulevaisuudessa?



Ensimmainen tutkimuskysymys on rajattu selvittdmaan sosiaalisten ja kulttuuril-
listen erojen vaikutuksia suomalaisten ja japanilaisten yhteistyohon seké kilpaile-
vien Keiretsujen vaikutuksia suomalaisten yritysten menestymiseen Japanissa.
Keiretsut ovat suuria monialaisia yrityksia Japanissa. Empiirisessa tutkimuksessa
nahdaan, millaisena haastateltavat kokevat kulttuurierojen ja Keiretsujen vaiku-

tukset kansainvalistymiseen.

Toinen tutkimuskysymys on rajattu selvittdméén, miten vapaakauppasopimuksen
avulla voidaan helpottaa suomalaisten yritysten kansainvalistymistd Japaniin, ja
millaisia esteitd sen halutaan purkavan. Empiirisessa tutkimuksessa pééstaan haas-
tateltavien omiin kokemuksiin siit4, miten sopimus kaytdnndssa vaikuttaa kau-

pankéyntiin seka millaiseksi sen toivotaan kehittyvan.
1.2 Opinnaytetyon rakenne

Tutkimus koostuu teoriasta, empiirisestd tutkimuksesta ja johtopaatoksista. Opin-
naytetyd rakentuu yhteensa seitseméan lukuun. Ensimmadinen luku on johdanto,
luvut 2-4 ovat teoriaa, luvut 5-6 ovat empiirista tutkimusta ja luku 7 on johtopéé-

toksia ja pohdintaa.

Ensimmaisessé luvussa selitetddn tyon tavoitteet ja esitetddn tutkimuskysymykset
sek& tyon rakenne. Toinen luku keskittyy vapaan kaupan merkitykseen maailman-
taloudessa, kolmannessa luvussa selvitetdan, millainen Japani on markkinana,

millaisia japanilaiset ovat kauppakumppaneina ja millainen on tapakulttuuri.

Neljannessé luvussa pureudutaan EU:n ja Japanin vapaakauppasopimuksen syn-
tyyn, tavoitteisiin ja ennustuksiin. Lisdksi neljdnnessé luvussa tarkastellaan sopi-
muksen tuotevaatimuksia, sééntelyd, tulevaisuuden mahdollisuuksia ja lopuksi

organisaatioita, jotka auttavat kansainvéalistymisessa.

Viidennessa luvussa alkaa empiirinen tutkimus. Siina selitetadn tyon teoreettinen
viitekehys, tutkimus- ja tiedonkeruumenetelmét seka haastatteluiden suunnittelu ja
toteutus. Kuudennessa luvussa esitelldén tutkimustulokset. Seitseménnessa luvus-
sa esitetddn johtopaatokset ja pohditaan, onko tutkimus luotettava, kenelle siitd on

hyotyd, mitka ovat jatkokysymys ehdotukset ja lopuksi arvioidaan oma suoritus.



2 VAPAAN KAUPAN MERKITYS MAAILMANTALOUDES-
SA

Tassa luvussa selitetddn, mitd vapaakauppa tarkoittaa ja miten sitd argumentoi-
daan. Liséksi selitetddn, mit& on protektionismi ja katsotaan millaisia keinoja val-
tiot kayttavat kaupankéynnin rajoittamiseen, millaisia isoja vapaakauppasopimuk-
sia maailmalla on, millaiset ovat vapaan kaupan sosiaaliset, taloudelliset ja ympé-
ristélliset vaikutukset ja miten vapaakauppasopimukset vaikuttavat yrittajan liike-

toimintaan.
2.1 Vapaakauppa

Vapaakauppa tarkoittaa materiaalien, ihmisten, pddomien ja ajatusten liikkumista
vapaasti. Niin kotimaisilla kuin ulkomaisilla yrityksilla on hallituksen luomat yh-
teiset pelisddnnot, joiden avulla kaikkia kohdellaan mahdollisimman tasapuolises-
ti. Vapaassa kaupassa pyritddn minimoimaan diskriminoiva lainsaadanto ja erilai-
sissa kauppasopimuksissa maiden hallitukset pyrkivat luomaan sellaisen lainséé-

dannon, joka on kannattava molemmille osapuolille. (Harisalo ja Miettinen, 2000)

Padideana on, ettd kuka tahansa voi myydé ja ostaa tuotteita keneltd ja kenelle ha-
luaa. Vapaa kauppa ja globalisaatio kulkevat k&si kddessa. Missddn maassa ei to-
teuteta taysin liberaalia vapaakauppaa. Vapaan kaupan vastakohtana pidetdan pro-
tektionismia, jolla rajoitetaan yritysten toimintaa taloudellisin, juridisin ja hallin-
nollisin estein esimerkiksi verottamalla tai kieltdmalla tuotteen myynti maassa.
(Harisalo ja Miettinen, 2000)

2.2 Argumentteja vapaasta kaupasta

Moraalifilosofi ja taloustieteilija Adam Smith (1723-1790) eli aikana, jolloin va-
paata kauppaa rajoittivat monenlaiset keinotekoiset valtion luomat esteet ja han oli
sitd mieltd, ettd lainsdadantoja pitdd keventéd, jotta kaupankéynnisté tulisi tasa-
arvoisempaa ja kilpailukykyisempad. Han méaritteli vapaan kaupan taloudellisek-
si toiminnaksi, jossa valtio kohtelee kaikkia ihmisia tasa-arvoisesti rajoittamatta

heidéan toimintaansa. (Harisalo ja Miettinen, 2000)
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Ekonomisti David Ricardo (1772-1823) on samaa mieltd Smithin kanssa ja lisaé,
ettd vapaa kauppa hyoddyttdd melkein aina kaikkia osapuolia. Ricardon mukaan
maiden pitdisi valmistaa sellaisia tuotteita, joihin heilld on erikoisosaaminen ja
sen myoté erilaiset tuotannolliset kustannukset pienenisivét runsaasti. Esimerkiksi
viini kannattaa tuottaa Portugalissa, jossa sille on pitkat perinteet ja hyvét edelly-
tykset, silla se loisi yleistd hyvinvointia niin myyjélle kuin ostajalle. Ricardon
mielestd vapaakauppa ei ole sellaista, jossa toisen voittoa tasoittaa toisen tappio,
vaan hén ajattelee, ettd edut ovat muutakin kuin taloudellisia ja se hyodyttdd muun
muassa maiden valista yhteistyotd ja yhteisOllisyyttd. (Harisalo ja Miettinen,
2000)

Kuuluisa itavaltalainen taloustieteilija Lidwig con Mises (1881-1973) vaitti, etta
vapaan kaupan yhteiskunnassa alimpaan tuloluokkaan kuuluvan ihmisen ansiot
ovat suuremmat kuin kaupankayntié rajoittavassa yhteiskunnassa olisi. (Harisalo
ja Miettinen, 2000)

2.3 Protektionismi

Protektionismi on globalisaation vastakohta ja se tarkoittaa talouden ohjaamista ja
valvomista poliittisin keinoin valtiotasolta. Protektionismissa taloudella on tietty
toivottu suunta, ja sen kehitykseen puututaan, jos se lahtee epétoivottuun suun-
taan. Protektionismissa ei uskota, ettd markkinat voisivat korjata itsensa. Protek-
tionismiin liittyy kasitteet feodalismi, merkantilismi, nationalismi, marxismi, he-

gemoniateoria ja konservatismi. (Harisalo ja Miettinen, 2000)

Feodalismi oli aikojen alussa oikeudellinen instituutio, jossa oli 1d&nit, saadyt ja
aatelisten etuoikeudet. Ihmiset ajattelivat sitd erdanlaisena taloudellisena jarjes-
telméand. Feodalismin jalkeen vaikutti merkantilismi, joka tarkoittaa valtion edun
asettamista yksilon edun edelle ja siind pyritadan rikastuttamaan valtio. Merkanti-
lismissa valtio puuttui kaupankayntiin ja kilpailukykyyn muun muassa pitdmalla
palkat alhaisina, rajoittamalla tuontia tulleilla ja edistamalla vientia tukemalla
vienti& harjoittavia yrityksia. Nationalismissa ihminen tuntee kuuluvansa johonkin
itsed suurempaan yhteisoon tai kokonaisuuteen, joka on ylemmaélla tasolla kuin
muut yhteisot. (Harisalo ja Miettinen, 2000)
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Karl Marxin mukainen ajattelu on ajan my6té kehittynyt moneen eri suuntaan.
Marxilaisen ajattelun mukaan yritykset laajentuvat kansainvalisille markkinoille
hyvéksikayttamalla tyontekijoité ja kuluttajia. Ajattelun mukaan suuryrityksilla on
tavoitteena pelkastadn voiton tuottaminen ja valtio on yritysten epasuora palvelija,
jolloin protektionismi on valtion keino palvella suuryritysten tarpeita. (Harisalo ja
Miettinen, 2000)

Hegemonistisen valtion ajatellaan pé&sdantdisesti kayttdvan omaa asemaansa
omaksi edukseen pyrkien yhdensuuntaiseen vapaakauppaan, eli pyrkien omien
yritysten kansainvalistymiseen samalla kun rajoitetaan ulkomaalaisten yritysten
tulemista kotimaan markkinoille. Hegemonistinen valtio voi myds olla hyvantah-
toinen. Esimerkiksi Yhdysvallat alensi tariffejaan toisen maailmansodan jalkeen
rajusti ajatellen omaa etuaan, koska he halusivat, ettd muut maat tekisivat samoin.
Konservatismi tarkoittaa halua sdilyttd4 vanhat tavat tai uudistua hitaasti ja halli-
tusti. Konservatiivin maailmassa talouden ylilyonteihin tulee puuttua, jotta jarjes-
tys sdilyy. Jérjestys menee usein vapauden edelle ja siitd on lyhyt tie protektio-

nismiin. (Harisalo ja Miettinen, 2000)

Protektionistisia keinoja on paljon ja niitd 16ytyy myoés EU:n ja Japanin talous-
kumppanuussopimuksesta. Tallaisia keinoja ovat muun muassa tariffit, kannatta-
mattoman toiminnan tukeminen, tuontikiintiot, vapaaehtoinen viennin rajoittami-

nen seké& regionalismi. (Harisalo ja Miettinen, 2000)

Yleisin protektionismin keino on tariffit. Ne ovat tehokas keino tuontitavaran ku-
lutuksen kontrolloimiseen. Polkumyynti tarkoittaa, kun ulkomaalainen yritys pys-
tyy myymaan samaa tuotetta paljon halvemmalla kuin kotimainen yritys ja samal-
la ik&&n kuin polkee muiden tuotteiden suosiota halvemmalla hinnalla. Siitd voi
seurata valtion tekemé vastareaktio, jossa myonnetaan yliméaaraisia tukia kotimai-
sille vientiyrityksille, jotta ne péarjaisivét kotimaisessa kilpailussa. Tukien myon-
tdminen aiheuttaa yleensa kilpailun vaaristyméaa. Esimerkiksi maataloustuki, joka
auttaa kotimaista tuotantoa, mutta vaikeuttaa samalla kehitysmaiden tuotannon

laajentumista. (Harisalo ja Miettinen, 2000)
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Tuontikiintiot tarkoittavat, ettd tavaraa voi vieda rajan yli tiettyyn kiintioon asti
vuosittain. Talouskumppanuussopimuksessa rajoitetaan sian lihan kuljettamista
EU:sta Japaniin tiettyyn kiinti6on asti vuositasolla ja kiintio muuttuu vuosittain
sopimuksen mukaisesti. Strategisilla tuotantoaloilla tarkoitetaan sellaisia aloja,
jotka ovat haavoittuvaisia kilpailulle, ja jotka ovat aarettdméan tarkeita valtiolle.
Esimerkiksi Japanissa on uusi laki nimeltd ”Clean Wood Act”, jonka avulla puun
laillisuus varmistetaan. Laki on haitallinen ulkomaisille tuottajille, koska se suosii
Japanissa kotimaisen sahatavaran kayttoa, ja on nain ollen yksi rajoittamisen kei-
no. (Harisalo ja Miettinen, 2000; Ahtela 2017)

Maiden keskindinen vapaaehtoinen viennin rajoittaminen tarkoittaa sitd, jos esi-
merkiksi Saksa rajoittaa jonkun alan vientid&n Suomeen, niin Suomi voi rajoittaa
jonkun alan vientid Saksaan yhteiselld sopimuksella. Se helpottaa molempien
maiden kotimaan tuotantoa. Regionalismi tarkoittaa, ettd kaksi tai useampi valtio
vapauttaa omaa kaupankayntia ja samalla rajoittaa ulkopuolisten maiden kauppaa.
Esimerkiksi kun Euroopan yhteis6 perustettiin 1950-luvulla, sen ulkopuolelle jat-
taytyneet maat perustivat oman vapaakauppasopimuksen nimeltd EFTA. (Harisalo
ja Miettinen, 2000)

Tulevaisuuden rajoitteina voi olla ymparistoon liittyva saantely, jolla on taipumus
olla kaupankaynnin rajoite, vaikka séadoksilla olisi alun perin hyvéntahtoinen
merkitys. Esimerkiksi pé&éstojd, pakkausmateriaaleja, kierratysta, kuljetusta kos-
kevat sdannot ja ympéristoon kohdistuneet verot asettavat resurssipuutteelliset
maat eriarvoiseen asemaan. Sadnnot ovat suunniteltu ensisijaisesti ympariston
suojelemista varten, mutta ne vaikuttavat erittdin laajasti ja voivat olla kaupan-

k&ynnin rajoite. (Harisalo ja Miettinen, 2000)

Sosiaaliset standardit eli se kuinka hyvét puitteet yrityksill4 on ja millaiset ovat
tyontekijoiden olosuhteet, ovat yleensd hyvin tarkat l&nsimaissa. Ndma standardit
voivat olla suuri rajoite, joka osuu valitettavan usein kehittyvien maiden yrityk-
siin. Kehitysmaissa on usein sosiaalisia vajeita kuten lapsityovoiman kayttoa, pit-
kat tyopaivat, naisten huonompi asema, huoltamattomia laitteita. Sosiaaliset va-
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jeet kehitysmaissa eivét lopu rajoittamalla kaupankayntid vaan lisadvat niita. (Ha-
risalo ja Miettinen, 2000)

2.4 Vapaakauppasopimukset maailmalla

Maailmassa on paljon kahden osapuolen valisida vapaakauppasopimuksia, mutta
merkityksellisempi& ovat monen maan yhteiset vapaakauppasopimukset. Euroo-
pan unioni ei ole pelkastaan vapaan kaupan alue, vaan paljon isompi kokonaisuus.
Se on jasenvaltioidensa muodostama taloudellinen ja poliittinen liitto, jonka suu-
rella osalla jasenvaltioista on k&ytdssa sama valuutta ja valuuttapolitiikan harjoit-
tamisvalta on siirretty EMU:lle, joten EU ei ole pelkéstdan vapaan kaupan alue.
(EU, EKP 2022)

Suurimpia vapaakauppasopimuksia ovat muun muassa kymmenessa jasenmaassa
kaakkois-Aasiassa allekirjoitettu ASEAN, Kanadan, USA:n ja Meksikon valinen
sopimus USMCA, Vendjan ympardivid maita yhdistdva CISFTA, ita-Afrikan va-
paan kaupan alue COMESA, Tyynenmeren maat yhdistadvda CPTPP, EU:n maita,
Georgiaa, Moldovaa ja Ukrainaa yhdistdvd DCFTA. Monien maiden vélisia va-
paakauppasopimuksia on paljon lisd4 kuten CEFTA, EFTA, GAFTA, SAFTA, AF-
TA, PAFTA, SADCFTA. (WTO 2021)

2.5 Vapaan kaupan sosiaaliset, taloudelliset ja ymparistolliset vaikutukset

Vapaa kauppa vaikuttaa suoraan taloudelliseen kasvuun, Kilpailukykyyn, lisaanty-
viin kulutusmahdollisuuksiin, uusiin ty6paikkoihin, yhteisiin intresseihin, tiedon
hyodyntdmiseen, rauhaan ja kestdvaan kehitykseen. Maiden osallistuminen kan-
sainvéliseen tyonjakoon edistaa talouskasvua. (Harisalo ja Miettinen, 2000)

Vapaassa kaupassa kuluttajat voivat saada hyodykkeensa halvemmalla ja parem-
malla saatavuudella. Siten varat saastyvat muuhun kuluttamiseen esimerkiksi ra-
vintoloissa kdymiseen. Kilpailun kautta yritykset pakotetaan innovoimaan ja ke-
hittymaén. Vapaa kauppa mahdollistaa yrityksen tuotannon tehostamisen, nopeut-
taa uuden teknologian kehittymista ja uusien tyotapojen kokeilemista avoimilla

markkinoilla selviytyédkseen. Vapaassa kaupassa tyomarkkinat vapautuvat, kun
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suomalaista osaamista viedddn ulkomaille ja toisinpdin. (Harisalo ja Miettinen,
2000)

Vapaan kaupan on tutkittu vaikuttavan positiivisesti yritysten kilpailukykyyn.
Kun yritys ldhtee kilpailemaan vapaille markkinoille, sen on luotettava omiin
tuotteisiinsa, palveluihinsa ja valintoihinsa. Yrityksilla pitd4 olla kauaskantoinen
visio, sen on investoitava osaamiseen ja kehitykseen ollakseen kilpailukykyinen.
Rajoittaminen heikentaa kilpailukykyé ja lisd4 apujen seka tukien tarvetta. Toisin
sanoen valtion avut eivat usein auta yrityksid kehittymadan, vaan rajoittavat vapaa-
ta kaupankéyntid. Jos vapaata kauppaa rajoitetaan, jarrutetaan néité kilpailukyvyn
parantavia tekijoitd, joita tarvitaan menestyvan yrityksen luomiseen. (Harisalo ja
Miettinen, 2000)

Valtiolla on iso rooli markkinatalouden yll&pidossa. Poliittiset valinnat kuten ve-
rotus, kulutuksen ohjaus, tukimuodot, talouden sadntely, luovat yrityksille peli-
kentén, jossa niiden on toimittava. Jos valtio yrittd4 pelastaa yritysta konkurssilta,
talous ei silloin pysty uusiutumaan ja se vaikuttaa suoraan esimerkiksi tekniikan
kehittymisen nopeuteen. Siind missé yrityksen konkurssista voi aiheutua valiai-
kaista tyottomyyttd, kaupan vapauttaminen luo uusia tydpaikkoja suoraan ja epa-
suorasti pitkalla tdhtdimella. (Harisalo ja Miettinen, 2000)

Ulkomaiset tuontiyritykset voivat tuoda maahan uusia tuotteita ja teknologioita
halvemmalla, mik& parantaa kilpailutilannetta ja voi kilpailukykyisell& hinnalla
elvyttad tuotteiden kysyntdd. Kuluttajilla sd&styy rahaa muuhun kulutukseen, syn-
tyy uusia tyopaikkoja ja yrityksia uusille ja erilaisille aloille. Pitk&lla tahtaimelld
kaupan vapauttaminen luo uusia tydpaikkoja ja karsii yhteiskunnan kannalta kan-

nattamattomia pois. (Harisalo ja Miettinen, 2000)

Kaupan vapauttaminen edistdd myos rauhaa ja konfliktien rauhallista kasittelya.
Eri kansojen ihmisten samat intressit, tietojen jakaminen ja yhteistyd samojen asi-
oiden parissa parantaa yhteisollisyytta ja ennaltachkéisee muun muassa sotia. Mité
riippuvaisempia maat ovat toistensa kaupankaynnistg, sitd varmemmin heill3 jat-
kuvat hyvat suhteet toisiinsa. Kansainvélinen yhteistyd ehkdisee sosiaalisia on-

gelmia esimerkiksi rasismia ja vaarid mielikuvia seké luo samalla yhteisollisyytté,
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positiivista kokemusta, tietdmysté ja luottamusta eri kansallisuuksien valilla. (Ha-
risalo ja Miettinen, 2000)

2.6 Vapaa kauppa yrittdjan ndkokulmasta

Rajojen poistaminen avaa yritysten ovet maailmalle. Vapaassa kaupassa tullit
poistuvat tai alenevat, mik& halventaa hintaa ja lisdd tuotteen myyntiéd kohdemaas-
sa. Tullimenettelyt muuttuvat yksinkertaisemmaksi ja lupien ja lisenssien tarve
vahenee, mik& helpottaa yrittdjan kansainvalistymista kohdemaahan. Tuotteiden
testaaminen ja sertifikaatit hankkiminen helpottuu niiden yhdenmukaistumisen
myota. (Keskuskauppakamari 2021)

Julkisiin Kilpailutuksiin padseminen helpottuu, jolla voi olla suuri vaikutus julkis-
ten projektien kokonaishintaan ja rakennusyrityksien toimintaan. Ulkomaista
osaamista saadaan rekrytoitua helpommin ja myos tydmahdollisuudet ulkomaille
paranevat. Kauppasopimuksilla pyritddn tekem&&n kaupanteosta edullisempaa
poistamalla ylimaaréiset tullimaksut, helpompaa vahentdmaéll& byrokratiaa, avoi-

mempaa ja ennakoitavampaa. (Keskuskauppakamari 2021)

16



3 JAPANILAINEN KAUPPAKUMPPANINA

Tassa luvussa kerrotaan, miksi kannattaisi kansainvalistyd Japaniin, mita Keiretsut
ovat, mité vaatii liikesuhteen luominen, mitéd tarkoittaa japanilainen harmonia ja
millainen on japanilainen tapakulttuuri. Lopussa kerrotaan esimerkkejé epdonnis-

tuneista seké onnistuneista yrityksista kansainvélistya Japaniin.
3.1 Japanin markkinan argumentteja

Japanilla on maailman kolmanneksi suurimmat markkinat ja se on hyvin tuontive-
toinen maa. Japanissa asuu 127 miljoonaa ihmistd, japanilaisilla on hyvé ostovoi-
ma ja he arvostavat hyvin paljon muun muassa eurooppalaista laatua, ruokakult-
tuuria sekd suomalaista teknologista osaamista. Japani on EU:n seitsemanneksi
suurin kauppakumppani. Japanilla on maailman kolmanneksi suurin bruttokansan-
tuote ja se edustaa 10 % koko maailman taloudesta. 25 % koko maailman huip-
puelektroniikasta on tehty Japanissa ja jopa 30 % kaikista autoista on japanilaisten
automerkkien valmistamia. Japanissa on kannattavimmat alypuhelinpelimarkki-
nat. Japanin markkinat ovat avainasemassa eurooppalaisille vientiyrityksille, pal-
veluntarjoajille ja sijoittajille. (Eurotechnology Japan KK 2021, EUR-Lex 2021)

EU toimittaa Japaniin vuoden 2017 tilastojen mukaan 28 biljoonan euron edesta
palveluita ja 58 biljoonan euron edesté tuotteita. EU:n suurimpia vientivaltteja Ja-
paniin on elintarviketuotteet kuten liha, juusto, suklaa, viini ja Suomen suurimpia
vientivaltteja on elintarvikkeet, sahatavara seka suomalainen teknologia osaami-
nen. (EU 2021, Huotilainen 2018)

3.2 Keiretsut

Japanissa vallitsee Keiretsu-kulttuuri, mik& tarkoittaa yritysten ryhmaytymista
jonkun suuren pankin ympdrille. Japanissa on kuusi niin sanottua horisontaalista
tai vertikaalista Keiretsu-ryhmaa. Vertikaalisilla Keiretsuilla tarkoitetaan vahem-
méan monopolistisessa asemassa olevia ryhmié. Heill4 on vdhemman valtaa ali-
hankkijoista (esimerkiksi Toyota Group). Keiretsut ovat 16ysasti sidoksissa ja or-

ganisoitu yhden ison pankin toiminnan piiriin. (Hsu 1999)

17



Keiretsut voidaan jakaa kahteen kastiin. Ensimmaéiset ryhméat Mitsubishi, Mitsui
ja Sumitomo kuuluvat sotaa edeltdvaan taloudellisiin ryhmiin (Zaibatsulla tarkoi-
tetaan nimenomaan sodanaikaisia Keiretsuja). Naméa Zaibatsu -ryhmat ovat muo-
dostuneet kymmenista suurista yrityksistd, merkittavastd pankista seké jattimai-
sestd kauppayhtiostd. Monet heistd kdyttd4d samaa Zaibatsu nimed. Kuvan 1 Mit-
subishi Group on néistd ryhmistd suurin ja yhtendisin, ja se muodostuu yhteensa
29 padyhtiosta. Paayhtiot ovat tiiviisti yhteydessa toisiinsa ja niiden omistajat
kuuluvat Presidents’ Clubiin, joka kokoontuu sadnnéllisesti kuukausittain. Yhtioi-
t& toimii monella eri alalla, kuten Kuviosta 1 nakyy. (Hsu 1999)

Rakennus ja raskas
teollisuus

Autoteollisuus Elintarvikkeet

Mitsubishi
Pankki

Kuljetus ja

Rahoitus ja L.
varastointi

vakuutus

Mitsubishi . o
Vakuutusyhtio

Elektroniikka ja

Rauta ja teras koneet

Kuitu ja tekstiili

Kuvio 1: Mitsubishin liiketoimintaryhmén rakenne

Mitsui Groupilla on 24 paéayhtittd ja Sumitomo Groupilla on 20 padyhtiota, ja
molemmilla on omat Presidents’ Clubinsa. Kaikilla ryhmilld on paljon isompi
madra 10ysia sidosryhmid, joiden kanssa ne tekevét yhteistyotd. Muut kolme ryh-
maa ovat Fuyo, Sanwa ja Dai-lchi Kangyo ryhmét. Naissé ryhmissa on vahem-
méan padyhtioitd, mutta ne kaikki siséltdvat myos omat pankkinsa (Fuji, Sanwa ja
Dai-Ichi Kangyo pankit) sekd isot kauppayhtiot (Marubeni, Nissho-lwai ja
Itochu). Néill& kolmella sodan jélkeisilla Keiretsulla ei ole analyytikkojen mieles-
ta yhtd tunneperdista sidetta toistensa kanssa, vaan niiden toiminta perustuu paa-

osin Keiretsun yhteiseen pankkiin ja ovat sidoksissa toisiinsa lahinn ristiinomis-
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tusten ja yhteisten lainojen takia. Keiretsun yritykset ovat taysin riippumattomia
yrityksia laajasti eri aloilla, mutta vastahakoisia toimimaan ryhménsa ulkopuolella

olevien yhtididen kanssa. (Hsu 1999)

Keiretsujen vallan on huomattu horjuneen, silla japanilaisten suuryritysten talou-
dellisen voiman kasvettua 80-luvulla, pankkien rooli ei ollut end niin suuri ja ris-
tiin menevien osakeomistusten maaré on véhentynyt. Fair Trade Commission mu-
kaan Keiretsujen ristiomistusten maara ryhmén kesken oli 25,5 prosenttia vuonna
1981 ja se oli vahentynyt 21,64 prosenttiin vuonna 1989. (Hsu 1999)

Keiretsuja on syytetty epareiluksi ulkomaalaisille yrityksille, silla Japanin mark-
kinoille on todella vaikea tulla hyvéksytyksi. Yhdysvaltojen kauppaneuvottelijat
ovat nostaneet Keiretsut yleiseksi ongelmaksi ja haluavat Keiretsu-yritysten kau-
pankaynnin lapinakyvaksi ja vdhemman syrjivéksi. Kuvio 2 havainnoi Keiretsun
sisdisen yhtion toimintaa ja sitd, miten yhtid hyédyntdd oman Keiretsun sisdista

pankkia, tehtaita, toimituskanavia ja myymaloita. (Hsu 1999)
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o

E Keiretsun toimitus

Asiakkaat

Kuvio 2: Keiretsun yhtion toimintaa
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3.3 Liikesuhteen luominen

Hyvien suhteiden pitdminen kauppakumppaneihin on elinehto menestymiseen jo-
ka paikassa, varsinkin Japanissa. Menestyékseen pitéa verkostoitua muihin ihmi-
siin, ymmartad miksi ja kenen kanssa rakentaa suhteita, hoitaa niitd aika-ajoin ja
pidattaytyé tietynlaisista suhteista. Pitaa tietdd kenen kanssa tydskentelee ja kenel-
le muut tydskentelevat. Japanissa liikesuhteet ovat harvoin pelkéstdén nimi pape-
rissa, vaan niiden eteen pitad tehda jatkuvasti ty6té ja hoitaa niitd. Ne ovat ikaan
kuin ystavyyssuhteita. (Eurotechnology Japan KK 2021)

Liikekumppani ei yleensa kerro kaikkia suunnitelmia ja tietoja kokouksessa, mut-
ta yleensd kumppanista voi saada jonkunlaisen kasityksen siitd, mitd tulevan pitaa.
Japanissa tdmén kasityksen saaminen on yleensé erityisen vaikeaa osaksi harmo-
nisen kulttuurin takia. Monta kertaa on kaynyt niin, ettd lantisen suuryrityksen
johto tulee kokouksesta japanilaisten kanssa juhlien voittoa ja vain kaksi péivaa

myodhemmin liikesuhde on ohitse. (Eurotechnology Japan KK 2021)

Japanilaiset arvostavat kumppaninsa luotettavuutta ja kyvykkyytta hoitaa luvatut
asiat ajoissa mieluiten ennen méérdaikaa. Pitkdaikaisten suhteiden luominen pe-
rustuu syvélle japanilaiseen kulttuuriin. Japanilainen yhteiskunta on vieldkin aika
eristaytynyt muusta maailmasta, johon osasyyna on Sadoku-aikakausi, jolloin ko-
ko maa sulki rajansa yli 200 vuodeksi, koska pelkasivét, ettd eurooppalaiset tule-
vat levittdmaan kristinuskoa maahan. Japanilaisten ovat aina turvautuneet toisiinsa

tiukan paikan tullen. (Hodgson, Sano, Graham 2000)

Japanilaiset rakentavat kumppanuudet luottamuksen varaan ja se pitaa ansaita tu-
tustumalla toisiinsa, koska luottamus on usein eteenpéin kantavin voima japanilai-
sessa liikesuhteessa ja siksi japanilaiset liikekumppanit haluavat kayttda paljon
aikaa toistensa tutustumiseen. Japanilaisissa liiketapaamisissa panostetaan erityi-
sesti esteettisyyteen ja ulkoasuun. Myds erilaiset rituaalit ja perinteet ovat heille

tarkeita kokousten yhteydessa. (Hodgson ym. 2000)
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Japanin kulttuuriin kuuluu ddrimméinen muodollisuus. Dramaattista elehtimisté ei
katsota hyvalla ja pitdd hymyilla, vaikka tilanne olisi tukala. Japanissa ei puhuta
suoraan, vaan vihjaillaan ja viitataan. Pitdd olla hyva kuuntelemaan ja analysoi-
maan, mité japanilainen eleillddn oikeasti tarkoittaa. Esimerkiksi hienovarainen
hihittely voi tarkoittaa, ettd on eri mieltd asiasta. (Hodgson ym. 2000; Milonoff,
Rantala 2012)

Shinyo tarkoittaa hyvaa tai huonoa pohjatunnetta asioista ja se on yleisin syy ja-
panilaiselle muuttaa mieltddn neuvottelupdydassé. Yleensé kuitenkin p&&tds on jo
tehty ennen kokousta ja paatokset pitavat. Japanilaiset kéyvat liikekeskusteluja
paljon kehonkielen avulla. Tallaista sanatonta tapaa kdydé liikeneuvotteluja kutsu-

taan nimelld Haragei. (Hodgson ym. 2000; Milonoff, Rantala 2012)

Japanilaiselta on vaikea saada “ei” vastausta, koska he yrittavéat pitada ylla yleista
positiivista harmoniaa. Koska asioista paatetadn ryhmassa, on myos vaikea saada
”kylla” vastausta. Valtaa ei ole keskitetty, joten padatokset tehddan aina ryhmassa,
joka koostuu yrityksen eri keskitason johtajista. Yrityksen toimitusjohtaja, joka on
hierarkiassa korkeimmalla, voi tehda ratkaisevan péaatoksen itsendisesti halutes-
saan. (Hodgson ym. 2000)

Japanilaisilla kest&a aina kauan tehda pé&atds, koska he tarkkailevat sopimukset ja
kumppaniyrityksen tiedot lapikotaisin. Sopimuksen tekoa voi verrata lain saatami-
seen. Japanilaisten pitda tutkia ja miettid tarkasti, onko sopimuksesta hyodtya ja

onko silla vaikutusta pitkalla tahtaimelld. (Hodgson ym. 2000)
3.4 Honne, tatemae ja harmonia

Japanilaisessa kulttuurissa ”honne” tarkoittaa totuutta, eli sitd, mit& ihminen todel-
lisuudessa ajattelee asiasta, ja “tatemae” tarkoittaa niin sanottua valkoista valhetta,
eli sitd, mitd ihminen sanoo julkisuudessa, mutta se ei ole sitd, mitd han oikeasti
ajattelee. (Barile 2018)

Lansimaalaisessa kulttuurissa on totuttu suhteelliseen suoraan puheeseen, koska
sen uskotaan sadstavén aikaa ja olevan varsin tehokas tapa tydskennelld. Lansi-

maissa suoruuden ajatellaan kehittdvan yhteyttd ja luottamusta vastapuoleen. Ja-
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panin kulttuurissa harvoin kdytetddn ”ei” sanaa. Joskus “’kylld” voi tarkoittaa "ei”,
koska mydétatunnon ajatellaan sailyttavan yhteisymmarrys joukossa ja silla valte-
t4&n vastapuolien loukkaamista. Japanilaiset uskovat yhteiseen harmoniaan. Myo6-
tatunto ja hyvé yhteisymmarrys on edellytys voimakkaalle suhteelle ja yhteinen
harmonia kehitta4 asioita eteenpéin. (Barile 2018)

Tatemae on keino saada muut tuntemaan olonsa mukavaksi olemalla kohtelias ja
huomaavainen. Honnen ja tatemaen voi tunnistaa tarkkailemalla kehonkieltd, il-
meitd, eleitd, katsekontaktia ja niin edelleen, mutta enemman siihen auttaa henki-
I6kohtaisten suhteen luominen vastapuoleen, niiden eteen panostaminen ja ajan
kanssa tutustuminen. Todellinen ystdvyys auttaa parantamaan henkilékemiaa ja
vahentdmaan tatemaeta. Pit&d olla kiinnostunut vastapuolesta, 16ytaa yhteisia piir-
teit, olla sosiaalinen ja hymyillg, jotta vastapuoli voi avautua omista mielipiteis-
taan. (Barile 2018)

3.5 Tapakulttuuri Japanissa

Japanissa kumarretaan tervehtiessd ja jaahyvéisia jattdessd. Nuorempi kumartaa
syvempaan ja pidempéaén. Yleensa kattely ja pieni kumarrus riittaa tervehdyksek-
si, mutta mitd arvovaltaisempaa ihmista tervehtii, sitd syvempi ja pidempi kumar-
ruksen pitdd olla. Japanissa esitelldan itsensd sukunimi ensin ja toista ihmista pu-
hutellaan etunimelld -san (mies tai nainen) tai -kun (mies) liitteelld. Jos on erittain
arvovaltainen ihminen, hantéd voidaan puhutella -sama (mies tai nainen) liitteella.
Vain erittdin l&heisia ihmisid kuten puolisoa, perheenjésenid ja parhaita ystavia
voi kutsua nimelld ilman liitettd. (Milonoff, Rantala 2012)

Japanissa hymy on arvostusta toista kohtaan. Ihmiset eivat katso usein toisiaan
suoraan silmiin, koska se katsotaan tunkeilevaksi ja toisen tilaa rikkovaksi. Japa-
nissa kayntikorttien antaminen on tarke& perinne varsinkin liiketoiminnassa.
Kayntikortti annetaan japaninkielinen teksti ylospain molemmilla kasilla samalla
kumartaen. Kéyntikorttia tarkastellaan ja sen jélkeen asetellaan huolellisesti kayn-
tikorttikoteloon tai puvuntakin etutaskuun. Kortin huolellinen pitdminen on kohte-
liasta. Kortin etupuolella voi olla tiedot englanniksi ja takapuolella japaniksi, jotta
ei tarvitse hankkia erillisia. (Milonoff, Rantala 2012)
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Japanissa my0s poytatavat ovat tarkat. Ruoka syddaan suu kiinni, keitto horpitaan
suoraan kulhosta ja kun ruokailu on ohi, puikot asetetaan lautasen péélle tai teli-
neelle eikd poydélle. Japanilaista nuudelikeittoa ”ramenia” syddessa on kohtelias-
ta horppia danekkaasti, koska se tarkoittaa, ettd ruoka on hyvaa. (Milonoff, Ranta-
la 2012)

On huomaavaista kaataa molemmin késin pullosta pitdmalla juomaa aina toisen
lasiin ja odottaa, ettd joku kaataa juomaa omaan lasiin. Juomasta kieltaytyminen
on epékohteliasta, jos ei halua juoda enemp&d, kannattaa jattdd lasi tayteen.
”Kampai” tarkoittaa kippis. Syomapuikoilla ei saa osoitella mitdén eikd poydalle
saa kurkotella, jos haluaa lisdé ruokaa, voi ojentaa kulhoaan molemmilla kasilla
pyytéékseen lis&é. Joskus japanilaisissa ravintoloissa pitaa istua sééret reisien alle

taitettuna, koska poyta on matala. (Milonoff, Rantala 2012)

Kaikissa japanilaisissa kodeissa ja joissain ravintoloissa seké ryokaneissa (japani-
lainen hotelli) pitad ottaa kengét pois tai vaihtaa ne sisatossuihin. Kengille 16ytyy
yleensa selked paikka eteisestd. Japanissa kéaytetddn myos WC-tossuja. (Milonoff,
Rantala 2012)

Jos padsee vierailemaan jonkun kodissa, on térked antaa lahja. Kukkia tuodessa
pitaé valttaa valkoista varid, koska se yhdistetddn hautajaisiin. Kukkia ei saa olla
neljaa kappaletta, koska se tietdd Japanissa huonoa onnea. Kannattaa aina valttaa
mustaa ja valkoista varid. Lahjan ei tarvitse olla kallis. Lahjan hyva paketointi on
monesti tdrkedmpaa kuin lahjan siséltd. Suomalaisen yrittdjan kannattaa vieda ja-
panilaiselle liikekumppanille jotain suomalaista, vaikka muumimuki. Jos puoles-
taan saa lahjan, sita ei tule avata sen antajan lasna ollessa, ellei han sité erikseen
pyyda. (Milonoff, Rantala 2012)

Japanissa tatuoinnit yhdistetddn monessa tapauksessa japanilaiseen mafiaan Ya-
kuzaan, joten niitd suositellaan piilotettavaksi. Japanilainen saattaa vieda liike-
kumppaninsa Onseniin eli kuumien lahteiden kylpylaan, joita on Japanissa paljon.

Sielld saattaa taytya piilottaa tatuoinnit pyyhkeelld. (Milonoff, Rantala 2012)
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Japanilaiseen juhlimisen kulttuuriin kuuluu pitkat illalliset, jossa alkoholi on olen-
naisena osana. Monesti pitkien tydpdivien jalkeen mennddn yhdessa tydkaverei-
den kanssa vielé pubiravintolaan syémaan ja juomaan. Juhliminen onkin hyva ta-
pa tutustua japanilaiseen litkekumppaniin. Japanissa on paljon juhlapyhi, joista
tarkein on uusi vuosi, jota vietetddn joulukuun 28:nnesta tammikuun 3:en péivaan
asti. ”Golden Week” on toiseksi tdarkein juhla, jota vietetddn huhtikuun 29:nnesté
toukokuun 5:nteen. (Milonoff, Rantala 2012)

3.6 Valmistautuminen Japanin markkinoille

On monia syitd, miksi Japani on lansimaalaisille yrityksille vaikea paikka menes-
tya. Japanilaisilla on yleensa korkeat odotukset yritysten palveluille ja erilainen
maku kuin eurooppalaisilla kuluttajilla. Japanin markkinoilla suuret investoinnit
ovat pakollisia lahes aina, ja sen myo6ta Japaniin pyrkivé yritys ottaa aina tietoises-
ti suuren riskin. Syy suurille investoinneille on erittdin kova kilpailu japanilaisten
yritysten kesken. Muun muassa eBay on havinnyt markkinapaikkansa japanilaisil-

le yrityksille. (Eurotechnology Japan KK 2021)

Japanilaiset yritykset eivét toivota tervetulleeksi uusia ulkomaalaisia yrityksia,
koska kilpailu on jo muutenkin niin kovaa, joten heilld on tapana suunnitella kil-
pailustrategioita, joilla he voivat pitdd asemansa vahvana ja mahdollisesti savustaa
tulokkaan pihalle markkinoilta. Japanissa pitéa olla valmistautunut kovaan Kilpai-
luun perusteellisen tutkimustyon ja strategian avulla. Jos muita kilpailijoita ei
ymmarrd, ei todenndkaoisesti menesty. Japanin uniikki ajattelutapa ja yrityskulttuu-
ri voi tulla yllatyksend, vaikka kansainvalistymistd olisi suunnittelemassa paras

mahdollinen tiimi. (Eurotechnology Japan KK 2021)
3.7 Esimerkki 1: Vodafone

Ehka suurin epdonnistuminen tahan mennessa on ollut se, kun brittildinen teleope-
raattoriyhtio VVodafone paatti ostaa Japan Telecom nimisen teleoperaattorin ja laa-
jentaa yritystdan Japanin markkinoille. Japan Telecom oli tuohon aikaan toiseksi
suosituin teleoperaattori Japanissa ja sen arvo oli tilastoihin perustuen noin 83 bil-

joonaa dollaria. (Eurotechnology Japan KK 2021)
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Vodafonella oli Japanin pédéassa paljon yrityksen sisdisid ongelmia, koska ulko-
mailta tuodut johtajat ja esimiehet eivat ymmarténeet japanilaista tyokulttuuria,
toimintamalleja eikd heilld ollut kokemusta Japanin teleoperaattorisektorista,
markkinoista eika vahittaiskauppojen toiminnasta. He eivét yksinkertaisesti osan-
neet ohjata japanilaista suuryritystd. Mainokset tehtiin vaarin japanilaiselle kohde-
ryhmalle ja niista nakyi lapi yrityksen heikko panos. (Eurotechnology Japan KK
2021)

Vodafonen piti tuoda 3G palvelut markkinoille kolmesti, mutta ep&onnistuivat,
koska heill& oli liian alhainen budjetti infrastruktuurin rakentamiselle. Tuloksena
oli paljon heikommat yhteydet Kilpailijoihin verrattuna. Lisaksi Kilpailijoilla oli
myynnissé laadukkaampia puhelimia kuin Vodafonella. (Eurotechnology Japan
KK 2021)

Vodafonella oli liian suuret odotukset tuottavuudesta Japanissa eivatka he huomi-
oineet Kilpailijoitaan tarpeeksi hyvin. Ahneuden ja monen epaonnistumisen takia
Vodafone paatyi myymaan toimintansa Soft Bank nimiselle aloittelevalle teleope-
raattoriyritykselle vain 15 biljoonalla dollarilla, mik& oli 68 biljoonaa vdhemman
siitd, minka arvoinen yritys oli alun perin. Kauppojen jalkeen Soft Bank toi 3G
yhteydet Japaniin vain muutamassa kuukaudessa ja potki suurimman osan van-
hoista johtajista pois. Siitd alkoi Soft Bankin nousukiito. (Eurotechnology Japan
KK 2021)

3.8 Esimerkki 2: Walmart

Yhdysvaltalainen kauppaketju Walmart on yrittdnyt 20 vuoden ajan paasta sisaan
Japanin markkinoille Seiyu nimisella brandilld, mutta ilmoitti vuonna 2018 myy-
van suurimman osan ketjusta paikallisille yrityksille, jolloin Walmartille jaa enaa
15 prosenttia Seiyusta. (Turner 2018; Diu, Nakamichi 2020)

Japanissa on paljon kilpailua lahikauppojen, apteekkien ja verkkokauppojen kes-
ken, joissa Seiyu ei menestynyt. Ongelmaksi on todettu Seiyun kayttavéan japani-
laisille epamieluisaa liiketoimintamallia, joka on sama kuin Walmartilla, eli joka-

paivdinen alhainen hinta. Japanissa halutaan ostaa tuoretta ruokaa ja hyddyntaa
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valiaikaisia tarjouksia. Liséksi japanilaiset hyddyntavéat erityisliikkeitd, joita on
muun muassa teelle, kalalle, lihalle. Naista liikkeista he saavat ruokansa laaduk-
kaana ja tuoreena. (Turner 2018; Diu, Nakamichi 2020)

Seiyulla on ollut vain 12 prosentin markkinaosuus, kun sen kovimmalla kilpaili-
jalla Aeonilla, on 45 prosentin markkinaosuus. Seiyu yrittdd vield saada suosiota
muuttamalla liiketoimintamalliaan ruokien verkkokaupaksi yhdessa Rakutenin ja
KKR:n kanssa. Seiyu ole ainoa véhittaiskauppa, joka on epaonnistunut Japanissa.
Mya@s brittildinen Tesco ja ranskalainen Carrefour ovat l&hteneet Japanin markki-
noilta epdonnistuttuaan. (Turner 2018; Diu, Nakamichi 2020)

Amerikkalainen vahittéisketju CostCo on onnistunut ja@dmaén Japaniin, koska se
el yrité olla samanlainen kuin muut Japanin véhittaiskaupat. CostCo myy tuottei-
taan isoissa erissa ja myymaldssa on valtavat hyllyt tdynna tavaraa. CostCossa
asiakkaat saavat kokemuksen amerikkalaisesta kaupasta toisin kuin Seiyussa, joka

on vain tavallinen ruokakauppa. (Turner 2018; Diu, Nakamichi 2020)
3.9 Esimerkki 3: Apple

Kaikki Japaniin menneet yritykset eivat ole epdonnistuneet. Apple sai kaapattua
Japanin markkinat panostamalla hyvaan strategiaan sekd suunnittelemalla tuot-
teensa japanilaisten mieltymysten mukaisesti. (CMC Distribution 2021, Hardwick
2021)

Applen perustajajasen Steve Jobs oli tunnettu Japanissa hanen ihailustaan japani-
laista kulttuuria kohtaan. H&an piti Sonyn tuotteista ja antoi heidan kéyttda Applen
MacOs kéayttojarjestelmad kannettavissa tietokoneissaan. Jobs arvosti japanilaista
arkkitehtuuria ja vei perheensa Kiotoon katsomaan kultaista temppelid. Jobsin
kuuluisan turtleneck- paidan on suunnitellut kuuluisa japanilainen muotisuunnitte-
lija Issey Miyake. (CMC Distribution 2021, Hardwick 2021)

Kun Apple julkaisi suosituimman tuotteensa iPhonen, joka mullisti puhelinmark-
kinat monikayttoisyydelldén, Japanin markkinoilla oli jo kyvykk&&dmpia puheli-
mia, joissa oli internet ja joilla pystyi katsomaan televisio l&hetyksid. Apple lyot-
taytyi yhteen japanilaisen Soft Bankin kanssa, joka oli silloin nuori ja intohimoi-
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nen teleoperaattoriyritys. Soft Bank markkinoi iPhonea Japanissa laajasti aggres-
siivisilla mainoskampanjoilla ja tarjosivat ilmaista iPhonea kahden vuoden maaré-
aikaista liittymasopimusta vastaan. (CMC Distribution 2021, Hardwick 2021)

Japanilaiset kiinnostuivat iPhonessa sen yksinkertaisuudesta, helppokayttoisyy-
destd ja muotoilusta. Japanilaiset maksavat tuotteista enemman, jos ne toimivat
odotetusti. Mydhemmin Apple perusti ensimmaisen Apple-kauppansa Tokioon.
Apple sai japanilaiset puolelleen olemalla noyré, ystavallinen ja kiinnostunut hei-
dan kulttuuristaan. Apple tiesi, mista japanilaiset pitdvat ja panostivat paljon re-
sursseja Japaniin. (CMC Distribution 2021, Hardwick 2021)

Syy, miksi Samsung ei ole pystynyt kilpailemaan Applen kanssa Japanissa on ol-
lut arvostuksen puute. iPhoneissa on Unicode standardeilla toimivat emojit ja ne
nayttavat kaikissa sovelluksissa samanlaisilta. Samsungilla oli omat emojit, joissa
Japanin lipun tilalla oli Korean lippu ja perinteisten japanilaisten nukkejen sijaan
oli korealaiset nuket. Tokio-torni emoji oli korvattu harmaalla tunnistamattomalla
tornilla, ja Japanin kartta emojia ei 10ytynyt valikoimasta ollenkaan. Monet japa-
nilaiset suuttuivat ja boikotoivat Samsungin laitteita. Se on vaikuttanut Samsungin
myyntiin viel& nykyaankin uudelleenbrandéyksisté huolimatta. (CMC Distribution
2021, Hardwick 2021)

Nykyaén iPhonet ovat paljon lasné japanilaisten elaméssa. iPhonea on esimerkiksi
mahdollista kdyttdd Suica-korttina, jota kéytetdan julkisilla kulkuvalineilld liik-
kumisiin sekd mikromaksuihin juoma-automaateilla ja ravintoloissa. Apple on
huomannut, ettd Japanissa kulutetaan paljon mobiilipeleja ja julkaissut Apple Ar-
cade nimisen palvelun, jossa on japanilaisten pelinkehittdjien peleja tarjolla. Ap-
plen suosion nousu Japanissa ja heilld oli loppuvuonna 2020 iPhoneissa 53 pro-
sentin markkinaosuus. (CMC Distribution 2021, Hardwick 2021)
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4 VAPAAKAUPPASOPIMUKSEN VAIHEET, VAIKUTUK-
SET JA TULEVAISUUDEN NAKYMAT

Tassa luvussa kerrotaan Japanin ja EU:n valisen vapaakauppasopimuksen alku-
vaiheista, tavoitteista, ennustetuista vaikutuksista, alkuperasaantelystd, saantelyn
yhtendistadmisestd ja tulevaisuuden mahdollisuuksista. Luvun lopussa katsotaan

millaisilta jarjest0ilta voi saada apua kansainvalistymiseen.

Selvyyden vuoksi sopimuksesta puhutaan tassa tydssa pelkastaan vapaakauppaso-
pimuksena. Virallisesti EU:n ja Japanin vapaakauppasopimuksesta kéytetdan kah-
ta erilaista nimed. EU:n ja Japanin EPA-sopimus, jossa EPA tarkoittaa Economic
Partnership Agreement, seka sopimuksen virallinen suomenkielinen nimi on EU:n

ja Japanin talouskumppanuussopimus.
4.1 Ensiaskeleet

Ajatus Japanin ja EU:n vélisesta vapaakauppasopimuksesta lahti liikkeelle vuonna
2011, kun EU oli solminut Etel&d-Korean kanssa vapaakauppasopimuksen, joka
antoi huomattavaa kilpailuetua Eteld-Korealaisille tuotteille Euroopassa. Japani
nosti uuden vapaakauppasopimuksen esille neuvotellessaan EU-komission silloi-
selle puheenjohtajalle Jose Manuel Barrosonille ja ilmoitti haluavansa sopimuksen
mahdollisimman nopeasti. Neuvotteluja on jatkettu siitd hetkesta l&htien. (Kaup-
palehti 2010)

Sopimus astui padosin voimaan ensimmaéinen helmikuuta vuonna 2019, mutta
neuvottelut ovat jatkuneet viel& sen jalkeen ja suuresta osasta tullit poistuvat por-
taittain jopa 15 vuoden aikavalilla. VVapaakauppasopimuksen odotetaan vaikutta-
van voimakkaasti Japanin autoteollisuuteen sekd EU:n elintarviketeollisuuteen.
Yhdessé sopimus kattaa kolmanneksen maailman BKT:sta ja on néin ollen yksi
maailman suurimmista vapaakauppasopimuksista. (Kauppalehti 2010, EUR-Lex
2021)
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4.2 Tavoitteet

Vapaakauppasopimuksen mydté tavoitellaan kasvua molemmille osapuolille pit-
kalla aikavalilla. Yleisesti sopimus ennaltaehk&isee tulevaisuuden protektionismin
esteitd, vahentdd liiketoiminnan kuluja ja nostaa yritysten voiton marginaalia.
EU:n tavoitteena on saada investointeja alueelleen nopeuttaakseen talouskasvua.
EU haluaa myos tasoittaa yritysten pelikenttdd byrokratian vahenemiselld, jonka
vuoksi sopimuksessa on erillinen kohta sééntelyn yksinkertaistamista varten. Ja-
pani haluaa kansainvalisen kilpailun vievan omat markkinansa seuraavalle tasolle,
jonka kautta talous l&htisi nousuun. Sopimus ei sisalla investointisuojastandardeja
eikd investointisuojan riitojenratkaisua, koska neuvottelut olivat sopimuksenteko-
vaiheessa vield kesken, mutta niista tullaan tekeman erillinen investointisopimus,
kunnes osapuolet saavat neuvottelut paatokseen. Hyvé ja turvallinen investoin-
tiymparistd on molempien osapuolten yhteinen tavoite, joka ajaa neuvotteluja
eteenpdin. (EU 2018, FDI intelligence 2018, Business Finland 2019)

Talouskumppanuussopimuksella suurin nakyvé vaikutus tulee olemaan se, ettd
tulleista luovutaan 90 % laajuudella. Suurin osa tulleista poistuu valittémasti so-
pimuksen voimaantulon jalkeen ja osa poistuu portaittain. Portaittain poistuvat
tullit alenevat vuosittain méaaréttyjen prosenttien mukaan, jotta muutos olisi tasais-
ta. (Business Finland 2019, EU 2021)

Sopimuksesta odotetaan avoimuuden lisaantymistd, tullimenettelyjen, teknisten-
sekd alkuperasaantdjen keventymista, teollis- ja tekijdnoikeuksien ja maantieteel-
listen merkintdjen parantumista ja julkisiin hankintamenettelyihin osallistumisen
helpottumista. (EU-Lex-2021)

4.3 Ennustus

London School of Economics Enterprise teki sopimuksesta virallisen arvioinnin,
jossa tarkastellaan sen vaikutuksia sosiaalisesti, taloudellisesti ja ymparistollisesti.
Toimeksisaaja keskusteli paljon sisdisten ja ulkoisten asiantuntijoiden kanssa, jar-

jesti julkisia kuulemisia ja haastatteluja kansalaisten kanssa. Todettiin, etta sopi-
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mus vaikuttaisi erittdin positiivisesti molempiin sopimuksen osapuoliin BKT:n,

tulojen, kaupan ja tyollisyyden osalta. (EUR-Lex 2021, Lee-Makiyama 2018)

Skenaariossa, jossa tullit vapautuisivat tdysméaraisesti, EU:n BKT kasvu olisi ra-
portin mukaan +0,76 prosenttia pitkalla aikavélilla. Tutkimukset kertovat myos,
ettd EU:n yritysten ROI (Return on Investment) Japaniin on jo nyt tuplat verrattu-
na siihen, mitd eurooppalaiset yritykset saavat muualta. Kehittyvaa yhteistyotéa
maiden valilla on tekodlyn, 5G:n ja ohjelmistojen parissa. Talouskumppanuusso-
pimus vapauttaa lahes kaiken kaupankaynnin kulkuvalineiden, biotieteiden, ruo-
katuotteiden, vaatteiden, tietoviestintatekniikan ja muiden keskeisten alojen saral-
la. Sopimus luo myds portin eurooppalaisille yrityksille aasiaan Eurooppa-
Tyynimeri-akselille. (EUR-Lex 2021, Lee-Makiyama 2018)

Japani on neljanneksi suurin vientimaa maataloustuotteiden puolesta EU:lle ja eri-
tyisesti EU:n viinin, oluiden, vékevien alkoholijuomien, lihojen ja meijerituottei-
den tuottajat tulevat hy6tymaan valtavasti tullien poistumisesta. EU ennustaa ra-
portissaan, ettd eurooppalaisia yrityksia lahtisi Japanin markkinoille 74 000 ja 78
prosenttia néisté olisi pienid ja keskisuuria yrityksid. Sopimus on my6s hyva japa-
nilaisille pienyrityksille, koska td4h&n mennessé liiallinen byrokratia ja séantely on
ajanut niitd pois EU:sta. (FDI Intelligence 2018, EU 2021)

4.4 Tuotevaatimukset

Sopimuksessa on mainittu suojatoimenpiteistd, joilla rajoitetaan tuotteiden maa-
hantuontia véliaikaisesti niin, ettei kotimaiselle teollisuudelle aiheudu vakavaa
uhkaa. EU:sta Japaniin menevid, eniten rajoitettuja vientituotteita ja asioita ovat
muun muassa sian- ja naudanliha etenkin prosessoituna, heraproteiinikonsentraat-
ti, herajauhe, appelsiinit ja kilpahevoset. Tuotteiden on mahdollista saada tulliva-

paus riippuen tuotteen materiaalien alkuperésté. (EU 2021)

Tuotteen alkuperd tarkoittaa kdytannossa sitd, mistd tuote on valmistettu ja mista
raaka-aineet ovat perdisin. EU:sta ja Japanista alkuperaisin olevat tuotteet saavat

automaattisesti tullivapauden. Jos tuotteen materiaalit eivat ole peréisin EU:sta tai
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Japanista, pitaa etsid tuotekohtaiset sadannot sopimuksen liitteista 3-A ja 3-B. (EU
2021)

Suvaitsevaisuussdddoksen mukaan ei-alkuperédainesten arvo ei saa ylittdd kym-
menta prosenttia niiden tuotteen kokonaishinnasta. Tosin joidenkin tuotteiden
kohdalla on poikkeuksia, joten kannattaa kdyda katsomassa tuotteen séannét EU:n
yllapitdmaltd My Trade Assistant Access2Markets nettisivulta ja lisatietoja alku-

peraséantelystd EU:n nettisivuilta. (EU 2021)

Kumulaatioasetukset auttavat tunnistamaan, millainen tuote on alkuperéltaan.
Kumulointiin liittyva saddanto tarkoittaa erityistapausten erilaista kohtelua. Ei ole
valid, jos tuotteessa on toleranssin ylittdvda maara japanilaisia tai eurooppalaisia
osia. Kumulaatioasetuksessa on kolme kohtaa; kahdenvalinen kumulaatio, diago-
naalinen kumulaatio ja tdysi kumulaatio. Tuotteiden pitd4 noudattaa tiettyja laa-
tuun, terveyteen ja turvallisuuteen ja ymparistoon liittyvia saantoja ja vaatimuksia,
joita voi tutkia EU:n My Trade Assistant palvelusta. (EU 2021)

Tuotteiden on tdytettdva myods muut vaatimuksen kuten riittdva valmistus, késitte-
ly tai muutossaantod. Vahimmaistoimet, jotka tehdaan lahtevasséd maassa, ovat lue-
teltu alkuperdsddnndissa ja ne voivat sisaltdd yksinkertaisia asioita kuten leikkaa-
mista, kokoonpanoa, sekoittamista, tekstiilien silitysta tai prassaystd, maalausta tai
kiillotusta. (EU 2021)

Esimerkiksi kun suomalainen tuote ldhetetddn myytéavaksi Japaniin, sen pitéé olla
riittdvasti valmistettu Suomessa, ja jos tuotteelle on Suomessa tehty vain yksi
naista vdhimmadistoimista, loput jossain muussa maassa, tuote ei mene lapi alkupe-
raisend, vaikka tuotekohtaiset saannot tayttyisivat. Huomioitavaa on myds, ettd
alkuperétuotteet on kuljetettava EU:sta Japaniin ja toisinpain ilman, etta niita pro-

sessoidaan kolmannessa maassa matkalla madranpaahan. (EU 2021)

Vaikka kyseessd on vapaakauppasopimus, pitaé silti tayttaa erindisia lomakkeita
tullia varten. Paketissa pitaa olla kauppalasku, rahtikirja, pakkauslista, alkuperato-

distus, tuontilisenssit tiettyja tuotteita varten sek& kaikki todistukset, joilla osoite-
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taan, ettd tuote on esimerkiksi terveys ja turvallisuusvaatimusten mukainen. (EU
2021)

4.5 Saantely

Sopimukseen ei sovelleta Euroopan komission REFIT-ohjelmaa (Regulatory Fit-
ness and Performance Programme), joka yksinkertaistaa EU:n omaa lainséadan-
tod, vahentdd kustannuksia ja kdytannossd sujuvoittaa sadntelyn toimivuutta ja
tuloksellisuutta. Sopimus siséltédé joitakin kauppaa ja investointimenettelyja hel-
pottavia sadnnoksia, joilla pienennetddn vientiin ja sijoituksiin menevia kustan-
nuksia, mink& ansiosta pienet ja keskisuuret yritykset voivat kdyda kauppaa hel-
pommin molemmilla markkinoilla. Sopimuksessa on myds erillinen kohta, jonka
tehtdvand on auttaa pienid ja keskisuuria yrityksia saaman talouskumppanuudesta
parhaat mahdolliset hyddyt irti. (EU-Lex-2021)

Sopimuksen molemmat osapuolet ovat luvanneet tarkkailla paremmin maahan-
tuojien tekijanoikeuksien toteutumista ja jatkaa tiukkaa linjaa patenteissa. (EU
2021)

4.6 Tulevaisuuden mahdollisuudet

Japanissa on suunnitteilla uudenlainen yhteiskunta, jossa laitteet toimivat harmo-
niassa ihmisten kanssa. Taman hankkeen nimi on Society 5.0 ja sill4 halutaan rat-
kaista talouden ja sosiaalisten ongelmien huonoa kehittymisté. Jarjestelma yhdis-
t44 kyberavaruuden ja fyysisen tilan hyddyntdmalld neljéé suurta keksintéa joka-
paivéiseen elaméan. 10T on esineiden internet, joka mahdollistaa kaikkien laittei-
den kommunikoinnin keskenadn. Kyberavaruus eli ”big data” on kuin iso pilvi-
palvelu. Liséksi hyddynnetdédn entistd enemman tekoalya ja robotteja. (Hamilton
2019)

Society 5.0 avulla ihmiset voivat tehdd enemman asioita yhta aikaa silla valin, kun
robotit ja tekodly tekevat kaikki helpot ja tylséat tyot. EU voi kauppasopimuksen
myota tarjota paremmin osaamistaan tahén hankkeeseen erityisesti ohjelmiston
puolella. (Hamilton 2019)
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Sopimuksessa avataan uusia mahdollisuuksia maiden yrityksille, koska ne voivat
osallistua julkisiin hankintoihin. Molemmat osapuolet hyvaksyvat, ettd julkisissa
kaupoissa ei syrjita toisen osapuolen tarjousta vaan ollaan avoimia, jotta kaikilla
olisi samat mahdollisuudet kilpailussa. Eurooppalaisilla yrityksilla on mahdolli-
suus tehd& kauppaan muun muassa raiteiden, sairaaloiden ja sahkon jakelun infra-

struktuurin rakentamisessa. (EU 2021)
4.7 Kansainvalistymisessa auttavat organisaatiot

Kansainvalistymiseen kannattaa hyodyntadd ulkopuolista apua. Suomessa laadu-
kasta apua ja avustuksia on paljon tarjolla toimijoilta kuten Business Finland,
Elykeskus, Kauppakamari, Finnvera, Fintra. Kannattaa ottaa haltuun myos kan-
sainvalisia toimijoita kuten suurlahetyst6jd, Japan External Trade Organization

lyhyemmin JETRO, Team Finland sek& FinnCham-verkosto.

Business Finlandilla on palveluja kaikenkokoisille ja alaisille yrityksille tavoit-
teenaan kiihdyttdd Suomalaisten yritysten kestdvaa kasvua niin kotimaassa kuin
ulkomailla. Neuvonta on ilmaista, hyville liikeideoille tarjotaan startup-rahaa ja
my0s suuremmille yrityksille on tarjolla apurahaa. Business Finlandilla on hyvét
yhteydet Japaniin ja muualle maailmaan Team Finland -verkoston kautta. Team
Finlandilta saa tietoa eri markkinoista, niiden mahdollisuuksista ja he auttavat
my06s suunnittelemaan yrityksen kansainvalistymistd. Myds kdytannon ongelmiin

on saatavilla apua. (Business Finland 2021, Team Finland 2021)

ELY-keskus on valtion yllapitdma instituutio, joka tarjoaa aloitteleville yrityksille
neuvoa ja rahallista tukea. ELY-keskus voi myontdd EU:n tukea. ELY-
keskukselta saa perustietoa l&hinnd yrityksen perustamiseen Suomessa, mutta
kansainvélistyva pk-yritys voi saada sieltd rahallista tukea erilaisten apurahojen
muodossa. (ELY-keskus 2021)

Keskuskauppakamari tarjoaa muun muassa erilaisia valmennuskursseja ja oppaita
kansainvéliseen kaupankayntiin. Kauppakamarilla on myds oma FinnCham-
verkosto, johon kuuluu erilaisia kauppayhdistyksid ympari Suomen. FinnCham-
verkoston yhdistykset jarjestavat erilaisia tapahtumia ja seminaareja kansainvélis-
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tyneille ja kansainvalistymisté suunnitteleville jasenilleen. FinnCham-verkosto on
Team Finlandin tavoin hyva paikka etsid neuvoja, ohjeita ja kauppakumppaneita.

(Keskuskauppakamari 2021)

Fintra on suomalainen yritys, joka tarjoaa valmennuskursseja erilaisille yrityksille
kansainvalistymiseen ja jo kansainvalistyneille yrityksille. Fintra on keskittynyt
yritysten kannattavuuden kasvuun, kansainvélistymiseen ja toimintojen sujuvoit-
tamiseen. (MIF 2021)

Finnvera on valtion omistama rahoitusyhtio, joka tarjoaa aloitteleville ja suurem-
mille yrityksille rahoituksia, lainoja, takauksia ja vientitakuita usein yhdessa pan-
kin kanssa. (Finnvera 2022)

Japan External Trade Organization lyhyemmin kutsuttuna JETRO on Japanin
valtion perustama organisaatio, joka tahtad Business Finlandin tavoin paranta-
maan maan kauppasuhteita kansainvaliselld tasolla. JETRO:n kautta voi etsid it-
selleen kauppakumppania Japanista ja saada arvokasta tietoa maan toimintakult-

tuurista. (Japan External Trade Organization 2021)

35



5 EMPIIRINEN TUTKIMUS

Tassa luvussa kdydaan lapi empiirisen tutkimuksen teoreettinen viitekehys, tutki-

musmenetelmat, tiedonkeruumenetelmét sek& haastattelun suunnittelu ja toteutus.
5.1 Teoreettinen viitekehys

Teoreettinen viitekehys antaa tutkimukselle vankan tieteellisen pohjan. Tassa
tyossé tutkitaan sitd, millaisia mahdollisuuksia Japanin markkinat antavat suoma-
laisille yrityksille vapaakauppasopimuksen myota ja miten enemman suomalaisia
yrityksia voisi paasté sisdan Japanin markkinoille. Tutkimuksen haastattelurungon

kysymykset ovat jaettu kolmeen aihepiiriin:

1. Miten Japanin ja Suomen sosiaaliset ja kulttuurilliset erot vaikuttavat kansain-

véliseen yhteisty6hon?

2. Miten Japanin markkinan kova kilpailu vaikuttaa suomalaisten yritysten kan-

sainvélistymiseen?

3. Miten EU-Japani-vapaakauppasopimus helpottaa suomalaisten yritysten kan-

sainvalistymisté Japaniin?
5.2 Tutkimusmenetelmat

Kvantitatiivisessa eli maaréllisessa tutkimuksessa ollaan kiinnostuneita syy- seu-
raussuhteista, vertailusta ja numeroihin mitattavaan ilmiéon, kun taas kvalitatiivi-
nen eli laadullinen tutkimus kuvaa moninaista todellisuutta ja siind tutkitaan koh-
detta mahdollisimman kokonaisvaltaisesti. Kvalitatiivisen tutkimuksen piirteisiin
kuuluu tiedon kerd@minen ihmisiltd haastatteluilla ja havainnoiden. (Jyvaskylan

yliopisto 2022; Hirsjarvi, Remes ja Sajavaara 2010)

Kvalitatiivisessa tutkimuksessa ajatellaan induktiivisesti eli ei johdatella haastatte-
lijaa teoriaa vastaaviin tuloksiin, vaan haastatellaan objektiivisesti niin, ettd mini-
moidaan haastattelijan vaikutus. Teorialla pitaa olla tasta huolimatta yhteys tutki-

mukseen. Kvalitatiivisessa tutkimuksessa haastateltavat valitaan tietotasoonsa pe-
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rustuen. Tutkimussuunnitelma on joustava ja sitd voidaan muuttaa olosuhteiden

mukaisesti. Kaikkia haastateltavia kasitelladn itsendisina. (Hirsjarvi ym. 2010)

Tutkimuksessa kéytetddn tapaustutkimusta ja fenomenologista tutkimusta. Ta-
paustutkimusmetodissa pyritddn ymmartamaan syvallisesti yksittaisia tapauksia
niiden omassa kontekstissa ja laajemmin ottaa selvad, onko tapauksilla korrelaa-
tiota. Tassa tyossa kaytetddn myds fenomenologista tutkimusmetodia, koska tydn
teoriassa tarkastellaan kahta isoa teemaa: yritysten kansainvélistymista taysin uu-
teen ymparistoon Japaniin ja vapaakauppasopimuksen vaikutusta yritysten aktiivi-
sempaan kansainvalistymiseen. Kansainvélistyminen tuntemattomaan kulttuuriin
on ilmid, joita pystyy mittaamaan laadullisin menetelmin sellaisilta ihmisilta, joil-

la on siita kokemusta. (Jyvéskylan yliopisto 2022)
5.3 Tiedonkeruumenetelma

Tiedonkeruumenetelmaksi valittiin puolistrukturoitu teemahaastattelu, koska se
antaa mahdollisuuden kysyé kaikilta haastateltavilta samat kysymykset samassa
jarjestyksessa sdilyttden samalla mahdollisuuden vapaamuotoisiin vastauksiin ja
keskusteluun aiheesta. Téllaisessa haastattelussa voidaan myo6s tulkita eleitd ja
kysyé jatkokysymyksid. Suomessa on viel& verrattain véhén Japaniin kansainva-
listyneitd yrityksia ja asiantuntevia ihmisié tdhan aiheeseen, joten puolistrukturoi-

tu teemahaastattelu osoittautui parhaaksi vaihtoehdoksi. (Hirsjarvi ym. 2010)

Haastattelun toteutusmenetelmaksi valittiin videopuheluna tehty yksil6haastattelu.
Normaalia haastattelua ei harkittu vallitsevan pandemian ja pitkien etéisyyksien
vuoksi. Videopuhelu valittiin siksi, ettd se on henkilékohtaisempi ja rauhallisem-
pi, kuin puhelimessa suoritettu haastattelu. Videopuhelun kautta pystyy myds tul-

kitsemaan kehonkielt& parhaiten.
5.4 Haastatteluiden suunnittelu ja toteutus

Haastateltavat valikoitiin kokemuksen, asiantuntemuksen, edustettavan yhtion ja
kauppasopimuksen tuntemisen perusteella. Ennen haastattelua haastateltavat esit-
televét itsensd, jotta tiedetddn mink& verran heillda on kokemusta Japanista. Tutki-
muksen luotettavuuden kannalta on tarke&d, ettd haastateltavilla on mahdollisim-
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man paljon tuntemusta japanilaisesta liike-elamasta, kulttuurista ja vapaakauppa-

sopimuksesta.

Haastattelu koostuu kymmenestd kysymyksestd. Haastattelussa oli alun perin 15
kysymystd, mutta kahden haastattelun jalkeen lyhensin sitd, jotta haastattelu ei
kestéisi niin pitk&an, siihen olisi mukavampi vastata ja vastaukset olisivat pitem-
pid. 15 kysymyksen haastattelussa kysytdan samoja kysymyksia kuin 10 kysy-
myksen lomakkeessa. Tuloksiin ei otettu mukaan vanhan haastattelulomakkeen
kysymyksia, ettei se véarentdisi tuloksia. Lopullinen haastattelulomake on opin-

naytetyon liitteena 1.

Kysymykset ovat muodostuneet teorian perusteella sisaltden erilaisia kulttuuriin,
liike-elam&én ja kansainvalistymiseen liittyvid kysymyksid. Haastattelijat saivat
tutustua kysymyslomakkeeseen etukéteen ja heille annettiin vapaus olla myos vas-
taamatta vaikeisiin kysymyksiin. Haastattelut kestivat noin 35 minuuttia ja ne to-
teutettiin anonyymisti. Lisaksi jokaiselta haastateltavilta on kysytty jotain heidan
omaan aihepiiriinsa liittyvad. Poikkeuksina yksi haastatteluista jarjestettiin séhko-
postihaastatteluna aikatauluongelmien vuoksi ja yksi pidettiin englannin kielella.
Lopuksi kaikki haastattelut litteroitiin eli muutettiin tekstin muotoon.
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6 TUTKIMUSTULOKSET

Tassd luvussa esitellddn haastateltavat, kdydaan haastatteluiden vastaukset 1api
kysymys kerrallaan. Kysymykset on kysytty tyon rungon mukaisessa loogisessa

jarjestyksessa ja myos tulokset kerrotaan samassa jarjestyksessé yksi kerrallaan.
6.1 Haastateltavien esittely

Haastattelu on nimeton, joten aluksi haastateltavilta kysyttiin taustatietoja, kuten
mikd on tyonkuva, kokemus Japanista, millaista kokemus on ja tietadkd henkil®

vapaakauppasopimuksesta. Kéytan haastateltavista kirjaimia A, B, C, D ja E.

- Haastateltava A opiskelee yliopistossa Tokiossa. H&n on toiminut tapah-
tumajarjestajanéd Business Finlandilla Japanissa yli vuoden ajan. Tydssaan
han on ndhnyt yrityksien johtajia, poliitikkoja, viranomaisia ja jarjestanyt
heille kokouksia. H&n on asunut Suomessa ja osaa puhua Suomea sujuvas-
ti.

- Haastateltava B on toimitusjohtaja pienessé yrityksessa, joka pitaa ylla
elintarvikkeiden verkkokauppaa ja maahantuo niitd Japanista Suomeen.
Hénelld on kokemusta Cross Border ja E-commerce liiketoiminnasta seké
henkildston johtamisesta. Japanista kokemusta on kaksi vuotta.

- Haastateltava C on toinen johtajista yrityksessd, joka myy laadukkaita
tekstiilituotteita, ja hanella on kokemusta Japanin markkinoista jo lahes 15
vuotta. Yrityksella on myos kivijalkakauppa Tokiossa ja suurin osa sen
liikevaihdosta tulee Japanista. Koulutukseltaan haastateltava on tuotantota-
louden diplomi-insindori ja erikoistunut kansainvaliseen kauppaan. Hén
toiminut aikaisemmin vientipaéllikkon eri yrityksessa.

- Haastateltava D on suomalaisen saunayrityksen Japanin viennistd vastaa-
va. Héan on vienyt aikaissmmin suomalaisia bréandeja Japaniin ja hénella
on 20:n vuoden kokemus Japanista. Hanell& on kokemusta muun muassa
musiikkialalta, urheilukalastuksesta ja nyt saunoista.

- Haastateltava E toimii aluevientipdéllikkonad suuressa suomalaisessa ter-

veydenhoidon huipputeknologiaan keskittyneessa vientiyrityksessa. Haas-
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tateltavalla on yhteensd 4,5 vuotta kokemusta Japanista ja on ollut siell&

mukana erilaisissa projekteissa.

Taulukko 1: Haastateltavat

Haastateltava

Tyo6nkuva

Kuinka pitka koke-

mus on Japanista?

Kuinka paljon henkil® tietda

vapaakauppasopimuksesta?

A Toissd Tokion Business Fin- | Asuu Japanissa, 1 | Vahan.
landilla tapahtumien organi- | vuosi toitd Business
soijana. Finlandilla

B E-commerce pienyrittdjd. Ja- | 2 vuotta. Omien tuotteiden kohdalta.
panilaisten  elintarvikkeiden
tuonti Suomeen.

C Yritt4ja. Vie Japaniin suoma- | 15 vuotta. Omien tuotteiden kohdalta.
laisia tekstiilituotteita.

D Japanin viennistd vastaava | 20 vuotta. Omien tuotteiden kohdalta.
suomalaisessa sauna yrityk-
Sessa.

E Japanin  aluevientipaallikkd | 4,5 vuotta. Vahan.

suomalaisessa medikaalilait-

teiden vientiyrityksessa.

6.2 Miksi lahtea Japanin markkinoille?

Kaikki olivat samaa mielta siitd, ettd Japani on yksi maailman suurimmista mark-

Kinoista. A Kkertoi, ettd japanilaiset ovat hyvin kiinnostuneita erityisesti eurooppa-

laisista vihredn teknologian yrityksistd. Esimerkiksi jotkin yritykset kayttavéat

Kierréatettyja materiaaleja ja jotkin tekevat muovipulloista kuituja vaatteisiin.

B painottaa, ettd Japani on maailman kolmanneksi suurin kuluttajamarkkina ja

etta se on merkittdva markkina-alue erityisesti luksusbrandeille. C:n ja E:n mieles-



t& on tarkedé, ettd Japani on Suomea ihaileva maa ja heill4 on tosi positiivinen ku-
va suomalaisista tuotteista. D:n mukaan Japanissa on elinvoimainen ja laatutietoi-
nen markkina ja siella ollaan edelldkavijoitd monella eri alalla. H&n kertoo, etta

onnistuminen Japanissa voi avata ovia muuallekin Aasiaan.

E katsoo, ettd Japani on houkutteleva huipputeknologian yrityksille, silld se on
vauras maa, jossa kaytetadn laajasti teknologiaa ja japanilaiset asiakkaat ovat val-
miita maksamaan laadukkaista tuotteista. Japani ei ole hdnen mielestédén yhté hin-
takilpailutettu kuten monet muut markkinat johtuen siita, etta se on enemmaén suo-
jeltu. Hanen mukaansa Japanissa on paikallisia valmistajia, jotka pitavét ylla kor-

keaa hintatasoa.

E:n mukaan japanilaisille pohjoismaiden kuva on paljolti Suomi-kuva. H&n nékee,
ettd suomalainen ja japanilainen kulttuuri ovat hyvin samankaltaisia. Esimerkiksi

palavereissa kaikilla on mukavaa, vaikka oltaisiin hiljaa pari minuuttia.
6.3 Japanilainen liikekumppani

A:n mukaan monet japanilaiset eivat osaa englantia, joten he eivét ole innokkaita
tekeméén kauppaa ulkomaalaisten kanssa. Toisaalta ne, jotka osaavat englantia,
ovat aktiivisia tekemaéan kauppaa ulkomaalaisten kanssa. Jos Japaniin kansainvé-
listynyt toimija osaa japanin kieltd, japanilaiset ovat paljon innokkaampia teke-
maan kauppaa. B on samaa mieltd, ettd monien japanilaisten perinteisten toimialo-
jen toimijoiden esimerkiksi tukkukauppiaiden kielitaito on todella heikkoa ja véit-

t&a, ettd Japanissa ei voi toimia pelkalld englannin kielell&.

C kertoo, kuinka ryhma japanilaisia tuli tutustumaan hénen yrityksensa toimintaan
Suomeen, olivat ihastuneita kaikkeen, mutta silti kaupanteko oli hidasta. Han pai-
nottaa, ettd japanilaiset ovat hyvin rauhallisia ja hidas lampeneminen on keino
luoda pitki& suhteita. C uskoo itsekin, ettd hitaasti tutustumalla yhteistyd tulee
olemaan kauaskantoisempaa. Hanen mukaansa japanilaiset haluavat tietdd kasit-
tdmattoman maaran asioita verrattuna eurooppalaisiin kauppakumppaneihin. He

haluavat tietdd yksityiskohtaisesti mihin tuote on suunniteltu k&ytettavaksi.

C: ”Heille pitéa olla asiat toisella tavalla kerrottu.”
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D luonnehtii japanilaisia napakasti ty6telidiksi, tunnollisiksi ja vaativiksi joissakin
asioissa. E on samoilla linjoilla ja toteaa, ettd heidén yrityksessaan olevat japani-
laiset tyontekijat ovat olleet hyvin lojaaleja heille, mutta on nahnyt myés ulko-
maalaisia véhattelevad siséisté viestintad, ettd “eihdn nuo ulkomaalaiset ymmar-
rd”. E:n mukaan Japanissa palavereihin menndn niin, ettd kaikki on péatetty val-
miiksi etukéteen. Kokouksissa pitaa lukea rivien vélista, mité vastapuoli oikeasti
ajattelee, mutta vain tiettyyn pisteeseen asti, koska esimerkiksi ironiaa japanilaiset

eivat ymmarré ainakaan englanniksi.
6.4 Asioita, joita pitédd ottaa huomioon japanilaisten kanssa

A on huomannut, ettd kun japanilaiset nakevéat jotain mielenkiintoista, he ovat
kiinnostuneempia ja tuovat enemman ilmi mielipiteitddn. Han ehdottaa ottamaan
puheeksi esimerkiksi suomalaisen saunan tai jotain muuta, mika herattelee kes-

kustelua ja mielenkiintoa.

B:n muistuttaa, ettd japanilaisten kanssa pitda kayttaytyad kohteliaasti ja suhteiden
luominen heihin vaatii pitkdjanteistd ty6td. Han suosittelee my0ds opettelemaan
japanilaiseen tapakulttuuriin liittyvid sdént6ja kuten miten annetaan kayntikortti
oikeaoppisesti. Kokouksissa asioita joutuu lukemaan rivien vélista toisin kuin

Suomessa, jossa toiminta on suoraviivaista.
B: ”Aika harvoin saa vastausta, jos ei kiinnosta.”

C varoittaa, ettei kannata miettia liikaa japanilaisia sdé&ntdjd. Omana itsendan par-
jaa varmasti, kunhan muistaa olla hillitty. Japanilaiset tarkat sadnnot koskevat
enemman heitd itsejadn ja he antavat ulkomaalaisille paljon anteeksi. Neuvottelu-
poydassa vallitsee hierarkia. On todella tarkedd huomioida johtajaa ensin ja tie-
dostaa, ettd kaikilla palaverissa olevilla ihmisill4& on oma rooli ja vastuualue. Eu-
roopassa, kun kaikki asiat on kayty l&pi, vastapuoli delegoi niitd eteenpéin, mutta
Japanissa on tarkead, ettd puhuu tietyt asiat tietyn henkilon kanssa suoraan.

D mielesta pitad varmistaa, etta palvelun taso pysyy jatkuvasti laadukkaana. Jos

tulee esteitd matkaan, ne pitdd tuoda esiin mahdollisimman nopeasti ratkaisun
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kanssa. Han korostaa my0s luottamuksen yllapitamistd toimimalla mahdollisim-

man ammattimaisesti.

E kertoo, ettd japanilaisten kanssa tarvitaan paljon aikaa, koska joihinkin asioihin,
missa eurooppalaisen kauppakumppanin kanssa menisi viisi minuuttia, japanilai-
set haluavat varata kolmen tunnin palaverin, jossa on 15 henkil6ad mukana. Aikaa
vie myds tutustuminen toisiinsa ja kun opetellaan tekeméan toita yhdessa. Japani-
laisten kanssa pitda kdyda kaikki lapi rauhassa askel kerrallaan ja se voi olla vai-

keaa. Samat asiat k&ydaan lapi uudestaan moneen kertaan eri nakokannoilta.

E: ”Ensin jutellaan koko paivan ja sit menn&an syémaan. Kun ollaan tilattu en-
simmadinen bisse ja se on puoliksi juotu, niin kaveri sulkee silméansa ja sit aloite-
taan ‘aamulla kun sanoit tuota niin mitd oikein tarkoitit?’ Sitten kdydaan asiat

uudestaan lapi. Siella yhdessa oleminen on erittain tarkeaa.”
6.5 Onko japanilaisessa litketoiminnassa tabuja?

A, C ja E vélttaisi yleisesti herkkia aiheita kuten politiikasta puhumista. A:n mie-
lestd politiikasta puhuminen ei silti voisi kaataa sopimusta. A painottaa ajanhal-
linnan tarkeytta. Jos on myohdssé useasti, japanilaiset voivat kadottaa luottamuk-
sen kumppaniin. C kertoo havainneensa, ettd musta huumori voi olla hyvin vaati-
vaa japanilaisille. E kertoo, ettd japanissa asiat, joista ei paivélla voida puhua,
voidaan puhua illalla ja kuitata alkoholin ottamisella. B eik& D ole huomannut mi-

t&én erityisia aiheita, joista ei saisi puhua.

Kysyin E:lté vield, ettd voiko japanilaisille kertoa omia mielipiteitdan ja hén vas-
tasi, ettd héneltd odotetaan asiantuntijaroolissa mielipiteitd, mutta hdn on pannut
merkille, ettd nuorien mielipiteet eivét paina yleisesti niin paljon kuin vanhojen.
Hén on tavannut omissa organisaatioissa nuoria, jotka ymmartavat asioiden paalle

ja osaavat kommunikoida hyvin, mutta palavereissa ovat hiljaa.
6.6 Japanilainen harmonia liiketapaamisissa

Kaikki haastateltavat myontévat, ettd Japanissa on olemassa harmonia, jota yrite-

taén pitad ylla jatkuvasti. A:n ja D:n mukaan harmonia on syyna hienovaraisuu-
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teen ja kohteliaisuuteen, joiden avulla yritetddn olla aiheuttamatta konfliktia. A:n

mielestd japanilaiset eivét uskalla olla asioista eri mielta.

C:n mielest& voi olla hyvinkin vaikeaa kdyda kauppaa japanilaisten kanssa, koska
he eivét anna kieltavaa vastausta ikind suoraan, vaan se pitaé tulkita kehonkieles-
t4. Hanen on pitanyt tulkita ei-vastausta siitd, kuinka vastapuoli kallistaa paataan
ja empii. Han kuitenkin rauhoittelee, etta japanilaisten tulkitsemiseen tottuu nope-
asti, mutta sit4 pitadd opetella ennen kuin lahtee kansainvalistym&éan Japanin mark-

kinoille.

E: ”Monen lansimaalaisen suurin pelko on, ettd sut kutsutaan lavalle tekemaan
jotain noloa ja sa punastut. Japanilaisen suurin pelko on, etté joku joutuu sinne

hanen toimestaan ja se rikkoo sitd harmoniaa.”

E:n mielestd harmonian yllapitdminen on erittéin tarkedd. Harmonian vuoksi pala-
vereihin mennddn kaikki valmiiksi pééatettynd, ettei tarvitse vaitelld ja aiheuttaa
epéavakaata tilannetta. Hanen mukaansa harmonian séilyttdminen nakyy myads ja-
panilaisten esityksissd, jossa he lukevat diaesitykset sanasta sanaan ilman min-

kainlaista ’sooloilua”.
6.7 Keiretsut ja niiden asema liike-elaméassa

Keiretsut parhaiten tunsi A ja E. Asiasta jonkin verran tiesivét B ja C. D:lle asia ei
ole tuttu. A:n mukaan Keiretsut ovat yrityksid, joilla on tiivis yhteys toisiinsa ja
yhteisid omistuksia. Keiretsu muodostuu padyhtiostd, jonka alaisuudessa on muu-
tama yhtio, joiden alaisuudessa on enemman yhti6itd vahan niin kuin pyramidi.
Yritysten alaiset yhtiot voivat kaksin- tai kolminkertaistua alemmilla tasoilla.
Alemmilla yhtidilla ei ole sananvaltaa ylempien yhtididen paatoksiin, joten se voi
aiheuttaa ongelmia. Toisaalta ylemmille yhtidGille se on parempi, silld ne saavat

maksimoitua voitot.

A sanoo, ettd japanilaisilla kuluttajilla on taipumus ajatella, ettd isommat yhti6t
ovat parempia, koska ne ovat tunnetumpia ja niilld on hyva maine. Han on sita
mieltd, ettd Keiretsuilla on vankka asema Japanissa. E tiesi my@s, ettd ennen sotia

muodostuneita Keiretsuja kutsutaan Zaibatsuiksi.
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E:n mielestd, jos tietdd Keiretsut, niin niita ei voi olla ndkemétta Japanissa, kun
vakuutusyhti6t, pankit ja Tokion pilvenpiirtdjat ja isot tehtaat ovat naiden hyppy-
sissé. Keiretsut ovat vahvassa asemassa Japanin markkinoilla ja se, ettei niita pil-
kottu toisen maailmansodan jalkeen, vaan annettiin jatkaa toimintaa dominoivassa
asemassa, on ollut strateginen valinta. Han véittaa, ettd Keiretsuilla on paljon sa-
nanvaltaa japanilaisiin standardeihin liittyen, mika on vahva este ulkomaalaisten

yritysten paasemiseen Japanin markkinoille.
6.8 Pitaako kansainvalistyessa ottaa huomioon Keiretsujen toimintaa?

A:n mielestd Keiretsut pitdd ottaa huomioon, koska Keiretsut ovat haarautuneet
ldhes kaikille aloille ja niilld on yleenséd suuri markkinaosuus. Keiretsuista pita

tehda hyvaa tutkimustyota, etté tietdd ket vastaan kilpailee.

B kertoo tdman riippuvan siitd, onko toimialalla Keiretsun uhkaa ja millainen
asiakaskunta yrityksell&4 on. Hanestd on itsestdén selvéé, etta pitdd huomioida Kil-
pailevat yritykset ja arvoketjut varsinkin, jos naiden ketjujen kanssa pitaa tehda
yhteisty6td. Han kertoo myds, ettd on monia keinoja kansainvalistyd Japaniin il-
man téllaisten isojen toimijoiden apua. C:n mukaan pitéa olla japanilainen kaup-

pakumppani, joka osaa ottaa Keiretsut huomioon.

C: ”Kylla pystyy tekemaan japanilaisten kanssa isojakin yksittaisia kauppoja il-
man mitdan sen kummempaa kulttuurintuntemusta ja asiaan enempaa perehty-
matta, mutta etté saa siita pitkdaikaisen kasvavan bisneksen, niin sitten pitaa olla

paljon enemman sisalla siina yhteiskunnassa.”

E:n mielestd on hyva tietdd Keiretsuista kansainvalistyessa Japaniin varsinkin, jos
saa sellaisen kauppakumppaniksi. Han miettii, ettd yhtickumppanina sellainen voi
olla erittdin vaativa, mutta samalla nostaa tosi paljon yléspain. llman kumppaneita
Japanissa voi olla todella vaikea parjaté. E sanoo, ettd hdnen edustamaansa yrityk-

sen toimintaan Keiretsut ei vaikuta juuri lainkaan.
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6.9 Japanin markkinoille tarvittavat resurssit

A suosittelee kauppakumppanin etsimisté ja myos lakimiehen konsultointia laki-
asioissa. Han katsoo, ettd sdaddokset ovat paljon erilaisia kuin EU:ssa ja tavat, joil-
la asiat hoidetaan voi olla hyvinkin erilaisia Japanissa. A:n mielestd myo6s toimiti-
la tai myymal&d Japanissa on hyva olla, koska japanilaiset voivat epéroida ostaa
tuotetta, jolla ei ole Japanissa minkdénlaista konttoria, tosin jotkut ovat menesty-

neet ilman toimitilojakin.

B:n mukaan japanilaisista asiakkaista kannattaa tehda markkinatutkimus, koska
sielld on arvaamaton asiakaskunta ja heista on vaikea saada selkoa. Lisaksi japani-

laiset ovat hyvin laatutietoisia.

C:n mukaan kansainvalistyminen Japaniin vaatii aluksi rahaa ja aikaa valtavasti.
Pitdd luoda suhteita, matkustaa ja olla esill4. Rahalle ei saa heti vastinetta, mutta
kun vienti alkaa pyorié ja asiakassuhteet on luotu, niin sitten kauppa alkaa kdydéa
sulavasti. C neuvoo panostamaan tuotteiden pakkaukseen ja hyviin japaninkieli-
siin ohjeisiin. Han painottaa myds hyvéan kauppakumppanin 16ytamistd Japanista
ja vakuuttaa, ettd on todella hankalaa hoitaa liiketoimintaa Japanissa Suomesta
kasin, kun kaupankayntiin liittyy edell& mainittuja sadntoja ja suhteiden luomista.
Héan varoittaa, ettd ei kannata toimia ihan kenen tahansa ison maahantuojan kans-
sa, koska yleensa tarvitaan juuri oikeanlainen henkild, joka tuntee oikeat ihmiset
kyseiselld alalla, jolla kansainvélistyva yritys toimii. C kehuu, ettd hanelld oli hy-

va tuuri, kun tapasi juuri oikean ihmisen, joka tunsi oikeat kontaktit.

C: ”Mehan ei ymmarreta taalla sitd, ettd japanissa sun pitaa tuntee ihmisia. Siella
pitda aina olla se ‘middleman’, joka kertoo, ettd tdmd tuntee tdmdn ja sit sd voit
tutustua siihen. Ettet s& voi puhelimella soittaa kenelle tahansa niin kuin taalla

Euroopassa.”

E on samaa mieltd A:n ja C:n kanssa, etté tarvitaan japanilainen kumppani, koska
Suomesta kasin ei pysty tekemaan paljon mitdén vaan pitéa olla joku, joka toimii
paikallisessa kulttuurissa, ymmartaa kielta ja tietdd miten asiat toimivat. E:n edus-
tamassa yrityksessa on tiukat vaatimukset lupien ja toimistojen kohdalla. Ensiksi
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pitd4 saada kaikki luvat laitteille, sitten pitad 16ytaa oikeanlainen toimisto, joka
tayttaa tietyt standardit. Vasta sen jalkeen voi tuoda laitteita maahan. Han kertoo,
ettd toimisto pitéé olla tietyn kokoinen ja vahintddn kolmen vuoden vuokrasopi-

muksella.

D: ” Pitaa olla aikaa ja resursseja opiskella markkinaa. Pitéd& olla valmis odotta-

maan pitkaankin, etté oikea partneri l1oytyy.”

B ehdottaa uudenlaista menetelma& kansainvélistymiseen, jota kdytetddn Cross-
Border ja E-commerce toiminnassa. Han kertoo uudesta Rakuten alustasta, joka
toimii samalla tavalla kuin Amazon verkkokauppajatti. Rakuten alustalla voidaan
myyda laajasti ulkomaalaisten brandien tuotteita. Tuotteita voi maahantuoda
kumppanin kautta tai niitd voi toimittaa suoraan asiakkaalle esimerkiksi Suomesta
Japaniin. B kertoo myyneensd Rakutenin kautta muutamien suomalaisten ja poh-

joismaalaisten brandien tuotteita Japaniin.

C:It& kysyttiin, tiesikd han Rakuten palvelun ja han vastasi, ettd se on todella
haastava kanava, jos haluaa hyvamaineisia jalleenmyyji& Japanista. Japanissa jal-
leenmyynnissékin toimii hierarkia eli on tarkkaa tuotteen myynnin kannalta, missé
tuotteita myy. Han sanoi, etteivat he myy kaikille jalleenmyyjille, koska se pitéa
heidan brandia ylhaalla sielld. Japanilaiset uskovat bréandin olevan hyvé, jos sité
myydéaan hyvamaineisissa paikoissa tai joku on suositellut sitd. C:n yrityksell& on
pieni kivijalkamyymaél& Tokion keskustassa naapureinaan muita Suomalaisia de-
sign-kauppoja. Han uskoo kivijalkamyymalan nostattavan heidan brandikuvaansa
Japanissa entisestddn. C haluaa varoittaa isoista amerikkalaisista ja saksalaisista
yrityksistd, jotka ostavat tuotteita isoissa erissa ja myyvét eteenpdin omille japani-

laisille litkekumppaneilleen, joille C:n yritys ei halua tuotteitaan myytavéksi.

C:n kokemus on, ettd suomalaiset bréndit saavat paljon huomiota ja heidan yrityk-
selleen on tullut paljon kyselyita erilaisilta toimijoilta, jotka olisivat halukkaita
edustamaan heitd. Han kertoo, ettd on paljon tapoja 16ytd4d kumppani, kuten kan-
sainvélisista tapahtumista, messuilta ja Business Finlandin kautta. Erityisesti han
kehuu Business Finlandin toimintaa, koska sielld on saatu luotua yhtendinen hyvé
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kuva Suomesta ja han kehuu, ettd Suomi-kuva auttaa yksittéisten yritysten toimin-

taa Japanissa.
6.10Vapaakauppasopimuksen vaikutukset kaupankayntiin

A ja D eivét vastanneet kysymykseen vapaakauppasopimuksen vaikutuksista kau-
pankayntiin. E:ll4 vaikutuksia kaupankdyntiin oli véhan, kun taas B:114 ja C:l14 oli
suoria vaikutuksia kaupankéyntiin. C:n yritykselld nousi materiaalikustannukset
samaan aikaan, kun vapaakauppasopimus astui voimaan, joten se helpotti pita-
maan tuotteiden hinnat samalla tasolla. Japani on kallis maa ja siell& ollaan hinta-

tietoisia, joten liikkumavara tuotteen myyntihinnassa ei ole kovin iso.

B katsoo, etta liiketoiminta on helpottunut tariffien poistumisten mydété, vaikka
edelleenkin on olemassa tiettyja tullinimikkeitd, jotka ovat tarkasti suojeltuja. Han
kertoo, ettd on tiettyja elintarvikkeita, joita ei saa tuoda Eurooppaan, koska niiden
tuotantolaitokset eivat ole sertifioitu Euroopan sdanndsten mukaan ja sama toisin-
pain. Vapaakauppasopimus ei ole kaytannoéllinen, koska se ei poista tarpeeksi by-

rokratiaa.

E véitta4, ettd Eteld-Koreassa vapaakauppasopimus helpotti liiketoimintaa enem-
man kuin Japanissa. Hanen edustamassa yrityksessé vapaakauppasopimus ei pois-

tanut isoja byrokraattisia esteitd kuten lupa asioita ja toimiston vaatimuksia.
6.11 Tulevaisuuden mahdollisuudet

B odottaa, etté tariffit poistuvat laajemmin, ja ettd elintarvikekaupan byrokratiaa
yksinkertaistettaisiin. C nakee mahdollisuuksia sopimuksessa pk-yrityksille. Han
sanoo, kuinka EU on mahdollistanut vuosia sen, ettd on k&tevé vieda lahialueelle
tuotteita eika tarvitse murehtia ylimaaraisesta paperisodasta. Isoilla yrityksilla on
omat tyontekijat byrokratian pyorittdmiselle kuten haastateltava E:n edustamassa
yrityksessd sanojensa mukaan ”Paperity0 rullaa melkein itsestddn”, mutta pienilla

yrityksilla sellaista ei ole, joten se on heille kansainvalistymisen este.

C uskoo, ettd sopimuksen myota pienet yritykset uskaltautuvat lahtemaéan roh-

keammin Japanin markkinoille. Hdnen mukaansa se vaatii lisda viestittelyd ja
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keskustelua vapaakauppasopimuksesta pienyrityskenttadn. E toivoo, ettd sopimus

on vasta ensimmainen askel, ja etté tuotehyvaksyntéé yhtendistettaisiin enemman.

E:lItd kysyttiin Japanin Society 5.0 suunnitelmasta ja han vastasi, ettd se on tule-
vaisuuden visio eika siité el ole mitdén konkreettista suunnitelmaa, mutta hén na-
kee siind mahdollisuuden, koska Japanissa on ik&antyvé véesto ja suuri halu so-

veltaa korkealaatuista tekniikkaa kaikkeen.
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7 JOHTOPAATOKSET JA POHDINTA

Tassa luvussa kaydaan lapi haastattelun vastauksista tehtyja keskeisia paatelmia ja
yhteenveto tutkimuksesta. Liséaksi arvioidaan tutkimuksen luotettavuutta ja omaa

suoriutumista opinnéytetyosté.
7.1 Johtopaatokset
Tyon tutkimuskysymykset ovat:

1. Mitd asioita pitad ottaa huomioon toimiessa japanilaisten lilkekumppanien
kanssa markkinoille paasemiseksi?
2. Miten vapaakauppasopimus helpottaa kansainvalistymista Japaniin nyt ja

tulevaisuudessa?

Haastattelujen avulla saatiin hyvid vastauksia muun muassa siihen, miksi suoma-
laisen yrityksen kannattaisi edes harkita Japaniin kansainvalistymistd, millaisia
ovat Japanin suurimmat kulttuurilliset erot Suomeen verrattuna, millaisia japani-
laiset ovat asiakaskuntana ja liikekumppaneina, millaisia asioita pitda ehdottomas-
ti ottaa huomioon Japaniin mennessa ja millaisia resursseja kansainvalistyminen
Japaniin vaatii. Vastausta saatiin myds hieman siihen, millainen on suomalaisten
Japanissa toimineiden tietoisuus japanilaisista Keiretsuista ja miten he arvioivat
niiden toimivaltaa maassa. Tietoa saatiin vapaakauppasopimuksen nykyisista vai-
kutuksista litketoimintaan, ja millaiseksi haastateltavat haluaisivat sopimusta ke-

hitt&a tulevaisuudessa ja millaisia tulevaisuuden mahdollisuuksia he nakevat.
Taustatiedot

Haastateltavia oli yhteensa viisi ja heilla kaikilla oli kokemusta Japanista. Kaksi
haastateltavaa on asunut Japanissa. Kokemus Japanista vaihtelee paljon, mutta
neljalla on pitk& kokemus, eli yli neljan vuoden kokemus. Kolme haastateltavaa
tunsi, miten vapaakauppasopimus vaikuttaa heidan omiin tuotteisiinsa ja osalla se

ei vaikuttanut Idhes mitenkadn, joten he tiesivat sopimuksesta verrattain vahan.
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Miksi lahtea Japanin markkinoille?

Kysymykselld halutaan selvittdd syitd, miksi suomalaisen yrityksen kannattaisi
pyrkiéd Japanin markkinoille. Todettiin kaikkien haastateltavien kanssa, ettd Japa-
nissa on paljon suuremmat markkinat kuin Suomessa ja varsinkin suomalaiset de-
sign bréndit voisivat parjata sielld hyvin. Laadukkaat bréndit voivat menestya Ja-
panissa, koska japanilaiset ovat laatutietoisia ja halukkaita maksamaan enemman
hyvésta laadusta. Suomella on erityisen hyva maine Japanissa, joten kansainvalis-
tymiseen tarvittavia yhteistybkumppaneita ja auttavia jarjestoja on tarjolla enem-

man.

Todettiin my0s, ettd Japanissa on mahdollista Kilpailla hinnalla, koska suuret yri-
tykset pitavat sielld hintoja korkeina. Yksi haastateltava sanoi, ettd vihrealla tek-
nologialla on Japanissa markkinarako. Japani voi toimia porttina muualle Aasiaan.
Kuten teoriassakin vaitetddn, Japani on merkittdvan kokoinen markkina ja sielld

arvostetaan eurooppalaista laatua, joten sinne kannattaa kansainvalistya.
Japanilainen litkekumppani

Tassa kysymyksessa selvitettiin, millainen on japanilainen litkekumppani ja mil-
laisia kulttuurieroja suomalaisten ja japanilaisten valilla on. Yhteinen mielipide
oli, ettd japanilaisilla on yleisesti heikko englannin kielen taito ja Japanissa kieli-
muuri voi olla este kaupankaynnille, joten kannattaa osata japanin kielté tai hank-

kia kieltd osaava yhteistyékumppani.

Japanilaiset haluavat luoda pitkid kauppasuhteita tutustumalla rauhallisesti kaup-
pakumppaniinsa. Jotkin haastateltavat olivat sitd mieltd, ettd japanilaisia pit&a lu-
kea rivien valistd kokouksissa. Yksi haastateltava kertoi huomanneensa joskus

sisdistd viestintad, jossa katsotaan ulkomaalaisia alaspéin.

Haastateltavat kuvailivat japanilaisia litkekumppaneita rauhallisiksi, hillityiksi,
tyotelidiksi, tunnollisiksi, perusteellisiksi ja vaativiksikin joissakin tapauksissa.

Haastateltavien mielesta japanilaisten kanssa on mukava kéyda kauppaa.
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Huomioitavia asioita japanilaisten kanssa

Kysymykselld pyrittiin selvittdmaan, pitadko japanilaisten kanssa tydskennellessé
ottaa huomioon erityisié asioita. Kaikki haastateltavat painottivat, ettd japanilais-
ten kanssa pitad kayttaytyd muodollisesti ja kohteliaasti. Heidédn kanssaan pitaa
muistaa olla karsivéllinen. Yhdessé oleminen ja pitkéat illalliset koettiin tarkeéksi
osaksi kauppasuhteiden luomista seké japanilaista kulttuuria. Tastd I0ytyi vahva

kytkos teoriaan.

Yksi haastateltava ehdotti, ettd japanilaiset voivat kiinnostua aiheesta enemman,
jos siind huomataan jotain yhteista tai samaistuttavaa. Yksi haastateltavista koki,
etta japanilaisten tarkat kayttaytymissadnnot koskevat heita itsejadn ja muistutti
olemaan oma itsensd. Japanilaiset eivat katso ulkomaalaisia kauppakumppaneita
pahalla, jos ne eivat osaa tarkasti heiddan omia s&antGjaan. Tarke&nd pidettiin
muistaa olla oma itsensé eiké yrittaa liikaa, koska japanilaisten tarkat kayttayty-
missadnnot koskevat enemmaén japanilaisia kuin ulkomaalaisia ja he antavat ul-

komaalaisille paljon anteeksi kaikessa.

Neuvotteluissa katsottiin olevan tarke&é puhutella ensiksi johtajaa, koska muuten
voi saattaa jonkun ik&vaan tilanteeseen ja tietyn osa-alueen asiat tulee hoitaa oike-
an henkilon kanssa. Esteiden ilmaantuessa niista pitad ilmoittaa mahdollisimman
pian ratkaisuehdotuksen kanssa. Kaupankdynnissé tarvitaan paljon aikaa, koska
japanilaiset ovat erittain perusteellisia ja samat asiat k&ydaan lapi monia kertoja.

Japanilaisten kanssa asiat pitdé k&yda askeltaen 1api erittdin rauhallisesti.

Johtopééatoksend voidaan tiivistad, ettd japanilaisten kanssa saa olla oma itsensa,
kunhan muistaa kayttaytya kohteliaasti. Kannattaa tutustua ensiksi japanilaisten
tapaan tehda kauppaa, ettei tule turhaan pettymyksié tai muita pahanlaatuisia yll&-
tyksia esimerkiksi palavereissa, kun kaikki asiat ovatkin jo valmiiksi paatetty etu-

kateen.
Japanilainen harmonia

Kysymyksen oli tarkoitus todistaa, onko Japanissa teoriassa kuvailtua harmoniaa
ja nékyyko se liike-eldmassa. Kaikki olivat samaa mieltd, ettd teorian mukainen
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harmonia on olemassa Japanissa ja se on vahvasti kytkoksissd jokapdivaiseen
elamé&an liiketoiminnassa. Harmoniaa yritetdan pitdd kaikin keinoin ylla kokouk-
sissa. Sen huomaa esimerkiksi siitd, kun kokouksissa ei vaitelld, vaan kaikki asiat
on péaatetty jo etukateen. Japanilaisia pitadd osata lukea rivien valistd, koska kiel-
teistd vastausta ei tule saamaan suoraan. Harmonialla yritetadan valttd4 suurien tun-

teiden ilmenemista.

Edelld mainitut kysymykset, lukuun ottamatta taustatietoja ja syita ldhted Japanin
markkinoille, luokitellaan ensimmaéisen tutkimuskysymyksen alle: Mit4 asioita
pitdd ottaa huomioon toimiessa japanilaisten kumppanien kanssa markkinoille
paasemiseksi. Vastaukset kertovat, millaisia asioita pitada ottaa huomioon nimen-
omaan sosiaalisesta ndkokulmasta, kun toimitaan japanilaisten kanssa péivittéises-

sa vuorovaikutuksessa.
Keiretsut

Kysymyksen tehtédvana oli kartoittaa, kuinka moni haastateltavista on kuullut sa-
nan ja tietdd mitd se tarkoittaa, jotta voidaan pohtia, miten hyvin Japanissa toimi-
vat suomalaiset tuntevat ndma isot toimijat. Haastattelussa puolet henkilQista ei
tiennyt Keiretsuista ja niiden toiminnasta, joten voidaan péatella, etta asiasta ei

puhuta paljon julkisuudessa ja se on hieman tuntematon asia suomalaisille.

Yksi osasi selittdd Keiretsut teorian mukaisesti yritys ryppaiksi, joilla on yhteisia
omistuksia ja toimivat tiiviisti yhdessa. Han selitti, ettd ne muodostuvat padyhtios-
t4, joiden alaisuudessa on alempia yhti6ité ja niin edelleen. Alemmat yhtiot voivat
tuplaantua tai triplaantua. Keiretsuilla todettiin olevan vahva asema Japanissa nii-
den puolesta, jotka Keiretsuista tiesi. Yksi haastateltava oli sitd mieltd, etta japani-
laisilla kuluttajilla on taipumus ajatella isompien yritysten olevan luotettavampia

hyvan maineensa ansioista.
Pitaako Keiretsut ottaa huomioon kansainvalistyessa Japaniin?

Kysymys on jatkoa edelliselle ja siihen sai vastata vain, jos tiesi yhtdan mitaan
Keiretsuista. Sen tarkoituksena on selvittad, miten Keiretsut vaikuttavat suomalai-

sen yrityksen kansainvalistymiseen ja pitdako niistd tietdd. Kaikki olivat yhta
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mieltd siité, ettd Keiretsut tulisi ottaa huomioon tavalla tai toisella kansainvalisty-

essé Japaniin.

Osa haastateltavista suosittelivat vahvasti hankkimaan japanilaisen kauppakump-
panin, joka tuntee ihmisid ja osaa ottaa Keiretsut huomioon. He vakuuttuneita sii-

t4, ettd Japanissa ei parjaé yksin ilman paikallista asiantuntijaa.

Yksi haastateltavista kertoi, ettd on olemassa alusta nimeltd Rakuten, jonka kautta
paésee helposti Japaniin ilman varsinaista kauppakumppania. Rakuten on Amazo-
nin kaltainen verkkokauppajétti, jonka kautta voi myydé tuotteita cross-border ja
e-commerce liiketoiminta strategioilla tavaraa Japaniin ilman l&hempé&a tutustu-

mista kulttuuriin ja japanilaisiin.
Kansainvalistymiseen tarvittavat resurssit

Taman kysymyksen tarkoituksena oli selvittdd, mihin kansainvalistyvan yrityksen
kannattaa varautua ja millaisia resursseja Japaniin kansainvalistyminen vaatii.
Kaikki haastateltavat totesivat, ettd Japaniin kansainvélistyminen vaatii aluksi pal-
jon aikaa ja rahaa. Rahalle alkaa saada vastinetta vasta myéhemmin, kun suhteet

on luotu ja vienti alkaa pyorié.

Japanissa pitéa olla paljon esillda menestyakseen varsinkin alussa. Osa haastatelta-
vista suositteli toimitilojen vuokraamista, koska japanilaiset luottavat brandiin

enemman, mikali silld on maassa oma toimisto.

Jos haluaa tosissaan kansainvalistyd Japaniin, tarvitaan kauppakumppani, joka
tietdd paikallisista toimintatavoista, tuntee ihmisid ja osaa kieltd. Pitda kayttaa ai-
kaa l6ytdékseen oikeanlaisen kumppanin, joka tuntee oikeat ihmiset. Japanilaiset
uskovat, ettd brandi on hyvé, jos sitd myydaan vain tietyissa paikoissa. Japanissa
tuotteen pakkaukseen pitd4 panostaa ja ohjeet pitdd olla japanin kielelld, koska

niill& on sentimentaalinen merkitys.

On hyvé konsultoida myos paikallista lakimiesta seka perehtya lupa-asioihin, jos
niitd tarvitaan. Asiakkaista kannattaa tehda laaja markkinatutkimus ja opiskella

markkinaa ajan kanssa.
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Jos ei halua integroitua Japaniin vakituisesti eika ole vélid missé kaupassa tuottei-
ta myydaéan, Rakuten on oiva paikka myyda tuotteita netissd. On myds isoja yri-
tyksid, jotka ostavat isoissa erissa tavaraa ja myyvét niita eteenpéin omille japani-
laisille kumppaneilleen, mutta nédiden kohdalla suositellaan olemaan varovaisia,

jos haluaa kasvattaa omaa brandi&an Japanissa.

Edellda mainitut kysymykset Keiretsuista, niiden vaikutuksista ja kansainvalisty-
miseen tarvittavista resursseista vastaavat myds ensimmaiseen tutkimuskysymyk-
seen: Mit4 asioita pitad ottaa huomioon toimiessa japanilaisten kumppanien kans-
sa markkinoille péé&semiseksi. Keiretsu-kysymyksill&d saatiin vastaus, millaisia
Kilpailijoita Japanissa on odotettavissa, kun kansainvélistyy sinne. Saatiin myos
vastauksia siihen, millaisia resursseja pitda varata, ettd néit4 kilpailijoita vastaan

parjéa.
Vapaakauppasopimuksen vaikutukset

Kysymyksen tarkoitus oli avata vapaakauppasopimuksen vaikutuksia pelikentélld
konkreettisesti, ja miten se on hyddyttanyt haastateltavia. VVapaakauppasopimus
oli helpottanut kahden haastateltavan yritystoimintaa, mutta samalla todettiin, etta
sopimus helpottaa myyntia vain tietyill& aloilla, koska tulleja ei ole niin paljon.

Elintarvikealalla on olemassa vield paljon suojeltuja tullinimikkeitd ja se, ettd
EU:n tuotesertifikaatit eivat toimi Japanissa ja toisinpain, on vield suuri este va-
paalle kaupalle. Sen liséksi on olemassa muitakin isoja byrokraattisia esteita kuten
toimilupaan liittyvat asiat. Suurin osa haastateltavista koki, ettd vapaakauppaso-

pimus ei poistanut suurimpia kaupankaynnin esteité.
Tulevaisuuden mahdollisuudet

Kysymys oli hyvin vapaamuotoinen ja silla pyrittiin selvittdmaan, miten haastatel-
tavat nakevét sopimuksen kasvavan ja muuntautuvan tasté eteenpdin. Sopimuksel-
la nahtiin tulevaisuuden mahdollisuuksia. Haastateltavat toivoivat tariffien laa-

jempaa poistumista ja byrokratian yksinkertaistamista.
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Pienille yrityksille vapaakauppasopimuksesta nahtiin olevan paljon hyotya paperi-
toiden védhentyessa ja kustannusten laskiessa. Sen seurauksena enemman pienia
yrityksid voi innostua lahtemaan rohkeammin Aasiaan. Yksi haastateltava néki
potentiaalia erityisesti suomalaisilla huipputeknologian yrityksilla. Han nakee,
ettd suomalaisilla teknologiayrityksill& olisi jalansijaa Japanissa, koska siella halu-
taan soveltaa korkealaatuista tekniikkaa kaikkeen. Lisaksi yksi haastateltava toi-
VoI, ettd Japanin ja EU:n tuotehyvéksynt& yhtendistettaisiin enemman, ettei tar-

vitsisi hankkia molemmista maista niité erikseen.

N&ma kaksi viimeistd kysymystd vapaakauppasopimuksen vaikutuksista ja tule-
vaisuuden mahdollisuuksista vastaa kysymykseen: Miten vapaakauppasopimus
helpottaa kansainvélistymista Japaniin nyt ja tulevaisuudessa? Tahan tutkimusky-
symykseen saatiin aika suppeat vastaukset, koska monilla sopimus ei vaikuttanut
kaupankayntiin juuri lainkaan tai hyvin vahan. Yhdell& haastateltavalla kauppaso-
pimus vaikutti verrattain paljon, koska he olivat pystyneet pitaméaan hinnat alhaal-
la materiaalikustannusten kasvaessa. Tulevaisuuden mahdollisuuksiksi toivottiin,
ettd byrokratia vahentyisi entisestéan, ja ettd kauppasopimus tulisi nopeammin

voimaan.
7.2 Tutkimuksen luotettavuus

Tutkimuksessa pyritdan aina vélttdmaan virheita, silti tulosten luotettavuus ja péa-
tevyys vaihtelee. Tutkimus yritetddn saada mahdollisimman puhtaaksi ja reliaabe-
liksi. TyOn voidaan todeta olevan reliaabeli, kun siita 10ytyy tarpeeksi saturaatiota
ja toistettavuutta. Luotettavuuden arviointiin on kehitetty paljon erilaisia mittarei-
ta ja tutkimustapoja. (Hirsjarvi ym. 2010)

Validius eli patevyys tarkoittaa mittarin luotettavuutta, eli sitd, miten hyvin se
mittaa mitattavaa asiaa. Mittarit ja menetelmat eivat valttdmatta aina vastaa niita
tuloksia, joita tutkimuksessa on haettu. N&in voi kdyda, jos esimerkiksi haastatel-

tava ymmartaa kysymykset vaarin. (Hirsjarvi ym. 2010)

Tutkimuksen empiirinen osuus ja tutkimusmenetelmat ovat valikoituneet teorian

pohjalta siten, mika vaikutti parhaalta vaihtoehdolta. Tutkimuksella on reliabili-

56



teetti monesta syysta. Tutkimuksessa haastateltavilla oli paljon kokemusta Japa-
nista, koska he olivat toimineet pitkan aikaa Japanissa, he olivat myds avainhenki-
I6it4 vastaamaan aiheen kysymyksiin, koska se koskettaa heitd. Vastauksista il-
menee, ettd niissa on saturaatiota, eli sitd, ettd vastaukset muistuttavat toisiaan.
Haastateltavilta tuli myds hyvia nakdkulmia asioihin oman kokemuksensa kautta
ja uutta tietoa kirjoitetun teorian lisdksi. Arvioidaan, ettd jos haastattelut olisi teh-

ty uudestaan, tutkimustulokset olisivat olleet hyvin samankaltaisia.
7.3 Tutkimuksen hyoty ja jatkotutkimuskysymykset

Tutkimuksessa oli kaksi tutkimuskysymysté, jotka pyrittiin selvittdméaan teoreetti-
sen viitekehyksen avulla. Teoriassa pureuduttiin, mitd vapaa kauppa tarkoittaa,
millaista tietoa japanilaisista kauppakumppaneista ja kilpailijoista on tarjolla, mil-
lainen on japanilainen kulttuuri. Teoriassa selitettiin my6s vapaakauppasopimuk-
sen syntyperastd, tavoitteista, ennustuksista sekd lopuksi mainittiin, millaisten
suomalaisten ja japanilaisten organisaatioiden kautta pystyy kansainvalistymaan

Japaniin.

Empiirisessd tutkimuksessa l&hdettiin tutkimaan teorian paikkansapitavyyttd ja
hankkimaan haastateltavilta omaa kokemusta ja sisapiirin tietoa japanilaisten
kanssa toimimisesta, Kilpailijoista ja kulttuurista. Haastatteluihin vastasi viisi hy-
vin erilaisten toimialojen yrittdjaa ja tyontekijad. Tietoa saatiin laajalta alueelta.
Haastattelujen avulla saatiin onnistuneesti varmennusta teorian paikkansapitavyy-

delle sekd uutta tietoa vastauksina molempiin tutkimuskysymyksiin.

Tutkimus on yleishyddyllinen kaikille Japaniin kansainvalistyville tai kansainva-
listymista miettiville yrityksille. Siind vastataan niihin kysymyksiin, jotka ovat
kansainvélistyvalle yritykselle tarked tietad, ja lisaksi empiirinen tutkimus siséltaa

paljon hyvié vinkkeja alan ammattilaisilta.

Tutkimuksen tehtédvana oli ottaa selvaa potentiaalisesta markkinasta suomalaisille
pienyrityksille ja kattaa helppolukuinen paketti tietoa kansainvalistymisen seikois-
ta ja vapaakauppasopimuksen hyodyntdmisestd. Tasséd tehtdvassaan opinndytety®
onnistui ja sitd voidaan kayttaa tietopakettina kansainvalistyvalle yritykselle.
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Jatkotutkimuskysymyksia voisi olla esimerkiksi

e Miten Japanin ja EU:n tuotehyvaksynnét vaikuttaa kaupankayntiin?
e Miten EU:n ja Japanin vapaakauppasopimusta voisi laajentaa?
e Miten I0ytad paras mahdollinen kauppakumppani kansainvélistyessa Japa-

niin?
7.4 Opinnaytetyon arviointi

Japani on ollut minulle 1&helld sydanté siité asti, kun sain asua siellda kokonaisen
vuoden. Sen takia tdmé&n aiheen valinta oli luonnollista minulle. Lisaksi vapaa-
kauppasopimus on hyvin tuore aihe, josta moni muu ei ole viel& ehtinyt Kirjoittaa
opinndytetyota. Aloitin tyon elokuussa vuonna 2021 ja aihe muotoutui monien

mutkien kautta sellaiseksi kuin se on.

Toimeksiantajan puuttuminen tyosta tuotti valilla vaikeuksia ja joistakin teorian
aiheista 10ytyi niukasti tietoa. Lahteind kdytin paljon englannin kielisia artikkelei-
ta ja kirjoja, koska suomen kielista tietoa ei ollut riittdvasti saatavilla. Aihe laajeni
jatkuvasti 16ytdessani uusia aihepiiriin liittyvid asioita ja jossain vaiheissa tyota

piti rajata.

Teorian Kirjoittaminen eteni hyvalla tahdilla eteenpdin, sitten mielenkiinto lahti
pois. Kun sain haastatteluja tehtyd, tyohon tekemiseen tuli jalleen mielenkiintoa,
ja se alkoi rullata kuin itsestadn. Tyon tekemiseen meni noin kuusi kuukautta ja
siind oppi paljon asioita itselleen mielenkiintoisesta aihepiirista. Tieto, mita ty6ta
tekemalld karttui, tulee olemaan hyddyllista itselleni tulevaisuuden kannalta ja
toivon, etta se tulee hyddyttamaan suomalaisia yrittdjia kaupankaynnissé japani-

laisten kanssa sek& heidan kansainvélistymisessansé Japaniin.
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LITTEET

LITE 1

Haastattelulomake:

1. Mikaé tekee Japanista mielenkiintoisen markkinan eurooppalai-
sille ja suomalaisille yrityksille?

2. Millainen on japanilainen litkekumppani?

3. Millaisiin asioihin kannattaa panostaa ja mitd kannattaa muistaa
japanilaisessa liiketoimintasuhteessa? Esimerkiksi kokouksissa,
suhteen luomisessa, kehonkielessé jne.

4. Onko japanilaisessa liiketoimintasuhteessa tabuja (eli arkaluon-
teisia asioita, joista ei saa puhua), jos on niin millaisia?

5. Uskotaanko Japanissa yleiseen harmoniaan, jota pidetdan ylla
liiketapaamisissa? (Honne/tatemae)

6. Mité on keiretsut ja ndkyyko niiden asema liike-el&massa?

7. Pitaako keiretsut ottaa huomioon kansainvalistyessa Japaniin?

8. Millaisia ominaisuuksia ja resursseja kansainvélistyminen Japa-
niin vaatii yritykselta?

9. Miten vapaakauppasopimus helpottaa kansainvélistymisproses-
sia?

10.Millaisia tulevaisuuden mahdollisuuksia nédet sopimuksella ole-
van ns. ’isossa kuvassa” esim. maiden vilisessé yhteisty0ssi tai
uusien sopimuksien syntymisessa?
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