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Opinnaytetyon aiheena oli radiaattorin vienti Japaniin. Tassé opinnaytetytssa kay-
tettiin case-yrityksena pietarsaarelaista Rettig Lamp6 Oy:td. Rettig Lampd Oy val-
mistaa muun muassa vesikiertoisia lammityspattereita. Opinnaytety® toteutettiin
oman mielenkiinnon mukaan. Opinnaytetyon tavoitteena oli saada selville miten
Rettig La&mmon vientiprosessi kaytdnndssa meni, ennen kesalla 2014 tapahtunutta
organisaatiomuutosta. Organisaatiomuutoksesta johtuen Japanin vientijarjestelyt
ja tuotanto siirtyivat kesalla 2014 Rettigin tehtaalle Puolaan. Tyon toinen tavoite oli
kerata lukijalle tietopaketti siitd, mita taytyy ottaa huomioon erityisesti Japaniin
viennissa. Opinnaytetyon tarkoituksena oli, ettd opinnaytety6 tarjoaisi tietoa niille
yrityksille, jotka harkitsevat vientia Japaniin. Tutkimusongelmana oli saada selville
kayttavatko yritykset viennissa samoja tapoja kuin Rettig. Tutkimusongelmaan py-
rittiin saamaan vastaus laatimalla teoriapohja ja kvalitatiivinen tutkimus.

Teoriaosuudessa kasiteltiin vientia, mutta sen laajuuden takia se rajattiin teo-
riaosuuden viennin muodollisuuksiin, jotka pitaisi tietda ja harkita ennen itse vienti-
tapahtumaa. Teoriassa tarkasteltiin myds mahdolliset kuljetusmuodot Japaniin se-
k& Japania vientikohteena. Tyon keskeisia aihealueita olivat vienti, kuljetus ja Ja-
pani. Tyon tutkimusosassa tutkittiin vientiratkaisuja, kuljetuksiin liittyvia seikkoja ja
Japanin kaupan- ja kulttuuripiirteita. Tyon lopussa on keratty huomioita aloittaville
yrityksille yhteenvedoksi.

Tutkimukseen haastateltiin seitseman henkildda marras- ja joulukuussa 2014.
Haastatteluilla selvitettiin mink&laisilla toimilla ja valinnoilla yritykset vievat tuottei-
taan Japaniin. Lisdksi selvitettiin millaisia kauppakumppaneita japanilaiset ovat.
Haastattelut litteroitiin ja analysoitiin laadittujen kuvioiden avulla. Kaikki yritykset
kayttivat joko huolitsijapalveluita, varustamoa tai rahtiliikkeitd. Useimmissa yrityk-
sissa vienti oli asiakkaan toimesta, koska toimituslauseke oli Ex Works. Tutkimuk-
sen tuloksista voidaan todeta, etta Rettigin ja haastatelluiden yritysten valilla ol
havaittavissa vahan eroja, mutta jokaisella yrityksellda on omat muotoutuneet
kauppatavat japanilaisten kanssa.
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The commissioner for this thesis was Rettig Lampd Oy. The objective was to de-
termine how Rettig exported radiators to Japan, before company’s organizational
change happened in summer 2014. Due of these organizational changes, the
Japanese export arrangements were transferred to Rettig plant in Poland. The
second objective of this thesis was to provide the reader an information package
of what should be taken into consideration when exporting to Japan. The aim of
this thesis was to provide information to companies who are considering exporting
to Japan. The research problem was to determine if the companies operated the
same way that Rettig did when exporting. Theoretical and qualitative researches
were utilized to find the answer to the research problem. The thesis work was
conducted due to the author’s interest in the subject.

The theoretical section discusses the export which was limited to formality of ex-
port because of its scope. These formalities should be known and taken into con-
sideration before the actual export transaction. The theoretical section also exam-
ined the possible forms of transport to Japan and Japan as an export country. The
key topics of this thesis were export, transport and Japan. The research section
also included export solutions, transportation issues, and the Japanese trade and
cultural features. Observations for start-ups have been collected as a summary at
the end of the thesis.

Seven people were interviewed for the research in November and December
2014. The interviews disclosed what kind of actions and choices companies used
to export their products to Japan. The research also examined what kind of trading
partners the Japanese are. The interviews were transcribed and analyzed using
the established patterns. Some of the companies used the freight forwarder, ship-
ping or freight services. In most companies, exporting was provided by the cus-
tomer, because the term of delivery was Ex Works. The results showed that there
were few differences between Rettig and the interviewed companies, but each
company has formed its own habits to trade with the Japanese.
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1 JOHDANTO

Taman opinnaytetyon tavoitteena on saada selville miten Rettig Lammon vienti
Japaniin kaytdnnéssa meni, ennen kesalla 2014 tapahtunutta organisaatiomuutos-
ta. Organisaatiomuutoksesta johtuen Japanin vientijarjestelyt ja tuotanto siirtyivat
kesalla 2014 Rettigin tehtaalle Puolaan. Opinnaytetyon toinen tavoite on keréta
lukijalle tietopaketti siitd, mita taytyy ottaa huomioon erityisesti Japanin kaupassa.
Taman tyon aihetta eli radiaattorin vientia Japaniin Rettigin ndkokulmasta on tar-
kasteltu teoriaosuudessa ja yhteenvedossa. Opinnaytetyon tarkoituksena on, etta
se tarjoaisi tietoa niille yrityksille, jotka harkitsevat vientia Japaniin. Opinnaytety6n

aihe valikoitui tekijan henkilokohtaisesta mielenkiinnosta aihetta kohtaan.

Case yritykseksi valittiin Rettig Lampd Oy, koska tekija on ollut siella harjoittelijana
ja kesatdissa vuonna 2014. Tydssa esitellaan Rettig Group Oy:n organisaatio ja
sen nykyiset liikketoiminnat. Tydssé ei kerrota miten organisaatiomuutoksesta joh-
tuva Japanin vienti toimii tulevaisuudessa. Rettig Lampod Oy:n tiedot perustuvat
Japanin tilauksia ja vientid Rettigilla hoitaneen tilauskasittelija Anita Karlssonin
antamiin tietoihin. Tasta tyosta voisi olla hydtyd puolalaisille tilauskasittelijoille, jot-

ka hoitavat nykyisin Japanin kauppaa.

Opinnaytetyd on jaettu kahteen isompaan kokonaisuuteen, jotka ovat teoriaosuus
ja tutkimusosio. Teoriaosuus keskittyy vientiin, kuljetustapoihin ja Japaniin vienti-
kohteena. Luvussa kolme vienti on rajattu operaatiomuotoihin ja muihin ennen kul-
jetuksia suunniteltaviin asioihin, kuten huolinta- tai rahtipalveluiden kaytto, tarvitta-
vat asiakirjat lahetykselle ja toimituslausekkeet. Tydssa kasitellaan vienninoperaa-
tiomuotoja, kuten epésuoravienti, suoravienti ja valitonvienti. Luku nelja kertoo
mahdollisista kuljetustavoista Japaniin, kuten maantie-, lento-, meri- ja rautatiekul-
jetukset. Tama tyd sisdltad valmiin analyysin erilaisista kuljetusmuodoista Japa-
niin. Luvussa viisi kerrotaan lyhyesti Japanin maasta ja japanilaisesta liikekulttuu-
rista. Teoriaosuudessa kerrotaan myos Tullin tilastojen valossa viennista Japaniin.

Taulukot havainnollistavat jonkin verran Rettigin Japanin viennin paljoutta ja arvoa.



Toinen osio on kvalitatiivinen eli laadullinen tutkimus, johon haastateltiin seitseméan
henkil6&, joiden yrityksilla on Japanin kauppaa. Tutkimus toteutettiin haastattele-
malla Suomessa toimivia Japaniin vievia yrityksid. Tutkimuksen tarkoitus on rat-
kaista tutkimusongelma, eli kayttavatko yritykset viennissa samoja tapoja kuin Ret-
tig Lampd. Tutkimuksen tarkoituksena on my@s saada tietoa seitsemasta yrityk-
sesta aloitteleville yrityksille tietopaketin muodossa, yhteenvedoksi. Tutkimuson-
gelmaan pyrittiin saamaan vastaus laatimalla teoriapohja ja kvalitatiivinen tutki-

mus.

Tutkimusmenetelméaa ja sen merkitysta avataan ennen tutkimusosiota. Haastatel-
tavat esitellaén ja analysoidaan saadut tutkimustulokset. Haastattelumateriaalia oli
runsaasti, joten analyysiin taytyi rajata hiukan tuloksia. Tutkimustuloksissa selviaa
muun muassa miten ja milla kulkuneuvoilla yritykset vievat tuotteitaan Japaniin, ja
onko ollut ongelmia Japanin kaupassa. Tulokset analysoidaan teemoittain haastat-
telurungon avulla. Teemat ovat vienti, kuljetus ja Japani. Tuloksien analysoinnissa

kaytetaan apuna kuvioita.

TyoOn viimeisessa osassa pohditaan saatuja tuloksia verraten teoriapohjaan. Seka
kaydaan lapi tutkimusongelman vastauksia ja pyritaan kerddmaan oleellista tietoa
juuri vientia aloittaville yrityksille keskittyen. Lopuksi kerrotaan viela omat pohdin-

nat tyosta. Tyon liitteend ovat haastattelukysymykset, etta lukija voi tutustua niihin.



2 RETTIG GROUP OY AB

Tassa luvussa kasitelladn suomalaista perheyritystd Rettig Group Oy:ta. Rettig
Groupin muodostavat Rettig ICC, Euroopan johtava lampopattereiden ja sisailman
saatolaitteiden valmistaja, Nordkalk, Pohjois-Euroopan johtava kalkkikivipohjaisten
tuotteiden toimittaja teollisuuteen, maanviljelykseen ja ymparisténhoitoon, seka
teollisia merikuljetuspalveluja tarjoava Bore. Rettig on huomattavasti suurempi
kuin pelkastaan lampoteollisuus. Seuraavassa alaluvussa kerrotaan mité liiketoi-
mintaa Rettig Group Oy harjoittaa. Lisaksi kerrotaan myo6s lyhyesti Case yritykseni

historiasta ja sen valmistamista tuotteista.

2.1 Liiketoimintaa eri aloilla

Rettigin perheyritys sai alkunsa 1770-luvulla, kun Steffen Cerillius Rettig aloitti tu-
pakkamestarina tanskalaisessa tupakkatehtaassa. Siita lahtien yritys on laajentu-
nut ja muokkaantunut vuosien saatossa. (Clever Magazine 2012, 74-75.) Rettig on
ollut mukana muun muassa tupakka-, varustamo- ja makeisalalla seka metalli- ja
lammitysteollisuudessa. Tupakkateollisuudessa toimimisen yritys lopetti vuonna
1995. Rettig Groupiin kuuluu nykyisin kolme eri liiketoiminta-alaa Bore, Nordkalk ja
Rettig ICC (Rettig Group Oy 2014a). Vuonna 2013 naiden yritysten liikevaihto oli
yhteensa 974 miljoonaa euroa (Rettig Group Annual Report 2013, 4). Perheyrityk-
sesséa on ollut mukana jo kahdeksan sukupolvea. (Rettig Group Oy 2014b.)

Bore on varustamo, joka tarjoaa teollisia merikuljetuspalveluja. Varustamo tarjoaa
asiakkailleen kuljetusratkaisuja Itamerelld, Pohjanmerelld, Biskajanlahdella ja Va-
limerella. Alukset ovat kaytdssad ympari vuoden ja ne soveltuvat sekd RoRo- ettd
kappaletavara -kuljetuksiin. RoRo-kuljetukset tarkoittavat sita, ettd alus lastataan
ajoneuvoilla ramppia pitkin laivan kyljesta tai keulasta olevan portin kautta. Varus-
tamon liikkevaihto vuonna 2013 oli lahes 67 miljoonaa euroa. (Rettig Insight 2014,
4-5; Bore 2014.)



Nordkalk on Pohjois-Euroopan johtava kalkkikivipohjaisten tuotteiden valmistaja.
Silla on toimintaa Suomessa, Ruotsissa, Virossa, Liettuassa, Saksassa, Norjassa,
Puolassa, Vendjalla ja Ukrainassa. Kaivoksia ja louhoksia on viidessa maassa.
Yritys toimittaa myos kalkkikivipohjaisia tuotteita ja palvelukonsepteja asiakkail-
leen. Kalkkia menee muun muassa paperi-, teras- ja rakennusteollisuuteen,
maanviljelykseen ja ymparistonhoitoon. (Anttila 2014, 8.) Vuonna 2013 yrityksen
likevaihto oli noin 358 miljoonaa euroa (Rettig Group Annual Report 2013, 41).
Nykyisin Bore ja Nordkalk vahvistavat yha enemman yhteistyétaan, joka on osa
Rettig synenergia-ajattelua. Talla pyritdan hyviin tuloksiin koko konsernille. (Berg-
strom 2013, 9.)

Rettig ICC (indoor climate comfort) on Euroopan johtavassa asemassa oleva lam-
pOpattereiden ja sisdilman saatolaitteiden tuottaja. Silla on toimintaa yli 50 maas-
sa. Lampopattereita valmistetaan 15:sta eri tehtaalla seuraavissa maissa: Itaval-
lassa, Belgiassa, Suomessa, Ranskassa, Saksassa, Unkarissa, Irlannissa, Puo-
lassa, Ruotsissa, Turkissa ja Isossa-Britanniassa. (Rettig Group Annual Report
2013, 6.)
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KUVIO 1. Rettig ICC liikevaihto vuosina 2009-2011 (Mukaillen Rettig ICC 2014c).

Kuten kuvio (KUVIO 1) osoittaa, ettéa Rettig ICC:n likkevaihto vuonna 2013 oli yli

554 miljoonaa euroa. Yrityksen tarkeimmat markkinat ovat ympari Eurooppaa ja



yh& enemman myo6s Pohjois-Amerikassa ja Aasiassa. Taman opinnaytetyon case-
yritys Rettig Lamp6 Oy on osa Rettig ICC:ta. (Rettig ICC 2014b.)

2.2 Rettig Lampo Oy:n esittely

Purmo Tuote yrityksen perustivat Ivar Langnabba, Gunnar Skog ja Ingvar Gran-
roth Purmon kyldssa vuonna 1953. Purmon tunnetuin tuote oli kaarisaha. Rettig
Lampd Oy osti yrityksen vuonna 1970, jonka jalkeen yritys aloitti radiaattorien
viennin Eurooppaan. (Purmo 2014a.) Tata yritysostoa ennen Rettigilla oli jo Pie-
tarsaaressa liiketoimintaa, silla se omisti Strengberg & Co tupakkatehtaasta
enemmistbosuuden. Muutaman vuoden kuluttua Rettig Lamp6 Oy:n perustami-
sesta, perustettin my6s Saksaan myyntiyritys Purmon radiaattorien vientia
edesauttamaan. Radiaattorien myynti kasvoi 80-luvulla Suomessa ja Rettigista tuli
Pohjoismaiden johtava radiaattorivalmistaja, kun yritys osti myts Kokemaella ja
Heinolassa toimivat silloiset radiaattoritehtaat. Liiketoimintaa kasvatettiin useilla
yritysostoilla muun muassa Lansi-Saksassa, Irlannissa ja Ruotsissa. (Rettig Group
Oy 2014b.)

Vuonna 2013 Purmon brandi juhli 60-vuotista juhlapaivaansa (Hogkvist 2013, 14).
Rettig LAmpd valmistaa nykyisin vesikierteisia ja sahkdlla toimivia radiaattoreita.
Yrityksen vuositulot ovat noin 45 miljoonaa euroa. Suurimmat markkinat ovat Eu-
roopassa. (Sandstrém 2014, 58.) Rettig Lammon vientialueita Euroopan lisaksi

ovat muun muassa Japani, Vendja ja Kiina. (Purmo 2014d.)

Suurin osa Pohjoismaiden kotitalouksien pattereista on Rettig Lampd Oy:n valmis-
tamia. Tuotteet kuuluvat Purmo ja LVI brandeihin. Purmon ensisijainen asema ra-
diaattorimarkkinoilla johtuu sen erinomaisen operatiivisen toiminnan ansiosta, se-
k& myos yrityksen kyvysta tarjota ratkaisuja kaikenlaisiin tiloihin. Vuoden 2014 ai-
kana lanseerattiin uusi Milo Rock radiaattori. Se on sahkdélammitteinen ja tehty
osittain kalkkikivesta. Taman radiaattorin kalkki on peraisin yrityksen omista Nord-
kalkin materiaaleista. Tuotteen padmarkkina alueet ovat Ranska ja Ruotsi. Milo
Rock radiaattori kiteyttaa yhtion luonnetta, jota kuvastaa tekninen tietotaito, inno-
vatiivinen ajattelu ja kurinalainen yhteistyd. (Sandstrom 2014, 58.)



Kesakuun 23. paivana vuonna 2014 tuli ikdvia uutisia, kun yritys ilmoitti lopetta-
vansa Pietarsaaren tehtaan tuotannon. Syy tédhan oli paneeliradiaattorien kysyn-
nan lasku Euroopassa, ylikapasiteetti ja korkeat tuotantokustannukset. Yhtio kertoi
markkina-analyyseihin tukeutuen, ettd kysyntd Euroopassa on laskenut kolmas-
osan viimeisen seitseman vuoden aikana, mista on seurannut ylikapasiteettia. Yri-
tys kertoi haluavansa olla kilpailukykyinen ja keskittdvansa tuotannon Rettig ICC:n
muihin tehtaisiin muun muassa Puolan Rybnikiin. Siella tuotantokustannukset ovat
alhaisemmat. Organisaatiomuutoksen myo6ta Japanin vientijarjestelyt siirtyivat
my0Os Puolan tehtaan vastuulle. (Rettig ICC 2014a.) Irtisanomisien jalkeen Pietar-
saaren tehtaalle jai tyontekijoita kaiken kaikkiaan 38 henkil6d. Uuden Milo -
sahkdlammittimien tuotanto siirrettiin Biachen tehtaalle Ranskaan, koska siella on
suurin osa tuotteen asiakkaista. Konvektoreiden tuotanto siirrettiin Hullin tehtaalle
Isoon-Britanniaan. (Rettig ICC 2014a; Rettig Group Oy 2014c.) Konvektoreista

kerrotaan lisda seuraavassa alaluvussa.

2.3 Tuotteet

Rettig ICC tuoteperheeseen kuuluu muun muassa neljd tuotemerkkid Purmo,
Radson, LVI ja Thermopanel (Clever Magazine 2013, 1). Suomen markkinoilla
tuotteet tilataan tukkurilikkeiden kautta, jotka ovat Ahlsell, LVI-Dahl ja Onninen.
Vuoden 2014 kesasta lahtien tuotteet tulevat Puolan tehtaalta Pietarsaaressa si-
jaitsevaan varastoon ja sielta tuotteet lahetetdén tukkuliikkeille. (Karlsson 2014.)
Rettig Lamp06 antaa tuotteilleen 10 vuoden takuun toimituspaivasta (Purmo 2013c,
5). Nykyisin radiaattoreissa terasmateriaalia kaytetaan 87 prosenttia tehokkaam-

min kuin ennen (Purmo 2014b).

Lampdopatterit luokitellaan toimintaperiaatteensa mukaan radiaattoreihin tai kon-
vektoreihin. Konvektorit ovat matalarakenteisia, jotka sisaltavat runsaasti konvek-
tiopeltia tai -lamellia, jotka siirtavat lampoa ilmaan. Ne ovat tarkoitettu esimerkiksi
korkeiden ikkunoiden alle, kun tilaa normaalikokoisille pattereille ei ole. Radiaatto-

rit ovat taas teraslevyrakenteisia ja ne sateilevat lampda ilmaan. (Ahlsell 2010.)



Purmon tuoteperheeseen kuuluvat vesikierteiset paneeli-, sisustus-, jae- ja kylpy-
huoneradiaattorit sekd konvektorit. Konvektoreja on nykyisin saatavilla lattiaan
upotettuinakin. Seuraavassa kuviossa (KUVIO 2) on paneeliradiaattori Compact-

malli, joka on suosituin radiaattori ja jota myydaan eniten Suomessa (Karlsson

2014). Purmon kokonaismyynti on yhteensa lahes 2,5 miljoonaa kappaletta vuo-
dessa (Purmo 2014d).

KUVIO 2. Paneeliradiaattori Compact (Soile- Maalampdkauppa 2014).

LVI tuli Rettig ICC konserniin vuonna 2000. Sen tuoteperheeseen kuuluvat kas-
vidljytaytteiset sahkopatterit ja myos sahkoélammitysratkaisuja lattialammitysjarjes-
telmista pyyhekuivaimiin. LVI tuotannon tehtaat sijaitsevat Jarasissa, joka sijaitsee
Lidkdpingin kaupungin eteldpuolella, Etela-Ruotsissa. LVI:n liiketoimintaa on
Suomessa, Ruotsissa, Norjassa ja Ranskassa. LVI:n uudet mallistot ovat Yali ja
Kaba, joita voi saataa langattomasti, Wifi-toiminnolla. Yritys on osa Rettig Lampo
Oy:ta. (LVI produkter 2014.)

Rettig LAmpd Oy vie Japaniin kahdelle asiakas yritykselle, jotka ovat Dimplex Ja-
pan Ltd ja Morinaga Engineering Co Ltd. Rettig vie Morinagalle TP-radiaattoreita
ja TCN-konvektoreita seka néaihin liittyvia varaosia, kuten esimerkiksi kannakkeita.
Dimplexille menee CV-radiaattoreita ja PCN-konvektoreita seka naihin liittyvia va-
raosia. Periaatteessa radiaattorit ovat samoja Japaniin kuin muillekin markkinoille,
ainoastaan venttiili-insatsit pitdd vaihtaa (vakiona olevien tilalle). Japanilaiset ha-



luavat venttiili-insatsit aina vakiona radiaattoreihin. Venttiili-insatsi valitaan s&&at6-
tarkkuuden vaatimusten ja termostaattianturin kiinnitystavan mukaisesti. Syksylla
2014 Rettigilla on toimittu niin, ettda Puola valmistaa Morinagan TP-radiaattorit ja
Dimplexin CV-radiaattorit. Pietarsaaressa on edelleen valmistettu TCN-konvektorit
(Termo Con-konvektorit) Morinagalle ja PCN-konvektorit Dimplex:lle (Purmo Con-
konvektorit). Nama Japanin markkinoille menevat konvektorit ovat eri konvektorei-
ta kuin Suomen markkinoilla olevat. (Karlsson 2014.) Radiaattorin vientia juuri Ja-

paniin tarkastellaan seuraavissa paaluvuissa.



3 VIISAASTI VIENTIIN - ENNEN KULJETUSTA SUUNNITELTAVAT ASIAT

Tassa luvussa kasitelladn ensiksi kolmea eri vientitapaa vieda tuotteita ulkomaille.
Ne ovat epdsuora, suora ja valiton vienti. Sen jalkeen kerrotaan huolitsijan tehta-
vista ja lyhyesti rahtiliikkeesta nimelta TNT. Naista palveluista halutaan kertoa juuri
sen takia, koska opinnaytety® on suunnattu aloitteleville yrityksille. Luultavasti
aloittelevilla yrityksilla ei ole heti aluksi omaa kalustoa ja resursseja tehda viennin
kuljetuksia ja muodollisuuksia. Tassa luvussa kerrotaan myods mita asiakirjoja tar-
vitaan Japaniin lahteviin paketteihin ja selitetdaan niitd hieman auki. Tullista kerro-
taan lyhyesti ja lopuksi paneudutaan toimituslausekkeisiin. Tassa luvussa ei kerro-

ta yleisesti viennista tai logistiikasta.

3.1 Vienti kansainvélisena operaatiomuotona

Perinteinen vienti tarkoittaa, etta tuotteet valmistetaan kotimaassa ja viedaan asi-
akkaalle maan rajojen yli ulkomaille. Vienti operaatiovaihtoehtona erotetaan vali-
kasien perusteella kolme toteutumistapaa, jotka ovat suora, epasuora ja valiton
vienti. Yritys itse tai asiakkaan kanssa valitsee mita naista haluaa kayttaa. (Fintra
2003, 25-27.) Tassa luvussa kasitelladn ainoastaan edella luetellut vientimuodot,
mutta naiden liséksi tai viennin sijasta voi kayttda muita operaatiotapoja, kuten
perustaa ulkomaille oman toimintayksikon eli tytaryhtion, myyntikonttorin, fran-
chising- tai lisenssisopimus, mutta n&itd mainitsemia muotoja ei kasitella tassa

opinnaytetydssa.

Epdasuora vienti tarkoittaa, etta yritys myy tuotteensa kotimaassa sijaitsevan valit-
tajajasenen kautta. Tama valittdja voi olla esimerkiksi vientiagentti, vientiliike tai
vientiyhdistys. Vientiagentti edistaa tavaran myyntid ulkomailla. Hanen tehtavéansa
on hankkia ostotarjouksia tai paattamalla itse myyntisopimuksista. Han edustaa
valmistajaa ja kay kaupalliset neuvottelut asiakkaiden kanssa. Agenttia kaytetta-
essa viennissa kannattaa tehda agenttisopimus, jossa maaritellaédn provisio, vas-
tuut ja velvollisuudet. Asiakkaita ulkomailla ovat yleensa vahittais- ja tukkuliikkeet,

maahantuontiliikkeet ja jakeluyritykset. Silloin kun myyntivolyymit ovat viela pienet,



10

agentin kaytto on yleista, koska se on vaivattomin ja helpoin tapa myyda. Agenteil-
la on oltava markkina- ja asiakastuntemusta ja heidan tulee tietad miten menekkia
edistetddn. Jos agentille mydnnetaan yksinoikeus, tulee hanen raportoida ja tehda
tulosta. Agentteja koskevat lait vaihtelevat maittain. (Fintra 2003, 28-29.) Vientilii-
ke on yritys, joka ostaa tuotteet suoraan valmistajalta ja vie tuotteet omissa nimis-
saan ja ehdoillaan ulkomaille. Vientiliike hoitaa kaikki vientiin liittyvat asiat ja riskit.
Vientiyhdistys perustuu kahden tai useamman yrityksen organisaatioksi. Tama
organisaatio hoitaa jasenyrityksiensa viennin. Transfennica on yksi esimerkki puu-
jalosteiden vientid varten perustettu vientiyhdistys, myds Finpro on yksi tunnettu
vientiyhdistys. (Pehkonen 2000, 49-51; Immonen 2001, 33-34.)

Suoravienti on nimensa mukainen eli vieja on suorassa kontaktissa ulkomaalai-
seen edustajaan ja siella toimiviin jakelukanaviin. Viejan on tunnettava vientimaan
kaupan rakenne seka asiakkaiden mieltymykset ja vaatimukset hyvin. Suorassa
viennissa tavallisimmat edustajat ovat ulkomainen maahantuoja, jalleenmyyja tai
agentti. (Pehkonen 2000, 49-51.) Maahantuoja voi olla itsenainen yritys tai esi-
merkiksi tukku-, vahittais-, tuontiliike tai tavaratalo. Se ostaa tuotteet omissa ni-
missaan ja myy ne eteenpain. Yleensa he ostavat suuria erié tuotteita. He hoitavat
varastoinnin ja riskin edelleen myymisestéa ja maksun saannista. Maahantuoja hin-
noittelee tavaran itse ja yrittaa silla saada mahdollisimman paljon myyntivoittoa.
Agentin toimintaan kuuluu hoitaa kyselyt, tarjouspyynnot ja tilaukset esimiehelleen.
Esimiehen yritys hoitaa kaikki muut eli maksut, toimituksen sek& vastaa myos
mahdollisista riskeista. Toteutuneista kaupoista agentti saa sovitun mukaisen pro-
vision. Agentin ja maahantuojan ero on, ettd maahantuoja on viejan lopullinen
asiakas, jolle siirtyy omistus, riskit ja tuotteiden myyminen. Agentti on kauppojen
valittaja. (Fintra 2003, 26—-27.) Voidaan todeta, ettd onnistunut agentin valinta on
tarkeaa yritykselle, koska se varmistaa yrityksen tuotteen viennin ja menekin halu-

tulle markkina-alueelle.

Valitonta vientid eli vienti ilman edustajaa kaytetdén yleensa kun myydaan kalliita
koneita tai laitteita pienelle asiakaskunnalle tai jos myynti suuntautuu muutamalle
suurelle asiakkaalle. Yritys voi myos halutessaan perustaa oman myyntikonttorin
tai oman valmistusyksikon ulkomaille, jos menekkid on paljon. Valitttmassa vien-

nissa viejalla on vastuu ja riski koko vientiprosessin ajan ellei toisin ole sovittu asi-
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akkaan kanssa. Tama vientitapa vaatii yritykseltda omia vientiedustajia tai myyjia,
jotka ovat yhteydessa asiakkaisiin. (Fintra 2003, 27.) Rettig LA&mp6 Oy:lla ei ole
agenttia tai edustajia Japanissa, vaan yritys myy suoraan asiakkaalle, eli vienti-
muoto on valiton. Jan Ekwall hoiti Rettigin Japanin markkinoita ja vastasi asiakas-

suhteista Japaniin. (Karlsson 2014.)

Japanissa kauppahuoneiden asema on hallitseva. Kauppahuoneet kuuluvat yritys-
ryhmittymiin, jotka hallitsevat piiriinsd kuuluvaa tukku- ja vahittdiskauppaa. Kaup-
patalo voi edustaa monia toimijoita yhdelta tai usealta alalta. Toisin sanoen ne tar-
joavat vienti- ja tuontikaupan palveluja yrityksille. T&h&n ulkomaalaisten tuotteiden

on yleensa vaikea paasta nimenomaan Japanissa. (Pehkonen 2000, 55.)

Kun myyja ja ostaja solmivat kauppasopimuksen, heidan on myds sovittava kaup-
paan liittyvista asioista. Kuvio (KUVIO 3) havainnollistaa, ettéd sovittavat asiat ovat
kaupan tavara, siitd maksettava hinta ja maksuehto seka tavaran toimittaminen
myyjalta ostajalle. Tavaran toimittamiseen sisaltyy paljon paatettavia asioita, kuten
toimitus ja sen vastaanotto, kuljetussopimus, kustannusten jakautuminen ja riskin
siirtyminen. Naista velvollisuuksista osapuolet voivat joka kerta sopia erikseen tai
he voivat kayttaa toimituslauseketta, joka maarittelee velvollisuuksien jakautumi-

sen osapuolten valilla. (Pehkonen 2000, 93.)
Tarjouspyynté .

!: 51 Tarjous
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aika vollisuudet Hinta | Maksu- M3aara || Erittely
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KUVIO 3. Myyjan ja ostajan valisessa kauppasopimuksessa sovittavat asiat (Lo-

gistikan maailma 2014a).
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Rettigilla ei ole valmista vientisuunnitelmaa Japaniin. Vientiprosessi alkaa tilauk-
sesta, jonka jalkeen toimituspaivamaara vahvistetaan asiakkaalle. Japanin kau-
passa Rettig on toiminut niin, etta japanilaiset itse hoitavat tavaroiden kuljetuksen
Suomesta Japaniin. Asiakkaiden kanssa on sovittu tietyt "pelisdannoét”, joita he
noudattavat. Koko prosessi tilauksesta tavaran saapumiseen perille kestda noin
10 viikkoa (2,5 kuukautta). Tilauksen toimitusaika on noin nelja viikkoa tilauksesta,
koska namaé tuotteet eivat ole varastotavaraa. Ne tehd&an aina tilauksen tultua.
Sitten Rettig lastaa tavaran ja se lahtee tehtaalta satamaan ja sieltd edelleen Ja-

paniin. (Karlsson 2014.)

3.2 Huolinta- ja kuljetusyritykset asiantuntijoina viennissé

Huolitsijan tehtavana on huolehtia toimeksiantajayrityksen lukuun tavaranléhetyk-
sista ja niihin liittyvista asioista. Tama tarkoittaa sita, etta huolitsija hoitaa kuljetus-
ten suunnittelun, toimeenpanon ja valvonnan. Huolitsijaa on hyva kayttda, kun
oma asiantuntemus tai aika ei riitd kuljetusten suunnittelussa ja taytantoonpanos-
sa. Huolitsija valitsee kuljetettaville tuotteille tarkoituksenmukaisimman ja taloudel-
lisimman kuljetusmuodon tai yrityksen haluaman tavan. Huolinta voi olla vain yksit-
tainen tulliselvitystehtava tai koko toimitusketjun toteuttaminen. Huolitsijan tulee
kasitella asiakirjoja virheettomasti ja ottaa huomioon eri maiden vaatimukset ja
menettelytavat. Huolitsija tarkistaa kuljetettavan tavaran tiedot, kuljetuspakkauk-
sen kunnon ja tiedottaa toimeksiantajalle kuljetuksen etenemisesta. Toimenku-
vaan kuuluu useasti myds tavaran nouto asiakkaalta ja sen toimittaminen lahte-
vaan kulkuneuvoon. (Pehkonen 2000, 160- 165.)

Tehtaviin voi halutessa siséltya tavaran vdlivarastointia, pakkaamista, merkitse-
mista ja lastauksen jarjestamista. Pienet valmistajayritykset hyotyvat huolitsijan
varastointimahdollisuuksista, koska varastointikulut ovat pienemmaét kuin mitd ne
olisivat kayttaessaan omaa varastoa. Suuremmilla yrityksilla on yleensa omat huo-
lintatytaryhtiot, jolloin he minimoivat kulut mahdollisimman pieniksi. Kun tavara
saapuu maaranpaahansa, otetaan se vastaan miten on sovittu, joko ostajan, huo-
litsijan tai huolitsijan edustajan toimesta. Ulkomaalainen huolitsija ottaa tavaran

vastaan rahdinkuljettajalta ja huolehtii tullauksesta ja kuljettamisesta eteenpain.
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Huolinta-ala Suomessa jarjestaa noin 70 prosenttia tuonti- ja vientiselvityksista ja
90 prosenttia lentorahtikuljetuksista. (Kuljetusopas 2014a; Huolintaliitto 2014.)

Kuljetukset hoidetaan yleensa alihankkijoiden kalustolla. Tavallisia kuljetusketjuja
ovat esimerkiksi rekkojen ja laivojen yhdistelmat. Yhdistetyissa kuljetuksissa huo-
litsija toimii usein rahdin kuljettajana ja rahdinkuljettajan vastuulla. Huolitsija vuok-
raa tai omistaa kuljetuksessa kaytettavat kontit ja varaa tilan kuljetusvélineesta.
Han valittaa tarpeelliset tiedot ja maaraykset tavaran saapumisesta, mahdollisesta
valiaikaisesta sailyttamisestd ja uudesta maaranpaastd asiakkailleen. (Ammat-
tinetti 2014; Fintra 2003, 56.)

Esimerkkitapaus huolitsijoista: Japanilainen ostaja tekee tilauksen valmistajalle
FOB -toimituslausekkeella. Japanilainen ostaja allekirjoittaa valtakirjan huolitsijal-
leen, joka on yhteydessd Suomen edustajan huolitsijaan, joka on taas eteenpain
yhteydessa toimittajaan ja valmistajaan. Nain Suomessa saadaan tiedot miten ja-
panilaiset haluavat tavaran haluttuun paikkaan. Suomen paassa huolitsija ilmoittaa
Japaniin rahdin jarjestelyisté ja informaatiota lahetyksesta kaikille osapuolille. Toi-
mituslausekkeet ovat myyjan ja ostajan sopima kauppamuoto. Toimituslauseke
kertoo tietoja toimituksesta, kustannuksista, riskista ja osapuolien velvollisuuksista.
(Fintra 2004, 217; Pehkonen 2000, 162-164.) Toimituslausekkeita kasitellaan tar-

kemmin alaluvussa 3.4.

Rettig Lampd toimii asiakkaiden valitsemien huolintaliikkeiden kanssa Japanin
viennissaan. Tilauksen tultua Rettig vahvistaa toimituspaivamaaran asiakkaalleen,
jonka jalkeen asiakas (japanilaiset) ottaa yhteyttd omaan huolitsijaansa, joka taas
ottaa yhteytta Rettigiin. Huolitsijan kanssa sovitaan tarkemmin noutopaivét ja vara-
taan kontit ja lastausajat. Huolitsija ilmoittaa tiedot viela asiakkaalle. Rettigin myyn-
tiosasto ilmoittaa omalle logistiikalleen milloin on tulossa kontteja, minka kokoisia
ja mihin kellon aikaan. Rettig voi vaikuttaa ainoastaan siihen millaisia kontteja he
haluavat lastata sek& millaisella kuljetuskalustolla kontteja varastolle tuodaan.
Yleensa huolitsija kysyy haluaako Rettig 40'HC (high cube) 40' standard tai 20'

standard kontin. Nama mitat ovat jalka mittoja. (Karlsson 2014.)
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Rettig pyrkii aina siihen, ettd tuotteet lahetetddn ajoissa. Kun tavarat on lastattu,
Rettigin velvollisuudet viennissa paattyvat. Toimitusketjun loppu on kiinni huolitsi-
joista ja kuljetusliikkeista. Rettigin asiakas Morinaga kayttaa Agility Logistics huo-
lintaliikettéa ja Dimplex kayttaa Varova Oy:td. Dimplex saattaa kayttaa TNT:ta, mi-

kali kyseessa on kiireellinen lentorahti. (Karlsson 2014.)

Sana kuriiri tarkoittaa henkil6a tai yhtiota, joka toimittaa halutun tavaran, paketin
tai kirjeen perille ja yrityksellda on myds vastuu toimituksesta. Maailmanlaajuisia
kuriiri- ja kuljetusyhti6itda ovat muun muassa DHL, DSV, TNT, UPS ja Federal Ex-
press. Asiakas voi tilata, maksaa ja seurata lahetysta internet-sivuilla. Maiden ja
mannertenvalinen kuljetus tapahtuu usein lentokoneella palvelun nopeuden takia.
Kuljetusyhtitt ovat siis aikakeskeisia ja ensisijaisen térkeaa ovat onnistuneet aika-
taulut, nopeat kuljetukset ovelta ovelle, hyva asiakaspalvelu ja tarkka jalkiseuranta
asiakkaalle internetissa. (Sakki 1999, 36-37; Haapanen, Lindeman & Vepsélainen
2005, 246.)

TNT on yksi maailman tunnetuista ja johtavimmista pikakuljetusyrityksista. Vuonna
2013 yrityksen liikevaihto oli 6,7 miljardia euroa ja se ty6llistaa yli 68 000 henkilda.
Toimintaa yrityksella on yli 200 maassa ja 2 653 toimipistetta. (TNT 2014d.) Yhtio
kuljettaa noin miljoona lahetysta paivittain (TNT 2014b). TNT:lla on mahdollista
asettaa lahetetyn tavaran kuljetuskustannuksien maksajaksi vaihtoehtoisesti vas-
taanottajan. Jotkin maksut voidaan vaatia maksettavaksi kateisella esimerkiksi
arvonlisavero, tullit, muut verot ja julkiset maksut. Lahetys tulee pakata huolellises-
ti, asianmukaisesti ja varustaa selkeilla osoite- ja kontaktitiedoilla sisaltden myos

vastaanottajan puhelinnumeron. (TNT 2014c.)

Kun tuotteet ovat valmiina varastossa, lahettdmo ker&a tavarat valmiiksi konttien
saapumista varten. Taméa tehdaan siksi etukéteen, koska konttien lastaamiseen
varataan hyvin niukalti aikaa. Kun kontti sitten saapuu Rettigille, lAhettamé lastaa
valmiiksi noukkimansa tavarat konttiin ja kirjoittaa rahtikirjan Rettigiltd satamaan,
jonne kontti on menossa. Rettig LAmp6 kayttdd Backman-Trummerin logistiikka-
palveluja, mikali joutuu lahettamaan esimerkiksi korvaustoimituksen Japaniin.
Backman-Trummer hoitaa koko viennin Rettigin varastolta asiakkaan ovelle. Rettig

on havainnut tdman hyvin toimivaksi tavaksi viennissa. (Karlsson 2014.)
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3.3 Tulli jaulkomaankaupan keskeiset dokumentit Japaniin

Kun tuotetta siirretddn maan rajojen yli, tarvitaan erilaisia asiakirjoja. Niilla on suuri
merkitys kaupan sujumiseen ja tavaran liikkumiseen, koska vaarin taytettyna ne
aiheuttavat lisdkustannuksia ja vievat aikaa. Niiden tulee sisaltadd keskeiset tiedot
kaupankaynnista, jotta riskeilta, vahingoilta, katoamisilta ja palautuksilta valtyttai-
siin. Asiakirjoja vaativat muun muassa Suomen viranomaiset, kohdemaan viran-
omaiset, ostaja, huolitsija ja kuljetusliike. (Kuljetusopas 2014b.) Tassa alaluvussa
kerrotaan mita asiakirjoja yritys tarvitsee, ettad lahetetty paketti pdasee Japaniin

asti.

Tulli on yleisnimitys Valtion laitokselle. Sen tehtava on huolehtia maahantuotujen
ja maasta vietyjen tavaroiden tulliverotuksesta, tulliselvityksista, tilastoinnista, me-
renkulusta, ulkomaanliikenteen valvonnasta ja maatullirajan vartioinnista (Fintra
2004, 260). Tullilaitos noudattaa EU:n tullikoodeja, jotka kertovat tavaran tul-
linimikkeen. EU:n ulkopuolelle viennissa kaytetaan CN-nimikkeistdon 8-numeroisia
koodeja. CN-luokitusta kaytetdan, kun seurataan yksittaisen tavaran ulkomaan-
kauppaa. (Fintra 2003, 62; Tulli 2014a.) Rettigin antamia CN-nimikkeiden tullitilas-

toja tarkastellaan luvussa 5.2.

Lahetyksen mukana tulee olla virheettbmasti taytetty rahtikirja (consignment note).
Fintra (2004, 216) maarittelee erilaisia rahtikirjoja sen mukaan mista maantieteelli-
sesta alueesta ja lastista on kysymys. Autorahtikirja eli CRM laaditaan maantiekul-
jetuksiin, ja se kirjoitetaan kolmena alkuperdiskappaleena. Rautatiekuljetuksiin
laaditaan CIM rahtikirja. Venajalla kaytetaan itaista rahtikirjaa, joka on 10-sivuinen.
(Fintra 2003, 70; Fintra 2004, 43.) Mallikappaleet CMR ja CIM rahtikirjasta loytyvat
liitteista (LITE 3; LITE 7).

TNT:t4 kayttdessa kuljetus- ja rahtikirjatiedot voi lahettdd séhkoisesti asiakasoh-
jelman kautta. Rahtikirja saa oman rahtikirjannumeron, jolla voi seurata lahetyksen
kulkua TNT:n internet-sivuilla. EU:n ulkopuolelle menevista lahetyksistéa tulee toi-
mittaa vientiosastolle kuljetusasiakirjan kopio. Rahtikirjan tiedot ja tavarankuvaus
on tadsmattava tarkalleen kuljetettavaan pakettiin. Naita tietoja ovat lahettgjan ja
vastaanottajan osoite, yhteystiedot ja VAT —tunnus (Value-added tax), ja lahetyk-
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sen sisaltd yksikoityna ja CN-tullinimike. Japanin tulli edellyttdad vastaanottajan
puhelinnumeroa aina jokaiseen lahetykseen. (TNT 2014a; TNT 2014c.)

Merilikenteen asiakirja eli merirahtikirja (Sea Wayhbill) tehddan rahdinantajan ja
rahdinottajan valilla. Merirahtikirjan mallikappale on esilla liitteen& (LIITE 5). Se on
todistus, etta rahdinottaja on vastaanottanut tavaran. Tama asiakirja soveltuu sel-
laisten tavaroiden asiakirjaksi, joita ei myyda kuljetuksen aikana. Vastaanottajan
on ennen tavaran luovutusta maksettava rahti ja muut mahdolliset kulut. Merirahti-
kirjaa kaytetaan erityisesti linjaliikenteessa. Merirahtikirjassa sovitaan muun muas-
sa kuljetuksen ehdoista. Tavara luovutetaan merirahtikirjassa merkitylle vastaanot-
tajalle. (Pehkonen 2000, 124.) Konossementti (Bill of lading) on myds todiste kulje-
tussopimuksesta. Se on rahdinkuljettajan antama asiakirja tai todiste, etta rahdin-
kuljettaja on vastaanottanut tavaran kuljetusta varten tai lastannut tavaran aluk-
seen. Se voi olla myds sitoumus toimittaa tavara maaranpaéhan tai etta tavara
luovutetaan ainoastaan henkil6lle, joka esittéda alkuperaisen konossementin. (Fint-
ra 2004, 152; Kuljetusopas 2014b.) Konossementin mallikappale on esilla liitteend
(LIITE 6). Naiden kahden asiakirjan erona on, ettd konossementin haltija pystyy
halutessaan kdymaan kauppaa tai myymaan tavaran eteenpdin silloin kun laiva on
matkalla maaranpaahan. Merirahtikirja on vain todiste kuljetussopimuksesta, joka
tarkoittaa sita, ettd omistusoikeus tavaraan on lahettgjalla vaikka nimetty henkild

sen vastaanottaa. (Wallenius Wilhelmsen Logistics 2014.)

Lentorahti kuljetussopimus laaditaan IATA:n (International Air Transport Associati-
on) hyvaksyman mallin mukaan. Se kirjoitetaan kolmena alkuperaiskappaleena.
Se sisaltdaa hinnat ja muut kuljetusehdot. Jos lahetyksia on useita yhdessa rahtikir-
jassa, joutuu huolitsija tekemé&an jokaiselle yksittaiselle lahetykselle alarahtikirjan.
(Pehkonen 2000, 149.) Lentorahtikirjan mallikappale esilla liitteena (LITE 4).

Kaupallisista l&hetyksista laadittavan kauppalaskun (commercial invoice) tulee
siséltdd kauppasopimuksen paakohtien lisaksi tietoja tavaran ostajalle, tulliviran-
omaisille, huolitsijalle, kuljetusliikkeelle ja mahdollisesti myyjan edustajalle. Tiedot
on ilmoitettava mahdollisimman tarkasti, koska ne ovat perustana useille muille
vientikaupassa tarvittaville asiakirjoille. Kauppalaskun mallikappale on esilla liit-

teena (LIITE 8). Kauppa- tai ainakin proformalasku taytyy olla kaikissa Euroopan
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Unionin ulkopuolelle menevissa lahetyksissa vientiselvitysta varten. Proforma on
muodollinen lasku, joka ilmoittaa tavaraan tai kauppaan liittyvia tietoja ja vaati-
muksia. Se ei ole maksuvaatimus, vaan sitd kaytetdan kun viedaan veloituksetto-
mia tavaranaytteitd, toimitetaan osa- tai jalkitoimitusta. (Fintra 2004, 141; Kuljetus-
opas 2014b.) Pakkauslista on erittely, joka sisdltaa lahetyksen sisallon ja se voi
olla kauppalaskuun sisallytetty. Sen kopio l&hetetdaan usein vastaanottajalle, etta

han voi tarkistaa lahetyksen sisallon. (Finpro 2013, 5.)

Tulli vaatii vientiselvityksen, kun tavara viedadn EU:n ulkopuolelle. Vientiselvitys
tulee tehda ajoissa ja séhkoisesti Tullille. Vientiselvityksen voi antaa huolintaliik-
keen tehtavaksi. Tullin tietojarjestelmasta tulee lahettgjalle vastaus, joka on joko
hyvaksymis- tai hylkddmissanoma. Tilanteessa jossa hyvaksytdan vienti seuraa
luovutussanoma, jonka liitteend on luovutusp&étos ja viennin saateasiakirja EAD
(Export Accompanying Document). Téhan EAD:iin sisaltyy MRN (Movement Refe-
rence Number) -viite joka yksildi ilmoituksen tulliviranomaisten tietojarjestelmissa.
Tama EAD-asiakirja on esitettdva Tulliviranomaisille EU:sta poistuttaessa yhdessa
vienti-ilmoituksilla esitettyjen tavaroiden kanssa. Poistumispaikan viranomainen
vahvistaa poistumisen suoraan tietojarjestelmaan, josta todisteeksi tapahtuneesta
viennista Tulli lahettaa viejalle poistumisvahvistetun luovutuspaatdksen, jolla vieja
VOi osoittaa tavaroiden viennin arvonlisaverottomuuden. (Finpro 2013, 7; Tulli
2014d.)

Rettigilla lahettamo kirjoittaa rahtikirjan (Rettigilta satamaan), jonne kontti on me-
nossa. Taman jalkeen laskutetaan tuotteet, jotka ovat menneet konttiin. Lasku ja
lahetteet lahetetaan huolitsijalle sahkdpostitse, joka tekee niiden pohjalta kaikki
vientidokumentit. Laskut ja l&hetteet lahetetaan myos asiakkaalle sdhkdpostitse
Japaniin. Radiaattoreiden mukaan pakataan myds aina lahetysluettelot ja alkupe-

ramerkinnat. (Karlsson 2014.)

3.4 Incoterms 2010 - toimitusehto maarittaa kuljetuksen

Incoterms on Kansainvalisen Kauppakamarin yllapitama toimituslausekekokoelma.

Toimituslausekkeella sovitaan kaupanehdoista, kustannuksista ja riskien jakautu-
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misesta. Incoterms 2010 sisaltda kolmentoista kansainvélisessé kaupassa kayte-
tyn kauppatavan maaritelman. Jokaiselle lausekkeelle on annettu maaritelman
lisdksi nimi ja kolmikirjaiminen lyhenne. Ne ovat jaettu neljaan eri ryhmaan kus-
tannusten ja vastuun perusteella. Kun myyja ja ostaja sisallyttavat kauppasopi-
mukseensa toimituslausekkeen ja viittauksen Incotermsiin, se merkitsee mita
kauppatapaa he noudattavat kuljetuksessa. Esimerkiksi FOB Lontoo Incoterms
2010, kertoo, ettd myyja toimittaa tavaran ostajalle Lontoon lastaussatamassa.
Kaupankayjien taytyy muistaa, etta toimituslauseke ei ole osa kuljetussopimusta,
vaan se antaa kolmansille osapuolille tietoa siitd, mitd myyja ja ostaja olivat sopi-
neet tavaran toimittamisesta ja velvoitteista. Incoterms 2010 on sisallytettava kirjal-
liseen kauppasopimukseen. Myyjan ja ostajan tulee harkita, miten he ovat valmiita
hoitamaan tavaran toimituksen ja arvioimaan osapuolten odotuksia ja tarpeita va-
litsemalla parhaiten soveltuvan toimituslausekkeen. Toimituslausekkeet eivét liity
mitenk&&n tavaran omistusoikeuden siirtoon, toimitusaikaan tai sen maksuehtoi-
hin. Nama edeltd mainitsemat asiat sovitaan kauppasopimuksessa erikseen.
(Pehkonen 2000, 90-92; ICC 2014.)

Lausekkeet on jaettu neljddn ryhmaan. Ensimmainen niistd on ryhma E, johon
kuuluu Ex Works eli noudettuna lahettgjalta. Tassa lausekkeessa myyjan velvolli-
suudet ovat minimaaliset kuten seuraava kuvio (KUVIO 4) osoittaa. Toinen ryhméa
on F, johon kuuluvat FCA, FAS ja FOB. Naissa lausekkeissa toimituspaikka on
l&helld myyjaa ja se ei sisalla rahtia. Kolmas eli ryhmé C sisaltda rahdin ja myyjan
vastuu sijoittuu lahelle ostajaa, mutta vastuu vahingoista siirtyy ostajalle jo aikai-
semmin kuin muut ehdot. Tahan ryhméaan kuuluvat CFR, CIF, CPT ja CIP. Viimei-
nen naistd on ryhma D, jossa myyja vastaa kaikista mahdollisista kustannuksista
ja riskeista maardnpaahan saakka. Tahan kuuluvat DAT, DAP ja DDP. (Fintra
2003, 47- 49; Pehkonen 2000, 92-93.)

Jos tavaralle sattuu jotain kuljetuksen aikana, toimituslauseke maarittda kumpi
vastaa seuraamuksista. Jos myyja tai ostaja ei halua kantaa riski&, han voi vakuut-
taa tavaran, jolloin hanella on tavaravastuu. Tama on kaytossa CIF ja CIP lausek-
keissa. Lausekkeita FAS, FOB, CFR ja CIF kaytetddn ainoastaan merirahdissa.

Ne nékyvat kuviossa (KUVIO 4) vaaleansinisell&a merkittyind. Tyon liitteena on tau-
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lukko (LIITE 2), jossa on avattu jokainen toimituslauseke auki ja kerrottu myyjan ja

ostajan velvollisuuksista.

.lgmfi’_'ﬂ‘ =l

DESCRIPTION

EXW

Ex Works

FCA

Free Carrier

CPT

Carriage Paid to

Carrlage and
Insurance Paid to

DAT

Delivered at Terminal

DAP

Delivered at Place
BUYER

D D P SELLER BUYER

Dieliverad Duty Pald BUYER

FAS

Free Alongside Ship

FOB

Free on Board

CFR

Cost and Frelght

CIF

Cost, Insurance
and Freight

All modes of Sea and inland
transport aterways [ costs Risk [ INSURANCE

KUVIO 4. Incoterms 2010 toimituslausekkeet (Jms-logistics 2014).

Yleisin toimituslauseke, jota Rettig kayttad normaaleissa tilauksissa ja lahetyksissa
on EXW (Ex Works) eli noudettuna lahettajalta tai FOB (Free on board) eli vapaas-
ti aluksessa nimetyssa satamassa. Reklamaatioissa (lentorahdeissa) eniten kay-
tetty toimituslauseke on DAP (Delivered at place) eli toimitettuna maarapaikalle.
(Karlsson 2014.)
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4 MAHDOLLISET KULJETUSTAVAT JAPANIIN

Tassa luvussa kerrotaan milla eri kuljetusmuodoilla on mahdollista kuljettaa tava-
raa Japaniin. Luvussa kerrotaan myds lyhyesti yleisesti mahdollisuuksista kuljettaa

maalla, merella, iimassa ja rautateitse Suomessa.

Alhaalla olevassa kuviossa (KUVIO 5) nakyy kaikki Suomen isoimmat satamat,
maantiet ja rautatieverkosto. Suomen ulkomaankaupan kuljetuksia oli vuonna
2012 noin 105 miljoonaa tonnia. Tasta merikuljetuksia oli 93,2 miljoonaa tonnia ja
maakuljetuksia 11,9 miljoonaa tonnia. Osa yrityksista toteuttaa tavaroiden kuljet-
tamisen omalla kuljetuskalustollaan, toiset taas osittain tai kokonaan ostettuina
palveluina. (Liikennevirasto 2013; Sakki 1999, 66.)

Suomen liikenneverkko

e Eurooppatie n /- Barents Sea
- paatieverkko
ws=a  rautatieverkko
o talvisatamat
(4] lentoasemat

(kotimaan malkustajamadra
yii 70 000 matkustajaa / vuost)

3 rajamylityspaikat autolla
e rajamylityspatkat junalla
° rajamylityspalkat autolla / junalla

Muiden maiden Litkenneverkot

Eurooppatie White Sea
rautatie
satama :

B} lentokentts , v\ 7 e & Belomarsh

KUVIO 5. Suomen paaliikenneverkko ja kansainvaliset yhteydet (Logistiikan maa-
ilma 2014b).
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Kuljetusten tehtavana on toimittaa tuotteet tuotannosta tai varastosta lahemmaksi
loppumarkkinoita ja asiakkaita. Kun kuljetukset on suunniteltu jarkevasti, saa yritys
huomattavaa sdastdéa ja vahvistaa nain kilpailuasemaa markkinoilla. Nopeat ja
luotettavat kuljetukset ovat kilpailuvaltteja. Kuljetusten jarjestamista kannattaa
pohtia jo siind vaiheessa, kun toimituslausekkeita aletaan valita. On hyva selvittaa
kumpi pystyy hoitamaan edullisemmat kuljetukset. Ostajalla voi olla sopimuksia tai
etuja, joilla hdnen kustannukset jaavat pienemmiksi kuin itse viejan. Kuljetusten
jarjestaminen voi olla tarjottava palvelu asiakkaalle. Tassa tapauksessa kannattaa
valita toimituslauseke, joka ulottuu mahdollisimman lahelle ostajaa. Talla kauppa-
tyylilla voidaan saada tiivimpi asiakassuhde. Kuljetuksia jarjestdessa kannattaa
selvittad, onko viejan yrityksella tuontia kohdealueella. Nain voisi hyddyntaa meno-
ja paluukuljetuksia. (Fintra 2003, 53.)

Ulkomaankaupan kuljetukset Japaniin tammi-
syyskuussa 2014 (1000 t)

H2;,0%

M Laivakuljetukset

B Lentokuljetus

H 590; 100 %

KUVIO 6. Ulkomaankaupan kuljetukset Japaniin tammi-syyskuussa 2014 (Mukail-
len Tulli 2014c).

Laivakuljetukset ovat selkedasti yleisin tapa vieda Japaniin osoittaa piirakkakuvio
(KUVIO 6). Lentorahtia Japaniin on mennyt vuoden 2014 syyskuuhun mennessa
kaksi tuhatta tonnia, kun taas merirahtia 590 tuhatta tonnia. Seuraavissa alalu-
vuissa kaydaan lapi mahdolliset kuljetustavat Japaniin. Ne ovat maantie-, lento-,

meritie- ja rautatiekuljetukset.
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4.1 Maantiekuljetukset

Maalla tapahtuvat kuljetukset ovat reitti-, runko-, siirto-, keruu-, jakelu- ja paluukul-
jetuksia. Maantiekuljetukset ovat kaikista kuljetusmuodoista joustavin, koska maal-
la voidaan toimittaa suuria kuormia ja hoitaa samalla keruu- ja jakelutoimintaa. Lait
asettavat vaatimuksia kalustolle, henkilgstolle sekad toimiluville. Yleisia kalusto-
tyyppeja ovat kaksi- ja kolmiakseliset kuorma-autot, puoliperavaunuyhdistelmat,
kevyet kuorma- ja pakettiautot, linja-autot seka henkildautot. (Karrus 2001, 114.)
Suomessa kuljetetaan tavaraa maanteitse joka paiva keskimaarin 1,5 miljoonaa
tonnia. Vuonna 2013 kotimaankuljetuksia oli 294 miljoonaa tonnia. Eniten kuljetuk-
sia luo rakennusmaat, elintarvikkeet ja metsateollisuus. (Tyoturvallisuuskeskus
2013))

Japaniin ei kannata lahteda ajamaan rekoilla, koska merikuljetusalukseen menee
paljon tavaraa ja se on paljon edullisempaa kuin bensa ja kuljettajan palkka.
Yleensa maantie kuljetuksia hyédynnetddn yhdistelmakuljetuksina (auto-laiva ja
auto-lentokone). Rettigin varastolta lahtee maantiekuljetuksena satamaan kontti,
joka lastataan sitten satamassa laivaan tai lentokentalla lentokoneeseen (Karls-

son 2014). Suomessa tavara lilkkuu siis kontissa maantieajoneuvossa.

4.2 Lentokuljetukset

Lentokuljetus on kallis ja nopea tapa kuljettaa, mutta rajoittaa siirrettéavien tuottei-
den erdkokoa. Karrus (2001, 118) painottaa, etta vaihtoehtoa kaytetaan vain, jos
toimitus on Kiireellinen, kooltaan tai painoltaan pieni. Tavaran huolellinen kasittely
pitdd vakuutusmaksut alhaisina, ja nopea toimitus varastot pienina. Rahtimaksut
ovat ainoa haitta. Tavaroita rahdataan matkustajakoneen ruumassa kappaletava-
rana tai kuormayksikkéné tai rahtikoneella. Kuljetusmaksu maaraytyy brutto- tai
tilavuuspainon perusteella. Nykyisin myds kuljetusyhtididen palvelut ovat yleisty-
neet lentorahdissa ja ne tarjoavat pikarahtia. Suomesta Kaukoitdan kuljetettavat
tavarat voidaan kuljettaa vaihtoehtoisesti ensin maanteitse Keski-Eurooppaan ja
lastata siella lentokoneeseen. Nopeus ei tasta paljoa vaihtele, mutta kustannukset
saadaan alhaisemmiksi. (Fintra 2003, 56; Pehkonen 2000, 148-149.)
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Lentorahdin osuus ulkomaankaupan arvosta oli vuonna 2013 noin 10 prosenttia.
Vuonna 2012 kansainvalista lentorahtia kuljettin 205 000 tonnia, josta Helsinki-
Vantaan osuus oli noin 192 000 tonnia. Kotimaista lentorahtia kuljetettiin yhteensa
noin 7 500 tonnia. Japanissa on yli 150 lentokenttad, joista kaksi suurinta ovat Na-
ritan ja Kansain kansainvaliset lentokentat. Alueellisesti merkittavia lentokenttia
siella on 20. (Wilen 2010; Ty6turvallisuuskeskus 2013.)

Kiireellisissé tapauksissa ja tilauksissa Rettig kayttaa lentokuljetuksia. Jos asiakas
itse pyytaa lentorahtia, niin he myds maksavat ndma kulut itse. Jos kyseesséa on
reklamaatio, niin Rettig hoitaa kaikki kulut. Lentoteitse tavarat ovat perilla Sappo-
rossa noin viikossa. Lentorahti on nopea ja luotettava, mutta maksaa paljon.
(Karlsson 2014.)

4.3 Merikuljetukset

Merikuljetukset ovat Suomelle merkittava kuljetuskeino tuonti- ja vientituotteille.
Yleisia kulkuvaylia Suomessa on yhteensa noin 19 500 kilometrid. Suomen suu-
rimmat satamat, tavaramaaralla mitattuna, ovat Skoldvik, HaminaKotka ja Helsinki.
Tarkeimmat vientisatamat ovat HaminaKotka (metséteollisuus, kemikaalit ja transi-
to (ajoneuvokuljetus, joka tapahtuu jonkin maan kautta)), Skéldvik (6ljysatama),
Kokkola (malmit ja rikasteet), Helsinki (yleissatama) ja Rauma (metsateollisuus).
Tuonnissa merkittavimmat ovat Skoldvik (Oljysatama), Helsinki, HaminaKotka,
Raahe (terésteollisuus) ja Naantali (6ljysatama). Kotimaan vesilikenteen maara
vuonna 2012 oli 7,7 miljoonaa tonnia ja ulkomaille 93,2 miljoonaa tonnia. (Liiken-

nevirasto 2013.)

Meriliikennekuljetukset voivat olla hakurahti- tai linjaliikennetta. Hakurahtiliiken-
teessa laiva kuljettaa taysia lasteja satamasta toiseen, josta se saa kulloinkin edul-
lisimman rahdin. Laiva siis kulkee satamasta toiseen markkinatilanteen mukaan
ilman saanndllisia reitteja ja aikatauluja. Rahti voi olla joko matka- tai aikarahtaus.
Matkarahtaus on maaratysta satamasta toiseen kulkeva ja aikarahtaus on méaara-

aikainen eli tiettyyn aikaan mennessa. Yli puolet maailman kauppalaivoista kuljete-
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taan aikarahtauksella. Reitit ja rahdit riippuvat sen hetken markkinatilanteesta ja
vaihtelevat kysynnén ja tarjonnan mukaan. Linjaliikenne kulkee samaa reittia tietty-
jen aikataulujen mukaisesti. Nama kuljettavat noin 10 prosenttia maailman meritse

kulkevasta tavaramaarasta. (Pehkonen 2000, 114.)

Merikuljetusten rahtikustannukset kilometria kohden ovat yleenséd muihin kuljetus-
muotoihin verrattuna alhaisimmat. Toisin sanoen meriliikenne on edullisin vaihto-
ehto kuljettaa, jos se on mahdollista tuotteelle. Edullisuutta arvioitaessa on otetta-
va huomioon myos esikuljetus satamaan, satamakustannukset [&hto- ja tulosata-
massa, itse merikuljetus seka mahdolliset jalleenlaivauskustannukset. (Fintra
2003, 55.) Vuonna 2015 voimaan tuleva rikkidirektiivi tulee nostamaan kauppame-
renkulun kustannuksia (Liikennevirasto 2013). Voidaan todeta, etta merikuljetusten
valttina on ollut niiden edullinen hinta, mutta miinuksena hitaus Japaniin verrattuna

lentorahtiin.

Paaosa esimerkiksi Japanin ja Vengjan viennista hoidetaan edelleen meriteitse
hyodyntaen Kotkan, Haminan ja muiden suomalaissatamien palveluja. Tulevai-
suudessa, jos japanilaiset pyrkivatkin operoimaan enemman suoraan ilman valika-
sid tai kauttakulkusatamia tulee Trans-Siperia radan hyddyntaminen luultavasti

kasvamaan. (Suomen suurlahetystd 2009.)

Kuvio seuraavalla sivulla havainnollistaa meritien pituutta Japaniin (KUVIO 7). Kar-
talla nakyy punaisella ja mustalla mahdolliset merireitit Euroopasta Japaniin. Pu-
naista linjaa pitkin reitti kulkee Itameren kautta Gibraltarin ohitse, pitkin Suezin ka-
navaa, Intian etelapuolelta, Singaporen ja Malesian ohitse Japaniin. Tama on hui-
ma kiertoreitti verrattuna Jddmeren mustaan reittiin, joka on 5 000 kilometria lyhy-
empi. Talvisin tAmé& musta reitti on mahdoton, koska jaa peittd& kulkureitin, mutta
tulevaisuudessa se voi olla mahdollinen ilmastonmuutoksesta johtuen. Kiertoreitis-
sa on hyotyna, ettd punaisen reitin varrella on paljon satamia, jossa laiva kay ha-
kemassa ja purkamassa kontteja matkan varrella valisatamissa, joten kustannuk-
set voivat olla néin edullisempia. Mustan reitin valttina on sen lyhyys, mutta sen
varrella ei ole merkittavia kauppasatamia. (Guinand 2013.) Taten voidaan todeta,
ettd jos mustaa reittia joskus tullaan kayttdmaan, niin laivojen tulisi lahted aina

taysina lasteina, jotta se olisi kannattavaa.
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Retrait maximal
de la banquise en 2012

« Passage Nord-Ouest
wm Passage Nord-Est (15 000 km)
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(20 000 km)

KUVIO 7. Meritie Euroopasta Japaniin (Guinand 2013).

Nagoyan satama on rahtim&araltddn Japanin suurin satama ja sen kautta kulkee
noin 10 prosenttia Japanin ulkomaankaupasta. Muita merkittavia satamia Japanis-
sa ovat Kében, Jokohaman, Osakan ja Tokion satama. (Kobe Port Terminal Cor-
poration 2014.)

Valtaosa Rettigin tuotteista lahetetddn meriteitse konteissa. Merikuljetus kestaa
pitkaan, mutta on taloudellisin vaihtoehto. Kuljetus kestaa noin 6-8 viikkoa. Riippu-
en miten usein joudutaan kontit uudelleen lastaamaan (alusten vaihdot satamissa)
ja tuleeko viivastyksia ja miten 16ytyy vapaata tilaa aluksilta. Merenkaynti on myds
joskus todella rajua, ja vaikka kuinka tuotteet suojataan ja lastataan tiiviisti tavaroi-
ta kontteihin, niin aina valilla joku lava saattaa liikkua ja tuotteet k&rsivat vaurioita
(lommoja, maalipintoihin tulee raapaisuja yms.). Pitk&dn kokemuksen johdosta Ret-
tig on osannut kehittda lastauspuoltaan niin, ettd kuljetusvaurioita sattuu melko
vahan. (Karlsson 2014.)

Kerran sattui my6s niin, ettéd oli ollut lakko satamissa ja kontit olivat
viivastyneet sen takia ja kaikenlisaksi tulivuori purkautui Islannissa ja
tuli lentokielto jollekin kentélle, jonka kautta lentorahdin piti menna.
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Tama oli muistaakseni pahin juttu. Tarkoitus oli, ettd asiakkaan tilauk-
set lahtevéat kontissa, mutta jouduimme sataman lakon takia laitta-
maan joitain tuotteita lentorahtina, silla niita tarvittiin todella kipeasti
Japaniin. Sitten kun lentorahdin piti I1&hte&, niin jollain kentalla oli tosi-
aan viela tuo lentokielto, johtuen Islannin tulivuoren purkauksen aihe-
uttamasta tuhkapilvesta. Meiltd yksinkertaisesti loppuivat keinot kes-
ken. Asiakas ei voinut muuta kuin tyytya siihen, etta tuotteet tulevat
heti kun lentokielto kumotaan. (Karlsson 2014.)

4.4 Rautatiekuljetukset

Vuonna 2012 rautateiden tavarakuljetusten mé&ara oli 35,3 miljoonaa tonnia Koti-
maassa. Rautatiekuljetukset palvelevat metsa-, metalli- ja kemianteollisuutta seka
transitoliikennettd. Kaivosteollisuuden nousu on nakynyt kuljetuksissa. Tarkeimmat
kuljetustuotteet Suomessa ovat metsateollisuuden tuotteet ja puuraaka-aineet.
(Liikkennevirasto 2013.)

Suomen liikenndidyn rataverkon pituus on 5 944 kilometrid, josta 3 073 kilometria
on sahkdistetty. (Liikennevirasto 2013.) Rautatiekuljetus sopii suurehkojen tavara-
erien ja -kollien kuljetukseen. Suomesta Itdan liikenne hoidetaan Venajan kalustol-
la. (Fintra 2003, 55.) Positiivista kuitenkin rautatieliikenteelle on, etta kaivoskulje-
tukset ovat lisddntyneet huomattavasti ja raakapuun kuljetusjarjestelman uudistus

rautatieliikenteeseen (Liikennevirasto 2014).

VR Cargon (2005) mukaan vuonna 2004 Trans-Siperia rataa hyodyntaen Suomes-
ta Japaniin tarkoitettua konttilikennetta kulki 7 440 TEU:ta. Yksi TEU maaritellaan
20 jalan kontin mittojen mukaan. Myo6s 40 jalan kontit voidaan ilmoittaa tata mit-
tayksikkod kayttaen, jolloin 40 jalan kontti on 2 TEU:ta. (Logistiikan maailma
2015.) Kauppahuone Mitsui Japanissa on esitellyt asiakkailleen palvelun, jonka
tarkoituksena on yhdenmukaistaa Siperian rautatiehen liittyvaa asiointia. Japani-
laisyritykset ovat seuranneet Siperian lapi kulkevan rautatien kehitystad. Seuraaval-
la sivulla on kuvio (KUVIO 8), joka havainnollistaa rautatien pituutta. Kuvasta voi-
daan paatella, ettd Helsingista rautateita pitkin paasee, Japanin merelle, Vladivos-
tokiin saakka. Japaniin asti kuljetettaessa taytyisi kayttaa rauta-meritie yhdistel-
maa. Mazda aloitti syyskuussa 2008 autojen toimittamisen Venajélle Siperian rau-

tatietd pitkin ja Hyundai on kayttdnyt rautatieta kuljetuksissa jo pidemman aikaa.
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Rautatien etuna on nopeus, jos kuljetus etenee viivastyksetta. Mutta talla hetkella
rautatien haasteina kuitenkin ovat korkeat kustannukset, erityisesti Venajan aset-
tamat tariffit, aikataulut ja kuljetusten luotettavuus. Rahtivolyymit olivat korkeimmil-
laan 1970- ja 1980-luvun vaihteessa huipentuen lopulta vuonna 1983, jonka jal-
keen seka kuljetukset Japanista ettéa Japaniin alkoivat vahentya tasaisesti. Rahtien
vaheneminen selittyy p&&osin Aasian finanssikriisin seurauksena edullisemmilla
merikuljetuksilla ja erityisesti Venajan paatoksilla kohottaa rautatietariffeja. Verta-
uskuvallisesti laivakuljetus Suomesta Japaniin Suezin kanavan kautta kestéda noin

30 péivaa, kun taas junakuljetus Suomesta Kiinaan tai Venajan itarannikolle kes-

t&& noin 12 paivaa. (Suomen suurlahetystd 2009.)

d d‘ ;

TransSiberian.info

== Trans-Siberian Line

= Ural Li
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wes Trans-Mongolian Lin
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KUVIO 8. Trans-Siperia rautatien reitit (Transsiberian info 2015).

Nahtavaksi jaa vaikuttaako tuleva merirahdin rikkidirektiivi Siperian rautatieliiken-
teen tai lentorahdin kasvuun tulevaisuudessa. Jos rikkidirektiivi vaikuttaisi rautatie-
likenteen kasvuun, niin on silti vaikuttamassa nykyinen Ukrainan-kriisi, joka on

myo6s nakynyt pakotteina kaupankaynnissa Suomen itarajalla.
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5 JAPANI VIENTIKOHTEENA

Tassa luvussa esitelladn ensin Japani vientimaana. Sitten kerrotaan tutkimuksen
kannalta tarkeitd asioita ja pienia yksityiskohtia Japanin liikekulttuurista ja sen piir-
teistd. Lopuksi luvussa havainnollistetaan viennin lukuja ja analysoidaan Tullin

kauppatilastoja radiaattorin viennissa Japaniin.

5.1 Japani ja sen liikekulttuuri pahkinankuoressa

Japani on Aasian Tyynellamerella sijaitseva saarivaltio, joka koostuu noin 3 000
saaresta. Suurimpia saarista ovat Honshu ja Hokkaido. Japanin paakaupunki To-
kio sijaitsee paasaari Honshun keskiosassa. Pinta-alaltaan Japani on Suomen
kokoluokkaa, mutta vaestoltédan moninkertainen. (Lehkonen 2014.) Tamén tyon
litteen&d (LITE 10) on Japanin kartta, jossa nékyy myds kuinka lahella Japania

rautatieasema Vladivostok on.

Vuonna 2013 Japanissa asui noin 127,34 miljoonaa ihmisté (Statista 2014). Vienti-
tuotteita ovat koneet ja laitteet, polttoaineet, elintarvikkeet, kemikaalit ja raaka-
aineet. Japanin negatiivisia piirteitd kaupankaynnissa Wilen (2010) on listannut
esimerkiksi jaykka liiketoimintaymparistd, englannin kielen puute, kirea paikallinen
kilpailu, kdytdssa on paljon paikallisia standardeja, tuotteita on usein muokattava
paikalliseen kulttuuriin sopiviksi, tuotekehitys halutaan usein pitda oman yrityksen
sisélla, korkea veroaste ja kalliit tydvoimakustannukset. Vuonna 2009 Japanissa
talonrakentamistilausten arvo oli 7 264,4 miljardia jenia (53 miljardia euroa). Talon-
rakentamisen suurimmat segmentit olivat toimistorakentaminen 1848,9 miljardia
jenia (13,5 miljardia euroa) ja asuntorakentaminen 1295,7 miljardia jenia (9,5 mil-
jardia euroa). (Wilen, 2010.) Naiden lukujen valossa voidaan todeta, ettd Rettigin
radiaattori tilaukset jatkuvat myds tulevaisuudessa, jos talonrakentamiseen kayte-
taan vastaisuudessa yhtd paljon rahaa. Radiaattorien menekin takaa rakennutta-

minen ja saneeraustyot.
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Japanilainen liike-etiketti ei eroa muista maista kovin paljoa. Pa&pilarit ovat kohte-
liaisuus, arkaluonteisuus (herkkyys) ja hyvat kaytostavat. Isoin ero Eurooppaan ja
Amerikkaan on, ettd he ovat enemman virallisia erityisesti ensitapaamisella. Japa-
nilaiset ovat hyvin perinteikkaitd. Japanissa ulkomaalaisia liikemiehia ei tarkastella
niin kriittisesti. Heilta sallitaan pienet virheet ja se jopa saattaa rikkoa jaan mones-
sa tapauksessa. Ajan mittaan virallisuus pienenee, kun opitaan tuntemaan toisen-
sa. Japanissa pitda muistaa my6s hymyilla, olla miellyttava, valmiina oppimaan
uutta, kysya paljon kysymyksia asiakkaan yrityksestd, mutta ei yksityiselamasta.
(Venture Japan 2015.)

Ensikontakti on merkittava japanilaisessa liike-elaméassa. Sen onnistuminen rat-
kaisee usein, miten ja milla tasolla uusi likesuhde lahtee liikkeelle. Yleensa pelkka
kirjeen lahettaminen tai puhelinsoitto ei Japanissa johda kaupankayntiin. Suhteet
japanilaisiin tulisi luoda henkilékohtaisesti. Henkilokohtainen esittely jonkun japani-
laisessa liike-elaméassd mukana olleen liiketuttavan valityksella on Japanissa ylei-
nen ja hyvaksi osoittautunut tapa. llman valimiesta yhteydenotto saattaa olla hy-
vinkin vaikeaa. Kayntikorttien kayttd on valttamatonta, niita tarvitaan joka paikas-
sa. Kortit pitdd antaa kahdella k&della ja japaninkielinen puoli aina yléspain. (Im-
monen 2001, 16-17; Wilen 2010, 1-35.) Kortit tulisi painattaa mielellaan kaksikieli-
sena siten, etta kaantopuolella nakyy nimen japaninkielinen versio (Fintra 2003,
18).

Rettigilla ei ole sattunut kulttuuriin liittyvia ongelmia japanilaisten kanssa. Tama
johtuu valtaosin siita, etta Jan Ekwall, joka ennen elakkeelle jadmistaan (kesalla
2014) vastasi asiakassuhteista japanilaisiin. Ekwall oli erittéain hyvin perilla japani-
laisesta liike-elaméasta ja sen sdanndistda. Hanella oli loistavat henkilokohtaiset
suhteet asiakkaiden johtohenkildiden kanssa. Tésta johtuen Rettig on osannut ka-
sitella japanilaisia asiakkaitaan mallikkaasti. Japanin tilausten- ja toimitustenkasit-
telija, Karlsson, sai hyvan koulutuksen ja ohjeistuksen miten japanilaisten kanssa

pitda toimia ja kommunikoida. (Karlsson 2014.)
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5.2 Radiaattorin vienti Japaniin peilaten Tullin kauppatilastoihin

Suomen viennin arvo Japaniin heinakuussa 2014 oli 88 miljoonaa euroa. Yhteen-
sé& saman vuoden tammi- ja heindkuun aikana viennin arvo oli 617 miljoonaa eu-
roa. Tullin ennakkotilaston mukaan elokuussa 2014 Suomen tavaravienti yleisesti
laski kuusi prosenttia heindkuusta. Tahan vaikuttivat merkittavasti 6ljytuotteiden,
paperiteollisuuden tuotteiden seka koneiden ja laitteiden viennin lasku. Vienti EU-
maiden ulkopuolelle laski jopa kymmenen prosenttia kuukauden takaisesta. Kaik-
kiaan vientia Suomesta ulkomaille oli elokuussa arvoltaan noin 4,2 miljardia euroa.
Raudan ja teréksen vienti Suomesta kuitenkin kasvoi heindakuusta elokuuhun 2014
kaksi prosenttia. Vientiluvut kasvoivat juuri Japaniin entistda enemman tilastojen
valossa. (Surkea luku Suomen viennisté: -6% - nyt nilaa my6s EU-vienti 2014; Tul-
li 2014b.) Rettig vie Japaniin Morinagalle TPC ja TCN radiaattoreitaan ja tydssa on
kaytetty Karlssonilta saatuja tuotteiden CN-tullikoodi nimikkeita. Nailla nimikkeilla

saatiin selville seuraavia taulukoita (TAULUKOT 1-4).

TAULUKKO 1. Raudan ja terastavaran seka alumiinitavaroiden viennin arvo eu-
roina Japaniin vuoden 2014 alusta heinakuuhun (Uljas - Tullin tavaroiden ulko-
maankauppatilastot 2014).

CN vuodesta 2002->
Maa = JP (2002--.) Japani
Suunta = Vienti maaramaittain
Indikaattorit = Tilastoarvo (euro)
3000000 |- 3000000

2500000 |- 2500000
2000000 |- 2000000
1500000 |- 1500000
1000000 |- 1000000

500000 -] |- 500000

20140 201402 201403 201404 201405 201408 201407

B 73 (2002 ) RAUTA- JA TERASTAVARAT N 75 (2002— ) ALUMINIJA ALUMINTAVARAT
ULJAS - Tulli / Tietoja lainatt: I3hts & on maini Tulli.

Taulukossa (TAULUKKO 1) on havainnollistettu raudan- ja terastavaran seka alu-
miinitavaroiden viennin arvoa Japaniin vuoden 2014 alusta lahtien heindakuuhun
asti. Taulukossa on indikaattorina euro. Taulukosta (TAULUKKO 1) erottuu rauta-
ja terastavaran huima vienti kesdkuussa verrattuna muihin kuukausiin euromaa-

raisesti. Voidaan myos paatelld, etta terastavaraa myydaan arvoltaan Japaniin yli



31

puolet enemman kuin alumiinitavaraa. Alumiinitavaraa vietiin rahallisesti eniten

heindkuussa. Vienti oli erittéin vahaista tammi-, helmi- ja heindkuussa.

TAULUKKO 2. Raudan ja terastavaran seka alumiinitavaroiden viennin paljous
tuhansina kiloina Japaniin vuoden 2014 alusta heinédkuuhun (Uljas - Tullin tavaroi-
den ulkomaankauppatilastot 2014).

CN vuodesta 2002->
Maa = JP (2002--.) Japani
Suunta = Vienti méaramaittain
Indikaattorit = Paljous

240 |- 240
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40 |40
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0= =0
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73 (2002—-.) RAUTA- JA TERASTAVARAT N 76 (2002—.) ALUMINI JA ALUMINITAVARAT
ULJAS - Tulli / Tietoja ldhteend on m Tulli.

Taulukko (TAULUKKO 2) mallintaa raudan ja terastavaran seka alumiinitavaroiden
viennin paljoutta tuhansina kiloina Japaniin vuoden 2014 alusta heinakuuhun
saakka. Taulukosta voi paatella edelliseen (TAULUKKO 1) verrattuna, etta alumii-
nitavaraa viedaan kilomaaraisesti vahemman, mutta pitda ottaa myds huomioon,
etta alumiini painaa vahemman kuin terds. Taulukosta (TAULUKKO 2) kay ilmi,

ettd raudan ja terastavaran huippukuukausi on kirkkaasti kesakuu.

TAULUKKO 3. Vuodesta 2002 heindkuuhun 2014 rauta- ja terastavaran seka
alumiinitavaran vienti Japaniin euroina (Uljas - Tullin tavaroiden ulkomaankauppa-
tilastot 2014).

CN vuodesta 2002->
Maa = JP (2002--.) Japani
Suunta = Vienti maaramaittain
Indikaattorit = Tilastoarvo (euro)
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ULJAS - Tulli / Tietoja lainattaessa lahteena on mainittava Tulli.
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Edellisen sivun taulukossa (TAULUKKO 3) on vuodesta 2002 lahtien vuoden 2014
heindkuuhun tilastot, kuinka paljon arvoltaan tavaraa on viety Japaniin. Selvasti
rauta- ja terastavaraa on viety arvoltaan enemman kuin alumiinitavaraa. Ainoas-
taan alumiinia on mennyt rahallisesti enemman kuin rauta- ja terastavaraa vuoden
2002 alussa melkein miljoonalla eurolla ja 2005 huhtikuussa vahan yli 700 000
eurolla. Rauta- ja terastavaran huippuajat ovat olleet vuonna 2003 maaliskuusta
kesakuuhun, vuonna 2012 kesakuu, vuonna 2013 joulukuu ja vuoden 2014 huhti-

ja kesékuu. Vuoden 2014 tilastot ovat taulukossa vain heindkuuhun asti.

TAULUKKO 4. Vuodesta 2002 heindkuuhun 2014 rauta-, teréas- ja alumiinitavaran
vienti tuhatta kiloa kohden (Uljas - Tullin tavaroiden ulkomaankauppatilastot 2014).

CN vuodesta 2002->

Maa = .JP (2002--) Japani
Suunta = Vienti maaramaittain
Indikaattorit = Paljous
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I 73 (2002—.) RAUTA- JA TERASTAVARAT I 75 (2002—.) ALUMINI J& ALUMINTAVARAT
ULJAS - Tulli/ Tietoja lainattaessa lahteend on mainittava Tulli.

Ylla olevasta taulukosta (TAULUKKO 4) voi paatella, ettd alumiinin vienti on las-
kenut hurjasti vuodesta 2002 vuoteen 2014. Raudan- ja terastavaran viennin vo-
lyymi on pysynyt viimeiset kymmenen vuotta suurin piirtein samanarvoisena noin
100 000 kilon molemmin puolin. Raudan- ja terastavaran huippuaika oli vuonna
2003 toukokuussa arviolta 540 000 kiloa. Alumiini menekin huippuaika oli helmi-
kuussa vuonna 2002. Tilaston valossa alumiinin huippuaikoja ovat olleet myo6s

vuonna 2005 huhtikuu ja vuonna 2008 marraskuu.

Verratessa taulukkoa 3 ja 4 voidaan todeta, ettd alumiinin hinnat ovat nouseet

vuoden 2005 jalkeen, koska taulukoiden indikaattorit eivat laske samassa
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suhteessa. Talla tarkoitetaan sita, ettd taulukon 4 eurom&aran pitéisi laskea
samassa suhteessa, jos tavaran arvo on sama vuodesta toiseen. Tasta voidaan
paatella, etta hinnat ovat joko nousseet johtuen siita, ettéa kysyntaa ei ole ollut niin
paljon kuin vuosina 2002—-2005 tai hinnat ovat nousseet ja tasta syysta sen kysyn-
ta on laskenut. Syyna tdhéan voi olla myds, ettd japanilaiset ovat itse alkaneet val-
mistamaan alumiinia eivatkd tarvitse sita tuontituotteena. (TAULUKKO 3; TAU-
LUKKO 4.)

Rettigin tuotteita menee Japaniin suhteellisen tasaisesti vuoden mittaan, mutta
kevaalla Morinaga tayttaa varastojaan, koska radiaattoreiden ja konvektoreiden
suurin menekki on kevaalla ja kesalla rakennusaikaan. Lisdksi Rettigilla on ollut
yleensa tuotanto kiinni jonkin aikaa kesalla, joten he ovat tilanneet hyvissa ajoin,
etta voivat vastata kiireisimméan rakennuskauden kysyntaan. Japanissa rakenne-
taan eniten kevaalla ja kesalla ja alkusyksysta, kuten myds Suomessa toimitaan.
(Karlsson 2014.)

Suurimmat huiput tilauksissa on Karlssonin (2014) mukaan Rettigilla aina huhti-
kuusta kesdkuuhun, jolloin asiakas laittaa suuret tilaukset toimitettaviksi touko-,
kesa- ja heindkuussa. Muina kuukausina tilausten maarat ovat melko saman ko-
koisia kuukaudesta toiseen. Nama huiput tulevat myds esiin taulukoista (TAU-
LUKKO 1; TAULUKKO 2).
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6 TUTKIMUSMENETELMA

Tassa luvussa kaydaan lapi mitd tarkoittavat kvalitatiivinen tutkimus, aineistonke-
ruumenetelmat, ja tutkimuksen validitetti ja reabilitetti. Ennen tutkimuksen alkua on
valittava menetelma tai menetelmat, joita kaytetaan tutkimuksessa. Tata valittua
menetelmaa tarvitaan muun muassa aineiston kerddmiseen seka sen kasittelyyn
ja analyysiin. Yleisesti tutkimusmenetelmat ovat jaettu kahteen ryhmaan, kvalitatii-
vinen ja kvantitativinen menetelma. (Hirsjarvi, Remes & Sajavaara 2008, 65.)
Hirsjarvi ym. (2008, 178) painottavat, ettd tutkimusmenetelma koostuu niista ta-

voista ja kaytanngista, joilla havaintoja kerataan.

6.1 Kvalitatiivinen tutkimus ja aineistonkeruumenetelmaét

Kvalitatiivisen eli laadullisen tutkimuksen lahtokohtana on todellisen elaman ku-
vaaminen. Kvalitatiivisessa tutkimuksessa pyritddn tutkimaan asiaa tai kohdetta
mahdollisimman kokonaisvaltaisesti ja syvallisesti. Aineisto hankitaan todellisista
tilanteista, joilla voidaan kuvastaa ihmisten nakokulmia tutkittavaan ilmioon, koke-

muksia, kayttaytymista ja mielipiteita. (Hirsjarvi ym. 2008, 160.)

Tama tyo on toteutettu kvalitatiivisen tutkimuksen mukaisesti, koska halutaan sel-
vittdd kaytannossa tutkittavaa ilmiota, eli Japaniin vientia. Tutkimuksen aiheena
ovat asiat, joita kasitelladn luvuissa 3-5. Toisin sanoen tydssa yhdistyy luotu viite-
kehys empiiriseen tutkimukseen. Taméa tutkimus on vain yksi nakoékulma tahan
aiheeseen. Talla tutkimuksella halutaan lisatd omaa ja antaa aloittaville yrityksille
ymmarrysta ja tietdmysta Japanin vientiin liittyvissa asioissa. Tydssa pyrittiin ha-
kemaan laadullisia vastauksia eikd maaréltaan useita vastauksia, joten tyGhon

valittiin laadullinen tutkimusmenetelma.

Tyossa haluttiin selvittdd muun muassa miten ja milla kuljetusmuodolla yritykset
vievat tuotteitaan Japaniin. Tutkimuksen tarkoitus on kartoittaa tutkimusongelma
eli onko yhta oikeaa tapaa vieda Japaniin ja oliko Rettigin vientijarjestelyt saman-

kaltaiset muiden yritysten kanssa vai poikkeaako vientijarjestelyt huomattavasti
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muiden yritysten kanssa. Kerron myads, jos muilla yrityksilla on ollut ongelmia vien-

nissa ja miten he ovat ne ratkaisseet.

Tutkimuksen toteuttaminen ja analysointi vaatii tutkittavaa aineistoa ja sita voidaan
keratd monenlaisilla aineistonkeruumenetelmilla. Tuomi & Sarajarvi (2002,73) lis-
taavat laadulliseen tutkimukseen yleisimmin sopivat aineistonkeruumenetelmat,
jotka ovat haastattelu, kysely, havainnointi ja dokumentteihin perustuva tieto. Naita
menetelmid voidaan kayttaa rinnakkain tai vain yhta kerrallaan. Rinnakkain kerét-
tyjen menetelmien tulisi tukea toinen toisiaan. Tassa opinnaytetydssa on kaytetty

aineistonkeruumenetelmané haastattelua.

6.2 Haastattelu tutkimusmenetelmana ja tutkimusprosessin eteneminen

Haastattelussa ollaan suorassa eli kielellisessd vuorovaikutuksessa tutkittavan
kanssa. Haastattelija esittda haastateltavalle kysymyksia, koskien hanen tietotai-
toaan, mielipiteitddn ja kokemuksiaan tarkoituksena saada kattava aineisto, jolla
ratkaista tutkimusongelma. Suurin etu haastattelumenetelmassa on, ettd se on
joustava aineistoa kerattdessa. Haastatteluaiheiden jarjestyksen tutkija saa itse
paattda ja vastauksia on helpompi tulkita kuin esimerkiksi lomakekyselyssa. Haas-
tattelun haittoina voidaan pitaa sitd, ettd se on aikaa vievaa ja kallista. Haastatte-
lulla pyritddn saamaan mahdollisimman luotettavaa ja patevaa tietoa. (Hirsjarvi
ym. 2008, 199-201.)

Haastattelulajit jaetaan sen mukaan, miten strukturoitu ja muodollinen haastattelu-
tilanne on. Ne voidaan jakaa kolmeen ryhmaan, jotka ovat strukturoitu, teema-
haastattelu ja avoin haastattelu. Strukturoitu eli lomakehaastattelu on hyvin séa-
delty, jossa on ennalta laaditut kysymykset ja ne kysytaan tietyssa jarjestyksessa.
Tata vaihtoehtoa kaytetdan, jos halutaan paljon vastaajia ja he edustavat saman-
laista ryhmaa. Jokaiselle kysymykselle pitéaa |6ytya perustelu tutkimuksen viiteke-
hyksesta (Tuomi & Sarajarvi 2002, 77.) Teemahaastattelu eli puolistrukturoitu
haastattelu on lomake- ja avoimen haastattelun niin sanottu valimuoto. Se on etu-
kateen jasennelty ja silla on valmis runko. Tyypillista tassa on, ettd teemat eli ai-

hepiirit ovat tiedossa ennen haastattelua. Kysymysten tarkka jarjestys ja muoto
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eivat ole olennaisia. Avoin haastattelu eli strukturoimaton on nimensa mukaisesti
vapaamuotoinen haastattelu, niin sanotusti keskustelu, jossa haastattelija selvittaa
haastateltavan ajatuksia, mielipiteitd, tunteita ja kasityksia keskustelun kuluessa.
Avoimessa haastattelussa ei ole kiinteda runkoa, joten haastattelijan taytyy ohjailla
tilannetta, mika tekee siita haastavan. Ajatuksena on, etta keskustelu koskee tut-
kittavaa ilmiota. (Tuomi & Sarajarvi 2002, 77; Hirsjarvi ym. 2008, 203-204.)

Tassa opinnaytetydssa on kaytetty strukturoidun ja teemahaastattelun valimuotoa.
Tutkimuksen haastattelurunkoon laadittin 27 kysymysta, jotka jaettiin kolmeen
teemaan teorian pohjalta. Teemat koskivat vientid, kuljetuksia ja Japania. Tahan
tyohon valittu haastattelumenetelmé poikkeaa strukturoidusta haastattelusta siing,
ettd haastateltaville ei ollut annettu valmiita vastausvaihtoehtoja. Tama johtuu siita,
ettd haluttiin antaa tilaa my6s haastateltavan avoimille vastauksille. Haastatteluun
haluttiin joustavuutta, mutta ei kuitenkaan avointa haastattelua, koska silloin olisi
voinut jaada oleellinen aihealue puuttumaan. Itse haastattelun valinnan etuna on
suuri vastausprosentti ja etta vastaukset saadaan nopeasti. Tama mahdollistaa
my0Os oheismateriaalin kayton tarvittaessa ja tarkentavat kysymykset. Haastattelu-
runko ja kysymykset I6ytyvat taman tyon liitteend (LIITE 1).

Opinnaytetyon teoriapohjan valmistelu alkoi jo syksylla 2013 seminaarikurssin
pohjalta. Varsinainen opinnaytety® aloitettiin ja aihe valittiin loppukesasta 2014.
Silloin maaritettiin tutkimuksen aihealueet, tavoitteet ja tutkimusongelma. Tutki-
musmenetelméaksi katsottiin parhaiten soveltuvaksi kvalitatiivinen tutkimus. Opin-
naytteen tyostaminen jatkui perehtymalld viennin, kuljetusten ja Japanin aiheisiin
syvemmin. Ty6hon hankittiin teoreettinen viitekehys pohjautuen kirjallisiin-, inter-
net- ja haastattelulahteisiin. Teorian pohjalta tyostettiin loppusyksysta 2014 haas-
tattelurunko ja -kysymykset, joita kaytettiin haastatteluissa.

Tyon empiirisena eli tutkimusosana suoritettiin viisi haastattelua marraskuussa ja
kaksi joulukuussa vuonna 2014. Haastattelukysymykset oli lahetetty haastateltavil-
le jo ennen haastatteluhetked, jotta heilla oli mahdollisuus tutustua kysymyksiin
ennen haastattelua. Haastateltavaksi pyrittiin valitsemaan ensisijaisesti Japanin

kaupan asiantuntijoita metallialalta. Lopulta kuitenkin paatettiin monien kielteisten
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vastauksien jalkeen haastatella yrityksia, joilla oli ylipdatadan Japaniin suuntautu-
vaa kauppaa. Paaasia oli, etta heilla oli tuntemusta tutkittavasta ilmiosta.

Haastateltavilla oli kaynyt mielenkiintoisia, erikoisia ja yllattavia kokemuksia Japa-
nissa ja he tiesivat paljon japanilaisista ja Japanin kulttuurista. Viisi haastattelua
suoritettiin paikanpaalla henkilokohtaisesti ja kaksi Skype -haastatteluna. Haastat-
telut nauhoitettiin, jonka jalkeen ne litteroitiin. Tutkimustulokset analysoitiin joulu-

kuussa 2014. Kokonaisuudessaan opinnaytety® valmistui tammikuussa 2015.

6.3 Tutkimuksen validiteetti ja reliabiliteetti

Kasitteina validiteetti ja reliabiliteetti tarkoittavat péatevyytta ja luotettavuutta. Ne
ovat perinteisesti liittyneet kvantitatiiviseen tutkimukseen, mutta tutkijoilla on monia
eri mielipiteita niiden sopivuudesta tutkimuksiin. (Tuomi & Sarajarvi 2002, 133.)
Tutkimuksen validiteetilla tarkoitetaan sité, ettd onko mitattu sitd mita haluttiin tai
mit& oli tarkoitus mitata. Kompastuskivena on, ettd kysymykset ymmarretaan vaa-
rin ja on vastattu toisin mité tutkija on ajatellut. Tutkimus voidaan todeta validiksi,
jos tutkimuksen kohderyhma seka kysymykset ovat oikeat ja saatu tieto vastaa
teoriaa tai pystyy tarkentamaan tai sekd parantamaan sita. (Hirsjarvi ym. 2008,
226-227.)

Tutkimuksen reliabiliteetilla tarkoitetaan saatujen tulosten toistettavuutta. Tama
tarkoittaa sita, etta jos tama tutkimus toistettaisiin, pysyisivatko tulokset samanlai-
sina tutkijasta rippumatta. Vastaukset eivat saa olla sattumanvaraisia. Reliabili-
teetti ilmaisee miten luotettavasti tai toistettavasti tutkimus mittaa ilmiota. Tutki-
mustuloksen pitaisi olla sama, tutkijasta ja toistoista riippumatta. Kvalitatiivisessa
tutkimuksessa reliabiliteettia lisda positiivisesti, jos tutkija on tarkasti selostanut
tutkimuksen toteuttamisesta. Esimerkiksi kerrotaan olosuhteista ja paikoista, joissa
aineistot kerattiin seka kaytetty aika, hairidtekijat, virhetulkinnat ja oma arviointi.
(Hirsjarvi ym. 2008, 227.)

Tassa opinnaytetydssa tutkimuksen voidaan sanoa olevan validi, koska tietoa saa-

tiin yritysten Japanin kaupasta erittain laajastikin, joka on arvokasta tietoa aloitta-
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ville yrityksille. Mutta ei voida todeta, etta jokainen haastateltava vastasi kysymyk-
siin juuri niin kuin oli suunniteltu. Tutkimuksen avulla on saatu mitattua kuitenkin
niita asioita, mita tutkija on halunnutkin mitata, eli Japanin vientiratkaisuja. ldeaali-
simpana tilanteena olisi ollut, ettéd haastateltavat olisivat samalta tai samankaltai-
selta alalta kuin Rettig LAmp6. Ajan ja resurssien puutteen vuoksi jouduttiin valit-
semaan muiltakin toimialoilta haastateltavia. Kysymysten validiteetti oli hyva, ja
niité olisi voinut kysya helposti vaikka kuinka monta. Ongelmia tuotti kysymys onko
yrityksilla valmista vientisuunnitelmaa Japaniin. Jalkeenpdain ajateltuna taman ky-
symyksen olisi voinut jattaa kysymattakin. Tutkimukseen haastateltiin seitsemén
henkil6& ja haastattelujen aikana pyrittiin kirjaamaan kysymyspaperille havaintoja

keskustelun aikana.

Reliabiliteetti tutkimuksessa on hyva, koska tutkimustulokset on kirjattu tarkasti ja
raportoitu kattavasti, mika lisaa tutkimuksen luotettavuutta. Kaytetty menetelma, eli
haastattelu, minimoi virhetulkintoja. Tutkimusaineisto oli laaja, joten tuloksia piti
rajata jonkin verran tahan tyéhon. Tassa rajauksessa voi olla eroa eri tutkijoiden
kanssa, jos tutkimus toistettaisiin. Luulen kuitenkin, ettd tulokset olisivat samankal-
taisia tutkijasta riippumatta, joten mielestani tehty tutkimus on riittavan luotettava

eli reliaabeli.
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7 TUTKIMUSAINEISTON ANALYYSI JA TULKINTA AIHEALUEITTAIN

Tasta luvusta alkaa toinen osio eli tutkimus, jossa analysoidaan tutkimuksesta
saatuja vastauksia. Laadullinen tutkimus toteutettiin haastattelemalla seitsemaa
yritysta, joilla on vientia Japaniin. Tutkimuksessa suurimmaksi ongelmaksi koettiin
juuri oikeanlaisten haastateltavien |6ytaminen. Lopulta saatiin seitseman mielen-
kiintoista haastattelua eri aloilta. Tassa luvussa esitelladn haastateltavat ja tutki-

mustulokset aihealueittain.

7.1 Haastateltavien esittely

Haastatteluista viisi suoritettiin henkilokohtaisesti paikan paalla. Kaksi haastattelua
suoritettiin Skype-haastattelulla. Haastattelujen kestot vaihtelivat 11 minuutista 1
tuntiin ja 10 minuuttiin. Haastattelujen tarkoituksena oli saada asiantuntijoiden vas-
tauksia tutkimuskysymyksiini. Yksi haastatelluista yrityksista ei halunnut yrityksen
eikd nimeédan julkaistavan. Seuraavan sivun taulukko (TAULUKKO 5) esittelee
haastateltavat henkil6t ja yritykset, joita haastateltiin tdhan opinnaytetybhon. Tau-
lukosta (TAULUKKO 5) kay ilmi my6s suoritusajankohdat ja -kestot.



TAULUKKO 5. Haastateltavien esittely ja taustakysymykset.
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nen seka vienti
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y Manager ja J 2.12.2014
Herrmans ja . Beamex Oy huoltaa
N o Service . . 17m 22s
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Ensimmaisend haastateltavana marraskuussa 2014 oli suomalainen sahateolli-
suus yhtio, joka valmistaa korkealuokkaista manty- ja kuusisahatavaraa rakennus-
ja puusepanteollisuuteen. Kayttokohteita ovat ulkovuorilauta, seindpaneelit, listat,
huonekalut, ikkunan pokat, ovet, portaat ja myos pakkaukset. Yhtidlla on nelja sa-
haa Suomessa. Yhtidlle kotimaanmarkkinat ovat ylivoimaisesti suurin, mutta vien-
nissa Japani on suurin markkina. Japaniin kuljetettavat sahatavarat menevat kaikki

talonrakentamiseen. Niista tehd&éan joko tolppia tai palkkeja limaamalla.

Seuraavana haastateltavana marraskuussa 2014 oli pietarsaarelainen tydvalojen
valmistaja, joka toimii Nordic Lights-brandi nimella. Yritys on kaytannossa Herr-
mans Oy Ab, jossa on kaksi osastoa, polkupydréosienosasto ja tyovalojenosasto.
Tama jalkimmainen osasto toimii Nordic Lights brandilla. Tyéhon haastateltiin
aluemyyntipaallikké Niclas Dahlia. Ulla Eklund, sales assistant, vastasi muutamiin
kuljetus ja asiakirja kysymyksiin. Yrityksen tydvalot menevat kaivos-, maanraken-
nus-, metsa- ja maatalouskoneisiin. Tuotteet ovat halogen-, xenon- ja led-valoja.
Nama tuotteet menevat yrityksen paaasiakkaille Komatsu:n ja Hitachi:n tyékonei-

siin.

Kolmantena haastateltavana marraskuussa 2014 oli Risto Voutilainen Finlayson
Oy:sta. Han toimii yrityksessa hallituksen puheenjohtajana ja on myds operatiivi-
nen johtaja yrityksessa. Finlayson harjoittaa tekstiilialan bisnesta. Yritys valmistaa
alihankkijoiden kautta tekstiileja ja myy niita omien myymaldiden, verkkomyyma-
|6itten ja yhteistybkumppaneitten kautta. Voutilainen (2014) kertoi, etta han on tul-
lut yritykseen kuusi kuukautta sitten, mutta toiminta Japaniin on vasta alkanut kay-
tanndssa vuosi sitten. Finlaysonilla on talla hetkella 12 yhteistydkumppania Japa-
nissa. Japanilaiset yritykset ovat lisensoineet Finlaysonin kuoseja japanin paikalli-
seen markkinaan. Lisenssi yritykset ovat muun muassa huonetekstiili-, matto- ja

asustevalmistajia.

Neljantena haastateltavana marraskuussa 2014 oli Jakob Hagerstrom yrityksesta
Fiskars Oyj. Han on Fiskarsin Pohjoisen myyntialueen johtaja, johon kuuluu myés
Japani. Fiskarsin brandeja ovat Fiskars, littala, Arabia, Gerber, Royal Copenhagen

ja Buster. Yritys valmistaa kuluttajatuotteita eri tarkoituksiin. Yrityksella on kolme
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tuotekategoriaa, jotka ovat kodintuotteet, puutarhatuotteet ja ulkoilutuotteet. Tassa
tydssa han puhuu littalan osalta, miten on menetelty.

Viidentena haastateltavana marraskuussa 2014 Ronny Hoglund Herrmans Oy:sta.
Han toimii yrityksessa myyntipaallikkona. Kuljetuskysymyksiin vastasi, Export sa-
les assistant, Elisabeth Wicklén. Herrmans Oy valmistaa erilaisia komponentteja
polkupyoérateollisuutta varten. Yritys vie Japaniin jalkimarkkinoille kadensijoja ja
vannenauhoja. Yrityksen tuotannosta yli yhdeksankymmenta prosenttia menee

vientiin.

Kuudes haastateltava oli joulukuussa 2014 Mercantem Oy, jonka aputoiminimi
juomapuolella on Lasso Drinks. Tyohon haastateltiin Kimmo Koivikkoa, joka toimii
yrityksen toimitusjohtajana ja on my6s omistaja. Lasso Drinks maahantuo, valmis-
taa seka vie elintarvikkeita, lahinnd juomia. Lasso Drinksin vie Japaniin kahta
Moomin lastenjuhlajuomaa (metsamansikka ja mustikkavadelma). Yritys oli lahet-
tanyt kaksi vilkkoa ennen haastattelua ensimmaiset vientituotteet Japanin markki-

noille.

Seitsemés haastateltava oli joulukuussa 2014 Piia Mékisalo Beamex Oy:sta. Jen-
ny Herrmans on antanut tietoa Beamexin vientitoiminnoista ja kuljetuksista. Herr-
mans toimii yrityksessa Sales Process Managerina ja Makisalo Service Assistanti-
na. Beamex on teknologia- ja palveluyritys. Yritys valmistaa, kehittda ja markkinoi
prosessi-instrumenttien kalibrointiin tarkoitettuja mittalaitteita, ohjelmistoja, koko-
naisjarjestelmia seka tuottaa niihin liittyvia palveluja, kuten huoltoa. Pertti Lehto-

nen (Area sales manager) on antanut tietoa Japani aiheisiin kysymyksiin 23-26.

7.2 Yrityksen vientia koskevat kysymykset

Tassa osiossa kysyttiin seitseman kysymysta, jotka liittyivat yritysten vientiin. Nail-
& kysymyksilla haluttiin selvittdd, milla ratkaisuilla yritys on lahtenyt viemé&an tuot-

teitaan Japaniin ja miten se lahtee liikkeelle.
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Haastateltavilta kysyttiin, etta onko yrityksilla valmista vientisuunnitelmaa Japaniin,
jota noudatetaan joka tilanteessa. Tama kysymys koettiin eri tavalla vastanneiden
kesken. Taman olisi voinut jattaa kysymattakin, koska se ei ollut tarpeeksi selkeas-

ti muotoiltu.

Suomalaisella sahateollisuus yrityksella on oma vientisuunnitelma Japaniin ja stra-
tegia, joka riippuu monesta tekijasta, kuten myyntitilanteesta ja vientimarkkinoista
(Haastateltava X 2014). Nordic Lights:lla on kaksi erilaista myyntiprosessia tai ka-
navaa, jotka ovat suunnattu tydkoneen valmistajille ja jalkimarkkinoille. (Dahl
2014.) Finlaysonilla on tapauskohtainen vientisuunnitelma Japaniin. Siihen kuuluu
Finlayson bréandin tunnettuvuuden lisaaminen markkinassa, yhteistybkumppanien
kanssa lanseeraama verkkokauppa ja mahdollisesti tulevaisuudessa omien liikkei-

den avaaminen. (Voutilainen 2014.)

Yhdella yrityksella on kolmen vuoden suunnitelma markkinassa kuin markkinassa.
Yritys toimii matriisissa, jotka on jaettu kategorioitten mukaan. Jokaisella liiketoi-
minta-alueella on myds omia suunnitelmia, mutta ne kulkevat kasi kadessa. (Ha-
gerstrom 2014.) Hoglund (2014) oli ainoa, joka kertoi, ettd Herrmans:lla ei taval-
laan ole vientisuunnitelmaa. Tama johtuu siitd, ettd Japanin markkinat ovat koko-
naisuudessaan niin pieni vientimakkina yritykselle. Koivikko (2014) kertoo, etta
Lasso Drinks:n vientisuunnitelmaan on kuulunut etevan maahantuojan etsinta Ja-
panissa, jotta Moomin-juomat saadaan hyvaan levikkiin ja jakeluun Japanissa.
Useimmilla yrityksilla oli jonkinlainen suunnitelma, mutta kysymys avautui jokaisel-

le vdhan eritavalla.

Seuraavaksi kysyttiin miten yritykset ovat saaneet luotua yhteydet Japaniin ja kayt-
tivatko yritykset agenttia. Yksi vastaajista kertoi Japanin kauppasuhteiden alkaneet
niin, etta japanilaiset kauppahuoneet olivat 90-luvulla tulleet etsimaan Suomeen ja
Ruotsiin skandinaavista sahatavaraa. Yksi vastaajista kertoi kaytdssa olevan
agentti tai enemmankin jakelija, joka ostaa suoraan yritykselta ja myy itse tavarat
eteenpain. Vastaaja kertoo, ettéd Japanissa on erilainen kauppasysteemi verraten
amerikkalaisiin tai saksalaisiin, jotka haluavat ostaa ja tuoda tavarat itse, japanilai-
set taas haluavat ostaa valmiiksi tuodut tavarat, etta ei tarvitsisi huolehtia tuonnista

tai tullimaksuista.
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Finlaysonilla on agenttifirma Tokiossa, joka neuvottelee, luo suhteet lisenssikump-
paneihin ja pitda huolta lokaalisti, ettéd brandi on oikeassa kulmassa. Finlayson ja
agenttifirma tekevat erittain laheista yhteistyota siita, ettd mita tuotteita ja kuoseja
Japanissa tuotetaan. Finlayson hyvéksyy kaikki kuosit ja tuotteet, mita Japaniin
markkinoille tuotetaan. (Voutilainen 2014.)

Yksi yritys paatti lahtea rakentamaan Japanin liiketoimintaansa jakelijan kanssa.
Kaksi yritysta on luonut suhteet messuilla. Hoglund (2014) tarkentaa, niin sanotusti
networking periaatteella eli joku tuntee jonkun, joka tuntee seuraavan. Koivikko
(2014) lisaa, etta suhteiden luomisessa on ollut lisdksi mukana kaksi japanilaista
kumppania seka Finpro. Beamex on luonut suhteensa ensimmaiseen jalleenmyy-
jddnsa suomalaisen vientia harjoittavan yrityksen suosituksesta. Toinen jalleen-
myyja saatiin, kun yrityksen (toisen maan kuin Japani) jalleenmyyja suositteli heille
yritysta Japanissa. (Makisalo 2014.) Vastauksista huomaa, etta yritykset ovat
menneet Japanin markkinoille erilaisia vaylia pitkin kuten agentti, maahantuoja,

messut, jakelija tai suosittelija.

Seuraava kysymys oli onko yritykselta-yritykselle (business-to-business) myyntia
vai myymaloita. Kaikista vastauksista oli huomattavissa, etta jokaisella oli yrityksil-
le myyntia joissa ostajat olivat esimerkiksi kauppahuoneet, jalleenmyyjat, jakelijat
ja maahantuojat. Kaikki haastateltavat kertoivat, ettd myynti on business-to-
business. Kaksi vastaajista mainitsi, etteivat myy suoraan loppuasiakkaille, vaan
myynti tapahtuu jalleenmyyjien kautta. Yksi vastaajista halusi painottaa, etta ha-
luavat kutsua ja nahda yrityksen silti Business-to-Consumer, koska heidan kohde-

ryhmansa loppujen lopuksi ovat kuluttajat.

Seuraava kysymys koski yrityksen vientimuotoa, johon tuli hyvin yhtenevia vasta-
uksia lisenssiéa lukuun ottamatta. Kuusi vastaajista kertoi vientimuodon olevan suo-
ra. Suomalaisella sahateollisuus yritys oli ainoa joka kaytti seka suoraa etta vali-
tonta vientid. Suoraa vientimuotoa kayttavat yritykset mainitsivat jossain kohtaa
haastatteluissaan, etta vaikka valikatena on jokin taho, niin ovat yritykset tiiviisti
yhteistydssé& myds loppuasiakkaidensa kanssa. Finlaysonin vientimuoto on lisens-

si, joka poikkesi muiden suorasta muodosta.



45

Seuraavana kysyttiin, mita asiakirjoja yritys kayttaa viennissa. Kuvio havainnollis-

taa haastateltavien mainitsemia asiakirjoja (KUVIO 9).

Kauppalasku

Pakettierittely
Pakkauslista
Lahete

Asiakirjat

viennissa

Rahtikirja (CMR,
Sea Wayhbill)

KUVIO 9. Haastateltavien mainitsemat asiakirjat viennissa Japaniin.

Sahatavaran mukana lahtee sahalta kauppalasku, pakettierittely, CMR ja Sea
Waybill. CMR eli kuormakirja tulostuu sahan systeemista, joka kulkee auton mu-
kana satamaan. Pakettierittelyitéa lahetetaan erikseen viela huolitsijalle, jos ky-
seessa on satamakontitus. Tama tehdaan sen takia, etta huolitsija tietdd mihin

konttiin sahatavarat menevét. (Haastateltava X 2014.)

Lahetyksisséa tyOvalojen mukana on aina pakkauslista, lasku ja vientiselvitys. Yri-
tys kayttaa merirahdeissaan merirahtikirjaa, joka on toiselta nimeltaan Sea Wayhbill
(Eklund 2014). Makisalo (2014) listaa mittalaitteen l&hetyksissa asiakirjoiksi kaup-

palaskun, lahetteen ja rahtikirjat.

Polkupyotrdosien lahetyksissd asiakirjoina ovat lasku, pakkauslista, Express-
konossementti ja yrityksen itse tekema vientiselvitys. Express-konossementti ero-
aa alkuperéiseen konossementtiin siind, etta tavaran vastaanottoon ei tarvita asia-
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kirjaa, vaan se luovutetaan ilmoitetulle vastaanottajalle. TAmé& toimii niin sanotusti
merirahtikirjana. (Wicklén 2014.) Lasso Drinks kertoo kayneensa kolmenlaista
kauppaa, mutta listaa juomien mukana kulkeviksi asiakirjoiksi lasku, rahtikirjat ja
vientiasiakirjat.

Ja nyt sitten jatkossa niin ihan lasku ja rahtikirjat. ja vienti normaalit
vientipaperit, mita nyt meijan tai tan asiakkaan huolitsija tekee. (Koi-
vikko 2014.)

Tulokset olivat hyvin yhtenevia, ettd tavaran mukana kulkee kauppalasku, pak-

kauslista, rahtikirjoja ja vientiselvityksen voi tehda joko itse tai huolitsija.

Seuraavassa kysymyksessa kasiteltiin, miten yrityksen vientiprosessi lahtee kayn-
tiin. Yksi vastaajista kertoi yrityksen kayvan kauppaa kvartaaleittain eli kolmen
kuukauden valein. Naiden kauppojen valissakin voi kadyda taydentavaa kauppaa,
mutta isoimmat kaupat kaydaan kvartaaleittain. Kolme vastaajista kertoi, etta vien-
tiprosessi alkaa tilauksesta. Makisalo (2014) lisaa, ettd Beamex voi olla mukana
myyntiprosessissa jo tarjouksen tekemisessd. Herrmans:n vienti Japaniin on yri-
tykselle vield marginaalista, joten se ei ole jatkuvaa. Pyorailykausi maarittad, mil-
loin tavaraa halutaan ja tilataan Japaniin. Tilauksia tulee vuodessa kahdesta kol-

meen, ja vuoden alussa tulee yleensa tilaus. (Hoglund 2014.)

Lasso Drinks:n vienti on vasta alkanut Japaniin, joten prosessista ei voi vield sa-
noa tarkkaa tietoa. Ensimmaiset Moomin-juomat ovat menneet kauppoihin viikoilla
48 ja 49. (Koivikko 2014.) Finlaysonille ei tule tilauksia Japanista, vaan paikalliset
japanilaiset lisenssiyhteistydkumppanit valmistavat ja myyvat tuotteita. Finlayson
kaytannossa vain tarkkailee ja seuraa tilannetta yhdessa yhteistydkumppaneiden

kanssa. (Voutilainen 2014.)

7.3 Kuljetuksiin liittyvat kysymykset

Tassé alaluvussa kasitelladn kymmenen (12-22) kysymysta, jotka kasittelevat yri-
tyksen kuljetuksia. Kysymykset kdydaan lapi jarjestyksessa. Finlaysonia ei haasta-
teltu naihin kysymyksiin, koska nama kysymykset eivat ole relevantteja lisenssi-

kauppaan. Kysymyksessa 16 tulee ilmi toimituslausekkeet, jotka méaraavat kuka
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paattaa kuljetuksista ja milla kuljetetaan. Jos kuljetuksessa kéaytetdan toimituslau-
sekkeena Ex Works, niin se tarkoittaa sita, etta asiakas paattaa milla kuljetusajo-

neuvolla asiakas sen haluaa toimitettavan.

Haastateltavilta tiedusteltiin, mita kuljetusmuotoa yritykset kayttavat. Kaksi vastaa-
jista kertoi valituksi kuljetusmuodoksi Japaniin ainoastaan merikuljetus. Toinen
heista lisasi vield, etta yritys kayttda vain temperoitua konttia, koska se on ainut
mahdollinen tapa kuljettaa heidan tuotteitaan. Pulloissa oleva hiilihapotettu kuohu-
juoma ei kesta korkeita lampétiloja.

Pelkastaan kontti. Neljankymmenen jalan kontti on se. Konttilikenne
tapahtuu sillai, ettéa tdd saha X on ainoo néaist neljasta, jossa me konti-
tetaan se sahatavara tehtaalla. (Haastateltava X 2014.)

Merirahti, neljankymmenen jalan temperoitukontti. Se on ainut mah-
dollinen. (Koivikko 2014.)

Kolme vastaajista kayttdd seka merirahtia ettad lentorahtia. Yritykset kertoivat va-
linnan tapahtuvan toimituslausekkeen ja tilausarvon mukaan. Kiireellisissa tapauk-
sissa ja pienissa erissa kaytettiin lentorahtia. Yksi vastaajista kuitenkin lisasi viela,
etta yritys pyrkii valttamaan lentokuljetuksia. Yksi yritys kertoi kayttavansa ainoas-

taan lentorahtia.

Seuraavana kysyttiin, miten valitaan kuljetukselle sopivin vaihtoehto. Vaihtoehdot
sopivimmalle tavalle kuljettaa erottuivat vastauksista hinnan, asiakkaan paatoksen

ja huolinta- tai kuriiripalvelun paatéksen perusteella.

Kaksi vastanneista oli samoilla linjoilla, etta merikuljetus on sopivin vaihtoehto sen
hintakilpailukyvyn takia.
Ja se on niinkun tuonut vaan sen jarkevaks tavaks kuljettaa ne ja hal-
vimmaks tavaks. Ni ei kannata edes miettia mitddn muuta kuljetus-
muotoa, kun kontti. (Haastateltava X 2014.)
Kaksi yritystd mainitsee, ettéd asiakkaat ovat ne, jotka valitsevat kuljetusmuodon
toimituslausekkeella. Wicklén (2014) mainitsee, jos tilausarvo on pieni, kaytetdaan
yleensa Ex Works, mutta jos iso, niin kaytetdan CIP. Eli jos kadytdssa on Ex Works
hoitaa asiakkaan yhteysfirma kaikki vienti- ja kuljetustoimet, mutta CIP-
lausekkeella Herrmans hoitaa kaikki kulut ja vientitoimet Japaniin. Herrmans:n yh-
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teistybkumppani on Kuehne Nagel, joka hoitaa merikuljetuksiin liittyvat asiat. FOB-
lausekkeella Herrmans toimittaa Kaukokiidolla Helsingin satamaan tilauksen ja

sielta sitten laivalla Japaniin.

Kaksi vastaajista selventéd, etta kayttavat huolinta- ja kuriiripalveluja, joten nama
valitsevat kuljetukselle sopivimman vaihtoehdon. Beamexin tapauksessa vain len-
torahtia ja Fiskarsin merirahtia. Hagerstrom (2014) kertoo, etta heilla on sopimuk-
set ja malli, jonka mukaan toimitaan.

Eli joo niin se kuriirilahetys on meille se sopivin vaihtoehto. Niihin |a-
hetysten kokoihin ja arvioihin ndhden. Ne on suhteellisen pienia ja ne
on aika kalliita laitteita. Menee varmasti ja turvallisesti perille. Ja noi
laitteet ei sovellu merirahtiin, ettd kosteus saattaa olla haitaks niille
laitteille. (Makisalo 2014.)

Seuraava kysymys koski kuljetusmuotojen hyétyja ja haittoja. Jokainen merirahtia
kayttanyt yritys mainitsi sen edullisuuden, mutta olevan hidas kuljetusmuoto. Len-
torahdista mainittiin, ettd se on nopea tapa kuljettaa, mutta kallis muihin kuljetus-
muotoihin nahden. Seuraavaan kuvioon (KUVIO 10) on keratty haastateltavien

mainitsemat kuljetusmuotojen hyddyt ja haitat.

Lentokuljetus

Hyodyt:
i Hyodyt: Nopea
Kilpailukykyinen,
Helppo
Haitat:
Haitat: Hidas Kallis,

Ei suuria maaria
tavaraa

KUVIO 10. Haastateltavien mainitsemat hyodyt ja haitat meri- ja lentokuljetuksista.

Seuraavaksi kysyttiin, onko yrityksilla erityisvaatimuksia kuljetuksille. Kaksi vastaa-
jista ei maininnut mitd&n erikoisvaatimuksia. Kaksi vastaajaa totesi, etta kuljetuk-
sen taytyy olla nopea. Kolme vastaajista mainitsi, etta tuotteet taytyy pakata hyvin.
YKksi vastaajista viela painotti, ettd ainoa vaihtoehto ja erityisvaatimus kuljetukselle

on lampdatila kontrolloitu merikontti.
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Haastateltavilta tiedusteltiin, mita toimituslausekkeita he kayttavat viennissa Japa-
niin. Yksi vastaajista sanoi yrityksen kayttavan vain C-ryhman toimituslausekkeita
ja lisasi, etta Japanissa on hyvin yleinen myds CPT eli asiakas vakuuttaa itse tava-
rat. Nelja vastanneista kertoi kayttavansa Ex Works toimituslauseketta. Kolme ker-
toi kayttavansa CIP lauseketta. Herrmans mainitsi toimituslausekkeikseen edellis-
ten lisdksi FOB. (Hoglund 2014).

Seuraavaan kuvioon (KUVIO 11) on keratty yritysten kayttamat toimituslausekkeet
Japaniin. Kuviosta (KUVIO 11) voi paatella, ettd Ex Works on kaytetyin toimitus-
lauseke haastateltavien yritysten kesken. Tama tarkoittaa sita, etta asiakas itse
hoitaa kaikki vientimuodollisuudet ja kuljetukset omaan laskuun. Lisaksi kaytettiin
CIP, CPT ja FOB - lausekkeita.

eHerrmans 1

r eSuomalainen
sahateollisuus
yritys, Beamex

¢ Nordic Lights,
Herrmans, Lasso
Drinks, Beamex

»Suomalainen
sahateollisuus
yritys, Herrmans,

J L Beamex

KUVIO 11. Haastateltavien yritysten kaytetyt toimituslausekkeet Japaniin.

Seuraavaksi haastateltavilta tiedusteltiin, etta mitk& tahot ovat mukana viennissa.
Kysymyksen perassa mainittiin rahtiliikkeet ja huolintayritykset, jolla tarkennettiin
mitd kysymykselta haluttiin vastaukseksi. Yksi vastaajista kertoi yrityksen tekevan
rahtisopimukset suoraan konttivarustamoiden kanssa. Tassa tapauksessa ei ole
huolintayrityksia valissa. Esikuljetuksessa satamaan yritys kayttda kotimaisia kulje-
tusliikkeita. Satamaoperaattori hoitaa kaikki satamakasittelyt. Yrityksella on sopi-
muksia seuraavien varustamoiden kanssa Maersk Line, MSC, CMA ja Hapag-
Lloyd.



50

Kaksi vastaajista kertoi yrityksien kayttdvan UPS:n kuriiripalveluja. Dahl (2014)
lisasi yrityksen kayttavan myods vahan TNT:n palveluja ja ettd yleensa vienti me-
nee niin, ettd asiakkaan edustaja tai kuljettaja tulee hakemaan tavarat. Koivikko
(2014) mainitsee Lasso Drinks:n asiakkaan huolehtivan kaikista jarjestelyista, kos-
ka on toimituslauseke Ex Works. He kayttavat viennissd CHS nimista huolintayri-
tystd. Hagerstrom (2014) sanoo Fiskarsin kayttavan huolintapalveluita viennissa.
Herrmans kayttaa KaukoKiito rahtiliiketta maantiekuljetuksiin satamaan. Yrityksella
on yhteistydkumppanina Kuehne Nagel, joka hoitaa merikuljetukset. (Wicklén
2014.))

Vastauksista voidaan paatelld, ettd kukaan ei hoitanut vientia omalla kalustollaan.
Jokaisella yrityksella oli ulkoisiapalveluja viennin hoitamiseen. Kun toimituslauseke
on Ex Works eli asiakas paattdad vientitoiminnasta, niin yritykset tietavat kuitenkin

kaikki huolinta-, kuriiri- ja rahtilikkeet ja satamat missa tavara tulee kulkemaan.

Seuraavana kysyttiin ndiden rahti- ja huolintapalveluiden hy6tyja ja haittoja. Hyoty-
j& vastaajilla oli mainita selvasti enemman kuin haittoja. Kaksi haastateltavista
mainitsi hyodyksi, etté he ovat varustamoiden ja yhteistybkumppanien kanssa suo-
rassa kontaktissa, ilman valikasia.

Me toimitaan suoraan varustamoitten kanssa, ettei oo valikasia siina.
Ni tietysti me oletetaan et me saadaan edullisemmat rahdit ja sit muu-
tenkin operatiivisessa toiminnassa et meil on mahdollisimman suora
se kontakti. (Haastateltava X 2014.)

No se on, jos me voimme kayttda se oma kontakti. Mika meilla on
yleensakin Nagel meil on hyva yhteistyd niitten kanssa. Ne tuntee
meidat. Se menee helposti. (Wicklén 2014.)

Yksi vastaajista lisda, etta voi saada joskus edullisempia rahteja, mutta yritys on
kuitenkin nahnyt parhaaksi tavaksi tehda vuosisopimuksen varustamon kanssa.

Periaatteessa vois taas huolintaliikkeelld, kun heilla on taas monen
varustamon kanssa sopimuksia ja sit saattaa olla et heilla voi olla sel-
lasia niinkun tavallaan hetkellisi& edullisia erid, kun me toimitaan taas
vuosisopimuksella. (Haastateltava X 2014.)

Yksi vastaajista mainitsee hyoddyksi, ettd se on helppoa, kun ei tarvitse itse huoleh-

tia asioista. Haittoina h&n mainitsee hinnat, koska ne vaihtelevat paljon. Hinnan
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vaihtelu voi johtua siita, etta kuljetus ei lahtisi vajaana. Kuljetusyritys haluaa aina,
ettd kontit lahtisivat taysina, jolloin viime hetkella voi saada vahan halvemmalla
nopeaan lahetykseen konttitilaa. (Dahl 2014.)

Kolmen vastaajan mielesta se on helppoa, kun erikoistuneet huolinta- ja rahtiyri-
tykset tekevat asiakirjat ja kuljetukset valmiiksi.

Se tekee meille kaikki valmiiks, etta tai itseasiassa asiakkaan tilaama
huolitsija, ettd mutta toki mekin joudutaan tekee aika paljon paperii,
mut sehéan se tekee meille |&hes kaikki paperit valmiiks. Eli se on
helppo ratkaisu teijan kannalta? Mmm Joo. (Koivikko 2014.)

Luotettavat ja nopeat palvelut, toimitus ovelta ovelle ja vientiselvitys
muodollisuudet siséltyy siihen hintaan. Sit se on kustannustehokas
ratkaisu, jos volyymit on riittdvan isot. Ja sitten me kaytetd&n hyvaks
sen kuriirifirman omia rahtiki... tai jarjestelmia niiden rahtikirjojen luo-
miseen. Sielta tulee suorat ohjeet meille. Haitat voi olla kallis ratkaisu,
jos yrityksella on pienet volyymit. (Mékisalo 2014.)

Rahti- ja huolintaliikkeiden hyddyt olivat suora kontakti yritykseen ja helppo tapa
hoitaa vienti. Haittana tuli esiin palveluiden hinta.

Seuraavana haastateltavilta kysyttiin, kuinka usein Japaniin lahetetdén tavaraa.
Lahetystiheydet vaihtelivat yrityksesta, jopa viikoittaisista lahetyksista vain pariin
lahetykseen vuodessa. Yksi vastaajista ei osannut viela sanoa lahetyksien tihey-

desta.

Minimi kesto kaksi kuukautta.

(Haastateltava X 2014.) 7-8 viikkoa (Wicklén 2014.) 6-7 viikkoa (Koivikko 2014.)

6 viikkoa +/- 2 vk. (Hagerstrom

o) 1-6 viikkoa (Makisalo 2014.) Lentorahdilla parissa paivassa/

merirahti 1,5-2kk (Dahl 2014.)

KUVIO 12. Haastateltavien arviot kuinka kauan prosessi kestaa tilauksesta tava-

ran saapumiseen perille.



52

Haastateltavilta kysyttiin seuraavaksi, kuinka kauan kestda prosessi tilauksesta
tavaran saapumiseen perille asti. Kuten kuviosta nahdaan, prosessi kestaa kuu-
desta kahdeksaan viikkoa (KUVIO 12). Vienti lentoteitse voi menna hyvinkin no-

peasti perille, jopa parissa paivassa.

Seuraavaksi haastateltavilta kysyttiin, millaisia kuljetusongelmia heille on sattunut.
Kaksi vastaajista mainitsi, ettéa ei ollut sattunut ollenkaan kuljetusongelmia. Yksi
vastaajista painottaa lampatilavaihteluiden olevan hurjia merikuljetuksissa, jonka
takia voi tulla kosteusongelmia ja homehtumisia. Joskus on myods myrkyssa kont-
teja tippunut mereen ja valilastauksissa kontit voi hajota. Naistd ongelmista johtu-
en tavara voi sarkya tai menna lyttyyn kontissa. Mydhastymisia on myds ollut, etta
tilaus jad varustamon ongelmista johtuen valisatamaan odottamaan pidemmaksi
aikaa, kun oli alun perin suunniteltu.

Nyt oli justiin justiin semmonen tapaus, et vahan vahingossa vissiin
lastattu ylipainoa naihin kontteihin ja sitten sité ei saa sielta satamasta
likuttaa mihinkdan suuntaan, ku se on ylipainoinen, etta se pitda jos-
sakin purkaa ja sitten kahdella rekalla ne tavarat peréasta. Sitten tietys-
ti joskus tapahtuu naita tavaran homehtumisia lahinna sen kosteuson-
gelmien takia. (Haastateltava X 2014.)

Kaksi vastaajista kertoo, ettd pakkaukset ovat rikkoutuneet kuljettaessa tai kontis-
sa on ollut kosteutta, mikd on johtanut pakkauksen pilaantumiseen. Hagerstrém
(2014) lisda, ettd suurimmat ongelmat tapahtuvat Japanissa, koska siella on ajoit-
tain maanjaristyksia.

Se mita nyt on ollu joskus etté joku laatikko on vahan niinku ollu rikki
et tammosta eli eli tuotteiden niinku pakkaukset on menny rikki et se
on ainoo. (Dahl 2014.)

Seuraavaksi haastateltavilta tiedusteltiin, miten naitéd kuljetusongelmia pyritdan
ehkdisemaan. Kolme haastateltavaa mainitsi hyvan pakkaamisen ehkaisevan kul-

jetusvaurioita, jopa huolellisemmin kuin Euroopan liikenteessa vaadittaisiin.

Sahatavaran kuivaaminen on tarkedd homehtumisen kannalta ja vylipaino-
ongelmat ovat lastauksesta kiinni. Varustamon valinnalla voidaan vaikuttaa kaut-

takuljetussatamiin, jossa voi tapahtua viivastymisia.
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Jotku varustamot esimerkiks ajaa naa Valtameri satamat Hampuri,
Bremer, Rotterdam, ne isoimmat. Niin naihin paasatamiin monesti isot
varustamot ajaa niinku suoraan, et esimerkiks Hampurista Tokioon.
Mut sit joku varustamo saattaa esimerkiks, et niiden reititys on sem-
monen, vaikka tota Singaporessa tekee valilastauksen ja lastaa siella
sen toiseen laivaan. Ni sillon jos taas siella tapahtuu jotakin ongelmia.
Et se jaakin sinne viikoks, ni sit se transit time onki yhtakkia kymme-
nen paivaa lisaa pidempi. Et semmoseen voi suunnittelulla tavallaan
yrittda varautua. (Haastateltava X 2014.)

Kaksi vastaajista ei maininnut konkreettisia ehkaisykeinoja kuljetuksiin. Wicklén
(2014) kuitenkin tdhdensi, etta asiakkaan kannattaisi tilata tuotteet hyvissa ajoin,
jotta voidaan tuottaa tavarat ja suunnitella kuljetukset ajoissa.

7.4 Japani vientimaana kysymykset

Tassa alaluvussa haastateltavilta kysyttiin nelja kysymysta japanilaisista ja Japa-
nin kauppaan liittyvista aiheista. Risto Voutilainen on vastannut naihin kysymyk-
siin. Ensimmaisena kysyttiin millaisia kulttuurillisia tai muita ongelmia on sattunut

Japanin kaupassa.

Yhdella yrityksella on Japanissa oma myyntikonttori, joka hoitaa kaikki kielimuo-
dollisuudet japanilaisten asiakkaiden kanssa, jotta ongelmilta valtyttaisiin. Yksi
vastaajista kertoo, ettd hénen kohdalleen ei ole tullut sindnsa yhteentormayksia.
Yksi vastaajista mainitsee ongelmaksi paikallisten puutteellisen englannin kielen-
taidon, mutta jalleenmyyijien kanssa he tulevat hyvin toimeen, varsinkin kirjallisesti.
Puhuessa pitaé olla tarkkana, ettei tule vaarinymmarryksia. (Makisalo 2014.)

Kaksi vastaajista mainitsee, etta japanilaiset ovat pikkutarkkoja ja paatoksenteko
voi kestaa, koska Japanissa on tarkka hierarkia.

Se on yks ja sit iso semmonen on kans etta paatoksen teko valilla on
aika hierarkinen. Se japanilainen mentaliteetti. Et siina just tammonen
paatdksenteko...Se on pitka prosessi ennen, kun tulee siihen lop-
puun, et kun saadaan se bisnes. (Dahl 2014.)

Kylld han se haastavaa on et tuota on hyvinki eri kulttuuri ja tota. Niin
ni jokainen kivi ja kanto kAd&nnetdén ja ennen ku asiat menee eteen-
pain. etta kylla ne todella hyvin niinku tarkistaa asiat ennen ku aletaan
tekee kauppaa. Ja on ovat erittain tarkkoja laadusta ja kaikesta et
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kaikki on niinku vimpan paalle etta. Paljon tarkempia ovat ku Euroop-
palaiset. (Koivikko 2014.)
Yksi vastaajista kertoo yrityksen valttyneen kieliongelmilta, koska heilla on kaytos-
saan japanilainen agentti. Haastateltava listaa vield, etta japanilaiset eivat halua

menettdd kasvojaan, jos he puhuvat huonoa englantia. (Dahl 2014.)

Yksi vastaajista tahdensi, etta kulttuurierot ovat todella suuret ja siind on joskus
tullut ongelmia, jos néaita ei ole ymmarretty kunnioittaa. Japanilaisten suunnittelu-
sykli on paljon pidemmalle suunniteltu, jopa vuosiksi eteenpdin, kun taas Euroo-
passa on totuttu suunnittelemaan kvartaaleittain toimintaa. Japanissa asiat eivat
tapahdu yhta nopeasti kuin Euroopassa, koska Japanissa kaikki perustuu luotta-
mukseen. Luottamuksen saamiseen kuluu aikaa ja siihen kannatta todella panos-
taa. Kun luottamus on saatu, ovat japanilaiset tehokkaita ja aikaan saavia. (Hager-
stréom 2014.)

Yksi vastaajista ilmaisee, ettéd japanilaiset ovat tdsmallisid. Jos japanilaiset myo-

hastyvat jostain tapaamisesta, niin he pahoittelevat sita paljon. (Héglund 2014.)

Vastauksista voidaan todeta, ettd japanilaiset ovat erittéain tarkkoja ja tasmallisia.
Paatoksen teko voi kestaa Japanissa kauemmin kuin eurooppalaiset ovat tottu-
neet. Japanilaiset suunnittelevat jopa monen vuoden paahan asioita, kun taas Eu-

roopassa on totuttu suunnittelemaan toimintaa kvartaaleittain.

Seuraavana haastateltavilta kysyttiin, mitéd seikkoja taytyy ottaa huomioon erityi-
sesti Japanin tuotteissa ja kaupassa. Yksi vastaajista kommentoi, etta Japaniin
tehdaan omia sahatavara kokoja.

Elikka kaytannosséa Japaniin pitdéd sahata ihan niinku omia sahatava-
rakokoja. Jollon se tietysti tarkottaa sitd, etta niita on niinku huono sa-
hata varastoon. Et meidan taytyy oikeestaan niinku tietaa, ettd ne me-
nee menee sinne Japaniin, koska niit ei kukaan muu tilaa. (Haastatel-
tava X 2014.)

Kaksi vastaajista vetoaa japanilaisiin koteihin, jotka pitaa ottaa huomioon. Japani-
laiset kodit ovat pienia ja sitd kautta pitaa lahted miettimaan ja suunnittelemaan

jarkevia tuotteita markkinaan. Toinen heista tahdentaa, ettd Japanissa on tarkeda
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olla pitkalla aikajanteella ja henkildkohtainen yhteydenpito on japanilaisille ensisi-
jaisen tarkeaa.

He arvostaa hyvin pitk&an, niinku pitkan aikavalin yhteistyota, et se on
tarkedd. Henkilokohtainen kontaktointi aarimmaisen tarkeaa. Eli itse
kayn kohtuullisen usein Japanissa, et nimenomaan sen takia, et ta-
paan henkilokohtaisesti kaikkia meidan kumppaneita. (Voutilainen
2014.)

Toinen vastaajista lisaa, ettd japanilaiset kodit taytyy ottaa huomioon ruoka- kuin
juomakulttuurissa, ja tahdentaa myos ettd kaikki tuotteet eivat sovellu japanilai-
seen ymparistéon. Suomalainen design on hyvin arvostettua Japanissa ja se nah-
daan jopa eksoottisena. Suosikkituotteet ovat vahan erilaiset Suomen ja Japanin
valilla. Kuten Kivilyhty-tuote ei menesty Japanissa niin hyvin kuin Suomessa, Ja-
panin maanjaristysalttiuden vuoksi. Japanissa ei mydskaan yleisesti juoda niin
paljoa viinia kuin Euroopassa, vaan teeta juodaan yleisesti ruokailun yhteydessa.
Tasta syysta Fiskarsin pitdd ottaa huomioon onko heidan teekupit juuri oikeanlai-
set japanilaiseen ruokailuun. (Hagerstrom 2014.)

Dahl (2014) ilmaisee, etta dokumentointi tulee olla aina kunnossa. Han tdhdentaa
mya0s, etta japanilaiset kysyvat kysymyksia kysymysten peraan. Ratkaisuksi tahan
han sanoo, etta joskus pitdd sanoa suoraan, etta asia on nain ja piste, ettad voi-
daan jatkaa eteenpain. Hoglund (2014) kertoo, ettd laatu taytyy ottaa huomioon,
niin tuotteen, ulkonadn kuin pakkauksen. Han jatkaa, ettd raportointia tuotteista
tulee joka kuukausi, vaikka liikevaihto Japaniin on pientd. Beamexin japanilaiset
asiakkaat haluavat paljon tuotteilleen esittelyd ja opastusta, koska mittalaitteet
ovat monimutkaisia. Asiakassuhde vaatii huomiota, luottamusta, pitkajanteisyytta

ja paatoksenteko voi kestaa. (Makisalo 2014.)

Yksi vastaajista kertoo, etta kaikki seikat valmistuksesta lahtien ovat otettu huomi-
oon. Han mainitsee sailontaaineet, joita Euroopassa kaytetdaan, niin niitd ei voi
kayttda Japanissa. Haastateltava mainitsee myos, etta moni asia pitaa lokalisoida.

Nehan on siis ihan valmistuksesta lahtien. Kaikkia samoja esimerkiks
juomien sailbntaaineita ei voi kayttdd Japanissa, mita Euroopassa voi
kayttaa. Ja pakkaukset taytyy lokalisoida paikalliselle kielelle ja kierra-
tysmerkinnat ja niin edespain, etta siind on paljon monta kohtaa mita
pitdéd muuttaa ja lokalisoida. (Koivikko 2014.)
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Seuraavaksi haastateltavilta tiedusteltiin, mita tekij6ita ei osattu arvioida tai suunni-
tella. Haastateltavien vastaukset olivat moninaisia, koska yrityksien toiminta-alat
ovat niin erilaisia. Yksi vastaajista ei osannut nimeta viela tassa vaiheessa mitaén
tekijoitd. Kaksi vastaajista oli sietd mielta, ettda kauppatavat ovat muotoutuneet ja
vakiintuneet. Lisaksi Hoglund (2014) mainitsee, ettd japanilaiset ovat tarkkoja,
mutta se ei tuota heille mitdadn ongelmaa. Yksi vastaajista toteaa, etta teknisidon-
gelmia tulee aina. Han jatkaa myo@s, etté japanilaiset ovat myds hyvin kohteliaita ja

kayntikorttien antaminen on todella tarkeaa.

Yksi haastateltava kertoo positiivisen menestyksen, jota he eivat osanneet arvioi-
da etukateen. littala-tuotteiden jakelu rakennettiin aluksi Tokioon, jossa asuu 35
miljoonaa ihmista. Yritys ja jakelija ajattelivat, etta siinda on pitkaksi ajaksi tyosar-
kaa ja ettd se olisi oikea strategia keskittyd vain Tokioon. Fiskars paaétti kuitenkin
muutama vuosi sitten, ettd oli aika laajentua Tokion ulkopuolellekin, Kansain-
alueelle. Aluksi jakelija oli sitéa vastaan, etta se olisi niin erilainen alue kuin Tokio ja
siella tuotteet eivat valttaméatta menisi kaupaksi. Ajatusta laajentumisesta pikkuhil-
jaa myytiin japanilaisille ja he onnistuivat siina lopuksi. Ylipuhumisessa meni noin
puolitoista vuotta ja sen jalkeen yritys avasi nopeaan tahtiin kaksi "niinkuin omaa”
myymalaa, jotka olivat menestyksekkaita. Tasta syystd jopa heidan jakelijansa
yllattyi ja on ollut huomattavasti avoimempia laajentamisen suhteen. (Hagerstrém
2014.)

Yksi vastaajista kertoo, etta heille on tullut paljon yllattavia tekijoita Japanin kau-
passa, mita ei ollut ennen Euroopan kaupassa tarvittu.

On tullu aika niinku paljonki niinku kaiken nékosta, mitéd Euroopassa ei
oo esimerkiks kuljetuslaatikot pitdd olla toukka- ja matomerkkittyja,
kun ne on puulavoja ja kaikkee tamma@sta néain. Ettd tommosta ei 00
kymmenen vuoden aikana tullu viela Euroopassa vastaan. Ja sitte sai-
|6ntdaineet tosiaan on niinku aivan eri, et mitd Eurooppaan on sallittu.
(Koivikko 2014.)

Yksi haastateltavista vastaa, etta vaikka Japani on teknisesti erittdin edistynyt
maa, oli yllatys, etté teollisuus toimii konservatiivisemmin. Yritys pyrkii tarjoamaan
monitoiminnallisia laitteita ja ratkaisuja, kun taas Japanissa suositaan niin sanottu-

ja yhden toiminnon valineita.
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Eli teknikko vastaa tietysta mittauksesta ja sitd suorittavasta laitteesta
eli on saanut koulutuksen juuri siihen. On mahdollista myyda monitoi-
miratkaisuja, mutta se vaatii enemman panostusta, niinku ratkaisu-
myyntid ja koulutusta. (Mékisalo 2014.)
Viimeisena haastateltavilta kysyttiin, millaisena yritykset nékivat Japanin kaupan
tulevaisuudessa. Kaikki vastaukset olivat luottavaisen positiivisia ja jokainen vas-
taajista ndki Japanin suurena markkinapotentiaalina. Suomalainen sahateollisuus
yritys uskoo pysyvan Japanin markkinoilla talonrakennusmateriaalina jatkossakin,
materiaalin lujuuden takia. Suomen sahatavaran on hitaammin kasvanutta kuin
Keski-Euroopan. Taté lujuutta mitataan mittareilla joka tehtaalla. Seuraavassa ker-
rotaan miksi japanilaiset arvostavat mielummin skandinaavista sahatavaraa.

Siin on niinkun ohkaisempi se vuosirusto ni se on myoéskin niinkun lu-
jempaa. Se karsii niinkun taivuttamista enemman. Ja se on sillon niin-
kun ne on erittain tarkkoja siind. Se heidan, ettd ne on kaikki sertifioi-
tuja ja ne on tosi tarkkoja, ettd ne palkit kestaa tietyn taivutuksen en-
nen, ku ne menee niihin taloihin. (Haastateltava X 2014.)

Nordic Lights tulee satsaamaan Japaniin todella paljon enemman tulevaisuudes-
sa, koska siella on tulevaisuudessa iso potentiaali ja heilla on viela paljon tekemis-
ta siella (Dahl 2014.) Finlayson nakee Japanin kaupan tulevaisuudessa aarimmai-
sen positiivisena, vaikka toiminta on alkanut vasta noin vuosi sitten. Yritys tuplaa
likevaihtoaan kokoajan Japanissa, eikd née sille mitd&n estetta ettei nain tapah-
tuisi myos kasvavilla markkinoilla tulevaisuudessa. (Voutilainen 2014.)

Yksi vastaajista kertoo, ettd Japanin talous on ollut monta vuotta nolla kasvussa,
mutta nyt nahdaan selkeasti parempaa kehitysta yleisesti Japanin taloudessa. Ja-
panissa on nahty paljon konsolidaatioita (eli niin sanotusti yhdistaminen tai yh-
teensovittaminen) tavaratalojen kohdalla. Yritys on tehnyt isoja rakenteellisia muu-
toksia ja toistaiseksi on ollut pienta kasvua havaittavissa. Yrityksella on Japanin
markkinoilla viela talla hetkella pieni markkinaosuus, mutta he nakevat potentiaalia

kasvaa. (Hagerstrom 2014.)

Hoglundin (2014) mukaan Herrmanssilla on pienta kasvua kokoajan Japanin
markkinoilla. H&n tédhdentdd, ettd Japani on pieni markkina Herrmanssin koko-

naiskuvassa, mutta kasvava kuitenkin.
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Beamexille Japanissa on suuri markkinapotentiaali, johon yrityksen myynti ei ole
viela tyydyttdvassa suhteessa. Myynnin kasvattaminen edellyttaisi yritykselta
enemman resursseja, Japanin ja japanilaisten asiakkaiden erityisvaatimusten tun-
temista paremmin, yritys joko kasvaisi tai I6ytéaisi optimaalisen partnerin Japanista.
Beamex jatkaa ainakin viela nykyiseen malliin.

Myynnin kasvaminen edellyttaa ettd sinne on mahdollisuus fokusoida
enemman resursseja ja opitaan sen maan ja asiakaskunnan erityis-
vaatimukset. Seka loydetaan tai kasvetaan etta saadaan optimaalinen
partneri, mutta talla hetkella jatkamme nykymallilla ja samalla panos-
tuksella. (Makisalo 2014.)

7.5 Muuta aiheeseen liittyvia kommentteja haastateltavilta

Yksi vastaajista kommentoi, ettd suomalaisilla on hyva lahtékohta menna Japanin
markkinoille, koska Pohjoismaat yleensakin ovat Japanissa suosittu teema.

Pohjoismaat sinallaan on hyvin suosittu teema Japanissa. Ja skandi-
naavisuus ja suomalaisuus siina yhteydessa. Et sinallaan suomalaisil-
la on hyva lahtékohta menna sinne markkinoille. Ja monet japanilaiset
pitdd suomalaisia ja japanilaisia hyvin samankaltaisena. Esimerkiks
neuvottelukulttuuri nakdkulmasta ja muutenkin keskustelun nakokul-
masta, et sitd kautta on ollu aarimmaisen helppo kayda sitad dialogia
heidan kanssa. (Voutilainen 2014.)
Han jatkaa, ettd vuodevaatetuotannossa on erilaiset koot eri maissa. Suomessa
tuotetut tuotteet eivat valttamatta sovi Euroopan tai Japanin markkinoille. Yritys on
valinnut lisenssin vientimuodoksi, koska on viela kohtuullisen pieni yritys suhtees-
sa Japanin kokonaismakkinaan. Yritys haluaa ensimmaiseksi parantaa tunnettuu-
ta, eli saada brandi japanilaisten mieleen. Jonka jalkeen heilla on parempi I&ht6-
kohta l&hted investoimaan markkinaan.

Nyt me ollaan otettu niin sanotusti kdyh&n miehen strategia, jossa me
lahdetdaan kevyesti markkinaan sisaan. Saadaan siita tuloja, jotka me
voidaan sitten investoida sen brandin tunettuuden lisddmiseks. (Vouti-
lainen 2014.)
Yksi vastaajista kehottaa yrityksia uskaltamaan, kohtaamaan ja ymmaéartdmaan
japanilaista kulttuuria, koska kun paastaan tiettyyn pisteeseen japanilaiset ovat

erittain luotettavia, ahkeria ja aikaan saavia. (Hagerstrom 2014.)
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8 YHTEENVETO JA HUOMIOITA ALOITTAVILLE YRITYKSILLE

Tassa luvussa esitellaan ratkaisu tutkimusongelmaan eli miten Rettig Lammon
vientiprosessi erosi muista yrityksista ja sen jalkeen joka kappaleessa yhteenveto
ja huomioita aloittaville yrityksille. Taman luvun tarkoituksena on koota opinnayte-
tyon teoria- ja tutkimustieto kaytannonlaheiseksi yhteenvedoksi. Tama luku etenee
tutkimuksen mukaisesti. Taulukko sivulla 67 kiteyttaa viela yhteenvedon keskeiset
asiat SWOT-analyysiin (TAULUKKO 6).

8.1 Viennin aloittaminen Japaniin

Rettigilla ei ole valmista vientisuunnitelmaa Japaniin. Tutkimuksesta kuitenkin kavi
iImi, ettd yrityksilla oli moninaisia vastauksia onko heilla valmista vientisuunnitel-
maa Japaniin, jota noudatetaan joka tilanteessa. Useimmilla yrityksilla oli jonkin-
lainen suunnitelma. Tama kysymys koettiin vahan eri tavalla vastanneiden kesken,
joten taman kysymyksen olisi voinut muotoilla eri tavalla. Suomalaisella sahateolli-
suus yrityksella oli oma vientisuunnitelma eli strategia Japaniin. Nordic Lights:lla
on kaksi erilaista myyntiprosessia, jotka ovat suunnattu tyékoneen valmistajille ja
jalkimarkkinoille. Finlaysonilla on tapauskohtainen vientisuunnitelma. Fiskarsilla on
kolmen vuoden suunnitelma. Herrmans oli ainoa, jolla ei tavallaan ollut haastatel-
tavista vientisuunnitelmaa, koska heilla on kokonaisuudessa pieni vientimakkina
Japaniin. Tama viimeinen yritys oli yhtenevéainen Rettigin toimintaan. Aloittelevalla
yrityksell& kannattaa kuitenkin olla jonkinlainen suunnitelma tai strategia markki-

noille.

Rettig Lamp6 Oy:lla ei ole ollut agenttia tai edustajia Japanissa, vaan Rettig itse
hoiti suhteet asiakkaiden johtohenkildiden kanssa. TAma tapa eroaa tutkimuksen
tuloksista. Tutkimus osoittaa, ettd Japanin suhteita on luotu moninaisilla tavoilla.
Esimerkkind suomalainen sahateollisuus yritys sai luotua suhteet niin, ettd Japa-
nista kauppahuoneet olivat tulleet Suomeen etsimaan sahatavaraa. Yleisesti otta-
en yrityksilla oli kuitenkin kaytdssaan agentti tai agenttifirma tai paikallinen jakelija.

Kaksi yritysta on luonut suhteet Japaniin messuilla, ja Herrmans tarkensi niin sa-
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notusti networking periaatteella. Lisdksi Lasso Drinks:n suhteiden luomisessa on
ollut mukana kaksi paikallista kumppania seka Finpro. Tulokset olivat eriavia ja
erosi nain Rettigin tavasta. Aloittelevien yrityksien kannattaa kayttda agenttia tai
japanilaisia kumppaneita suhteiden luomisessa. Lisdksi kannattaa osallistua kan-

sainvalisille messuille, jotta tutustutaan kontakteihin.

Rettigilla on vain yritysmyyntia Japanissa, joka on yhtenevainen tutkimustuloksiin.
Tutkimuksesta selvisi, etta kaikilla haastatelluillakin yrityksilla oli business-to-
business myyntid. Rettigin vientimuoto on valiton. Teorianpohjalta tata kaytetaan
yleensa, kun myydaan kalliita koneita tai laitteita pienelle asiakaskunnalle tai jos
myynti suuntautuu muutamalle suurelle asiakkaalle. Tutkimus osoittaa, ettad vien-
timuotona Japaniin kaytettiin kuitenkin eniten suoraa vientida, koska myynti ei ta-
pahdu suoraan loppuasiakkaalle. Poikkeuksena suomalainen sahateollisuus yritys,

jolla on molempia, suoraa ja valitonta. Finlayson toimii Japanissa lisenssill&.

Tuloksista kavi ilmi, etta Japaniin kaytetdan suoraa ja valitonta vientia. Lisenssia
kaytetaan Japanissa valmistettavissa tuotteissa. Kuten seké teoria osuudesta etta
haastatteluista selvisi, viejan on tunnettava Japanin kaupanrakenne seka asiak-
kaiden mieltymykset ja vaatimukset hyvin, ennen kuin lahtevat markkinaan. Teo-
riaosuudessa kerrottiin vientimuotojen tavallisimmat edustajat. Nama samat toimi-
jat tulivat myos esille haastateltavien vastauksista, jotka olivat kauppahuoneet,
jalleenmyyijat, jakelijat tai maahantuojat. Tassa vientimuodot erottuivat case yrityk-

sesta, jolla oli valiton vienti.

Tutkimuksen tuloksista voidaan maarittaa yleisimmat asiakirjat, joita Japanin kau-
passa kulkeutuu tavaran mukana. Ne ovat kauppalasku, pakettierittely, CMR vain
autokuljetuksiin, Sea Waynbill eli merirahtikirja, Express-konossementti eli merirah-
tikirja ja vientiselvitys. Yrityksen pitaad tehda itse enemman dokumentteja, jos se ei

kayta huolinta- tai kuriiripalveluja.

Rettigin vientiprosessi alkaa sahkoposti tilauksesta. Tutkimuksesta kévi ilmi, etta
vientiprosessi voi lahted kayntiin erilaisilla tavoilla, kuten kauppaa Japaniin kay-
daéan kvartaaleittain, alkaa tilauksesta joka tulee sahkopostilla, voi olla jatkuvaa

joka pohjautuu kolmen vuoden strategiaan tai kausi maarittda yrityksen viennin.
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Rettigin ja Nordic Lights:n viennin alut olivat samankaltaiset. Kauppatyyli vaihtelee

tuotteen menekin ja miten on paatetty tehda kauppaa.

8.2 Kuljetukset Japaniin

Rettigin tuotteet lahetetd&n suurimmaksi osaksi meriteitse konteissa, joka on ha-
vaittavissa myos teoriassa esitetyssa tiedossa. Opinnaytetydon teoriaosuudessa
kaytiin lapi kaikki mahdolliset tavat kuljettaa Japaniin. Tullin tietojen mukaan Japa-
niin kuljetetaan ainoastaan laiva- ja lentokuljetuksia. Nama vastaukset tulivat ilmi
myos tutkimustuloksista. Kaksi yritysta kaytti vain merikuljetuksia. Kolme yritysta
kertoi, ettd heilla on molempia sek& meri- etta lentorahtia. Yksi yritys kaytti vain
lentorahtia. Tutkimustulokset vahvistavat teorian, ettd Japaniin kuljetetaan vain

laiva- ja lentokuljetuksia.

Rettigin asiakkaat paattavat, mika on sopivin vaihtoehto kuljetukselle. Tutkimuksen
perusteella valittuun kuljetusmuotoon tai -muotoihin on paadytty hinnan, asiakaan
paatoksen ja huolinta- tai kuriiripalvelun paatoksen perusteella. Voidaan todeta,
ettd samoilla linjoilla Rettigin kanssa oli kaksi yritysta, joiden asiakkaat myos paat-

tivat kuljetusmuodon.

Tutkimuksen tuloksista voidaan todeta, etta vienti kestdd noin 6-8 viikkoa kun taas
lentorahti kestaa noin viikon. Kavi ilmi, etté teoriaosuudessa esitetyt kuljetusmuo-
tojen hyodyt ja haitat olivat samoja mitd tuli esille tutkimustuloksista. Merirahdin
hyotyina mainittiin sen edullisuus, mutta haittana sen hitaus. Lentorahdin hy6tyna
on nopeus, mutta haittana ettéa se on kallis ja silla ei voi kuljettaa isoja eria. Kulje-
tus merirahtina kannattaa, jos tuotteilla ei ole kiiretta Japaniin. Lentorahtiin kannat-
taa turvautua, kun halutaan kuljettaa nopeasti tai kalliita tavaroita, jotka eivat vaadi

paljoa tilaa tai eivéat paina paljoa.

Rettigilld on erityisvaatimus kuljetukseen se, etta ei tulisi "hanhenkaula" peravau-
nua lastatessa kontteja. (ks. LIITE 9). Rettigille kdy peruskontit kuljetuksiin ja radi-
aattoria on suojattava kosteudelta kuljetuksen aikana. (Karlsson 2014.) Tutkimus

osoitti, ettd tuotteet asettavat erikoisvaatimuksia kuljetukselle. Yksi yritys kertoi
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tuotteen vaativan lampdtila kontrolloitua merikonttia. Kolme yritysta kertoi pak-
kaamisen olevan erityisen tarkeaa. Kahdella yrityksista ei ollut mitdan erikoisvaa-
timuksia. Voidaan todeta, ettd kuljetuksen erityisvaatimukset riippuvat tuotteen

luonteesta, joten tassa ei ollut yhtddn yhtenevaisyyksia yrityksien ja Rettigin valilla.

Teoriaosuudessa ja liitteessa (LIITE 2) on kuvattu mahdollisimman tarkasti Inco-
terms 2010 toimituslausekkeet. Tuloksista voidaan paatella, ettéa Japanin kaytdssa
on vain nelja eri toimituslauseketta. Ne ovat CPT, CIP, FOB ja Ex Works. Yritykset
kayttavat siis samoja toimituslausekkeita kuin Rettig. Ainoana eridvéné oli suoma-
lainen sahateollisuus yritys, joka kaytti vain C-ryhman toimituslausekkeita.

Teoriaosuudesta kavi ilmi, ettd Rettig ja sen asiakkaat kayttivat huolintaliikkeita.
Tuloksista kavi ilmi myos, ettd jokainen yritys kaytti ulkopuolisia kuljetusyrityksia,
joko varustamoa, huolintayritysté tai kuriiria viennissa. Eli tdsséa asianhaarassa ei
ollut eroavaisuuksia Rettigin ja haastateltavien valilla. Jokaisella on jokin ulkopuo-
linen yritys viennissa. Yksi yritys oli tehnyt sopimukset suoraan varustamon kans-
sa, kuten Maersk Line, MSC, CMA ja Hapag-Lloyd. Kaksi yritystd kaytti UPS:n
kuriiripalveluita. Yksi yritys kertoi asiakkaansa kayttavan CHS huolintayritysta. Yh-
della yrityksella on yhteistydkumppanina Kuehne Nagel. Kaksi yritysta kaytti suo-
malaisia kuljetusliikkeitd Suomen sisaisissa kuljetuksissa. Tuloksista voidaan tode-
ta, ettd kukaan ei hoitanut vientid omalla kuljetuskalustollaan. Se vaatisi todella
paljon paaomaa ja resursseja, joten on turvauduttu ulkopuolisiin yrityksiin viennis-

sda ja kuljetuksiin liittyvissa asioissa.

Rettigin koettuja hyoétyja rahtipalveluista oli se, etté heidan ei tarvitse kuin lastata,
ilmoittaa kollimaarat ja painot huolitsijalle ja lahettaa laskut asiakkaalle. Huolinta-
ja rahtipalvelut hoitavat tavaran Japaniin. Haittoina Rettig kokee, etta he eivét valt-
tamatta voi valita aikatauluja ja joskus joutuvat odottelemaan kontteja. Paasaan-
toisesti nama toimivat kuitenkin moitteettomasti. Rettig on varannut palvelut yleen-
sa hyvissa ajoin, joten harvemmin tuli hankaluuksia. (Karlsson 2014.) Tutkimustu-
lokset tukevat opinnaytetyon teoriaa huolinta- ja rahtipalveluiden hyodyissa. Yri-
tykset selittivat kuinka helppoa vienti on hoitaa, koska erikoistuneet huolinta- ja
rahtiyritykset tekevat asiakirjat ja kuljetukset valmiiksi. Huolinta- ja rahtipalveluiden

hyotyna on suora kontakti yritykseen ja helppo tapa hoitaa vientimenettelyt. Hait-
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toina nousivat esiin palveluiden hinta ja asiakkaan paattamana vienti voi kestaa

kauemmin, koska voivat joutua odottamaan japanilaisten paatoksia.

Rettig lahettaa asiakkailleen Japaniin kontteja noin kerran kuussa. Naiden liséksi
Dimplexille menee lentorahtia noin kaksi kertaa kuussa, koska heilla on pienempi
varasto kuin Morinagalla, siksi he turvautuvat useammin lentorahtiin. (Karlsson
2014.) Tutkimuksesta kavi ilmi, etta yrityksien lahetystiheydet Japaniin vaihtelivat.
Yksi yrityksista kertoi lahettavan eria viikoittain, kun taas toinen yritys sanoi lahet-
tavansa erid muutaman kerran vuodessa. Tama lahetystiheys riippui asiakkaan
tarpeesta ja tuotteen kausiluontoisuudesta. Voidaan todeta, ettd lahetyksien tiheys
voi vaihdella paljonkin yrityksien valilla. Kaksi yritysta lahetti myds kuukausittain

lahetyksia Japaniin, kuten Rettig.

Kuten on jo todettu, kuljetusmuodolla on selva yhteys kuljetuksen nopeuteen. Ret-
tigilla prosessi tilauksesta tavaran saapumiseen menee noin 10 viikkoa. Tutkimuk-
sesta kavi ilmi, ettd pelkkaan merikuljetukseen kannattaa varata aikaa noin 6-8
viikkoa, kun taas lentorahti kulkeutuu parissa paivassa Japaniin. Pitdd huomioida
tavaran valmistus ja siihen lisaksi kuljetuksen kesto, miten voidaan vahvistaa asi-

akkaalle toimitusaika.

Rettig pyrkii suojaamaan lahtevan tavaran mahdollisimman hyvin, jotta kuljetus-
vauriot jaavat vahaisiksi. Radiaattorit kuljetetaan nipuissa, jossa on monta, tai
kappaleina. Kuljetuksen aikana radiaattoria on suojattava kosteudelta. Radiaattorit
tulee sailyttaa kuivassa sisatilassa ja varastoidessa vaakatasossa. Radiaattoria ei
saa sailyttda ulkona, vaikka ne olisivatkin muovitettu tai peitetty tavarapeitteella.
(Purmo 2014e; Karlsson 2014.) Tutkimuksesta voidaan todeta, etta merikuljetuk-
sissa kannattaa varautua lampotilavaihteluihin matkalla. Kosteutta voi olla konteis-
sa, joka voi johtaa pakkauksen ja tavaran pilaantumiseen. Kuljetuksissa yleensa
kannattaa pakata tavarat mahdollisimman hyvin, jopa huolellisemmin kuin Euroo-
pan likenteessa vaaditaan. Yhtenevaisyyksia oli yritysten kanssa, etta kaikki ha-
luavat pakata tuotteensa mahdollisimman hyvin.
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8.3 Japanin erilaisuus

Opinnaytetydssa kasiteltiin lyhyesti Japania vientimaana. Kulttuurierot ovat todella
suuret verrattuna Suomeen. Kulttuurien erilaisuutta on kunnioitettava, jotta ongel-

milta valtyttaisiin.

Karlsson Rettigiltd painottaa, ettd japanilaisten kanssa on oltava erittain kohteliai-
ta, rehellisia, tunnollisia ja asiallisia. Esimerkiksi Japanista saapuneeseen s&hko-
postiin ei voi vastata samalla tavalla suoraan, kuin esimerkiksi suomalaiselle asi-
akkaalle. Jos Rettig ei pysty toimimaan asiakkaan pyytamalla tavalla, he pahoitte-
levat ja kertovat asian erittéin varovasti. Karlsson tahdentaa myos, etté japanilaiset
ovat pikkutarkkoja tuotteiden suhteen. Jokainen saapuva radiaattori tutkitaan var-
masti, ja jos l0ytyy edes pienen pieni epatasaisuus, niin siitd Rettig saa varmasti
tietdd. Rettig kokee tdman hyvalla tavalla, koska saavat heti tietda, jos on jotain
pielessa, vialla tai korjattava. Japanilaisille hierarkia on erittdin tarkeda. Tata esiin-
tyy, kun Rettig ja japanilaiset yrittavat ratkaista jonkun pienen asian esimerkiksi
toimitukseen liittyvan pulman. Rettigin kontaktin taytyy melkein aina tarkistaa po-
molta ja taman pomon pitda saada viela hyvaksyntd omalta pomoltaan. Kun taas
Suomessa on totuttu siihen, ettd pienet ongelmat ratkotaan silta istumalta. Japani-
laisille on siis erittain tarkkaa, mitkd asiat kuuluvat kenenkin vastuulle. (Karlsson
2014.)

Ongelmatilanteita Rettig on havainnut aiheuttavan Kkielitaidonpuute, vaikka mo-
lemmat osapuolet osaavat englantia ja silla kommunikoivat. Joskus on kuitenkin
haastavaa ymmartaa, mitad japanilaiset tarkoittavat kommunikoidessaan. Taman
kaltaisissa tilanteissa on kysyttava tarkentavia kysymyksia japanilaisilta. Japani-
laisten kanssa pitaa myos olla erittdin kohtelias, jopa ylikorostetun kohtelias. On
erittdin tarke&aa pahoitella moneen kertaan, jos ei ole toimittu ihan sovitulla tavalla.
Japanilaisille taytyy olla ystavallisia ja ilmaista kielteiset asiat kauniisti muotoillen.
Karlsson on ilokseen huomannut, ettd osa japanilaisista osaa englantia todella
hyvin. (Karlsson 2014.)

Tutkimuksesta kavi ilmi, etta jotkut japanilaiset eivat puhu hyvaa englantia, mutta

kirjallinen englanti on ollut ymmarrettavaa. Kieliongelmat johtavat vaistamatta jos-
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sain vaiheessa vaarinymmarryksiin. Japanilaisten englanninkielen puute voi johtua
osittain myos kasvojen menettamisen pelosta. Jos japanilainen nolaa itsensa tai
tekee jotain tyhmaa voi seurauksena olla kasvojen menetys, jota pidetaan Japa-
nissa hyvin vakavana asiana. Japanilaiset ovat myos pikkutarkkoja ja hyvin kohte-
liaita. Paatoksen tekoon voi kulua aikaa, koska Japanissa on tarkka hierarkia, ja
bisnes perustuu luottamukseen. Japanilaiset suunnittelevat asioita paljon pidem-
malle ajalle, jopa vuosiksi eteenpain, kun taas Suomessa on totuttu suunnittele-
maan toimintaa kvartaaleittain. Yksi yrityksista kertoi, ettd oma myyntikonttori on
ollut heilla avainasemassa, jotta ongelmilta japanilaisten kanssa valtyttaisiin.
Agentti on myos tarkedssa asemassa, jotta ongelmilta valtyttaisiin. Tuloksista 10y-
tyi yhtenevyyksia kuten kielitaidonpuute, kohteliaisuus, pikkutarkkuus ja pahoittelu

moneen kertaan, jos aihetta.

Tutkimus osoittaa, etta Japanin kaupassa taytyy ottaa huomioon erityisesti henki-
l6kohtainen yhteydenpito, tarkka dokumentointi, luottamus ja pitkgjanteisyys. Ja-
panin tuotteissa pitda ottaa huomioon tuotteen laatu, koska japanilaiset arvostavat
Pohjoismaissa ja Euroopassa valmistettuja tuotteita. Tuotteissa pitaa ottaa myo6s
huomioon valmistusaineet, pakkaukset ja tekstit pitdd kdantaa japanin kielelle. Ko-
dintuotteissa pitda ottaa huomioon japanilaiset kodit, koska tuotteet pitda suunni-
tella niin, ettd ne ovat toiminnallisesti jarkevia niissa. Japanilaiset kodit taytyy ottaa
huomioon my6s ruoka- kuin juomakulttuurissa. Tuotteet taytyy miettid myds ympéa-
riston mukaan, koska Japanissa on aika ajoin maanjaristyksia niin esimerkiksi
kynttilatuotteet eivét sovellu valttamatta Japanin markkinoille. Voidaan todeta, etta
taytyy ottaa huomioon miten tuote soveltuu Japanin markkinoille sopivaksi ja sen
laatu. Asiakkaiden kanssa taytyy olla henkilokohtaisessa kontaktissa, on myos

suotavaa kayda asiakkaiden luona.

Rettig ei osannut ottaa huomioon, ettd miten pikkutarkkoja japanilaiset ovat. Japa-
nilaiset tarkkailevat laatua erittdin paljon ja toimitusaikojen kanssa on todella tark-
kaa. Japanilaisen hierarkian takia tiettyihin asioihin reagoiminen on melkoisen hi-
dasta, silla hyvaksynta pitad saada aina korkeammalta taholta. Nykyisin kun asia-
kaspalvelu on siirretty Puolaan, niin aluksi ei osattu ottaa huomioon, ettd puolalai-
silla ei ole kokemusta japanilaisista asiakkaista ja siitd, miten heidan kanssaan

pitaisi kommunikoida.
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Yleisesti ottaen tutkimuksesta nousseita muita huomioita Japanin kaupassa oli,
ettd Japani on teknisesti kehittynyt maa ja sen teollisuus toimii konservatiivisem-
min kuin oli luultu. Japanilaisille on tarkeaa kayntikorttien antaminen. Japanilaisten
kanssa kannattaa olla karsivéallinen, jos haluaa saada tuloksia aikaan liike-
elamassa. Tulosten pohjalta voidaan paatella, ettd Japanin kaupassa tulisi olla
kohtelias ja karsivallinen, ja tuotteen pitaa olla laadukas. Aloittelevan yrityksen
kannattaa painattaa kayntikortteja ennen kuin suuntaa Japaniin. Tassa kysymyk-

sessa ei tullut yhtenevia vastauksia Rettigin kanssa.

Karlsson uskoo, ettd Rettig myy ja toimittaa radiaattoreita jatkossakin Japaniin.
Vuodenvaihteesta 2014—-2015 lahtien radiaattorit valmistetaan Puolassa ja Eng-
lannissa, ja sieltéd k&sin hoidetaan jatkossa kuljetukset Japaniin. Karlsson toivoo,
ettd organisaatiomuutoksen avulla Rettig saisi lohkaistua viela suuremman mark-
kinaosuuden Japanissa. (Karlsson 2014.) Yleisesti ottaen voidaan sanoa, etta Ja-
pani nahdaan tulevaisuudessa isona ja potentiaalisena markkinamaana. Pohjois-
maat, skandinaavisuus ja suomalaisuus ovat suosittuja teemoja Japanissa. Joten
suomalaisilla ja suomalaisilla yrityksilla on hyvé lahtokohta menné& Japanin mark-
kinoille. Suomessa valmistetulla tuotteella on hyva imago Japanissa. Neuvottelu-
ja keskustelukulttuuri mainittiin melko samankaltaiseksi kuin Suomessa, joten on
helppo kayda dialogia japanilaisten kanssa. Yksi haastateltavista rohkaisee, etta
kohdattaisiin japanin kulttuuria ja ymmarrettaisiin sitd parhaalla mahdollisella taval-
la. Japanissa voi tehda bisnesta siind missa muuallakin, mutta se on vain hiukan
erilaista. Japanilaiset ovat aarimmaisen kohteliaita, asiallisia ja aikaansaavia. Moni
haastattelemani yritys tulee satsaamaan Japaniin todella paljon enemman tulevai-

suudessa.
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TAULUKKO 6. SWOT-analyysi teorian ja tutkimuksen perusteella.

Skandinaavisuus ja eurooppalai-
suus arvostettua

Suomessa valmistettu tuote-
imago

Samanlainen neuvottelukulttuuri

Iso markkina mahdollisuus
Kuriiri ja huolintaliikkeet hoitavat
kaikki muodollisuudet viennissa
Japanin suunnittelu sykli, jopa
vuosia

Trans-Siperia junarata kuljetus-
muotona

Maantieteellisesti kaukana
Pitkatoimitusaika meriteitse
Japanilaisten englanninkielen-
puute

Paatoksen teko vie aikaa
Hierarkia

Rikkidirektiivi uhkana merikulje-
tuksille

Kulttuurierot

Maanjaristykset Japanissa

Ylla olevaan taulukkoon (TAULUKKO 6) on keratty koko ty6ssa ja tutkimuksessa

iimenevét vahvuudet, mahdollisuudet, heikkoudet ja uhat SWOT-analyysiksi. Ko-

konaisuudessaan vaikuttaa silta, ettd Japanin kauppa ei ole kdantyméssa laskuun,

vaan painvastoin. Tutkimuksesta voidaan todeta, etta jokaisella yritykselld on omat

muotoutuneet kauppatavat japanilaisten kanssa, johon vaikuttaa myos tuotteen

ominaisuudet.
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9 POHDINTA

Taman opinnaytetydn tavoitteena oli tutkia miten Rettig La&mmon vientiprosessi
kaytanndssa meni ja keréata lukijalle tietopaketti siitd, mita taytyy ottaa huomioon
erityisesti Japanin kaupassa. Tutkimusongelmana oli, kayttavatkod yritykset vien-
nissd samoja tapoja kuin Rettig Lampd6. Tutkimusongelmaan haettiin vastauksia
Rettigin tiedoista verraten niita tutkimuksen tuloksiin. Kasitys tutkittavasta aiheesta

on muodostunut myoés lukemisen ja koulutuksen kautta.

Teoriaa rajattiin niin, ettd mukaan otettiin vienti, kuljetustavat ja Japaniin vientikoh-
teena. Vienti on rajattu viel& operaatiomuotoihin ja muihin ennen kuljetuksia suun-
niteltaviin asioihin, kuten huolinta- tai rahtipalveluiden kaytto, tarvittavat asiakirjat
lahetykselle ja toimituslausekkeet. Kuljetustapoja Japaniin on analysoitu kattavasti
ja laajasti. Voidaan sanoa, etta vienti vaatii yrittajaltd hyvin paljon asiantuntemusta,
resursseja ja aikaa. Yrityksen on harkittava tarkkaan erilaisia tapoja miten haluaa
vied&, miten riskit jakaantuvat ja kenet valitsee edustajakseen.

Teoriaosuudessa onnistuttiin antamaan lukijalle kattava kuva vientiin liittyvista asi-
oista, kuten erilaisista kuljetustavoista ja lyhyesti kuvattu Japania vientikohteena.
Viennistéa |0ytyy paljon tietoa ja kirjallisuutta, mutta melko vanhoista léhteista. Teo-
riaosuus kerattiin kirja- ja internet-lahteiden avulla Japaniin suuntautuvasta kau-
pasta. Mielestani teorian kokoaminen kuitenkin onnistui hyvin ja kokonaisuudes-

saan siitd saa mielikuvan miten radiaattori kulkeutui Suomesta Japaniin.

Teoriaosuutta kirjoittaessa tutustuin viennin osa-alueisiin ja erilaisiin mahdollisuuk-
siin kuljettaa Japaniin tavaraa Suomesta. Vienti on paljon muutakin kuin pelkéas-
taan kuljettaminen. Se vaatii paljon suunnittelua ja yhteistyota japanilaisten asiak-
kaiden kanssa. Toimituslausekkeet maéarittavat paljon enemméan mita osasin kuvi-
tella kuten kuljetusmuodon, vastuut, riskin, vakuutuksen ja maksut. Mahdollisia
kuljetusvaihtoehtoja on Japaniin yhdistetty maa-meri-, meri-, lento- ja rautatiekulje-
tus Suomesta. Naista kaytetadn Tullin tilastojen mukaan vain meri- ja lentokulje-

tuksia ja niissékin ylivoimaisesti eniten merikuljetuksia.
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Opinnaytetyota varten on tehty tutkimus, joka oli kvalitatiivinen eli laadullinen tut-
kimus. Tama laadullinen tutkimus valittiin, koska tarkoitus oli saada mahdollisim-
man tarkka kuvaus yritysten Japanin viennista. Tama oli paras mahdollinen mene-
telma tahan tarkoitukseen. Tutkimuskysymykset valittiin teoriaan pohjautuen. Lo-
pulta tutkimuskysymyksia oli 27 kappaletta. Tutkimukseen haastateltiin seitseman
henkil6d, mutta Finlayson ei ole mukana kuljetuskysymyksissa, koska he eivat
kuljeta Japaniin mitaan, vaan toimivat siella lisenssilla. Haastateltavien vastaukset
ovat arvokkaita ja tarkeita tutkimukselle. Haastatteluista kertyi runsaasti materiaa-

lia, jota sitten analysoitiin ja tiivistettiin parhaaksi katsomalla tavalla.

Tutkimuksessa kavi ilmi, ettéa vienti menettelyt voivat poiketa hyvinkin toisistaan.
Luulen, ettd tahan syyna on niin eridvat tuotteet. Tuotteen luonne sanelee, kuinka
sitd voi kuljettaa ja mita erityisvaatimuksia silla on. Joihinkin vastauksiin taas |0ytyi
hyvinkin yhtenevia vastauksia, kuten kaikki olivat samaa mielta kuljetuksien hyo-
dyista ja haitoista. Teorian ja tutkimuksen yhdistdminen yhteenvedoksi oli melko
helppoa, koska vastaukset olivat melkein samankaltaisia kuin teoriaan oli kirjoitet-
tu. Yhteenvetona pyrittiin etsimdan vastauksia tutkimusongelmaan ja antamaan

tietoa aloitteleville yrityksille.

Tutkimusta oli haastavaa tehda, koska se vaati paljon resursseja ja aikaa. Sen
tekeminen kylla palkitsi tekijdnsé ja siitd oli suuri hyoty tdhan opinnaytetydhon.
Opinnaytetyon tekemiseen kului aikaa noin neljd kuukautta. Teoriapohjaa alettiin
keratd syyskuussa 2014. Teorian valmistuttua laadittin haastattelukysymykset
lokakuussa 2014, jonka jalkeen alkoi haastateltavien etsiminen. Lopuksi joulu-
kuussa 2014 saatiin haastattelut seka tutkimusosio tehtya. Haastattelut kirjoitettiin
sanasta sanaan muotoon, josta niita oli helpompi analysoida. Tutkimuskysymyk-
siin saatiin hyvin kattavia vastauksia. Ty0 valmistui kokonaisuudessaan tammi-
kuussa 2015.

Tassa opinnaytteessa oli toimeksiantajana Rettig LAmp6 Oy, joka hyotyy tasta
tyostd, jos tama tyd kaannettaisiin puolalaisille tydntekijéille, jotka hoitavat nykyisin
Japanin kaupan. Uskon lujasti, etta tasta on paljon hyotya niille yrityksille, jotka
ovat aloittamassa tai haluavat harjoittaa Japanin kauppaa. Ty0 sisdltad seitseman

yrityksen kertomat valinnat Japanin viennissa.
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Japaniin viennisté voisi tehda montakin jatkotutkimusta. Ensi vuonna tuleva rikkidi-
rektiivin vaikutuksia merilikenteeseen Japaniin voisi tarkastella tai miten saisi
enemman hyddynnettyd ja elvytettya Trans-Siperia junarataa Japanin vientiin ja
tuontiin. Japaninkulttuurista ja Japanin bisneskulttuurista saisi monia kattavia jat-

kotutkimuksia.

Tyontekija on tyytyvainen opinnaytteen sisaltdon ja omiin ratkaisuihinsa tydssa.
Toivottavasti lukijat kokevat tydon mielenkiintoiseksi, seka moni yritys l0ytaa taman
tyon, ettd hyotyisi ja hyddyntaisi sita parhaalla mahdollisella tavalla.
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LIITE 1
TAUSTAKYSYMYKSET
1 Yrityksen ja haastateltavan nimi?
2 Haastateltavan toimenkuva yrityksessa?
3 Yrityksen toimenkuva?

4 Saako Teidan ja/tai yrityksenne nimeda kayttad opinnaytetydssa?

VIENTIA KOSKEVAT KYSYMYKSET

5 Miké& on yrityksenne vientituote/ tuotteet Japaniin?

6 Onko teilld valmista vientisuunnitelmaa Japaniin, jota noudatetaan joka tilanteessa?

7 Miten olette saaneet luotua yhteydet Japaniin? Kaytittekd agenttia?

8 Onko yrityksellanne Business — to Business myyntia vai myymaloita Japanissa? (Maahantuoja /
Tuontiagentti?)

9 Mita vienti muotoa kaytétte viennissanne Japaniin? (Suora, valiton, Lisenssi)

10 Mité asiakirjoja yrityksenne kayttaa viennissa Japaniin?

11 Kuinka vientiprosessinne lahtee kaytiin?

KULJETUKSET

12 Mité kuljetusmuotoa yritys kayttda Japaniin? (Maa-, meri-, lento- tai rautateitse)?
13 Miten valitsette kuljetukseen sopivan vaihtoehdon?

14 Mitka ovat niiden hyodyt ja haitat?

15 Erityisvaatimukset kuljetukselle?

16 Mitéa toimituslausekkeita kaytatte?

17 Mitka tahot ovat mukana viennissa? (Rahtiliikkeet? Huolinta?)

18 Mitka ovat rahti ja huolintapalvelujen hyddyt ja haitat?

19 Kuinka usein Japaniin lahetetédén tavaraa?

20 Kuinka kauan prosessi tilauksesta tavaran saapumiseen perille asti kestaa?
21 Millaisia kuljetusongelmia teille on sattunut?

22 Miten pyritddn ehkaisemaan ongelmatilanteet?

JAPANI

23 Millaisia kulttuurillisia tai muita ongelmia teille on sattunut Japanin kaupassa?
24 Mita seikkoja taytyy ottaa huomioon erityisesti Japanin tuotteissa/ kaupassa?
25 Mita tekijoita ei osattu arvioita tai suunnitella?

26 Millaisena naette Japanin kaupan tulevaisuudessa?

MUUTA

27 Mitd muuta aiheeseen liittyvaa Teille tuli mieleen?

KIITOS AJASTANNE!



LIITEL/2

Ryhma | Toimituslauseke | Myyjan vastuu Ostajan vastuu

E EXW — Ex Works | Myyjadn vastuu loppuu, | Tavarariski siirtyy omis-
Noudettuna lahet- | kun ostaja ottaa tavaran | tajalle, kun tavara on
tajalta haltuunsa sovitussa pai- | asetettu ostajan kaytet-

kassa ja vastaa sen kulje- | tavaksi sovittuna aikana
tuksesta perille saakka. sovitussa paikassa.

F FCA- Free Carrier | Myyja huolehtii nimettyyn | Tavarariski siirtyy omis-
Vapaasti rahdin- | toimituspaikkaan asti os- | tajalle, kun tavara on
kuljettajalla tajan osoittamalle rahdin- | luovutettu ensimmaiselle

kuljettajalle. rahdinkuljettajalle tai
terminaaliin sovittuna
ailkana sovitussa pai-
kassa. Ostaja vakuuttaa
tavaran.

F FAS - Free | Myyjan velvollisuus paéat- | Ostaja vakuuttaa tava-
Alongside Ship tyy, kun tavara on toimi- | ran. Ostajan tulee suorit-
Vapaasti aluksen | tettu laivan sivulle. Myyja | taa tavaran tuontiselvitys
sivulla nimetyssa | huolehtii vienti selvityk- | seka kuljetukset perille.
satamassa sen.

F FOB - Free On | Myyjan vastuu loppuu, | Ostaja vakuuttaa tava-
Board kun tavara on laivassa. ran.

Vapaasti aluk-
sessa nimetyssa
satamassa,

C CFR - Cost and | Myyja maksaa kulut ja | Vastuu tavaran haviami-
Freight rahdin maaranpaahan | sesta tai vahingosta siir-
Kulut ja rahti | asti. tyy ostajalle, kun tavara
maksettuna, on laivassa.

C CIF - Cost, Insu- | Myyja vakuuttaa tavaran | Tavarariski siirtyy osta-
rance and Freight | maara satamaan asti. jalle, kun tavara on toi-
Kulut, vakuutus ja mitettu laivaan. Ostaja
rahti maksettuna, vakuuttaa tavaran.

C CPT - Carriage | Myyja toimittaa tavaran | Tavarariski siirtyy osta-
Paid to rahdinkuljettajalle. Tekee | jalle, kun tavara on luo-
Kuljetus makset- | kuljetussopimuksen ja | vutettu  ensimmaiselle
tuna  nimettyyn | maksaa rahdin. Toimittaa | rahdin kuljettajalle tai
maaranpaikkaan | ostajalle kauppalaskun ja | terminaaliin. Hoitaa

rahtikirjan. tuontiselvitykset.

C CIP -Carriage | Myyja toimittaa tavaran | Huolehtii tavaran tuon-
and Insurance | rahdinkuljettajalle. Tekee | tiselvityksestd ja kuljet-
Paid kuljetussopimuksen ja | tamisesta perille.
Kuljetus ja vakuu- | maksaa rahdin maaran-
tus maksettuna | paikkaan. Han tekee so-
maaranpaahan pimuksen vakuuttajan

kanssa ja maksaa vakuu-
tusmaksun  kuljetuksien
ajaksi. Huolehtii vienti sel-




vityksesta. Toimittaa
kauppalaskun, rahtikirjan
ja tavaravakuutuskirjan.

DAP  -Delivered
At Place
Toimitettuna
maarapaikalle

Myyja vakuuttaa tavaran
maaranpaikkaan asti.
Myyjd maksaa kustan-
nukset ja hoitaa vienti-
muodollisuudet.

Ostaja vakuuttaa mah-
dolliset jatkokuljetukset.
Hoitaa tuontomuodolli-
suudet.

DAT - Delivered
At Terminal
Toimitettuna ter-
minaalissa

Myyja toimittaa tavaran
purettuna ajoneuvosta
nimetyssa terminaalissa.
Myyja vakuuttaa tavaran
terminaaliin asti ja hoitaa
vienti muodollisuudet.

Ostaja hakee tavaran
sovitusta terminaalista ja
vastaa sen jalkeen kus-
tannuksista ja vahingos-
ta. Hoitaa tuontimuodol-
lisuudet.

DDP - Delivered
Duty Paid

Toimitettuna  tul-
lattuna nimetyssa
maaranpaikassa

Tekee  kuljetussopimuk-
sen perille asti. Toimittaa
tullattuna sovittuun paik-
kaan ja toimittaa ostajalle
tavaransaantiin  oikeutta-
vat asiakirjat. Myyja vas-
taa kaytannossa kaikesta.

Ottaa tavaran vastaan
saapuvassa ajoneuvos-
sa sovitulla toimituspai-
kalla.
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LIITE 3

mETJusET 14200 Turenki puh. (03) 656 11 03.03 122365
INTERNATIONAL WAYBILL INTERNATIONALER FRACHTBRIEF
Consignor Absender Date Datum Number Nummer
Our reference Unsere Referenz
Consignor's reference Referenz des Absenders
Consignee Empfanger C s g agent des
Delivery address Lieferanschrift Carrier Frachtfihrer
Vehicle number Kennzeichen Place and date of departure Terms of delivery Lieferbedingungen
Abgangsort und Datum

Place of loading Ladeort

Place of discharge Entladeort

Final destination Bestimmungsort

Successive carriers Nachfolgende FrachtfOhrer

Marks and numbers, Number and kind of packages, Description of goods CCCN Gross weight, kg Volume
Zeichen und Nummern, Kollianzahl, Art der Kolli und Ware Bruttogewicht, kg Volumen
IMCO class U.N. No. IMDG Code Page
Carrier's and remarks und des Transportfahrers
[& "s other Andere des Handling Uberlagernahme
Export clearance Ausfuhrabfertigung
Traffic fee Verkehrsgeblhr
D and
Porto, Papier und SVS/RVS
Movement certificate WVB
Eur-Pallets delivered, pcs Eur-Pallets received, pcs
Eur-Paletten geliefert, St. Eur-Paletten empfangen, St.
Invoice Ins.pol/cert. | oo | pack. oc.ort
Orig. | Copy | Orig. | Copy [™- |Ust | orig, TOTAL ¢
Documents attached Movement certificate (EUR 1) number EUR 1 Nummer
Beigefigte Dokumente
Value of the goods Warenwert
This carriage is subject, notwithstanding any clause to the contrary, to the Con- Die Beforderung unterliegt trotz einer den des
vention on the Contract for the International Carriage of goods by road (CMR). 0 Gber den in Internat. (CMR).
All orders are carried out according to General Conditions for Transport, Forwar- Alle Auftrage werden gem. des Sp
ding and of the Nordic of Freight effective fir Transport, Spedition und Lagerung, gaitig ab 1. April 1985, durchgefihrt.
as of April 1. 1985.
Date Datum Date Datum Issued at Abgefasst in

Receiver's signature
Unterschrift des Empfangers

Goods received in good condition
Die Gter in gutem Zustand empfangen

Driver'sfterminal’s signature
L des F

Sender’s signature
Unterschrift des Absenders

1

i
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LIITE 4

005 005-7854 4351
Bhipper's Name and Adress BhRipEdrs AvGounl Number Mut:mwmh .
SCHENKER OY AIR & OCEAN Air .,,wayb'l*!omzmn:. AIRLINES,  INC.

MET SALANTIE 2-4
FI-00620 HELSINKI
FINLAND

MONTREAL  (AIRPORT)

CA-DORVAL ,QC H9P 287

2100, AVENUE REVERCHON

2929 ALLEN PARKWAY
HOUSTON, TEXAS 77019
U.S8.A.
Copies 1, 2 and 3 of el 58 WEHERre oridil s andiBE e same vaiidity.

Consignee’s Name and Adress T s agrond that the qoods described havsin ary accepted in appanst good ardar and
canditian fexcept a3 nowed) for carriage SUBJECT TO THE CONDITIONS OF CONTRACT ON THE
SCHENEKER OF CANADA REVERSE HERECF. THE SHIFPER'S ATTENTION IS DRANN TO THE NOTICE CONCERNING
CARRIERS” LIMITATION OF LIABILITY. $hipper may increass such limitation of Kability by declaring a

higher valee of carriage and paying & supplemsntal charge ¥ reguired.

Iaauing Carriar's Agent Nams and City

METSALANTIE 2-4
FI-00620 HELSINEKI

SCHENKER 0Y AIR & OCEAN

Agceainting Infarmation

19-4-7092015-1

Agiit's IATA Code Aceount Ne

Airport of Depariun (Addr. of Firs Carriar) and Reguested Rowting

HELSINKI-VANTAR SPX - Secured FI1l1l7
to By First Carrier Fioeiing and Destration Currency nrat, [_Geee T Declared Valis of Canlags Declared Value of Gustoms
FRA |CO EUR P HVD HCWV

Alrport of Destnatan Amaunt of s ance INSURANCE - ¥ Carrier offers insurance, and such insurance is:

requested in accordance with conditions an reverse hereof, indicate

MONTREAL DORVAL I }. %44 armpunt to b insuned in figures in beax marked “Amount of lnsur s’
Handling kformatan
DOCS ATT TO AWEB
.x L
Pr&: Gross Frin Clagn Hature and Quantity of Goods
RGP Waight it lincl. Dimension or Volumel
11 |3931.0K NSOLIDATED CARGO AS
ATTACHED MANIFEST
ek o ok ok ek ok
+WGHT. : 1703.5 K&
SLAC: 11
11 (3931.0K 13208.16 10.221 cbm
Frepaid . Winight Charge ic Meters 0 10.221
13208.16 | myc 1572.40 € MoC 589.65 C

. Waluation Charge

w Tam

. Tatal Other Charges Due Agent

‘Bhipper certifios that the particulars on the face hereof are cormest and that insofar 3 any part of the corsignment
cortaine dangercus goods, such part is property described by name and i in proper condifion for carriage by air
ta the Goods

Toeal Otner Charges Due Carmer

2162.05

15370.21

For the shipper / as agent
Reference: 8125025254 Atte Tuomisto
ST=NG T 246 TU0 UL T BB of Shipper or his Agent

For the above carrier

22.01.2010 HELSINKI
an [Duate) at |Place) Signature of lasuing Garrier or i Agent

Executed
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Konossementti LIITE 6

x R e TN
.. MAERSK LINE wm 855230418
i Boag e
ALP.EP, 855230418
ASOCIACION INTEGRAL DE PROCUCTORES ECOLOGICOS DE =T ——amn P
PUMIRT
AV. JUAN PABLO [T NO 2026 EL ALTO o e
TEL / FAX 2-846310 ) Ot it woviing (Mot purt of Cavige o3 defivedt b e 1. Por Scoonrt and oot of Merchont)
Conagroe {wegatabie oy # comsigred W o™, 5 meder o 3 reeed Fere o "D ooy of by ey Py oee e 33
COOPERATIVE COFFEES, INC. COOPERATIVE COFFEES
302 W. LAMAR ST, SUITE & 302 W LAMAR STREET SUITEE
AMERICUS, GA 31709 USA AMERICUS, GA 31709 USA
TEL. #1-229-924-3035 FAX +1-229-924-6250 TEL (229) 924-3035
ATTN: BILL HARRIS [ATTN. BILL HARRIS
Vemilmecami=i  Jeenie Vaca of Aacegt. Aoucatin Gty o Gocemert ek i RGN Yavegert WL e deme 1) |
MAERSK RIO GRAKDE 0764
ot of Loaceg ool e e ot ey AopeETe 0N oG Tt B e caen 1) |
Arica Newark

PARTICULARS FURNISHED BY SHIPPER
R O PR e g, of QUOGK. PN W ey - N L
1 Container Said to Contain 275 BAGS 19470.00 KGS
OF 70 KG. NET
BOLIVIA WASHED ARABICA COFFEE PRIMERA ORGANIC, CROP 2007
1CO 113-2

INVOICE COMERCIAL No, 0055

POSICION ARANCELARIA: 09011150 000

FDA 1192354059

NA

MSKU3562723 S 75 0 GS
SHIPPER'S LOAD, E

|

0y

Basic Ccean Freight 1500.00
Bunker Adjustment Factor 0.00 | Per Container uso 0.00
Chassis 0.00 | Per Container uso 0.00
Documentation Fee - 0.00 | Per Blll of Lading |USD 0.00
Handling Charge - Destinatios 0.00 | Per Contalner uso 0.00
Emergency Bunker Surcharge 0.00 | Per Contalner usb 0.00
Documentation Fee - Origin 0.00 | Per 8ill of Lading |USD 0.00
wrers Receet (e e § a0 14). Tous mamter | Mace of e of WL " - ey " —— o
';';:“:“::d_s)m"h‘ La Paz uq.o-.-t-u'——g;-—v-. ---.-:::-.::
Tt & Taguence of rgeal BOBL [ “7“‘—‘“
2/THREE 2007-10-04
Cocond vane (vt Goune 7.3) T et o lod Oe

2007-09-25

This transport document hos one or more numbered attachments
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LITE 7

Warnentog ey 08 CIM Consignment Note CUV Consignment Note RSB &
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MECU FRO225-G 1 40HC 360 PK USED CARS 12000 kg
Rahditu=gpsing 12000 kg

Vakathus Miard  Laf Amntr Val Yideansd  Nio ELR ALY 3 YhLEUR
Lahigssalvitys 1 KPL 5600 EUR ldhetys 58,00 58,00 )y, 0l 54,00
Fahg Reuraielsink - = Batumi 1 CHWT 190000 USD  konts 1 800,00 14850 Sy, 1 493,01
*= 1 EUR = 1,275 UsD.
BAF {poktnainelisi) 1 CHT  B7600 EUR  kontt EFE00  GTEO0 0,0 674,00
Turvatarkishismaksy 1 CNT 16540 EUR  kp 15,00 1500 oo 15,00
AREX wreamaksuy, oparaation 10 KPL 520 EUR  konth 5,20 5,20 2o 5,20
Taveramaksy 1 CHNT 39225 EUR kont s e 3225 G000 38,25
Kaontin mostotfalimat 1 CNT 12500 EUR  koelfd 125,00 125,00 0,00 125,00
Pollboginediss kolimas 325,00 EUR 2410 e 78,33 TE33 C) 0,00 TEA%
Elurahli kofmasssa 1 CNT 32500 EUR  konlf 325,00 326,00 Cyo0o I26.00
FBLEL laadinia 1.0 EPL 85,00 EUR Hhealys 55,00 85,00 £ 0,00 55,00
Odotusaika varasiolanns clevan A5 TUM G000 EUR Jh 210,00 210,00 1000 29000
rantikijan mukaan
Kulloinkin waimassa aleva pollboainalisd velpilelasan arkssen.
ULt poltiosnelisit 08,12, 2012 alkaen. Tarkemmat fiedot ﬂyﬂmg m:g e B
s vargya fil kobiaista, :
o mu?m - Makseitava yhieenss 3089,7% EUR |
T T pm—p——— Pruckisits Mk e nanby )
Kotk Seg Dpmicls Prhpin oo Teiptan ALV UAT g, Vet Baniness 0 P Trisd A Mo,
FL 18 [Lasizrankat ) +350 0 7T 6 3 8T 07 FOMETISE 057353 e

DREOT HELSKW
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PERAVAUNU L
KONTTIALUSTA HANHENKAULA PNO

BEHIND YOU
ALL THE WAY
T e e TN LN —
= ) HCHIEC )]
TEKNISET TIEDOT VARUSTEET
Pituus 12600mm ADR-kilpi
Leveys 2.550 mm Trukkilattia perad
Vetopoytakorkeus 1.130mm Konttilukka 1*20° keskelld
Oma painc 5020kg Konttilukka 2*20°
Tekninen suurin lastavsmassa 32.980kg Konttilukko 1°40' standard
Kokonaispaino 38.000 kg jahighcube
Akselimassa 24.000kg
Vetotappipaina 14.000kg LISAVARUSTEET
Akselit BPW 3x9 T rumpujarrut Jatkettavs edestad/takaa 45 asti
Oikaisupituus 7630 mm Nouseva akseli
Akselivali 1.310mm/1.310 mm Tyokalupakki
Jarrut EBS Laivalenkit

Rengaskoko 3B5/65R225
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International boundary
National capital
Prefecture capital
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