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Tämän opinnäytetyön tarkoituksena on tehdä produktina markkinatutkimus Puolan markki-
nasta kirjoituspöytätutkimuksena toimeksiantajayritys Nanoksi Oy:lle. Tavoitteena on toimia 
osaltaan apuna Nanoksin laajentumiselle Puolaan sekä jakaa opinnäytetyössä käytettyjä 
välineitä muihin markkinatutkimuksiin. Nanoksi Oy valmistaa muun muassa antimikrobisia 
tuotteita nanoteknologiaa hyödyntäen yrityksille sekä kotitalouksille. 
 
Työn teoriaosuus esittelee toimeksiantajan ja produktissa käytetyt työkalut. Käytetyissä 
työkaluissa prosessi kansainvälistymiseen jakaa markkinan tutkimisen kuuteen eri vaihee-
seen, joissa arvioidaan yritystä, asiakkaita, markkinaa ja kumppaneita. Kansainvälistymi-
sen prosessin tueksi käsitellään PESTEL-analyysi ja B2B-asiakkaiden segmentointi. 
 
Opinnäytetyö toteutettiin toiminnallisena työnä, jossa lopputuloksena syntyi produkti. Tä-
män opinnäytetyön produktissa tutustutaan lyhyesti Nanoksin tuotevalikoimaan ja markki-
noihin, joilla Nanoksi jo toimii. Puolan markkinaa tutkitaan laajasti PESTEL-analyysillä vah-
vasti dataan tukeutuen. Lisäksi Puolan markkinaa verrataan lyhyesti Saksan markkinaan, 
jossa Nanoksilla on jo vahvasti toimintaa. Potentiaalisista asiakassegmenteistä esitellään 
muutamia suurimpia toimijoita. 
 
Produktin lopputulemana voidaan todeta Nanoksin olevan hyvin kykenevä uudelle markki-
nalle laajentumiseen. Sekundaarisen tutkimuksen mahdollisuuksien puitteissa Puola vai-
kuttaa hyvin soveltuvalta markkinalta Nanoksille. Nanoksin on kuitenkin tehtävä vielä pri-
määritutkimusta tarkemman datan hankkimiseksi ja tarkasteltava tutkimusta oman myynti- 
ja talousdatan avulla. 
 
 

Asiasanat 
Markkinatutkimus, kansainvälistyminen, PESTEL-analyysi, myyntityö 



 

 

Sisällys 

  

1 Johdanto ....................................................................................................................... 1 

1.1 Toimeksiantajan esittely ........................................................................................ 1 

1.2 Opinnäytetyön tavoitteet ....................................................................................... 2 

1.3 Opinnäytetyön rakenne ja peittomatriisi ................................................................ 2 

2 Prosessi kansainvälistymiseen ...................................................................................... 3 

3 PESTEL-analyysi .......................................................................................................... 5 

4 B2B asiakkaiden segmentointi ...................................................................................... 9 

4.1 Makrosegmentointi .............................................................................................. 10 

5 Tietoperustan yhteenveto ............................................................................................ 11 

6 Toiminnallinen tuotos .................................................................................................. 13 

6.1 Aineisto ja sen keruumenetelmät sekä suunnitelma ............................................ 13 

6.2 Toteutus .............................................................................................................. 14 

7 Pohdinta ...................................................................................................................... 15 

7.1 Kehittämis- ja jatkotutkimusehdotukset ............................................................... 15 

7.2 Opinnäytetyön tuloksien, prosessin ja oman oppimisen arviointi ......................... 15 

Lähteet ............................................................................................................................ 17 

Liitteet .............................................................................................................................. 18 

Liite 1. Liitteen nimi Markkinatutkimus ......................................................................... 18 

 



1 

 

 

1 Johdanto 

 
Yrityksen harkitessa laajentumista jo olemassa olevien markkinoidensa ulkopuolelle on 

uusien markkinoiden tutkiminen tarkkaan ensiarvoisen tärkeää. Mikäli uudelle markkinalle 

laajennutaan hätiköiden ilman riittäävää ennakkotutkimusta, voidaan menettää suuri 

määrä aikaa ja resursseja. Tällainen virhe voisi viivästyttää laajentumista vuosilla mene-

tettyjen resurssien vuoksi. Onnistuessaankin heikosti pohjustettu laajentuminen uudelle 

markkinalle saattaa tuottaa huomattavasti heikompia tuloksia, kuin mitä yrityksen odotuk-

sissa on ollut. Syynä voi olla esimerkiksi markkinalle sopimaton tuote tai väärin valittu 

asiakaskohderyhmä. 

 

Tämä opinnäytetyö on markkinatutkimus Puolan markkinasta toimeksiantajayritys Nanok-

sille. Opinnäytetyön tuotos toimii pohjustavana tutkimuksena Nanoksin mahdollisille tule-

ville suunnitelmille Puolan markkinalle laajentumiseksi. Työn rakenne soveltuu myös 

muille uudelle markkinalle laajentumista harkitseville yrityksille. 

 

 

1.1 Toimeksiantajan esittely 

Opinnäytetyön toimeksiantajayritys, Nanoksi Oy, on Suomessa 2017 perustettu nanotek-

nologiayritys, joka keskittyy nanoteknologiaan ja sen sovelluksiin. Yrityksen pääkonttori 

sijaitsee Suomessa, ja sillä on toimintaa useissa eri maissa ympäri maailmaa. 

 

Nanoksi Oy kehittää innovatiivisia ratkaisuja erilaisiin käyttökohteisiin hyödyntäen nano-

teknologian mahdollisuuksia. Yrityksen tuotevalikoima kattaa esimerkiksi nanomateriaa-

leja ja pinnotteita, joita voidaan hyödyntää erilaisissa ympäristöissä kodeista sairaaloihin. 

 

Yrityksen vahvuutena on sen kyky yhdistää huippuluokan tutkimus- ja kehitystyö sekä 

laaja kokemus käytännön sovelluksista. Lisäksi yrityksellä on vahva asiakaskunta ja yh-

teistyöverkosto sekä useita patentteja, jotka suojaavat sen kehittämiä ratkaisuja. 

 

Nanoksi Oy:n tavoitteena on olla johtava nanoteknologian asiantuntija ja ratkaisujen tar-

joaja maailmassa ja auttaa asiakkaitaan parantamaan tuotteidensa suorituskykyä ja kes-

tävyyttä sekä vähentämään ympäristövaikutuksia. 

 

Nanoksin tuote Fotonit-valokatalyysipinnoitus on erilaisille pinnoille tarkoitettu itsestään 

desinfioituva puhdistusratkaisu. Sen toiminta perustuu valossa aktivoituvaan nanoteknolo-
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giaan, joka tuhoaa yli 98% yleisistä viruksista ja bakteereista. Tuote soveltuu hyvin turvaa-

maan puhtautta ja ihmisten terveyttä kaikenlaisiin tiloihin, joissa on paljon ihmisliikennettä, 

kuten sairaaloihin, kouluihin ja liikenneterminaaleihin. 

 

1.2 Opinnäytetyön tavoitteet 

Työn päätavoitteena on tehdä Puolan markkinatutkimus kirjoituspöytätutkimuksena toi-

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

kena Nanoksin mahdolliselle laajentumiselle Puolan markkinalle. Markkinatutkimuksessa 

selvitetään Puolan liiketoimintaympäristö ja kartoitetaan mahdolliset asiakassegmentit. 

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

markkinatutkimuksen tulokset esitellään. Onnistuessaan opinnäytetyön rakenne toimii tu-

kena markkinatutkimukseen myös muille yrityksille. Työssä käytetyt lähteet ja työkalut voi-

vat olla hyvänä apuna muille opinnäytetyötä tekeville tai muuten asiasta kiinnostuneille. 

 

1.3 Opinnäytetyön rakenne ja peittomatriisi  

Opinnäytetyön rakenne on kuvattu peittomatriisissa (Kuvio 1). 

 

Tavoitteet Tietoperusta Projektinhallinta- ja 

toteutusmenetelmät 

Tulokset 

Päätavoite: Puolan 

markkinatutkimus 

Cavusgilin kansain-

välistyminen 

Kirja- ja verkkoläh-

teet 

Markkinatutkimus 

Osatavoite: Makro-

taloustutkimus 

Puola 

PESTEL Kirja- ja verkkoläh-

teet 

Markkinatutkimus 

Osatavoite: Asia-

kassegmenttien 

selvitys 

B2B segmentointi Kirja- ja verkkoläh-

teet 

Markkinatutkimus 

 

Kuvio 1: Peittomatriisi 
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2 Prosessi kansainvälistymiseen 

Kansainväliset markkinat voivat tarjota yritykselle huomattavasti kotimarkkinoita parempaa 

tulosta. Kansainvälisillä markkinoilla on kuitenkin usein myös huomattavasti enemmän 

epävarmuustekijöitä, kuin pienillä kotimaan markkinoilla, ja näihin epävarmuustekijöihin 

yrityksen johdon on kyettävä vastaamaan. Menestyäkseen näillä epävarmoilla markki-

noilla, ei yrityksen päätösten tulisi perustua arvauksiin, vaan luotettavaan näyttöön ja ja-

lostettuun tietoon, jonka pohjalta voidaan määritellä mitä tuotetta aiotaan myydä, sekä 

missä sitä myydään ja kenelle. Yrityksen tekemän tutkimuksen keskiössä tulisi olla parhai-

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

 

Cavusgil jakaa yrityksen kansainvälistymisen kuuteen eri toimeen tai vaiheeseen. Nämä 

vaiheet ovat: 

• Yrityksen kansainvälistymisvalmiuden analysointi 

• Yrityksen tuotteiden ja palveluiden uudelle markkinalle soveltuvuuden arviointi 

• Markkinoiden seulonta sopivan kohdemarkkinan löytämiseksi 

• Yrityksen toimialan potentiaalin tai yrityksen tuotteen kysynnän arviointi valitulla 
markkinalla 

• Soveltuvien yrityskumppaneiden, kuten jakelijoiden tai toimittajien, valinta 

• Yrityksen myyntipotentiaalin arviointi valitulla markkinalla 
 

Yrityksen kansainvälistymisvalmiuden analysointi on syytä suorittaa ennen kuin uudelle 

markkinalle astumista harkitaan pidemmälle. Riippumatta siitä, onko yritys vain koti-

maassa toimiva tai jo useammalla kansainvälisellä markkinalla toimiva, on kansainvälisty-

misvalmiuden analysointi hyödyllinen yrityksen tilanteen ja resurssien ymmärtämiseksi. 

(Cavusgil 2020, 370) 

 

Yrityksen toiminnan avaamiseen uudella markkinalla on myös mahdollista saada rahoi-

tusta niin yksityisen kuin julkisenkin sektorin rahoituslähteistä. Rahoitusta on mahdollista 

saada sekä ensimmäistä kertaa kansainvälisille markkinoille astuvan yrityksen että yrityk-

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

 

Yrityksen tuotteiden ja palveluiden uudelle markkinalle soveltuvuuden arviointi voidaan 

aloittaa, kun on varmistuttu yrityksen valmiuksista laajentua kansainvälisesti. Tuote saat-

taa soveltua uudelle markkinalle hyvin, mikäli se on menestynyt kotimarkkinalla hyvin ja 

uuden kohdemarkkinan tarpeet ja edellytykset ovat melko samanlaiset. Tuotteen ollessa 

esimerkiksi terveydenhoitoväline, sairauksien hoitoon tai ehkäisyyn käytettävä tuote tai 

muu tuote jolle on universaalisti kysyntää, eikä vastaavilla ominaisuuksilla olevia tuotteita 

vielä juuri ole uudella markkinalla, voi kysyntä olla lupaavaa. (Cavusgil 2020, 372)  
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Markkinoiden seulonta sopivan kohdemarkkinan löytämiseksi voi epäonnistuessaan tuot-

taa yritykselle merkittävän taloudellisen menetyksen kohdentamalla yrityksen resursseja 

kannattamattomaan toimintaan. (Cavusgil 2020, 373) Markkinoiden seulonnan tulisi olla 

jatkuva prosessi, jota päivitetään 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 sitä, mitä 

mahdolliset kilpailijat markkinalla tekevät. (The Pipeline) 

 

Sopivan markkinan tai markkinoiden löytymisen määrittelystä voidaan siirtyä yrityksen toi-

mialan potentiaalin tai yrityksen tuotteen kysynnän arviointiin valitulla markkinalla. Tuot-

teen kysyntä markkinoilla on riippuvainen toimialasta, joten on syytä valita toimialakohtai-

sia mittareita kysynnän arviointiin. Tällaisia mittareita ovat toimialan markkinan koko ja 

kasvutrendit, asiakkaiden vaatimukset, toimialan sääntely ja mahdolliset tullit ja kauppaso-

pimukset. (Cavusgil 2020, 379) 

 

Soveltuvien yrityskumppaneiden, kuten jakelijoiden, yhteisyrityskumppanin ja toimittajien 

valinta on tarpeen mikäli yritys ei pysty hyödyntämään jo muilla markkinoilla olemassaole-

via kumppaneitaan uudella markkinalla. (Cavusgil 2020, 379) 

 

Yrityksen myyntipotentiaalin arvioinnissa valitulla markkinalla arvioidaan sitä osuutta, 

minkä yritys tulisi saamaan koko toimialan myynnistä uudella markkinalla. Arviointi on 

haastavaa ja arviot eivät yleensä ole kovin tarkkoja, sillä tarkkaa tietoa markkinasta ei 

aina ole saatavissa. Arviossa on myös huomioitava oman yrityksen rahavirrat vuosia 

eteenpäin, 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) 
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3 PESTEL-analyysi 

PESTEL-analyysiä käytetään kartoittamaan yrityksen tai organisaation toimintaan vaikut-

tavia ympäristön poliittisia, ekonomisia, sosiaalisia, teknologisia, ekologisia ja lainsäädän-

nöllisiä vaikutuksia. Analyysissä pyritään selkeyttämään muutosvoimista jokaisella osa-

alueella vaikuttavat muutosvoimat, jotka ovat kyseessä olevalle yritykselle tai organisaa-

tiolle olennaisia. Kaiken mahdollisen listaaminen analyysiin ei ole tarkoituksenmukaista, 

eikä analyysistä ole silloin juuri hyötyä sen ollessa liian yleistävä. (Vuorinen 2013, 220-

221) 

 

Ensimmäisenä vastaavanlaisen analyysin toimintaympäristöstä esitteli Francis Aguilar 

vuonna 1967. Hänen käyttämänsä menetelmä, josta Aguilar käytti nimeä ETPS, ei ollut 

yhtä kattava kuin PESTEL; kattaessaan vain ekonomisen, teknologisen, poliittisen ja sosi-

aalisen ympäristön vaikutukset. (Vuorinen 2013, 220) 

 
Pienemmässä yrityksessä yksi analyysi voi riittää kattamaan koko toimintaympäristön, 

mutta suuremmissa ja monikansallisissa yrityksissä useampia tarkastelutasoja tarvitaan. 

Tavoitteena on tuottaa tarkka ja jäsennelty kuvaus eri osa-alueiden vaikutuksista ja muu-

tosvoimista yritykseen. Kun vaikutukset ja muutosvoimat jaetaan kategorioihin, saadaan 

helpommin hahmoteltava kokonaisuus, joka auttaa yritystä 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 tärkeitä. 
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Kuvio 2. (Mukaillen Vuorinen 2013, 222) 
 
 

Poliittinen ympäristö 

Politiikka on jatkuvassa muutoksessa, joten poliittista ympäristöä tarkasteltaessa, on tär-

keää kyetä tunnistamaan ne poliittiset muutostekijät, jotka voivat olla uhkana yritystoimin-

nan jatkumiselle kohdemaassa. (Vahvaselkä 2009, 68.) Kohdemaan hallintoa tulisi pitää 

tärkeänä kriteerinä 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 tekijä uudelle markkinalle jalkautu-

mista harkittaessa. (Hollensen 2017, 284) 

 
 

Ekonominen ympäristö 

Kun toiminta laajenee kansainväliselle tasolle, on tärkeää tutkia huolellisesti kaikkia maail-

mantalouden ilmiöitä, kuten eri maiden välisiä kaupankäyntisuhteita, maailman talousjätti-

läisiä ja valtioiden rahapolitiikkaa. On myös tärkeää ottaa huomioon erilaiset talouden or-

ganisaatiot, kuten WTO ja IMF, jotka valvovat ja helpottavat kansainvälistä kaupankäyntiä. 

(Vahvaselkä 2009, 65–66.) Tarkasteltaessa kohdemaan itsenäisiä taloudellisia tekijöitä, 
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täytyy huomioida sen markkina-alue ja siihen liittyviä ominaisuuksia. Näihin sisältyy muun 

muassa kohdemaan työllisyystilanne, kasvunopeus, hintataso, korot ja tulotaso, sekä ta-

loudellisten resurssien ja liikkeellä olevan rahan määrän analysointi. (Rodrigo 2012.)  Eri-

tyistä huomiota täytyy kiinnittää myös valuuttakursseihin ja inflaatioon kyseessä ollessa eri 

valuuttaa käyttävä maa. (CFI) 

 

 

Sosiaalinen ympäristö 

Asiakkaiden tarpeiden ja toiveiden ymmärtämisessä auttaa sosiaalisten tekijöiden ja muu-

tosvoimien tunnistaminen. Esimerkiksi suhtautuminen uusia teknologisia tuotteita kohtaan 

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

 

Sosiaalisen ympäristön tutkimiseen voidaan apuna käyttää esimerkiksi Hofstede In-

sights:n maavertailutyökalua, joka vertailee kahden tai useamman maan asukkaiden käyt-

täytymistä ja kulttuuria. Vaikka tiedot kulttuurista ja ihmisten käyttäytymisestä ovat vain 

yleistyksiä, saadaan niistä kuitenkin hyvä yleiskuva. Lisäksi jo tunnettuun maahan ja kult-

tuuriin vertaaminen auttaa ymmärtämään minkälaisia haasteita ja voimavaroja uusi mark-

kina saattaa tuoda. Vertailutyökalu on Psykologi Geert Hofsteden tutkimustensa pohjalta 

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

 

 

Teknologinen ympäristö 

Teknologisessa analyysissä tutkitaan tuotteen eri teknologioita ja niiden käyttöä valmistuk-

sessa. Analyysiin voidaan sisällyttää myös yrityksen johdon käytössä olevia teknologioita. 

Teknologisen toimintaympäristön muutoksilla on vaikutuksia kaikkiin sidosryhmiin, kuten 

ostajiin, jotka haluavat ostaa uusinta teknologiaa hyödyntäviä tuotteita, kilpailijoihin, jotka 

haluavat kopioida uutta teknologiaa, sekä myyjiin, jotka haluavat myydä teknologiaa sisäl-

täviä tuotteita. Yritystä analyysi auttaa ymmärtämään, miten sen teknologiaa voidaan hyö-

dyntää tuotteiden valmistuksessa ja myynnissä. (Johnson & Scholes 2014, 102.) 

 

 

Ekologinen ympäristö 

Ekologisen ympäristön tekijöissä keskitytään ympäristölle suotuisaan toimintaan, kestä-

vään kehitykseen sekä vihreisiin arvoihin. Yrityksen hiilijalanjäljen kutistaminen on kenties 

tärkein tekijä ekologista ympäristöä tarkasteltaessa tällä hetkellä, mutta myös ekokatastro-

fien uhka on nousussa, joten niihin varautuminen on tärkeää. Yksikään yritys ei pysty ohit-

tamaan ekologisen ympäristön tekijöitä, sillä ne koskettavat ja tulevat koskettamaan kaik-

kia. (Vuorinen 2014, 222) 
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Lainsäädännöllinen ympäristö 

Lainsäädännöllisen ympäristön tekijöihin kuuluvat esimerkiksi toimintaan vaikuttavat sää-

dökset, vaaditut luvat ja lisenssit, työntekijöitä ja asiakkaita suojaavat lait. (CFI) 

EU:n alueella toimittaessa huomioon tulee ottaa tavaroiden ja tuotteiden vapaata liikku-

vuutta koskevat lait. Nämä lait takaavat sen, ettei jäsenvaltioiden välillä saa olla tulli- tai 

muita vastaavia maksuja, eikä rajoituksia tavaroiden määrään. Vapaa liikkuvuus ei kuiten-

kaan poista velvollisuutta noudattaa kunkin maan kansallisia säännöksiä tuotetta koskien, 

mikä voi vaikeuttaa pienen tai keskisuuren yrityksen laajenemisnopeudelle. (Työ- ja elin-

keinoministeriö, 8.) 
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4 B2B asiakkaiden segmentointi 

 

Segmentoinnilla tarkoitetaan potentiaalisten asiakkaiden jaottelemista yrityksen liiketoi-

mintaan asettamien tavoitteiden mukaisesti erilaisiin ryhmiin. Pystyäkseen havaitsemaan 

ja valikoimaan yrityksen strategialle tärkeimmät asiakkuudet, on erittäin tärkeää tehdä pe-

rusteellinen segmentointi onnistuneesti. (Reijonen, Puusa, Reijonen, Juuti & Laukkanen, 

2012) 

 

 

Kuvio 3. (Mukaillen Bergström & Leppänen 2014, 3.4) 

 

Yritykset käyttävät segmentointia saavuttaakseen monenlaisia etuja kilpailussa asiak-

kaista. Ensiksi, jo pelkkä segmentoinnin aloittaminen vaatii yrityksen markkinoinnilta ym-

märrystä siitä, mitä yksilöllisiä tarpeita eri asiakasryhmillä on. Toiseksi, eri asiakasryhmien 

tarpeet ymmärtämällä yritys kykenee kohdentamaan eri toimintojaan, kuten tuotekehi-

tystä, markkinointia ja jakelukanavia. Kolmantena etuna, segmentointi antaa markkinoin-

nille tärkeätä tietoa siitä, miten resurssit on paras käyttää näkyvyyden maksimoimiseksi. 

Kun valittuna on useampia asiakasryhmiä, voidaan niiden välillä tehdä vertailua toiminnan 

toimivuuden varmistamiseksi. (Hutt & Speh 2010, 125-126) 

 

Liiketoimintamarkkina koostuu kolmesta laajasta liiketoiminta-alueesta, jotka ovat kaupalli-

set yritykset, instituutiot ja maiden hallinnot. Nämä laajat liiketoiminta-alueet jakautuvat 

edelleen moniiin segmentteihin, joilla kaikilla on omanlaisensa tarpeet ja tavoitteet. Seg-

mentoinnissa yritys määrittelee liiketoimintamarkkinasta näitä segmenttejä, havainnoi niitä 
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ja sen pohjalta valikoi niistä omaan tarpeeseen ja omalle tuotteelle parhaiten sopivat. 

(Hutt & Speh 2010, 124) 

 

Segmentointi voidaan jakaa kahteen eri vaiheeseen, joissa asiakasryhmien jako tehdään 

eri tarkkuudella. Nämä vaiheet ovat makrotason segmentointi ja mikrotason segmentointi. 

Näistä makrotason segmentoinnissa potentiaaliset asiakkaat jaetaan yleisten ominaisuuk-

sien, kuten koon, sijainnin sekä organisaatiorakenteen mukaan. Mikrotason segmentoin-

nissa taas tarvitaan huomattavasti tarkempaa markkinatuntemusta, jotta voidaan tarkas-

tella syitä potentiaalisten asiakkaiden ostopäätösten takana, arvioida uuden tuotteen kun-

kin kokemaa tärkeyttä ja suhtautumista eri myyntiorganisaatioihin. Tässä työssä keskity-

tään vain näistä ensimmäiseen, makrotason segmentointiin. (Hutt & Speh 2010, 127-128) 

 

 

4.1 Makrosegmentointi 

Tehtäessä segmentointia makrotasolla, voidaan mahdollisia asiakkaita jaotella esimerkiksi 

yrityksen ominaisuuksien, asiakkaalla tuotteelle olevien käyttötarkoitusten ja asiakkaan 

ostoprosessin tilanteen mukaan. Yrityksen ominaisuuksia pohdittaessa, tärkeää on esi-

merkiksi sen koko, joko myynnillä tai työntekijöiden määrällä mitattuna, sekä yrityksen joh-

don ja myynnin rakenne. Tärkeää on huomioida myös yrityksen tarvitsema määrä tuotetta, 

joka voi voimakkaasti kasvavan yrityksen kohdalla olla yllättävän suurta. (Hutt & Speh 

2010, 128)  

 

Potentiaalisen asiakkaan mahdollisia käyttötarkoituksia voi olla monenlaisia ja asiakas voi 

olla halukas käyttämään sitä osana omia tuotteitaan, jolloin tarve on jatkuvampaa. Sa-

malla myytävä tuote voi antaa asiakkaan omalle tuotteelle merkittävää lisäarvoa, mikä on 

merkittävä kilpailutekijä, jos se voidaan asiakkaalle osoittaa. Yrityksen ostotilanne on 

myös tärkeä kriteeri segmentointiin ja se voidaan jakaa uusiin asiakkaisiin, jotka tarvitse-

vat ostopäätöksen tueksi vielä runsaasti tietoa tuotteesta ja jo olemassa oleviin asiakkai-

siin, jotka saattaisivat ostaa uudestaan tai ostaa uudella markkinalla. Olennaista on myös 

se, miten pitkällä 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 myös parem-

man kuvan siitä, millaisia asiakasyritykset ovat, jolloin tuotetta ja palvelua voidaan kehittää 

oikeaan suuntaan vastaamaan paremmin tavoiteltuja segmenttejä. Näillä keinoin pysty-

tään parantamaan myyntiä ja jo olemassa olevien ja tulevien asiakkaiden tyytyväisyyttä. 

(Ninetailed)   
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5 Tietoperustan yhteenveto 

Alla olevassa kuviossa 4 on kuvattuna teoriaosuuden pääkohdat tiivistetysti, joita seuraa-

vassa avataan hieman. Prosessi ja sen kuvaus toimivat hyvänä ohjeena kirjoituspöytätut-

kimuksen eli sekundäärisen markkinatutkimuksen tekemiselle ja sen pohjalta voidaan hel-

pommin edetä primääriseen markkinatutkimukseen. 

 

 

Kuvio 4. Sekundäärisen markkinatutkimuksen prosessi 

 

Kansainvälistymisvalmiuden arviointi on tärkeä vaihe ennen kuin kansainvälistymishank-

keeseen valmistautumiseen lähdetään laittamaan yrityksen resursseja merkittävästi. 

Koska tässä tutkimuksessa on kyseessä jo merkittävästi kansainvälistä kokemusta erilai-

sista markkinoista pitkällä ajalla hankkinut yritys, on selvää että valmiudet kansainvälisty-

miseen ovat hyvät. Arvioinnissa tulisikin tällöin keskittyä siihen, miten valittu uusi markkina 

eroaa jo yrityksen tuntemista markkinoista sekä siihen miten tämä heijastuu yrityksen re-

sursseihin uudella markkinalla. 

 

Yrityksen tuotteiden ja palveluiden uudelle markkinalle soveltuvuuden arviointi käsittelee 

melko samoja asioita kuin itse yrityksen kansainvälistymisvalmiuden arviointi. Yrityksen 

tuotteiden ollessa jo monen eri maan markkinoilla, ei soveltuvuudessa kansainvälisille 

markkinoille sinänsä ole mitään kyseenalaista. Tärkeintä onkin vain varmistua siitä, ettei 

uusi markkina eroa tarpeiltaan merkittävästi yrityksen jo olemassa olevista markkinoista. 

 

Markkinoita läpi käydessä yritykselle sopivan uuden kohdemarkkinan löytämiseksi, on 

PESTEL-analyysi mitä mainioin työkalu siinä ohjaamaan. Uuden markkinan liiketoimin-

taympäristön ymmärtäminen PESTEL-analyysinkin kattamilta alueilta on erittäin tärkeää 
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mahdollisesti merkittävienkin taloudellisten menetysten välttämiseksi sekä mahdollisuuk-

sien identifioimisessa. 

 

Yrityksen toimialan potentiaalin tai yrityksen tuotteen kysynnän arvioinnissa uudella mark-

kinalla on keskeistä ymmärtää toimialan markkinan koko, asiakkaiden tarpeet ja vaatimuk-

set sekä toimintaan vaikuttava sääntely. Näiden kartoittaminen voidaan tehdä potentiaali-

sia asiakkaita kartoittamalla ja segmentoimalla. 

 

Kahta viimeistä kohtaa, eli soveltuvien yrityskumppaneiden valintaa ja yrityksen myyntipo-

tentiaalin arviointia on hyvin vaikeaa ja jossain määrin jopa mahdotonta tehdä kirjoituspöy-

tätutkimuksena verkossa olevia lähteitä käyttäen. Näiden tekeminen vaatii yrityksen ole-

massa olevien verkostojen hyödyntämistä ja käyntejä itse markkinalla. 
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6 Toiminnallinen tuotos  

Tämä opinnäytetyö on tehty toiminnallisena työnä. Työn toiminnallinen tuotos on tutkimus 

toimeksiantajayritys Nanoksi Oy:lle. Tavoitteena tuotoksessa oli tarkastella Puolan markki-

nan mahdollisuuksia ja soveltuvuutta toimeksiantajayrityksen tuotteelle pöytälaatikkotutki-

muksena. Työssä ja tuotoksessa on huomioitu, ja toteutettu mahdollisuuksien mukaan toi-

meksiantajan esittämiä toiveita ja ideoita. Tuotos tulee toimeksiantajalle avuksi ja pohjaksi 

mahdollisen tulevan markkinan tarkasteluun. Työn ja tuotoksen runko toimii pohjana 

markkinatutkimukseen myös muille uudelle markkinalle laajentumista harkitseville yrityk-

sille, jotka haluavat varmistua resurssiensa riittävyydestä ja tuotteensa soveltuvuudesta. 

Opinnäytetyön tuloksena syntynyt markkinatutkimus löytyy opinnäytetyön liitteenä 1. 

 

 

6.1 Aineisto ja sen keruumenetelmät sekä suunnitelma 

Aineisto työhön ja tuotokseen koostuu monista luotettavista kirjallisuuslähteistä, verkko-

materiaaleista ja toimeksiantajayrityksen edustajan haastatteluista. Idea työhön muodostui 

omasta kiinnostuksesta kansainväliseen liiketoimintaan ja sen kehittämiseen sekä aiem-

min opintojen aikana Globalization and Internationalization -kurssilla projektina tehdystä 

kansainvälistymissuunnitelmasta vapaavalintaiselle kohdemarkkinalle. 

 

Aineisto ja sen keruumenetelmät ovat luotettavia. Kirjallisuuslähteiksi on valittu tunnettuja 

teoksia. Lähteinä on käytetty niin kotimaisia kuin kansainvälisiäkin lähteitä. Verkkolähtei-

den paikkansapitävyys ja luotettavuus on varmistettu vertailemalla useita eri verkkoläh-

teitä. Teoriaosuudessa käytetyt lähteet ovat pääasiassa enimmillään 10 vuotta vanhoja ja 

tuotoksessa käytetyt puolestaan mahdollisimman tuoreita ja enimmillään 5 vuotta vanhoja 

lähteitä. 

 

Suunnitelma opinnäytetyön toteutukseen tehtiin keväällä 2023. Työn toteutus ei kuiten-

kaan edennyt, erinäisistä syistä johtuen, suunnitellussa aikataulussa ja tekeminen pitkittyi. 

Ensimmäinen vaihe opinnäytetyöstä oli valmis kesällä 2023 ja valmiiksi se tuli syksyn 

2023 aikana. Alla olevassa kuviossa 5 on esiteltynä keväällä 2023 tehdyn suunnitelman 

mukainen aikataulu ja lopulta toteutunut aikataulu rinnakkain. 
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Suunnitelma (viikot) Työn aikataulu Toteutunut (viikot) 

6-8 Opinnäytetyön suunnittelu 6-9 

9 Toimeksiantajan tapaami-

nen ja haastattelu 

10 

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 

Opinnäytetyöprosessin alussa selvitettiin tapaamisessa toimeksiantajan edustajan kanssa 

Nanoksin tarpeita ja toiveita työlle. Työn kohdemarkkinaksi valikoitui Puola Nanoksin 

edustajan ehdotuksesta, sillä heillä ei vielä ollut toimintaa kyseisellä markkinalla ja mark-

kina oli jo ennestään yritystä kiinnostava. Puola kuului myös tekijän omiin kiinnostuksen 

kohteisiin, joten kohdemaan valinta oli lopulta hyvin helppo ja kaikin puolin molempia osa-

puolia hyödyttävä. 

 

Työn rakenteeksi valikoitui jo aikaisessa suunnitteluvaiheessa S. Tamer Cavusgilin Inter-

national business: the new realities -kirjan ohjeistus yrityksen kansainvälistymiseen. Ky-

seinen rakenne oli tullut tutuksi Globalization and Internationalization -kurssilla, joten se oli 

luonteva ja luotettava valinta opinnäytetyössä käytettäväksi. Suunniteltua alustavaa run-

koa, joka pysyi melko muuttumattomana koko prosessin ajan, esiteltiin asiakasyrityksen 

edustajalle aikaisessa vaiheessa kirjoittamisen alussa. Työn teoriaosuuden kirjoittaminen 

alkoi keväällä 2023 heti kun asiakasyritys, kohdemarkkina ja työhön soveltuva rakenne oli 

selvitetty. Tuotoksen tekeminen alkoi teoriaosuuden ollessa viimeistä silausta vaille valmis 

kesällä 2023.  

 

Opinnäytetyön alkuperäinen suunnitelma toteutui hyvin lopullisessa työssä ja tuotoksessa, 

eikä kirjoitusvaiheessa tullut kuin pieniä muutoksia.  
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7 Pohdinta 

 
Pohdinta luvussa tarkastellaan toiminnallisen opinnäytetyön tuloksia ja arvioidaan niitä ta-

voitteisiin peilaten.  

 

7.1 Kehittämis- ja jatkotutkimusehdotukset 

Opinnäytetyön tavoitteena oli tehdä markkinatutkimusta Puolan markkinasta ja muodostaa 

siihen soveltuva runko. Tämä runko soveltuu toimeksiantajalle erittäin hyvin myös muiden 

markkinoiden kirjoituspöytätutkimuksiin jatkossa, sillä tietoperustassa esitellyt asiat katta-

vat markkinatutkimuksen tärkeimmät osa-alueet. Kirjoituspöytätutkimus on kuitenkin mark-

kinatutkimuksessa melko pinnalliseksi jäävä, joten sitä tulisi hyödyntää vain sopivan mark-

kinan valintaan. Sopivan markkinan löydyttyä on tutkimusta syytä syventää paikan päällä 

Puolassa primäärilähteitä hyödyntäen kirjoituspöytätutkimuksen rajoitteiden täydentä-

miseksi. 

 

7.2 Opinnäytetyön tuloksien, prosessin ja oman oppimisen arviointi 

Opinnäytetyön työstäminen alkoi keväällä 2023 ja osoittautui monissa kohdissa hyvin 

opettavaiseksi prosessiksi. Opinnäytetyön aiheen valinta oli haastavaa, sillä opinnoissa ei 

oikeastaan ollut tullut vastaavanlaista aiemmin vastaan. Aiheen valinta itsessään oli tut-

tua, mutta toteuttamistavan valinta vaikeutti sitä, sillä se toi uusia elementtejä aiheen ke-

hittelyyn. Olen kiinnostunut ulkomaisten markkinoiden eroavaisuuksista ja niiden asetta-

mista haasteista, joten aihe osui hyvin omien kiinnostusteni ympäriltä. Mielenkiintoisen ai-

heen löydyttyä innostus työhön oli hyvin korkealla. Innostusta lisäsi entisestään kiinnosta-

valla alalla toimiva toimeksiantajayritys, jolla oli tarve ja kiinnostus projektiin. Opinnäyte-

työn aihe muotoutui opintojen aikana tehdyn projektin rakennetta hyödyntäen, mikä hel-

potti ja selkeytti tietoperustan rakentamista. Tietoperustan tekemiseen käytin melko laa-

jasti kirjalähteitä ja erilaisia verkkolähteitä. Tuotoksessa käytin suurta määrää verkkoläh-

teitä, joiden hallinta, karsinta ja jäsentely oli ajoittain hankalaa suuren määrän vuoksi. 

Tuotoksen esitysmuodoksi valitsin PowerPoint-esityksen, koska se mahdollistaa esittää 

suuren määrän kuvioita ja taulukoita. Kuviot ja taulukot on helpompi jäsennellä Power-

Point-esitykseen ja toimeksiantajalle työ on käytännöllisempi ja selkeämpi lukea näin, kuin 

jos se olisi pitkänä Word-tiedostona. Tuotoksen ulkoasun olen pitänyt hyvin pelkistettynä 

ja värimaailmassa mukaillut Nanoksin verkkosivujen ilmettä. 

 

Työ paransi omaa käsitystäni siitä, mihin primäärinen ja sekundaarinen tutkimus ulottuvat 

markkinatutkimuksessa. Sekundaarisena kirjoituspöytätutkimuksena on mahdollista 

päästä hyvin pitkälle laajasti statistiikkaa hyödyntäen, mikä oli jossain määrin yllättävää. 
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Yllättävää oli myös se, kuinka myöhäisessä vaiheessa vasta perusteellisen pohjustuksen 

jälkeen primäärinen tutkimus kohdemaassa on hyödyllistä ja resurssien puolesta järkevää.  

 

Koin työn aikatauluttamisen alkuun melko haastavaksi, sillä minulla ei ollut näin suuren 

kokonaisuuden hallinnasta juuri kokemusta. Paremmalla aikataulutuksella aikaa ei olisi al-

kuvaiheessa tuhlaantunut niin paljoa. Henkilökohtaisista syistä ja sairastelun vuoksi aika-

taulu venyi entisestään, mutta opinnäytetyö valmistui lopulta kuitenkin kohtuullisessa 

ajassa kaiken huomioon ottaen. Opinnäytetyöprosessissa suurena tukena oli opinnäyte-

työn ohjaaja, jonka kanssa pidimme tapaamisia säännöllisesti koko työn tekemisen ajan.  
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