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Taman opinnaytetyon tarkoituksena on tehda produktina markkinatutkimus Puolan markki-
nasta kirjoituspdytatutkimuksena toimeksiantajayritys Nanoksi Oy:lle. Tavoitteena on toimia
osaltaan apuna Nanoksin laajentumiselle Puolaan seka jakaa opinnaytetydssa kaytettyja
valineitd muihin markkinatutkimuksiin. Nanoksi Oy valmistaa muun muassa antimikrobisia
tuotteita nanoteknologiaa hyédyntaen yrityksille seka kotitalouksille.

Tyon teoriaosuus esittelee toimeksiantajan ja produktissa kaytetyt tyokalut. Kaytetyissa
tyokaluissa prosessi kansainvalistymiseen jakaa markkinan tutkimisen kuuteen eri vaihee-
seen, joissa arvioidaan yritysta, asiakkaita, markkinaa ja kumppaneita. Kansainvalistymi-
sen prosessin tueksi kasitellddn PESTEL-analyysi ja B2B-asiakkaiden segmentointi.

Opinnaytetyo toteutettiin toiminnallisena ty6na, jossa lopputuloksena syntyi produkti. Ta-
man opinnaytetydn produktissa tutustutaan lyhyesti Nanoksin tuotevalikoimaan ja markki-
noihin, joilla Nanoksi jo toimii. Puolan markkinaa tutkitaan laajasti PESTEL-analyysilla vah-
vasti dataan tukeutuen. Lisaksi Puolan markkinaa verrataan lyhyesti Saksan markkinaan,
jossa Nanoksilla on jo vahvasti toimintaa. Potentiaalisista asiakassegmenteista esitellaan
muutamia suurimpia toimijoita.

Produktin lopputulemana voidaan todeta Nanoksin olevan hyvin kykeneva uudelle markki-
nalle laajentumiseen. Sekundaarisen tutkimuksen mahdollisuuksien puitteissa Puola vai-
kuttaa hyvin soveltuvalta markkinalta Nanoksille. Nanoksin on kuitenkin tehtava viela pri-
maaritutkimusta tarkemman datan hankkimiseksi ja tarkasteltava tutkimusta oman myynti-
ja talousdatan avulla.
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1 Johdanto

Yrityksen harkitessa laajentumista jo olemassa olevien markkinoidensa ulkopuolelle on
uusien markkinoiden tutkiminen tarkkaan ensiarvoisen tarkeaa. Mikali uudelle markkinalle
laajennutaan hatikdiden ilman riittdavaa ennakkotutkimusta, voidaan menettaa suuri
maara aikaa ja resursseja. Tallainen virhe voisi viivastyttaa laajentumista vuosilla mene-
tettyjen resurssien vuoksi. Onnistuessaankin heikosti pohjustettu laajentuminen uudelle
markkinalle saattaa tuottaa huomattavasti heikompia tuloksia, kuin mita yrityksen odotuk-
sissa on ollut. Syyna voi olla esimerkiksi markkinalle sopimaton tuote tai vaarin valittu

asiakaskohderyhma.

Tama opinnaytetyd on markkinatutkimus Puolan markkinasta toimeksiantajayritys Nanok-
sille. Opinnaytetydn tuotos toimii pohjustavana tutkimuksena Nanoksin mahdollisille tule-
ville suunnitelmille Puolan markkinalle laajentumiseksi. Tydn rakenne soveltuu myods

muille uudelle markkinalle laajentumista harkitseville yrityksille.

1.1 Toimeksiantajan esittely

Opinnaytetyon toimeksiantajayritys, Nanoksi Oy, on Suomessa 2017 perustettu nanotek-
nologiayritys, joka keskittyy nanoteknologiaan ja sen sovelluksiin. Yrityksen paakonttori

sijaitsee Suomessa, ja silla on toimintaa useissa eri maissa ympari maailmaa.

Nanoksi Oy kehittda innovatiivisia ratkaisuja erilaisiin kayttdkohteisiin hyédyntaen nano-
teknologian mahdollisuuksia. Yrityksen tuotevalikoima kattaa esimerkiksi nanomateriaa-

leja ja pinnotteita, joita voidaan hyddyntaa erilaisissa ymparistdissa kodeista sairaaloihin.

Yrityksen vahvuutena on sen kyky yhdistaa huippuluokan tutkimus- ja kehitysty6 seka
laaja kokemus kaytannon sovelluksista. Lisaksi yritykselld on vahva asiakaskunta ja yh-

teistydverkosto seka useita patentteja, jotka suojaavat sen kehittdmia ratkaisuja.

Nanoksi Oy:n tavoitteena on olla johtava nanoteknologian asiantuntija ja ratkaisujen tar-
joaja maailmassa ja auttaa asiakkaitaan parantamaan tuotteidensa suorituskykya ja kes-

tavyytta seka vahentamaan ymparistovaikutuksia.

Nanoksin tuote Fotonit-valokatalyysipinnoitus on erilaisille pinnoille tarkoitettu itsestaan

desinfioituva puhdistusratkaisu. Sen toiminta perustuu valossa aktivoituvaan nanoteknolo-



giaan, joka tuhoaa yli 98% vyleisista viruksista ja bakteereista. Tuote soveltuu hyvin turvaa-

maan puhtautta ja ihmisten terveytta kaikenlaisiin tiloihin, joissa on paljon ihmisliikennetta,

kuten sairaaloihin, kouluihin ja likenneterminaaleihin.

1.2 Opinnaytetyon tavoitteet

Tyon paatavoitteena on tehda Puolan markkinatutkimus kirjoituspdytatutkimuksena toi-

meksiantajayritys Nanoksi Oy:lle. Markkinatutkimuksen on tarkoitus toimia osaltaan tu-

kena Nanoksin mahdolliselle laajentumiselle Puolan markkinalle. Markkinatutkimuksessa

selvitetaan Puolan liiketoimintaymparist6 ja kartoitetaan mahdolliset asiakassegmentit.

Opinnaytety6 on toiminnallinen ja sen lopputuloksena syntyy tuotos eli produkti, jossa

markkinatutkimuksen tulokset esitellaan. Onnistuessaan opinnadytetydn rakenne toimii tu-

kena markkinatutkimukseen myds muille yrityksille. Tyossa kaytetyt lahteet ja tyokalut voi-

vat olla hyvana apuna muille opinnaytetyota tekeville tai muuten asiasta kiinnostuneille.

1.3 Opinnaytetyon rakenne ja peittomatriisi

Opinnaytetydn rakenne on kuvattu peittomatriisissa (Kuvio 1).
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2 Prosessi kansainvalistymiseen

Kansainvaliset markkinat voivat tarjota yritykselle huomattavasti kotimarkkinoita parempaa
tulosta. Kansainvalisilla markkinoilla on kuitenkin usein myés huomattavasti enemman
epavarmuustekijoita, kuin pienilla kotimaan markkinoilla, ja naihin epavarmuustekijoihin
yrityksen johdon on kyettava vastaamaan. Menestyakseen nailla epavarmoilla markki-
noilla, ei yrityksen paatosten tulisi perustua arvauksiin, vaan luotettavaan nayttéén ja ja-
lostettuun tietoon, jonka pohjalta voidaan maaritelld mita tuotetta aiotaan myyda, seka
missa sitd myydaan ja kenelle. Yrityksen tekeman tutkimuksen keskiossa tulisi olla parhai-

den liiketoimintamahdollisuuksien tunnistaminen ja rajaaminen. (Cavusgil 2020, 368)

Cavusgil jakaa yrityksen kansainvalistymisen kuuteen eri toimeen tai vaiheeseen. Nama
vaiheet ovat:

Yrityksen kansainvalistymisvalmiuden analysointi

Yrityksen tuotteiden ja palveluiden uudelle markkinalle soveltuvuuden arviointi
Markkinoiden seulonta sopivan kohdemarkkinan I6ytamiseksi

Yrityksen toimialan potentiaalin tai yrityksen tuotteen kysynnan arviointi valitulla
markkinalla

Soveltuvien yrityskumppaneiden, kuten jakelijoiden tai toimittajien, valinta
¢ Yrityksen myyntipotentiaalin arviointi valitulla markkinalla

Yrityksen kansainvalistymisvalmiuden analysointi on syyta suorittaa ennen kuin uudelle
markkinalle astumista harkitaan pidemmalle. Riippumatta siita, onko yritys vain koti-
maassa toimiva tai jo useammalla kansainvaliselld markkinalla toimiva, on kansainvalisty-
misvalmiuden analysointi hyddyllinen yrityksen tilanteen ja resurssien ymmartamiseksi.
(Cavusgil 2020, 370)

Yrityksen toiminnan avaamiseen uudella markkinalla on myés mahdollista saada rahoi-
tusta niin yksityisen kuin julkisenkin sektorin rahoituslahteistd. Rahoitusta on mahdollista
saada seka ensimmaista kertaa kansainvalisille markkinoille astuvan yrityksen etta yrityk-

sen, joka haluaa laajentaa omaa kansainvalista toimintaansa. (Suomi.fi)

Yrityksen tuotteiden ja palveluiden uudelle markkinalle soveltuvuuden arviointi voidaan
aloittaa, kun on varmistuttu yrityksen valmiuksista laajentua kansainvalisesti. Tuote saat-
taa soveltua uudelle markkinalle hyvin, mikali se on menestynyt kotimarkkinalla hyvin ja
uuden kohdemarkkinan tarpeet ja edellytykset ovat melko samanlaiset. Tuotteen ollessa
esimerkiksi terveydenhoitovaline, sairauksien hoitoon tai ehkaisyyn kaytettava tuote tai
muu tuote jolle on universaalisti kysyntaa, eika vastaavilla ominaisuuksilla olevia tuotteita

vielad juuri ole uudella markkinalla, voi kysynta olla lupaavaa. (Cavusgil 2020, 372)



Markkinoiden seulonta sopivan kohdemarkkinan loytamiseksi voi epaonnistuessaan tuot-
taa yritykselle merkittdvan taloudellisen menetyksen kohdentamalla yrityksen resursseja
kannattamattomaan toimintaan. (Cavusgil 2020, 373) Markkinoiden seulonnan tulisi olla
jatkuva prosessi, jota paivitetdan uuden tiedon mukaan. Seulonnan aikana tulisi pohtia
oman tuotteen ominaisuuksia ja sen ratkomia ongelmia, joita potentiaalisilla asiakkailla
voisi olla, tutkia yrityksen jo olemassa olevien markkinoiden asiakaspohjaa ja sita, mita

mahdolliset kilpailijat markkinalla tekevat. (The Pipeline)

Sopivan markkinan tai markkinoiden 16ytymisen maarittelysta voidaan siirtya yrityksen toi-
mialan potentiaalin tai yrityksen tuotteen kysynnan arviointiin valitulla markkinalla. Tuot-
teen kysynta markkinoilla on riippuvainen toimialasta, joten on syyta valita toimialakohtai-
sia mittareita kysynnan arviointiin. Tallaisia mittareita ovat toimialan markkinan koko ja
kasvutrendit, asiakkaiden vaatimukset, toimialan saantely ja mahdolliset tullit ja kauppaso-
pimukset. (Cavusgil 2020, 379)

Soveltuvien yrityskumppaneiden, kuten jakelijoiden, yhteisyrityskumppanin ja toimittajien
valinta on tarpeen mikali yritys ei pysty hyddyntamaan jo muilla markkinoilla olemassaole-

via kumppaneitaan uudella markkinalla. (Cavusgil 2020, 379)

Yrityksen myyntipotentiaalin arvioinnissa valitulla markkinalla arvioidaan sitd osuutta,
minka yritys tulisi saamaan koko toimialan myynnistd uudella markkinalla. Arviointi on
haastavaa ja arviot eivat yleensa ole kovin tarkkoja, silla tarkkaa tietoa markkinasta ei
aina ole saatavissa. Arviossa on my6s huomioitava oman yrityksen rahavirrat vuosia
eteenpain, joten arviossa on paljon liikkuvia osia. Arvioinnissa huomioitavia asioita voi olla
esimerkiksi kuinka kovia kilpailijoita markkinassa on, suunniteltu hinnoittelu, yrityksen va-
kavaraisuus, markkinalle laajentumisen nopeus, yrityksen ja tuotteen tunnettuus asiakkai-

den keskuudessa ja kumppaniverkosto. (Cavusgil 2020, 384)



3 PESTEL-analyysi

PESTEL-analyysia kaytetaan kartoittamaan yrityksen tai organisaation toimintaan vaikut-
tavia ympariston poliittisia, ekonomisia, sosiaalisia, teknologisia, ekologisia ja lainsdadan-
nollisia vaikutuksia. Analyysissa pyritaan selkeyttamaan muutosvoimista jokaisella osa-
alueella vaikuttavat muutosvoimat, jotka ovat kyseessa olevalle yritykselle tai organisaa-
tiolle olennaisia. Kaiken mahdollisen listaaminen analyysiin ei ole tarkoituksenmukaista,
eika analyysista ole silloin juuri hyétya sen ollessa liian yleistava. (Vuorinen 2013, 220-
221)

Ensimmaisena vastaavanlaisen analyysin toimintaymparistdsta esitteli Francis Aguilar
vuonna 1967. Hanen kayttdmansa menetelma, josta Aguilar kaytti nimea ETPS, ei ollut
yhta kattava kuin PESTEL,; kattaessaan vain ekonomisen, teknologisen, poliittisen ja sosi-

aalisen ympariston vaikutukset. (Vuorinen 2013, 220)

Pienemmassa yrityksessa yksi analyysi voi riittdd kattamaan koko toimintaymparistén,
mutta suuremmissa ja monikansallisissa yrityksissa useampia tarkastelutasoja tarvitaan.
Tavoitteena on tuottaa tarkka ja jasennelty kuvaus eri osa-alueiden vaikutuksista ja muu-
tosvoimista yritykseen. Kun vaikutukset ja muutosvoimat jaetaan kategorioihin, saadaan
helpommin hahmoteltava kokonaisuus, joka auttaa yritysta strategian luomisessa. (Vuori-
nen 2013, 220-221)

Alla olevassa kuvassa (Kuva 1) on listattu kuhunkin kategoriaan kuuluvia erilaisia muutos-

voimia, joiden vaikutukset saattavat olla yritykselle tarkeita.



Poliittiset:
-Hallituksen asema
-Valtion tukipolitiikka
-Yleinen verolinja
-Tullit
-Sodat ja konfliktit
-Puolueiden
voimasuhteet

Teknologiset:
-Tuotekehitys ja
tutkimustoiminta
-Yhteiskunnan
tukitoiminnot
-Teknologian kehitysaste
-Rinnakkaisten alojen
loyddkset
-Patentit

Ekonomiset:
-Suhdannevaihteet
-Kansantuotetrendit
-Toimialan trendit
-Korkotasot
-Rahan tarjonta
-Inflaatio
-Tyottémyys
-Varallisuus
-Investoinnit

Yritys/organisaatio

Ekologiset:
-Ympaéristénsuojelu
-Energian kulutus
-Jatteiden kasittely
-Hiilidioksidipaastot
-Vihreiden arvojen
vaikutus
-Ekokatastrofit
-Kierratys
-Paastokauppa

Sosiaaliset:
-Vaestorakenne
-Tulojakauma
-Elamantyylimuutokset
-Asenteet tyohon ja
vapaa-aikaan
-Kulutustottumukset
-Koulutustaso
-Muuttoliike
-Etniset tekijat

Lainsdadanndlliset:
-Kilpailulainsaadanto
-Tydvoimalainsdadantd
-Terveys ja turvallisuus
-Tuoteturvallisuus
-Lisenssit ja aineettomat
oikeudet
-Kansainvaliset
linjaukset

Kuvio 2. (Mukaillen Vuorinen 2013, 222)

Poliittinen ymparisto

Politiikka on jatkuvassa muutoksessa, joten poliittista ymparistda tarkasteltaessa, on tar-
keaa kyeta tunnistamaan ne poliittiset muutostekijat, jotka voivat olla uhkana yritystoimin-
nan jatkumiselle kohdemaassa. (Vahvaselka 2009, 68.) Kohdemaan hallintoa tulisi pitéda
tarkeana kriteerind maan sopivuutta tarkasteltaessa. Se, kuinka paljon valtaa maan hallin-
nolla on maassa toimivien yritysten toimintaan vaikuttaviin asioihin, ja kuinka tasapainoi-
nen ja demokraattinen hallinto on, voi olla ratkaiseva tekija uudelle markkinalle jalkautu-
mista harkittaessa. (Hollensen 2017, 284)

Ekonominen ymparisto

Kun toiminta laajenee kansainvaliselle tasolle, on tarkeaa tutkia huolellisesti kaikkia maail-
mantalouden ilmidita, kuten eri maiden valisid kaupankayntisuhteita, maailman talousjatti-
laisia ja valtioiden rahapolitikkaa. On myds tarkeaa ottaa huomioon erilaiset talouden or-

ganisaatiot, kuten WTO ja IMF, jotka valvovat ja helpottavat kansainvalistd kaupankayntia.

(Vahvaselka 2009, 65-66.) Tarkasteltaessa kohdemaan itsenaisia taloudellisia tekijoita,



taytyy huomioida sen markkina-alue ja siihen liittyvia ominaisuuksia. Naihin sisaltyy muun
muassa kohdemaan tyollisyystilanne, kasvunopeus, hintataso, korot ja tulotaso, seka ta-
loudellisten resurssien ja liikkeella olevan rahan maaran analysointi. (Rodrigo 2012.) Eri-
tyistd huomiota taytyy kiinnittdd myods valuuttakursseihin ja inflaatioon kyseessa ollessa eri

valuuttaa kayttava maa. (CFl)

Sosiaalinen ymparisto

Asiakkaiden tarpeiden ja toiveiden ymmartdmisessa auttaa sosiaalisten tekijdiden ja muu-
tosvoimien tunnistaminen. Esimerkiksi suhtautuminen uusia teknologisia tuotteita kohtaan

voi olla vaihtelevaa ja voi tuoda haasteita toiminnan alkuun saamiseen. (Cayenne)

Sosiaalisen ympariston tutkimiseen voidaan apuna kayttaa esimerkiksi Hofstede In-
sights:n maavertailutydkalua, joka vertailee kahden tai useamman maan asukkaiden kayt-
taytymista ja kulttuuria. Vaikka tiedot kulttuurista ja ihmisten kayttaytymisesta ovat vain
yleistyksia, saadaan niista kuitenkin hyva yleiskuva. Lisaksi jo tunnettuun maahan ja kult-
tuuriin vertaaminen auttaa ymmartamaan minkalaisia haasteita ja voimavaroja uusi mark-
kina saattaa tuoda. Vertailutydkalu on Psykologi Geert Hofsteden tutkimustensa pohjalta

kehittdma ja on alunperin julkaistu vuonna 1984. (Hofstede Insights)

Teknologinen ymparisto

Teknologisessa analyysissa tutkitaan tuotteen eri teknologioita ja niiden kayttéa valmistuk-
sessa. Analyysiin voidaan sisallyttdd myoés yrityksen johdon kaytéssa olevia teknologioita.
Teknologisen toimintaymparistdn muutoksilla on vaikutuksia kaikkiin sidosryhmiin, kuten
ostajiin, jotka haluavat ostaa uusinta teknologiaa hyddyntavia tuotteita, kilpailijoihin, jotka
haluavat kopioida uutta teknologiaa, seka myyjiin, jotka haluavat myyda teknologiaa sisal-
tavia tuotteita. Yritysta analyysi auttaa ymmartamaan, miten sen teknologiaa voidaan hyo6-

dyntaa tuotteiden valmistuksessa ja myynnissa. (Johnson & Scholes 2014, 102.)

Ekologinen ymparisto

Ekologisen ympariston tekijoissa keskitytaan ymparistolle suotuisaan toimintaan, kesta-
vaan kehitykseen seka vihreisiin arvoihin. Yrityksen hiilijalanjaljen kutistaminen on kenties
tarkein tekija ekologista ymparistda tarkasteltaessa talla hetkella, mutta myds ekokatastro-
fien uhka on nousussa, joten niihin varautuminen on tarkeaa. Yksikaan yritys ei pysty ohit-
tamaan ekologisen ymparistdn tekijoita, sillda ne koskettavat ja tulevat koskettamaan kaik-
kia. (Vuorinen 2014, 222)



Lainsaadannollinen ymparisto

Lainsaadannollisen ympariston tekijoihin kuuluvat esimerkiksi toimintaan vaikuttavat saa-
dokset, vaaditut luvat ja lisenssit, tyontekijoita ja asiakkaita suojaavat lait. (CFl)

EU:n alueella toimittaessa huomioon tulee ottaa tavaroiden ja tuotteiden vapaata liikku-
vuutta koskevat lait. Nama lait takaavat sen, ettei jasenvaltioiden valilla saa olla tulli- tai
muita vastaavia maksuja, eika rajoituksia tavaroiden maaraan. Vapaa liikkuvuus ei kuiten-
kaan poista velvollisuutta noudattaa kunkin maan kansallisia sdanndksia tuotetta koskien,
mika voi vaikeuttaa pienen tai keskisuuren yrityksen laajenemisnopeudelle. (Ty6- ja elin-

keinoministerio, 8.)



4 B2B asiakkaiden segmentointi

Segmentoinnilla tarkoitetaan potentiaalisten asiakkaiden jaottelemista yrityksen liiketoi-
mintaan asettamien tavoitteiden mukaisesti erilaisiin ryhmiin. Pystydkseen havaitsemaan
ja valikoimaan yrityksen strategialle tarkeimmat asiakkuudet, on erittain tarkeaa tehda pe-
rusteellinen segmentointi onnistuneesti. (Reijonen, Puusa, Reijonen, Juuti & Laukkanen,
2012)

Kokonaismarkkinat

Potentiaaliset markkinat

Kohdemarkkinat
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Kuvio 3. (Mukaillen Bergstrom & Leppanen 2014, 3.4)

Yritykset kayttavat segmentointia saavuttaakseen monenlaisia etuja kilpailussa asiak-
kaista. Ensiksi, jo pelkka segmentoinnin aloittaminen vaatii yrityksen markkinoinnilta ym-
marrysta siita, mita yksildllisia tarpeita eri asiakasryhmilla on. Toiseksi, eri asiakasryhmien
tarpeet ymmartamalla yritys kykenee kohdentamaan eri toimintojaan, kuten tuotekehi-
tysta, markkinointia ja jakelukanavia. Kolmantena etuna, segmentointi antaa markkinoin-
nille tarkeata tietoa siitd, miten resurssit on paras kayttaa nakyvyyden maksimoimiseksi.
Kun valittuna on useampia asiakasryhmia, voidaan niiden valilla tehda vertailua toiminnan
toimivuuden varmistamiseksi. (Hutt & Speh 2010, 125-126)

Liiketoimintamarkkina koostuu kolmesta laajasta liiketoiminta-alueesta, jotka ovat kaupalli-
set yritykset, instituutiot ja maiden hallinnot. Nama laajat liiketoiminta-alueet jakautuvat
edelleen moniiin segmentteihin, joilla kaikilla on omanlaisensa tarpeet ja tavoitteet. Seg-

mentoinnissa yritys maarittelee liikketoimintamarkkinasta naita segmentteja, havainnoi niita
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ja sen pohjalta valikoi niistd omaan tarpeeseen ja omalle tuotteelle parhaiten sopivat.
(Hutt & Speh 2010, 124)

Segmentointi voidaan jakaa kahteen eri vaiheeseen, joissa asiakasryhmien jako tehdaan
eri tarkkuudella. Nama vaiheet ovat makrotason segmentointi ja mikrotason segmentointi.
Naista makrotason segmentoinnissa potentiaaliset asiakkaat jaetaan yleisten ominaisuuk-
sien, kuten koon, sijainnin seka organisaatiorakenteen mukaan. Mikrotason segmentoin-
nissa taas tarvitaan huomattavasti tarkempaa markkinatuntemusta, jotta voidaan tarkas-
tella syita potentiaalisten asiakkaiden ostopaatodsten takana, arvioida uuden tuotteen kun-
kin kokemaa tarkeytta ja suhtautumista eri myyntiorganisaatioihin. Tassa tydssa keskity-

tdan vain naista ensimmaiseen, makrotason segmentointiin. (Hutt & Speh 2010, 127-128)

41 Makrosegmentointi

Tehtdessa segmentointia makrotasolla, voidaan mahdollisia asiakkaita jaotella esimerkiksi
yrityksen ominaisuuksien, asiakkaalla tuotteelle olevien kayttotarkoitusten ja asiakkaan
ostoprosessin tilanteen mukaan. Yrityksen ominaisuuksia pohdittaessa, tarkeaa on esi-
merkiksi sen koko, joko myynnilla tai tyontekijoiden maaralla mitattuna, seka yrityksen joh-
don ja myynnin rakenne. Tarkeda on huomioida myos yrityksen tarvitsema maara tuotetta,
joka voi voimakkaasti kasvavan yrityksen kohdalla olla yllattavan suurta. (Hutt & Speh
2010, 128)

Potentiaalisen asiakkaan mahdollisia kayttdtarkoituksia voi olla monenlaisia ja asiakas voi
olla halukas kayttdmaan sitd osana omia tuotteitaan, jolloin tarve on jatkuvampaa. Sa-
malla myytava tuote voi antaa asiakkaan omalle tuotteelle merkittavaa lisdarvoa, mika on
merkittava kilpailutekija, jos se voidaan asiakkaalle osoittaa. Yrityksen ostotilanne on
my0s tarkea kriteeri segmentointiin ja se voidaan jakaa uusiin asiakkaisiin, jotka tarvitse-
vat ostopaatoksen tueksi vield runsaasti tietoa tuotteesta ja jo olemassa oleviin asiakkai-
siin, jotka saattaisivat ostaa uudestaan tai ostaa uudella markkinalla. Olennaista on myds

se, miten pitkalla ostoajatuksissa kukin yritys on. (Hutt & Speh 2010, 129-130)

Hyvin tehty makrosegmentointi tehostaa yrityksen markkinoinnin toimintaa ja tehokkuutta
mahdollistamalla paremman kohdentamisen eri segmentteihin. Yritys saa myos parem-
man kuvan siita, millaisia asiakasyritykset ovat, jolloin tuotetta ja palvelua voidaan kehittaa
oikeaan suuntaan vastaamaan paremmin tavoiteltuja segmentteja. Nailla keinoin pysty-
taan parantamaan myyntia ja jo olemassa olevien ja tulevien asiakkaiden tyytyvaisyytta.
(Ninetailed)
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5 Tietoperustan yhteenveto

Alla olevassa kuviossa 4 on kuvattuna teoriaosuuden paakohdat tiivistetysti, joita seuraa-
vassa avataan hieman. Prosessi ja sen kuvaus toimivat hyvana ohjeena kirjoituspoytatut-
kimuksen eli sekundaarisen markkinatutkimuksen tekemiselle ja sen pohjalta voidaan hel-

pommin edeta primaariseen markkinatutkimukseen.

Kansainvalistymisvalmiuden
arviointi

Tuotteiden ja palveluiden
soveltuvuuden uudelle
markkinalle arviointi

Markkinoiden seulonta
sopivan kohdemarkkinan

|oytamiseksi

Toimialan potentiaalin tai
yrityksen tuotteen kysynnan
arviointi valitulla markkinalla

Soveltuvien
yrityskumppaneiden valinta

Yrityksen myyntipotentiaalin

arviointi valitulla markkinalla

Kuvio 4. Sekundaarisen markkinatutkimuksen prosessi

Kansainvalistymisvalmiuden arviointi on tarkea vaihe ennen kuin kansainvalistymishank-
keeseen valmistautumiseen lahdetaan laittamaan yrityksen resursseja merkittavasti.
Koska tassa tutkimuksessa on kyseessa jo merkittavasti kansainvalista kokemusta erilai-
sista markkinoista pitkalla ajalla hankkinut yritys, on selvaa ettd valmiudet kansainvalisty-
miseen ovat hyvat. Arvioinnissa tulisikin talldin keskittya siihen, miten valittu uusi markkina
eroaa jo yrityksen tuntemista markkinoista seka siihen miten tdma heijastuu yrityksen re-

sursseihin uudella markkinalla.

Yrityksen tuotteiden ja palveluiden uudelle markkinalle soveltuvuuden arviointi kasittelee
melko samoja asioita kuin itse yrityksen kansainvalistymisvalmiuden arviointi. Yrityksen
tuotteiden ollessa jo monen eri maan markkinoilla, ei soveltuvuudessa kansainvalisille
markkinoille sinansa ole mitaan kyseenalaista. Tarkeinta onkin vain varmistua siita, ettei

uusi markkina eroa tarpeiltaan merkittavasti yrityksen jo olemassa olevista markkinoista.

Markkinoita lapi kaydessa yritykselle sopivan uuden kohdemarkkinan lIoytamiseksi, on
PESTEL-analyysi mitd mainioin tytkalu siina ohjaamaan. Uuden markkinan liiketoimin-
taympariston ymmartdminen PESTEL-analyysinkin kattamilta alueilta on erittain tarkeaa
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mahdollisesti merkittavienkin taloudellisten menetysten valttamiseksi seka mahdollisuuk-

sien identifioimisessa.

Yrityksen toimialan potentiaalin tai yrityksen tuotteen kysynnan arvioinnissa uudella mark-
kinalla on keskeista ymmartaa toimialan markkinan koko, asiakkaiden tarpeet ja vaatimuk-
set seka toimintaan vaikuttava sdantely. Naiden kartoittaminen voidaan tehda potentiaali-

sia asiakkaita kartoittamalla ja segmentoimalla.

Kahta viimeista kohtaa, eli soveltuvien yrityskumppaneiden valintaa ja yrityksen myyntipo-
tentiaalin arviointia on hyvin vaikeaa ja jossain maarin jopa mahdotonta tehda kirjoituspoy-
tatutkimuksena verkossa olevia lahteita kayttden. Naiden tekeminen vaatii yrityksen ole-

massa olevien verkostojen hyédyntamista ja kaynteja itse markkinalla.
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6 Toiminnallinen tuotos

Tama opinnaytetyd on tehty toiminnallisena tyéna. Tyon toiminnallinen tuotos on tutkimus
toimeksiantajayritys Nanoksi Oy:lle. Tavoitteena tuotoksessa oli tarkastella Puolan markki-
nan mahdollisuuksia ja soveltuvuutta toimeksiantajayrityksen tuotteelle poytalaatikkotutki-
muksena. Tydssa ja tuotoksessa on huomioitu, ja toteutettu mahdollisuuksien mukaan toi-
meksiantajan esittdmia toiveita ja ideoita. Tuotos tulee toimeksiantajalle avuksi ja pohjaksi
mahdollisen tulevan markkinan tarkasteluun. Tyon ja tuotoksen runko toimii pohjana
markkinatutkimukseen myds muille uudelle markkinalle laajentumista harkitseville yrityk-
sille, jotka haluavat varmistua resurssiensa riittavyydesta ja tuotteensa soveltuvuudesta.

Opinnaytetydn tuloksena syntynyt markkinatutkimus 16ytyy opinnaytetydn liitteena 1.

6.1 Aineisto ja sen keruumenetelmat sekd suunnitelma

Aineisto tyohon ja tuotokseen koostuu monista luotettavista kirjallisuuslahteista, verkko-
materiaaleista ja toimeksiantajayrityksen edustajan haastatteluista. Idea tydhén muodostui
omasta kiinnostuksesta kansainvaliseen liiketoimintaan ja sen kehittamiseen seka aiem-
min opintojen aikana Globalization and Internationalization -kurssilla projektina tehdysta

kansainvalistymissuunnitelmasta vapaavalintaiselle kohdemarkkinalle.

Aineisto ja sen keruumenetelmat ovat luotettavia. Kirjallisuuslahteiksi on valittu tunnettuja
teoksia. Lahteina on kaytetty niin kotimaisia kuin kansainvalisiakin lahteita. Verkkolahtei-
den paikkansapitavyys ja luotettavuus on varmistettu vertailemalla useita eri verkkolah-
teitd. Teoriaosuudessa kaytetyt lahteet ovat padaasiassa enimmilldan 10 vuotta vanhoja ja
tuotoksessa kaytetyt puolestaan mahdollisimman tuoreita ja enimmilldan 5 vuotta vanhoja

lahteita.

Suunnitelma opinnaytetyon toteutukseen tehtiin kevaalla 2023. Tyon toteutus ei kuiten-
kaan edennyt, erinaisista syista johtuen, suunnitellussa aikataulussa ja tekeminen pitkittyi.
Ensimmainen vaihe opinnaytetyOsta oli valmis kesalla 2023 ja valmiiksi se tuli syksyn
2023 aikana. Alla olevassa kuviossa 5 on esiteltyna kevaalla 2023 tehdyn suunnitelman

mukainen aikataulu ja lopulta toteutunut aikataulu rinnakkain.
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Suunnitelma (viikot) Tyon aikataulu Toteutunut (viikot)
6-8 Opinnaytetyon suunnittelu 6-9
9 Toimeksiantajan tapaami- 10

nen ja haastattelu

9-17 Tietoperusta 11-20
18-25 Tuotos 21-36
26-27 Pohdinta ja yhteenveto 37-39
28-30 Viimeistely 40-45

31 Lopullinen palautus 48

Kuvio 5. Suunniteltu ja toteutunut aikataulu

6.2 Toteutus

Opinnaytetydprosessin alussa selvitettiin tapaamisessa toimeksiantajan edustajan kanssa
Nanoksin tarpeita ja toiveita tydlle. Tyon kohdemarkkinaksi valikoitui Puola Nanoksin
edustajan ehdotuksesta, silla heilla ei viela ollut toimintaa kyseisella markkinalla ja mark-
kina oli jo ennestaan yritysta kiinnostava. Puola kuului myos tekijan omiin kiinnostuksen
kohteisiin, joten kohdemaan valinta oli lopulta hyvin helppo ja kaikin puolin molempia osa-

puolia hyodyttava.

Tydn rakenteeksi valikoitui jo aikaisessa suunnitteluvaiheessa S. Tamer Cavusgilin Inter-
national business: the new realities -kirjan ohjeistus yrityksen kansainvalistymiseen. Ky-
seinen rakenne oli tullut tutuksi Globalization and Internationalization -kurssilla, joten se oli
luonteva ja luotettava valinta opinnaytety6ssa kaytettavaksi. Suunniteltua alustavaa run-
koa, joka pysyi melko muuttumattomana koko prosessin ajan, esiteltiin asiakasyrityksen
edustajalle aikaisessa vaiheessa kirjoittamisen alussa. Tydn teoriaosuuden kirjoittaminen
alkoi kevaalla 2023 heti kun asiakasyritys, kohdemarkkina ja tydhon soveltuva rakenne oli
selvitetty. Tuotoksen tekeminen alkoi teoriaosuuden ollessa viimeista silausta vaille valmis
kesalla 2023.

Opinnaytetyon alkuperainen suunnitelma toteutui hyvin lopullisessa tydssa ja tuotoksessa,

eika kirjoitusvaiheessa tullut kuin pienia muutoksia.
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7 Pohdinta

Pohdinta luvussa tarkastellaan toiminnallisen opinnaytetyon tuloksia ja arvioidaan niita ta-

voitteisiin peilaten.

7.1 Kehittamis- ja jatkotutkimusehdotukset

Opinnaytetyon tavoitteena oli tehda markkinatutkimusta Puolan markkinasta ja muodostaa
siihen soveltuva runko. Tama runko soveltuu toimeksiantajalle erittdin hyvin myés muiden
markkinoiden Kirjoituspoytatutkimuksiin jatkossa, silla tietoperustassa esitellyt asiat katta-
vat markkinatutkimuksen tarkeimmat osa-alueet. Kirjoituspdoytatutkimus on kuitenkin mark-
kinatutkimuksessa melko pinnalliseksi jaava, joten sita tulisi hyddyntaa vain sopivan mark-
kinan valintaan. Sopivan markkinan 16ydyttya on tutkimusta syyta syventaa paikan paalla
Puolassa primaarilahteita hyddyntaen kirjoituspoytatutkimuksen rajoitteiden taydenta-

miseksi.

7.2 Opinnaytetyon tuloksien, prosessin ja oman oppimisen arviointi

Opinnaytetydn tydstaminen alkoi kevaalla 2023 ja osoittautui monissa kohdissa hyvin
opettavaiseksi prosessiksi. Opinnaytetydn aiheen valinta oli haastavaa, silld opinnoissa ei
oikeastaan ollut tullut vastaavanlaista aiemmin vastaan. Aiheen valinta itsessaan oli tut-
tua, mutta toteuttamistavan valinta vaikeutti sita, silla se toi uusia elementteja aiheen ke-
hittelyyn. Olen kiinnostunut ulkomaisten markkinoiden eroavaisuuksista ja niiden asetta-
mista haasteista, joten aihe osui hyvin omien kiinnostusteni ympariltd. Mielenkiintoisen ai-
heen 16ydyttya innostus tydhon oli hyvin korkealla. Innostusta lisasi entisestaan kiinnosta-
valla alalla toimiva toimeksiantajayritys, jolla oli tarve ja kiinnostus projektiin. Opinnayte-
tydn aihe muotoutui opintojen aikana tehdyn projektin rakennetta hyddyntaen, mika hel-
potti ja selkeytti tietoperustan rakentamista. Tietoperustan tekemiseen kaytin melko laa-
jasti kirjalahteita ja erilaisia verkkolahteita. Tuotoksessa kaytin suurta maaraa verkkolah-
teita, joiden hallinta, karsinta ja jasentely oli ajoittain hankalaa suuren maaran vuoksi.
Tuotoksen esitysmuodoksi valitsin PowerPoint-esityksen, koska se mahdollistaa esittaa
suuren maaran kuvioita ja taulukoita. Kuviot ja taulukot on helpompi jasennella Power-
Point-esitykseen ja toimeksiantajalle tyo on kaytannollisempi ja selkeadmpi lukea nain, kuin
jos se olisi pitkana Word-tiedostona. Tuotoksen ulkoasun olen pitanyt hyvin pelkistettyna

ja varimaailmassa mukaillut Nanoksin verkkosivujen ilmetta.

Ty6 paransi omaa kasitystani siitd, mihin primaarinen ja sekundaarinen tutkimus ulottuvat
markkinatutkimuksessa. Sekundaarisena kirjoituspoytatutkimuksena on mahdollista

paasta hyvin pitkalle laajasti statistiikkaa hyddyntaen, mika oli jossain maarin yllattavaa.



16

Yllattavaa oli myos se, kuinka myOhaisessa vaiheessa vasta perusteellisen pohjustuksen

jalkeen primaarinen tutkimus kohdemaassa on hyddyllista ja resurssien puolesta jarkevaa.

Koin tydn aikatauluttamisen alkuun melko haastavaksi, silla minulla ei ollut ndin suuren
kokonaisuuden hallinnasta juuri kokemusta. Paremmalla aikataulutuksella aikaa ei olisi al-
kuvaiheessa tuhlaantunut niin paljoa. Henkilokohtaisista syista ja sairastelun vuoksi aika-
taulu venyi entisestdan, mutta opinnaytety® valmistui lopulta kuitenkin kohtuullisessa
ajassa kaiken huomioon ottaen. Opinnaytetydprosessissa suurena tukena oli opinnayte-

tydn ohjaaja, jonka kanssa pidimme tapaamisia sdanndllisesti koko tyén tekemisen ajan.



17

Lahteet

Bergstrom, S. & Leppanen, A. 2014. Yrityksen asiakasmarkkinointi

Cavusgil, S. Tamer. 2020. International business: the new realities

Cayenne consulting. Luettavissa: https://www.caycon.com/blog/social-factors-in-your-pes-
tel-analysis/ Luettu: 21.3.2023

CFI: https://corporatefinanceinstitute.com/resources/management/pestel-analysis/
Hofstede Insights: https://www.hofstede-insights.com/country-comparison-tool

Hollensen, S. 2017. Global Marketing. Pearson Education Limited

Hutt, Michael D. & Speh, Thomas W. 2010. Business Marketing Management: B2BJohn-
son, G. & Scholes, K. 2014. Exploring Strategy — Text and Cases. Sixth Edition. Finan-cial
Times Prentice Hall.

Ninetailed. Luettavissa: https://ninetailed.io/glossary/macro-segmentation/ Luettu:
14.4.2023

The Pipeline. Luettavissa: https://pipeline.zoominfo.com/marketing/how-to-identify-target-
market/ Luettu: 4.4.2023

Reijonen, H., Puusa, A., Reijonen, H., Juuti, P., Laukkanen, T. 2012. Akatemiasta markki-
napaikalle: johtaminen ja markkinointi aikansa

Rodrigo. Luettavissa: https://writepass.com/journal/2012/12/strategic-analysis-swot-pes-

tel-porter-of-prem-ier-inn-whitbread-plc/ Luettu: 12.5.2023

Suomi.fi. Luettavissa: https://www.suomi.fi/yritykselle/kansainvalistyminen/kansainvalinen-

toiminta/opas/kansainvalistymisen-suunnittelu / Luettu: 25.4.2023

Ty6- ja elinkeinoministerid. Tavaroiden vapaa liikkkuvuus. Luettavissa: https://tem.fi/docu-
ments/1410877/2852125/Tavaroiden+vapaa+liikkuvuus.pdf/e245ed33-3251-4309-a327-
7fe274e803c3 Luettu: 6.5.2023

Vahvaselka, I. 2009. Kansainvalinen liiketoiminta ja markkinointi. Helsinki: EditaPrima Oy.

Vuorinen, T. 2013. Strategiakirja: 20 tydkalua


https://www.caycon.com/blog/social-factors-in-your-pestel-analysis/
https://www.caycon.com/blog/social-factors-in-your-pestel-analysis/
https://ninetailed.io/glossary/macro-segmentation/
https://pipeline.zoominfo.com/marketing/how-to-identify-target-market/
https://pipeline.zoominfo.com/marketing/how-to-identify-target-market/
https://writepass.com/journal/2012/12/strategic-analysis-swot-pestel-porter-of-prem-ier-inn-whitbread-plc/
https://writepass.com/journal/2012/12/strategic-analysis-swot-pestel-porter-of-prem-ier-inn-whitbread-plc/
https://www.suomi.fi/yritykselle/kansainvalistyminen/kansainvalinen-toiminta/opas/kansainvalistymisen-suunnittelu%20/
https://www.suomi.fi/yritykselle/kansainvalistyminen/kansainvalinen-toiminta/opas/kansainvalistymisen-suunnittelu%20/
https://tem.fi/documents/1410877/2852125/Tavaroiden+vapaa+liikkuvuus.pdf/e245ed33-3251-4309-a327-7fe274e803c3%20/
https://tem.fi/documents/1410877/2852125/Tavaroiden+vapaa+liikkuvuus.pdf/e245ed33-3251-4309-a327-7fe274e803c3%20/
https://tem.fi/documents/1410877/2852125/Tavaroiden+vapaa+liikkuvuus.pdf/e245ed33-3251-4309-a327-7fe274e803c3%20/

18

Liitteet

Liite 1. Liitteen nimi Markkinatutkimus

Sisallysluettelo

* Yrityksen kansainvalistymisvalmiuden analysointi

* Yrityksen tuotteiden ja palveluiden uudelle markkinalle
soveltuvuuden arviointi

* Markkinoiden seulonta sopivan kohdemarkkinan I6ytamiseksi

* Yrityksen toimialan potentiaalin tai yrityksen tuotteen kysynnan
arviointi valitulla markkinalla

* Soveltuvien yrityskumppaneiden, kuten jakelijoiden tai toimittajien,
valinta

* Yrityksen myyntipotentiaalin arviointi valitulla markkinalla

Kansainvalistymisvalmiuden &
tuotteiden soveltuvuuden
arviointi

Nanoksin olemassa olevat markkinat

Nanoksin tuotteet
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* Nanoksi toimii nykyisellaan jo monessa
maassa EU:n sisalla Suomen lisaksi:
¢ Lahinaapurit: Ruotsi, Norja, Tanska ja Viro
* Muut EU maat: Belgia, Alankomaat,

Luxemburg, Saksa, Itdvalta, Sveitsi, Italia,
Espanja

* Laajan markkinavalikoiman pohjalta
voidaan todeta Nanoksilla olevan vahvaa
osaamista eripuolilta Eurooppaa ja uusille
markkinoille laajentumisista. Nanoksilla on
erinomaiset valmiudet laajentua Puolaan.

Lidhde: Katja Boutou haastattelu Kuva: 23, MapChart

Nanoksin tuotteet

* Fotonit® antimikrobinen pinnoitus
* Tuhoaa pinnoilta virukset ja bakteerit valokatalyysin avulla
* Ruiskuttamalla nopeasti levitettava
* Kestaa pinnalla jopa vuoden

* Fotonit Air®

* llmanlaatua parantava ratkaisu
* Poistaa ilmasta haitallisia orgaanisia aineita

* Nanoksi-180™
* Likaa hylkiva pinnoitus
* Helpottaa puhtaanapitoa ja vihentaa tarvetta vahvoille puhdistusaineille

Nanoksin tuotteet soveltuvat hyvin myds Puolan markkinalle.

Lihde: Katja Boutou haastattelu




Markkinoiden seulonta

Pestel-analyysi

Puolan talous verrattuna Saksan talouteen
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Puola pahkinankuoressa

* Pdakaupunki: Varsova

* Rahayksikko: Zloty (PLN)

* Vikiluku: noin 38 miljoonaa (2023
arvio)

* Vdestdnkasvu:-0.28% (2023 arvio)

* Virallinen kieli: Puola, jota puhuu
aidinkielenddn 98,2% vaestosta

* BKT: 690,68 miljoonaa euroa (2022)

* BKT per asukas: 17 310 euroa
(2022)

Lihteet: 21: CIA, 19: Statista, 20: Statista

Kuva: 1ahde 22, CIA Factbook
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PESTEL: Poliittinen

* Puola on ollut EU jdsenmaa vuodesta 2004 (2: statista)

* Euron kayttoonotto on maan hallituksen tavoitteena, mutta asia on kiistanalainen
maan ja hallituksen sisalla (2: statista, 5: Euronews)

* Lokakuussa 2023 kaydyssa vaalissa vuodesta 2015 maata johtanut Laki ja oikeus
(PiS) puolue oli suurin puolue. Opposition muodostama koalitio on saavuttanut
enemmiston ja hallituksen muodostumisen onnistuessa Puolasta olisi tulossa EU
myonteisempi. (6: Yle)
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PESTEL: Ekonominen

* Puola ei ole liittynyt euroalueeseen, vaan kdyttda omaa rahayksiokkdaan Puolan
zlotya (PLN). Puolan tavoitteena on liittya euroalueeseen, mutta tarkempaa
tavoitetta sen tapahtumiselle ei toistaiseksi ole asetettu. (14: Euroopan unioni)

* Kuluttajahintojen inflaatio Puolassa on Euroopan talousalueen korkeimpia.
Inflaatio Puolassa 11% Euroopan talousalueen keskiarvon ollessa 6,4% (1: statista)

* BKT kasvoi vuonna 2022 5,1% edellisvuoteen verrattuna. Vuoden 2023 kasvuksi
ennustetaan 0,5% edellisvuoteen verrattuna, jonka jalkeen vuonna 2024 kasvu
olisi 2,7% (3: Euroopan komissio)
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Zlotyn (PLN) kurssin kehitys suhteessa Euroon

Zlotyn arvo suhteessa Euroon heikentyi

Korona-ajan alkaessaja uudelleen

Vendjan hyokattyd Ukrainaan, eikd ole

palannutniitd tapahtumia edeltdneelle
s tasolle

S

2019 ul 2020 Jul 2021 Jul 2022 Jul 2023 Ju

Lihde: 39: EKP
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Inflaatio Puolassa on ollut Kesdkuussa 2023 Euroopan talousalueen
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PESTEL: Sosiaalinen

* Vendjan hyokattya Ukrainaan alkoivat monet pakenemaan rajan yli Puolaan.
Lokakuuhun 2023 mennessa rajan Puolaan on ylittanyt yli 15,4 miljoonaa ihmista
(7: Statista)

* Monet Ukrainalaiset ovat palanneet kotimaahansa tai jatkaneet Puolasta
eteenpain, mutta Puolasta turvapaikkaa on hakenut yli 1,6 miljoonaa
Ukrainalaista. (8: UNHCR)

* Puolan vaestonkasvu kaantyi ensimmaista kertaa negatiiviseksi vuonna 1999 ja on
ollut siita lahtien negatiivinen muutamia kasvun vuosia lukuunottamatta.
Vuodesta 2013 alkaen vakiluku on laskenut joka vuosi alhaisen syntyvyyden
vuoksi. (9: Eurcopan komissio)




PESTEL: Teknologinen

* Puola kaytti bruttokansantuotteestaan 1,44% tutkimukseen ja tuotekehitykseen
vuonna 2021. Prosenttiosuus BKT:sta on liki tuplaantunut kymmenessa vuodessa.
(10: Statista)

* Puolalla on EU-maista nopeiten kasvava innovaatiovalmius ja Puola pyrkiikin
nousemaan yhdeksi EU:n innovaatiojohtajamaista. (13: Ulkoministeris)
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Tutkimuksen ja kehitystyén osuus BKT:sta, prosenttia
1.44%

1.39%
1.32%

1.21%

1.03%

0.64%

0.56%  0.55%  0.55%

Lihde: 10: Statista O\\Q‘ o ﬁ\\“’ e > P & 00:3

v v v 13
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PESTEL: Ekologinen

* Puola kayttaa vuosittain noin 3% BKT:staan ymparistonsuojeluun. Vastaavasti
EU:n keskiarvo on noin 2% BKT:sta vuosittain. (16: Gus)

* Tutkimuksen ja tuotekehityksen budjetistaan Puola kaytti vuosina 2016-2018
suurimman prosenttiosuuden ymparistoasioihin OECD:n tutkimuksessa
vertailumaihin nahden. (17: Science Business)

* Puolan ympadristoministerion tutkimuksen mukaan 73% vastaajista piti
ilmastonmuutosta tarkeana ongelmana vuonna 2022. Vuonna 2020 vastaava luku
oli 68% ja vuonna 2018 vain 39%. (18)

PESTEL: Laillinen

* Puola on EU-jdasenmaa ja kuuluu EU:n sisamarkkinaan, jonka sisalla tavaroilla on
vapaa liilkkuvuus. (11: Euroopan parlamentti)

* Tyontekijoiden turvallisuutta koskeva lainsaadanto Puolassa rakentuu
neuvostoaikaisista laeista ja EU:n sdadoksista. (15: Croneri)




Puolan talouslukuja Saksaan verrattuna

Inflaatio, 2023 11% (2: Statista) 6,8% (2: Statista)

BKT, miljoonaa euroa, 2022 690,68 (19: Statista) 4 085,68 (19: Statista)

BKT per asukas, euroa, 2022 17 310 (20: Statista) 46 150 (20: Statista)

Tyottomyysaste, Elokuu 2023 2,8% (21: Statista) 3% (21: Statista)
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Markkinoiden seulonta

Hofsteden maavertailu




Hofsteden eri mittareista tietoa

Hofsteden kulttuuristen mittasuhteiden (Hofstede’s cultural dimensions) mallissa tarkastellaan ja
vertaillaan kahden tai useamman maan kulttuureita kuuden eri mittarin avulla.

Nama mittarit ovat:

Valtaetdisyys: pieni - suuri (Power distance)
Yksil6llisyys - yhteisollisyys(Individualism)

Maskuliinisuus— feminiinisyys (Masculinity)

Epdvarmuuden valttdminen —epdvarmuuden sietdminen (Unvertainty avoidance)
Aikakd3sitys: syklinen - lineaarinen (Long term orientation)

Pidattyviisyys - nautinnontavoittelu (Indulgence)

Mittarit esitetdan taulukossa asteikolla 0-100.

Ldhde: 41: Hofstede
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Hofstede Country Comparison

93

38 38

Power Distance Individualsm Masculinity Uncertainty Avoidance Long Term Orientation

mFinland  m Poland

Lihde: 41: Hofstede

Indulgence
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Hofsteden mallin tulokset

Valtaetdisyys: pieni—suuri:

* Valtaetdisyyson Puolassa huomattavasti korkeampi kuin Suomessa. (68 v 33)

* Tama tarkoittaa, ettd Puolassa on hyvin vahva hierarkia, jossa johtajalta odotetaan maarailevaa
kaytosta eivatka tyontekijat ole oma-aloitteisia.

YksilGllisyys - yhteisdllisyys:

* Molemmat maat sijoittuvat tdssa mittarissa korkealle. (63 v 60)

* Tyontekijanjatydnantajan suhde perustuu sopimukseen, joka hyodyttda molempia osapuolia.

* Puolan korkea valtaetdisyys sotii individualismia vastaan tehden ihmissuhteiden
muodostamisesta vaikeaa. lhmissuhteet ovat onnistuessaan erittain tiiviitd ja hedelmallisia.

Maskuliinisuus:
* Puola on maskuliininen maa, jossa henkilokohtaisia saavutuksia ja korkean aseman
hankkimista arvostetaan kovasti. Suhtautuminen tydhoén kiteytyy ajatukseen “elamme tyota

varten”.
¢ Suomitaas on hyvin feminiinen maa. Arvostus on saavutustensijaan hyvinvoinnissa ja tasa-

arvossa. Tyotd tehddadn vain tarvittava maara, eika koko eldamaa omisteta sille.

Ldhde: 41: Hofstede

Hofsteden mallin tulokset

Epdvarmuuden valttdminen:
* Molemmat maat ovat epdvarmuutta valttelevia, mutta Puola ndyttaytyy talla mittarilla

erityisen vahvasti.
* Epatavallisten toimintatapojen ja ideoiden sietdminen on vahaistd. Innovaatiota saatetaan

vastustaa.

Aikakasitys:syklinen—lineaarinen:
* Molemmat maat saavatsaman melko alhaisen pisteytyksen ja ovat ndin lineaarisia
aikakasitykseltdan.

Pidattyvaisyys- nautinnontavoittelu:

* Suomiosuu hieman nautinnontavoittelun puolelle. lhmiset ovat positiivisia ja optimistisia,
arvostavatvapaa-aikaa ja ovat rahankaytoltdan vapautuneita.

* Puola on varsin pidattaytyvdinen maa. Ihmisilld on taipumus kyynisyyteen ja pessimistisyyteen.
Vapaa-ajalle ei anneta suurta painoarvoa ja ihmiset ovat pidattaytyvaisia mielihalujensa
toteuttamisen suhteen.

Lihde: 41: Hofstede




Yrityksen toimialan potentiaalin
arviointi

Puolan markkinan segmentointi

Julkisen liikenteen toimijat Puolassa %-osuus

Flixbus 21% PKP Intercity 79% Ryanair35,33% Warszawska Kolej
Dojazdowa 23%
Zak express 14% PolRegio 9% LOT Polish Airlines Warsaw Metro 15%
24,36%

Ecolines13% Koleje Mazowieckie Wizz Air 22,74% Warszawska Kolej
5% Dojazdowa 14%

Infobus 12% Koleje slaskie 4% Lufthansa 3,94% Arriva 13%

Busfor 5% KLM 1,81%

Lux Express 4%
Muut 31% Muut 3% Muut 32%

Lahde: 26, Statista
Lennot: 27, ULC
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Number of transported passengers in Poland from 2021 to 2022, by type
of transport (in millions)

Transport of passengers in Poland 2021-2022, by transport type
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Lahde: 42:

Puolan vilkkaimmat lentoasemat matkustajamaarilla mitattuna

18845

Koronan aiheuttaman matkustajamaarien
romahduksen jélkeen matkustajamadrat ovat
nousseet voimakkaasti joldhes koronaa
edeltdneelle tasolle

10668
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* Lentoyhtiot: LOT Polish Airlines, Enter Air(charter), Buzz (Ryanair Sun)

* Lentokentat: Varsova, Krakova, Gdansk, Katowice, Wroclaw, Modin
(Varsova)

« Satamat: Gdarsk, Gdynia, Szczecin ja Swinoujécie

* Bussit: Flixbus, Zak express, Ecolines, Busfor

* Junat: PKP Intercity, PolRegio, Koleje Mazowieckie

» Kiinteistoyhtiot/kauppakeskukset: Unibail Rodamco Westfield, CBRE
* Rakennusyhtiot: Budimex
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Soveltuvien yrityskumppaneiden
valinta




POLISH AIRLINES

Polskie Linie Lotnicze LOT S.A.

¢ Perustettu 1928 ja on yksi maailman 12 vanhimmista lentoyhtidista
* Puolan kansallislentoyhtio, sekd Puolan suurin lentoyhtid

+ Valtion omistaa 69,30% yhtion osakkeista

+ Polish Aviation Group PGL omistaa loput 30,7% osakkeista

* Maailmansuurimman lentoyhtidallianssin, Star Alliance:n, jasen

* 7,5 miljoonaa matkustajaa vuodessa

+ Ennen koronaa, vuonna 2019, matkustajamaara ylsi jo liki 9 miljoonaan matkustajaan
¢ Y|i 200 lentoa pédivassa 85 lentokentan valilla
* Laivastossa 74 lentokonetta

Lihteet: 28: LOT, 29: LOT
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Flixbus

+ Aloitti bussiliikennéinnin vuonna 2013 Saksassa

¢ Toimii 39 maassa, noin 3000 kohteen verkostolla

* Noin 34 miljoonaa matkustajaa vuoden 2022 toisen ja kolmannen vuosineljanneksen jaksolla
* Kattavareittiverkosto Puolassa

¢ Toimii myds raiteilla Itdvallassa, Saksassa, Sveitsissd ja Ruotsissa

« Etsiiinnovaatiokumppaneita: https://global.flixbus.com/company/partners/innovation-partners

Ldhteet: 30: Flixbus, 31: Flixbus
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(PKP) POLSKIE KOLEJE PANSTWOWE

Spdika Akcyjna GRUPA PKP

PKP Group

¢ Taysinvaltion omistama, Puolan raideliikenteen johtava toimija
* PKP Group muodostettiin vuonna 2001 valtion toimintojen
uudelleenjarjestelyssa.

* Operoitytaryhtididen kautta kaukojunaliikennettd PKP Intercity nimell3 ja
paikallisjunaliikennettd Polregio nimella

* PKP Intercity kuljetti koronavuonna 2020 26,7 miljoonaa matkustajaa, mika oli
45,4% pudotus vuoden 2019 48,9 miljoonasta matkustajasta

* Emoyhtio PKP S.A. on yksi Puolan suurimmista kiinteistojen hallintayhtidista
¢ Kiinteistdjen hallinnasta vastaa tytaryhtid Xcity Investment

Lihteet: 32: PKPR, 33: PKP

CBRE

* Yhdysvaltalainen kiinteistdhallinto-ja kiinteistdsijoitusyhtio
* Globaalistiyli 100 maassa toimiva alansa johtava yritys

CBRE

+ Hallinnoi Puolassa 171 kiinteist6a

* Nanoksille tuttu toimija Suomesta kauppakeskus Kampin hallinoijana

Kirjoituspoytatutkimuksessa ei tastd hyvin vahan itsestddn kertovasta yrityksesta irtoa enempaa
tietoa, mutta yrityksen koon ja potentiaalin vuoksi kannattaa Nanoksin tutkia sitd enemman.

Ldhde: 34: CBRE




ISS

*  Muun muassa kiinteistonhuolto- ja siivouspalveluita tarjoava
kansainvalinen yritys

* Strategiassa huomioitu kestdva kehitys ja ympariston kestavyys

¢ Ympadristdn kestavyyden strategian keskidssa johtavienteknologioiden
kayttoonotto ja hyddyntdminen

* Haluaaollavuoteen 2025 mennessd oman alansa ykkénen Dow Jones
Sustainability Europe Index:ssa

¢ Nanoksilletuttu toimija mulita markkinoilta

L3hteet: 35:1SS, 36: 155
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Budimex

+ Puolalainen vuonna 1968 perustettu rakennusyhtio
+ Yksi suurimmista toimijoista rakennusalalla Puolassa ja alan johtava toimija

¢ Liikevaihto vuonna 2022 noin 8,6 miljardia zlotya, eli noin 2 miljardia euroa
+ Tydntekijoitd noin 7000

+ Rakentanutmm. urheilukeskuksia, toimisto-ja lilkerakennuksia, kauppakeskuksia seka
kulttuurirakennuksia
* Asiakkainajulkisenja yksityisen puolen toimijoita

Verkkosivut: https://www.budimex.pl/en.html

Lihteet: 37: Budimex, 38: Budimex
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Alan tapahtumia Puolassa

POLAND
COATlNGs ﬁy NanoTech Poland 2024

expo

* Joulukuussa 2023 ensimmaistd kertaa * Vuosittainjarjestettava
jarjestettava pinnoitealan messutapahtuma nanoteknologiakonferenssi
* Jarjestetdan Varsovassa Ptak Expo-keskuksessa * Jarjestetadn Poznanissa NanoBioMedical
* Paikalla 120 pinnoitealan yritysta keskuksessa, Adam Mickiewicz-yliopiston
naytteilleasettajaa yhteydessa
* Odotetaan 8000 kavijaa, joista 90% Puolalaisten * Konferenssi keskittyy edistyneisiin
yritysten edustajia nanomateriaaleihin ja nanoldaketieteeseen
Verkkosivut: https://polandcoatings.com/ Verkkosivut: https://nanotechpoland.amu.edu.pl/

Lahteet: 24: Poland coatings, 25: Nanotech Poland

Yrityksen myyntipotentiaalin
arviointi




Myyntipotentiaalin arviointi kohdemarkkinalla vaatii yrityksen myynti- ja
talousdatan yhdistamista tehtyyn tutkimukseen ja tarkemman datan
hankkimista Puolan markkinalla primaarilahteita hydédyntaden.

Taman kirjoituspoytatutkimuksen puitteissa nadista kumpikaan ei ole
mahdollista, joten varsinainen myyntipotentiaalin arviointi Puolan
markkinalla jaa toimeksiantajayritys Nanoksin toteutettavaksi parhaaksi
katsomallaan tavalla.
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Lihteet:
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11.
12.

https://www.statista.com/statistics/225698/monthly-inflation-rate-in-eu-countries/
https://pasific.pan.pl/about-poland/
https://economy-finance.ec.europa.eu/economic-surveillance-eu-
economies/poland/economic-forecast-poland en
https://www.hofstede-insights.com/country-comparison-
tool?countries=finland%2Cpoland
https://www.euronews.com/my-europe/2023/01/10/polish-pm-says-adopting-the-
euro-would-bring-spike-in-prices

https://yle.fi/a/74-20055533
https://www-statista-com.ezproxy.haaga-helia.fi/statistics/1293564/ukrainian-refugees-
in-poland/

https://data.unhcr.org/en/situations/ukraine
https://eurydice.eacea.ec.europa.eu/national-education-systems/poland/population-
demographic-situation-languages-and-religions
https://www.statista.com/statistics/420993/gross-domestic-expenditure-on-research-
and-development-gdp-poland/
https://www.europarl.europa.eu/factsheets/fi/sheet/38/tavaroiden-vapaa-liikkuvuus
https://um.fi/edustustojen-raportit/-/asset publisher/W41AhLdTjdag/content/puolan-
innovaatioekosysteemi/384951
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https://european-union.europa.eu/principles-countries-history/country-
rofiles/poland fi

https://app.croneri.co.uk/topics/poland/indepth
https://raportsdg.stat.gov.pl/en/index.html
https://sciencebusiness.net/news-byte/poland-major-investor-environmental-rd-oecd-
report-finds

https://www.gov.pl/attachment/55bfb251-18aa-4965-8a50-

ebf6ff7049e6#:~ text=%E2%9C%93%20Climate%20change%20is%20an,2018%3A%2039
%25

https://www.statista.com/statistics/685925/gdp-of-european-countries/
https://www.statista.com/statistics/1373462/gdp-per-capita-eu-member-states-2022/
https://www.cia.gov/the-world-factbook/countries/poland/summaries
https://www.cia.gov/the-world-factbook/countries/poland/map/
https://www.mapchart.net/europe.html

https://polandcoatings.com/

. https://nanotechpoland.amu.edu.pl/
26.

https://www-statista-com.ezproxy.haaga-helia.fi/outlook/mmo/shared-mobility/shared-
vehicles/trains/poland?currency=EUR#key-players
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https://www.ulc.gov.pl/ download/statystyki/2023/by carriers scheduled q12023.pdf
https://www.lot.com/pl/en/explore/about-lot/facts-and-figures
https://www.lot.com/al/en/corporate/ownership-structure
https://global.flixbus.com/company/about-flixbus
https://www.flixbus.com/company/about-us

https://www.pkp.pl/en/pkp-group

https://www.pkp.pl/images/download/Raport roczny 2021 07 EN weryfikacja.pdf
https://www.cbre.pl/en-gb/services/manage-properties-and-portfolios/property-
management
https://brand.issworld.com/m/32¢9943bd0e4b015/original/Sustainability-Report-
2022.pdf
https://www.pl.issworld.com/pl-pl/about/people-make-places/our-strategy
https://www.budimex.pl/en/about-budimex
https://raportroczny.budimex.pl/2022/en/kapitaly/
https://www.ecb.europa.eu/stats/policy and exchange rates/euro reference exchang
e rates/html/eurofxref-graph-pIn.en.html
https://www.statista.com/statistics/225698/monthly-inflation-rate-in-eu-countries/
https://www.hofstede-insights.com/country-comparison-
tool?countries=finland%2Cpoland
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https://www.statista.com/statistics/1086390/poland-monthly-inflation-rate/
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