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Taman opinndytetyon tarkoituksena on kartoittaa Oy Flinkenberg Ab:n Tampereen terdsosastolle potentiaalisia
automaattiteréksen toimittajia Italiasta. Tavoitteena on 10ytad 2-3 varteenotettavaa toimittajaehdokasta.

Viitekehys tutkimukseen on saatu kasittelemalld osto- ja tuontitoiminnan periaatteita sekd Italiaa kohdealueena.
Ostotoiminnan osuudessa kasitell&4dn ostoprosessia ja sen paddmaérid. Toimittajan valinta kuuluu myds osana
ostotoimintaan. Naiden liséksi esiteltynd on Just in time -periaate, jolla saadaan tehokkuutta ostotoimintaa.

Tuontitoiminnan osuudessa pohditaan ulkomaankaupan merkitystd ja sen eri vaihtoehtoja. Esille on tuotu
kauppasopimusten perusperiaatteet, toimituslausekkeet ja maksuehdot seka tuonnin riskit.

Italian osuudessa kasitelladn lyhyesti maan taloutta ja teollisuutta seka Italiasta tuontia. Muita tarkasteltuja
aiheita ovat kommunikointi, tapakulttuuri seké olennaisimpana osana Italian liiketoimintakulttuuri.

Tyodn empiirinen osuus koostuu toimittajaechdokkaiden kartoituksesta viitekehyksen antamia metodeita hyvaksi
kéyttden. Ensiksi etsittiin suurempi méaéra mahdollisia toimittajia, joista alettiin karsia huonoimpia pois. Jéljelle
jadneelle joukolle l&hetettiin yhteydenottokirje, ja tahdn vastanneiden perusteella yrityksistd poimittiin
potentiaalisimmat. Nain I6ytyneet toimittajachdokkaat ovat opinndytetydn lopussa esiteltyind.

Paamaara, eli 2-3 potentiaalista toimittajaa Flinkenbergin tarpeisiin, saavutettiin. Tulosten hyddynnettavyys on
helppoa, silla pohjatyd uuden automaattiterdstoimittajan valinnalle on tehty. Yrityksiin on oltu yhteydessa ja
molemminpuolinen kiinnostus on kohonnut. Paatds toimittajavalinnasta kuuluu yrityksen strategiselle tasolle, ja
néin ollen heidan on nyt helpompi alkaa neuvottelemaan italialaisten automaattiterastoimittajien kanssa, kun
tutkimus on tehty ja potentiaalit kaivettu esiin.

Avainsanat: ostotoiminta tuontitoiminta Italia toimittajakartoitus tankoterés
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1 Johdanto

1.1 Oy Flinkenberg Ab

1.2 Toimeksianto

Oy Flinkenberg Ab on toiminut teknisen tukkukaupan alalla vuodesta
1921 l&htien. Nykyisin toiminta on keskittynyt teollisuuden raaka-
aineisiin, elektroniikan komponentteihin, teréksiin ja niiden
jatkojalostukseen,  teollisuuskemikaaleihin ~ sekda  tyokaluihin.
Asiakaskunta koostuu ensisijaisesti suomalaisista teollisuus- ja
rakennusalan yrityksista.

Vuonna 2004 konsernin koko vakituinen henkildkunta tytaryhtidineen
oli noin 94 henked. Konsernin liikevaihto vuonna 2004 oli 42
miljoonaa euroa ja kokonaismyynti 59 miljoonaa euroa.

Oy Flinkenberg Steel Ab harjoittaa Tampereella tdyden palvelun
terastukkukauppaa, johon kuuluu levytuotteiden myynti ja esikésittely
sekd automaattiterakset. Oy Flinkenberg Ab:lla on asema nopeasti
kasvavana terastukkuliikkeenda, joka pystyy tarjoamaan yha
kattavampaa tuoteohjelmaa suomalaiselle metalliteollisuudelle. Oy
Flinkenberg Ab:n tarkeimmét pdadmiehet sijaitsevat Euroopassa. Téaté
kautta yritys hankkii jatkuvasti teréstd, ja sitd myyddan myos
kilpailijoille. Suorat  hankinnat  valmistajilta  varmistavat
kilpailukykyiset ja laadukkaat tuotteet, muun muassa rakenneterékset,
kulutusta  kestavat  terékset, erikoislujat ~ rakenneterakset,
ruostumattomat terékset, haponkestavét terékset ja tankoterékset. (Oy
Flinkenberg Ab 2005).

Oy Flinkenberg Steel Ab haluaa kartoituksen potentiaalisista
automaattiterdsten toimittajista tarkastellakseen uusia mahdollisuuksia.
Automaattiterdsten (11SMnPb30c+c) lisaksi tulisi toimittajalta 10ytya
my6s muita tankoteraksid (esimerkiksi S355J2), silla tuote-
valikoimassa on laajentamisen varaa. Talla hetkelld tarjolla on vain
yhté tuotetta, automaattiterastd, ja nain suppealla valikoimalla jaé&dd&én
helposti kilpailijoiden jalkoihin. Automaattiterasten rinnalle olisi hyva
saada muita tankoteréksia myos siksi, ettd automaattien tydstaminen
tulee jossakin vaiheessa laskemaan Suomessa. (Narvanen 16.11.2005,
haastattelu).



1.3 Automaattiterakset

Automaattiterakset ovat kirkkaita tankoteraksid, joiden kemiallinen
rakennekaava on 11SMnPb30c+c. Niitd valmistetaan kolme tai kuusi
metrisind. Paksuus vaihtelee 5 ja 150 millimetrin vélilld. Muodoltaan
tangot ovat pyoreitd, neli- tai kuusikulmaisia.

Automaattiterdksien kayttdjid ovat ensisijaisesti erilaiset metallialan
alihankkijat, kuten esimerkiksi sorvaamot. Automaattiterdkset ovat
muun muassa koneenrakennus- ja autoteollisuuteen kayttoon
tarkoitettu tuote, josta valmistetaan suuria maaria yksittaisia
kappaleita, kuten akseleita, muttereita ja pultteja.

Automaattiterakset eroavat muihin tankoteréksiin n&hden siind, etta
niissa on parempi tyostdarvo. Niitd kaytettdessd saadaan sorvista irti
maksimaalinen tyostonopeus automaattisen syoéttolaitteen ansiosta.
Talloin saadaan lyhyessa ajassa suuri mééra lopputuotteita. (Suominen
30.9.2005, haastattelu).

Tankoterdksistd S355:n kayttd olisi huomattavasti laaja-alaisempaa
kuin automaattien, koska se on lujempaa ja silla on hyvé hitsattavuus.
(Nérvénen 16.11.2005, haastattelu).

1.4 Nykytilanne ja tulevaisuuden nakymat

Taman hetkisen automaattiterasvaraston suuruus on 160 tonnia, ja sen
kiertonopeus on 6 kertaa vuodessa. Tuotevalikoima kasittdd pyoro-,
kuusio- ja nelidtankoja. Suurin volyymi Oy Flinkenberg Ab:lla on
kokoluokassa 12 - 50 mm. (Suominen 30.9.2005, haastattelu).

Talla hetkelld Oy Flinkenberg Ab tuo automaattiterdstd Suomeen noin
1000 tonnia vuodessa. Tulevaisuuden maérdt koko tankoterdsten
puolella uskotaan olevan noin 10 000 tonnin paikkeilla. Kasvun siis
odotetaan olevan 10-kertainen. Automaattiterdsten kovan kysynnan
vuoksi niiden menekki on hyvé, eika tavara jaa varastoon seisomaan.

Automaattiteraskaupan tulevaisuuden nédkymat ovat hyvat, silla sita,
kuten myds muita tankoteréksid, tulee menemaan paljon. Myds koko
muun Oy Flinkenberg Ab:n terdsosaston toiminnan uskotaan kasvavan
Valkeakoskelle tapahtuvan muuton myd6td, joka toteutuu vuoden-
vaihteessa  2006/2007. Talléin saadaan kéayttéon uudet ja
tehokkaammat tilat sek& lisdd tyovoimaa. (N&rvénen 16.11.2005,
haastattelu).



1.5 NyKkyinen toimittaja

Nykyinen Oy Flinkenberg Ab:n automaattiterdsten toimittaja on
saksalainen Schmolz+Bickenbach. He toimittavat automaattiterasta
Tanskasta. Heidan tuotteisiinsa ollaan laadullisesti tyytyvéisia. Ne ovat
laadukkaita ja ennen kaikkea tasalaatuisia. Oy Flinkenberg Ab:n
asiakkailta ei ole heiddn tuotteistaan tullut reklamaatioita.
Toimitusaikoihin ollaan myo6s tyytyvéisid, silld ne ovat nopeat.
Tuotteet ovat varastossamme noin viikon kuluttua tilauksesta.

Ongelmana on kuitenkin kuulumattomuus Schmolz+Bickenbachin
ensisijaiseen asiakasryhméan, joten tuotteilla ei ole aina kovinkaan
kilpailukykyiset hinnat. Hintoihin sisdltyy rahti Tanskasta Suomeen,
joka osaltaan selittddn kalleutta, mutta ei kuitenkaan kokonaan
hintaeroa  Kilpailijoihin ~ ndhden. Eniten  ongelmia ilmenee
jalkitoimitustapauksissa, jolloin palvelua on vaikea saada ja se on
huonoa. Schmolz+Bickenbach ei ole kovinkaan vastuullinen ja lojaali
toimittaja Oy Flinkenberg Ab:ta kohtaan. Joskus on ollut havaittavissa
selkedd vedatystd. (Suominen 30.9.2005, haastattelu).

Nykyinen automaattiterasten toimittaja, Schmolz+Bickenbach, ei ole
kovinkaan joustava toimittaja hinnan suhteen. Usein hinta vain nousee,
eikd se tule alaspdin, ellei ensin kdy kovia neuvotteluja sen puolesta.
Schmolz+Bickenbachin tuotevalikoimassakin on puutteita, silla
kovinkaan paksuja teraksid toimittajalta ei ole saatavilla. (N&rvanen
16.11.2005, haastattelu).

1.6 Uusi toimittaja

Oy Flinkenberg Ab etsii ennen kaikkea toimittajaa, jolla on
kilpailukykyiset hinnat. Tuotevalikoiman tulisi olla tasalaatuisen hyva
ja kattava. Uuden toimittajan tulisi olla myds luotettava, palveleva ja
uskollinen. Oy Flinkenberg Ab:n tulisi ostomé&arilladn padsta
ensimmaiseen asiakasryhmaan. Uudella toimittajalla tulisi myds
itselladn olla haluja pééstd Suomen markkinoille. (Suominen
30.9.2005, haastattelu).

Uudelta toimittajalta haetaan my0s kykyd pitk&janteiseen
yhteistyoéhon. Hyddyllisintd olisi, jos uusi toimittaja saataisiin
paamiehen asemaan. Laaja tuotevalikoima on tarked, silla haluttaisiin
saada monipuolinen tuotepaketti saman katon alta. Toki tuotteiden
hinnoillakin on Vvéli4, mutta tarkeintd on saada joustava
yhteistyokumppani. Edullisinta olisi saada aikaan pitkéaikainen
sopimus, jolloin ehdoista ei tarvitsisi joka tilauskerran yhteydessa
neuvotella. (Narvanen 16.11.2005, haastattelu).



Euroopassa automaattiterdsten tuotanto on suurinta Italiassa,
Belgiassa, Saksassa ja Ruotsissa. Italia kiinnostaa ndista maista eniten,
silld siella on halvin hintataso. Toki kuljetukset Etela-Euroopasta asti
nostavat hieman hintaa, mutta tarkoituksena olisi ostaa suuria maéria,
esimerkiksi  rekkalastillisia, kerrallaan. (Narvanen 16.11.2005,
haastattelu).

Oy Flinkenberg Ab:n kiinnostus on kohdistunut Italian tuotannon
kartoittamiseen, silla siellda on kapasiteettia, jota ei vield Suomessa
hyédynnetd. Todennakdisesti hintataso jd& nykyistd toimittajaa
alhaisemmaksi. (Suominen 30.9.2005, haastattelu).



2 Ostotoiminta

Kuluttajat sanelevat nykyaan yrityksille mitd he haluavat, milloin
haluavat, kuinka he haluavat ja mitd he ovat valmiita maksamaan. He
vaativat tuotteita juuri heidan omiin tarpeisiinsa. (Van Weele 2002: 7).

Halvalla ostaminen ei ole aina edullisinta. Suuri ostoerd saattaa tulla
kalliiksi, jos markkinoiden kysynta ei ole hyvin ennakoitu. Varastoon
seisomaan jddva erd sitoo padomaa ja aiheuttaa kustannuksia.
Kysynnén muutoksiin tulisi reagoida nopeasti. (FINTRA 1999: 9).

Ostotoiminnasta on tullut yh& strategisempi osa-alue monilla
teollisuuden aloilla. Avain menestyksekké&&seen tulevaisuuteen on
yhteistyd maailman parhaiden toimittajien ja jakelukanavien kanssa.
(Van Weele 2002: 10).

Ostajan toimenkuva on laajentunut halvimman hinnan tinkijasta
vastuulliseksi sopimusneuvottelijaksi. Ostaja varmistaa tavaran ja
palvelun riittdvyyden, sovitun laadun ja oikea-aikaiset toimitukset.
Toisaalta liikaa tilatut erdt ja hankintaan liittyvan jélkihoidon
kustannukset ovat myds ostajan vastuulla.

Ostaja integroituu niin yrityksen sisalla kuin sen ulkopuolellakin.
Yrityksen sisélla sovitaan tuotteen ja palvelun laatukriteerit,
myyntiennusteet ja toimitusmaardt sek& -tavat eri osastojen
asiantuntijoiden kanssa hyvissa ajoin, ennen Kkuin neuvottelut
aloitetaan potentiaalisten toimittajaechdokkaiden kanssa. Tamén jélkeen
on helpompi aloittaa toimittajakartoitus, toimittaja-analyysit ja
varsinaiseen toimitussopimukseen johtavat hankintaneuvottelut.

Toimittajaverkosto ja yrityksen oma sisdinen verkosto punoutuvat
yhtendiseksi arvoketjuksi ympardivine hankinta- ja toimitusketjuineen
(supply chain). Tietotekniikan lisdadntyvd kayttd, kulttuurierojen
tuntemus, kielitaidon merkitys ja riskienhallinta tuntuvat lisdavan
tarvetta  yhteistydbmuotoiseen  ostaja-myyjasuhteeseen.  Samalla
toimittajien maara laskee ja sopimuksista tulee pidempiaikaisia.
(Inkilainen 2002: 208-209).

Yrityksen ostotoiminnassa tarvitaan tietoa sopivista ulkomaisista
toimittajista  ja markkina-aluekohtaisesta hintakehityksesta.
Ostotoiminta on yksi merkittdvimmista osa-alueista, josta myds
kotimarkkinoihin keskittyvad suomalaisyritys tarvitsee kansainvalista
markkinatietoa. Liséksi kansainvalinen markkinatieto on usein
arvokasta esimerkiksi yrityksen logistiikkatoiminnoissa, tuotannossa
seka varsinkin liiketoiminnan kehittdmisessa ja yrityssuunnittelussa
yleisesti. (FINTRA 2001: 29).



2.1 Paamaarat

Tehokas tuotteiden ja palveluiden hankinta vaatii oikeat raaka-aineet,
maarén ja laadun, oikeaan aikaan, oikeasta alkuperastd seka oikealla
hinnalla ja palvelulla. Tarkemmin ostotoiminta koostuu yhdeksasta
osa-alueesta:

1.

Keskeytyméaton materiaalin, tarvikkeiden ja palveluiden virta,
jota yritys tarvitsee toimiakseen. Raaka-aineiden ja ainesosien
taytyy saapua, kun niitd tarvitaan.

Varastoon sidotun pddoman ja havikin pienentdminen. Varaston
yllapidon kustannukset ké&sittdvat 20-30 prosenttia tuotteen
arvosta.

Riittavien laatustandardien yll&pito. Yrityksen tuotteiden laatu on
rajoittunut ostettujen tuotteiden laatuun. Laadusta ei tulisi tinkia
alempien ostokustannusten vuoksi.

Patevien toimittajien ldytdminen. Hyvét toimittajat auttavat
ratkaisemaan monet osto-ongelmat. Térkeintd on paikallistaa ja
saavuttaa laatutoimittajat.

Ostettavien tuotteiden standardoiminen aina, kun se on
mahdollista. Materiaalin standardoiminen pienentad varastoja ja
muuttuvia  kustannuksia sekd tuo mukanaan  ostoihin
maardalennukset.

Tuotteiden ostaminen alimpaan kokonaishintaan. Taméa ei
tarkoita vahaisimman euromaaran hyvaksymistd, vaan hinta tulisi
madritell& ostoon kaytettyna aikana, vaivana sekd myds rahana.
Rahattomat kustannukset riippuvat usein palvelusta, laadusta,
madrésta ja toimitusvaatimuksista.

Yrityksen kilpailuaseman parantaminen. Ostot edesauttavat
Kilpailuaseman turvaamista siten, ettd oikeat materiaalit
saavutetaan alimmalla  kokonaishinnalla. Tamé& hillitsee
kustannuksia, seka my0s takaa, ettd materiaalit ovat kaytettavissa
silloin, kun niit4 tarvitaan. Ostotoiminnan tulisi rakentaa suhde
toimittajan kanssa, jolloin jatkuva materiaalivirta kaikissa
olosuhteissa olisi varmistettu.

Yrityksen muiden osastojen kanssa harmoniassa toimiminen. On
tarkedd, ettd osto-osasto kommunikoi tehokkaasti muiden
osastojen kanssa ongelmien ratkaisemiseksi.

Oston p&&maarien saavuttaminen alimmilla mahdollisilla
hallinnollisilla kustannuksilla. Kuten mik& tahansa muukin
osasto, myds osto-osasto tarvitsee puhelimia, tietokoneita ja
muita tarvikkeita. Nama kustannukset tulisi myds minimoida.

(Bloomberg, LeMay & Hanna 2002: 13-14).
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Hinnoissa saastamisen lisaksi ostotoiminnan tulisi siis parantaa
yrityksen kilpailuasemaa epasuoremmilla tavoilla, kuten muun muassa
standardoimalla tuotevalikoimaa, varastoja véhentaméllg, tuote- ja
prosessi-innovaatioilla, laatukustannuksissa pitkalla  téhtdimella
saastamalla (reklamaatiot) ja toimitusaikoja lyhentamélld. Nailla
epasuorilla tavoilla saadaan usein suuremmat summat sééstettya kuin
pelkélla hinnan vahaisyydella. (Van Weele 2002: 20).

Yrityksen osto-osastolla on térke& rooli total quality managementin
toteuttamisella. Lopputuotteen laatu perustuu hyvin pitkalti ostettujen
perus- ja raaka-aineiden laatuun. Osto-osaston tarkeimpané tehtavana
on yll&pitaa ja kehittad tuotteiden ja palveluiden laatua. T&ma onnistuu
parhaiten valitsemalla toimittaja, joka pystyy takaamaan riittdvan
laadun ja sen tasalaatuisuuden. Tahdn péaastdan valmistelemalla ja
madrittelemalla ostotilaus tarpeeksi tarkasti, joka voidaan ensiksi
lahettdd kyselynd potentiaalisille toimittajille. Toimittajalta voidaan
pyytdd myods ndytettd halutusta tuotteesta ennen varsinaista tilausta.
Tilauksen ja sen vahvistuksen jélkeen toimittaja toimittaa halutun eran
ainetodistuksien kera. Ostajan tulee varmistaa tuotteiden saapumisen
jalkeen, ettd kaikki on mennyt niin kuin pitikin. (Van Weele 2002:
194-197).

2.2 Ostoprosessi

Ostoprosessi koostuu seuraavista tapahtumista:

1. Tarpeen tunnistaminen eli ostettavien tuotteiden tai palvelujen
maédritteleminen (maard, laatu, logistiikka, laki- ja ympéristo-
vaatimukset, budjetti).

2. Toimittajan valitseminen (toimittaja ehdokkaiden tulisi tdyttaa
ensimmadisen kohdan vaatimukset, tarjouskyselyt ja vasta-
tarjousten késittely sek& tulosten analysoiminen).

3. Neuvotteluiden valmisteleminen ja kdyminen toimittajan kanssa
sopimukseen pééasemiseksi (ostosopimus sisdltdd hinnat ja
toimitusehdot, maksuehdot, sopimussakot ja takuuehdot seka
muut jarjestelyt, kuten vakuutukset, oikeuksien ja vastuun
siirtymiset).

4. Tilauksen  tekeminen valitulle toimittajalle  (tehokkaat

tilausrutiinit ostajan ja toimittajan vélilla, tilausvahvistus

toimittajalta, tietotekniikkapohjainen tilausten késittely).

Toimituksen valvonta.

6. Oston ja toimittajan arvioiminen ja seuranta (tietokanta ostoista ja
toimittajista, tehokas ongelman ratkaisu sekd ostoprosessin
seuranta ja kehittdminen).

(Bloomberg ym. 2002: 15).

o
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Kustannussaastoihin paastaan asettamalla suuri osa kaikista tilauksista
samalle toimittajalle, jolloin yleenséd saadaan neuvoteltua paremmat
toimitusehdot ja hinnat. Tamé& kuitenkin johtaa suurempaan
toimittajariskiin ja riippuvuuteen yhdesté toimittajasta. Asian hyvien ja
huonojen puolien vastakkain asettelu j&& ostajan harteille. Té&sta
johtuen strategiset toimittajapaatokset kuuluvat johtoportaan tehtéviin.
(Van Weele 2002: 96).

Kansainvaliseen ostotoimintaan liittyvat riskit:

e Varastointi. Pitkat toimitusajat ja toimitusten epdvarmuus vaativat
suurempia varastoja, ja johtavat suurempiin varastointi-
kustannuksiin.

e Politiikka. Poliittinen epdvakaus kohdemaassa lisé riskié.

e Valuutta. Valuuttakurssiriskit.

Maksu. Remburssi on yleisin maksuehto, mutta jotkin ulkomaiset

yritykset saattavat vaatia kateista.

Laatu. Laatumé&éaraysten suhteen tulisi olla tarkkana.

Tullimaksut.

Lait. Ulkomaista kauppakumppania on vaikea haastaa oikeuteen.

Kuljetukset. Olisi hyva tuntea eri kuljetusvaihtoehdot ja ennen

kaikkea Incotermsit.

Kieli. Vaarinymmarrykset.

e Kulttuuri. Eri tavat eri kulttuureissa voivat saada aikaan
sekaannuksia.

e Paikka. Toimittajan ”16ytdminen” voi olla vaikeaa.

(Bloomberg ym. 2002: 27-29).

2.3 Toimittajan valinta

Myo6s ostotoiminnassa patee 20-80 -s&antd, jonka mukaan 20 %
tuotteista ja toimittajista kasittdd 80 % ostotoiminnan liikevaihdosta.
Tama analyysi on ensimméinen askel yrityksen strategisten
toimittajien kartoituksessa. (Van Weele 2002: 146).

Ostajat haluavat olla téarkeitd toimittajilleen, joka tarkoittaa, ettd
kaupasta suuri prosenttiosuus kdydaén heidan kanssa, josta taas seuraa
pienempi maara toimittajia. Téhdn on monet syynsa. Ensinndkin
toimittajien etsiminen ja l6ytdminen on kallista ja aikaa vievaa.
Toiseksi myds suhteiden yll&pito toimittajiin vie aikaa, ja suhteita
voidaan yllapitdd vain  muutamiin.  Kolmanneksi  véhdinen
toimittajaméaéra tarkoittaa enemman kauppaa yhta kohden, ja tehden
néin ostajan tarkedksi toimittajalle. Loppujen lopuksi laadun
hallinnoiminen on helpompaa vahdisemmalla toimittajamaaralla.
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Muutaman toimittajan kanssa toimiminen tarkoittaa kuitenkin sitd, etta
niiden valinnat taytyy tehda huolellisesti. On vdhemman tilaa virheille.
(Bloomberg ym. 2002: 21).

Yrityksen tulisi paattad, tehdd&dnko hankinnat yhdesté vai useammasta
lahteestd. Yhden toimittajan etuja ovat:

- ensisijainen toimitus / hankinta

- hinta/ volyymi alennukset

- alemmat kustannukset

- parempi laadunvalvonta

- alemmat rahtikustannukset

- alemmat varastointikustannukset.

Kuitenkin yksi toimittaja tuo mukanaan muun muassa Seuraavia
riskeja:
- altistuminen tavarapulaan, tai ennakoimattomalle tulipalolle tai
lakolle
- toimittajan hintojen nousu
- toimittajan lepsuus laatuun tai asiakaspalveluun.
(Bloomberg ym. 2002: 22).

Kansainvalisten markkinoiden ja Kkilpailutilanteen tunnustelu kay
parhaiten lahettdmalla tarjouskysely suurelle joukolle toimittaja-
ehdokkaita tunnettuudesta riippumatta. Tatd ennen pitéisi kuitenkin
madritelld toimittajaprofiili, eli mita vaatimuksia toimittajan tulisi
tayttdd. Vastatarjouksen l&hettaneista yrityksistd poimitaan 3
lupaavinta toimittajaechdokasta, joiden kanssa aletaan kayda
neuvotteluita ~ muun  muassa  kustannusten  véhentdmisesta,
tuotedesignista ja laatukehityksestd. Lopuksi ehdokkaat antavat
viimeisen tarjouksensa, jonka perusteella toimittaja valitaan. Téalla
tavoin l0ydetddn luokkansa paras toimittaja vastaamaan yrityksen
tarpeita. (Van Weele 2002: 162-163).

Toimittajaehdokkaista valitaan muutama potentiaalisin, joille tehdaan
analyysejd  koskien toimittajan pankki- ja luottosuosituksia,
taloudellista ~ vakautta,  kykenevyytta  toimituksiin,  teknisen
asiantuntijuuden ulottuvuutta, laatuvarmuusohjelmia, tehdaspalveluita
ja -mahdollisuuksia (sisaltaen laajentumismahdollisuudet),
johtamistyyli&, asiakaspalvelua ja JIT-kykenevyyttad. (Bloomberg ym.
2002: 22).

Ostajalle on olennaista olla selvilla toimittajan hinnoittelupolitiikasta.
Tdhan paastddn markkinatilanteen sekda toimittajan taloudellisen
tilanteen tutkimisella. Ostajan tulisi myods tarkkailla toimittajan
kokonaissuoritusta ottaen huomioon hintakdyttaytymisen, laadun ja
toimitustapahtuman. (Van Weele 2002: 288).
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Toimittajat ovat usein halukkaita alentamaan hintaansa, mikali ostaja
lupautuu tekemdan enemman kauppaa my0s tulevaisuudessa. Tamén
perusteella suurista ostoeristd saadaan alennusta. (Van Weele 2002:
278).

On tarkedd huomioida, ettd neuvottelut koskevat useampaa elementtia
kuin vain hintaa. Laatu, toimitusvarmuus sekd after sales -palvelut
ovat usein tarkedmmassa asemassa kuin pelkkéd hinta ja maksuehdot.
(Van Weele 2002: 294).

Toimittaja-analyysi  Yrityksen jo olemassa oleville toimittajille on hyva tehdé toimittaja-
analyyseja kartoittamaan laatutoimittajia. Analyysi kohdistetaan
ensisijaisesti  yrityksen toimintaan, ei tuotteisiin. (Hankintojen
johtaminen 2005).

Toimittaja-analyysin kayttd osoittaa ostajan olevan vaativa ja osaava
ammattilainen, mikd motivoi toimittajia  kehittimd&dn omaa
toimintaansa ja palveluaan. Toimittajien tarkkailun tulosten tulisi
johtaa paitsi toimittajien karsimiseen myds hyvien toimittajien
kannustamiseen ja palkitsemiseen.

Toimittaja-arvioinnissa tulee ottaa huomioon ja selvittdd seuraavia
asioita:

- tuotantolaitokset

- toimittajan laatujarjestelmat

- tuotantolaitosten ja varastojen sijainti, kuljetusmahdollisuudet

ja -kustannukset

- henkilokunnan ammattitaito ja tyémotivaatio

- tarjoajien laatuerojen vertailu

- luottotiedot

- yritysanalyysit
(Hankintojen johtaminen 2005).

Toimittajia yleensd arvioidaan hinnan, laadun, asiakaspalvelun ja
toimitusten perusteella. N&ma muuttuvat voidaan jakaa vield
tarkempiin osiin. Kun muuttujat on valittu, taytyy vield paattaa
arvioinnista ja muuttujien tarkeydesté. Esimerkiksi arviointiasteikko 1-
5 (1 = huonoin, 5 = paras) ja tarkeysskaala 0-5 (0 = ei tarkeyttd, 5 =
erittain tarked), joiden perusteella arvioidaan ja painotetaan jokainen
muuttuja. Talld metodilla ei pelkastaan laiteta muuttujia jarjestykseen,
vaan myo6s punnitaan ne. Arviointiasteikon tulos kerrotaan muuttujan
tarkeydelld, ja nain saadaan kokonaisvaltainen tulos muuttujaa kohden.
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Esimerkkimuuttujia:

Hinta
e materiaalin hinta
e maksuehdot
Toimitus
e toimituksen luotettavuus
e toimitusaika

e toimittajan maine

e tuoteluotettavuus

e tekninen laatuvaatimus
Palvelu
kayton helppous
yllapidon helppous
palvelun luotettavuus
myyntipalvelut
toimittajan joustavuus
tarjottu koulutus
vaadittu koulutusaika
tarjottu tekninen palvelu
tilausmukavuus (ordering convenience)
(Bloomberg ym. 2002: 22-23).

Toimittajalla tulisi olla resursseja vastata pitkéaikaisiin vaatimuksiin ja
tarpeisiin. Tdmén madrittelya varten tarvitaan tietdmysté toimittajan
heikkouksista ja vahvuuksista. Tarvitaan varmuutta, ettd toimittaja
kykenee toimittamaan tuotteita my0s jatkossa. Systemaattinen
toimittajatietojen kerddminen auttaa ostajaa neuvottelemaan vaativia
sopimuksia ja samalla pienentdmé&an hylkytavaran mé&aréa,
toimitusaikaa ja kustannuksia.

- tuotetasolla: toimittajan tuotteiden laatu ja sen kehittyminen

- prosessitasolla: toimittajan tuotannontaso ja sen kehittyminen
(koneet ja laitteet, laadunvalvonta)

- laatuvarmuustasolla: toimittajan laadun kasittelyjarjestelmén
yllapito ja kehitys

- yritystasolla:  korkeimmalla tutkimustasolla ei keskityta
pelkastddn laatuun vaan myo6s taloudelliset asiat seké
johtoportaan taso otetaan huomioon.

(Van Weele 2002: 283-284).
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2.4 Just-In-Time

Useat ostotoiminnan ominaisuudet liittyen laatuun, kuljetuksiin,
toimittajiin ja maariin méarittelevat myds menestyksekéstad Just-In-
Time -ostamista (juuri oikeaan aikaan). JIT:n paamaarana on nolla
varastot, mutta kdytdnnossa tdmé& harvoin saavutetaan, eika sita
valttamatta ollenkaan edes suositella. (Bloomberg ym. 2002: 31).

JIT ostamisen ominaispiirteet
Laatu:
e ostaja madrittelee laadun minimivaatimukset
e ostaja edesauttaa toimittaja laatuvaatimusten saavuttamista
e |aatu vaatii ostajaa ja myyjaa yhteistyohon
e tieto pohjautuu prosessien kontrollitaulukoihin, ei satunnais-
poimintoihin
Kuljetukset:
e oOstaja jarjestdad ja valvoo niin paljon kuljetuksista, kuin vain
mahdollista
Toimittajat:
e muutama l&helld oleva toimittaja
kaukaisemmat toimittajat pyritdén saada yhteen ryppéaseen
useampia kauppoja samalle toimittajille
jatkuva toimittajien arviointi
materiaalien tarjonta minimoidaan
toimittajia rohkaistaan ottamaan kaytt66n JIT omien
toimittajiensa kanssa
Maarat:
e jatkuvat ja vakaat pienten erien toimitukset
e pitkaaikaiset ostosopimukset
e vajauksia ja ylimaaria ei suosita
(Bloomberg ym. 2002: 31).

JIT ostaminen on hieman vaikeampaa kansainvalisesséd kaupassa,
koska aika ja valimatka sotivat saatavuutta ja pienié varastoja vastaan.

Kuljetus on varastointia nopeudella 80 km/h. Tavara ei saa lojua
varastossa kuin hetken. Varaston voidaan sanoa olevan suurimman
osan ajastaan pyorien paalla, talléin tarkeimméksi asiaksi nousee
ajoitus. Vasta asiakastilauksen tulisi kaynnistdd kuljetusprosessi, eika
oletetun kysynnan. “Kuljeta enemmaén tietoa, vdhemman atomeja.”
(Inkildinen 2002: 219).

JIT tuo mukanaan hyotyja seké ostajalle ettd myyjélle. Néihin kuuluu
muun muassa lisddntynyt tuotantokyky ja hallinnollinen tehokkuus,
alemmat materiaalikustannukset, korkeampi laatu ja parempi
materiaalisuunnittelu.
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JIT riskit ovat muun muassa:

toimittaja ei pysy sopimuksessa

pitk&t sopimukset = vaikeus 10yt44 toimittajaa
epéonnistunut toimitus

lakko

JIT ostosopimusten my0téa:

1.
2.
3.

4.

5.
6.

7

vahemman varastointia

vahemman toimittajia

vahemman  hallinnollista  paperity6td ja hallinnollisia
kustannuksia

vahemman alempiarvoisia ostoja ja pakko-ostoja, joita ostajien
taytyy kasitella

enemman suuriarvoisempia kauppoja toimittajille

oikeaan aikaan tapahtuva toimitus suoraan asiakkaalle
ostettujen tavaroiden standardisointi

(Bloomberg ym. 2002: 32-33).
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3 Tuontitoiminta

Tuontitoiminta voidaan n&hdd yrityksen kansainvélistymisen
operaatiomuotona. Tietotarve tuontia harjoittavalle yritykselle on
samantyyppinen riippumatta siit4, onko yritys tuomassa kulutus-
tavaroita, koneita tuotantolaitokseensa vai osia lopputuotteeseensa.
Tarkeintd on saada tietoa kansainvélisestd tarjonnasta, potentiaalisista
toimittajista, tuontimaan madardyksista sekd yleisestd hintatasosta
maailmanmarkkinoilla. (FINTRA 2001: 37-38).

Tuontia on totuttu pitdm&&n viennin passiivisena peilikuvana. Sen
tukemista ja tuojien laajamittaista kouluttamista ei ole pidetty yhta
tarpeellisena kuin viennin. Tuontiin on my6s suhtauduttu tuhlauksena,
kun taas vienti on tuonut kansantaloudelle tuloa. Nykyaikaisen
talousteorian mukaan vienti mahdollistaa tuonnin, jonka avulla
saadaan  kansantaloudelle ja  hyvinvoinnille  valttdmattémia,
monipuolisia ja edullisia tuotteita. Tuonti on viennin peilikuva vain
silloin, kun tarkastellaan pelkkia raha- ja tavaravirtoja. (FINTRA
1999: 7).

Ammattimainen l&htdkohta tuontiin antaa yritykselle varmuutta
selviytya kansainvaliseen kauppaan liittyvista riskeista. ldeaalisessa
tapauksessa jokainen kansainvélisen kaupan osapuoli ymmartaa koko
prosessin sen kaikkine alaprosesseineen. (Jiménez 2003: 13).

Tuontitoiminnassa pitéisi olla selked kuva siitd, mitd kotimarkkinoilla
tarvitaan ja mihin hintaan, minka laatuista sekd milla ehdoilla ja
toimitusajalla. (Horchover 1997: 132).

Tuoja tarvitsee monenlaista tietoa muun muassa ostoléhteista ja
hankintamaiden olosuhteista ja kulttuureista, lakiasioista ja alan
terminologiasta seké asiakirjoista, rahoituksesta ja maksuliikenteesta ja
muista k&ytdnndn menettelyistd hankintatapahtuman eri vaiheissa.
(FINTRA 1999: 11).

3.1 Ulkomaankaupan merkitys

Suomi on pieni ja avoin markkinatalousmaa, jonka vauraus on
riippuvainen ulkomaankaupasta. Useiden tuotteiden osalta Suomi on
riippuvainen tuonnista. Ulkomaankauppa tekee mahdolliseksi
erikoistumisen joillekin harvoille tuotannon aloille ja siten
luonnonolojen sek& tietojen ja taitojen parhaiden puolien
hyvaksikayton.  Ulkomaankaupassa on kyse kansainvélisesta
tyonjaosta. (Pehkonen 2000: 9).
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Suomalaisten yritysten ulkomaisesta ostotoiminnasta vastaavat tuojat
eivat voi olla passiivisia ulkomaisten myyjien asiakkaita, vaan heidéan
tulee olla kansainvalisen hankintastrategian suunnittelijoita ja
toteuttajia. Osaava ostaja voi toimimalla oikein saavuttaa merkittavia
kustannussaastoja. (FINTRA 1999: 8).

Yritystasolla ulkomaankauppa mahdollistaa suuremmat
valmistussarjat, jolloin kustannukset tuoteyksikkod kohden alenevat,
mika parantaa tuotteiden Kilpailukykyda. Laajan sarjatuotannon jakelu
kay ainoastaan laajoilla markkinoilla. Ulkomaankauppa turvaa
yrityksen kasvun ja toiminnan jatkuvuuden; se antaa uutta
kilpailukykya ja uuden asenteen markkinointiin. (Pehkonen 2000: 9).

Yrityksen kansainvalisid tuonnin toimintavaihtoehtoja on useita.
Tavallisin ja eniten kdytetty on perinteinen tuonti, jolloin ulkomainen
tavaran valmistaja myy itse tuotteet suoraan suomalaiselle asiakkaille
tai kéyttaa apunaan joko kotimaisia tai ulkomaisia valikésia.

Perinteisen tuonnin sijasta yritys voi perustaa ulkomaille erillisen
toimintayksikon, esimerkiksi ostoyksikon. Oman ostokonttorin
perustaminen ulkomaille eli suora investointi tuonnin hoitamiseksi
lienee satunnainen ja muutamien suuryritysten kdyttdma toiminnan
muoto. Oman  ostoyksikdn  perustaminen antaisi  Kkuitenkin
mahdollisuuden tarkkailla paremmin ostettavien tuotteiden hintaa ja
laatua ja turvaisi tavaran paremman saatavuuden ja toimituksen
valvonnan. Kontaktien ja kriisitilanteiden hoito olisi helpompaa oman
ostokonttorin kautta. (Pehkonen 2000: 49, 67).

3.2 Kansainvaliset kauppasopimukset

Tuojat ovat usein markkinoinnin ammattilaisia, jotka tydskentelevét
yksinoikeudella kotimaan markkinoilla. Usein ainoa kansainvélinen
nakokulma heidan toimintaansa on hankintasopimus. (Jiménez 2003:
13).

Sopimus voi perustua tilaukseen, jonka ostaja on lahettanyt myyjalle
myontdvand vastauksena myyjadn antamaan sitovaan tarjoukseen.
Tilaamalla hoidetaan kdytanndssa hankintoja, joissa kaupan kohteena
on yksinkertainen ja tavanomainen tavara, kuten vakiovaraosat,
varastotavarat, vakiostandardien mukaiset raaka-aineet ja erilaiset
paljoustavarat. Tilauksella ei pitéisi hankkia arvokkaita koneita ja
laitteita eika tavaroita, joihin liittyy suunnitteluty6ta ja monimutkaista
tekniikkaa tai joiden toimittamien on monivaiheinen prosessi erilaisine
maksu- ja vakuusjarjestelyineen.
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Raaka-ainehankinnoissa toimitussopimukset ovat perussisalléltaan
osapuolten oikeudet ja velvollisuudet yksityiskohtaisesti madarittelevié.
Koska sopimusten siséltd on usein niin kaupallisten kuin teknistenkin
sopimusehtojen osalta yksinkertaisempaa, valtaosa raaka-aineista
ostetaan ja myydadn tilauksen perusteella. Tyypillistd raaka-
ainehankinnalle on, etté tuotteet ovat standarditavaraa, hankintalahteité
on runsaasti ja tavara toimitetaan suurissa erissd. Raaka-
ainehankinnoissa on laatukysymys tarked, koska tavaran valmistaja
vastaa ostajaan ndhden myos niistd vahingoista, jotka aiheutuvat sen
kayttdmistd raaka-aineista ja niiden huonosta laadusta. Siksi
laaduntarkastusmenetelmét on sovittava tarkasti. (Pehkonen 2000: 76).

Tuontisopimustyypit Ostosopimus on tavanomaisin tuontisopimus, jolla suomalainen yritys
ostaa ulkomaiselta yritykselta kertaluontoisella jarjestelylla tietyn
tavaran tai tavaraeran.

Jalleenmyyntisopimus on kansainvalisenkaupan yleisimpid kesto-
sopimuksia, jossa jalleenmyyja on edustus- tai toimitussuhteessa
paamieheen. Jalleenmyyja ostaa tuotteita p&&mieheltd ja myy ne
eteenpdin omaan lukuunsa ja omalla riskillaan.

Ostopartnership on ostajan ja myyjan valinen sopimus, jossa on
kysymys  pitkdaikaisesta ~ sitoutumisesta ja  joka  sisaltda
yhteistydsuhteen edellyttdman tiedon, riskin ja tulosten jakamisen.
YhteistyOn etuja ovat muun muassa vahentyvan toimittajakunnan
helpompi hoitaminen ja vahdisempi toimituslahteen menetysriski,
lisdantynyt toimittajien huomio ongelmiin tarvittaessa, laadun
parantuminen, vahentyneet varastointitarpeet ja vakaammat hinnat.

Agenttisopimus on Suomeen pyrkivélle ulkomaiselle yritykselle
kayttokelpoinen toiminnan avaus. Agentti valittdd suomalaisyritysten
tilauksia pdadmiehelle. (FINTRA 1999: 10, 15-16).

Sopimuksen siséaltd  Ulkomaankaupan toimitus- ja hankintasopimukset noudattavat eréita
perussdantdjad. Niihin sisallytettdvat tarkeimmét seikat voidaan
luetteloida yleispéatevasti. Olipa sitten kyse molempien osapuolten yhté
aikaa allekirjoittamasta tai kirjeenvaihtoon perustuvista sopimuksista,
tulisi soveltuvilta osin kiinnittd4 huomiota seuraaviin nakdkohtiin:

1. Kaupan kohteen yksiléinti:
tavaran laji, laatu, maard, paino, kappaleluku, varaosat.

2. Kauppahinta ja sen suorittaminen:
hinnan madrittely, hinnan muuttamisen edellytykset, maksun
suoritusajankohta, maksutapa ja maksupaikka, maksuviivastys
ja sen seuraamukset.
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3. Toimitusaika:
toimitusajan laskeminen, toimituksen viivastyminen ja sen
seuraamukset, toimitusajan pidentdminen, ostajan oikeus vaatia
kauppahinnan vahennystd, ostajan oikeus sopimuksen
purkamiseen ja vahingonkorvaukseen.

4. Toimitusehto:
Incoterms, Combiterms, RAFTD, erikseen sovitut ehdot.

5. Vapautumisperusteet:
force.  majoure  -perusteet,  perusteeseen  vetoamisen
edellytykset, perusteen toteenndyttaminen, sopijapuolten
ilmoitusvelvollisuus,  vapautumisperusteeseen  vetoamisen
seuraukset.

6. Tavaran tarkastus ja sen suorittaminen:
tarkastukset valmistuksen aikana, vastaanottotarkastus, ostajan
reklamaatiovelvollisuus.

7. Takuu:
takuun siséltd, takuun kattamat viat ja virheet, takuuaika,
ostajan velvollisuudet takuun voimaansaattamiseksi.

8. Omistusoikeus tavaraan:
omistusoikeuden siirtyminen, omistusoikeuden pidétys.

9. Vahingonvaaran siirtyminen:
muut kuin edella mainittujen toimitustapalausekkeiden
sisaltdmat maaraykset.

10. Pakkausta koskevat maaraykset.

11. Riitojen ratkaiseminen:
yleinen tuomioistuin vai vélimiesoikeus, tuomioistuinmaa,
valimiesoikeuden kokoontumispaikka, sovellettava laki.

(Pehkonen 2000: 75-76).

Hyvéa sopimus syntyy, kun molemmat osapuolet valmistelevat sita
riittdvan perusteellisesti ja perehtyvat vastapuolelta saamaansa
materiaaliin. Huolellisesti laaditut tuontisopimukset ovat useimmiten
molempien osapuolten edun mukaisia: ehdoissa on mahdollista
selvasti ja yksiselitteisesti maaritelld kummankin osapuolen oikeudet
ja velvollisuudet. Epaéselvissa tilanteissa voidaan turvautua
sopimuksen madrittelemiin menettelytapoihin, jotka ovat ennalta
molempien osapuolien tiedossa. (FINTRA 1999: 17).

Myyjan on kiinnitettdvé tarpeeksi huomiota ostajan taloudelliseen
luotettavuuteen ja pysyttavd kovassakin  kilpailussa  hyviksi
havaitsemissaan sopimusperiaatteissa hintojen, toimitusaikojen ja
muiden sopimusehtojen suhteen. Sopimuksen siséltd riippuu paljon
siitd, onko ostajana julkisen vai yksityisen sektorin asiakas, ja myos
siitd, miten kauppa rahoitetaan ja mitd maksuehtoja kaytetaan.
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Ostajalle taas on keskeisté selvittdd myyjan mahdollisuudet tosiasiassa
toimittaa tavara suunnitellulla tavalla. Tama edellyttdd myyjan
luottotietojen hankkimista ja toimituskyvyn sekd kapasiteetin
tarkistamista. Tarjotut vakuudet on kontrolloitava, ja erdissa
tapauksissa saattaa olla tarpeen patentti- ja tavaramerkkioikeuksien
tutkiminen. Myyjén tarjoukseen liittdmiin yleisiin sopimusehtoihin on
tarkasti tutustuttava ja suurissa kaupoissa tarkistettava toiminimen
kirjoitusoikeus. (Pehkonen 2000: 77).

Kauppasopimukset voivat velvoittaa kaupan osapuolet tekeméaan
kauppasopimuksen tayttamiselle valttamattomia liitannaissopimuksia
(muun muassa kuljetus-, huolinta- ja vakuutussopimuksia). Ne ovat
itsendisia sopimuksia, joiden ehdot sitovat vain kyseisen sopimuksen
osapuolta. N&in kaupan osapuolten on huolehdittava siita, etteivat
mitkddn sopimukset ole ristiriitaisia. Jos vaikkapa myyjd ottaa
vakuutukseen ostajan hyvéksi kauppasopimuksesta poikkeavin ehdoin,
hé&n kantaa tastd aiheutuvat seuraamukset. (Pehkonen 2000: 90).

3.3 Toimituslausekkeen valinta

Toimituslauseke on kirjain- tai sanayhdistelmd, jolla sovitaan eraista
kaupan ehdoista. Toimituslauseke on kauppasopimuksen osa, jolla
maaratdadn myyjan ja ostajan velvollisuudet tavaraa toimitettaessa.

Toimituslausekkeilla sopimuspuolet sopivat kuka on velvollinen
huolehtimaan kuljetuksista. Toimituslausekkeilla my6s yksiloidaan se
hetki, jolloin vaaranvastuu siirtyy ostajalle. Muita toimituslausekkeissa
sovittavia asioita ovat muun muassa Kkustannusten jakaminen,
vakuutusten  ottaminen, tavaroiden pakkaaminen ja tulli-
muodollisuuksista huolehtiminen. Kaytetyimmat toimituslausekkeet
ovat Kansainvalisen kauppakamarin laatimat Incoterms toimitus-
lausekkeet. (FINTRA 1999: 19).

Lausekkeet siis maarittavat:
1) osapuolten toimintavelvollisuuden (toimintavastuu)
2) osapuolten kustannusvelvollisuudet (kustannusvastuu)
3) vahingonvaaran siirtymispaikan ja -ajan (tavaravastuu).
(Pehkonen 2000: 90).

Erityisesti on huomattava, etteivat toimituslausekkeet puutu tavaran
omistusoikeuden siirtoon eivatkd kaupan maksuehtoihin. Toimitus-
lauseke ei myoskaan sisélld maarayksid tavaran toimitusajasta eika
sopimusrikkomuksista ja niiden seuraamuksista. Nama asiat on
sovittava kauppasopimuksessa erikseen. (Pehkonen 2000: 90).
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Toimituslausekkeen valinta on samalla kertaa oikeudellinen kysymys,
markkinointikysymys, kustannuskysymys ja myés kansantaloudellinen
kysymys. Ostaja ja myyja tarkastelevat asiaa omalta kannaltaan, ja
molemmilla on omat etunsa valvottavanaan. Valintaan vaikuttavat:

1. Kaupan osapuolten osaaminen, se miten hyvin osapuoli tuntee
toimituslausekkeet ~ ja  kuljetusmahdollisuudet  lastauksineen,
tullauksineen ja vakuutuksineen sekd yleensd kadytannén asioiden
hoidon. On hyv& varmistua siit4, ettd my0s kaupan toinen osapuoli
tuntee valitun lausekkeen ja sen aukkopaikat, etenkin kustannus- ja
vahinkovastuun siirtymisen osalta.

2. Yrityksen toimitusehtopolitiikka, joka madaraytyy yksilollisesti
yrityksen  toimialan,  koon,  maantieteellisen  sijainnin  ja
markkinatilanteen mukaan. Nyky&én yritykset pyrkivat toimittamaan
tavaran mahdollisimman pitkélle. Sanotaankin, ettd materiaalivirta on
otettava haltuun raaka-ainel&hteilta aina lopulliselle kuluttajalle
saakka. Taméa tuo mukanaan etuja:

- Kuljetusmaarien kasvaessa rahti-, huolinta- ja vakuutusehdot
paranevat ja nakyvat kustannussaistoné tuotteen hinnassa ja
kilpailu-kyvyssa ulkomaan / kotimaan markkinoilla.

- Voi kayttéa oikeaa kuljetusvalinett.

- Saa tavaran haluamaansa kuljetusneuvoon.

- Voi vaikuttaa kuljetusnopeuteen (tavarat eivat jd4 seisomaan
varastoon viivyttelyn takia).

- Voi suosia kotimaista kuljetuskalustoa ja kotimaisia vakuutus-
yhtigita.

- Voi kayttad haluamiaan ja sopivalla lastaus- ja purkukalustolla
varustettuja satamia ja terminaaleja.

- Vienti- ja tuontikuljetukset pysyvét hallinnassa, osaaminen
paranee ja kustannustietoisuus séilyy.

- Pystyy kontrolloimaan koko kuljetusketjun (lastauksen,
purkamisen, rahdit ja vahingot).

3. Totutut tavat ja aikaisempi kaytantd. Kaupan osapuolten on
aktiivista toimitusehtopolitiikkaa harjoittaessaan kuitenkin mietittava,
menetetddnkd samalla vastapuolen hankkimat rahti-, huolinta- ja
vakuutusedut. (Pehkonen 2000: 106-107).

Toimituslausekkeet ovat kansainvélisid kauppatapoja, joiden sisalté on
tunnettava. Lausekkeiden sisallén ja tulkinnan yksityiskohdat
vaihtelevat maittain ja jopa satamittain. Joissakin  maissa
toimituslausekkeet on madritelty lainsaadantoteitse, toisissa maissa
vakiintunut kaytantd ja oikeuskdytdntd ovat muokanneet niiden
sisaltéd. Eri maiden kansalliset eroavaisuudet kéayvat ilmi
Kansainvalisen kauppakamarin julkaisusta Trade Terms. (Pehkonen
2000: 91).
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Kuljetukset Ulkomaankaupassa Kkuljetustapahtuma on yritykselle taloudellisesti
paljon merkittdvampi kuin kotimaankaupassa. Jarkevasti hoidetut
kuljetukset saavat aikaan s&&stda ja vahvistavat yrityksen
Kilpailuasemaa. Lisaksi ne tukevat yrityksen JIT-toimintaa ja
vahentavat varastoinnin tarvetta.

Kuljetusten jarjestamistd on syytd pohtia jo tarjousvaiheessa, kun
neuvotellaan toimituslausekkeesta. On selvitettdva, kumpi osapuoli
pystyy hoitamaan kuljetukset edullisemmin. Kuljetusajalla ja
kustannuksilla on oma merkityksensa kuljetustavan valinnassa.
Kuljetusajan pituuteen vaikuttavat muun muassa Kkuljetettavan eran
suuruus, liikenneyhteyksien tiheys ja luotettavuus, kuljetuskaluston
laatu ja kasittelykertojen maaréd. (FINTRA 1999: 47).

3.4 Ulkomaankaupan maksuehdot

Kéytettdvan  maksutavan valinta tulisi aina ottaa  osaksi
kauppaneuvotteluja. P&atds valinnasta Kirjataan luontevimmin
kauppasopimukseen. Kansainvalista maksuliikennetta vélittavilla
pankeilla on tarjota kaupan osapuolille nelja vaihtoehtoista
maksutapaa. Maksutavan valintaan vaikuttavat monet tekijat, kuten
esimerkiksi maksun siirtymisen nopeus, sen varmuus ja kustannukset.
Ostajan ja myyjan luottamus toisiinsa, vallitseva kilpailutilanne sekéa
erilaiset kauppatavat ja -perinteet ovat myds huomioitavia seikkoja
maksutapaa valittaessa. (FINTRA 1999: 97).

Maksuehdoissa yksildidaan kauppahinnan suorittamiseen kytkeytyvét
keskeiset kysymykset. Ulkomaankaupassa pitkéat valimatkat, erilaiset
kauppatavat, kieli- ja valuuttakysymykset, valuuttamaaraykset,
alkavan kauppasuhteen tuoma epdvarmuus ja kova kansainvélinen
Kilpailu asettavat erityisida vaatimuksia maksuehtojen valinnalle.
(Pehkonen 2000: 188).

Maksutavat Ulkomaankaupassa on kéytettavissé nelja maksutapaa:
1) maksuméarays
2) sekki
3) perittava
4) remburssi.
(Pehkonen 2000: 189).

Tuonnin maksutavoissa shekki ja maksumaarays ovat pankin puolesta
puhtaita maksuvélitystoimia. Remburssin ja perittdvan ollessa
kyseessd, pankki valittdd myos maksun ohella asiapaperit. (FINTRA
1999: 98).



24

Maksumaardys ja sekki ovat maksutavoista yksinkertaisimmat ja
edellyttavat myyjan ja ostajan valista luottamusta, koska ne eivat
sisdlla mitadn ehtoja pankkien valilla. Pankki toimii ainoastaan
valittdjana, eika ota haltuunsa tavaran toimitukseen ja hallintaan
oikeuttavia asiakirjoja. Jos maksun saamisesta halutaan lisdvarmuutta,
on kaytettava perintad tai remburssia. (Pehkonen 2000: 189).

Noin 20 % maailman kaupasta kdydaan remburssia kayttaen, koska se
antaa suojaa sek& myyijélle ettd ostajalle. Molempien osapuolten pankit
toimivat tassa valilla ja varmistavat etteivat pelkéstdéan tuotteet ja rahat
liiku, vaan my0s etté asiakirjat ovat asian mukaiset. (Horchover 1997:
146-150).

Maksuajankohta Myyja ja ostaja voivat sopia maksun suoritettavaksi joko ennen
tavaran toimitusta, samanaikaisesti tavaran toimituksen kanssa tai
toimituksen jélkeen, eli maksuajankohdan mukaan voidaan puhua
ennakkokaupasta, kateiskaupasta tai luottokaupasta. (Pehkonen 2000:
188).

Myyjé on etukateismaksuun tyytyvainen, mutta ostajan kannalta tama
on huono vaihtoehto. Ostajan tdytyy luottaa, ettd myyjd toimittaa
tuotteet. Rahat ovat kiinni tuotteessa, siihen asti kunnes siitd saadaan
myyntivoittoja. (Horchover 1997: 146-150).

Kéytannossd ennakkomaksut ovat harvinaisia. Kovan kilpailun vuoksi
on pdinvastoin ostajaa suosivien maksuehtojen kayttd lisdantynyt.
(Pehkonen 2000: 189).

Mikéli kaupan osapuolet ovat sopineet, ettd maksu suoritetaan
samanaikaisesti tavaran toimituksen yhteydessd, voidaan maksutapana
kéyttdd suoraa maksua (sekkid tai maksumé&érdystd), perittdvaa tai
avistaremburssia.

Jos maksu suoritetaan tavaran toimituksen jdlkeen, voidaan
maksutapana kayttdd suoraa maksua, perittdvdd D/A -ehdoin tai
aikaremburssia, jolloin ostaja saa joko myyjan pankin tai ostajan
itsensa hyvaksyttya myyjan asettaman vekselin haltuunsa omalta
pankiltaan tavaraan oikeuttavat asiakirjat. (Pehkonen 2000: 189).

Massatavarat ostetaan usein avointa luottoa kayttden. Tama toimii
samoin tavoin kuin ostettaessa kotimaiselta toimittajalta. Toimittaja
lahettad laskun tavaroiden peraan. (Horchover 1997: 146-150).
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3.5 Tuonnin riskit

Jarkeva riskien hallinta on kansainvalisen kaupan sydéan. Riski on
elementtind jokaisessa kaupassa, mutta ulkomaankaupassa se
moninkertaistuu.

a) Kuljetuksiin liittyvat riskit
Kansainvaliset kuljetukset ovat pitkia, ja taten riski
vahingoittumisesta, katoamisesta ja varastetuksi tulemisesta
kasvaa. Tuojan ja viejan tulisi tietdd rahdinkuljettajan oikeudet
ja vastuut. My6s vakuutusasiat tulisi olla kunnossa.

b) Luottoriskit
Koska myyjan on vaikea todentaa ulkomaisen asiakkaan
luottokelpoisuutta, kasvaa hanen osaltaan riski viivastyneesta
maksusta tai kokonaan maksamattomuudesta. Taman takia
usein vaaditaan maksua peruuttamattomalla remburssilla.

c) Laaturiskit
Tuojien on vaikea fyysisesti tarkistaa tuotteiden laatua ennen
niiden toimittamista, ja siksi voi kdyda niin, etteivat he saa
odottamaansa laatua. Yksi keino tdmén vélttdmiseksi on vaatia
materiaalitodistus.

d) Valuuttakurssiriskit
Valuuttakurssiriski on aina mahdollinen kéytdessa kauppaa
vieraalla valuutalla.

e) Nakymaéttomat riskit
Lakko, luonnonkatastrofi tai sota voi tehdd tavaran
toimittamisen  mahdottomaksi.  Ennalta  arvaamattomat
tapahtumat voivat myds nostaa kuljetusten hintoja todella
paljon. Siksi sopimuksiin yleensa liitetdan force majoure -ehto
suojaamaan osapuolia odottamattomilta tapahtumilta.

f) Juridiset riskit
Vieraat lait ja sddnnokset voivat hankaloittaa kaupantekoa.
Siksi sopimuksiin kannattaa laittaa mainita siit4, minkd maan
lakia erimielisyyksiin sovelletaan.

g) Investointiriskit
Riskit  liittyen  tavallisten  tuotteiden  markkinointiin
moninkertaistuvat vientitoiminnassa, koska silloin pitéda tehda
ulkomaisia investointeja.

h) Kulttuuri- ja kielierot
Vaarinymmarrykset ovat mahdollisia  kansainvalisessa
kaupassa. Kansallisten rajojen myo6té ei vain vaihdu kulttuuri,
kieli ja liiketavat, vaan my0s verotus, saannokset, valuutat ja
tullit. Tekniset ja tuotestandardit saattavat vaihdella, kuten
my6s Kkuluttajien  tottumukset. After sales -palvelujen
tarjoaminen kaukaisille markkinoille voi olla erittdin kallista.

(Jiménez 2003: 14-16,19).
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4

Italia

4.1 Talous ja teollisuus

Italialla on vahva asema kansainvélisessé taloudessa. Se kuuluu G-7 -
ryhmaan ja on WTO:n tilastojen mukaan maailman seitsemanneksi
merkittdvin ulkomaankauppamaa. Italia on perinteisesti ollut
vientimaa, jonka huippuosaaminen perustuu muuntautumiskyKkyisiin
pieniin ja keskisuuriin yrityksiin. Italialla on hyvin dynaaminen ja
erikoistunut pk-yrityssektori.

Kansainvalisessé kilpailukykyvertailussa Italian sijoitus sen sijaan on
heikko ja se on viime vuosien aikana entisestdén heikentynyt. Italian
ulkomaankauppa on perinteisesti ollut ylijadmaista ja yli puolet siita
kdydadadn EU-maiden kanssa. Italian vientisektoria on viime aikoina
pyritty monin tavoin kehittdmaan. Italian ulkomaankauppaliitto ICE on
yhdistanyt  voimansa  alueellisten  vientiyhtymien  toimintaan
vahentdékseen maan vienninedistamistoiminnan hajanaisuutta.

Italian talouskasvu on ollut euroalueen hitaimpia. Siihen vaikuttaa
voimakas ja laajalle levittaytynyt byrokratia ja valtion kontrolli useilla
aloilla. Lisaksi ulkomaisten investointien osuus on ollut suhteellisen
pieni. Italian markkinoiden negatiivisena piirteend ovat suuret
alueelliset erot kehityksessa ja liiketoimintatavoissa pohjoisen ja etelan
valilla. (Italia: Maaraportti 2005).

Teollisuus on Italian talouden tukipilari, jonka osuus tavaroiden ja
palvelujen kokonaisviennistd on noin kolme neljdsosaa. Laaja ja
menestyva pk-yrityssektori on Italian teollisuuden selkdranka. Italialla
on useita vahvoja teollisuussektoreita. Metalliteollisuus on yksi
teollisuuden vetureista kone- ja laitevalmistuksen seka elintarvike- ja
tekstiiliteollisuuden lisaksi. Teollisuus ja kauppa ovat keskittyneet
maantieteellisesti  Pohjois-Italian vauraisiin  maakuntiin. Raskas
teollisuus on keskittynyt samoille alueille, kuten Emilia-Romagnan,
Lombardian, Piedmontin ja Ligurian alueille. (Italia: Maaraportti
2005).

Italian teollinen kehitys on kuitenkin suhteellisen nuori ilmié. Rauta-
ja terasteollisuutta on harjoitettu vuodesta 1958 lahtien. Terasteollisuus
oli huipussaan vuonna 1974 ennen laman alkua. Yleisesti ottaen,
Italiassa on paino siirtymassa tuotannosta palveluihin. Tdman pdivan
eniten kasvava teollisuussektori on terds. Vuonna 1997 italialaiset
terasfirmat sijoittivat toimintaansa yhteensa 722 miljardia liiraa
suojatakseen toimintaansa ulkomaisilta kilpailijoilta. (Pybus 1998:
151).
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4.2 Tuonti Italiasta

Italiassa matalan ja keskihintaluokan tuotteilla paikallinen kilpailu on
kovaa ja hintataso alhainen. Italiassa on yleensa pitkat maksuajat, joka
edesauttaa sielté tuontia.

Suomen tuontia Italiasta hallitsevat koneet ja laitteet. Italiasta tuodaan
Suomeen erilaisia sdhkokoneita, autoja seka teollisuuden tarvitsemia
yleis- ja erikoiskoneita. Italiasta tuodaan myds kulutustavaraa, kuten
tekstiilejd, vaatteita ja kenkia. (Italia: Maaraportti 2005).

Milj. [Osuus- [Muutos-

SITC-nimike € %' %
1 [78 |moottoriajoneuvot 182,6 (12,6 -2
2 [74 |yleiskéyttoiset teollisuus-

koneet ja laitteet 1790 12,4 11
3 [77 Jmuut sdhkokoneet ja

laitteet 176,4 12,2 -5
4 [72 leri toimialojen

erikoiskoneet 755 5,2 -18
5 |93 [ferittelemé&tdn 68,4 4,7 76
6 [67 [rauta ja terds 595 K41 60
7 |89 [muut valmiit tavarat 57,4 14,0 18
8 [69 [tuotteet epdjalosta

metallista 56,0 [3,9 1
9 65 [tekstiilituotteet, pl.

\vaatteet 43,1 3,0 -4
10 [84 |vaatteet 42,6 2,9 -4
10 tarkeint& yhteensa 940,4 [65,0 5,0
Koko tuonti 1447411000 [5,2

! osuus Suomen tuonnista Italiasta
2 muutos edelliseen vuoteen verrattuna

Taulukko 1. Suomen 10 tarkeinta tuontituotetta Italiasta vuonna 2004

(Italia: Maaraportti 2005).
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4.3 Tapakulttuuri

Elin- Raaka-
tarvikkeet ja aineet,
juomat polttoa:meet
) 5139 0,3 %
Valmiit ' Kemialliset
tavarat aineet ja
17.4 % tuotteet
10,3 %
Koneet,
laitteet ja Valmistetut
kuljetus- tavarat
vilineet 17,8 %
49,0 %

Kuvio 1. Suomen tuonnin rakenne 2004 (Italia: Maaraportti 2005).

Kulttuurillisesti Italia eroaa suurestikin suomalaisesta kulttuurista,
vaikka olemme molemmat samaa yhdentyvaa Eurooppaa. Vieraaseen
maahan lahdettdessa olisi hyva tuntea maan tavat.

Tervehtimistilanteessa  Italiassa  pyritddn laheiseen  kontaktiin.
Tervehdittdessd, sekd tavattaessa ettd erottaessa, katteleminen on
tavallista ja hyvin tarkedd. Kattely ei ole Italiassa niinkaan
kohteliaisuuden ilmaisu vaan ennemminkin osoitus keskindisesta
kunnioituksesta ja tietenkin myds henkilén seuran aiheuttamasta
mielihyvasta. (Mikluha 1998: 82).

Italialaisten valilla on yksilollisid eroja sen suhteen, kuinka runsaasti
jaetaan suudelmia. Tervehdyssuudelmia ei anneta ensimmaistéd kertaa
tavattaessa, silloin riittdd pelkkd ké&denpuristus. Asiallisissa
yhteyksissa miehet aina kéttelevét toisiaan. (Laaksonen, Litzen, Litzen
& Saari 1994: 257-258).

Huolitellun ulkomuodon ja edustavuuden, eli niin sanotun “bella
figuran” ja tyylitajun merkitys on erityisen korostunutta Italiassa.
Italialaiset naiset, miehet ja nuoresta pitden myos lapset ovat tietoisia
ulkonddstaan ja haluavat antaa hyvan vaikutelman. Asua valitessa ei
tavoitella mukavuutta, kestavyytta tai kaytdnnollisyyttd, vaan
asianmukaisuutta, muodikkuutta ja ndyttavyytta.

Suomalaista sisua tai harképdaisyytta italialaisista ei 10ydy. Jos eteen
nousee ylittdmaton este, joustetaan ja keksitd&n nokkela Kkiertotie.
Vaikeuksia ei voiteta, ne sivuutetaan. (Laaksonen ym. 1994: 241, 251).
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Italialaisilla on erilainen aikakésitys kuin suomalaisilla. He eivét saavu
tapaamisiin sovitulla hetkelld&. Milanossa tasmallisyys tarkoittaa 20
minuutin, Roomassa puolen tunnin ja eteldssd 45 minuutin
my®6hastymista. (Lewis 1993: 97).

Paivalliselle kutsuttu italialainen myohastyy melko saanndllisesti, ja
pOytaan paastaan usein vasta, kun tervetulojuomia on nautittu tunnin
verran seurueen kokoontumista odoteltaessa. Syyksi mainitaan yleensa
lilkenne. Ehk& pahinta, mitad Italiassa voi tehdd, on esiintyé
paihtyneend. Liialliseen juomiseen ei ndhdd minkéénlaisia sosiaalisia,
ympériston aiheuttamia syitd. (Laaksonen ym. 1994: 254-255).

4.4 Kieli ja kommunikointi

Italian virallinen kieli on italia, jota didinkielend&an puhuu 95 %.
Italialaiset eivat puhu vieraita kielid kovinkaan sujuvasti, joten italian
kielen taidosta on paljon hyotyd. Suuri osa italialaisista puhuu
englantia, vaikkakin he nayttdvat haluttomilta k&yttdmaan sité.
Kauppakieli onkin yhd useammin englanti, mutta myds ranskaa
kéytetd&dn paikoitellen (lahinnd Luoteis-Italiassa Valle d'Aostan
alueella). Pohjois-Italiassa Trentino-Alto Adigen alueen pohjoisosassa
paakielend on saksa. (Italia: Maaraportti 2005).

Edes pienikin yritys paikallisella kielelld sanomalla vaikka péaivéaa
ilmaisee, ettd ulkomaalainen on néhnyt vaivaa opetella vahan
paikallista kieltd. Vaikka neuvottelut kaytaisiinkin englanniksi, pienet
kohteliaisuudet paikallisella kielellda voivat saada ihmeitd aikaan.
Patevia tulkkeja on kuitenkin helposti saatavilla, joten italian kieli ei
ole vélttamatta ongelma. (Mikluha 1998: 6, 82).

Kommunikointi italialaisten kanssa on helppoa ja vaivatonta. Italiassa
ilmaistaan tunteita vapaasti ja selkedsti. Seurusteltaessa italialaisten
kanssa on osoitettava nopeaa reaktiokykya ja ajan hermoilla olemista.
Puhuttaessa ei saa kuitenkaan olla liian suora tai tyly.

Puhuttelu on Italiassa muodollista, kohteliasta ja toista kunnioittavaa
ikd, sukupuoli ja perheasema huomioon ottaen. Miehille voidaan sanoa
Signor sukunimen kanssa, kun taas naisille Signora, joko nimen kanssa
tai ilman. Puhutteluna kaytetadn sukunimen lisaksi yleensd ammattia
ja asemaa osoittavaa oppiarvoa tai muuta tittelia, ja jollei sellaista ole,
voidaan aina tituleerata tohtoriksi, Dottore, silld se otetaan aina
kohteliaisuutena. (Mikluha 1998: 83-85).
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Keskustelu ja seuranpito kuuluvat olennaisena osana italialaiseen
elamantapaan, joten vuorovaikutustaidoista on paljon hyotyé.
Suosittuja puheenaiheita ovat urheilu, Italian kulttuuri ja taide, ruoka
ja viini ja erityisesti eri alueiden ruokakulttuurit. Italialaiselta
kannattaa kysella ndistd aiheista ja itsekin on hyva varautua
vastaamaan runsaisiin kysymyksiin; italialaiset ovat positiivisella ja
kohteliaalla tavalla uteliaita. (Italia: Maaraportti 2005).

Italialainen ottaa mielellddn kantaa puolesta ja vastaan. Ihmiset ovat
miellyttavia tai epamiellyttavid, ja he saavat kohtelun, jonka ovat
omalla ké&ytoksellddn ansainneet. Avoimuus ja kontaktikykyisyys ovat
hyveitd, sulkeutuneisuus ja ujous taas hyvin Kkielteisid asioita.
Arvovaltaa kunnioitetaan, ja asioiden sujuvuuden takaamiseksi onkin
paras olla osoittamatta epdvarmuutta tai tietamattomyytta, kyselematta
lilkaa. Sympaattinen ja hyvantahtoinen ihminen ei sééstele
kohteliaisuuksia. (Laaksonen ym. 1994: 254-255).

Italialaisten mukaan hyvad kommunikaatiota on se, ettd ollaan
vakuuttavia ja loogisia, mutta loppujen lopuksi aina joustavia.
(Mikluha 1998: 19).

Vahénkin kielta taitava saa italialaisiin ihmisiin helposti kosketuksen,
heitd on vaivatonta puhuttaa. On vain muistettava olla kohtelias,
kiinnostunut ja rajoituttava seurusteluun. Keskustelukumppani ei sovi
vaivata millaan pyynnoilld. Italialaiset puhuvat halukkaasti myos siité,
mistd eivat pida. Italialaiseen temperamenttiin kuuluu olennaisena
draaman taju, viehtymys tilanteisiin ja tapahtumiseen. (Laaksonen ym.
1994: 191).

4.5 Liiketoimintakulttuuri

Menestyksekds kaupankdynti Italiassa vaatii  henkil6kohtaisen
kontaktiverkoston, liiketoimintakulttuurin tuntemuksen ja mielelldéan
italian kielen taidon, silld henkilokohtainen kanssak&dyminen on
ensiarvoisen tarkedd. Ulkomaalaisella on oltava Italiassa hyvat
kontaktihenkilot, jotka tuntevat paikalliset toimintatavat. Oikean
kontaktihenkilon I6ytdminen Italiassa vie usein aikaa, mutta italialaiset
ovat lojaaleja kauppasuhteissaan. Suomalaisten olisi muistettava, ettd
italialaiseen osapuoleen on pidettdva aktiivisesti yhteyttd. Italian
markkinoille tultaessa ovat paikalliset yhteistyOkumppanit erittdin
tarpeellisia, mutta sopiva kumppanin |6ytdminen voi osoittautua
vaikeaksi.
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Italialainen yritys on paljon suomalaista hierarkkisempi ja
liilkkeenjohtotyyli on autoritaarisempaa; neuvottelussa on toimittava
hierarkiassa oikean henkilén kanssa. Johtaja on usein omistaja ja
hanen sitouttamisensa on valttdmatonta. Liikeneuvotteluissa italialaiset
odottavat hyvin argumentoitua ja asiantuntevaa esitystd. Paatoksen
saavuttaminen edellyttdd kuitenkin karsivéllisyyttd. Italialaisten
tarkeysjarjestys saattaa olla erilainen kuin suomalaisen ja asioiden
késittely voi siten tuntua hitaalta. Byrokratia on valtava etenkin
julkisissa projekteissa.

Sopimuksia laadittaessa on térked tuntea alalla vallitsevat kauppatavat.
Sopimus on toki tdrked, mutta sen soveltaminen on paikoitellen
joustavampaa kuin Suomessa. Edustussopimuksia solmittaessa on
tarked kayttdd asiantuntija-apua, silld Italian kauppaedustajalaki on
paljon  tiukempi kuin  Suomessa, mitd tulee esimerkiksi
edustussopimuksen purkamisen tai irtisanomisen ehtoihin. (Italia:
Maaraportti 2005).

Italiassa arvostetaan keskustelutaitoa. Liikeneuvotteluissa ei pida
rynnistaa suoraan asiaan. Italialaiset haluavat tuntea olonsa mukavaksi
neuvottelukumppanin kanssa ja saada mielikuvan neuvottelu-
kumppanistaan ennen kuin he ovat valmiita neuvottelemaan vakavasti
liikeasioista. (Mikluha 1998: 83-85).

Neuvottelijoina italialaiset ovat ystavallisia, puheliaita ja &arettdman
joustavia. He eivét toimi niin suoraan kuin suomalaiset ja nayttavat
usein etenevén kierrellen ja kaarrellen. He yhdistelevat eri kohtia, kun
taas suomalaisilla on taipumus kasitelld loppuun yksi asia ennen
toiseen siirtymista. Italialaiset pohtivat kaikkea henkilokohtaiselta tai
puoliksi emotionaaliselta ndakdkannalta, kun taas suomalainen yrittaa
keskittyd ajattelemaan yhtionsé etua. Suomalaisten tulisi valmistautua
neuvotteluihin italialaisten kanssa varaamalla riittavasti aikaa ja
kerdamalla karsivallisyytta. (Lewis 1993: 101).

Kokouksissa ja my6s tavanomaisissa toimisto- tai seurustelutilanteissa
italialaiset eivat sieda yli viiden sekunnin hiljaisuutta. Jos ei halua
antaa salamannopeaa vastausta, on parasta mutista “Hetkinen, minun
taytyy miettid..”, mika ratkaisee ongelman - italialaiset odottavat
iloisena seuraten suomalaisten suurenmoista aivotydskentelya.

Sekd liike- ettd yksityiskeskusteluissa tulee aina painottaa
inhimillisyyttd, joten ilot, surut, mieltymykset, mydétatunto ja niin
edelleen tulee ilmaista. Liikeasioita ei pid4d tuoda ruokapOytaan.
Puhtaasti sosiaalisissa tilaisuuksissa tyoté ei pida koskaan mainita.
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Kohteliaina ihmisind italialaiset eivat mielelld&n sano “ei”, joten
suoraa Kkielteistd vastausta ei anneta, mink& takia neuvottelut
kielteisessakin tapauksessa venyvét niin pitkiksi, ettd tarjoaja itsekin
ymmartanee tuloksen. Omat suorat vastaukset ovat Kkuitenkin
suositeltavia. (Mikluha 1998: 83-85).

Maan pohjois- ja eteldosien liiketoimintatavoissa ja kulttuurissa on
suuria eroavaisuuksia. Pohjois-Italia on erittdin eurooppalainen
tyotavoiltaan ja kulttuuriltaan. Yhteista on silti muun muassa se, etta
liikeasioita ei pida ottaa heti esille tapaamisen tai varsinkaan aterian
alussa. Italiassa liikepéivalliset ovat yleisid, mutta niité ei ole tapana
jatkaa baarikierroksilla. Pitkistd lounastauoista ollaan varsinkin
suurkaupungeissa luopumassa. (Italia: Maaraportti 2005).

Liike-elamé&ssa etunimien kayttdminen on lahes tuntematonta. Vaikka
etunimid  kéytettdisiinkin ~ vapaasti  toimistossa  puhuttaessa,
liikeneuvotteluissa puhutellaan ké&yntikorteissa olevilla titteleilla.

Kéyntikortit ovat Italiassa térkeitd, mutta niitd ei yleensé vaihdeta
ennen kuin vasta ensitapaamisen paatteeksi. Kéyntikortissa tulee nakya
henkilon asema yrityksessa. (Mikluha 1998: 83).

Italialaiset eivat ole erityisen haavoittuvia tai loukkaantuvaisia. He
ottavat vastaan kritiikkia ja joustavat. Italialaisten joustavuus
kaupankdynnissé saa heidan helposti ndyttdamaan “eparehellisilta”. He
rikkovat séantdja, kiertavat lakeja ja tulkitsevat véljasti sopimuksia,
valvontapykaélia ja rajoituksia. Se on heidén tapansa hoitaa liikeasioita
ja kannattaa pitdd mielessd, ettd my0s itse saattaa tastd
”joustavuudesta” hyotya. (Lewis 1993: 96, 98).
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5 Toimittajaehdokkaat

Italialaisten automaattiterastoimittajien kartoitus aloitettiin selaamalla
internetid ja k&yttamalla sen lukuisia hakukoneita. Esimerkiksi Google
osoittautui katevaksi valineeksi, kun hakusanaksi laittoi suoraan
automaattiterdksen joko englanniksi tai italiaksi. Yrityshakemistoista,
kuten Europages ja Kompass, l0ytyi yrityksista lajitellumpaa
informaatiota toimialojen mukaan.

Tutkimuksen alkuvaiheessa erilaisia terastoimittajia 10ytyi runsaasti.
Toimittajaehdokkaista karsiutui matkan varrella suurin osa pois.
Tarkeimpéna kriteerina oli, ettd toimittajalta 10ytyi haluttu valikoima
tankoteraksid. Lopuksi jaljelle jai seitseman italialaista yritysta, joille
ldhetettiin yhteydenottokirje (LIITE 1). Naista yrityksista internet-
sivujen perusteelle varteenotettavimmilta vaikuttivat Marcegaglia,
Gruppo Lucefin ja Metallurgia Alta Brianza. Mielenkiinnosta sama
kirje lahetettiin myo6s seuraaville yrityksille Interacciai, Rodaccial,
Angelo Zani & C ja Acciai Speciali Zorzetto. Hyvané vaihtoehtona
olisi ollut myds Novacciai, mutta yhteystietojen puuttuessa, se
paatettiin jattaa toistaiseksi ulkopuolelle.

Yhteydenottokirjeen tarkoituksena oli kertoa yrityksille Oy
Flinkenberg Ab:n toiminnasta ja tiedustella yhteisty6halukkuutta.
Yhteydenottoon vastasi neljd yritystd, jotka ovat esiteltyind
seuraavaksi. Yritysten maantieteellinen sijainti nékyy liitteend olevasta
kartasta (LIITE 2).

5.1 Gruppo Lucefin

Gruppo Lucefin on yksi Euroopan johtavista kylmdavedetyn teréksen
valmistajista. Gruppo Lucefinin tuotantolaitokset ja jakelukeskus
sijaitsevat Pohjois-Italiassa. Gruppo Lucefin koostuu 20 eri yrityksesta
ja tyollistad yhteenséd 450 ihmisté.

Gruppo Lucefinin terdsosasto koostuu:

- neljésté tuotantolaitoksesta
(Trafilix, Tre Valli Acciali, Trafil Czech, Tramet)

- jakelukeskuksesta, joka sijaitsee Cividate ~Camunossa
Bresciassa

- viidestd varastosta (Acciai Brianza, Comet, Cosmo, Nuova
Bassini, Sidermarca), jotka sijaitsevat Italian strategisilla
teollisuusalueilla.
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Gruppo Lucefin tarjoaa seuraavia palveluita:

- suurin osa tuotteista toimitetaan vapaasti varastosta tai erittéin
Iyhyilla toimitusajoilla

- tuotevalikoima  sisaltdd  sekd  kylmévedettyja  ettd
kuumavalssattuja tuotteita, jotka tekevat Lucefinistd kattavan
toimittajan

- myynti- ja markkinointi tiimit vastaavat kyselyihin alle
vuorokaudessa

- tekniikka- ja laatuosastot tekevat parhaansa toteuttaakseen
asiakkaan erikoistoivomukset.

(Gruppo Lucefin 2005).

Gruppo Lucefiniin kuuluva Trafilix vastasi yhteydenottokirjeeseen
ensimmaisend. Vastauksessaan he kertovat, etta he valmistavat muun
muassa automaattiterastda ja S355-tankoja 3 millimetrista 200
millimetriin niin kylmavedettynd kuin rouhesorvattuna ja hiottuna. He
pystyvat toimittamaan my6s kuumavalssattuja ja taottuja pyoro-, nelio-
ja lattaterdksid. Heilld on 3 tuotantoyksikkda lItaliassa ja he ovat
avaamassa uutta tuotantolaitosta Tsekkeihin, jossa on tarkoituksena
valmistaa kylmévedettyjad ja rouhesorvattuja pyorétankoja. (Rossini
20.1.2006, séahkdposti).

Myo6hemmaéssa vaiheessa kyselyiden edetessa yhteyshenkiloksi on
vaihtunut Natasha Badalin. (Badalin 6.2.200, sdhkdposti).

Y hteystiedot:
Mrs Natasha Badalin

Trafilix S.p.A.
Via Degli Emigranti, 9
1-25040 Cividate Camuno (BS)

Tel.: +390364 367 707
Fax: 4390364 344 391
E-mail:n.badalin@trafilix.com

Gruppo Lucefinin yhteystiedot:

Via Ruc, 30
1-25040 Esine (BS)

Tel.: +390364 367 11
Fax: +39 0364 466 713
E-mail:info@Ilucefin.com
Web: www.trafilix.com
www.lucefin.com


mailto:info@lucefin.com
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5.2 Marcegaglia

Vuonna 1959 Steno Marcegaglia perusti yrityksen, joka on tana
paivand yksi Euroopan ja samalla myds koko maailman johtavista
terds- ja metallialan yrityksistd. Terdsteollisuuden lisdksi Marcegaglia
toimii myos seuraavilla sektoreilla:

- Building

- Home products

- Engineering

- Energy

- Tourism

- Services

Marcegaglia on suuresta koostaan huolimatta perheyritys. Se valmistaa
joka vuosi 4 miljoonaa tonnia terésté ja tyontekijoita koko konsernista
lI6ytyy yli 6000. Vuonna 2004 liikevaihtoa oli 2,6 miljardia euroa.
Marcegaglialla on yli 10000 asiakasta maailmanlaajuisesti.
(Marcegaglia SpA 2005).

Yhteydenottokirjeeseen ei tullut vastausta séhkdpostitse vaan
puhelimitse. Mrs Monia Tirelli soitti, ja kertoi Marcegaglian olevan
todella kiinnostuneita toimittamaan tankoja Oy Flinkenberg Ab:lle.
Hén kyseli viela tarkempaa tietoa haluamistamme tuotteista. (Tirelli
31.1.2006, puhelinkeskustelu).

Y hteystiedot:
Mrs Monia Tirelli

Marcegaglia

divisione trafilati / cold-drawn bars division
Via Bresciani, 16

1-46040 Gazoldo Ippoliti (Mantova)

Tel.:  +39 0376 685 262
E-mail:monia.tirelli@marcegaglia.com

Tel.:  +39 0376 658 260
Fax: +39 0376 657 021
Web: www.marcegaglia.com


mailto:monia.tirelli@marcegaglia.com
http://www.marcegaglia.com/
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5.3 Steelgroup / Metallurgia Alta Brianza

Steelgroup on neljan italialaisen yrityksen yhteistyon tulos, jotka ovat
itsendisesti toimineet jo yli 80 vuoden ajan Italian terasmarkkinoilla.
Steelgroup on jatkuvassa kasvussa. Vuonna 2004 kokonaismyyntié oli
yli 85 miljoonaa euroa, josta viennin osuus oli 52 %. Myytyja
terastonneja oli yli 152 940 ja tyontekijoita 254.

Steelgroup koostuu seuraavista yrityksista CB, ITA, MAB ja FAR.
Y hteistyon tuloksena heilld on tarjota kattava tuotevalikoima

Vuodesta 1949 MAB eli Metallurgia Alta Brianza on valmistanut
kylméavedettyjd ja rouhesorvattuja sekd kuumavalssattuja ja hiottuja
tankoja.

Metallurgia Alta Brianzan identiteetti koostuu neljésta pilarista, jotka
tukevat jatkuvaa kasvua:

- tuotantokapasiteetti ja joustavuus

- valmistus- ja laatujérjestelmét

- laaja tuotevalikoima

- asiakastyytyvaisyys.

MAB:n 32 000 nelidn tuotantolaitos sijaitsee Leccossa, jossa ovat
my6s paakonttori ja varasto. MAB:lla on kéytéssdaan UNI EN ISO
9001:2000 sertifikaatit. MAB tarjoaa laajan tuotevalikoiman ja uniikin
ongelman ratkaisu -palvelun. (Steelgroup 2005).

Yhteydenottokirjeeseen vastattiin suurella kiinnostuksella aloittaa
molemminpuolinen tuottava yhteistyd. He jdivdt myds odottamaan
tarkempaa kyselya Oy Flinkenberg Ab:n haluamista tuotteista. (Di
Tacchio 26.1.2006, sahkoposti).

Y hteystiedot:
Mr Di Tacchio

Metallurgia Alta Brianza S.p.a
Viale Brodolini, 18
1-23900 Lecco (LC)

Tel.: +39 0341222911

Fax: +39 0341222 990
E-mail:vendite.mab@steelgroup.com
Web: www.steelgroup.com


mailto:vendite.mab@steelgroup.com
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5.4 Acciai Speciali Zorzetto

Acciai Speciali Zorzetto on perustettu vuonna 1970 ja se on tdna
paivana merkittdva erikoisterdsten valmistaja. Tuotevalikoimaan
kuuluvat teraskelat ja tankoterdkset niin  kylmévalssattuina,
rouhesorvattuina ja hiottuina kuin myds ld&mpo- ja galvanointi-
késiteltyiné.

Acciai Special Zorzettolla on 1GQ sertifikaatit. Laatujarjestelmien
lisksi Zorzetto pyrkii kehittelemdin innovatiivista teknologiaa ja
ratkaisuja kehittadkseen palveluita ja varmistaakseen laadukkaat
tuotteet erilaisiin vaatimuksiin. (Acciai Speciali Zorzetto 2005).

Yhteydenottokirjeeseen vastattiin pyytdmaélld tarkempaa tietoa Oy
Flinkenberg Ab:n kiinnostuksen kohteena olevista materiaaleista ja
niiden eri kokoluokista. (Savegnago 24.1.2006, s&hkdposti).

Y hteystiedot:

Savegnago
Acciai Special Zorzetto Srl

Sends Callesella, 28
1-36041 Alte di Montecchio Maggiore (Vicenza)

Tel.: +39 0444 698 077
Fax: +39 0444 490 233
E-mail:sales@zorzetto.com
Web: www.zorzetto.com


mailto:sales@zorzetto.com
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6 Tulosten arviointi

Uusia toimittajaehdokkaita kKkartoittaessa koetaan aluksi  suuri
informaatiotulva. Tietoa eri teréstoimittajista 16ytyy paljon, mutta se ei
ole kovinkaan laadullista. Tutkimuksen edetessa sen muoto muuttuu
kvantitatiivisesta kvalitatiiviseksi. Loppua kohden kasitellddn vain
muutamaa ehdokasta, jolloin niita pystyy tarkastelemaan paremmin.

Oy Flinkenberg Ab:lta saamani toimeksiannon tarkoituksena oli
kartoittaa ja etsid uusia automaattiterastoimittajia ltaliasta ja esitella
niistd kaksi tai kolme potentiaalisinta. Edelld mainitut tavoitteet
saavutettiin hyvin sek& omasta ett4 Oy Flinkenberg Ab:n puolesta.

Italia on yksi Euroopan karkimaita automaattiterdsten valmistajana. Jo
ennen tutkimuksen aloittamista, oli selvilla, ettd Italiasta 10ytyy
automaattiteraspotentiaalia. Ongelmana oli 1&hinn& se, kuinka se
saataisiin hyoédynnettyd Oy Flinkenberg Ab:lla. Italian hintatason
oletettiin olevan Euroopan alhaisimpia automaattiterassektorilla, mika
oli yksi tarkeimpia tekijoitd kohdemaata valittaessa, mutta tietenkin
lopullinen hintataso selvi&é vasta neuvotteluiden edetessa.

Haasteellisin vaihe koko tutkimuksessa oli tunnistaa parhaiten Oy
Flinkenberg Ab:n tarpeisiin sopivat yritykset suuresta massasta.
Toimittajaehdokkaat, joille yhteydenottokirje l&hetettiin, valittiin
suurimmalta osalta yritysten kotisivujen luoman ensivaikutelman seka
tuotevalikoiman perusteella. Toimittajaehdokkaat kaytiin  tdss&
vaiheessa lapi osastopaallikkd Pasi Narvasen ja myyntiedustaja Rami
Suomisen kanssa. Tamén tapaisessa ja ndin laajassa tutkimuksessa
tosiasiana on se, etta jotain voi jaddad myods huomaamatta.

Kaikki  tutkimuksessa esitellyt toimittajachdokkaat vastasivat
yhteydenottokirjeeseen  varsin  nopeasti  vastoin italialaisiin
kohdistuneita stereotypioita.

Ennalta arvioitiin kotisivujen perusteella, ettd potentiaalisimmat
toimittajaehdokkaat olisivat Marcegaglia, Steelgroup ja Gruppo
Lucefin. Véhiten potentiaalia odotettiin olevan Acciai Special
Zorzetossa, mutta kyseinen yritys yllatti positiivisesti vastaamalla
toisena lahetettyyn yhteydenottokirjeeseen. Omien arviointien tueksi
myos oletettu kolmen kérki vastasi yhteydenottoon.

Tutkimuksen tavoitteena oli 16ytdd kaksi tai kolme potentiaalista
automaattiterastoimittajaa. Mahdollisia toimittajia karsittiin matkan
varrella, ja lopuksi tutkittavaksi jai nelja yhteydenottoon vastannutta
yritystd, jotka ovat tutkimuksessa esiteltyiné.



39

Tutkimukselle asetettu 2-3 yhteydenoton tavoite saavutettiin ja samalla
se myos ylittyi. Nelja ehdokasta kuitenkaan ei ole méérana liian suuri
laadukkaan  vertailun  suorittamiseksi.  Koska  tutkimuksen
alkuvaiheessa ei viela tiedetd toimittajien todellista potentiaalia
toimittaa haluttua materiaalia, haluttiin kaikki nelja ehdokasta pitéa
mukana jatkotutkimuksissa.

Myb6hemmaéssa vaiheessa tarkempien kyselyiden (LITE 3) jalkeen on
kéynyt ilmi, ettei Acciai Special Zorzetton tuotevalikoima ole niin
monipuolinen, mitd oli toivottu. Myds Metallurgia Alta Brianzan
tuotevalikoima ei juurikaan eroa Oy Flinkenberg Ab:n nykyisen
automaattiterastoimittajan tuotevalikoimasta. Sen sijaan Gruppo
Lucefiniin  kuuluvalla  Trafilixilla on tarjota erittdin laaja
tuotevalikoima, joka on juuri Oy Flinkenberg Ab:n tarpeisiin sopiva.
Saman katon alta saataisiin monipuolisesti eri tankoteréksia nykyista
toimittajaa edullisempaan hintaan. Myds Marcegaglian tuotevalikoima
on laaja. Hinnat ovat hieman Trafilixia korkeampia, mutta kuitenkin
vield selkedsti nykyistda toimittajaa edullisemmat. Marcegaglia
kiinnostaa my0s siksi, ettd toimittajalta 16ytyisi Oy Flinkenberg Ab:n
tarpeisiin myos teréslevyja.
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7 Yhteenveto ja johtopaatokset

Ostotoiminta

Tuontitoiminta

Ostotoiminnasta on tullut yha strategisempi osa-alue yrityksille. Avain
menestyksekkddseen tulevaisuuteen on riippuvainen toimittajista ja
jakelukanavista. Ostajan toimenkuva on laajentunut halvimman hinnan
tinkijésta vastuulliseksi sopimusneuvottelijaksi. Kysynnan muutoksiin
tulisi reagoida nopeasti, sill4 varastoon j&&va era sitoo pddomaa ja
aiheuttaa kustannuksia.

Hinnoissa sadstamisen lisaksi ostotoiminnan tulisi parantaa yrityksen
kilpailuasemaa myds epasuoremmilla tavoilla, kuten muun muassa
standardoimalla tuotevalikoimaa, varastoja véhentamélld, tuote- ja
prosessi-innovaatioilla, laatukustannuksissa  pitkalla  t&htdimelld
sadstamalla eli reklamaatioiden véhaisyydelld ja toimitusaikoja
lyhentamalla.

Ostotoiminnan térkeimpdnd tehtdvdna on yllapitdd ja kehittda
tuotteiden ja palveluiden laatua. Tama onnistuu parhaiten valitsemalla
toimittaja, joka pystyy takaamaan tuotteille riittavan laadun ja
tasalaatuisuuden. Tahén péastddn valmistelemalla ja maarittelemalla
ostotilaus tarpeeksi tarkasti, joka voidaan aluksi l&hettdd kyselyn&
potentiaalisille toimittajille. Toimittajaechdokkaat ovat sitd ennen
seulottu toimittajakartoituksien ja -analyysien avulla.

Kustannussaastoihin  paastaan kohdistamalla suuri osa Kkaikista
tilauksista samalle toimittajalle, jolloin yleensda saadaan myds
neuvoteltua paremmat toimitusehdot, hinnat ja vuosialennukset. Tdma
tuo kuitenkin mukaan suuremman toimittajariskin ja riippuvuuden
toimittajasta. Tama tarkoittaa sitd, ettd on vdhemman tilaa virheille,
jolloin toimittajavalinnat taytyy suorittaa huolellisesti.

Tehokas tuotteiden ja palveluiden hankinta vaatii oikeat raaka-aineet,
maaréan ja laadun, oikeaan aikaan, oikeasta alkuperastd sek& oikeaan
hintaa ja oikealla palvelulla. Ndma ostotoiminnan ominaispiirteet
maadrittelevat myos menestyksekéstd JIT-ostamista.

Ammattimainen ldhtékohta tuontitoimintaan antaa yritykselle
varmuutta selviytyd kansainvéliseen kauppaan liittyvistd riskeista.
Tuontitoiminnassa pitéisi olla selked kuva siitd, mitd kotimarkkinoilla
tarvitaan ja mihin hintaan, mink& laatuista sek& mill4 ehdoilla ja
toimitusajalla. Tuontiyritys tarvitsee tietoa muun muassa ostolahteista
ja hankintamaan olosuhteista ja kulttuurista, lakiasioista ja alan
terminologiasta seké asiakirjoista, rahoituksesta ja maksuliikenteesta ja
muista kadytdnnon menettelyistd hankintatapahtuman eri vaiheissa.
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Tuojat eivat voi olla passiivisia ulkomaisten myyjien asiakkaita, vaan
heidéan tulee olla kansainvélisen hankintastrategian suunnittelijoita ja
toteuttajia.

Hyva kauppasopimus syntyy, kun molemmat osapuolet valmistelevat
sitd riittdvan perusteellisesti ja perehtyvat vastapuolelta saamaansa
materiaaliin. Huolellisesti laaditut tuontisopimukset ovat useimmiten
molempien osapuolten edun mukaisia: ehdoissa on mahdollista
madritelld selvasti ja yksiselitteisesti kummankin osapuolen oikeudet
ja velvollisuudet. Kauppasopimukset voivat velvoittaa osapuolet
tekeméan sopimuksen tayttamiselle valttdmattomia liitdnnais-
sopimuksia, kuten kuljetus-, huolinta tai vakuutussopimuksia, jotka
sitovat vain toista osapuolta.

Toimituslausekkeet ovat osa kauppasopimusta ja ne madrittelevéat
osapuolten toiminta-, kustannus- ja tavaravastuun. Toimituslausekkeen
valinta on samalla kertaa oikeudellinen ja kansantaloudellinen, sek&
markkinointi- ettd kustannuskysymys.

Ulkomaankaupassa tulisi  Kkiinnittdd erityista huomiota myds
maksuehtoihin. Pitk&t valimatkat, erilaiset kauppatavat, Kieli- ja
valuuttakysymykset, valuuttaméaardaykset, alkavan kauppasuhteen
epdvarmuus ja kova kansainvalinen Kkilpailu asettavat erityisia
vaatimuksia maksuehtojen valinnalle.

Jarkeva riskien hallinta on kansainvélisen kaupan sydan. Huomiota
tulisi kiinnittdd kuljetuksiin, luottoriskeihin, laatu, valuuttakursseihin,
juridisiin riskeihin, investointeihin, kulttuuri- ja Kielieroihin seka
néakymaéttomiin riskeihin.

Italia Italialla on vahva asema kansainvélisessd taloudessa. Italia on
perinteisesti ollut vientimaa, jonka huippuosaaminen perustuu
muuntautumiskykyisiin pieniin ja keskisuuriin yrityksiin. Italian
talouskasvu on kuitenkin ollut euroalueen hitaimpia. Siihen on
vaikuttanut voimakas ja laajalle levinnyt byrokratia ja valtion
kontrolli.

Pohjois-Italiaan keskittynyt teollisuus on Italian talouden tukipilari ja
metalliteollisuus sen yhtena veturina. Suomen tuontia lItaliasta
hallitsevat koneet ja laitteet.

Kulttuurillisesti Italia eroaa suurestikin Suomesta, ja maahan
lahdettdessd on kaikkien osapuolten etu, ettda tapoihin perehdytaén
etukéteen.
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Italiassa kauppakielend on yh& useammin englanti. Kommunikointi
italialaisten kanssa on helppoa ja vaivatonta. Puhuttelu on kuitenkin
muodollista, kohteliasta ja toista kunnioittavaa ik, sukupuoli ja
perheasema huomioon ottaen. Keskustelu ja seuranpito kuuluvat
olennaisena osana italialaiseen elamantapaan.

Menestyksekds kaupankdynti Italiassa vaatii  henkil6kohtaisen
kontaktiverkoston ja liiketoimintakulttuurin tuntemuksen. Oikean
kontaktihenkilon I6ytaminen voi viedd aikaa, mutta italialaiset ovat
lojaaleja kauppasuhteissaan.

Italialainen yritys on paljon suomalaista hierarkkisempi ja
lilkkeenjohtotyyli on autoritaarisempaa; neuvotteluissa on toimittava
hierarkiassa oikean henkilon kanssa. Suomalaisten tulisi valmistautua
neuvotteluihin italialaisten kanssa varaamalla riittdvasti aikaa ja
keradmalla karsivallisyyttd. Kohteliaina ihmisinad italialaiset eivat
mielellddn sano ei”, joten suoraa kielteistd vastausta ei anneta ja téten
neuvottelut Kielteisissakin tapauksissa usein venyvat.

Toimittajachdokkaat Potentiaalisten toimittajaehdokkaiden kartoitus tehtiin internetia
hyvéaksi kayttden. Useammasta ehdokkaasta karsiutui pienempi ryhma,
jolle yhteydenottokirjeet lahetettiin. Yhteydenottoon vastasi nelja
yritysta.

- Gruppo Lucefin on useamman yrityksen yhtyma4, joista Trafilix
osoitti mielenkiintoa Oy Flinkenberg Ab:ta kohtaan. Lucefin
lupaa lyhyitd toimitusaikoja, laajaa tuotevalikoimaa ja
asiakaspalvelua.

- Marcegaglia toimii usealla eri teollisuuden alalla ja asiakkaita
silld on yli 10 000. Teré&std valmistetaan joka vuosi 4 miljoonaa
tonnia. Marcegaglia kertoi kiinnostuksestaan puhelimitse.

- Steelgroup on neljan yrityksen yhteistyon tulos, joista
Metallurgia Alta Brianza valmistaa tankoteraksia. MAB tarjoaa
laajan tuotevalikoiman ja uniikin ongelman ratkaisun.

- Acciai Speciali Zorzetto on erikoisterasten valmistaja. Laatu-
jarjestelmien  lisdksi  Zorzetto hyddyntdd innovatiivista
teknologiaa turvatakseen asiakaspalvelun seka laadukkaat ja
erilaisiin vaatimuksiin soveltuvat tuotteet.
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Johtopéatokset ja kehitysehdotukset

Uuden toimittajan valintaa tulisi tarkastella huolellisesti usealta
kantilta. Oy Flinkenberg Ab:n paatokset toimittajavalinnoista kuuluvat
yrityksen strategiselle portaalle. TutkintotyGssa on esiteltyna
kaytettyihin menetelmiin  ndhden potentiaalisimmat vaihtoehdot
uudeksi automaattiteréstoimittajaksi.

Tah&n mennessa asioita on kasitelty paperilla. Kaikki ei valttamétta
kuitenkaan ole sit4, miltd on vaikuttanut. Muun muassa kulttuurierot
tuovat oman vivahteensa kaupankayntiin Suomen ja Italian vélilla.
Jotta saataisiin suurempi varmuus koko kaupankayntiprosessin
onnistumiselle, voi se vaatia pitkid neuvotteluita sek& paikanpaalla
kdyntia ja tutustumista konkreettisesti avainhenkil6ihin ja itse
tuotteisiin.

Tutkimuksen tarkoituksena oli kartoittaa automaattiterdsvalmistajia ja
Ioytdd potentiaalinen toimittaja automaattiterakselle. Tutkimustyon
puitteissa on kyseisille yrityksille lahetetty tarkempia kyselyitd ja
tarjouspyyntdja automaattiteraksistd. Kyselyihin on lisatty myds muita
tankoteraksid, joita tarvitaan suoraan asiakkaalle toimitettaviksi.
Kyselyihin tulevat tarjoukset eivat enda varsinaisesti kosketa tété
tutkimusta. Tydsséni vien asiaa eteenpdin, vaikka tutkimuksen osalta
tehtdva on paattynyt.

Koska tutkimus onnistui hyvin ja vastasi Oy Flinkenberg Ab:n
asettamia tavoitteita, paatettiin prosessia siis jatkaa lahettamélla
valittuihin yrityksiin tarjouspyynnot. Tarjousten perusteella suoritetaan
toimittajaehdokkaiden vélilla vertailuja muun muassa hintojen ja
toimitusaikojen suhteen. Liséksi perehdymme tarkemmin yritysten
laatujarjestelmiin, toimitusehtopolitiikkaan sek& muihin oleellisiin
toimitukseen vaikuttaviin Kkriteereihin. Uusia toimittajaehdokkaita
tullaan myos tarkasti vertailemaan Oy Flinkenberg Ab:n nykyisen
automaattiterastoimittajan, Schmolz+Bickenbachin, kanssa.

Potentiaalisimmalta toimittajaehdokkaalta tullaan aluksi tilaamaan
koe-erd, mikali edellda mainitut kriteerit tdyttyvat. Oy Flinkenberg Ab:n
automaattiterasasiakkaille kerrotaan uusista tuotteista, ja heilta
kysellddn halukkuutta testata koe-erdd. Talloin italialaisesta
materiaalista ja etenkin sen laadusta saadaan konkreettista palautetta
suoraan asiakkaalta. Palautteiden perusteella Oy Flinkenberg Ab:n on
helpompi tehdd paatoksida uudesta mahdollisesta automaattiterds-
toimittajasta.
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Liitteet

Liite 1: Yhteydenottokirje

© FLINKENBERG

1221 steel

DATE 20/01/2006

TO

ATT CEO

FROM Hel: Ratamaki

REF Inguiry
Tel int. + 3580859911 PAGE 1
Tel direct +3589 85991232 E-Mail helr rutamaky@flinkenberg fi
Fax int. +3589859 91203 WWw FLINKENBERG.FI
Please contact us if this message is unreadable Trade Reg. No. 064.806, Reg Domicile Espoo
Dear Sirs,

My name is Heli Riitaméki and I work for a Finnish company called Oy Flinkenberg Ab. We have visited
your websites and we are interested in your products.

Oy Flinkenberg Ab is a medium-sized family-owned Finnish company. Business concentrates on technical
trade. such as steel, tools, chemicals and electronic components. Oy Flinkenberg Ab has divisions in Tampere.
Kerava and Espoo where the domicile locates.

The Steel division of Flinkenberg is rapidly growing. In Tampere our steel stockholding and wholesale is
concentrating on import and sales of hot rolled steel plates and free cutting steel. Direct import from producers
secures competitive price/quality products. We are now importing 1000 tons of free cutting steel per year and
the growth of the business of bars is estimated to be ten-times in the near future.

We are looking for a new supplier of free cutting steel (11SMnPb30). We are also interested in other bar
products, such as S355J2. We are hoping for a long-term partner in Italy.

For more mformation about Flinkenberg Steel, please visit our website www.flinkenberg fi. For further
questions please do not hesitate to contact us.

We ask you kindly to consider if you have the possibility and interest to set up this kind of co-operation with
us. We would be very pleased to start a long-tern partnership with a suitable partner. We are looking forward
to hearing from you as soon as possible.

Best regards.

Heli Riitamiiki
on behalf

Pasi Nérviinen
Department manager

OY FLINKENBERG AB Puhelin (09) 859 911 www.flinkenberg.fi ¥-tunnus /Business ID 0108234-3
Steel Intl Phone +358 9 859 911 steel@flinkenberg.fi ALV rek / VAT reg
Hepolamminkatu 51 Faksi (09) 859 91203 etunimi.sukunimi@flinkenberg.fi ALV-nro / VAT No. FI01082343

FIN-33720 TAMPERE, FINLAND Intl Fax +358 9 859 91203 firstname.familyname@flinkenberg.fi Kotipaikka / Domicile Espoo
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Liite 2: Toimittajien maantieteellinen sijainti

Trafilix SpA Marcegaglia SpA Acciai Special Zorzetto Srl
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Liite 3: Kysely

1(2)

Dear Sirs,

Quality:

Quality:

O FLINKENBERG

11 steel
DATE 09/02/2006
TO
ATT
FROM Heli Rittamilk
REF Inquiry
Tel int. + 3580850011 PAGE 1
Tel direct + 358 9 850 91232 E-Mail hel ristamaki(@ flinkenberg fi
Fax int. + 358085001203 TWWW FLINKENBERG.FI
Please contact us if this message is unreadable Trade Reg. No. 064.806, Reg Domicile Espoo

We have in our stock, in Tampere, about 500 tons of free-cutting steel. We are stocking
following dimensions, so could you please offer us these:

Free-cutting steel:

11SMnPb30c+c

Round bright drawn free-cutting steel, tol. ISO h9
Dimension: 5-130 mm
Length: 3m

In bundles of app. 1000 kgs

Hexagon bright drawn free-cutting steel, tol. ISO h11
Dimension: 5-85 mm

Length: 3m

In bundles of app. 1000 kgs

Square bright drawn free-cutting steel, tol. ISO h11
Dimension: 5-100 mm
Length: 3m

In bundles of app. 1000 kgs

11SMn30c+c

Round bright drawn free-cutting steel, tol. ISO h9
Dimension: 8-55 mm

Length: 3m

In bundles of app. 1000 kgs

Hexagon bright drawn free-cutting steel, tol. ISO h11
Dimension: 11-85 mm

Length: 3m

In bundles of app. 1000 kgs

OY FLIMKENBERG AB

Steel

Hepeolamminkatu 51
FIN-33720 TAMPERE, FINLAND

Puhelin (09) 855 911 www. flinkenberg.fi
Intl Phone +358 9 859 911 steel@flinkenberg.fi
Faksi (09) 859 91203 etunimi.sukunimi@flinkenberg.fi

Intl Fax +358 9 852 91203 firstname.familyname@flinkenberg.fi

Y-tunnus /Business ID 0108234-3
ALY rek / VAT reg

ALvV-nro / VAT No. FIO1082343
Kotipaikka / Domicile Espoo
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2(2)

191

Tel int.
Tel direct
Faxint.

FLINKENBERG

+ 3589859911
+ 358 0 850 91232
+ 358 0 850 01203

Please contact us if this message is unreadahle

Other materials:

Quality: S355J2

Round bars
Dimension:
Length:

steel

DATE 09/02/2006

TO

ATT

FROM Heli Riitamilka

REF Inquiry

PAGE 1

E-Mail heli mtamaki@ flimkenberg fi
WWW FLINKENBERG.FI

Trade Reg. No. 064.806, Reg Domicile Espoo

10-40 mm
6m

In bundles of app. 1000 kgs

Could you offer us your price and inform about the minimun ordering quantities per dimension?

Price:
Delivery time:
Delivery terms:

Marking:

Payment terms:

please offer effective prices
soonest possible

DDP Tampere

Steel grade

Heat No

Uit No

Size

Net weight inkg

Gross weight m kg

Payable on open account basis within 60 days after date of transport
document.

Please do not hesitate to contact us, if you need more information concerning this meuiry.

Waiting for your soonest offer!

Best regards,

Ms Hell riltaniilel
Oy Flinkenberg Ab

Steel Tampere

-
OY FLINKENEBERG AB Puhelin (02) 859 911 www. flinkenberg.fi ¥-tunnus /Business 1D 0108234-3
Steel Intl Phone +358 9 859 911 steel@flinkenberg.fi ALV rek / VAT reg
Hepolamminkatu 51 Faksi (09) 859 91203 etunimi.sukunimi@flinkenberg.fi ALW-nro / VAT No. FIO1082343

FIN-33720 TAMPERE, FINLAND

Intl Fax +358 9 852 91203 firstname.familyname @flinkenberg.fi Kotipaikka / Domicile Espoo
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