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Taman opinndytetyon toimeksiantaja on muovialalla toimiva Priotec Oy. Yritys on
Kiinnostunut laajentamaan toimintaansa 1so-Britannian markkinoille erityisesti heidan
oman Priot-tuotemerkkinsg osalta. Priot-tuotemerkin tuotteisiin kuuluu talla hetkelld
esimerkiksi muovisia keittiovalineita ja erilaisten purkkien avaamista helpottavia tuotteita
sekd liikelahjoja. Tdmédn opinndytetyon tavoitteena oli kartoittaa Iso-Britannian ulkoisia
ympéristotekijoité ja niiden perusteella selvittédd, mika olisi paras vientioperaatiomuoto Iso-
Britannian markkinoille. Tutkimusongelmaan pyrittiin  saamaan vastaus laatimalla
teoriapohja seké tekemalla kvalitatiivinen tutkimus.

Teoriaosuudessa kerrottiin  ensin  taustatietoja toimeksiantajayrityksestd ja Priot-
tuotemerkistd. Varsinaisessa teoriapohjassa perehdyttiin olennaisimpiin kansainvélisiin
operaatiomuotoihin  ja  tutkittiin  Iso-Britannian  ulkoisia  ympéristotekijoita
ympéristdanalyysin avulla, joka koostui poliittisista, taloudellisista, sosiokulttuurisista,
teknologisista, ekologisista ja juridisista tekijoista.

Teoriapohjaan perustuen aiheesta tehtiin kvalitatiivinen eli laadullinen tutkimus, joka
toteutettiin haastattelemalla kuutta viennin asiantuntijaa yrityksista, joilla on toimintaa Iso-
Britannian markkinoilla. Tutkimuksen tulokset raportoitiin ja niiden perusteella vastattiin
tutkimusongelmaan ja annettiin toimeksiantajayritykselle kehitysehdotuksia tulevaisuutta
varten.

Tutkimustuloksista selvisi, ettd ei ole olemassa yhtd oikeaa tapaa lahted uusille
markkinoille, koska valintoihin liittyy monenlaisia tekijéitd. Taman tutkimuksen mukaan
kuitenkin yleisimmin kaytetty tapa lahted Iso-Britannian markkinoille oli suora vienti,
jossa kaytettiin apuna agenttia tai jalleenmyyjad. Tutkimustulokset osoittivat myds, etta
markkina-alueena Iso-Britannia on helposti lahestyttava ja poliittisesti vakaa. 1so-Britannia
on lansimaalainen hyvinvointivaltio ja se kuuluu Euroopan Unioniin, joten
kaupankéyntialueena silla ei ole merkittavaa eroa verrattuna Suomeen.
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This thesis was carried out as an assignment for Priotec Oy which is a Finnish plastics sup-
plier. Priotec is interested in entering Great Britain’s market area with their own brand
called Priot. Priot products are well designed jar and can openers and kitchen utensils. The
objective of this thesis was to research the environmental factors of Great Britain and ana-
lyze which would be the best way to enter the Great Britain market area. The thesis was
divided into two parts: a theoretical framework and a qualitative research.

The first theory section focused on theory of the different entry modes that a Finnish com-
pany could use when entering a new target market. In the second part of the theory frame-
work environmental factors of Great Britain were investigated. Then the environmental
analysis consisted of political, economical, social, technological, ecological and legal fac-
tors.

The method of research was qualitative and this part of the thesis was done by six personal
interviews. The interviewees were trade experts and representatives of Finnish companies
who had experience of the British market. The results of the interviews were analyzed and
written down on this thesis. Then potential development ideas for Priotec were made based
on the theoretical and research sections.

The results showed that there is not only one direct way to enter new markets, because
many factors influence the choises. According to the results of this thesis the most com-
mon way to enter the British market is however using an agent or retailer on the target
market. The British area proved also to be easy to approach and a politically stable coun-
try. Great Britain is a western welfare state and part of the European Union, so it makes not
such a big difference when it comes to doing business.
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1 JOHDANTO

Taman opinnaytetyon toimeksiantajana toimii muovialan ammattilaiseksi itsedén kutsuva
Priotec Oy, joka on kasvuhakuinen yritys Kokkolasta. Priotec Oy toimii muovialalla ja
vaikka yritykselld onkin jo jonkin verran toimintaa ulkomailla, on yritys halukas
laajentamaan toimintaansa uusille markkinoille erityisesti heiddn oman Priot-
tuotemerkkinsé osalta. Priot-tuotemerkin tuotteisiin kuuluu talld hetkella esimerkiksi
muovisia keittiovalineitd ja erilaisten purkkien avaamista helpottavia tuotteita seka
lilkelahjoja. Kohdemarkkinaksi  Priot-tuotteille  valikoitui  Iso-Britannia  vahvan

potentiaalinsa vuoksi.

Muotoilun merkitys tuotekehittelyssa on tullut yhé tarkedmmaksi kilpailun lisd&ntyessa
kansainvélisilld markkinoilla. Tuotteen taytyy olla laadukkuuden ja kaytdnndllisyyden
lisdksi esteettisesti muotoiltu. Tuotteen viimeistely tuo yritykselle kaupallista hyotya ja
vahvistaa asiakkaan mielikuvaa yrityksen brandistd. Priotec Oy:lld& on ymmarretty
muotoilun tuoma lisdarvo tuotteelle ja he ovatkin panostaneet muotoilun saralla luomalla

tuotemerkin nimelta Priot.

Taman opinnaytetyon tavoitteena on kartoittaa I1so-Britannian ulkoisia ymparistotekijoita ja
niiden perusteella selvittdad, mik& olisi paras vientioperaatiomuoto Iso-Britannian
markkinoille. Tutkimusongelmana on siis selvittdd Priotecille paras vaihtoehto
vientioperaatiomuodoksi  Iso-Britanniaan ulkoisten ymparistétekijoiden perusteella.
Tutkimusongelma rajataan vain ulkoisia ymparistotekijoitda koskevaksi, koska tdma
opinndytetyd halutaan pitdd tarkasti rajattuna kokonaisuutena ja suurempaan
markkinakohtaiseen analyysiin Kilpailu- ja kysyntatekijoineen ei néillad resursseilla ole
mahdollisuutta. Tutkimusongelmaan pyritdan loytamaan vastauksia teoriaosuuden liséksi
laadullisen eli kvalitatiivisen tutkimuksen avulla, joka toteutetaan teemahaastatteluilla.

Tama opinnaytetyd on siis kaksiosainen koostuen teoriaosuudesta ja tutkimusosuudesta.

Tyon teoriapohjassa esitellddn ensin toimeksiantajayritys ja heidan tuotteensa.
Ensimmaisessa padluvussa kerrotaan enemmaéan toimeksiantajayrityksestd sekd Priot-
tuotemerkin tuotteista. Luvussa kerrotaan my6s Priotecin tdménhetkisestd toiminnasta

kansainvalisilla ~ markkinoilla. Seuraavassa  pdadluvussa  esitelldan lyhyesti



kansainvélistymisprosessia  ja  kdyd&an I&pi  toimeksiantajayrityksen  kannalta
olennaisimmat operaatiomuodot kansainvalisilla markkinoilla, joita yritys voisi
perustellusti k&yttad tulevaisuudessa. Eri toimintavaihtoehtoja vertaillaan toisiinsa ja
kerrotaan Kirjallisuuden pohjalta niiden eduista ja haittapuolista. Opinnédytetyon
teoriaosuuden viimeisessd luvussa kasitellddn Iso-Britannian ulkoisia markkinatekijoita
ymparistdanalyysin avulla. Teoriapohjan Kkirjoittamisessa pyritdan kayttdmaén tietolahteina
vaihtelevasti ajankohtaista Kirjallisuutta sek& uusimpia, mutta samalla luotettavia
internetlahteitd. Kirjallisuuslédhteind hyodynnetddn seka suomen- ettd englanninkielista

kirjallisuutta.

Taman opinndytetyon toisessa osiossa on avataan hieman kvalitatiivisen eli laadullisen
tutkimuksen teoriaa ja perustellaan valittua tutkimusmenetelma seka kerrotaan tutkimuksen
toteutuksesta. Tutkimus toteutetaan haastattelemalla kansainvélisen kaupan ja viennin
asiantuntijoita eri yrityksistd. Tutkimusta varten tehddin teemahaastattelurunko, jossa on
kysymyksid teoriapohjaan perustuvien teemojen pohjalta. Tutkimustulokset analysoidaan
ja raportoidaan tdhén opinnéytetydhon teoriaosuuden jalkeen.

Teoriaosuuden ja tutkimuksen tulosten pohjalta pyritddn saamaan vastaus
tutkimusongelmaan ja antamaan mahdollisia kehitysehdotuksia Priotecille Priot-tuotteiden
vientioperaatiomuodoksi 1so-Britanniaan sek& mietitddn ulkoisten ympaéristotekijoiden
merkitystd operaatiomuodon valintaan. Viimeisend téssé tydssa on pohdintaosuus, jossa
arvioidaan vield tdmén opinndytetydn onnistumista ja mietitddn tarvetta mahdolliselle

jatkotutkimukselle.



2 PRIOTEC OY:N ESITTELY

Tassa luvussa esitelldén tdman opinnédytetyon toimeksiantajayritys Priotec Oy ja kerrotaan
tarkemmin tuotteesta, jonka yritys haluaa viedd Iso-Britannian markkinoille. Liséksi

kerrotaan Priotecin taméanhetkisesta kansainvalisesta toiminnasta.

2.1 Yrityksen perustiedot

Priotec Oy myy péadasiassa teknisestd muovista valmistettuja osia teollisuuteen. Tekninen
muovi on kalliimpaa materiaalia kuin valtaosa muoveista, mutta teknisellda muovilla on
laadukkaampia teknisid ominaisuuksia. Teknistd muovia kéytetddn usein vaativimmissa
tuotteissa ja osissa. Priotec toimii yrityksend asiakaslahtoisesti, joka tarkoittaa sité ettd he
toimivat yhteistyossd asiakkaan kanssa tuotteen suunnittelusta aina tuotteen
valmistamiseen asti. Priotec valmistaa yrityksille sekd yksittaisia teknisid muovituotteita
ettd osia suurempiin kokonaisuuksiin. Taman liséksi yrityksellda on oma tuotemerkkinsé
kuluttajille. (Liedes 2014.)

Kannuksessa vuonna 1990 perustettu Priotec Oy on nykydén osa FW Capital-konsernia ja
toimii muovialalla. Aluksi Priotec Oy myi muovituotteitaan asiakkaille Pohjois-Suomessa
ja sai ndin vakaan aseman muovitoimittajana Suomessa. Yrityksen toimipaikkana oli
Kannuksen Eskola vuoteen 2008 asti, jolloin suurimman osan yrityksen osakkeista osti FW
Capital Oy. Taman jalkeen yritys myds muutti toimipaikkansa Kokkolaan. Talla hetkella

yrityksen toimitusjohtajana toimii Mika Liedes. (Priotec 2014.)

Kokkolassa Priotec Oy muutti Leo Longlife Oy:n tiloihin, joka oli tullut tunnetuksi
monipuolisista liikelahjoistaan ja valmisti muun muassa etenkin liikelahjana tunnettua
kotimaista Leo kuulakarkikynda. Kokkolan toimitiloihin muuton yhteydessa Priotec Oy
halusi jatkaa Leo Longlifen jalanjdlkia ja jatkoi téaten liikelahjojen tuotantoa. Samalla
kehitettiin liikelahjojen my6ta uusi tuotemerkki Priot, joka lanseerattiin vuonna 2009.
Priot-tuotemerkin tuotteisiin kuuluu talla hetkella esimerkiksi keittidvalineita ja erilaisten

purkkien avaamista helpottavia tuotteita seké liikelahjoja. (Priotec 2014.)



2.2 Priot-tuotemerkki

Teollisuuteen myytavien muovituotteiden lisaksi Priotecilla on siis oma tuotemerkki, Priot,
joka lanseerattiin vuonna 2009. Samana vuonna Priotec Oy sai my0s oikeuden kayttaa
tuotteissaan avainlipputunnusta. (Priotec 2014.) Avainlipputunnus mydnnetédan tuotteelle,
joka on valmistettu Suomessa. Lisdksi avainlipputunnuksen vdhimmaisvaatimuksena on,
ettd kotimaisuusaste on yli 50 %. (Suomalaisen Tyon Liitto 2013.) Priot-tuotemerkin
tuotteisiin kuuluu talla hetkelld esimerkiksi keittiovélineita ja erilaisten purkkien avaamista
helpottavia tuotteita seka liikelahjoja (KUVIO 1). Lisaksi Priot-tuotemerkille valmistetaan
mm. erivarisid muovisia juomalaseja ja kétevid kahvimukeja (KUVIO 2).

KUVIO 1. Esimerkkeja Priot-sarjan tuotteista (Priotec 2014)

KUVIO 2. Priot-tuotemerkin mukeja (Priotec 2014)



Suomessa Priot-tuotteita myyd&an Halpa-Halleissa, Anttiloissa, Tokmanni konsernissa,
Kodin Ykkosissé ja muissa erikoisliikkeissa maanlaajuisesti. 1so-Britannian markkinoille
tarkoitetut Priot-tuotteet ovat ensisijaisesti keittiovalineitd ja avaamista helpottavia
tuotteita, jotka ovat Liedeksen mukaan suunnattuja etenkin naisille, vanhemmalle véestolle
sekd fyysisesti rajoittuneille ihmisille. Priot-tuotteet ovat ekologisia, ergonomisia ja
helppoja kayttad. Kaikki avaajat ovat sopivia yleisimpiin purkkeihin ja pulloihin. (Liedes
2014.)

2.3 Priotec Oy kansainvalisilla markkinoilla

Priotec Oy panostaa paljon kotimaisille teknisen muovin markkinoille, mutta silld on
motivaatiota laajentaa toimintaansa ulkomaille. Priotec on kiinnostunut my6s Priot-
tuotemerkin laajentamisesta kansainvalisille markkinoille. Markkinat ovatkin avautuneet jo
Pohjoismaihin vuonna 2011 ja Tanskassa toiminta on ldhtenyt hyvin liikkeelle paikallisen
jakelijan avulla. Unkarissa on aloitettu yhteistyd uuden jalleenmyyjén kanssa hiljattain ja
Espanjassa yritetddn saada sopimusta paikallisen kauppaketjun kanssa. Liséksi pienta
toimintaa on ollut I&hinn& tuote-esittelyiden muodossa Ruotsissa, Saksassa, Hollannissa ja
Itavallassa. (Liedes 2014.)

Uutta aluevaltausta suunnitellaan Iso-Britannian markkinoille. Liedeksen (2014) mukaan
Iso-Britannian  markkinat ovat  erityisen  mielenkiinnon  kohteena  korkean
markkinapotentiaalinsa vuoksi. Iso-Britanniassa asukkaita on yli 60 miljoonaa, joten
markkinat ovat laajat ja ostovoima vahva. Maassa on tiettdvasti myds hyvin
organisoituneet kauppaketjut, jotka houkuttelevat paljon. Liedes (2014) kertoo, ettéd
kansainvalisille markkinoille on ollut hankala paastd, koska resurssit ovat olleet vahaiset.
Tarvetta olisi henkildlle, joka tuntee paikalliset markkinat. Téssa opinnaytetydssa onkin
tarkoitus ottaa selvdd, mik& olisi sopivin keino aloittaa kaupankéynti Kkyseisilla
markkinoilla ulkoiset ymparistotekijat huomioon ottaen ja miten saada jalansijaa

kohdemarkkinoilla.



3 KANSAINVALISEN OPERAATIOMUODON VALINTAPROSESSI

Luonnollinen osa yrityksen kasvua on usein kansainvalistyminen, koska varsinkin
Suomessa kotimarkkinat ovat suhteellisen pienet. Tadmén takia kasvua halutessaan
yritykselle tulee tarve kansainvélistyd. Monesti myo6s yritykselle tullut tarjouspyynto
ulkomailta tai ulkomaisen asiakkaan kiinnostus yrityksen tuotteita kohtaan k&ynnistavat
tarpeen kansainvélistyd. Tarked seikka on tietenkin my0s se, miten yrityksen johtoporras

asennoituu kansainvalistymiseen. (Melin 2011, 16-17.)

Kansainvélistymisen  alkutaipaleella  yrityksen  tdytyy  miettig, millaisella
kansainvélistymispolulla lahdet&déan liikkeelle. Ké&ytdnnossa tdma tarkoittaa niité
vaihtoehtoja, joita kansainvalisille markkinoille menon yleisista vaihtoehdoista kaytetaan.
Kansainvéliselle kasvulle ja laajentumiselle on karkeasti ottaen kolme tapaa: riskeja ja
kustannuksia karttava varovainen tapa, ulkopuolisia resursseja usein vaativa enemman
riskeja sisaltdvd nopea tapa sekd tapa, jossa tehdaan yhteistyotd esimerkiksi muiden
yritysten kanssa. (Aijo 2008, 111.) Tassa tapauksessa toimeksiantajayritys kannattaa eniten

riskeja ja kustannuksia karttavaa, varovaista tapaa lahted kohdemarkkinoille.

Operaatiotavan valintaan kannattaa keskittyd huolellisesti ja turvautua tarvittaessa
asiantuntijoiden apuun, koska toimintatavan valinnalla on suuri merkitys yrityksen
ulkomaan toiminnan onnistumiselle. Toimintatavan valintaan vaikuttavat yrityksen
kansainvélistymiselle asettamat tavoitteet ja kaytettdvissa olevat resurssit, tuotteen luonne
ja ominaisuudet, markkinoiden asettamat vaatimukset sekd asiakkaiden maard, laatu,
ostotavat ja tottumukset. Lisaksi on suositeltavaa kiinnittdd huomiota myds siihen, etta
ensin valittu vaihtoehto voidaan tarvittaessa vaihtaa johonkin toiseen tapaan toimia
ulkomailla. (Fintra 2006, 25.)

On vaikeaa esittdd mitdan valintakriteereja tai yleispatevad mallia, joka olisi pateva
kaikenlaisissa tilanteissa. Kuviossa 3 on havainnollistettu kuitenkin todella

yksinkertaistetusti operaatiomuodon valintaprosessia.



Siirretaanko

yrityksen
toimintoja
. ulkomaille?
T Kylla —
El — Ulkomaiset

Vienti

T , operaatiot
Valikasien
| kaytto? ]

Siirretaanké
| valmistusta
ulkomaille?

Kylld —
epésuora/suorar-
vienti
|

Ei — oma
valitdn vienti

Ei — Ulkomainen Kylla
myyntikonttori

Sopimusperusteiset .
yhteistydt — lisensiointija ‘Suorat ulkomaiset
franchising, alihankinta ja investoinnit — oma

sopimusvalmistus, tuotantpyk_smkb.
johtamissopimus ja yhteisyritys
yritysyhteistyd

KUVIO 3. Ulkomaisen operaatiotavan valintaprosessi (Aijo 2001, 87)

Kuten edelld jo mainittiin, vaikuttavat kansainvélisen toimintatavan valintaan useat eri
tekijat. Naitd ovat siis yrityksen ominaisuudet ja tavoitteet, tuotteeseen liittyvét tekijat,
ympaéristotekijat kohdemarkkinoilla, kilpailijoiden ja asiakkaiden ominaisuudet seka eri
operaatiotapojen erityispiirteet. Karkeasti ottaen voidaan sanoa, ettd toimintavaihtoehdon
valintaprosessissa on kolme vaihetta. Ensin yrityksen johdon téytyy selvittadé strateginen
paamaara kohdemarkkinoilla sekd Kilpailuetu, jolla yritys voi voittaa mahdolliset
markkinoillemenoesteet. Toiseksi on pohdittava, mitkd eri operaatiovaihtoehdot ovat
nimenomaan Kyseiselle yritykselle realistiset. Tdman jalkeen tehddén lopullinen valinta
toimintatavasta. (Aijo 2001, 86—89.)

Priotec haluaa korostaa ja pitdaa Kilpailuetunaan Priot-tuotteiden suomalaista laatua,
trendikastd muotoilua ja ymparistoystavallisyytta. Se, etta tuotteet on valmistettu Suomessa
teknisestd muovista, kertoo tuotteen laadukkuudesta. Ymparistoystavéllisyys nakyy koko
tuotantoprosessissa, mutta myos tuotteen pitkéikéisyydessd sekda mahdollisuudessa
Kierrattaa tuote halutessaan. Tuotteen pakkauksessa (KUVIO 4) materiaalia on kéytetty

mahdollisimman vahén ja pakkaukset on tehty kierratettavasta pahvista. (Liedes 2014.)



KUVIO 4. Priot-tuotteen pakkaus (Priotec 2014)

3.1 Vienti operaatiovaihtoehtona

Kansainvélisista toimintavaihtoehdoista vienti on yleisin ja tunnetuin tapa tehda
ulkomaankauppaa. Viennissa tuote valmistetaan kotimaassa, jonka jalkeen se saatetaan
kohdemarkkinoille joko kotimaisen tai ulkomaisen jakelijan avulla tai ilman edustajaa.
Vientioperaatiot voidaan jakaa kolmeen eri osioon, jotka ovat epésuora, suora ja valiton
vienti. (Pehkonen 2000, 49.)

3.1.1 Epésuora vienti

Epdsuora vienti tarkoittaa sitd, ettd tuote myydaan ulkomaisille markkinoille kotimaisen
vélikaden kautta. Epdsuorassa viennissd yrityksen ei siis ole pakko olla suorassa
yhteydessa ulkomaille. Talloin kaikki tarvittavat operaatiot tehdddn kotimaisen
vélittdjdorganisaation avulla. Epdsuorassa viennissa kontakti vientitoimintaan on usein
rajallista ja valmistajan rooli on passiivinen. Kotimaisena valikdtend voi toimia
vientiagentti, vientiliike tai vientiyhdistys. Vientiagentti toimii kotimaisen yrityksen
lukuun, jolle se hankkii tilauksia ulkomailta saaden yritykselta korvauksen yleensa
provisiona. Vientiliike taas toimii omissa nimissa ja omaan lukuunsa. Téalléin se ostaa
tuotteet Kkotimaiselta yritykseltd ja myy ne eteenpdin ulkomaille omilla ehdoillaan.

Vientiyhdistys tarkoittaa sellaista vientiosastoa, -yhtiotd tai vientirengasta, jossa useat



tuottajat yhdessdé muodostavat organisaation, joka hoitaa yritysten kaytdnnon
vientitoimintaa. Hyvana esimerkking t&std voidaan pitdd Finpron vientirengastoimintaa.
(Fintra 2006, 25.)

Kansainvélista toimintaa aloittelevalle yritykselle epdsuora vienti tarjoaa matalan riskin ja
helpon tien, kun halutaan paasta ulkomaisille markkinoille. Epdsuoran viennin etuina ovat
sen helppous ja se, etta siind ei tavallisesti vaadita kovin paljon kokemusta tai tietoa
kansainvélisestd liiketoiminnasta, koska valikatend toimiva edustaja on vastuussa tuotteen
markkinoinnista kohdemarkkinoilla. Liséksi kotimaisen valijasenen kanssa kommunikointi

on usein sujuvaa ja kotimainen toimija on lahella. (Aijo 2008, 190.)

Epdsuoran viennin haittapuolet liittyvat usein siihen, etta yritys on kaukana ulkomailta eika
saa suoraa kosketusta kohdemarkkinoihin. Talldin yritys ei saa helposti suoraa tietoa tai
kokemusta kohdemarkkinoilta, joten toiminnan kontrollointi voi olla vaikeaa. Lisaksi
yritys on taysin riippuvainen edustajastaan ja usein kotimainen vélijésen vain tuottaa yhden

portaan jakelukanavaan enemman. (Aijo 2008, 190.)

3.1.2 Suora vienti

Suorassa viennissa yritykselld on suora yhteys ulkomaiseen edustajaan ja ulkomaisiin
jakelukanaviin. Ulkomainen edustaja voi olla tuontiagentti, maahantuoja, jalleenmyyja,
komissionaari tai erillinen broker, joka hoitaa kaupanteon kaytannén jarjestelyt ostajan tai
myyjan toimeksiannosta ulkomailla. Suora vienti on vaativampaa kuin epdsuora vienti,
koska viejan taytyy itse hoitaa koko prosessi alkaen markkinatutkimuksista seka
suunnittelusta lopulta paédtyen jakeluun, myyntiin ja markkinointiin ulkomaisille
asiakkaille asti. (Woznick 2000, 3.)

Lahestyminen ulkomaisia markkinoita suoran viennin kautta voi olla paras tapa saavuttaa
suurimmat mahdolliset voitot ja pitkaaikaista kasvua ulkomailla. Taméa voidaankin lukea
yhdeksi suoran viennin eduiksi. Lisaksi suorassa viennissa saavutetaan parempi tuntemus
ulkomaisista kohdemarkkinoista ulkomaisen edustajan avulla. Ulkomaista myyntida on
my6s helpompi kontrolloida, kun informaatio tulee suoraan yritykselle ulkomailta. Suoraan

vientiin tarvitaan kuitenkin merkittdvaa sitoutumista, paljon yrityksen resursseja,
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ammattitaitoista henkilokuntaa ja aikaa, jotta saavutettaisiin hyvid tuloksia. (Woznick
2000, 3, 27.) Suora vienti on vaativampaa myos siksi, ettd usein yhteydenpito ja
kommunikointi ulkomaisen edustajan kanssa ovat vaikeampia toteuttaa. Lis&ksi
ulkomaisen edustajan ei ole niin helppo perehtya vientiyrityksen toimintaan ja tuotteisiin.
(Aijo 2008, 191.)

3.1.3 Vvaliton vienti

Valittomasta viennistd puhutaan, kun viejayrityksen tuotteita vieddan ulkomaille ilman
ulkopuolista edustajaa. Vélitontad vientid harjoitetaan esimerkiksi silloin, kun viennin
kohteena on yksi tai useampi suuri asiakas ja tuotteet ovat kalliita tai teknologinen taso on
korkea. Talloin tarvitaan usein yrityksen sisédltd edustaja, joka tuntee tuotteen
yksityiskohtaisesti. (Fintra 2006, 25.)

Néistd kolmesta vientimuodoista valiton vienti on vaativinta, koska yritys ei saa
ulkopuolisen edustajan tukea. Valiton vienti vaatii my6s eniten resursseja ja osaamista.
Koska vienti tapahtuu ilman valikésia ja vientiyritys on suorassa yhteydessa ulkomaisiin
asiakkaisiinsa, yritys saa kuitenkin hankittua tarkeaa ensikaden tietoa ja kokemusta. Né&in
sen on helppo kontrolloida markkinointitoimenpiteitddn ja muutoksiin reagointi
markkinoilla on nopeaa ja luontevaa. (Aijo 2008 191.) Viliton vienti sopii esimerkiksi
jonkin erikoistuotteen myyntiin muutamalle yksittéiselle asiakkaalle, jotka saattavat sijaita

eripuolilla maailmaa (Fintra 2006, 27).

Voidaan todeta, ettd ulkomaista toimintaa aloittelevan yrityksen voi olla helpointa aloittaa
kaupankéynti jonkin naista edelld mainittujen vientioperaatioiden avulla. Jos yritys valitsee
viennin operaatiotavakseen ulkomailla, on sen valittava vield joku ndista kolmesta
vientitavasta. Vientitavan valintaan voi vaikuttaa moni seikka, kuten yrityksen resurssit ja
panostus ulkomaankauppaan, kohdemarkkinatekijat, kohdemaan sijainti ja yrityksen
tuotteet jne. Eri vientitapoja on onneksi suhteellisen helppo vertailla niiden etujen ja

rajoitteiden avulla.
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3.2 Kansainvalinen lisensiointi ja franchising operaatiovaihtoehtona

Aijon (2008, 191-192) mukaan voidaan sanoa, etti lisensiointi ja franchising ovat saman
operaatiovaihtoehdon muunnelmia. Hénestd hyva yleisnimitys talle toimintatavalle olisi
tuotteen valmistus- ja myyntioikeuden myynti ulkomaille. Kaytannossa lisensioinnilla ja
franchisingilla tarkoitetaan sit4, ettd ulkomainen yhteistyokumppani ostaa yritykseltd
oikeuden tuottaa ja markkinoida yrityksen tuotetta ulkomaisilla markkinoilla.
Lisensioinnin ja franchisingin ero perustuu siihen, ettd yleensé lisensioinnista puhuessa
tarkoitetaan fyysista tuotetta ja franchisingista puhuttaessa liiketoimintakonseptia. (Aijo
2008, 191-192.)

3.2.1 Lisensiointi

Yrityksen ja ulkomaisen yhteistyokumppanin tekemdssa lisensointisopimuksessa yritys
antaa luvan kayttad varallisuuttaan korvausta vastaan. Téatd korvausta kutsutaan rojaltiksi.
Lisensointisopimuksessa oleva varallisuus voi sisaltdd patentteja, tavaramerkkeja,
tekijdnoikeuksia, salaista teknologiaa ja teknistd tieto-taitoa tai yksityiskohtaisia
markkinointitietoja. (Czinkota & Ronkainen 2004, 237.)

Lisensiointi on siind mielessd helppo valinta strategiaksi mentéessd kansainvalisille
markkinoille, koska se ei vaadi toimintatapana yritykseltd paljon pddomaa tai tietoa ja
osaamista ulkomaisista markkinoista. Lisensiointi vahentda riskid markkinointistrategian
epéonnistumisesta ulkomaisilla markkinoilla paikallisen yhteistyokumppanin hoitaessa
myynnin ja markkinoinnin. Lisensiointi on myods hyva keino kiertdd mahdolliset poliittiset
ja kaupalliset esteet kohdemaassa. (Czinkota & Ronkainen 2004, 238-239.)

Vaikka lisensiointi kuulostaa hyvélté tavalta paasta ulkomaisille markkinoille sen alhaisten
kustannusten ja helppouden takia, on myds tassé toimintatavassa uhkia ja riskejd, jotka on
syytd ottaa huomioon. Aijon (2008, 196) mukaan voidaan yleisperiaatteena painottaa, etta
lisensiointi on vain harvoin sopiva yrityksen padtoimintatavaksi ulkomailla.
Lisensioinnissa potentiaaliset kokonaisvoitot jadvat pieniksi ja tuotannon laaduntarkkailu
ja  kontrollointi on tyolastd. Liséksi yhteistybkumppanin kouluttamisesta ja

perehdyttamisestd voi aiheutua yllattaviakin piilokustannuksia. Mahdollisesti suurin uhka
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lisensioinnissa on kuitenkin se, ettd partnerista voi tulla potentiaalinen Kkilpailija

markkinoille sopimuksen loppuessa.

3.2.2 Franchising

Franchising tarkoittaa sitg, etta yritys tekee yhteistydokumppanin kanssa sopimuksen, jossa
yritys antaa kumppanille sovittua korvausta vastaan oikeuden kayttd4 kehittdmadnsa
konseptia eli markkinointi-, valmistus- ja palvelumenetelmda. Franchisingantaja eli yritys,
joka antaa oikeuden liiketoimintakonseptin hyodyntamiseen toiselle yritykselle, on
kehittdnyt kaytdnnossa testatun ja dokumentoidun liiketoimintamallin, jonka
kayttdoikeuden se antaa franchisingottajalle eli yritykselle, joka vastaanottaa oikeuden
konseptiin. Konsepti sisaltdd yleensé yhtendisen palvelu- tai tuotevalikoiman, toimintatavat
ja tyovélineet. Lisaksi sopimukseen kuuluu, ettd franchisingottaja saa hyddyntaa
yhdenmukaista, tavallisesti markkinoilla laajasti tunnettua bréndid eli yrityskuvaa.
Korvaukseksi konseptin kayttooikeudesta, johon yleensa siséltyy koulutusta, jatkuvaa
seurantaa ja ohjausta sekd franchisingketjun mukana tulevia yhteistydetuja,

franchisingottaja maksaa franchisingantajalle rojalteja. (Suomen yrittajat 2013.)

Franchising ulkomaisena operaatiovaihtoehtona on Suomessa hyvin harvinainen, koska
kansainvélisesti Kilpailukykyisten palveluiden kehittdminen on tahan asti ollut vaikeaa.
Kotimaan markkinoilla toimii  kuitenkin monia franchising-ketjuja esimerkiksi
pikaravintola-alalla. (Aijo 2008, 194.)

Franchising ei ole nimenomaan palveluiden myynnissd ulkomaille suomalaiselle
yritykselle kovin realistinen operaatiomuoto. Ensin kannattaisi ainakin testata liikeidean
toimivuutta kotimaisilla markkinoilla ja sen jalkeen ehk& voisi kokeilla muita
skandinaavisia maita, koska ne ovat samankaltaisia kuin Suomi. Myos liikeidean tulisi olla

todella hyva ja ainutlaatuinen.
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3.3 Ulkomainen myyntikonttori operaatiovaihtoehtona

Tavallisesti suomalaiset pk-yritykset valitsevat vientitavakseen aluksi jonkin edelld
mainituista tavoista. Kuitenkin joissakin tapauksissa toimialasta, tuotteista ja
kohdemarkkinoista riippuen saattaa olla perusteltua, ettd yritys valitsee vaativamman
toimintamuodon. (Fintra 2006, 31.) Vaativampia toimintamuotoja kansainvélisilla
markkinoilla ovat ulkomainen myyntikonttori, sopimusvalmistus, yhteistydésopimukset,
yhteisyritys, lilkkeenjohtosopimus ja oma ulkomainen tuotantoyksikko seka projektivienti.
(Aijo 2001, 99-100.) Taman tyon ulkopuolelle jatetadn kuitenkin sopimusvalmistus,
yhteistydsopimukset, yhteisyritys, liikkeenjohtosopimus, oma tuotantoyksikkd ja
projektivienti, koska ne eivat ole ensisijaisia operaatiomuotoja kansainvalisilla
markkinoilla tai ne eivét sovellu lainkaan Priotecin tuotteille ja toimintastrategialle. Tassa

luvussa keskitytadn siis 1ahinné ulkomaiseen myyntikonttoriin toimintavaihtoehtona.

3.3.1 Ulkomaisen myyntikonttorin perusedellytykset

Voidaan sanoa, ettd ulkomainen myyntikonttori on suora ulkomainen investointi, vaikka se
ei merkitsekadn valttamatta ulkomaisen tuotantotoiminnan aloittamista (Aijo 2008, 196).
Ulkomaisen myyntikonttorin perustaminen tarkoittaa sitd, ettd kohdemarkkinoilla
aloitetaan pysyva juridinen ja fyysinen lasndolo. Usein ulkomainen myyntiyksikko
perustetaan, koska katsotaan sen olevan kannattavampi vaihtoehto kuin valijasenen kaytto.
Myyntikonttori voi kohottaa vientimaaria enemman kuin ulkopuolisen vélijasenen avulla
pystyttdisiin  saamaan. Lisaksi ulkomaisella myyntikonttorilla voidaan tehostaa
markkinointia kohdemarkkinoilla. (Pehkonen 2000, 56.)

Koska tdmé toimintatapa aiheuttaa jatkuvia kiinteitd kustannuksia, tarkein edellytys
ulkomaisen myyntikonttorin perustamiselle on tietyn tuotto- ja volyymikynnyksen
saavuttaminen paikallisilla markkinoilla. Myyntimééarien taytyy kattaa kustannukset, jotta
myyntikonttorin toiminta olisi mahdollista. Lisaksi yritykselld taytyy olla riittavasti
markkinainformaatiota ja kokemusta, ettd se pystyy itsendisesti harjoittamaan taman

tyyppista vaativaa toimintaa ulkomaisilla markkinoilla. (Aijo 2001, 99.)
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Aluksi myyntikonttori ulkomailla voi olla vain yhden henkilon vastuulla oleva pysyvé
toimipiste. TAm& on usein seurausta siitd, ettd viennin sujuessa hyvin, myyntihenkilét ovat
joutuneet matkustelemaan niin paljon kyseisilla markkinoilla, ettd jarkevintd on perustaa
ulkomaille oma toimipiste. Toimipiste voi toimia esimerkiksi ulkomaisena
markkinointiyhtiond, mutta riippuen yrityksen toimintastrategioista, kansainvalisen
toiminnan tavoitteista, resursseista ja kohdemarkkinatekijoista ulkomainen yksikkd voi
laajentua joskus myds tuotantoyksikoksi. (Aijo 2001, 99.)

Kun perustetaan ulkomainen myyntikonttori, yrityksen taytyy valita kahden juridisen
muodon valilld: sivukonttori tai tytaryhtid. Sivukonttori on juridisesti kokonaan
erottamaton emoyhtion osa, vaikka sen fyysinen sijainti olisi eri valtiossa. Sivukonttorin
perustamisessa noudatetaan sen valtion lakeja, josta konttori on lahtdisin. Tytaryhtio on
taas tdysin itsendinen paikallisten lakien mukaisesti perustettu yhtié, jonka osakkeet
emoyhtio omistaa. (Aijo 2001, 100.)

3.3.2 Ulkomaisen myyntikonttorin edut ja haitat

Ulkomaisen myyntiyksikon eduksi voidaan lukea se, ettd wusein potentiaaliset
kokonaisvoitot ovat suurempia verrattuna suoraan tai epdsuoraan vientiin. Lisaksi
markkinatoimia on helpompi kontrolloida ja yritys saa suoraa tietoa markkinoilta ja
kokemusta kohdemaasta. Talldin yritys pystyy myos reagoimaan muutoksiin paremmin ja
nopeammin. N&in saavutetaan helpommin paikallisten asiakkaiden luottamus ja voidaan
luoda paikallinen imago. (Aijo 2008, 198.)

Jos verrataan ulkomaisen myyntikonttorin perustamista suoraan vientiin, ulkomaisen
yksikon perustamiskustannukset ovat usein korkeammat ja kiintedt kustannukset ovat aina
samat myynnistd riippumatta. Ulkomaisen myyntikonttorin perustaminen on myds
vaikeampaa ja vaatii enemmén osaamista ja on myds ndin enemman riskeja siséltava
vaihtoehto. Jos siirrytddn viennistd omaan myyntikonttoriin, vaarana on lisaksi
aikaisempien myyntiedustajien kokemuksen ja yhteyksien menetys. Edustussuhteen

lopettamisesta voi myos koitua lisakustannuksia. (Aijo 2008, 198.)
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Tassd vaiheessa kannattaa harkita, ettd onko oman myyntikonttorin perustaminen
ulkomaille jarkevaa vasta sitten, kun kohdemarkkinat ovat tulleet tutuiksi ja toimintaa on
harjoitettu ulkomaille esimerkiksi viennin muodossa aikaisemmin. Tietenkin, jos yritys
I10ytéé heti ulkomailta kiinnostavan ja tuottavan asiakkaan, jonka kanssa on todenndkdista
jatkuva pitempiaikainen yhteistyd, niin ulkomainen myyntikonttori voisi olla

varteenotettava vaihtoehto. Taméa on kuitenkin suhteellisen harvinaista.
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4 1SO-BRITANNIAN YMPARISTOTEKIJOIDEN TARKASTELUA

Yrityksen kansainvalistymisprosessissa ja kohdemarkkinoiden Kkartoitusvaiheessa on
tarkedd ymmartad markkinatiedon merkitys. Kohdemaat ovat erityyppisié ja vaativat usein
erilaisia tapoja toimia. Kun harkitaan kohdemarkkinoiden valintaa ja suunnitellaan
kansainvélistymistd, kannattaa ensin selvittdd esteet, jotka voivat vaikeuttaa kyseisille
markkinoille pd&semistéd. On myos hyvé ottaa selville kohdemarkkinoiden olosuhteet, koko
ja kysyntd, kilpailutilanne sek& vallitsevat kehitystrendit. (Vahvaselka 2009, 111.) Té&ssa
padluvussa kohdemarkkinoita arvioidaan PEST(EL)-ympéristoanalyysin avulla. Né&iden
tekijoiden avulla pyritd&n punnitsemaan parasta mahdollista operaatiotapaa Priotecille.

PEST-ymparistdanalyysilla voidaan selvittdd yrityksen ulkoisen ympadriston poliittisia
(political), taloudellisia (economical), sosiokulttuurisia (social) sek& teknologisia
(technological) tekijoitd. Analyysiin sisallytetddn usein myo6s ekologiset (ecological) ja
juridiset (legal) tekijat, jolloin analyysia sanotaan PESTEL-ymparistdanalyysiksi.
(Vahvaselké 2009, 112.)

Edelld luetellut tekijat eivat ole itsendisid tekijoitd, vaan ne linkittyvat usein toisiinsa.
Esimerkiksi teknologinen kehitys voi muuttaa sitd, miten ihmiset tekevét toita seka heidan
elintasoaan ja eldaméntyylidgdan. Samoin, jos joku ndista tekijoista muuttuu, on silla suora
vaikutus yrityksen Kilpailulliseen ymparistoon. PESTEL-ymparistdanalyysia on siis hyva
tarkastella kokonaisuutena ja miettida etenkin sitd, mitd vaikutuksia nailla tekijoilla on

yrityksen tulevaisuuden kannalta. (Johnson, Scholes, & Whittington 2006, 65—68.)

PESTEL-ymparistdanalyysi todettiin tdhan tyohon sopivimmaksi vaihtoehdoksi kayda lapi
Iso-Britannian  ymparistotekijoitd, koska  ymparistdanalyysin  avulla  voidaan
markkinaympaéristda tarkastella jarjestelmallisesti usealta eri alueelta ja ndin sen
perusteella muodostaa laajempi kuva Iso-Britannian markkinoista. Tahan analyysiin
paadyttiin myods sen takia, ettd tdma opinndytetyd haluttiin pitdd tarkasti rajattuna
kokonaisuutena ja  suurempaan  markkinakohtaiseen analyysiin  kilpailu- ja

kysyntétekijoineen ei nailla resursseilla ollut mahdollisuutta.
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4.1 Poliittinen ymparisto

Kun mietitadn kansainvalisen operaatiomuodon valintaa ja tarkastellaan kohdemaan
poliittista ympéristéd, on hyva Kkiinnittdd huomiota mm. valtiomuotoon ja vallan
jakautumiseen, hallituksen toimintaan, valtion hallitusohjelmaan ja poliittiseen vakauteen

sekd maan byrokratiaan ja korruptioon. (Vahvaselka 2009, 111.)

Britannia on parlamentaarinen monarkia, jonka hallitsijana toimii kuningatar Elisabet II.
Parlamentaarinen monarkia tarkoittaa hallitusmuotona sitd, ettd kuningatar on maan
johdossa, mutta padministeri johtaa maan hallitusta. Iso-Britanniassa ylin paatdsvalta on
kaksikamarisella  parlamentilla, toimeenpanovalta hallituksella ja tuomiovalta

riippumattomilla tuomioistuimilla. (Ulkoasiainministerio 2014.)

Iso-Britannian viranomaisten mukaan maahan kohdistuvan kansainvélisen terrorismin
uhka on huomattava (substantial), joka merkitsee sitd, ettd mahdollisuus terrori-iskuun on
suuri. VVoimassa oleva uhkataso on tdhén tarkoitukseen tehdyn viisiportaisen asteikon
kolmanneksi korkein. I1so-Britannia ottaa terrorismin uhkan todella vakavasti. Turvatoimia

on tiukennettu joukkotapahtumissa ja maan lentokentilld. (Ulkoasiainministerié 2014.)

Iso-Britannian parlamentti koostuu alahuoneesta (House of Commons), joka on ylin
lakiasaatava elin, ylahuoneesta (House of Lords) ja kuningattaresta. Alahuone on
parlamentin osista térkein. Ylahuone on merkitykseltdan erédéanlainen tarkastuskamari, joka
tdydentdd alahuonetta. Iso-Britannian suurimmat puolueet ovat tydvaenpuolue,
konservatiivipuolue ja liberaalidemokraattinen puolue. Toukokuussa 2010 pidettyjen
vaalien  jalkeen Iso-Britanniaan muodostui  historiallinen  konservatiivien  ja
liberaalidemokraattien koalitiohallitus konservatiivipuolueen voittaessa vaalit. Taman
vuoksi maassa ollaan poliittisesti uudessa tilanteessa. Seuraavat parlamentin alahuoneen
vaalit ovat toukokuussa 2015. (Antell 2010, 5.)

Iso-Britannialla on ollut suuria sisaisia talousongelmia, jotka ovat johtaneet sisapoliittisiin
paineisiin. Lisdksi jatkuvasti tappioita tuottavat sotilasoperaatiot Afganistanissa vievat
hallituksen paahuomion. Poliittisena puheenaiheena on ollut nyt vahvasti myods jasenyys
Euroopan Unionissa. 1so-Britannian hallitus toivoo saavansa neuvottelut k&yntiin suhteista

Euroopan unionin kanssa ja tdmén jalkeen jarjestdd kansanaanestyksen EU:n jasenyydesta.
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Kansanéanestys olisi tarkoitus pitad vuoden 2015 parlamenttivaalien jalkeen, mutta
kuitenkin  viimeistddn vuonna 2017. Iso-Britannian hallitus toivoo ndkevénsa
tulevaisuudessa Euroopan unionin, jossa on paremmin otettu huomioon jdsenmaidensa
kansalliset intressit. P4aministeri David Cameronia mukaillen EU-jasenyys on tarpeellinen
Iso-Britannialle, ja hén itse kannattaakin EU:ssa pysymistd. Myds monet EU:n
ulkopuoliset maat, etenkin Yhdysvallat, ovat suositelleet Britannialle EU:ssa pysymista.
Kysymykset EU-jasenyydestd jakavat Iso-Britannian p&dpuolueita, ja liséksi skeptisyys
euroa kohtaan on kasvanut Itsendisyyspuolueen kannatuksen noustessa. Mahdollisen
Euroopan unionin jasenyydestd jéarjestettdvan kansandénestyksen tulosta on hankala
ennustaa, koska EU-jasenyyden kannatus vaihtelee Iso-Britanniassa johtuen

mielipidetutkimusten sanamuodoista. (Tuominen 2013.)

Iso-Britannia haluaa pitd4 kiinni Euroopan talouden avoimuudesta. Iso-Britannialle on
tarkedd myos oman kilpailukyvyn sailyminen. Valtio haluaa olla mukana varmistamassa,
ettd Euroopan valtiot ovat valmiita ottamaan vastaan 2000-luvun mukanaan tuomat
haasteet, joita ovat erityisesti globaali kilpailukyky, ilmaston I&mpeneminen ja
maailmanlaajuinen kdéyhyys. Samoin tyollisyystilanteen parantaminen sekd Euroopan
talouden kasvu ovat Iso-Britannian mielenkiinnon kohteena. Britannian hallitus on myos
vahvasti kaupan vapauttamisen kannalla. Yhdysvaltojen kanssa kéynnistetyt
vapaakauppasopimusneuvottelut —merkitsivdt suurta riemun aihetta hallitukselle.

(Ulkoasiainministerio 2014.)

IsoBritannia voidaan luokitella maaksi, jossa on suhteellisen vahén korruptiota.
Transparency Internationalin  mukaan Iso-Britannia on maailman 20. vahiten
korruptoitunein maa. Iso-Britanniassa byrokratia on hidasta ja paatoksenteko suurissa

organisaatioissa verkkaista. (Antell 2010, 6.)

Edelld mainittujen seikkojen perusteella voidaan Iso-Britannian poliittisesta ympéristosta
todeta, ettd maan poliittinen tilanne on yleisesti vakaa ja turvallinen, vaikka terrorismin
uhka arvioidaankin huomattavaksi. Tavalliselle kaupankdynnille ja suomalaisille pk-

yrityksille terrorismin riski on néhtavasti kuitenkin melko pieni.
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4.2 Taloudellinen ymparisto

Yksittdisen kohdemaan taloudellista tilannetta ja ympéristdd voidaan selvittda
bruttokansantuotteen (BKT) ja sen kasvun seka korkotason, hintakehityksen ja inflaation
sekd tyottomyysasteen avulla. Lisdksi on syytd huomioida my6s ulkomaankaupan
séadokset, joita Iso-Britanniassa tulee noudattaa (Johnson ym. 2006, 68). Kun ndma tekijat
ovat vakaalla pohjalla, BKT on noususuhdanteessa ja inflaatioprosentti alhainen, yrityksen
on helpompi investoida suoraan kohdemaahan. Liséksi matala ty6ttoémyysprosentti antaa
kuvan vankasta kansantaloudesta ja talloin on myds houkuttelevampi suorien investointien
suhteen. Jos taloudellisia tekijoita tutkittaessa ilmenee paljon epdvarmuutta kohdemaan
kansantaloudessa, kannattaa yrityksen edetd varovaisemmin, esimerkiksi kotimaisen
vélijasenen kautta. (Vahvaselkd 2009, 68-69.)

Iso-Britannia on Suomelle tdrked kauppakumppani ja tarjoaa laajat ja potentiaaliset
markkinat suomalaisille tuotteille. Viennin arvo Suomesta Iso-Britanniaan oli vuonna 2012
noin 2,9 mrd. euroa (5,1 prosenttia Suomen kokonaisviennistd), josta melkein 30 % koostui

pahvi- ja paperituotteista. (Ulkoasiainministerio 2014.)

Bruttokansantuote (BKT) tarkoittaa vuoden aikana tuotannossa syntyvaa arvonlisdystéa eli
sitd osaa tuotannon arvosta, joka menee valituotteiden ja kdytettyjen raaka-aineiden arvon
yli. Bruttokansantuotetta kéaytetdan ensisijaisesti taloudellisen aktiviteetin mittarina, mutta
sen avulla saadaan myos tietoa maan hyvinvoinnista. Iso-Britannian bruttokansantuote
vuoden 2012 lopussa oli 2 440,0 miljardia USD ja BKT asukasta kohden 37 849.6 USD
asukasta kohden. Jos vertailukohdaksi otetaan Suomen BKT (250 miljardia USD) ja BKT
asukasta kohden (38 658.3 USD) vuonna 2012, voidaan todeta, ettd Iso-Britannian BKT on
huomattavasti suurempi kuin Suomen. (Sorjonen 2013; Trading Economics 2014a ja d.)
Kuten kuviosta 5 on ndhtdvissd, suhteutettaessa bruttokansantuotteet asukaslukuihin, ne
ovat kuitenkin suunnilleen samalla tasolla. Lukujen ja kuvion 5 perusteella voidaan todeta,
ettd Britannian BKT on keskinkertaista hieman paremmalla tasolla verrattuna muihin

Euroopan maihin.
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KUVIO 5. BKT asukasta kohden vuonna 2012 (Tilastokeskus 2014)

Iso-Britannian kansantalous heikentyi merkittdvésti maailmanlaajuisen talouskriisin myota

vuonna 2009, ja tulevaisuuden nakymat talouden kasvussa ovat olleet huonoja. Iso-

Britannian talous supistui 0,1 % vield vuonna 2012, mutta vuoden 2014 alussa BKT:n
kasvu oli jo 0,8 % (KUVIO 6). (Ulkoasiainministerié 2014; Trading Economics 2014b.)

Kansainvalinen valuuttarahasto IMF arvioi Ison-Britannian talouden kasvavan tdna vuonna

joutuisammin, jos verrataan muihin suuriin teollisuusmaihin. Englannin keskuspankki

odottaakin vuotuisen kasvun nousevan jopa 3,5 prosenttiin. (Englannin keskuspankki piti

korkonsa ennallaan 2014.)
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KUVIO 6. BKT:n kehitys Iso-Britanniassa vuosina 20042014 (Trading Economics
2014b)

Suomeen verrattuna Iso-Britannian tilanne ndyttda talla hetkellda paremmalta. Kuviosta 7
onkin nahtévissa, ettd BKT:n kehitys on ollut véhéistd vuodesta 2012 asti. Kuluvana
vuonna Suomen talouden arvioidaan kasvavan vain 0,2 % ja vuonna 2015 ennustetaan
paastavan maltilliseen 1,4 prosentin kasvuun. Kansainvélisen kaupan arvellaan kuitenkin

piristyvan ja viennin lisdantyvan 4,6 %. (Valtiovarainministerio 2014.)

2004 EIJIDE. EDIDS 20I1D 2lJI12 EIJIM
KUVIO 7. BKT:n kehitys Suomessa vuosina 20042014 (Trading Economics 2014e)
Iso-Britannian rahayksikkd on Englannin punta (British Pound Sterling) GBP.

Valuuttakurssi eli yhden euron arvo Englannin punnissa oli 0.7852 GPB lokakuussa 2014.

Punnan valuuttakurssi on ollut laskussa vuoden 2014 alusta asti ja on talla hetkell&
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alhaisimmillaan pariin vuoteen. Inflaatio eli kuluttajahintojen nousu vuonna 2013 oli 2,0
prosenttia, joka on suhteellisen alhainen inflaatioprosentti. Hintakehitys nayttd4 jatkavan
madaltumistaan, koska maaliskuussa 2014 kuluttajahintojennousu oli vain 1,6 %, joka on
alhaisin lukema neljaén vuoteen. Suomeen verrattuna inflaatiotaso on kuitenkin korkeampi
Suomessa sen ollessa vain 0,8 %. (Valuutta: Iso-Britannia punta 2014; Trading Economics
2014c.)

Korkotaso Iso-Britanniassa on matala, joskin korkeampi kuin euroalueeseen kuuluvassa
Suomessa. Englannin keskuspankin ohjauskorko on télla hetkelld 0,5 %, kun Euroopan
keskuspankin madradma ohjauskorko on vain 0,05 % ja 12 kuukauden euribor 0,338 %.
Ison-Britannian talous on noussut rajusti edeltavilld neljanneksilla ja Englannin
keskuspankkiin kohdistuukin paineita korottaa korkotasoaan nykyisestd. 1so-Britannian
talouskasvun jatkuessa samaa vauhtia odottavat ekonomistit Englannin keskuspankin
nostavan korkoaan jo vuonna 2014. (Englannin keskuspankki piti korkonsa ennallaan
2014; Suomen Pankki 2014.)

Iso-Britannialla on télla hetkelld melko heikko tilanne julkisen talouden puolella.
Nykyinen hallitus yrittadkin tasapainottaa julkisen talouden tilannetta budjettivuoteen
2015/16 mennessd, ja kaantda laskuun julkisen nettovelan viimeistddn vuonna 2017.
Vuonna 2013 julkisen velan suhde bruttokansantuotteeseen oli 73,8 %. Iso-Britannia
haluaa parantaa EU:n kilpailukykyé ja kehittdd sisamarkkinoita. Hallituksen toiveissa on
myos kohdistaa EU:n varoja paremmin kilpailukyvyn kehittdmiseen ja helpottaa yrityksiin
suuntautuvia saadoksia, varsinkin mita tulee pieniin yrityksiin. Liséksi Iso-Britannian
hallitus haluaa tehdad toitd kaupan vapauttamisen ja protektionististen suuntauksien

hillitsemisen puolesta. (Ulkoasiainministerié 2014.)

Tyottémyys Iso-Britanniassa laski alle 7 prosenttiin ensimmadistda kertaa globaalin
talouskriisin jalkeen huhtikuussa 2014. Tyottomien lukumaaréd laski alle 77 000, joka
tarkoittaa sita, ettd tyottomyysaste oli 6,9 % eli alhaisin vuoden 2009 jalkeen. Maan
tyollisyysministerin mukaan palkkataso on nousussa ja yritykset ovat myodtamielisia
palkkaamaan lisad védked. (Gov. UK 2014.) Iso-Britanniassa on korkea kustannustaso.
Markkinoille mielivan yrityksen téytyy investoida huomattavia maarid rahaa mm.
henkildstoon ja toimistotiloihin. Tydvoimakustannuskehitys 1so-Britanniassa on kuitenkin

suunnilleen samanlainen kuin Suomessa. (Antell 2010, 7.)
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Yhteenvetona taloudellisista tekijoista voitaisiin sanoa, ettd 1so-Britanniassa on nahtavissé
selkeitd taloudellisen kasvun merkkeja BKT:n ollessa selkedssa noususuhdanteessa.
Liséksi inflaatiotaso on matalalla ja tyottomyysaste on alhaisimmillaan moneen vuoteen.
Hallitus panostaa EU:n sisédisen Kilpailukyvyn parantamiseen ja haluaakin helpottaa

yrityksiin suuntautuvia sdadoksié.

4.3 Sosiokulttuurinen ymparisto

Myds  sosiokulttuurinen  toimintaympadristdé ~ vaikuttaa  yritysten  toimintaan.
Sosiokulttuuriseen toimintaympéristoon voidaan lukea kuuluvan vallitsevat trendit,
kuluttajien asenteet ja mielipiteet, demografiset tekijat sekd tietenkin kohdemaan
liiketoimintakulttuuri. Kulttuuri on yhteisdon jasenten kesken periytyvad opittua
kayttaytymistd, joka maarittdd yksilon tapaa ajatella sek& sisédistd arvomaailmaa ja
uskomuksia. Kohdemaan kulttuurin  huomioiminen on yritykselle tarkedd, kun
suunnitellaan markkinointia ja selvitetddn kuluttajien kulutus- ja ostotottumuksia.
(Vahvaselké 2009, 69.)

Sosiokulttuurisessa toimintaymparistossa kulttuurilla on merkitystda myos, kun tehdaan
valintoja operaatiomuodon suhteen. Talloin kulttuurin suhteen huomattavasti totutusta
poikkeavalle markkina-alueelle kohdistuva sijoittautuminen tapahtuisi luonnollisesti siten,
ettd paikallista kulttuurituntemusta saataisiin  kdytettyd hyvéksi mahdollisimman
tehokkaasti. Ulkomaankaupassa kéytdannon vaihtoehdoiksi muodostuvat talléin suora tai
epasuora vienti paikallista yhteyshenkiloa kéayttaen. Myos lisensiointi ja franchising tulevat
kysymykseen, jos kéytetdan paikallista sopimuskumppania. Lisaksi yritysyhteistyé on hyva
vaihtoehto hyddyntéen paikallisen yhteistydkumppanin olosuhdetuntemusta. (Karhu 2002,
31-32.) Kaikissa naissa vaihtoehdoissa esille nousi siis paikallinen henkild tai yritys, joka

edesauttaa suomalaisen yrityksen toimimista kohdemarkkinoilla.

Eettiset ja ymparistdasiat huomioivat kulutustottumukset vallitsevat Iso-Britanniassa.

Kuluttajat ovat valistuneita, joka nakyy muun muassa hyvéntekevdisyysjarjestdjen ja
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vahittdiskauppojen  yhteistyona.  Kauppojen valikoima on myds laajentunut

ymparistoystavéllisella ja reilun kaupan tavaralla. (Antell 2010, 8.)

Kansainvalisen markkinointiyrityksen, Mintelin (2013), mukaan kuluttajiin vaikuttavia
trendejd Iso-Britanniassa vuonna 2014 ovat mm. kansainvalisyys, teknologian
kehittyminen, terveellisyys ja ekologisuus. Tulevat urheilutapahtumat,
maahanmuuttosaddokset ja lahestyvd kansanddnestys asettavat ulkomaiset tuotteet
mielenkiinnon kohteeksi. Britit ovat avoimia, uteliaita ja jarkevid ostopaatoksissaan, mita
tulee uusiin, laadukkaisiin ja viehattaviin ulkomaisiin tuotteisiin. (Mintel 2013.)

Hinta myyntiargumenttina on briteille erittdin merkittavd, varsinkin, jos kyseessa ovat
kulutustavarat. Iso-Britanniassa suuret massat ostavat pdadasiallisesti halpahintaisia
tuotteita. Myos erityyppisilla alennuskampanjoilla on enemméan merkitysté kuluttajille Iso-
Britanniassa kuin Suomessa. Joulun ja kesén jalkeen tulevissa alennusmyynneissa on
tarjolla suuria madrid tavaraa, ja usein jalleenmyyjat tilaavat alennusmyynteja varten
paljon tuotteita. Kuitenkin julkiselle sektorille ja yrityksille tuotteen laadukkuus ja
innovatiivisuus merkitsevat useasti hintaa enemman. Iso-Britanniaa voidaan viel&kin
kutsua luokkayhteiskunnaksi, ja useilla toimialoilla véhittaistavaraliikkeet jakautuvatkin
luokkajaon mukaisesti. Markkinoille mielivan yrityksen kannattaakin pohtia tarkasti
myytdvén tuotteen asemointia ja harkita jakelukanavan valintaa sek& hinnoittelua
huolellisesti. (Antell 2010, 9.)

Iso-Britanniassa markkinointiin panostetaan merkittavasti enemméan kuin Suomessa seka
yrittdjille ettd kuluttajille suunnatuissa tuotteissa. Kohderyhman valinta on erityisen
tarkedd, koska kilpailijoita riittad jokaisella toimialalla. Myyntityd on Iso-Britanniassa
kolme kertaa hinnakkaampaa kuin Suomessa, joten myynnin kohteet on hyva miettia
tarkasti. Myyntityotda edullisempi  vaihtoehto kohderyhméan tavoittamiseksi on
markkinointi. Kuluttajien lisdéntynyt valistuneisuus ja eettinen tietous kuluttamisesta
tarjoaa vahittdiskaupalle erilaisen mahdollisuuden erottautua Kilpailijoistaan. Lisaksi
verkkokauppa saa koko ajan enemmaén suosiota. 1so-Britanniassa isoimmat vahittaiskaupat
eivat ole kuitenkaan sanottavasti kehittdneet sahkoista kaupankayntidan ja verkkokaupan

mahdollisuudet ovat ndin jdédneet melkein hyodyntamatta. (Antell 2010, 10.)
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Kansainvéliset yhteydet ovat markkinoille p&asyn kannalta tarpeellisia. Suomalaiselle
yritykselle voi olla hankalaa saada lyotya lukkoon ensimmainen ulkomainen kauppa Iso-
Britannian markkinoilta. Ulkomaiset kontaktit tuovat siis lisdarvoa yritykselle kauppoja
tehtdessd. Asiakkaina Britit ovat vaativia, joten yritysten kannattaa panostaa
asiakaspalveluun. Iso-Britannian koulutustaso on keskimaardisesti selkedsti matalampi
kuin Suomessa. Pétevén ja hyvan koulutustason omaavan henkilokunnan hankkiminen ja

motivoiminen voi siis olla haasteellista. (Antell 2010, 10.)

Iso-Britanniassa ei ole maéaritelty virallista kielt4d, mutta yli 70 % asukkaista kayttaa
englantia ensimmdisend kielendé&n. Iso-Britannialla on melko samankaltainen tilanne
véestorakenteessa kuin Suomessa. lkadntyneiden maard on suuri ja vuonna 2008 Iso-
Britanniassa oli sikéli historiallinen tilanne, ettd yli 65-vuotiaiden méaara ylitti nuorempien
ihmisten lukumé&éaran. Elakkeelle siirtyvien asukkaiden ikdluokka on siis suurin, mité se on
koskaan aikaisemmin ollut. Yleinen eldkkeelle siirtymisikd on nykyhetkelld 65 vuotta.
(Ulkoasiainministerit 2014.)

Brittildisessa liikekulttuurissa arvostetaan tyylikkyyttéd ja hyvia kéytéstapoja. Liikemiehet
voivat olla usein varautuneita ja varovaisia. 1so-Britanniassa kannatetaan konservatiivista
liilkkeenjohtotapaa. Yritysjohdossa on tavallisesti vanhempia henkil6ita ja hierarkialla on
suuri merkitys. Liikesuhteita luodessa on hyva ottaa etukateen selvad, etta hoitaa asiansa
arvoasteikossa oikealla portaalla olevan ihmisen kanssa. Myods kohteliaisuus on térkeéa ja
menestys  yritysten  vélisissda  neuvotteluissa  perustuukin  usein  oikeaan
kommunikointityyliin. Ensimmaiseen liiketapaamiseen kannattaa valmistautua hyvin.
(Antell 2010, 44-45.)

Sosiokulttuurisista tekijoistd Iso-Britanniassa voidaan todeta, ettd brittildiset ovat erittain
hintatietoista kansaa, mutta vaativat samalla tuotteelta laadukkuutta. Brittildiset arvostavat
my0s entistd enemman ostamansa tuotteen ekologisuutta. Vaikka Iso-Britanniassa onkin
laajat ja ostovoimaiset markkinat, niin kilpailu on kovaa ja tuotteen on oltava viimeistelty

ja tarkkaan mietitty parjatakseen kohdemarkkinoilla.
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4.4 Teknologinen ymparisto

Operaatiomuodon valintaa tehdessé voi olla hyva kiinnittdd huomiota my6s kohdemaan
teknologiseen ympdristoon. Teknologinen ympadristé antaa raamit sille, miten eri
operaatiomuotoja ja niihin liittyvia toimenpiteitd on mahdollista k&ytdnndssé toteuttaa. Jos
kohdemaassa on esimerkiksi vanhanaikainen teknologia ja sen myotad alkeellinen
osaaminen, on mietittdva tarkkaan, onko kohdemaahan jarkev&a panostaa korkean
teknologian hyoddyntdmiseen téht&avilla investoinneilla. Yleensd huomioon otettavia
asioita teknologisessa toimintaympéristdssad ovat yleisen teknologiatason ja -osaamisen
lisdksi hallituksen teknologiseen tutkimustyohén kéyttamat varat ja kohdemaan
teollisuusaste. (Karhu 2002, 30; Johnson ym. 2006, 68.)

Iso-Britanniassa on lansimaalaisittain korkea teknologiataso ja -osaaminen. Iso-
Britannialla onkin pitk& historia tieteellisten saavutusten saralla. Myos tietotekniikan ja
tietoliikenteen suhteen britit ovat ennakkoluulottomia. Valtio rahoittaa tutkimus- ja
kehitystyotd ja wvuosina 1987-1997 valtion varoja kéaytettiin ndihin jopa 1,9 %
bruttokansantuotteesta. Iso-Britanniassa panostetaan eniten bioteknologian, avaruuden ja
elektroniikan tutkimusaloihin. Iso-Britannia on yksi eniten teollistuneista maista

maailmassa ja maassa onkin korkea teollisuusaste. (Encyclopedia of Nations 2014b.)

Suomalaisen pk-yrityksen kannalta huomioitavaa téssd kategoriassa on brittildisten
yritysten teknologiataso ja -osaaminen, ja sekin liittyen oikeastaan vain yritysten
yhteistyohon, joka yleisesti nykyaan tapahtuu séhkdisesti. Kuten edelld on sanottu, Iso-
Britanniassa on lansimaalaisittain korkea teknologiataso ja -osaaminen, joten suomalaisille

yrityksille Iso-Britanniassa toimiminen on tasta kulmasta katsottuna helppoa.

4.5 Ekologinen ymparisto

Y mpéristotietoisuus on lisdéntynyt jatkuvasti maailmanlaajuisesti ja ymparistonsuojelusta
onkin tullut yksi merkittdvimmista tekijoista eri maiden ja organisaatioiden valisesséa
yhteistydssd. Muun muassa ilmaston lampeneminen, katoavat luonnonvarat seka
maapallon saastuminen ovat hallitusten yleisid huolenaiheita. Monissa valtioissa yritykset

kohtaavat erilaisia lakeja ja saadoksia ympariston suojeluun liittyen, jotka on syyté ottaa
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huomioon l&hdettédessa kansainvalisille markkinoille ja mietittdessd operaatiomuodon
valintaa.  (Kotler, Armstrong, Harris & Piercy 2013, 89-90.) Ekologisen
toimintaympariston vaikutus operaatiomuodon valintaan taytyy ottaa my6s huomioon
tutkittaessa kohdemarkkinoiden fyysisia tekijoitd, joita ovat paikallinen ympéristd ja
maantiede, ilmasto, luonnonkatastrofien yleisyys seka infrastruktuuri (Vahvaselka 2009,
158-159).

Iso-Britannian yhdistyneeseen kuningaskuntaan sisdltyy nelja eri aluetta, jotka ovat
Englanti, Wales, Pohjois-Irlanti ja Skotlanti. Iso-Britanniassa sataa saanndllisesti l&pi
vuoden ja lauhkeassa ilmastossa lampdtilojen vaihtelu on pientd johtuen lansirannikon
vieressd virtaavasta lampimastd Golf-virrasta. Iso-Britannialla on ollut runsaasti
ympéristoongelmia. llmanlaatu on useassa kaupungissa todella heikko ja teollisuuden
paastot ovat saastuttaneet juomavettd. Viranomaiset tekivat aloitteita 1970- ja 80-luvuilla
laajoista ympdristotoimenpiteistd, joiden avulla ympériston tilanne on ajan kuluessa
hieman kohentunut. (Globalis 2009.)

lImastonmuutos on yksi Euroopan Unionin tarkeimmistda haasteista ja EU:n
ympéristovaatimukset ovat tiukimpia maailmassa. Kaikki jasenvaltiot ovat velvollisia
noudattamaan EU:n saatamia direktiivejd. EU on esimerkiksi ensimmaisend maailmassa
luonut  ilmastonmuutoksen  hidastamiseksi ns.  péaastokauppajarjestelmén. EU:n
ympaéristopolitiikka perustuukin siihen, ettd ympariston muutoksiin halutaan varautua
ennalta ja ettd eniten saastuttavat joutuisivat maksamaan sanktioita. Ymparistépolitiikan
tehokkuuden varmistamiseksi kéytetddn taloudellisia, institutionaalisia seka hallinnollisia
keinoja. Yksi EU:n ympdristopolitiikan perusajatus on, ettd saastuttaja on vastuussa
mahdollisesta aiheuttamastaan vahingosta ja joutuu téten esimerkiksi investoimaan

puhtaampaan teknologiaan tai kierrattdmaan jatteitadn. (Euroopan komissio 2012.)

Iso-Britanniassa on pitkélle kehittynyt liikenneinfrastruktuuri ja laaja liikenneverkosto.
Lontoo tunnetaankin hyvista kansainvalisistd lentoyhteyksistd eri puolille maailmaa.
Lisaksi kaynnissa on laajoja hankkeita, jotka keskittyvat rautatie- ja lentoinfrastruktuurin
parantamiseen. Iso-Britannia luokitellaan yhdeksi Euroopan suurimmista liikenne- ja
logistiikka-alan valtioista. 1so-Britannian hallitus on investoinut suuria summia mm.
lentokentille johtavien paateiden ja yleisen tieverkoston kapasiteetin lisdédmiseen ruuhkien

vahentamiseksi. Lisaksi valtio on tukenut rautatielinjojen ja satamayhteyksien



28

parantamista. My0s satamateollisuus on hyvissd kantimissa johtuen Iso-Britannian

laivaushistoriasta ja pitkasta rantaviivasta. (Antell 2010, 21.)

Iso-Britanniassa on siis paljon ympéristosdadoksia johtuen runsaista ympéristdongelmista.
Useimmat ovat Kkuitenkin EU:n laatimien s&&ddsten kanssa yhdenmukaisia.
Luonnonkatastrofien uhkaa ei luokitella suureksi. Iso-Britanniassa on Kehittynyt

litkenneinfrastruktuuri.

4.6 Juridinen ymparisto

Juridisen toimintaympériston operaatiomuodon valintaan vaikuttavia tekijoita ovat
esimerkiksi teollisuus- ja  tekijanoikeudet, tuotehyvéksynta, paikallinen
lainsd&dantojarjestelma seké kansainvaliset saddokset (Vahvaselkda 2009, 158). Jokaisella
markkina-alueella on omat lakinsa, sdddoksensa ja paikallisen hallituksen vaikutus
kaupankayntiin liittyen. Lainsaddannon vaikutus yritysten kaupankayntiin on lisdantynyt
tasaisesti ympari maailman. Monien valtioiden lainsaddannéssa on esimerkiksi otettu
huomioon Kilpailu, reilu kauppa, ymparistonsuojelu, hinnoittelu sek& muita tarkeita asioita.
Kotlerin ym. (2013, 93) mukaan hallituksilla on kolme paatarkoitusta kaupankayntiin
liittyvien lakien sadtdmiseen: suojella yrityksid toisiltaan, varjella kuluttajia epéreilun
kaupan harjoittamiselta seké taata yhteiskunnallisia etuja. Taten maan hallitus voi saataa
lakeja, jotka voivat my0s rajoittaa tai haitata liiketoimintaa kohdemarkkinoilla. (Kotler ym.
2013, 93.)

Jotta yritys onnistuisi harjoittamaan liiketoimintaansa kohdemarkkinoilla onnistuneesti, on
yrityksen siis hyva tuntea paikallinen lainsdadantd ja siihen liittyvat kéytannot.
Lainsédadantd voi olla monimutkaista ja vaikeasti ymmarrettdvaa, mutta siitd huolimatta
yrityksen on huomioitava lainsaadannon tarkeys ulkomaankaupassa ja usein kannattaakin
palkata sitd varten asiantuntevaa ulkopuolista apua. (Czinkota & Ronkainen 2004,
149-151.)

Iso-Britannia poikkeaa useista muista valtioista siind, ettd Iso-Britannialla ei ole
vakiintunutta perustuslakia. Maan lainsdadéntd sisaltdd sen sijaan sé&danndisoikeuden,

tuomareiden luomat oikeuskaytdnnot sek& kansainvéliset sopimukset. S&adannéisoikeus
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koostuu virallisesta, parlamentin tekemé&std ja hyvaksymadstd lainsaddannostd. Lisaksi
tuomarit ovat laatineet osaksi maan oikeusjarjestelmaé tapaoikeuden, joka siséltdd myos
lakeja ja oikeuskaytantoja. 1so-Britannialla on muitakin kansainvélisia sopimuksia, mutta
yksi tarkeimpi& on Euroopan unionissa solmitut sopimukset. EU:ssa péatetty lainsd&ddéanto
sitoo myo6s Iso-Britanniaa. Huomattavan osuuden maan lainsdadannosta kasittdd myos
tietyt kirjoittamattomat s&annot, joita ovat esimerkiksi parlamentaariset konventiot ja
kuninkaalliset erillisoikeudet. (Ulkoasiainministerio 2014.)

Iso-Britannialla ei ole yhtendistd lakijarjestelmdd maan kaikissa osissa. Sen sijaan
Skotlannilla, Pohjois-Irlannilla, Englannilla ja Walesilla on omat tuomioistuimensa ja
oikeuskaytantonsé. Yhteistd kaikille Yhdistyneen kuningaskuntien osille on kuitenkin
yhtendisen kirjoitetun perustuslain puuttuminen, kuten edelld mainittiin. T&m& on asia,
joka myos tekee paikallisen lakijéarjestelman erilaiseksi verrattuna moniin muissa valtioissa

kaytetyista jarjestelmistd. (Encyclopedia of the Nations 2014a.)

Iso-Britanniassa sopimusten laatiminen ei ole yksinkertaista. Paikallisissa sopimuksissa
yritetddn huomioida kaikki mahdollinen, koska mahdollinen mydhemmin kaytava
oikeudenkaynti liittyen epéselviin kohtiin sopimuksessa ei ole halpaa. Ennakkotapauksia
on runsaasti ja tasta syysta usein vain lakimiehella on tarpeeksi tietoa kaikista sopimukseen
laadittavista kohdista. Paikalliset yritykset haluavat lahted luomaan liikesuhteita mieluiten
yrityksen kanssa, jolla on tytéryhtid 1so-Britanniassa. Talldin vieraasta yrityksestd saatava
informaatio on helpompi ottaa selville paikallisesta tietokannasta. Brittildiset yritykset
haluavat useimmiten, ettd kauppasopimus tehddén englannin Kielellda Iso-Britanniassa
vallitsevien lakien mukaisesti ja valitsevat mieluiten kauppavaluutaksi englannin punnan.
Yhdistyneen kuningaskunnan lakikaytantd on samantyylinen kuin Yhdysvalloissa eli
jokaisesta asiasta tarvitsee sopia erikseen. Ulkomaisen yrityksen taytyy tavallisesti ottaa
vastuu koko omaisuudellaan jokaisesta tekemastéan liikkeestd siihen asti, kunnes toisin
sopimuksessa sovitaan. Kannattaa muistaa, ettd paikallinen tuomioistuin voi myds saada
kumottua sopimuksen, jos vastuun rajanveto sopimuksessa on liian alhainen. Tassa
tapauksessa ulkomaisen yrityksen taytyy jéalleen vastata liiketoiminnasta koko
omaisuudellaan. (Antell 2010, 7-10.)

Kun harjoitetaan kaupankdyntida oman valtion rajojen yli, on eri valtioiden oikeudellisiin

eroihin mukautuminen yrityksille kallista ja monimutkaista. Euroopan komissio teki tasté
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syysté ehdotuksen, joka koskee yhteista eurooppalaista kauppalakia. Sen pddméaarana on
eliminoida liiketoiminnan esteitd, tehdd helpommaksi rajat ylittdvad kaupankayntia,
madaltaa kuluttajahintoja ja kasvattaa tarjontaa. Ndmé uudet sdddokset eivat kuitenkaan
ylitd kansallisien lakien toimivaltaa. Euroopan unionin jasenvaltiot voivat siitd huolimatta
halutessaan tehdad paatoksen, ettd yhteisen kauppalain sdadoksia on sovellettava myos
kansallisesti. Yrityksille yhteisestd sopimusoikeusjérjestelmasta on hyotyd, koska niiden ei
endd olisi pakko suostua kansallisten lainsd&dantdjen erilaisiin vaatimuksiin, joka alentaa

yritysten menoerid huomattavasti. (Euroopan komissio 2011.)

Edella kirjoitetun perusteella voidaan tiivistad, ettd Iso-Britanniassa on omanlaisensa
oikeusjérjestelmé ja etenkin kauppasopimusten solmimisessa voi olla paljon erilaisia
lainsdadanndllisia kohtia. Paikallinen lakiapu on siis suositeltavaa ristiriitatilanteiden
vélttamiseksi. EU:n myota kauppalakien sdddoksia on kuitenkin yhtendistetty, joten

nykyadn kaupankdynti on Iso-Britannian ja Suomen vélilla talt4 osin helpompaa.
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5 KVALITATIHVINEN TUTKIMUS

Tassa padluvussa kéydaan lapi laadullisen eli kvalitatiivisen tutkimuksen teoriaa ja tdman
tutkimuksen toteutusta. Tutkimusmenetelméksi valittiin haastattelut ja aluksi téssa
paaluvussa esitelladnkin tutkimusmenetelmé ja perustellaan sen valinta. Téssd paaluvussa
selvitetddn myos, miten paadyttiin valittuun kohderyhméén ja kerrotaan tarkemmin tdman

tutkimuksen toteutuksesta. Lopuksi arvioidaan vield tutkimuksen luotettavuutta ja
patevyytta.

5.1 Tutkimusmenetelman valinta

Kvalitatiivinen tutkimus on tieteellisen tutkimuksen menetelmd, jossa pyritdén
ymmartadmaén tutkittavan ilmion ominaisuuksia, laatua ja merkityksia siten, ettd kohdetta
tarkastellaan kokonaisuutena. Kvalitatiivisen tutkimuksen p&améarand on siis tuoda
syvéllistda ymmaérrystad késiteltdvaan aihepiiriin. Tutkimusmenetelmalla hankitaan tietoa
kokonaisvaltaisesti todellisissa ja luonnollisissa tilanteissa. Laadulliselle tutkimukselle
ominaisia tapoja keratd aineistoa ovat muun muassa havainnointi, haastattelut seké
elamankerta- ja dokumenttianalyysit. (Vilkka 2005, 97-100.)

Tahan tyohoén tutkimusaineistoa kerdtddn haastattelemalla viennin asiantuntijoita.
Haastatteluihin paadyttiin, koska opinnaytety6ta varten haluttiin saada mahdollisimman
yksityiskohtaista ja kokemusperdista tietoa ulkoisten ympadristotekijoiden merkityksesta
kansainvélisen operaatiomuodon valintaan Iso-Britannian markkinoille, jotta oikean

operaatiotavan valinta juuri Priotecille olisi perusteltua.

Taman tutkimuksen haastattelutyypiksi valittiin teemahaastattelu eli puolistrukturoitu
haastattelu, joka on lomake- ja avoimen haastattelun vélimuoto. Teemahaastattelussa
kysymykset kohdennetaan tiettyihin teemoihin ja haastattelua varten tehdaan
haastattelurunko teemoittain. Teemahaastattelulle ominaista on, ettd kaikki haastateltavat
ovat kokeneet tietynlaisen tilanteen. Haastattelua varten kannattaa perehtya huolellisesti
aihepiiriin ja tutustua haastateltavien tilanteeseen, jotta haastattelu olisi helppo kohdistaa

juuri tiettyihin teemoihin. (Hirsjarvi & Hurme 2000, 47-48.)
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Teemahaastattelu oli mielestdni sopivin haastattelumuoto tahan tutkimukseen, koska
haastattelut haluttiin pitd4d keskustelunomaisina ja haastateltavalle on hyva jaada tilaa
kertoa omista kokemuksistaan aihealueen puitteissa. Haastattelurungon kysymykset pitévéat
keskustelun kuitenkin aihealueiden ymparilla eivatkd péasta sitd ronsyilemaan liikaa.
Kasiteltavat teemat johdettiin opinndytetydn teoriaosuuden pohjalta ja haastattelua varten
tehtiin teemahaastattelurunko (LIITE 1), jonka teemat kohdennettiin PEST(EL)-analyysin

ymparille.

5.2 Kohderyhmén valinta

Teemahaastatteluun on mielek&std valita haastateltavat tutkimusongelmaa koskevan
kokemuksen tai asiantuntemuksen perusteella. Talloin on tarkeadd, ettd haastateltavalla on
omakohtaista kokemusta aihealueesta. (Vilkka 2005, 114.) Taéman tutkimuksen kannalta
olennaista oli se, ettd haastateltavalla olisi omakohtaista tietoa ja kokemusta
kaupankéynnista ja operaatiomuodon valinnasta juuri Iso-Britannian markkinoille. Paras
tulos olisi saavutettu, jos haastateltavan yritys olisi toiminut samalla toimialalla kuin
Priotec, mutta niin tarkasti kohdennettu haastateltavien etsiminen osoittautui liian
haastavaksi. Tastd syystd haastateltaviksi paadyttiin valitsemaan kuusi vientityén
ammattilaista eri toimialoilla toimivista suomalaisista pk-yrityksistd, joilla on
lilketoimintaa Iso-Britannian markkinoilla. Taulukossa 1 on lueteltu haastateltavat

henkil6t, heidan tydpaikkansa ja ammattinimikkeensa.

TAULUKKO 1. Haastateltavat henkilot

Haastateltavan nimi Tybpaikka Ammattinimike Toimiala

Erilaisten teollisuuden nestesailididen kehitys,

Filip Lund Fluid-Bag Oy Ab Business manager valmistus ja markkinointi
Reijo Liimatainen Akvaterm Oy Vientipaallikko Lammmveswaraajlenja LVI-séiligiden
valmistus
Director Kalibrointilaitteistojen, ohjelmistojen ja
Villy Lindfelt Beamex Oy palveluiden kehittdminen, valmistaminen,

Marketing & Legal Affairs S P
myyminen ja markkinoiminen

Nordic Lights™ Customer service

Sari Noromies Herrmans Oy Ab supervisor

Polkupy®drén osien ja tydvalojen valmistus

Materiaalinkasittelyjarjestelmien valmistus
Bo-Goran Eriksson Ab Solving Oy Varatoimitusjohtaja raskaiden kuormien siirtoon ja késittelyyn
teollisuusympdristossé

Mikael Grahn Oy Mini-Maid Ab Toimitusjohtaja Paperilautasten valmistus
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5.3 Tutkimuksen toteuttaminen

Opinnaytetyon teoriaosuuden kerd&minen aloitettiin syksylld 2013. Talloin rajattiin
tarkemmin opinndytetyon tutkimusongelma seké tyon tavoitteet. Samalla tehtiin paétos
kaytettavastd tutkimusmenetelméstd, joka on siis tdssé opinndytetydssd kvalitatiivinen
tutkimusmenetelma. Kvalitatiivinen tutkimus toteutettiin teemahaastattelujen avulla, joiden

teemat johdettiin opinndytetyon teoriaosuuden pohjalta.

Haastattelut aloitettiin toukokuussa 2014 ja viimeinen kuudesta haastattelusta saatiin tehtya
elokuussa 2014. Kaikki haastattelut suoritettiin kasvotusten ja henkilokohtaisesti
Pietarsaaren ja Kokkolan alueella sekd Teerijarvella. Kysymykset l&hetettiin kuudelle
haastateltaville etukéteen, jotta heilld olisi aikaa perehtya aihealueisiin. Haastattelujen
kesto vaihteli 15 minuutista 31 minuuttiin. Kaikki haastattelut nauhoitettiin paikan péalla ja
litteroitiin  jalkikateen. Jokainen haastateltava antoi luvan nimensd ja yrityksensa

julkaisemiseen téssé opinndytetydssa.

Haastatteluaineistoa analysoitaessa ilmeni, ettd haastatteluista jai puuttumaan muutamia
olennaisia taustatietoja, joten haastatteluja taydennettiin syksylla 2014 kysymyksilla, jotka
ldhettiin haastateltaville henkildille sahkdpostitse (LIITE 2). Haastatteluista saadut
vastaukset analysoitiin ja raportoitiin tdhan opinndytetyohon syksyn 2014 aikana.

Kokonaisuudessaan opinndytetyd valmistui marraskuussa 2014.

5.4 Tutkimuksen reliabiliteetti ja validiteetti

Tutkimuksissa pyritdan lahes aina tarkastelemaan tutkimuksen luotettavuutta ja patevyyttéa
kasitteiden reliabiliteetti ja validiteetti avulla. Tutkimuksen reliabiliteetti eli luotettavuus
tarkoittaa tutkimuksen tulosten toistettavuutta eli ovatko tutkimuksen tulokset
sattumanvaraisia vai nakyyko niissa toistettavuus. Tutkimuksen validiteetti eli patevyys
kertoo tutkimusmenetelman kyvystd mitata juuri sitd asiaa, mitd tutkimuksessa on
tarkoituskin selvittdd. Nama kaksi termid on perinteisesti liitetty maarallisen eli
kvantitatiivisen tutkimuksen arviointiin ja kvalitatiivisessa tutkimuksessa naiden termien

kaytosta tutkijoilla on vaihtelevia mielipiteitd. On kuitenkin selvad, ettd tutkimuksen
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luotettavuutta ja patevyyttd olisi hyva jollakin tapaa tarkastella virheiden valttamiseksi.
(Hirsjarvi, Remes & Sajavaara 2009, 231-233.)

Kvalitatiivisen tutkimuksen luotettavuutta ja patevyyttd voidaan parantaa siten, ettd tutkija
selvittdd tarkasti sen, miten tutkimus on toteutettu ja osoittaa Kriittista asennetta omaa
tyoskentelyddn kohtaan. Haastatteluolosuhteet pitdisi  tulla ilmi  tutkimuksen
dokumentoinnissa totuudenmukaisesti. Lisdksi tutkimuksesta tulisi ilmetd mahdolliset
hairiotekijat ja virhetulkinnat haastatteluiden aikana, haastatteluihin kaytetty aika seka
tutkijan oma itsearviointi tutkimuksen toteutuksesta. Laadullisessa tutkimuksessa aineiston

luokittelu ja sen perustelu on myos tarkeda. (Hirsjarvi ym. 2009, 231-233.)

Tassa paédluvussa on esitelty tutkimuksen toteutus ja tutkimusprosessin valinnat
mahdollisimman kattavasti. Talla on pyritty lisddmé&&n omalta osaltaan tdman tutkimuksen
luotettavuutta ja patevyyttd. Tutkimustuloksia analysoitaessa o0sa teemoista nousi
tarkemman tutkiskelun kohteeksi, koska haastateltavilla oli enemman kerrottavaa joistakin
teemoista ja joistakin taas vahemman. T&man kaltainen tulosten tulkinta saattaa vaikuttaa
hieman tutkimuksen reliabiliteettiin, koska n&kokulma tarkasteltavaan asiaan voi olla
jonkin verran tutkijasta riippuvainen. Kokonaisuudessaan taman opinnédytetyon lopputulos
olisi todennékdisesti kuitenkin hyvin samanlainen tutkijasta riippumatta, joten mielesténi

tama tutkimus on riittdvan luotettava.

Tutkimuksen validiteetti eli patevyys kertoo siis tutkimusmenetelmén kyvystd mitata juuri
Sitd asiaa, mitd tutkimuksessa on tarkoituskin selvittdd. Tassd tapauksessa tutkimuksen
validiutta saattaa heikentda hieman se, ettd haastateltavien edustamat yritykset eivat toimi
samalla toimialalla kuin toimeksiantajayritys. Lisaksi haastattelurunkoa ja kysymyksia olisi
ollut hyva testata ennen varsinaisia haastatteluja. Talloin haastateltavat olisivat osanneet ehka
vastata kysymyksiin kattavammin. Haastatteluja tehdessani huomasin, ettd kysymyksia olisi
voinut muotoilla paremmin ja muutama olennainen taustatieto haastateltavista jai puuttumaan
haastattelurungosta kokonaan. Tama Korjattiin l&hettdmalld haastateltaville henkildille
sdhkoposti jalkikdateen. Nama asiat saattavat myos vaikuttaa hieman tdman tutkimuksen
patevyyteen. Kaiken kaikkiaan onnistuttiin tydssa kuitenkin selvittdmaan juuri niité asioita,
mité oli tarkoitus selvittadkin ja mitd tutkimusongelmassa haettiin. Tdma tekee mielestani

tasta tutkimuksesta tarpeeksi patevan eli validin.
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6 TUTKIMUSAINEISTON ANALYYSI JA TULKINTA

Tassa paaluvussa analysoidaan keratty tutkimusaineisto teemojen mukaisesti ja tehdaan
yhteenvetoja ja tulkintoja haastateltavien vastausten perusteella. Ensimmaéisessa alaluvussa
on esitelty haastateltavat ja kerrottu hieman heiddn taustatietojaan. Sitten edetddn
haastattelurungon (LIITE 1) mukaisesti teemoittain. Tekstiin on lisatty haastateltavien
sitaatteja ja havainnollistettu tuloksia taulukoilla ja kuvioilla.

6.1 Haastateltavien esittely ja taustatiedot

Tassd luvussa esitelldén kaikki haastateltavat ja kerrotaan heistd taustatietoja sekd heidéan
edustamistaan yrityksistd. Taustatiedoissa Kkysyttiin haastateltavan ammattinimike,
yrityksen toimialasta ja yleisesti yrityksen toiminnasta kansainvélisilla markkinoilla. Téhén
kategoriaan kuuluvat myo6s jalkeenpdin sahkopostilla lahetetyt kysymykset, joissa
kysyttiin, montako vuotta henkilé on ollut tdissa edustamassaan yrityksessa ja sitd, kuinka
kauan yrityksella on ollut liiketoimintaa nimenomaan Iso-Britannian markkinoilla. Liséksi
haluttiin  kartoittaa hieman tarkemmin haastateltavien kokemusta Iso-Britannian

markkinoista.

Ensimmainen haastateltava oli Filip Lund, joka on business manager yrityksessa Fluid-Bag
Oy Pietarsaaressa. Fluid-Bag Oy kehittdd, valmistaa ja markkinoi erilaisia nestesailifita
teollisuuteen. Nestesailiditd valmistetaan kolmessa eri kategoriassa, joista yksi on kemian
teollisuuteen, erityisesti reaktiivisille kemikaaleille, kuten liimat ja maalit. Filip Lund on
tdmén yksikon business manager. Muita teollisuuden aloja, joihin Fluid-Bag valmistaa
nestesdilioita ovat esimerkiksi elintarvike-, laéke- ja kosmetiikkateollisuus. Yritys
perustettiin vuonna 1984 ja on siitd lahtien toiminut kansainvalisilla markkinoilla Iso-
Britannia mukaan lukien. Lund on ollut Fluid-Bagilla tdissa noin kaksi vuotta ja saman
verran héanella on kokemusta myds Iso-Britannian markkinoista. 1so-Britanniassa han on

kaynyt messuilla ja asiakaskaynneilla.

Toinen haastateltava oli Reijo Liimatainen, joka toimii vientipdéllikkona Kokkolassa
sijaitsevassa Akvaterm Oy:ssa. Akvatermilla Liimatainen on ollut tdissa noin 6 vuotta.

Akvaterm Oy valmistaa lamminvesivaraajia sekd ja&dhdytys- ja lammitysjérjestelmia.
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Kansainvélisilla markkinoilla Akvaterm on ollut noin 20 vuotta. Iso-Britanniassa toiminta
aloitettiin vuonna 2005. Padasiallisesti Liimatainen on ollut vastuussa muista maista, mutta
han on kuitenkin yhteydessa Iso-Britannian jalleenmyyjiin ja vientitiimin vetéjana tietaa
Iso-Britannian markkinoista kohtuullisesti. Liimatainen on my6s vieraillut jalleenmyyjien

luona ja kdynyt Iso-Britanniassa mm. messuilla esittelemdssa tuotteita.

Kolmas haastateltava, Villy Lindfelt, toimii johtajana markkinoinnin ja lakiasioiden
puolella Beamex Oy:ssa Pietarsaaressa. Han on ollut yrityksessa toissa 10 vuotta. Beamex
Oy kehitt&g, valmistaa, markkinoi ja myy mittalaitteita ja ohjelmistoja sek& ndihin liittyvia
palveluita. Beamex Oy toimii globaalisti ja yrityksella on 80 enemmaén tai vahemman
aktiivista vientimaata. Iso-Britanniassa liiketoimintaa on harjoitettu 1990-luvulta lahtien.
Oman tytaryhtion myoté Iso-Britannian markkinat ovat tulleet tutuiksi myds Lindfeltille.

Sari Noromies oli neljas haastateltava ja han on ollut yli 7 vuotta customer service
supervisorina yrityksessd Nordic Lights Oy. Customer service supervisorin tyotehtaviin
kuuluu esimerkiksi toimia esimiehend vientisihteereille. Nordic Lights Oy perustettiin
vuonna 1992 ja se on Herrmans Oy Ab:n tytaryhtié. Nordic Lights valmistaa tyovaloja,
kuten halogeeni-, xenon- ja ledvaloja. Kansainvélisilldi markkinoilla Nordic Lights on
toiminut yli 20 vuotta ja Iso-Britanniassa liiketoimintaa on ollut vuodesta 1995 lahtien.
Noromiehelld on noin 4 vuoden kokemus Iso-Britannian markkinoista ja han kdy paikan

paalla 2-3 kertaa vuodessa.

Viides haastateltava oli Bo-Gdran Eriksson Solving Oy:lta Pedersdren kunnassa. Eriksson
toimii  yrityksen varatoimitusjohtajana ja vastaa Solving Oy:n kansainvalisestéa
markkinoinnista ja myynnistd. Han on ollut t6issa yrityksessé vuodesta 1982. Solving Oy
valmistaa materiaalinkésittelyjarjestelmia raskaiden kuormien siirtoon ja kasittelyyn
teollisuusympaéristossa. Yritys perustettiin vuonna 1977 ja ensimmaiset kymmenen vuotta
se toimi ainoastaan Suomessa. Vuodesta 1987 laajensi toimintaansa Ruotsiin ja sen kautta
myos kansainvélisille markkinoille. Iso-Britannian markkinoilla Solving Oy on ollut
vuodesta 1991 ja Eriksson on ollut mukana yrityksen Iso-Britannian kaupassa siita lahtien.

Hénelld on takanaan lukuisia asiakasneuvotteluja ja messuja Iso-Britanniassa.

Kuudes ja viimeisin haastateltava oli Mikael Grahn, joka toimii toimitusjohtajana Mini-

Maid Oy:ssa Teerijarvelld. Mini-Maid Oy valmistaa paperilautasia ja yritykselld on
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business to business myyntid ympéri Euroopan maita, joista Iso-Britannia on yksi yrityksen
padmarkkinoista. 1so-Britanniassa yritys on toiminut vuodesta 1990 asti. Grahn on kaynyt
sadannollisesti 20 vuotta asiakastapaamisissa ja han on sinne pdivittain yhteydessa.

6.2 Operaatiomuodon valinta Iso-Britannian markkinoille

Tassa luvussa kasitellddn haastateltavien vastauksia liittyen heiddn edustamansa yrityksen
operaatiomuodon valintaan 1so-Britannian markkinoille. Aluksi haluttiin selvittadd, millaista
liiketoimintaa haastateltavien edustamilla yrityksilld on Iso-Britanniassa, jonka jélkeen
kysyttiin tarkemmin yrityksen valinnoista operaatiomuotoon liittyen sekd perusteluja
valitulle operaatiomuodolle. Téh&n teemaan liittyen kysyttiin myds sitd, onko yrityksella
ollut joskus tarvetta vaihtaa ensin valittua operaatiomuotoa ja haasteista, joita kKyseisen
operaatiomuodon kéytéssd on ilmennyt. Tamén teeman alueella ilmeni l&hes joka
haastattelussa tarve taydentaville kysymyksille, joten haastateltavia pyydettiin kertomaan
vield siitd, miten he olivat alun perin lahteneet Iso-Britannian markkinoille sekd heidén

valitsemansa operaatiomuodon hyvié ja huonoja puolia.

Kolme yritystd kayttdd talld hetkelld Iso-Britannian kaupassa suoraa vientid
operaatiomuotona, yksi yritys harjoittaa suoramyyntia eli valitonta vientia ja kaksi yritystéa
on perustanut Iso-Britanniaan oman tytaryhtion (KUVIO 8). Akvaterm toimii yhteistydssa
paikallisten jalleenmyyntiyritysten kanssa, joita on ympéri Iso-Britanniaa (Liimatainen
2014). Fluid-Bag on valinnut toimintamuodokseen paikallisen vientiagentin, joka myy
yrityksen tuotteita Iso-Britannian markkinoilla (Lund 2014). Nordic Lightsilla on Iso-
Britanniassa kaytossdan sekd agentti ettd kaksi jalleenmyyjaa ja néiden liséksi viela
suoramyyntid suoraan asiakkaille (Noromies 2014). Valitonta vientia eli suoraan
asiakkaalle myyntia harjoittaa niin ikddn Mini-Maid Oy (Grahn 2014). Beamex ja Solving
ovat perustaneet Iso-Britanniaan oman tytaryhtion (Lindfelt 2014; Eriksson 2014).
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Suora vienti Valiton vienti

Jalleenmyyija Agentti

Akvaterm Fluid-Bag Nordic Mini-Maid Beamex Solving
Oy Oy Lights Oy Oy Oy Oy

KUVIO 8. Yritysten nykyinen operaatiomuoto 1so-Britanniassa

Vaikka yritykset olivat paatyneet erilaisiin  operaatiomuotoihin  Iso-Britannian
markkinoilla, olivat kaikki yritykset aluksi lahteneet liikkeelle suoran viennin kautta eli
olivat kayttdneet apunaan agenttia tai jalleenmyyntiyritystd. Tasséd voidaan tehda siis
kahtiajako yritysten kesken: kolme yritystda kayttdd edelleen suoraa vientia
liilketoiminnassaan Iso-Britannian markkinoilla ja kolme yritystda on vaihtanut
operaatiomuotonsa jossain vaiheessa joko suoramyyntiin tai omaan tytaryhtioon.

Seuraavaksi kasitellddn naista edelld mainituista toimintamalleista ensin jalleenmyyja ja
agentti. Tydhon on keréatty haastateltavien perusteluja ndiden operaatiomuotojen valinnalle
ja kokemuksia niiden hyvista ja huonoista puolista. Haastateltavien kommenttien avulla
perehdytddn siihen, miksi heidan mielestdén juuri suoran viennin avulla on hyva aloittaa
kaupankaynti Iso-Britanniassa. Tdman jalkeen kdydaén Iapi loput kaksi operaatiomuotoa ja

haastateltavien esittdmia syitd toimintamallin vaihdokselle.

6.2.1 Jalleenmyyja ja agentti

Kaikki haastateltavien edustamat yritykset ovat siis aloittaneet toimintansa Iso-Britannian
markkinoilla joko jalleenmyyjan tai agentin avulla. Vastausten Kirjo yritysten
alkutaipaleesta Iso-Britannian markkinoille vaihteli ja kaikilta haastateltavilta ei saatu
perusteluja siihen, miksi suora vienti oli koettu parhaaksi tavaksi aloittaa liiketoiminta
nimenomaan Iso-Britanniassa. Fluid-Bagin tapauksessa yrityksessa koettiin, ettéa
vientiagentti oli helpoin ja kustannuksiltaan pienin tapa aloittaa kaupankaynti Iso-
Britanniassa (Lund 2014).
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Joo, no se on just siks, ettd helppo tapa aloittaa ja se ei 00 iso kustannus. Me
ollaan pieni yritys ja oma konttori sielld ja oma véki sielld, se on aika kallista.
(Lund 2014.)

Akvatermilla puolestaan oli otettu mallia muista saman alan yrityksista ja paatettiin yrittaa
lilketoiminnan laajentamista Iso-Britanniaan samalla tavoin kuin muut saman toimialan

yritykset olivat aiemmin toimineet (Liimatainen 2014).

Tausta on varmaan lahtenyt liikkeelle sillon 20 vuotta sitten, kun aloitettiin
tdma vientitoiminta ja meilld on yrityksia taalla Suomessa muitakin, jotka on
toiminu ennen meitdkin taalld Britanniassa ja ovat hyvin menneet sitd
kanavaa kautta, niin miksei mekin mentdis sitten ihan samalla tavalla, kun
ollaan samalla alallakin viel&. (Liimatainen 2014.)

Nordic Lightsin tapauksessa yritys aloitti toimintansa Iso-Britanniassa jalleenmyyjéan
avulla. Yrityksessa koettiin kuitenkin, ettd heilld ei ollut resursseja hoitaa 1so-Britannian
aluetta yksin. Tamén takia hankittiin jalleenmyyjan lisdksi agentti, joka hoitaa markkina-

aluetta heidén puolestaan. (Noromies 2014.)

...toimitaan silla tavalla, ettd meill& on toi yks jalleenmyyja. Mut pari vuotta
sitten hankittiin sen lisaks agentti, koska meilld ei oo ollu oikeesti aikaa
hoitaa tatd aluetta, niin hyvin kuin ois pitdnyt. Ettd sielld pitdd paljon
reissailla, usein, ettd saa sitd kauppaa. Niin sitd tdma meidén agentti nyt tekee
ja han on kans hankkinut nyt meille toisenkin jalleenmyyjan. (Noromies
2014.)

Seuraavaksi haluttiin tietdad, millaisia etuja tai hyvid puolia haastateltavat olivat kokeneet
jalleenmyyjan tai agentin kéytéssd. Kolme haastateltavaa, joiden yritys kayttaa téllakin
hetkelld 1so-Britannian kaupassa jalleenmyyjaa tai agenttia, olivat samaa mielta siita, etta
onnistumisen kannalta on ensisijaisen tarkead 10ytaa juuri sopiva yhteistydkumppani. Jos
sopiva kontakti on l6ytynyt, oli haastateltavien mielesta jalleenmyyjén tai agentin kaytossa
erilaisia etuja riippuen yrityksen historiasta ja tavasta toimia. Agentin kayton hyviksi
puoliksi lueteltiin mm. pienet kustannukset, helppo tapa aloittaa liiketoiminta paikallisilla
markkinoilla, agentin kokemus toimialasta ja paikallisesta kulttuurista seké se, etta agentti

paasee helposti kdymaan asiakkaiden luona (Lund 2014; Noromies 2014).

No hyvia puolia, siis toi agentti on tosi hyva siind mielessa, ettd han tuntee,
hénella on tosi paljon kokemusta tdstd alasta. Han tietdd kaikki naa
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kulttuuriset erot ja on siell& paikanpaalld autolla paasee nopeasti asiakkaille.
(Noromies 2014.)

Jalleenmyyjan eduiksi katsottiin esimerkiksi kyky pitad varastoa ja myynnin heilahtelujen
véhaisyys, etenkin jos yrityksellda on kaytossdan useita jalleenmyyjid (Liimatainen 2014;
Noromies 2014).

No hyvia puolia on se, ettd tuota niin, niita on niin paljon niin niin siella ei
tapahdu mitddn tuota niin dramaattista muutosta silla tavalla, ettd se
heikkenis nopeasti. Ja se on niinku hyva puoli. (Liimatainen 2014.)

Haastateltavilla oli yhtendisia mielipiteita siitd, millaisia haasteita tai huonoja puolia
ndiden operaatiomuotojen kaytossd on. Kolme haastateltavaa koki haasteelliseksi 10ytéé
sopivaa toimintamallia seka yll&pitdd motivaatiota agentin tai jalleenmyyjan kanssa
toimiessa. Toimintatavan tulisi hyodyttdd kumpaakin osapuolta. Tdmén nakdkohdan toi
esille esimerkiksi Lund (2014).

Haasteita on, niinku 16ytdd semmonen sopiva malli, ettd se hyodyntdd myos
meitd ja sitten sit4 agenttia. Koska se saa ainoastaan, kun se myy meidan
tavaroita, se saa rahaa siitd, silld ei ole muuta palkkaa. Se on vaikea
motivoida sitd agenttia, jos se kauppa ei tule heti. Sitten se vahan jaa. (Lund
2014.)

Hankaluuksista jalleenmyyjan motivoimisesta mainitsi myos Noromies (2014).

Me huomattiin, ettd toi jalleenmyyja ei ehkd toiminu niin hyvin, koska
myynti ei kasvanut. Siis se kasvoi aika hyvin alussa, mutta sitten se vaan
niinku taantui... Ja ne ei ollut oikeesti kiinnostuneita meidan brandistd kun
heilld oli muita tuotteita, omia tuotteita, mit& he halus enemman, mihin he
halus panostaa. (Noromies 2014.)

Myos Eriksson (2014) totesi, ettd jalleenmyyjén kanssa ristiriitatilanteita voi tulla eteen

helpommin.

Jos on jalleenmyyja mukana tai itsendinen yrittdja mukana niin hén tietysti
vetdd kotiin pain silloin, kun pystyy. Et tulee ndita ristiriitatilaisuuksia
enemman. (Eriksson 2014.)

Kaksi haastateltavaa oli myos yhtd mielta siitg, ettd jalleenmyyjén kanssa toimiminen on

ty6lasta ja vaatii paljon lasndoloa paikan paalla (Liimatainen 2014; Noromies 2014).
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No tietenkin kyllahan tyomaara lisadntyy, kun on paljon jalleenmyyjia.
Useampia sielld pitkin Britanniaa. Koko alueella. Hallinnoida sitd ja avustaa
heitd menestyméaéan. (Liimatainen 2014.)

Noromies (2014) mainitsi agentin kdyton huonoksi puoleksi vield sen, etta agentilla ei

useinkaan ole viimeisinta tietoa yrityksen asioista.

6.2.2 Suoramyynti tai tytaryhtio

Suoramyyntid tai tytdryhtiotda kayttavat siis kolme haastateltavien edustamaa yritysta.
Naméa kolme yritystd ovat padtyneet vaihtamaan toimintamalliaan jossain vaiheessa
suorasta viennistd joko vélittomaan vientiin eli suoramyyntiin asiakkaalle tai perustaneet
oman tytaryhtion Iso-Britanniaan. Haastateltavat kertoivat, ettd suora vienti oli riskittémin
tapa tutustua uuteen markkina-alueeseen ja saada kontakteja Iso-Britanniasta. T&mén

jalkeen on ollut luonnollista ottaa seuraava askel ja hyva miettia toimintamallin muutosta.

Englanti tai Iso-Britannia oli silloin outo ja uusi markkina-alue ja talla
jalleenmyyjalla oli sitten kokemusta teollisuustuotteiden myynnista sielld. Ja
me ajateltiin, ettd kokeillaan ensin minkalaisia mahdollisuuksia meilld on
sielld ja sitten muutaman vuoden jalkeen tai siitd meni jo aika monta vuotta
niin sit tehtiin se paatos, ettd perustetaan oma tytar sinne. (Eriksson 2014.)

Lindfelt (2014) totesi, ettd Beamexin osalta laajentumiseen vaikuttivat ulkoiset tekijat ja

Iso-Britannian merkittavat markkinat.

Taa laajentuminen meni osana meidan Beamexin emoyhtion laajentumista
sinne Iso-Britanniaan. Ja varmasti tuli timmadsia synergiatuja ja muita etté
miksi myds mekin mentiin tavallaan sinne mukaan. Ulkoiset tekijat vaikuttaa,
voi tulla uusia mahdollisuuksia... Meilld varmasti oli jollain tavalla
myos téa ikaankuin taa osana tatd emoyhtion laajentumista niin oli meille
sillalailla katevad myos sitten se ja tietenkin myos tdrked, merkittava
markkina niin puolsi myds sita. (Lindfelt 2014.)

Tassa yhteydessd olennaista oli kysya tytaryhtion eduista tarkemmin ja esimerkiksi

Eriksson (2014) kertoo, ettd paatoksenteko on huomattavasti helpompaa, kun yrityksella on



42

oma toimipiste paikallisilla markkinoilla. Lisaksi fyysinen lasnéolo Iso-Britanniassa antaa

enemmaén luottamusta ja osoittaa sitoutumista paikallisille asiakkaille.

Ja sitten, kun keskustelee asiakkaiden kanssa sielld, niin monta kertaa on nyt
tullut esille, ettd he nakevét ettd jos suomalainen yritys perustaa oman
tytaryhtion sinne, niin se on niinkun merkkina siitd, ettd yritys todella haluaa
olla aktiivinen sielld markkina-alueella. Ja haluaa tuota antaa niinkun hyvan
palvelun ja todella satsata tahan, et se antaa enemmén luottamusta. (Eriksson
2014.)

Mini-Maid Oy aloitti niin ikdan toimintansa Iso-Britanniassa agentin avulla. Agenttia
kaytettiin noin 15 vuotta, jonka jalkeen yritys on hoitanut kaupank&yntinsd suoraan
asiakkaidensa kanssa. Syitd operaatiomuodon vaihdokseen yrityksen toimitusjohtaja Grahn
(2014) kuvailee seuraavasti.

Sanotaanko, ettd meill& on resurssit siihen ja se on aina se suora vienti niin se
on silla tavalla hyvd, ettd s& saat kaikki informaation suoraan itselle, ei 00
mitédan filtteria siind vélissa ja myoskin se on kustannustehokas... Me
tunnetaan sielld kaikki niin ei me tarvita ketddn meitd opastamaan siiné.
(Grahn 2014.)

Mini-Maidilla ei ole harkittu oman konttorin tai tytaryhtion perustamista Iso-Britanniaan,
koska he kokevat sen tuovan vain véahan tai ei lainkaan lisdarvoa yritykselle.
Suoramyynnin huonoiksi puoliksi Grahn mainitsee sen, etté se teettda paljon t6ita ja vaatii

lasndoloa paikan paalla. (Grahn 2014.)

Tottakai se on tyolastd, kun joutuu olemaan, pakkaamaan matkalaukkuja ja
olemaan Englannissa aika paljon. Se on se yksi huono puoli. (Grahn 2014.)

Mitd tulee tytaryhtion tai oman konttorin haasteisiin, niin Lindfeltin (2014) mukaan ei ole
varsinaisesti juuri tytaryhtioon liittyvia haasteita. Han kokee, ettd eteen tulevat haasteet
liittyvat enemmankin vyleisesti liiketoiminnan  pyodrittdmiseen, kuten myynnin
kasvattamiseen, asiakkaiden ja hyvien tyontekijoiden hankkimiseen, henkiloston

motivoimiseen yms. (Lindfelt 2014.)

Eriksson (2014) kertoo, ettd haasteeksi tytaryhtion pyorittdmisessa voi muodostua sopivan

henkilon 16ytyminen vetdmaan paikallista tytaryhtiota.
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Jos puhutaan riskeistd, niin jos on oma tytér siell4 niin, minusta on monta
etua, mutta se riski tai haittapuoli voi olla, ettd se on hyvin paljon siita
vetdjasta kiinni. Haneen taytyy luottaa taysin. Hanen taytyy toimia meidéan
intressien mukaan. Ja olla niinkun oma pidennetty kasivarsi sielld. Ett4, jos se
ei toimi, niin sitten voi olla vaikeaa. (Eriksson 2014.)

Tama teema oli mielestdni kiinnostava ja tdmén tyon kannalta merkittdvd, koska
haastateltavat antoivat arvokasta kokemusperéista tietoa siita, miten heiddn mielestéén olisi
parasta aloittaa ja harjoittaa liiketoimintaa Iso-Britannian markkinoilla. Vaikuttaisi siis
siltd, ettd kaikkien haastateltavien mielestd paras tapa aloittaa toiminta Iso-Britannian
markkinoilla olisi suora vienti joko jalleenmyyjan tai agentin avulla. Yrityksesta riippuen

seuraava vaihe voisi olla tytaryhtion perustaminen.

Taulukossa 2 on vield yhteenvetona nahtévissa ndiden eri operaatiomuotojen hyvia ja
huonoja puolia haastateltavien ndakdkulmasta. Haastattelujen perusteella nayttéisi silta, etta

ulkomaankauppaa aloittelevalle yritykselle suora vienti koetaan vahéariskiseksi

toimintamalliksi ja mahdollisuudeksi luoda kontakteja ja tutustua paikallisiin
markkinoihin. Joka tapauksessa kaupankaynti Iso-Britanniassa vaatii paljon lasndoloa ja

nakyvyytté paikan paalla toimintamallista riippumatta.

TAULUKKO 2. Yhteenveto operaatiomuotojen hyvisté ja huonoista puolista

Operaatiomuoto Hyvét puolet Huonot puolet
- pienet kust_annukset - haasteellista 16ytaa sopiva malli, joka
- helppo aloittaa M .
Kok | hyddyttdd kumpaakin osapuolta
Agentti - Ko emysta alasta . . - ei ole viimeista tietoa yrityksen asioista
- paikallinen agentti tietdd kulttuurierot L A
i L i - agentin l1dytdminen ja motivoiminen
- padsee nopeasti asiakkaiden luokse hankalaa
- sopivan l0ydyttya yhteisty6 helppoa
Al . . . - teettdd paljon toita
- véhén heilahteluja myynnissa i balion lasnaol ikan pazll
Jalleenmyyja - jalleenmyyja voi pitaa varastoa - vaalll paijon lasndoloa paikan paafla
; ; . S - hyvéan jalleenmyyjan 16ytdminen
- sopivan |0ydyttya yhteistyd helppoa hankalaa
- ei valikasia
Suoramvvnti - kustannustehokas - tydlas
vy - kaikki informaatio tulee suoraan - vaatii paljon lasnéoloa paikan paalla
yritykselle
- voi vaikuttaa enemman - liiketoiminnan pyorittdmiseen yleisesti
paatoksentekoon liittyvét haasteet
Tytéaryhtio - ei vélikasid - vaikeaa 10yt&a sopiva henkil® vetdméaan
- l&sndolo antaa luottamusta paikallisille | omaa tytaryhtiota
asiakkaille
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6.3 Poliittisten tekijéiden merkitys

Tassa teemassa pyrittiin saamaan selville, millainen merkitys Iso-Britannian poliittisilla
ymparistotekijoilla on ollut haastateltavien mielesté yrityksen operaatiomuodon valinnassa
tai toiminnassa Iso-Britannian markkinoilla. Haastateltavilta kysyttiin mm. sitd, onko
paikallisella byrokratialla tai Iso-Britannian EU-jasenyydelld ollut merkitysta yritysten
liiketoiminnassa Iso-Britanniassa. Lisdksi haluttiin tietdd, olivatko yritykset huomioineet

mahdollisia poliittisia riskeja toiminnassaan.

Haastateltavat antoivat tdmén kategorian kysymyksiin melko samansuuntaisia vastauksia.
Yksi haastateltava ei ndhnyt paikallisella byrokratialla 1so-Britanniassa olevan
minkaanlaista vaikutusta yrityksen liiketoimintaan tai operaatiomuodon valintaan. Kaikki
muut viisi haastateltavaa kokivat paikallisella byrokratialla olevan positiivinen merkitys
yritykselle. Ainoastaan Eriksson (2014) mainitsi, ettd tytaryhtion perustamisvaiheessa
byrokratiaa oli ollut paljon, mutta sen jalkeen kaikki on toiminut hyvin.

No alussa oli tietysti, kun kaikki oli uutta ja varsinkin silloin, kun tehtiin se
paatos, ettd perustetaan oma tytar, niin sielld oli tietysti n&a juridiset asiat ja
aika paljon byrokratiaa oli siind tilanteessa, mut sen jalkeen kylla kaikki on
niinkun toiminut hyvin. (Eriksson 2014.)

Lindfelt (2014) kertoi Iso-Britannian olevan hyvin edistyksellinen valtio ja totesi, ettd

tytaryhtid on tdmén takia vahariskisempi vaihtoehto.

Voisin Véittaa, ettd korkeintaan vaan positiiviseen suuntaan etta kuitenkin yks
Euroopan maa, silla tavalla ikdan kuin tdmmdnen hyvin edistyksellinen,
kehittynyt, lansimainen, kun se ikaan kuin se oikeuskulttuuriyhteiskunta on
hyvinkin ennakoitavaa ja ennustettavaa. Tietenkin se tekee yrityksen, jos
perustaa omaa toimintaa sinne niin niin tuota niinkun meillékin on nyt taa
oma osakeyhti®, niin tekee siitd ikaan kuin vahariskisempéa sen takia sitten.
(Lindfelt 2014.)

Myds Noromies (2014) oli sitd mieltd, ettd 1so-Britannia on talta osin helppo maa toimia.

Meilla on muuten paljon vientia ja huomaa, ettid toiset maat on paljon
vaikeampia. Ettd Englanti on kylla ihan helppo. (Noromies 2014.)
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Melko yksimielisia oltiin myos siité, etté Iso-Britannian EU-jasenyydella katsottiin olevan
positiivinen vaikutus yritysten toimintaan. Vain yksi haastateltava ei ollut huomannut EU-
jasenyydell& olevan vaikutusta suuntaan tai toiseen. Loput viisi haastateltavaa kertoivat,
ettd koska Suomi ja Iso-Britannia ovat kummatkin EU-jésenid, yritysten toiminta on
helpottunut ja yksinkertaistunut mm. yhdenmukaisen lainsd&ddannon ja sdddosten myota.

Viisi haastateltavaa oli sita mielt4, etta poliittinen riski ja terrorismin uhka Iso-Britanniassa
on vahéinen eikd ndaita tarvitse siten ottaa huomioon yrityksen toiminnassa tai
operaatiomuodon valinnassa. Ainoastaan Eriksson (2014) mainitsi, ettd yrityksessd on

otettu huomioon namakin riskit.

Varsinkin, kun tehd&an naita bisnesplaneja ja niin poispdin niin yritetdan
huomioida. Ja meilld on ainakin kaikki herkat tiedot on niinkun taalla
Suomessa omassa arkistossa ja kaikki tietokannat on Suomessa. Meilla ei 00
Englannissa mitadn arkistoja eikd mitdan timmosia herkkié tietoja. (Eriksson
2014)

Yhteenvetona voidaan siis todeta, ettd haastateltavien mukaan Iso-Britannia on suhteellisen
helppo maa aloittaa liiketoimintaa vahéisen byrokratian vuoksi (KUVIO 9). Myo6s Iso-
Britannian EU-jasenyydelld on haastateltavien mielestd merkittdva positiivinen vaikutus
yrityksen toiminnan kannalta. Poliittista riskid ei maassa koeta merkittavana liiketoiminnan
kannalta.

i Merkittava tekija yrityksen toiminnassa tai operaatiomuodon valinnassa

H Ei merkitysta yrityksen toiminnan tai operaatiomuodon kannalta

Byrokratia EU-jasenyys Poliittinen ilmapiiri

KUVIO 9. Haastateltavien vastausten jakautuma poliittisissa tekijoissa
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6.4 Taloudellisten tekijoiden merkitys

Seuraavaksi kysyttiin taloudellisten tekijoiden merkitysta yritysten toimintaan tai
operaatiomuodon valintaan Iso-Britanniassa. Teoriaosuudessa esille nousivat globaalin
talouskriisin merkitys, valuuttariski ja Iso-Britannian korkea kustannustaso, joten naisté
seikoista haluttiin keskustella myds haastateltavien kanssa. Kaksi haastateltavaa mainitsi,
ettd maailmanlaajuinen talouskriisi oli vaikuttanut alenevasti yrityksen liikevaihtoon
vuonna 2009. Esimerkiksi Noromies (2014) kertoi, ettd kriisin jalkeen Iso-Britanniassa on
ollut vaikeampi myyda kalliimpia ja samalla korkealaatuisempia tuotteita. Muut nelja
haastateltavaa eivdt ndhneet talouskriisilla olleen vaikutusta yrityksen toimintaan Iso-
Britanniassa. Eriksson (2014) kommentoi talouskriisia seuraavasti:

No ei se nyt 0o erityisesti vaikuttanut sielld enemman kuin muuallakaan.
Kyll& tietysti, kun talouskriisi tuli, niin se vaikutti ympéri maailman. Ett4
painvastoin vahan, ettd kun siella omalla saarellaan asuvat, niin siella ei ehk&
ollut niin jyrkki& laskuja ja nousuja kuin monessa muussa maassa. (Eriksson
2014.)

Lund (2014) totesi, ettd ainakaan yrityksen kayttdessa agenttia vientimuotona ei

talouskriisilla ole ollut niin suurta merkitystéa.

Ei nyt niin paljon. Se voi olla, etta jos olis ollut toinen operaatiomuoto, niin
olis ollut isompi vaikutus. Mutta kuten sanottu, kun meilld on taa
agenttisopimus, niin vaikka menee huonosti niin sanotaan, ettd jos menee
huonosti vaikka Iso-Britanniassa tai EU:ssa, se ei 00 niin iso vaikutus, koska
se ei 00 kustannus meille. (Lund 2014.)

Taman jalkeen haastateltavilta kysyttiin, miten heidédn yrityksensd ovat huomioineet
valuuttariskin toiminnassaan Iso-Britanniassa. Neljd haastateltavaa kertoi, etta yrityksen
kaupankéaynnissa pyritddn mieluiten kayttdmaan euroja ja talla tavoin minimoimaan
valuuttariski. Kaksi haastateltavaa sanoi, ettd heidan yrityksensa operoivat englannin
punnalla asiakkaiden vaatimuksesta ja ovat huomioineet valuuttariskin muilla tavoilla.
Melko yksimielisia kaikkien haastateltavien kesken oltiin kuitenkin siitd, ettd yleensa
ottaen britit haluaisivat tehdd kauppaa omalla valuutallaan ja tdéhdn mydntyminen voi

edistaa yrityksen kaupantekoa Iso-Britannian markkinoilla.
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Se edistéda kaupantekoa ehdottomasti, jos silla valuutalla kaydaan kauppaa.
(Liimatainen 2014.)

Noromies (2014) kommentoi, ettd heilld ei ole kuitenkaan ollut ongelmia valuutan

vaihtamisessa euroon.

Joillekin myydaan siind valuutassa, mutta me ollaan yritetty vaihtaa, etta
kaikille myytéis euroissa... Ei 0o ollu tdhan asti vaikeuksia. Jos me ollaan
vaihdettu, niin ei 0o ollu mun mielestd mitddn ongelmaa. (Noromies 2014.)

Kustannustasosta kysyttdessa haluttiin tietdd Iso-Britannian korkean kustannustason
merkityksestd nimenomaan operaatiomuodon valintaan. Kolme haastateltavaa pohti, ettd
tuotteen hinnalla on suuri merkitys Iso-Britanniassa, mutta eivdt kommentoineet t&hén
kysymykseen operaatiomuodon valinnan kannalta mitdan. Téstd syysta tulkitsin heidan
olevan sitd mieltd, ettd kustannustasolla ei ole merkitystd operaatiomuodon valinnassa.
Grahn (2014) kertoi, ettd suoramyyntid kaytettdessa ei paikallisen maan kustannustasolla
ole juurikaan vaikutusta. Nelja haastateltavaa antoi ndin ollen siis ymmartaa, ettd Iso-

Britannian kustannustasolla ei ole merkitysta operaatiomuodon kannalta.

Iso-Britannian korkean kustannustason merkitys operaatiomuodon valinnassa kévi ilmi
kahden haastateltavan vastauksista. Lund (2014) totesi, ettd heidan yrityksessaan ei

kustannustasoa ole juurikaan mietitty, koska he kéyttavat agenttia 1so-Britanniassa.

Sité ei 00 mietitty, koska niilla agenteilla on sama provisio, vaikka ne olis
muualla maailmassa. Samat prosentit... Vaikka kustannustaso on korkea,
eivat ne saa enempéa kuin muuallakaan. (Lund 2014.)

Hénen vastauksensa perusteella voidaan siis todeta, ettd agenttia kayttamalla korkean
kustannustason merkitystéd voidaan vahentééa eli operaatiomuodon valinnalla on merkitysté.
Myos Eriksson (2014) oli sitd mieltd, ettd korkean kustannustason vaikutusta voidaan

vahentad toimintamallia harkitsemalla.

Me olemme pyrkineet pitamaan taman organisaation mahdollisimman
ohuena, pienend, koska meilld on aina ollut sellanen filosofia, ettd nama
meidén ulkopuoliset tai ulkomaiset konttorit pitdd olla niin kevyitd kuin
mahdollista, etta ei tuu kiinteitd kustannuksia. (Eriksson 2014.)
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Kuviossa 10 on nahtdvissd yhteenveto haastateltavien nakemyksistd taloudellisten
tekijoiden merkityksesta litkketoiminnassa Iso-Britanniassa tai operaatiomuodon valinnassa.
Haastattelujen perusteella vaikuttaisi siltd, ettd maailman talouden heilahteluilla ei ole ollut
suurta merkitysta yritysten operaatiomuodon valinnan kannalta. My6sk&én Iso-Britannian
suhteellisen korkealla kustannustasolla ei koettu olevan vaikutusta operaatiomuodon
valintaan. Nakisin, ettd se on yrityksestékin riippuva tekija, mikd on paras vaihtoehto
minimoida kustannuksia, kun harjoitetaan liiketoimintaa ulkomailla. Sen sijaan se fakta,
ettd Iso-Britanniassa on eri valuutta kuin Suomessa on otettu huomioon yritysten

paatoksissa koskien liiketoimintaa Iso-Britanniassa.

i Merkittava tekija yrityksen toiminnassa tai operaatiomuodon valinnassa

M Ei merkitysta yrityksen toiminnan tai operaatiomuodon kannalta

Globaali talouskriisi Paikallinen valuutta Kustannustaso

KUVIO 10. Haastateltavien vastausten jakautuma taloudellisissa tekijoissa

6.5 Sosiokulttuuriset tekijat Iso-Britanniassa

Seuraavana teemana haastatteluissa késiteltiin Iso-Britannian sosiokulttuurisia tekijoita.
Haastateltavilta haluttiin tietdd, millaisena he kokevat paikallisen liiketoimintakulttuurin ja
minkalaisia kaupankéynti- ja ostotapoja seka tyypillisia piirteitd brittiléisilla on. Lisaksi
kysyttiin  tyypillisimpia puheenaiheita, joita kannattaisi kéayttda tutustuttaessa

lilkekumppaneihin ja pohjustettaessa kaupankayntia.

Aikaisemmissa teemoissa haastatteluaineistoa on analysoitu kysymysten kautta. Tassa

kategoriassa haastateltavien vastaukset kysymyksiin kuitenkin linkittyivat niin paljon
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toisiinsa, ettd edelld mainittuihin kysymyksiin olisi saatu osittain samoja vastauksia. T&sté
syysta mielesténi paras vaihtoehto lahteda purkamaan tata teemaa oli analysoida tulokset
haastateltavien vastausten perusteella. Tiivistén siis sosiokulttuuriset tekijat haastateltavien
kertomien kokemusten mukaan siten, ettd tdssa luvussa kerrotaan yleiskatsaus siitd,
minkalaisina haastateltavat kokevat brittiladiset kauppakumppanit ja millaista heidén
kanssaan on toimia. Liséksi kayddan vield lapi haastateltavien mielestda yleisimpia
puheenaiheita brittien keskuudessa. Alla olevassa kuviossa (KUVIO 11) on esitetty erditd
haastatteluissa esiin tulleita asioita liittyen siihen, millaisina brittildiset liikekumppanit
koetaan.

Kulttuurit Help_po tulla Kohteliaita
e toimeen
lahella

toisiaan

Lasnédolo paikan
paalla erittain
tarkeéda

Pitavat Millaisina brittilaiset
parhaimpana liikekumppanit
omaa tapaansa koetaan?

toimia
Arlvostavat Vaativia
aatua asiakkaita

KUVIO 11. Haastateltavien mielipiteitd Iso-Britannialaisista liikkekumppaneista

Hintatietoisia

Kolme haastateltavaa oli sitd mieltd, ettd suomalainen ja brittildinen liiketoimintakulttuuri
ovat erittdin lahella toisiaan. Esimerkiksi Lindfelt (2014) naki asian niin, ettd ylipaatansa
koko lantinen Eurooppa on kulttuurisesti lahella Suomea ja silla tavalla helposti
lahestyttdvaad. Han mainitsi myos, ettd Iso-Britanniassa kaytossa oleva englannin kieli
madaltaa kynnysta lahestya Iso-Britannian markkinoita. Grahn (2014) kommentoi Iso-

Britannian kulttuuria samansuuntaisesti.

Kylla ne ovat erittéin lahella kylla meita englantilaiset. Et suomalaisten on
kylla aika helppoa olla heidan kanssaan. (Grahn 2014.)
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Myds Noromies (2014) ja Liimatainen (2014) kertoivat, etté brittilaisten kanssa on helppo
tulla toimeen eikd kanssakdymisessé ole ilmennyt suurempia ongelmia. Noromies (2014)
totesi liséksi, ettd britit ovat kohteliaita ja tietoisia etiketistd. Brittien kohteliaisuus ja

puheliaisuus nousi esille my0ds keskustelussa Erikssonin (2014) kanssa.

He ovat niin kohteliaita ja tuota puhuvat paljon ja selittavat paljon ja kylla on
ollut monta tdmmosta juttua, ettd miten kayd&&dn kauppaa suomalaisten
kanssa. Ettd esimerkiksi puhelinkeskustelut, kun sielld selitetddn paljon ja
puhutaan paljon ja suomalainen vaan sanoo joo tai ei tai hmm. (Eriksson
2014.)

Haastatteluissa monessa yhteydessa korostui se, etté brittilaiset pitdvat yrityksen lasnéoloa
paikan p&alla merkittdvana tekijana. Eriksson (2014) oli sitd mielta, ettd Iso-Britanniassa
paikallinen l&sndolo on erittdin tarkedd ja yksi avaintekijoistd, kun halutaan herattéa
luottamusta ja osoittaa sitoutumista brittildisille kauppakumppaneille. Samoilla linjoilla oli
my0s Noromies (2014), joka kertoi my0s, ettd sitkeyttd ja yrittelidisyytta pitdd Ioytya

kaupanteossa.

Joo, no ehka pitaa sitkeyttd vaan olla. Et jos ei ensimmaiselld kerralla, niin
pitdd vaan jatkaa ja yrittdd. Et ne huomaa, et oikeesti niinku haluaa...
Helppoa kauppaa ei ehka niin useasti tule. Mutta kun kdy messuilla paljon,
niin oppii tietdmaan ja ymmartdmaan paljon. Sitd kautta ehka helpommin.
(Noromies 2014.)

Lund (2014) tiesi brittien olevan hintatietoisia ja tastd mainitsi myds Noromies (2014).

Samalla todettiin brittien arvostavan laatua ja olevan liséksi erittdin vaativia asiakkaita.

No kylla he vaativia ovat kylla. Vaaditaan kylla enemman kuin Suomessa...
Tammonen yksi pieni naarmu, niin se voi olla, ettd Suomessa se ei ole
vélttamatta niin iso asia, kun se menee pannun puolelle siis taa tuote. Mut
Britanniassa se voi olla toisin pdin, et se haittaa sekin. ... Tietenkin ja kylla
tuota niin tuotteen tekninen laatu niin se, ne arvostaa sité tosi paljon. Vahan
enemman kuin muissa maissa. (Liimatainen 2014.)

Haastattelujen perusteella viisi haastateltavaa oli siis sitd mieltd, ettd brittien kanssa on
helppo tulla toimeen ja heilla oli positiivinen kuva Iso-Britannian liiketoimintakulttuurista.
Ainoastaan Lund (2014) piti hieman haasteellisena toimimista heidan yhteyshenkildidensa

kanssa.
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No tottakai ne kayttdytyy vdhin erilld tavalla kuitenkin, ettd... emma... voin
sanoa, etta ne uskoo, tai mitd md oon niinku huomannu, ettd ne on... uskoo
tietdvansa enemmaén kuin mité ne tietdd. Ja ettd se voi olla haaste t&st4 antaa
niinku ohjeet, et miten pitad tehda, koska ne uskoo, et ne tietdd parempi tapa
tehda niinku t6ité sielld. (Lund 2014.)

Kaikki haastateltavat kertoivat, ettd brittien kanssa asioidessa ei kannata hypétd suoraan
kaupantekoon vaan asiaan kuuluu tietynlainen johdatteleva tyyli ja smalltalk.

Haastateltavien listaamia yleisid smalltalk puheenaiheita on esitelty kuviossa 12.

Jalkapallo W

Yleisia smalltalk
puheenaiheita

Vapaa-aika

Huumori

Ajankohtaiset Harrastukset
asiat

KUVIO 12. Yleisi4 smalltalk puheenaiheita Iso-Britanniassa

Urheilu ja erityisesti Iso-Britanniassa suosittu urheilulaji jalkapallo nousi esille monessa
yhteydessd, kun haastateltavilta smalltalk puheenaiheista. S& mainittiin  hyvéksi

puheenaiheeksi myos usein.

No se on tottakai jalkapalloo ja jotkut tdmmadsta niin ja saat, ihan sama kuin
muualla maailmassa. Etta sellaset niinku. Tai se on tottakai tarkeetd ne asiat,
mistd ne tykkaa, ettd saadaan se niinku liikkeelle se smalltalk. Kylla se on
aika varma Kortti se, ettd alottaa jalkapallolla tai jostain, siitd ne kaikki
puhuu. (Lund 2104.)

Jalkapallon lisaksi hyviksi puheenaiheiksi mainittiin ajankohtaiset asiat vapaa-aika,

harrastukset ja perhe.

Niin no ruokapdydan &aressa voi aina jalkapallosta puhua, koska se on
semmonen lempiurheilulaji ja yleensd puhutaan aika paljon harrastuksista,
perheesta. (Eriksson 2014.)
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Grahn (2014) oli sitd mieltd, ettd kannattaa vahan seurata, mitd paikan paalla tapahtuu ja

mainitsi niin ik&an jalkapallon hyvaksi puheenaiheeksi brittien keskuudessa.

Kyl ma yritdn nyt ite vahan seurata, mitd Englannissa tapahtuu ja lukee vahan
sanomalehtid sun muita. Ja se on vadhan sama kuin Suomessa. Se on joku
urheilu tai kulttuuri tai joku muu, et ei se poikkea siind. Et ite oon véhén
jalkapallohullu, niin yleensa siit4 10ytyy aina juttua. (Grahn 2014.)

Lindfelt (2014) totesi, ettd huumori on hyva keino l&hted liikkeelle.

Varmasti joka tapauksessa se huumori on aina ihan semmonen hyvéa
keventdva seikka ettd tota... Varmaan ne samat aiheet plus sitten ne samat
aiheet, mitd tulee vélttd4& niinkun yleensakin sanotaan niin niin toimii ihan
siellakin sitten. (Lindfelt 2014.)

Erikssonin (2014) mukaan véltettavia puheenaiheita brittien kanssa keskustellessa ovat
politiikka ja kuninkaalliset, koska vastapuolen mielipidettd naista asioista ei voi etuk&teen

tietaa.

Vaikuttaa siis silt4, ettd britit koetaan l&ht6kohtaisesti helposti l&hestyttaviksi
kauppakumppaneiksi ja heidén lansimainen tapansa toimia on l&dhelld myds Suomen
liiketoimintakulttuuria. Britit arvostavat kohteliaisuutta ja toivovat suomalaiselta
yritykseltd sitoutumista ja lasndoloa paikallisilla markkinoilla. Britit pitdvat arvossa

suomalaisten tuotteiden laatua, mutta ovat samalla my6s hyvin hintatietoista kansaa.

6.6 Teknologisten tekijoiden merkitys

Téassa kategoriassa oli vain yksi kysymys liittyen siihen, miten haastateltavat kokivat 1so-
Britannian teknologia- ja osaamistason vaikuttavan operaatiomuodon valintaan tai
toimintaan kohdemarkkinoilla. Viisi haastateltavaa oli sitd mieltd, ettd 1so-Britanniassa on
korkea teknologia- ja osaamistaso ja silld on positiivinen vaikutus liiketoiminnassa
kohdemarkkinoilla. Vain yksi haastateltava ei nahnyt Iso-Britannian teknologia- ja

osaamistasolla mitdan vaikutusta oman yrityksensa toimintaan. Haastatteluissa nousi esiin
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se, etté etenkin agentin ja jalleenmyyjan kanssa toimiessa on tarkead, ettd yhteyshenkilolla

On omaa osaamista ja tietoa kyseessé olevasta toimialasta.

Pitad 10ytaa sellanen jalleenmyyja, joka osaa ja tietdd. Niitahén on erilaisia
jalleenmyyjia. Sellaisia, jotka vaan haluaa siirrelld niitd bokseja eika tieda
asioista mit&an. Jos sulla on sellanen korkealaatuinen teknologinen tuote niin
jalleenmyyjan pitaé tietad paljon siitd tuotteesta. (Noromies 2014.)

Samansuuntaisesti kommentoi myds Lund (2014).

Kun valittiin se agentti sielld Englannissa tai 1so-Britanniassa, niin otettiin
huomioon, et sen pitdis olla sellanen henkild, joka ymmartdd véhan niinku
markkinasta. (Lund 2014.)

Lindfelt (2014), Eriksson (2014) ja Liimatainen (2014) kertoivat, ettd maassa, jossa on
korkea teknologiataso, osataan arvostaa my0s suomalaisia korkealaatuisia tuotteita. 1so0-
Britanniassa yritykset hakevat tehokkuutta omiin prosesseihinsa ja toimintatapoihinsa ja
yrittavat 10ytad innovaatioita myds oman maansa ulkopuolelta (Eriksson 2104).

Englannissa niin heidan oma teollisuus on ollut aika konservatiivinen ja sen
takia niin he etsivat ulkomailta toimittaja, joilla on vahén avoimempi suhde
naihin asioihin. Ja siell& niin suomalaiset yritykset niin kyll4 heidat otetaan
hyvin vastaan. (Eriksson 2014.)

Voidaan siis todeta, ettd korkealla teknologia- ja osaamistasolla Iso-Britanniassa on
vahvasti positiivinen vaikutus suomalaisten yritysten liiketoiminnalle kohdemarkkinoilla.
Lisaksi kohdemarkkinoilta on hyva todenndkdisyys loytdd koulutettu ja osaava

yhteistyokumppani, jonka kanssa yritys voi toimia Iso-Britanniassa.

6.7 Ekologisten tekijoiden merkitys

Seuraavana teemana oli ekologisten tekijoiden merkitys operaatiomuodon valinnassa ja
liiketoiminnassa Iso-Britanniassa. Ensin kysyttiin, ettd onko esimerkiksi EU:n laatimilla
ympaéristosaadoksilla ollut merkitysta yrityksen liiketoiminnalle tai operaatiomuodon
valinnassa Iso-Britanniassa. Toiseksi haluttiin tietdd, oliko paikallinen infrastruktuuri

vaikuttanut operaatiomuodon valintaan.
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Nelja haastateltavaa kertoi, ettd EU:n laatimilla ymparistosdadoksilla on merkitysta
yrityksen toiminnassa. Kaksi haastateltavaa oli sitd mieltd, ettd saadokset eivét vaikuttaneet
yrityksen toimintaan milld&n lailla. Positiiviseksi koettiin se, ettd EU-jasenend Iso-
Britannia noudattaa samoja ymparistosédadoksid ja -direktiiveja kuin Suomi. Liimatainen
(2014) totesi, etta ympéristosaadoksilla on ollut keskeinen rooli yrityksen toiminnassa ja
lisdsi vield, ettd Iso-Britanniassa tehdd&n voimakkaasti t0itd ymparistoystavéllisten
energiamuotojen kéyttoonotossa. Grahn (2014) oli huomioinut, ettd EU:sta perdisin olevien

s&adosten lisdksi myos asiakkailta tulee vaatimuksia ekologisuuden suhteen.

No kylla se vaikuttaa tottakai, ettd sanotaanko, etté elintarvikekelpoisuus on
meille tdrked ja kaikki tdmmonen myoskin, miten jatteet totanoin, miten
niistd huolehditaan... ja miten vihred niinkun se tuote ja koko meidan firma
on. Mut mé& sanoisin néin, ett4 se ei 00 ndé vaatimukset mitka niinkun EU tai
lailliset vaatimukset ei 00 se iso juttu, vaan Englannissa nimenomaan na isot
asiakkaat niin vaatii paljon enemman kuin mitd naé lailliset. (Grahn 2014.)

My0ds Lindfelt (2014) kertoi EU:n ymparistosaéddosten vaikuttavan yrityksen toimintaan.

Kylldhan se vaikuttaa ja tietenkin meidan pitad ottaa kaikki huomioon, kun
me valmistetaan meidén tuotteita ja muuta. Tietenkin niinkun ne kaikki EU-
saadokset liittyen minka tyyppisid materiaaleja me saadaan kayttaa ja niin
poispéin niin tulee meidan huomioida. (Lindfelt 2014.)

Mielipiteet jakautuivat kahtia Iso-Britannian infrastruktuurin merkittdvyydesta yritysten
operaatiomuodon valinnalle ja toiminnalle. Kolme haastateltavaa ei kokenut
infrastruktuurilla olevan merkitystd. Kolme haastateltavaa oli sitd mieltd, ettd paikallisella
infrastruktuurilla on positiivinen vaikutus liiketoiminnalle Iso-Britanniassa. Lindfelt (2014)

Kiteyttaa infrastruktuurin merkityksen seuraavasti.

Varmasti vain pelkastddn positiivinen. Ettd taas kerran, kun sielld on
semmonen tuota, sielld on ik&an kuin sellanen hyva, turvallinen, ennustettava
infrastruktuuri mukaan lukien ik&an kuin taa paikallinen oikeusjérjestelma...
On helppo tavallaan tota ennustaa, etta kun tehdaan néin niin se asia myos
sitten tapahtuu ndin eikd ik&an kuin tule sitten mitdan ikavia yllatyksia.
(Lindfelt 2014.)

Yhteenvetona (KUVIO 13) voidaan vastausten perusteella todeta, ettd jalleen kerran

yritykset kokevat EU-jasenyydestd olevan hyotya siind mielessa, ettd 1so-Britanniassa ovat
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samat ymparistosdadokset kuin Suomessa. Iso-Britanniassa on haastateltavien mukaan

kehittynyt infrastruktuuri, jolla on positiivinen merkitys yritysten toimintaan.

i Merkittava tekija yrityksen toiminnassa tai operaatiomuodon valinnassa

M Ei merkitysta yrityksen toiminnan tai operaatiomuodon kannalta

EU:n ympdristésadadokset Paikallinen infrastruktuuri

KUVIO 13. Haastateltavien vastausten jakautuma ekologisissa tekijoisséa

6.8 Juridisten tekijoiden merkitys

Viimeiseksi haastateltavien kanssa kaésiteltiin  juridisten tekijoiden  merkitysta
operaatiomuodon valinnassa tai liiketoiminnassa Iso-Britanniassa. Haluttiin tietdd, onko
paikallisella lainsdadannolla ollut merkitystd ja ovatko yritykset kokeneet aiheelliseksi

kayttaa paikallisia lakimiehia tai muita asiantuntijoita liiketoiminnassaan Iso-Britanniassa.

Kaikilla haastateltavilla ndytti olevan positiivinen kuva Iso-Britannian lainsdéddannosté ja
toimiminen sen suhteen koettiin helpoksi. Kolme haastateltavaa kertoi, ettd paikallisesta
agentista tai jalleenmyyjasta on ollut paljon apua lakiasioiden hoitamisessa ainakin aluksi,
kun on lahdetty Iso-Britannian markkinoille. Liimatainen (2014) totesi myds, ettéd
paikallisella lainsdaddannélla on ollut positiivinen merkitys yrityksen toimintaan Iso-

Britanniassa.

Se on helpottanut meitd ilman muuta. Jalleenmyyjat avustavat taas sitten
toisinpdin meitd niinkun tayttamaan ne paikalliset vaatimukset. Hehén tuntee
kuitenkin sen paikallisen niinkun LVI-tekniikkaan liittyvan lainsdadannon ja
avustaa meité kylla ja silloinkin, kun aloitettiin. (Liimatainen 2014.)
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Myos Eriksson (2014) mainitsi, ettd paikallisista lakimiehisté on hyotya, kun toimitaan Iso-

Britanniassa.

Voisin kyll4 sanoa, ettd on hyvé ottaa paikalliset juristit mukaan, jos tulee
epéselvyyksia tai kysymyksia, koska suomalaiset liikejuristit eivat valttmatta
tunne paikallisia sdant6ja ja lakeja... Et USA:an verrattuna se on
yksinkertaisempi, mutta kyl se on vahan niinkun samaan suuntaan, et kyl
sielld on paljon lakimiehi& pelissa mukana. Et kannattaa kysya sitten neuvoja
ja apua, ettei tuu vaikeuksia. (Eriksson 2014.)

Grahn (2014) puolestaan oli sitd mieltd, ettd paikallisella lainsdadanndlla ei ole ollut
merkittdvad vaikutusta yrityksen toimintaan eikd myoskaan lakiapua ole tarvittu, mutta

hanellakin oli positiivinen kuva Iso-Britannian yleisesté lainsaadanngsta.

No mé sanoisin taas, ettd se paikallinen lainsaadantd, siihen ma en oo
torménnyt koskaan. Et m& oon vaan tormannyt ndihin asiakkaitten
vaatimuksiin, jotka tottakai aina perustuu totanoin johonkin pykaliin, mutta
kyll4 he on ite nostanu sitd tasoa paljon korkeammalle... Ei me olla tarvittu
mitéan lakiapua tahan saakka, et ei siind. Koska se on EU-aluetta, niin se on
sama, jos ma myyn sulle lautasia tai ma myyn Lontooseen. (Grahn 2014.)

Vaikuttaisi siis siltd, ettd lahdettédessa Iso-Britannian markkinoille olisi hyva ainakin aluksi
palkata paikallista lakiapua epdaselvyyksien valttdmiseksi. Kokonaisuudessaan 1so-
Britannia on haastateltavien kertoman perusteella kuitenkin suhteellisen helppo maa

toimia.
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7 YHTEENVETO JA KEHITYSEHDOTUKSET

Tassa padluvussa pyritddn antamaan vastaus tdmén opinndytetyon tutkimusongelmaan,
joka oli Kkartoittaa Iso-Britannian ulkoisia ympéristotekijoitd ja niiden pohjalta selvittada
toimeksiantajayritys Priotecin Priot-tuotteelle paras vaihtoehto vientioperaatiomuodoksi
Iso-Britanniaan. Kehitysehdotuksia tutkimusongelmaan liittyen on pohdittu teoriapohjan ja
haastatteluista saatujen tutkimustulosten perusteella. Tamén p&aluvun tavoitteena on siis
antaa vastaus tutkimusongelmaan, tehd& kehitysehdotuksia toimeksiantajayritykselle seké

laatia lukijalle yhteenveto tdhén opinnaytetydhon keratysta teoria- ja tutkimustiedosta.

Tatd opinndytetyota aloitettaessa Priotecin lahtotilanne Priot-tuotemerkin suhteen oli
lupaava Euroopassa. Markkinat olivat jo avautuneet Tanskaan ja Unkariin. Espanjassa
neuvoteltiin parhaillaan yhteistyosta paikallisen kauppaketjun kanssa. Priotecilla suurena
mielenkiinnon kohteena on edellisten lisdksi Iso-Britannian markkinat. Iso-Britannian
markkinoille paasy on kuitenkin osoittautunut hankalaksi, koska sopivaa yhdyshenkiloa ei

ole, kontakteja puuttuu ja resurssit lahtea uusille markkinoille ovat véhdaiset.

Tassa opinndytetydssd haluttiin  saada lisdtietoa kohdemarkkinoista, jotta parhaan
toimintamallin  16ytdminen Priotecille olisi perusteltua Iso-Britannian markkinoille
mentdessd. Tietoa Iso-Britannian markkinoista lahdettiin  etsiméén teoriapohjaan
ympéristdanalyysin avulla ja lisdksi tehtiin kvalitatiivinen tutkimus, jossa kerattiin
kokemusperaista tietoa viennin asiantuntijoilta. Iso-Britannian liiketoimintaympariston
kartoittamisessa  kaytettiin  siis PEST(EL)-analyysia. PEST(EL)-analyysin avulla
markkinaymparistoa tarkasteltiin jarjestelméllisesti usealta eri alueelta ja muodostettiin
kokonaiskuva Iso-Britannian markkinoista. Haastattelurunko tehtiin PEST(EL)-analyysin
ympérille ja haastateltavilta saatiin kokemusperaista tietoa aihealueista. Seuraavaksi etenen
teemoittain ja kerron johtopéatdkseni ja yhteenvedon jokaisesta aihealueesta teorian seka
haastatteluiden pohjalta. Lopuksi annan ehdotukseni Priotecille siitd, mika olisi yritykselle

mielesténi paras tapa lahtea Iso-Britannian markkinoille.

Markkina-alueena Iso-Britannia on helposti lahestyttava ja poliittisesti vakaa. 1so-Britannia
on l&nsimaalainen hyvinvointivaltio ja se kuuluu Euroopan Unioniin, joten

kaupankayntialueena silla ei ole merkittavéa eroa verrattuna Suomeen. Euroopan Unionin
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sisélla ihmiset, raha, tavarat ja palvelut liikkuvat vapaasti maasta toiseen. Priotecin ei siis
tarvitsisi maksaa esimerkiksi tullimaksuja aloittaessaan kaupankayntid Iso-Britannian
markkinoilla. Voidaan siis todeta, ettd Iso-Britannian EU-jasenyydelld on huomattavan

positiivinen merkitys yleisesti kaupankayntiin liittyvissé asioissa.

Taloudellisesti Iso-Britannia tarjoaa téalla hetkelld hyvat mahdollisuudet harjoittaa
lilketoimintaa maaperélladan, vaikka julkisen talouden tilanne onkin heikko. BKT on
selkeédssa kasvussa ja inflaatioprosentti on matala, joten olosuhteet investointien kannalta
ovat hyvit. Iso-Britannian ty6ttomyysprosentti on matala ja yritykset palkkaavat lisaa
véked. llmapiirin voidaan ajatella olevan suotuisa myds Priotecin edustaman Priot-
tuotemerkin Kaltaisille uusille tuotteille, koska tyollisyyden parantumisen myo6ta
kuluttajien  ostovoimakin  kasvaa.  Iso-Britanniassa  julkisen  velan  suhde
bruttokansantuotteeseen on vield korkealla tasolla, mutta sillda on tuskin merkitysta
Priotecin kaltaisen yrityksen toimintaan etenkin, jos noudatetaan varovaista tapaa menna
uusille  markkinoille. Heikentdvand tekijand taloudellisten faktojen valossa voisi
mahdollisesti olla se, ettd Englannin punta on heikko euroon nahden. Tama voi hieman
hillitd Suomen vientid Iso-Britanniaan etenkin, jos Priotec haluaa kdyttaa euroa valuuttana.
Korkean kustannustasonsa vuoksi nakisin, ettd Priotecin tilanteessa tytaryhtion

perustaminen ei ole heille vield tdssa vaiheessa ajankohtaista Iso-Britanniassa.

Né&kisin, ettd Iso-Britannian sosiokulttuurisessa ymparistossd on Priotecin kannalta seka
positiivisia ettd negatiivisia puolia. Hyviksi puoliksi voidaan lukea brittien Kiinnostus
ulkomaisia tuotteita ja niiden laadukkuutta kohtaan. Liséksi asiointikielend toimii englanti,
joka on suomalaisille yleenséd helppoa kayttdd. Myos véestérakenteen puolesta 1so-
Britannia voisi tarjota potentiaaliset markkinat Priot-tuotteille, koska tuotemerkin yksi
kohderyhméa on juuri vanhemman ikdryhman ihmiset ja Iso-Britanniassa ikaantyneiden
ihmisten maard on merkittdva. Priot-tuotteen asemointia tulisikin miettid todella tarkkaan,
koska vahittéistavaraliikkeitd on paljon erilaisia ja on ensiarvoisen tarkead valita juuri
kohderyhmalle sopivin jakelija tai kauppaketju Iso-Britanniassa. Priotecin kannattaa
kayttad hyvakseen aikaisempia sopimuksia eri maiden kanssa referenssiné eli suosituksina,
jotta sopivan yhteistydkumppanin I6ytyminen olisi helpompaa, koska Iso-Britanniassa
ulkomaiset kontaktit tuovat lisdarvoa yritykselle kauppoja tehtdessd.  Iso-Britannian
markkinoiden huonoina puolina voidaan pitd&d markkinoille pad&syn vaikeutta, myynnin ja

markkinoinnin kallista hintaa seka halpatuotteiden suurta menekkia
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vahittdistavarakaupoissa.  Priot-tuotemerkin tuotteet eivat laadukkuutensa vuoksi

todennakadisesti sijoitu hintahaarukan edullisimpaan paahan.

Iso-Britanniassa markkinoilla lasndolo on erityisen térkedd. Brittilaiset arvostavat
lilkekumppanin vaivanndkéa ja sitoutumista markkinoille esimerkiksi tytaryhtion
muodossa, joka heréttdd luottamusta paikallisessa liiketoimintakulttuurissa. Messuilla ja
erilaisissa toimialaan liittyvissd tapahtumissa kdyminen tuo nakyvyyttd ja kontakteja
suomalaiselle yritykselle. My0s sitkeys kaupanteossa kannattaa, koska nain brittildiset
huomaavat, ettd yritys on todella halukas sitoutumaan markkinoille. Edelld mainitun
perusteella ehdotankin Priotecille osallistumista mahdollisimman paljon paikallisille
toimialaan liittyville messuille ja tapahtumiin nékyvyyden lisdédmiseksi ja sopivien
kontaktien 16ytymiseksi.

Iso-Britanniassa etenkin smalltalkilla on suuri merkitys liiketoimintakulttuurissa. Brittien
kanssa asioidessa ei kannata hypétd suoraan asiaan vaan on hyva kayttdd johdattelevaa
tyylid ja smalltalkia ennen suoraan kaupantekoon ryhtymistd. Hyvid puheenaiheita ovat
esimerkiksi urheiluun, vapaa-aikaan ja sd&han liittyvat asiat. Priotecilla olisikin hyva ottaa
selvad etiketisté ja paikallisista tavoista, jotta tapaamiset sujuisivat jouhevasti ja yrityksen

kannalta hyvin.

Iso-Britanniassa on korkea teknologia- ja osaamistaso ja silla on vahvasti positiivinen
vaikutus suomalaisten yritysten liiketoiminnalle kohdemarkkinoilla. Liséksi 1so-
Britanniasta on hyva todennakdisyys 16ytéa koulutettu ja osaava yhteistydkumppani, jonka

kanssa Priotec voisi toimia Iso-Britanniassa.

Ekologiset tekijat on hyva huomioida Iso-Britannian markkinoilla. Brittildiset kuluttajat
ovat yhd ympadristotietoisempia. Kuluttajien lisdantynyt valistuneisuus ja eettinen tietous
kuluttamisesta  tarjoaa  véhittdiskaupalle  erilaisen  mahdollisuuden  erottautua
Kilpailijoistaan. Mielesténi Priotecin kannattaakin korostaa Priot-tuotteiden suomalaista
laatua ja ymparistoystavallisyyttd, kun tuotetta markkinoidaan tarkasti valitulle
kohderyhmalle. Jos puhutaan muista ekologisisten tekijoiden nakokulmasta 1so-Britannian
markkinoilla, ei sielld ndytda olevan suurempia esteitd Priotecille. Koska Suomi ja Iso-

Britannia ovat molemmat EU-maita, niin ympéristosdddoksetkin ovat monelta osin
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yhdenmukaisia. Infrastruktuuri on kehittynyttd eikd ilmaston ja mahdollisten

luonnonkatastrofien suhteen pitéisi olla suurempia riskeja.

Mielestani juridiset ymparistotekijat ovat todella tarkeitd, kun mietitd&dn operaatiomuodon
valintaa kohdemarkkinoille. N&itd tekijoita pohdittaessa olisi viimeistddn pohdittava
tarkkaan sitd, ettd olisiko jarkevintd perustaa markkinoille tytaryhtio aloituskustannuksista
huolimatta vai tyydytdanko esimerkiksi suoraan vientiin ja maksetaan talldin mahdollisesti
enemman lainsdéddannodstd aiheutuvia kuluja. Tassékin yhteydessd on toki hyotya Iso-
Britannian EU-jasenyydestd, joka helpottaa my6s monia lainsdéddannollisid asioita. Iso-
Britannian markkinoille olisi hyvd ainakin aluksi palkata paikallista lakiapua
epaselvyyksien valttdmiseksi. Kokonaisuudessaan Iso-Britannia on haastateltavien

kertoman perusteella kuitenkin suhteellisen helppo maa toimia.

Teoriapohjan ja haastatteluista saatujen tutkimustulosten pohjalta ehdottaisin Priotecille
vientioperaatiomuodoksi Iso-Britanniaan suoraa vientid, jossa apuna kéytettdisiin
paikallista agenttia tai jalleenmyyjdd. Tahan ratkaisuun paadyin monesta syystd. Koska
tuotteiden valmistus ulkomailla ei tule kysymykseen Priotecilla, vaihtoehdoiksi
ulkomaisista operaatiotavoista jaa viennin eri muodot ja ulkomainen myyntikonttori.
Lisensiointi ja franchising eivat siis sovi Priotecille, koska yrityksessd halutaan pitéé

tuotteiden valmistus- ja kehitysoikeus itsella Suomessa.

Priotec Oy:n johto kannattaa Priot-tuotemerkin osalta varovaista lahestymistapaa
mentédessd kansainvalisille markkinoille. Tdma on ymmarrettavad, koska padosa Priotecin
liikevaihdosta koostuu teollisuuteen menevista tuotteista ja Priot-tuotteet eivéat kuulu néihin
tuotteisiin. Kun valitaan varovainen lahestymistapa, niin tuotteen vienti ulkomaille ei vaadi
niin paljon resursseja yritykseltda kuin enemmaén riskeja siséltdva nopea tapa. Tastd syysta
mielestéani ulkomainen myyntikonttori operaatiovaihtoehtona kannattaa hylata ja valita
joku viennin eri muodoista. Kohdemarkkinoille on hyva tutustua ja pyrkid saamaan
kontakteja ja asiakkaita aluksi suoran viennin avulla. Sitten, kun markkinat tulevat tutuksi,
kauppa kulkee ja asiakkaita sekéd kontakteja on riittdvasti, voidaan harkita toimintamallin

vaihtamista tytaryhtioon.

Téssa tutkimuksessa kavi ilmi, ettd tutkimuksessa suomalaiset yritykset ovat noudattaneet

hyvin samankaltaista tapaa ulkomaille 1&hdon alkuvaiheessa ja lahteneet liikkeelle suoran
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viennin kautta eli olivat kayttdneet apunaan agenttia tai jalleenmyyntiyritysta. Priotecille
suosittelisin  ensisijaisesti paikallisen vientiagentin palkkaamista, joka voisi etsid
kohdemarkkinoilta potentiaalisia yhteistyokumppaneita. Vientiagentin etuja muihin
operaatiomuotoihin verrattuna ovat pienet aloituskustannukset ja yhteistyon aloittamisen
helppous. Paikallisella agentilla saattaa olla jo valmiiksi kontakteja kohdemarkkinoilla,
joista Priotecille voisi olla hyotya. Paikallinen agentti pddsee myds nopeasti asiakkaiden
luokse ja hanelld on kokemusta paikallisesta liiketoimintakulttuurista. Suurin haaste on
kuitenkin sopivan vientiagentin I6ytaminen ja juuri siksi Priotecin tulisikin aktiivisesti
lisatad nakyvyyttd Iso-Britannian markkinoilla kdymalla esimerkiksi messuilla tai muissa
tapahtumissa ja ottaa selvaa paikallisista agenttitoimistoista. Valiton vienti eli suoramyynti
asiakkaalle ei ole mydskéaén poissuljettu vaihtoehto, mutta tdssa tapauksessa ongelmana on
juuri kontaktien puute. Sama péatee mielestani myos jalleenmyyntiin. Agentin avulla

yhteistyokumppanien loytdminen on todennékdisempéé ja tehokkaampaa.
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8 POHDINTA

Taman opinnaytetyon tavoitteena oli kartoittaa 1so-Britannian ulkoisia ympaéristotekijoita
ja ottaa selvad eri vaihtoehdoista Priotecin valmistaman Priot-tuoteryhmén mahdolliseksi
vientioperaatiomuodoksi Iso-Britannian markkinoille. Tutkimusongelmaksi muodostui
selvittdd Priotecille paras vaihtoehto vientioperaatiomuodoksi Iso-Britanniaan ulkoisten
ympéristotekijoiden perusteella. Tutkimusongelmaan pyrittiin saamaan vastaus laatimalla
teoriapohja kéyttden hyvaksi asiantuntevaa Kirjallisuutta ja ajankohtaisia internetléhteita
sekd tekeméllda kvalitatiivinen tutkimus. Teoriaosuudessa perehdyttiin olennaisimpiin
kansainvélisiin operaatiomuotoihin ja tutkittiin Iso-Britannian ulkoisia ymparistotekijoita.
Teoriapohjaan perustuen aiheesta tehtiin kvalitatiivinen tutkimus, joka toteutettiin

haastattelemalla eri yritysten viennin asiantuntijoita.

Alkuperdisesséd suunnitelmassa oli tehdad edelld mainittujen lisaksi analyysi myo6s Iso-
Britannian Kkilpailu- ja kysyntatekijoistd Priot-tuotteen osalta, mutta tdma huomattiin
nopeasti lilan haastavaksi ja sen lisdksi opinndytety0 olisi l&dhtenyt paisumaan liikaa.
Tutkimusongelma rajattiin siis vain ulkoisia ymparistotekijoita koskevaksi. Opinndytetyo
haluttiin pitdd tarkasti rajattuna kokonaisuutena ja suurempaan markkinakohtaiseen
analyysiin Kilpailu- ja kysyntatekijoineen ei nailla resursseilla ollut mahdollisuutta. Tdma
osoittautui hyvaksi ratkaisuksi, koska ndin paastiin ulkoisiin ymparistotekijoihin
perehtymadn huolellisesti ja pystyttiin etsimaan vastauksia, jotka olivat olennaisia juuri
Priotecin kannalta. Teoriaosuudessa onnistuttiinkin  kuvaamaan ja perustelemaan
olennaisimmat operaatiomuodot kansainvélisilla markkinoilla ja antamaan Kkattava
yleiskuva Iso-Britannian markkinoista ulkoisten tekijoiden valossa. Nahdakseni lukijalle
selkiytyy seikkoja, joita on hyvd miettid lahdettdessd Iso-Britannian markkinoille.
Mielestani teoriaosuudesta tuli selked ja kattava tietopaketti, josta oli hyva jatkaa tekemaan

kvalitatiivista tutkimusta.

Kvalitatiivinen tutkimusosuus suoritettiin = siis haastattelemalla kuutta vientityon
ammattilaista eri toimialoilla toimivista suomalaisista pk-yrityksistd, joilla on
liiketoimintaa Iso-Britannian markkinoilla. Arvelin aluksi, ettd haastateltavat olisi parasta
saada samalta toimialalta kuin toimeksiantajayritys, mutta td&mé& osoittautui liian

haastavaksi toteuttaa. Huomasin kuitenkin, ettd toimialalla ei niink&&n ollut merkitysta
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valittaessa operaatiomuotoa yritykselle vaan térkedd oli juurikin se, ettd haastateltavilla oli
tietoa ja kokemusta nimenomaan Iso-Britannian markkinoista. Haastattelujen tekeminen
oli samalla antoisaa, mutta myo6s hyvin haastavaa. Kokemattomana haastattelijana
huomasin vasta jalkeenpdin, ettd olisin voinut kysya tarkentavia lisdkysymyksid enemmaén.
Teemahaastattelu olisi antanut t&han mahdollisuuden, mutta pelkasin kuitenkin
johdattelevani haastateltavaa liikaa lisakysymyksia esittdmalld, joten tastd syysta
haastattelut jaivat osittain pintapuolisiksi. My0ds haastattelurunko olisi kannattanut testata
etukateen, jotta osaa kysymyksista olisi voinut muotoilla paremmin. Taman takia
haastateltavat eivat ehkd aina ymmartaneet kysymyksen todellista tarkoitusta. Mielestani
sain haastateltavilta kuitenkin tarvittavat tiedot ja kokonaisuudessaan haastattelut antoivat
tdhan opinnaytetyohon ndkokulmaa ja toivat lisdarvoa teoriaosuudessa esitetyille kohdille.

Kokonaisuudessaan opinndytetyoprosessi eteni luontevasti eikd eteen tullut suurempia
ongelmia. Teorianpohjan ja kvalitatiivisen tutkimuksen yhdistdminen kehitysehdotuksiksi
toimeksiantajayritykselle oli mielenkiintoista ja mielesténi esitettyyn tutkimusongelmaan
onnistuttiin saamaan perusteltu vastaus. Vaikka td&man opinndytetyon aihetta rajattiin
suppeammaksi, niin uskon téstd tyostd olevan hyotyd toimeksiantajayritykselle niin

operaatiomuodon valinnassa kuin liiketoiminnassa 1so-Britannian markkinoilla.

Tama opinndytetyd on kuitenkin vain pintaraapaisu Iso-Britannian markkinoista, joten
suosittelen ehdottomasti  jatkotutkimuksia ennen lopullista markkinoille menoa.
Toimeksiantajayrityksen kannattaa mielesténi teettdd tarkempi alakohtainen markkina-
analyysi, joka sisaltda ainakin tdsta tyosta pois jatetyt Kilpailija- ja kysyntdanalyysit.
Liséksi Priotecin kannattaa panostaa ndkyvyyteen kansainvalisilla markkinoilla. Iso-
Britannian markkinoilla on selvasti potentiaalia ja sitd hyddyntddkseen on yrityksen
otettava selvdd kohdemarkkinoista mahdollisimman paljon ja luotava toimiva
toimintastrategia. Olennaista on myos asettaa paamaaréd, johon Iso-Britannian markkinoilla

halutaan tdhdata.
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LITE 1/1

KVALITATIHVISEN TUTKIMUKSEN TEEMAHAASTATTELURUNKO

Taustatiedot

1. Mika on nimenne ja ammattinimikkeenne?
2. Milla toimialalla yrityksenne toimii?

3. Kuinka kauan yrityksenne on toiminut kansainvalisilla markkinoilla?

Operaatiomuodon valinta Iso-Britannian markkinoille

4. Onko yrityksellanne liiketoimintaa Iso-Britanniassa? Millaista?

5. Minké& operaatiomuodon olette valinneet 1so-Britannian markkinoille?

6. Miksi valitsitte juuri sen operaatiomuodon kohdemarkkinoille?

7. Onko teilld ollut tarvetta vaihtaa ensin valitsemaanne operaatiomuotoa jossakin
vaiheessa? Miksi?

8. Voisitteko kertoa valitsemanne operaatiomuodon hyvista ja huonoista puolista.

Minkalaisia haasteita teillda on mahdollisesti tullut eteen?

Poliittiset tekijat operaatiomuodon valinnassa

9. Onko paikallisella byrokratialla ollut merkitysta operaatiomuodon valinnassa tai
toiminnassanne Iso-Britanniassa?

10. Miten Iso-Britannian EU-jasenyys on vaikuttanut operaatiomuodon valintaan tai
toimintaanne 1so-Britanniassa?

11. Miten olette ottaneet huomioon mahdolliset poliittiset riskit tai maahan kohdistuvan

kansainvélisen terrorismin uhkan operaatiomuodon valinnassa?

Taloudelliset tekijat operaatiomuodon valinnassa

12. Miten globaali talouskriisi on vaikuttanut toimintaanne 1so-Britannian markkinoilla?

13. Miten olette huomioineet valuuttariskin operaatiomuodon valinnassa ja onko eri
valuutalla ollut merkitysta operaatiomuodon valinnassa tai toiminnassanne 1so-
Britanniassa?

14. Miten Iso-Britannian suhteellisen korkea kustannustaso on vaikuttanut

operaatiomuodon valintaan?
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LIITE 2/1

Sosiokulttuuriset tekijat operaatiomuodon valinnassa

15. Miten paikallinen liiketoimintakulttuuri on vaikuttanut operaatiomuodon valintaan tai
toimintatapaanne kohdemarkkinoilla?

16. Millaiseksi koette paikallisen kaupanké&ynti- ja ostokulttuurin Iso-Britanniassa?

17. Onko briteillda mielestanne jotakin tyypillisia piirteita tai tapoja?

18. Oletteko huomanneet jotakin keinoja tai myyntivinkkejd, miten saisi parhaiten kauppaa
aikaiseksi brittien keskuudessa?

19. Osaisitteko kertoa brittien smalltalk puheenaiheita? Mistd he keskustelevat mieluiten?

Teknologiset tekijat operaatiomuodon valinnassa

20. Miten kohdemaan teknologiataso ja -osaaminen on mielestédnne vaikuttanut

operaatiomuodon valintaan tai toimintaanne Iso-Britanniassa?

Ekologiset tekijat operaatiomuodon valinnassa

21. Miten esimerkiksi EU:n laatimat ymparistosaddokset ovat vaikuttaneet
operaatiomuodon valintaanne tai toimintaanne Iso-Britanniassa?

22. Oliko paikallisella infrastruktuurilla vaikutusta operaatiomuodon valinnassa?

Juridiset tekijat operaatiomuodon valinnassa

23. Miten paikallinen lainsdadanto on vaikuttanut operaatiomuodon valintaan tai
toimintaanne 1so-Britanniassa?

24. Onko Iso-Britanniassa toimiessa aiheellista kayttaa paikallisia lakimiehia?
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LIITE 2
SAHKOPOSTILLA LAHETETYT TAYDENTAVAT KYSYMYKSET

1. Kuinka kauan olet ollut itse toissa nykyisessa yrityksessasi?

2. Misté vuodesta lahtien yrityksella on ollut toimintaa Iso-Britanniassa?

3. Minkdlainen on oma tietdmyksesi/kokemuksesi Iso-Britannian markkinoista? Oletko

esimerkiksi kéynyt sielld usein ja kuinka paljon olet ollut heiddn kanssaan tekemisissa?

Monen vuoden kokemus itselldsi on Iso-Britannian markkinoista?



