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1 JOHDANTO

Taman opinndytetydn aihe on yrityksen kansainvdlistyminen viennin nakokul-
masta, ja se toteutetaan osana Vaasan ammattikorkeakoulun kansainvialisen kau-
pan tutkintoa. Kyseinen aihe valittiin tutkimukseen, silla yritysten vientitoiminta
on aiheena hyvin ajaton. Suomalaiset yritykset laajentavat toimintaansa ulkomaan
markkinoille seka nyt etta tulevaisuudessa. Kansainvalistymista voidaan pitaa suo-
malaisten yritysten kasvumahdollisuuksien kannalta merkittdavana tai jopa valtta-
mattdmana tekijana. Lisaksi vuonna 2023 viennin osuus Suomen bruttokansan-
tuotteesta oli 41 prosenttia (Elinkeinoelaman keskusliitto 2024). Prosenttimaa-
rasta voidaan nahda, etta yritysten kansainvalistyminen on my&s Suomen talou-

den kannalta tarkeda.

Tutkimuksen tavoitteena on kerdta tietoa yritysten kansainvalistymisesta seka
teorian ettd haastatteluiden kautta. Tyon avulla halutaan selvittaa, millaisia asioita
suomalaisten yritysten tulee huomioida ennen viennin aloittamista. Yhtena tavoit-
teena on, etta kotimaiset yritykset voivat halutessaan hyddyntaa valmista tutki-
musta vientitoiminnan alkuvaiheessa. Lisdksi tavoitteena on selkeyttaa vientipro-
sessiin liittyvid osa-alueita sekd vahentaa yrityksilta taustatydéhon kuluvaa aikaa.
Jotta tietyt aihealueet olisi helpompi ymmartaa, opinndytetydssa kdytetdaan kahta

esimerkkimaata joissakin osioissa.

Opinndytetyd koostuu kahdesta eri osiosta, jotka ovat teoria ja tutkimus. Teoria
on jaettu kolmen paaluvun alle. Ensimmaisessa luvussa kasitelldan asioita, jotka
yritysten tulee selvittada ennen ulkomaankaupan aloittamista. Luvussa kdydaan
|lapi esimerkiksi kohdemaan valintaan vaikuttavia tekijoita, rahoitusta ja erilaisia
haasteita. Toisessa luvussa keskitytdan itse vientiin tullauksen ja asiakirjojen muo-
dossa. Viimeisessa teorialuvussa pohditaan kohdemaiden sopivuutta PESTEL-
mallia hyédyntden. Teoriaosuuden jalkeen keskitytaan tutkimuksen tuloksiin. Tut-

kimus on toteutettu kvalitatiivisena eli laadullisena tutkimuksena. Tulokset esite-



tdan seuraavien kolmen luvun aikana. Naistd ensimmaisessa kerrotaan tutkimus-
menetelmista seka tutkimuksen toteutuksesta. Taman jalkeen siirrytdaan tutkimus-

tulosten lapikayntiin seka niiden analysointiin.
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2 MITA HUOMIOIDA ENNEN VIENNIN ALOITTAMISTA

Vienniksi kutsutaan tilannetta, jossa tuotteet valmistetaan yhdessd maassa ja
myydaan sen jdlkeen toiseen. Viennin avulla yrityksilla on siis mahdollisuus kayda
kauppaa valtioiden rajojen yli. (Collinson, Narula & Rugman 2017, 5; Segal 2024.)
Mikali kotimaan markkinat ovat suhteellisen pienet tai laajentumismahdollisuudet
valtion sisalld heikot, voi viennin aloittaminen olla ratkaisu tilanteeseen. Esimer-
kiksi Suomen markkinat ovat melko pienet, minka seurauksena monet yritykset
haluavat laajentaa toimintaansa kansainvalisesti ja ndin myds kehittda osaamis-
taan. Lisdksi ulkomailta tulevat tarjouspyynnét voivat johtaa viennin aloittami-
seen. Talldin yrityksella olisi entuudestaan tiedossa potentiaalisia asiakkaita, joten
viennin aloittaminen kyseiseen maahan olisi luonnollista. (Melin 2011, 16-17;

Vahvaselka 2009, 63.)

Viennin avulla yrityksilla on myds mahdollisuus kasvattaa tulostaan ja vahentaa
liiketoimintaan liittyvia riskeja. Yritykset pystyvat hajauttamaan riskeja viemalla
tuotteitaan tai palveluitaan useille eri markkina-alueille. Mikali yrityksen kansain-
vadlinen toiminta kuitenkin keskittyy vain muutamaan maahan, vaikuttaa kyseisten
alueiden vaihtelevat tilanteet yrityksen toimintaan enemman. Esimerkiksi kohde-
maan huono taloudellinen tilanne, kuten lama, vaikuttaa vientiyrityksen toimin-
taan negatiivisesti. Vaikutukset yrityksen taloudelliseen tilanteeseen eivat kuiten-
kaan ole yhta merkittavat tilanteessa, jossa toimintaa on myds muilla markkina-
alueilla. Ulkomaankauppa lisaa myds tiedon ja kokemusten maaraa verrattuna ko-
timaan kaupankayntiin. Yritykset pystyvat esimerkiksi kehittamaan toimintaansa
tavoilla, jotka on opittu ulkomaisilta kilpailijoilta. Ulkomaankaupalla tarkoitetaan
tilannetta, jossa yritys myy tuotteitaan tai palveluitaan muihin valtioihin (Collinson

et al. 2017, 5). (Segal 2024; Vahvaselka 2009, 17-18.)

Yrityksen kansainvalistymiseen liittyy my0s erilaisia haittapuolia, kuten korkeat
kuljetuskustannukset ja kasvava kilpailun maara. Lisdksi yrityksen tulee tiedostaa

taloudellinen tilanteensa: kuinka paljon on kdytettdvissa olevaa padaomaa, ja onko
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silld valmiudet parjata, mikali vientitoiminta ei ole menestyksekasta. (Nguyen
2020.) Suomi on moniin valtioihin ndhden kaukana, joten kuljetuskustannukset
saattavat nousta korkeiksi (Melin 2011, 209). Lisdksi tavaroiden mahdollinen ka-
toamisriski kasvaa kuljetusmatkan pidentyessa. Tuotteet voivat esimerkiksi vauri-
oitua pidemmilla kuljetusmatkoilla tai kadota useiden valipysdahdysten vuoksi.
Tuotteiden vahingoittumisriskin lisdaksi yrityksille saattaa tulla muitakin vientiin liit-
tyvida ongelmia. Esimerkiksi pienilld yrityksilla ei valttamatta ole tarpeeksi henkilds-
to4, joka voisi vastata tuotteiden viennista. Suuremmilla yrityksilla puolestaan on
kdaytdssdaan enemman resursseja, mika helpottaa toiminnan laajentamista uusille

markkina-alueille. (Segal 2024.)

Viennin osuus Suomen bruttokansantuotteesta (BKT) oli 41 prosenttia vuonna
2023, minka vuoksi kansainvalistyminen on Suomelle tarkeda (Elinkeinoelaméan
Keskusliitto 2024). Bruttokansantuote mittaa, kuinka paljon valtio on tuottanut ta-
varoita tai palveluita esimerkiksi vuoden aikana. Sen avulla voidaan tarkastella val-
tion taloudellista hyvinvointia. (Fernando 2024.) Suomen valtio pyrkii siihen, etta
viennin osuus BKT:sta pysyisi vahintaan nykyisellad tasolla, sillda Suomen on vaikea
kasvattaa talouttaan ilman vientia. Erilaisilla julkisilla toimenpiteilla seka tuilla mi-
nisterié tukee suomalaisten yritysten ulkomaankauppaa. (Helppi & Paloheimo

2005, 14-15.)

2.1 Kohdemaan valinta ja kulttuuri

Ennen viennin aloittamista yrityksen tulee valita itselleen sopiva kohdemaa. Tama
on tarkeas, jotta toiminta uudella markkina-alueella olisi kannattavaa ja uusia asi-
akkaita saataisiin riittavasti. Kohdemaan valintaan vaikuttavat esimerkiksi yrityk-
sen toimiala, tuotteiden tai palveluiden kysynnan maara seka paikalliset kilpailijat.
Valintaa tehdessa tulee myods huomioida kohteen erilaiset esteet ja sdadokset,
jotka saattavat vaikeuttaa padsya uudelle markkina-alueelle. Haasteita voivat ai-
heuttaa esimerkiksi paikallinen lainsadadanto ja tuotteiden tullaus. Lisaksi on hyva

tiedostaa, etta toisen yrityksen liiketoiminnallinen menestys ei takaa sita, etta



12

kaikki saman alan yritykset parjdisivat alueella. Yritys voi perehtya kohteeseen etu-
kateen tekemalla markkinaselvityksen, jonka avulla saadaan tietoa esimerkiksi alu-
een kysynnasta, kilpailijoista sekd hintatasosta. (Selin 2004, 34, 38—-39; Vahvaselka
2009, 111-112.)

On olemassa kolme erilaista paatekijaa, jotka vaikuttavat kohdemaan valintaan:
maantieteelliset nakokohdat, kohdemaan kulttuuri sekd muut tekijat, kuten val-
tion taloudellinen ja poliittinen tilanne. Maantieteellisiin nakdkohtiin kuuluvat esi-
merkiksi kohteen yleinen elinymparisto ja ilmasto. Mikali kohdemaan olosuhteet
ovat kotimaahan verrattuna hyvin erilaiset, tulee niihin tutustua etukateen. Kun
yritys on perehtynyt ympadristdn aiheuttamiin haasteisiin, on niihin myds parem-
mat mahdollisuudet varautua. Jos esimerkiksi myytdvan tuotteen jokin osa ei
kesta kuumuutta, se voidaan korvata vastaavalla osalla ennen vientia, mikali asia
on tiedossa. Nadin yritykselle ei tule lisakustannuksia siita, ettda osia lahdettaisiin

vaihtamaan kaupanteon jilkeen. (Pasanen 2005, 27; Selin 2004, 38—-39.)

Toinen huomioon otettava tekija on kohdemaan kulttuuri. Valtioiden valilla saat-
taa olla suuriakin kulttuurillisia eroavaisuuksia, jotka on hyva tiedostaa. Ndin voi-
daan vahentaa tilanteita, joissa toiminta voisi jollain tavalla loukata paikallista kult-
tuuria. (Pasanen 2005, 27-29.) Kulttuurilla tarkoitetaan erilaisia tapoja ja tottu-
muksia, jotka vaihtelevat paikan ja ihmisryhman mukaan. N&ita ovat esimerkiksi
paikallinen ruoka, pukeutumistyyli ja vallitseva uskonto tai kieli. (McKelvie & Pap-
pas 2022.) Taman lisdksi kulttuureihin liittyy usein myds yhtenevia toimintamal-
leja: miten yritystapaamisessa toimitaan tai miten tervehditdan ja katellaan koh-
teliaasti. Ennen viennin aloittamista yrityksen kannattaa tehda taustatutkimusta

kulttuuriin liittyvista asioista. (Hollensen 2020, 236-238, 243; Selin 2004, 38—39.)

Valtioiden valiset kulttuurilliset eroavaisuudet luovat tiettyja haasteita kansainva-
liseen kaupankayntiin. Ndita voivat olla esimerkiksi liiketapaamisten muodollisuus,
tuotteiden kysynta tai niiden mainonta. (Pasanen 2005, 29.) Suomalaisen yrityk-
sen on huomioitava, etta kotimaassa toimiva myyntipakkaus ei valttamatta vetoa

vientimaan kohderyhmaan. Tallgin yrityksen on tehtava paatos siita, muutetaanko
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alkuperdisen pakkauksen ulkomuotoa, kuten paketin kyljessa olevia kuvia, kohde-
maan kysynnan mukaiseksi. (Van den Berg-Weitzel & Van de Laar 2000.) Pakkauk-
seen on joka tapauksessa lisattava kaikki tarvittava tieto kohdemaan kielella. Naita
ovat esimerkiksi tuotetiedot, varoitustekstit sekda kokoamis- ja kayttoohjeet.
(Suomi.fi 2024.) Tuotteiden kysynta vaihtelee myos alueellisesti (Twin 2024a). Esi-
merkiksi Suomessa saunatuotteita myyddan useimmissa padivittdistavarakau-
poissa, kun taas ulkomailla tallaisille tuotteille ei valttamatta ole kysyntaa lain-

kaan.

Maantieteellisten ndakékohtien ja kulttuuristen eroavaisuuksien lisaksi yrityksen
tulee kiinnittdaa huomiota kohteen taloudellisiin ja poliittisiin tekijéihin. Yrityksen
tulisi etukateen tutustua muun muassa kauppakumppanimaan bruttokansantuot-
teeseen, lakeihin ja sdddoksiin. (Makos 2024; Pasanen 2005, 30.) Ennen viennin
aloittamista kohdemaasta tulisi saada mahdollisimman laaja kokonaiskuva. Ndin
voidaan vahentaa yllattavia tilanteita ja mahdollista viennin epdonnistumista. Li-
saksi mitda paremmin taustatyo on tehty, sitd parempi mahdollisuus yritykselld on
onnistua viennissa. Tiedon hankinta voidaan tehda esimerkiksi laajan markkinasel-

vityksen avulla. (Suomi.fi 2019.)

2.2 Vientioperaatiot

Kohdemaan valitsemisen jalkeen yrityksen tulee miettida, milld toimintatavalla
tuotteita aletaan kuljettamaan maasta toiseen. Vaihtoehtoina ovat epasuora
vienti, suora vienti ja oma valiton vienti (Selin 2004, 63). Yrityksen tulee valita
naista vientitavoista itselleen sopivin vaihtoehto. Tavan valintaan vaikuttavat seka
sisdiset etta ulkoiset tekijat, jotka kannattaa huomioida ennen lopullista paatosta.
Sisdiset tekijat tapahtuvat yrityksen sisalla ja niita on myds helpompi hallita. Naita
ovat esimerkiksi henkilosto, yrityksen tuotteet ja tulevaisuuden tavoitteet. Ulkoi-
set tekijat puolestaan tapahtuvat yrityksen ulkopuolella, ja niita on sen vuoksi vai-
keampi ennustaa. Naihin kuuluvat muun muassa vientimaan olosuhteet seka

markkinoillepadsyn onnistuvuus. (Melin 2011, 17; Vahvaselka 2009, 71-72.)
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Epdsuora vienti sopii yrityksille, joilla ei vield ole juurikaan omaa osaamista tai ko-
kemusta viennistd. Tassa vaihtoehdossa yritys kayttaa hyvakseen vientiyhtiota tai
-agenttia, joka tekee kaikki vientiin liittyvat toimet. Valmistaja hoitaa siis tuotteen
valmistuksen, minka jalkeen tavara toimitetaan viennin hoitavalle yhtidlle. Vienti-
malli on suhteellisen riskitdn vaihtoehto ja antaa yritykselle mahdollisuuden laa-
jentaa toimintaansa pienelld kynnykselld kansainvalisille markkinoille. Epdsuora
vienti on kuitenkin suhteellisen kallis vaihtoehto useiden valikasien vuoksi. Lisaksi
ulkomaille laajeneva yritys on vientiyrityksesta riippuvainen ja kontaktien maara
asiakkaisiin on pieni. (Hollensen 2020, 335; Selin 2004, 23, 63-64; Vahvaselka
2009, 73-74.)

Toinen vientivaihtoehto on suora vienti, jossa yritys tekee kaikki vientitoimet itse
ja hoitaa yhteydenpidon toisiin osapuoliin, kuten jalleenmyyjiin. Taman lisaksi yri-
tys on yhteydessa tuontiagenttiin, jonka tehtavana on hoitaa yrityksen asioita koh-
demaassa. (Hollensen 2020, 339; Selin 2004, 23, 64.) Agentin tehtaviin kuuluu esi-
merkiksi uusien asiakkaiden etsiminen kohteessa (Netherlands Chamber of Com-
merce 2024). Vientimuoto vaatii sen, ettd yritykseltd 16ytyy vientiin tarvittava
osaaminen. Suorassa viennissa riskit ovat suuremmat kuin epasuorassa viennissa,
joten myoOs osaamista ja taustatyota vaaditaan enemman. Taman vuoksi on tar-
keda, etta yritykselld on riittava tietdmys kohdemarkkinoista. Vientitavan hyvana
puolena on pienemmat kustannukset, silla valikasia tarvitaan vahemman. Lisdksi
yritykselld on myds mahdollisuus olla laajemmin yhteydessa asiakkaisiinsa. (Selin

2004, 23-24, 64-65; Vahvaselka 2009, 74.)

Viimeinen vientivaihtoehto on oma valiton vienti, jossa yritys hoitaa kaikki vientiin
liittyvat toimet itse ilman valikasia. Naita toimia ovat esimerkiksi tuotteen myynti
ja markkinointi, kuljetusten jarjestaminen ja mahdollisten yhteistydkumppanien
hankkiminen. Oma valiton vienti pitaa sisalladn kuitenkin erilaisia haittapuolia, ku-
ten suuret vientikustannukset. Taman lisdksi yrityksella ei ole kumppania, jolle

kohdemaan paikalliset olosuhteet olisivat entuudestaan tutut. Yrityksen taytyy siis
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olla halukas matkustamaan ja tutustumaan potentiaalisten vientimaiden olosuh-
teisiin. Hyvana puolena on se, ettd asiakkaita palvellaan asiakaslahtdisesti, eika
yritys ole samalla tavalla riippuvainen ulkopuolisista tahoista. Vientia tehdessa yri-
tys oppii lisda markkinoista seka siita, miten asiakkaiden kanssa kuuluu toimia.
Vientitapa on kuitenkin muihin vaihtoehtoihin ndhden suhteellisen kallis. (Selin

2004, 24; Vahvaselka 2009, 74.)

2.3 Rahoitus

Kansainvadlistyminen on laaja prosessi, jonka aloittamiseen tarvitaan sekd osaa-
mista etta resursseja. Viennin aloittaminen saattaa siis pysahtya rahan tai tiedon
puutteeseen. Jos oma padoma ei riita viennin aloittamiseen, yritys voi turvautua
vieraaseen padaomaan eli ulkopuolisen tahon rahoitukseen, jota voidaan hakea esi-
merkiksi pankeilta tai sita tarjoavilta erilaisilta organisaatioilta. Lisaksi yrityksen tu-
lee perehtya asioihin, joihin sen ei ole tarvinnut tutustua kotimaan markkinoilla

ollessaan. (Melin 2011, 22; Pasanen 2005, 226; Yrittajat 2023.)

Kansainvalisessa kaupassa kilpailu on kovempaa verrattuna Suomen markkinoiden
kilpailuun. Ulkomailla on totuttu pitkiin maksuaikoihin, joten vieja saattaa joutua
myontamaan ostajalle pidemman maksuajan. Talléin maksujen saanti hidastuu,
mika lisda entisestddn rahoituksen tarvetta. Suomessa on useita eri organisaa-
tioita, jotka tarjoavat yrityksille neuvontaa ja rahoitusta viennin aloittamiseen ja
joiden palveluita yritykset voivat tarvittaessa hyddyntaa. (Melin 2011, 142; Pasa-
nen 2005, 226.)

Vientiprosessia aloitettaessa tulee ymmartad, miten kansainvalisen kaupan aloit-
taminen tulee vaikuttamaan yrityksen koko toimintaan. Ulkomaankaupasta ei
valttamatta tule heti tuottoa, vaan siind saattaa menna pitkidkin aikoja (Vahva-
selkd 2009, 64). Tama vaikuttaa puolestaan yrityksen taloudelliseen tilanteeseen,
toiminnan kannattavuuteen seka maksuvalmiuteen. Viennin aloittaminen voi
tuoda mukanaan myds uusia haasteita esimerkiksi viennin takaus- ja rahoitusjar-

jestelyissa. Lisdksi yrityksen tulee varautua ongelmatilanteisiin maksunsaantien
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kanssa. Tietyissa tilanteissa maksu ei tule ajallaan, vaikka ostajalle on mydnnetty
pitkd maksuaika. Yrityksen tulee siksi etukdateen miettia, miten tallaisissa tilan-

teissa toimitaan. (Pasanen 2005, 226-227.)

Rahoituksen suunnittelu on kansainvalisessa kaupassa tarkeda. On hyva huomi-
oida, ettd yritys ei kykene toimimaan, mikali menot ovat tuloja suuremmat. (Pasa-
nen 2005, 227; Vahvaselka 2009, 295-296.) Rahoitus tulee siis suunnitella useam-
maksi vuodeksi eteenpadin, mikali yritys haluaa pysya ulkomaan markkinoilla pit-
kaan. Pysyvan markkina-aseman saamiseksi yrityksen tulee tehda jatkuvasti inves-
tointeja. Lisdksi on huolehdittava siitd, ettd rahaa on riittavasti kaytettavissa joka
vuosi, minka vuoksi kassavirtoja taytyy suunnitella. Vientiin tarvittava rahoitus on
siis hyva laskea mukaan yrityksen kokonaisrahoitukseen. Tama toimintamalli voi
myOdhemmin mahdollistaa halvemman rahoituksen, mikali sille on tarvetta. Lisaksi
yritykselle saattaa tulla yllattavia kuluja, jotka taytyy ottaa huomioon suunnitelta-

essa kokonaisrahoitusta. (Pasanen 2005, 227-229.)

Vierasta pddomaa voidaan hakea seka suomalaisilta etta ulkomaisilta luotonanta-
jilta. Vieraalla padomalla tarkoitetaan rahoitusta, joka on tullut yrityksen kayttéon
sen ulkopuolelta (Tilastokeskus 2024). Suomessa tamantyyppista rahoitusta voi-
daan hakea esimerkiksi Nordealta tai Danske Bankilta (Helppi & Paloheimo, 23,
173). Jos yritys haluaa lainaa ulkomaisesta pankista, voi suomalainen pankki toimia
valikatena. Lainaa otettaessa olisi hyva huomioida korko ja siihen liittyvat muutok-
set. Esimerkiksi talla hetkelld korkotaso on viime vuosiin verrattuna korkeampi
(Reinikainen 2022). Yrityksen kannattaa siis kdyttaa aikaa rahoitusmuodon valin-
taan, silla sopivalla rahoitustyypillad se pystyy itse hallitsemaan valuutta- ja korko-
riskeja. (Helppi & Paloheimo 2005, 153; Melin 2011, 142.) Rahoitusta voi saada

my0s uusilta ja nykyisiltd osakkeenomistajilta (Vaisanen 2018, 216).

Vientiin liittyy monia erilaisia riskeja, joilta yritykset voivat halutessaan suojautua
erilaisilla vientitakuilla. Naita tarjoavat pankit seka Finnvera, joka on erikoistu-
nut niihin ja jonka tarjoamat vientitakuut suojaavat kaupallisilta ja poliittisilta ris-

keiltd. (Finnvera 2023a; Melin 2011, 142, 173.) Kaupallisella riskilld tarkoitetaan
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esimerkiksi ostajan konkurssia tai tilannetta, jossa ostavalla yritykselld ei ole mak-
sukykya. Poliittinen riski puolestaan tarkoittaa niin kohdemaahan kuin kotimaahan
liittyvia riskeja, kuten sotaa tai rajoituksia valuutan siirtamisessa. Lisaksi vientita-
kuut suojaavat luottotappiolta, mutta niiden avulla voidaan myds suurentaa to-
denndkdisyyttda saada parempia rahoitusmahdollisuuksia ulkomaankaupassa.

(Finnvera 2023a; Melin 2011, 173.)

2.3.1 Rahoitusmuodot

Ulkomaankaupan rahoittamiseen I6ytyy useita eri vaihtoehtoja, kuten valuutta-
luotot, vekselit ja saatavien myyminen (Helppi & Paloheimo 2005, 153). Ndiden
lisaksi rahoitusvaihtoehtona voidaan kayttaa ennakkomaksua. Talléin myyja pyy-
taa kauppahinnan maksua ostajalta ennakkoon. Kun myyja saa rahat etukateen,
voidaan vienti myds rahoittaa ennakkomaksua hyédyntdaen. On kuitenkin hyva
huomioida, etta aloittava vientiyritys ei ole markkinoilla kovin tunnettu ja toden-
nakoisesti ostavalle yritykselle tdysin vieras. Talldin tuotteita ei valttamatta voi

maksaa etukateen ollenkaan. (Vadisanen 2018, 216-217.)

Vientisaatavia rahoitetaan puolestaan padasaantdisesti valuuttaluottojen avulla.
Vientisaatavilla tarkoitetaan maksuaikaa, joita suomalaiset yritykset tarjoavat ul-
komaisille ostajille. Valuuttaluottoja on kahdenlaisia: lyhyt- ja pitkdaikaisia. Lyhyt-
aikainen valuuttaluotto on tarkoitettu yrityksen kayttopadaomatarpeisiin, mutta
silld voidaan rahoittaa mys viennin valmistusprosessia seka toimituksen jalkeista
aikaa. Tallaisen valuuttaluoton laina-aika on tyypillisesti muutamasta viikosta jopa
vuoteen. Pitkdaikainen valuuttaluotto on puolestaan tarkoitettu rahoittamaan pi-
demman aikavalin vientitoimituksia seka erilaisia investointeja. Pitkdaikaisessa va-
luuttaluotossa laina-ajan tulee olla vahintdan vuoden mittainen. (Melin 2011, 143;
Nordea 2023.) Yksi rahoitusmuodoista on saatavien myyminen, jossa vieja jalleen-
myy saatavansa esimerkiksi pankeille. Saatavien myymisella yritys parantaa omaa
maksuvalmiuttaan ja pystyy ndin tarjoamaan ostajille pidemman maksuajan. Li-

saksi yritykset voivat kdayttaa vekseleita yhtena rahoitusmuotona. Vekselilla tarkoi-
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tetaan maksusitoumusta, jossa ostajalle maarataan paiva, jolloin kauppahinta tay-
tyy olla maksettuna. Myyja pystyy vekselin avulla antamaan ostajalle maksuaikaa,
ja ostaja saa itselleen asiakirjat, jotka antavat hanelle oikeuden ostamiinsa tuot-

teisiin. (Helppi & Paloheimo 2005, 140-141, 155, Logistiikanmaailma 2023a.)

2.3.2 Rahoitusta sekd neuvontaa tarjoavat organisaatiot

Suomessa on useita eri tahoja, jotka tarjoavat kansainvalistymiseen liittyvaa neu-
vontaa ja/tai rahoitusta. Osa organisaatioista on valtion tukemia. ELY-keskus eli
Elinkeino-, liilkenne- ja ymparistokeskus antaa yrityksille neuvontaa kansainvalisty-
misen helpottamiseksi seka tekee yritysten puolesta erilaisia kohdemaihin liittyvia
selvityksia. Lisaksi ELY-keskus tutkii, millaisia edellytyksia tarvitaan viennin aloitta-
miseksi ja millaiset mahdollisuudet yritykselld on menestyda ulkomaan markki-
noilla. Se tarjoaa myds rahoitusta hankkeille, jotka pitkalla aikavalilla parantavat
yritysten kansainvalistymismahdollisuuksia ja kykyd menestyd saman toimialan

kilpailijoille. (Melin 2011, 22, 37.)

Toinen neuvontaa tarjoava organisaatio on Viexpo. Se tarjoaa palveluitaan pienille
ja keskisuurille yrityksille, jotka ovat kiinnostuneita toimimaan my6s kansainvali-
silla markkinoilla. Viexpo tekee esimerkiksi markkinaselvityksid, joiden avulla saa-
daan tietoa kohdemaasta, johon yritys haluaisi laajentaa toimintaansa. Markki-
naselvityksessa kartoitetaan vientiin liittyvat perusasiat, kuten mahdolliset kilpai-
lijat, tuotteen kysynta ja kyseisen toimialan tdamanhetkinen tilanne kohdemaassa.
Markkinaselvityksen tavoitteena on siis edesauttaa viennin onnistumista. (Melin

2011, 35; Viexpo 2023.)

ELY-keskuksen ja Viexpon ohella myds Finnvera tarjoaa kansainvalistymiseen liit-
tyvia palveluita yrityksille. Se on tdaysin Suomen valtion omistama erityisrahoitus-
laitos, ja sen tarkoituksena on edesauttaa viennin kehitysta tarjoamalla rahoitusta,
takauksia ja palveluita viennin rahoituksen jarjestamiseksi. Yritys voi saada Finn-

veralta lainaa varten takauksen, mikali pankki ei sitd mydnna. Tata voidaan kdyttaa
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viennin aikaiseen rahoitukseen tai toimituksen jdlkeisen ajan rahoitukseen. (Melin

2011, 38; Finnvera 2023b.)

Finnvera tarjoaa suomalaisille pk-yrityksille kansainvalistymislainaa. Pk-yrityksilla
tarkoitetaan pienia ja keskisuuria yrityksia, joissa tydskentelee alle 250 henkil6a ja
joiden liikevaihto on alle 50 miljoonaa euroa vuodessa. (Tilastokeskus 2023.) Yri-
tykset voivat hakea kansainvalistymislainaa oman lilketoimintansa rahoittamiseen
ulkomailla, mutta lainan saaminen edellyttaa, etta hanke tukee yrityksen toimin-

taa myos kotimaassa. (Finnvera 2023c; Melin 2011, 144.)

Muiden organisaatioiden ohella Business Finland on yksi kansainvalistymisessa
avustava taho. Business Finland tarjoaa rahoitusta seka auttaa muissa vientiin liit-
tyvissa ongelmissa, kuten kontaktien luomisessa ja kansainvalisessa kasvussa. Or-
ganisaatio tarjoaa rahoitusta yrityksille, jotta he pystyvat suunnittelemaan kan-
sainvadlistymista ja toteuttamaan erilaisia toimia ulkomaan markkinoilla. Lisaksi
Business Finland tarjoaa maakohtaisia kansainvalistymispalveluita ja silla on asian-
tuntijoita valitsemissamme kohdemaissa eli Saksassa ja Yhdysvalloissa. Se pystyy
antamaan neuvontaa esimerkiksi siita, miten myynti haluttuun kohdemaahan tu-
lisi aloittaa. Business Finland auttaa myos kohdemaan kontaktien I6ytamisessa ja
antaa liiketoimintatapoihin liittyvid neuvoja. (Business Finland 2023a; Business

Finland 2023b; Business Finland 2023c.)

2.4 Kilpailuetu ja kilpailijat

Kansainvalisilla markkinoilla menestyadkseen yrityksella tulisi olla kilpailuetu, joka
erottaa sen paikallisista kilpailijoista. Kilpailuedulla tarkoitetaan tekij6ita, joiden
avulla yritys pystyy tuottamaan tuotteensa tai palvelunsa halvemmin tai parem-
min kilpailijoihin verrattuna. Kilpailuedun avulla pystytaan tuottamaan enemman
myyntid ja siten myds tuottoa. (Fred & Forest 2017, 658; Twin 2023.) Pystydkseen

muodostamaan kilpailuedun yrityksen taytyy tuntea kilpailuymparistonsa. Nain
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yritys pystyy tekemaan oikeat valinnat ja pdatokset, joiden avulla se pystyy luo-
maan pysyvan kilpailuedun. Lisdksi kilpailijoista erottautuminen antaa mahdolli-

suuden hyvaan markkina-asemaan. (Vahvaselka 2009, 121.)

Kansainvalistyvan yrityksen tulee tiedostaa, etta globaaleilla markkinoilla kilpail-
laan muiden yritysten kanssa eika toisia valtioita vastaan. Kilpailu tapahtuu siis toi-
mialoittain, eli kilpailijoiksi lasketaan ne yritykset, jotka tekevat samoja tuotteita
tai tarjoavat samoja palveluita. Yritysten tavoitteena on siis luoda kilpailuetu oman
toimialan mukaan. Kilpailustrategiaa tehtdessa tulee huomioida yrityksen toimiala
sekd olemassa olevan osaamisen ja resurssien maara. (Porter 2006, 69—71.) Yrityk-
set pystyvat vaikuttamaan omaan kilpailuasemaansa reagoimalla muutoksiin mah-
dollisimman nopeasti. Yritys kykenee muuttamaan omaa liiketoimintamalliaan,
kun se on tietoinen oman toimialansa muuttuvasta markkinaymparistosta. (Porter

2006, 70-71; Vierula 2021, 74.)

Erilaiset kilpailutekijat maarittavat kilpailun luonteen eri toimialoilla: uhka uusista
tekijoista ja korvaavista tuotteista seka asiakkaiden neuvotteluasema. Yritykset
saattavat esimerkiksi joutua laskemaan olemassa olevia hintoja menestydkseen
kilpailussa (Porter 2006, 71-72; Vahvaselkd 2009, 208-209). Lisdksi yrityksen
asema neuvottelutilanteessa voi jadda huonoksi, mikali vaikutusvaltainen asiakas
onnistuu neuvottelemaan osan voitosta itselleen. Yritysten tulee huomioida nama
tekijat, silla ne maaradvat kyseisen alan kannattavuuden. Kilpailutekij6illa on siis

suuri vaikutus esimerkiksi kustannuksiin ja hintatasoon. (Porter 2006, 71-72.)

Yrityksen tulisi maaritelld oma asemansa suhteessa kilpailijoihin ja pohtia, millaista
arvoa se haluaa asiakkailleen luoda erottuakseen joukosta (Investopedia 2023).
Tassa yritys voi hyddyntaa asemointikarttaa, josta nahdaan, millainen yrityksen pi-
taisi olla miellyttadkseen asiakaskuntaansa. (Maven 2023.) Asemointikarttaan yri-
tys valitsee kaksi kilpailutekijaa, joista halutaan pysyvia kilpailuetuja. Lisdksi voi-
daan tehda asiakasanalyysi, jonka tietojen pohjalta luodaan asiakkaiden arvosta-
mat kilpailutekijat. Valitsemalla asiakkaita miellyttavat tekijat yritys saa luotua it-

selleen tietynlaisen kilpailuedun. (Vahvaselka 2009, 121, 123.)
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Asemoinnin avulla pyritdaan siis luomaan kilpailuetu, jotta yritykselld olisi mahdol-
lisuudet menestya kilpailijoita paremmin. Kilpailuetutyyppeja on kaksi: differointi
ja alhaiset kustannukset. Molempien tyyppien tarkoituksena on luoda parempaa
kannattavuutta verrattuna kilpailijoihin. Differoinnissa asiakkaalle tarjotaan ainut-
laatuista arvoa, kuten laadukasta tuotetta tai palvelua, jossa on erikoisominai-
suuksia (Kopp 2024). Taman taktiikan avulla yritykset pystyvat pitamaan hintansa
korkeammalla, ja toiminta on myds kannattavampaa. Kilpailuetu voidaan luoda
my0Os matalien kustannusten avulla, silla ndin yrityksen tuotteiden suunnittelu ja
tuottaminen voidaan hoitaa kilpailijoita tehokkaammin. Nain yritys voi saada itsel-
leen myos lisavoittoja, mikali hintataso on kilpailijoihin nahden samaa luokkaa.

(Porter 2006, 74; Viitala & Jylha 2006, 147.)

Yritys voi luoda kilpailuedun itselleen myds innovoinnilla eli keksimalla uusia me-
netelmiad tai toimintatapoja. Luomalla jotain radikaalia ja tdysin ennenndakema-
tonta pystytddn myos paremmin ehkdisemaan toisten yritysten kopiot. (Vierula
2021, 73.) Kilpailuedun voi luoda myds kehittamalla jo olemassa olevia menetel-
mia paremmiksi. Yrityksen ei siis tarvitse kehittaa mitaan kokonaan uutta erottu-
akseen kilpailijoistaan. Innovaatiot ovat usein vanhan toimintavan kehittamista,
kuten erilaisia parannuksia tekniikassa. Innovaatiot syntyvat esimerkiksi tilan-
teissa, joissa nykyiset kilpailijat eivat huomaa tai halua vastata uuteen kilpailuta-
paan. Lisdksi yritys pystyy menestymaan ennakoimalla ajoissa uudet markkina-
mahdollisuudet: ennakoimalla koti- ja ulkomaan markkinoiden tarpeet yritys pys-

tyy luomaan kilpailuetua itselleen. (Porter 2006, 83.)

2.4.1 Asiakkaat

Ennen varsinaisen vientiprosessin aloittamista yritys tarvitsee tiedon siitd, onko
sen tuotteille kysyntada kohdemaassa. Mikali alueella ei ole riittavasti kysyntaa,
kannattaa kohteen vaihtamista miettia. Yritykset saavat tietoa kohdemaan tilan-
teesta markkinatutkimuksen avulla. Tutkimusta hyédyntamalla voidaan kartoittaa
esimerkiksi kuluttajien kiinnostus yrityksen tuotteita kohtaan seka saadaan tietoa

kilpailijoista (Twin 2024b). Markkinoihin tutustuminen antaa myos lisatietoa siita,
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miten tuotteita ja palveluita markkinoidaan kohteessa. Tama edesauttaa yritysta
suunnittelemaan markkinointinsa kansainvaliselle markkinalle sopivaksi. Lisaksi
tutkimuksen avulla voidaan etukdteen perehtya mahdollisiin haasteisiin, jotka voi-
vat vaikuttaa negatiivisesti viennin onnistumiseen. (Pasanen 2005, 19; Vahvaselka

20009, 65.)

Markkinatutkimukseen liittyy useita eri osa-alueita, joita ovat esimerkiksi aluete-
kijat, yrityksen toimiala ja markkinatiedot. N&aita osa-alueita hyédyntdaen voidaan
selvittda kohdemaahan liittyvat poikkeavuudet, kuten poliittiset tekijat, jotka voi-
vat vaikuttaa yrityksen paatoksentekoon. Markkinatutkimuksessa perehdytaan
esimerkiksi aluetekijoihin, joihin kuuluu erilaiset vaestotekijat ja kansantaloudelli-
set faktat. Yhdessa nama pitavat sisalldadan muun muassa valtion korko- ja palkka-
tason, inflaation eli hintojen nousun seka vdestdon liittyvat tekijat, kuten yleisen
ikdarakenteen. Aluetekijoiden lisdaksi voidaan selvittaa kohteen markkinatiedot. Nii-
den avulla pysytdaan esimerkiksi selvilla markkinoilla tapahtuvista muutoksista.
Markkinatutkimuksen avulla yritykset saavat laajan kokonaiskuvan siitd, onko ky-
seisessd kohdemaassa tarpeeksi suuri kysyntad heidan tuotteilleen (Twin 2024b).

(Pasanen 2005, 19-21.)

Kohdemaassa tulee siis olla markkinarako, jotta yritys voi laajentaa toimintaansa
sinne. Asiakkaat ovat yksi merkittavimmista tekijoista, jotka on otettava huomioon
ennen viennin aloittamista. Ilman kysyntda yritys ei menesty uudella markkina-
alueella. Kansainvalistymisen myo6ta kilpailu markkinoilla on kasvanut, ja asiak-
kailla on yha enemman vaihtoehtoja, mista valita. Yrityksen tulisi siis tuntea po-
tentiaalisten asiakkaiden motiivit, kdayttaytymismallit seka tarpeet, jotta he me-
nestyisivat kilpailijoitaan paremmin. Jos asiakkaita ei tunne syvallisemmin, on
heitd myos vaikeampi saada. (Ahonen & Rautakorpi 2008, 9-11, 30; Vahvaselka
2009, 65; Viitala & Jylha 2006, 83.)

Yrityksen tulee pitdd mielessaan myds asiakastarpeiden muuttuminen. Jos asia-

kassuhteista pidetaan huolta, saadaan tieto erilaisista muutoksista myds nopeam-
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min. Yrityksen tulee siis tarkkailla asiakkaiden uusia tarpeita, jotta toiveisiin ja odo-
tuksiin pystytdan vastaamaan. (Ahonen & Rautakorpi 2008, 30-31; Vahvaselka
2009, 135.) Kansainvalistyvan yrityksen tulee vakuuttaa uudet potentiaaliset asi-
akkaat siitd, ettd sen tuotteet ovat ostamisen arvoisia. Yritysasiakkaat pitdytyvat
kuitenkin usein vanhoissa tavarantoimittajissa, koska se on heille edullisempi vaih-
toehto. Talloin aloittavan yrityksen pitdisi markkinoida tuotettaan tavoilla, joilla
heilld olisi mahdollisuus saada kilpailijoiden asiakkaita itselleen. (Vahvaselka 2009,

135.)

2.5 Haasteet ja riskit

Yrityksen kansainvalistyminen pitaa sisalldaan paljon erilaisia haasteita ja riskeja,
jotka tulee huomioida ennen viennin aloittamista. Nadita ovat esimerkiksi kuljetuk-
siin liittyvat riskit, maksamiseen ja valuuttaan liittyvat ongelmat seka erilaiset vien-
tirajoitukset. Mikali haasteet tiedostetaan etukdteen, niiden ennaltaehkdiseminen
on helpompaa. Esimerkiksi kuljetusriskid voidaan pienentaa siihen tarkoitetulla va-
kuutuksella, joka korvaa muun muassa kuljetuksen aikana vaurioituneen tuotteen.
(Melin 2011, 181-182.) Kaupankayntiin liittyvia riskeja voidaan myds arvioida ris-
kianalyysin avulla. Sen tarkoituksena on etukateen kartoittaa asiat ja tapahtumat,
jotka voivat vaikuttaa negatiivisesti yritykseen ja sen vientiprosessiin. Naita voivat
olla esimerkiksi taloudelliset riskit. Kun mahdolliset riskit on etukdteen huomioitu,
voi yritys myohemmin keskittya itse kaupankdyntiin. Etukateen tehty riskianalyysi
mahdollistaa myos sen, etta riskien ollessa huomattavat yritys voi paattaa, onko

viennin aloittaminen valttamatta kannattavaa. (Hayes 2024.)

Riskianalyysin tavoitteena on etukdteen tunnistaa yrityksen liiketoimintaan vai-
kuttavat riskit ja niiden laajuus. Kun mahdolliset riskit on tunnistettu, voidaan niita
pyrkida estamaan erilaisin keinoin, kuten esimerkiksi vakuutuksilla. On kuitenkin
tarked tiedostaa, etta riskeilta ei voida valttya kokonaan, vaikka niihin olisi varau-
duttu. (Hayes 2024.) Esimerkiksi uuden tuotteen tai palvelun tarve voidaan etuka-
teen arvioida, mutta kysynnan lopullista maaraa ei voida tarkalleen tiedostaa. Ris-

kianalyysin tekeminen on osa riskienhallintaa, jolla tarkoitetaan erilaisia toimia,
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joita yritys tekee mahdollisten riskien minimoimiseksi. Lisaksi yrityksen tulee miet-
tid, miten paljon on valmis ottamaan riskeja. (Helppi & Paloheimo 2005, 27-29;

Suomen Riskienhallintayhdistys 2023.)

Ennen viennin aloittamista yrityksen tulee huomioida kuljetuksiin liittyvat riskit ja
analysoida koko kuljetusketju alusta loppuun saakka. Kun mahdolliset riskit on
huomioitu etukdateen, muuttuu koko vientiprosessi helpommaksi, ja voidaan va-
hentda haitallisia tilanteita ja valttya yllattavilta kustannuksilta. Yrityksen kannat-
taa siis kiinnittad huomiota muun muassa kuljetettavien tavaroiden hajoamisalt-
tiuteen, kuljetusmuotoon ja -reittiin. (Melin 2011, 180.) Kuljetusriskin lisdksi yri-
tyksen kannattaa varautua luottoriskeihin. Niihin kuuluvat tilanteet, joissa kaupan-
teon jdlkeen selvida, ettei tuotteiden ostajalla ole maksukykya eli mahdollisuutta
maksaa tuotteita. Luottoriskeiltd voidaan suojautua ennakkomaksujen avulla,
milla tarkoitetaan sitd, ettd tuotteiden ostaja maksaa kauppahinnan osittain tai
kokonaan ennen tuotteiden kuljetusta. Mikali tuotteet on maksettu kokonaan, on
luottoriski Iahes olematon. Tama on yrityksen kannalta optimaalinen tilanne. Kun
kauppakumppanit ovat uusia, ennakkomaksujen hyédyntdaminen voi olla jarkeva

ratkaisu. (Helppi & Paloheimo 2005, 35, 45-46.)

Kuljetus- ja luottoriskien lisdksi on muita riskeja, joista kansainvalistyvan yrityksen
tulisi olla tietoinen. N&ita ovat esimerkiksi valuutta- ja hyddykeriski. Yritykselle
muodostuu valuuttariski tilanteessa, jossa valuutan arvo muuttuu merkittavasti
eika yritys ole hinnoitellut tuotteitaan alun perin kotimaan valuutan mukaan. Tal-
laisessa tilanteessa yritys voi jadda kaupasta tappiolle. (Helppi & Paloheimo 2005,
47; Vahvaselka 2009, 306—307.) Hyodykeriski puolestaan syntyy, kun tuotteisiin
tarvittavien raaka-aineiden hinnat nousevat. Tadllaisessa tilanteessa yritys saa tuot-
tamistaan tuotteista vahemman rahaa itselleen tai vaihtoehtoisesti joutuu nosta-
maan tuotteidensa hintoja. Tama saattaa vaikuttaa negatiivisesti kuluttajien osto-

kayttaytymiseen. (Helppi & Paloheimo 2005, 53-54.)
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2.5.1 Riskiluokitukset

Kohdemaan nykytilanteeseen tutustuminen on tarkeda ennen vientiprosessin
aloittamista. Finnveran verkkosivuilta |0ytyy maaluokituskartta, josta voidaan
nahda kaikkien maailman valtioiden maksukyky ja maapoliittinen tilanne. Kartasta
selvida myos valtioita koskevat mahdolliset erityisehdot, kuten riskiaika. (Finnvera

2023d.)

Maaluokitukset auttavat yritysta tekemaan paatdksen siita, mihin maahan viennin
aloittaminen olisi kannattavaa. Esimerkiksi jos maahan ei myénneta takuita hel-
posti eika vientiin saa lainaa on vientiprosessin aloittaminen haastavampaa. Maa-
luokitukset vaikuttavat myds kohdemaan kannattavuuteen. Mita alempi luokitus
valtiolla on, sitd enemman viennin aloittamista sinne tulisi miettia. Lisaksi olosuh-
teet kohdemaissa saattavat muuttua nopeasti. Potentiaalisen kohteen tilanne
saattaa muuttua radikaalistikin, silla taloudelliset ja poliittiset tekijat vaikuttavat

siithen. (Finnvera 2023d.)

Saksassa ja Yhdysvalloissa, opinndytetyon esimerkkikohdemaissa, on hyva tilanne
maksukyvyn ja maapolitiikan suhteen. Kyseisissa valtioissa ei ole maapolitiikkaan
liittyvia rajoituksia ja niissa on kehittynyt talous eli maksukyky on erittdin hyva.
Maapolitiikkaan ei mydskaan liity erityisrajoituksia, joten yrityksille voidaan myoén-
taa takuita ja vientiluottoja. Ylipddnsa niissa valtioissa, joissa tilanne molempien
osa-alueiden suhteen on hyvd, on suotuisat olosuhteet viennin aloittamiselle.
(Finnvera 2023d.) Valtioiden valilla voi olla merkittavidakin eroja maksukyvyn ja -
haluttomuuden suhteen. Sen vuoksi on tarkeaa, etta yritys tekee maiden luotto-
kelpoisuuteen liittyvaa taustatyota. Lisaksi yritys tarvitsee selvityksen kauppa-
kumppanista ja taman taloudellisesta tilanteesta, minka lisdksi viejan tulee myos
jatkuvasti seurata mahdollisesti muuttuvaa taloudellista tilannetta, jotta valtytaan

maksunsaantiin liittyvilta ongelmilta. (Vahvaselka 2009, 308.)

Euroopan valtioilla on padsaantodisesti hyvat maaluokitukset, joten niihin on suh-

teellisen turvallista aloittaa kansainvalistyminen. Mikali valtiolla on maapolitiikan
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ja maksukyvyn suhteen huono tilanne, tulee yrityksen arvioida viennin aloittami-
sen kannattavuutta. Esimerkiksi monien Afrikan ja Aasian valtioiden maaluokituk-
set ovat Euroopan valtioihin verrattuna heikommat. Yhtena esimerkkinad on Kon-
gon demokraattinen tasavalta, johon ei mydnneta vientiluottoja tai takuita ollen-
kaan. Lisdksi valtion maksukyky on luokituksen mukaan erittdin huono. (Finnvera

2023d.)

2.5.2 Rajoitukset

Vientirajoituksilla tarkoitetaan erilaisia saddoksia, joiden mukaan tuotteen viemi-
nen maasta toiseen on joko osittain tai kokonaan kielletty. Rajoitettuja tuotteita
ovat esimerkiksi huumausaineet, aseet ja kulttuuriesineet. Mikali tuotteet kuiten-
kin halutaan vieda rajoituksista huolimatta Suomen ulkopuolelle, voidaan vientiin
hakea erillista lupaa viranomaisilta, kuten Tullilta. Yrityksen on myds syyta tiedos-

taa, ettd rajoitukset vaihtelevat maakohtaisesti. (Tulli 2023a.)

Yrityksen kannattaa myo6s etukateen selvittad, onko tuotteiden kuljettaminen ha-
luttuun kohdemaahan sallittua vai tarvitaanko vientiin erillinen lupa. Lisaksi yrityk-
selld tulee olla ajantasainen tietamys eri valtioita koskevista pakotteista, jotka voi-

vat vaikuttaa laaja-alaisesti kaupankayntiin. (Ulkoministerio 2024.)
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3 VIENTI EU: HUN JA SEN ULKOPUOLELLE

Tassa opinndytetydssa on kaksi esimerkkikohdemaata, Yhdysvallat ja Saksa, joista
Saksa on Euroopan unionin jasenvaltio, Yhdysvallat ei. Kyseisten kohdemaiden
tarkoituksena on havainnollistaa tekstissa esiin tulevia asioita selkedmmin ja antaa
niista konkreettisia esimerkkeja. Valtiot poikkeavat toisistaan suhteellisen paljon,
jotta tyota voitaisiin katsoa eri nakokulmista. Eroavaisuuksia 16ytyy esimerkiksi val-
tioiden kulttuurista, taloudellisesta tilanteesta seka tullaukseen liittyvista saadok-

sistd. (KauppakamariTieto 2024a; KauppakamariTieto 2024b.)

Euroopan unionin jasenyyden lisaksi kohdemaiden valintaan vaikutti niiden maan-
tieteellinen sijainti. Jotta kansainvalistymista voitaisiin tarkastella eri perspektii-
veistd, valtiot valittiin kahdesta eri maanosasta. Yhdysvallat sijaitsee Suomeen
nahden kaukana, mika luo kansainvalistymiselle omat haasteensa. N&ita voivat
olla esimerkiksi tullimaksut ja -vapautukset seka erilaiset tuontirajoitukset (Melin
2011, 252). Saksa puolestaan sijaitsee Suomen tavoin Euroopassa, mika helpottaa
kansainvalistymistda. Maantieteellisen etdisyyden ollessa lyhyempi myds esimer-
kiksi kuljetuskustannusten maara pysyy hillitympana (Logistiikanmaailma 2023b).
Taman lisaksi kohdemaiden valilta 10ytyy muitakin eroavaisuuksia, kuten kulttuu-
rilliset erot, tullaus ja arvonlisaverotus seka kaupankdyntiin tarvittavat asiakirjat.

(KauppakamariTieto 2024a; KauppakamariTieto 2024b.)

3.1 Tullaus & arvonlisavero

Tullauksella tarkoitetaan tilannetta, jossa Euroopan unionin ulkopuolelta tulevasta
tavarasta on maksettava pakollisia kustannuksia, kuten tullimaksuja. Saapuvien
tuotteiden valvonnalla varmistetaan, etta EU:n alueelle ei paady esimerkiksi ter-
veyden kannalta vaarallisia tuotteita. Tavaroiden ja tuotteiden saapumisesta on
myos tehtava erillinen saapumisilmoitus tullille. (Euroopan Unioni 2020; Tulli
2023b.) Maksuihin on mahdollista hakea tullietuutta eli normaalia pienempia tul-
limaksuja, mikali tarvittavat kriteerit tayttyvat. Yritys voi hakea tullietuuskohtelua

esimerkiksi tilanteessa, jossa EU:n ulkopuolelta saapuvat tuotteet on alun perin
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valmistettu sen jdsenmaassa. Lisdksi etuutta voidaan hakea tilanteessa, jossa val-

tioiden valilla on vapaakauppasopimus. (Karkads 2022; Tulli 2023c; Tulli 2023d.)

Tavaran siirtyessa Euroopan unionin jasenvaltiosta toiseen tuotteista ei tarvitse
maksaa erillisia tullimaksuja. Kaupankdynti esimerkiksi Suomen ja Saksan valilla
toimii siis taysin tullittomasti. (Tulli 2023b.) Tata jarjestelya voidaan kutsua myos
tulliliitoksi. Tulliliitto mahdollistaa sen, etta tuotteet liikkuvat jdsenmaasta toiseen
helpommin, ja valtiot noudattavat yhdessa tullaukseen liittyvia sdaadoksia. (Euroo-

pan Unioni 2020.)

Tullimaksujen lisaksi tuotteista ja palveluista voidaan peria arvonlisdveroa eli ku-
lutusveroa. Euroopan unionissa vero maaraytyy EU:n perussaantdjen mukaisesti,
mutta samalla hyddynnetdaan kunkin jasenvaltion arvonlisaverolakia. Verot mak-
setaan siis siihen valtioon, johon tuotteet lopulta jadvat. Esimerkiksi tuotteen siir-
tyessa Suomesta Saksaan verot maksetaan Saksan valtiolle. Myds palveluista peri-

tdan arvonlisdveroa samalla idealla. (Tulli 2023b; Your Europe 2022.)

Arvonlisdaveroilmoitus on pakollinen asiakirja, ja se vaaditaan Euroopan unionin
alueella sekd hyddykkeitd tuotaessa etta niita pois vietdessa (Melin 2011, 87, 106).
Kansainvalista kauppaa kdyvan yrityksen tulee siis maksaa arvonlisdaveroa joko ko-
timaahan tai vientikohteeseen. Maksettavan veron summa maaradytyy kyseisen
maan arvonlisaverolain mukaisesti. (Verohallinto 2017.) Yrityksen tulee tayttaa ar-
vonlisaveroilmoitus vahintaan kerran vuodessa. On kuitenkin mahdollista, etta il-

moitus annetaan useamman kerran vuoden aikana. (Verohallinto 2023.)

Tullimaksujen ja arvonlisdaveron lisaksi yrityksen kannattaa selvittad, onko kohde-
maan kanssa solmittu vapaakauppasopimus, jonka tarkoituksena on helpottaa
kaupankdyntia Euroopan unionin ja kolmansien maiden valilla. Sopimus esimer-
kiksi helpottaa pdadsya uusille markkina-alueille ja kasvattaa yrityksen kilpailuky-

kyd. On kuitenkin huomioitava, etta vapaakauppasopimukset ovat maakohtaisia
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eli niiden kattavuus saattaa vaihdella jonkin verran. Euroopan unionilla on vapaa-
kauppasopimuksia muun muassa Japaniin, Kanadaan ja Iso-Britanniaan. (Eu-

rooppa-neuvosto 2023; Karkas 2022.)

Mikali kuljetettavaan tavaraan halutaan hakea normaalia pienempia tullimaksuja,
taytyy niiden olla EU:n alkuperdistuotteita. Kdytanndssa tama tarkoittaa sitd, etta
tuotteiden tulee olla valmistettu EU:ssa tai sopimuskumppanivaltiossa kokonaan
tai lahes kokonaan. Lisdksi tuotteiden mukana tulee olla alkuperaselvitys, josta
nahddan tuotteen todellinen alkupera. Tarvittavan alkuperaselvityksen tyyppi riip-
puu kohdemaasta. Yleinen tavaratodistus on EUR.1-todistus, joka on kdytdssa
useissa eri EU:n vapaakauppasopimuksissa. Tullietuuden saamiseksi yrityksen tu-
lee myOs varmistaa, etta vientituotteet kuuluvat vapaakauppasopimuksen piiriin.
Taman saa selville CN-koodilla eli tullinimikkeelld. Esimerkiksi kaikissa uudem-
missa sopimuksissa tullietuuden saa teollisuustuotteet, elintarvikkeet ja maata-

loustuotteet. (Karkas 2022; Tulli 2023e.)

3.2 Kaupanteko ja asiakirjat

Ulkomaankaupassa yritys tarvitsee enemman asiakirjoja verrattuna kotimaassa ta-
pahtuvaan kaupankdyntiin. Asiakirjojen hankinta ja laadinta on tavallisesti viejan
vastuulla, mutta tietyissa tilanteissa myds ostajan tulee esittda tilanteen vaatimat
asiakirjat. Kun asiakirjat ovat oikeanlaiset ja oikein taytetyt, voi tavarat ja maksut
liikkua eteenpdin mahdollisimman vaivattomasti. Yrityksen kannattaa perehtya
sithen, millaisia asiakirjoja kuhunkin kohteeseen tarvitaan, silld turhien asiakirjojen

kayttamisestd syntyy ylimaaraisia kustannuksia. (Melin 2011, 84.)

Eri tekijat vaikuttavat siihen, millaisia asiakirjoja ulkomaankaupassa tarvitaan.
Naita ovat esimerkiksi 1ahto- ja kohdemaan viranomaiset seka kauppasopimuksen
ehdot. Euroopan unionin sisdlla tapahtuvaan kaupankadyntiin tarvitaan erilaisia
asiakirjoja verrattuna EU:n ulkopuoliseen kauppaan. Viennin kohdemaalla on siis

suuri vaikutus siihen, millaisia asiakirjoja vaaditaan. (KauppakamariTieto 2024c;
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Melin 2011, 84.) Léhtdmaan viranomaiset usein seuraavat Euroopan unionin aset-
tamia saadoksia siitd, millaisia asiakirjoja tarvitaan. Kohdemaan viranomaiset puo-
lestaan saattavat asettaa tuotaville tavaroille erikoisvaatimuksia. Vaadittaviin asia-
kirjoihin vaikuttaa myos se, millaisen kauppasopimuksen osapuolet ovat laatineet.
Tarvittavien asiakirjojen maara seka niiden hankkiminen ja laatiminen ovat riippu-
vaisia kauppasopimuksen ehdoista seka toimitus- ja maksutavasta. Esimerkiksi jos
tavaroita viedaan valiaikaiseen kdyttoon, tarvitaan kauppaan erityisasiakirjoja.

(Melin 2011, 84.)

Asiakirjat tulee tayttaa oikein, jotta tavarat liikkuvat sujuvasti valtioiden valilla. On
olemassa kolme kriteerid, jotka tulisi huomioida. Nama kriteerit kiteytyvat kah-
teen termiin: yksiselitteisyys ja I6ydettavyys. Ensimmaisen kriteerin mukaan tieto
tulisi ilmaista selkedsti ja tasmallisesti, jotta mahdollisilta vaarinymmarryksilta val-
tyttaisiin. Selkedsta tarjouksesta kdy ilmi seka tekijan oikeudet etta vastuu (Vah-
vaselka 2009, 267). Toisen kriteerin mukaan asiakirjoihin tulee sisallyttaa kaikki
kaupankdynnin kannalta oleellinen tieto. Viimeisena kriteerina on se, etta tiedon
tulee olla vaivattomasti I6ydettavissa. Asiakirjoissa olevat puutteet saattavat ai-
heuttaa epaselvyyksid osapuolten valilld seka vaikeuttaa itse kaupantekoa. Lisdksi
asiakirjojen virheellinen tayttaminen tuottaa yritykselle tappiota, silla virheiden
korjaus tuo lisda kustannuksia ja vie tyontekijoilta ylimaaraista aikaa. (Melin 2011,

85.)

Kaupanteossa myyjan ja ostajan valinen ensimmainen kontakti on usein tarjous tai
aikaisemmin tapahtunut tarjouspyyntd. Tarjouksen tulisi olla mahdollisimman
tarkka, ja siita olisi hyva loytya tiedot tuotteesta, toimituksesta ja hinnasta seka
sen laatineen osapuolen vastuut ja oikeudet. Tarjoukseen tulee siis liittaa tarvitta-
vat tiedot, jotta mahdollisilta vaarinymmarryksilta valtyttdisiin. Mikali tarjous an-
netaan suullisesti, kannattaa se viela laittaa kirjalliseen muotoon. Tama on tarkeaa
tilanteissa, joissa sopimuksesta ei tehda erillista kauppasopimusdokumenttia,

vaikka sen tekemista suositellaan. Sopimuksesta tulee sitova silloin, kun myyja hy-
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vaksyy tarjouksen. Ennen hyvdaksymista myyjan kannattaa kuitenkin vahvistaa os-
tajan tekema tilaus tilausvahvistuksen avulla. Ndin molemmille osapuolille jaa kir-
jallinen dokumentti, josta voidaan nahda, mita on sovittu. Tilausvahvistukseen tu-
lisi sisallyttaa esimerkiksi tilatut tuotteet, maksuehdot seka toimitusaika ja -ehdot.

(Melin 2011, 88-89; Vahvaselka 2009, 267-268, 270.)

3.2.1 Dokumentit

Vientiprosessissa voidaan yrityksen niin halutessa kayttaa huolitsijaa, jonka tehta-
vana on varmistaa sujuva kaupankdynti eri toimijoiden valilla. Huolintayrityksen
tehtaviin kuuluu esimerkiksi kuljetusten hoito, vientiasiakirjoissa avustaminen ja
tullauspalvelut. Yrityksella on mahdollisuus kdyttaa huolitsijan palveluita, mikali
oma osaaminen tai resurssit eivat riita ndihin toimiin. (Suomen huolinta- ja logis-

tiikkaliitto ry 2024; Vahvaselka 2009, 273.)

Sisa- ja ulkokaupassa vientiyritys tarvitsee kauppalaskun, josta ilmenee myyjan
vaatimus maksusta ostajalle. Sen avulla ostaja maksaa viejdlle kauppahinnan.
Kauppalaskun tulee sisdltaa tietoa, joka koskee esimerkiksi tulliviranomaisia ja ta-
varantoimittajia. Kauppalasku on laadittava tarkasti, silla sitd hydédynnetdan usei-
den muiden asiakirjojen pohjana. Mikali lasku on tehty virheellisesti, saattaa muis-
takin sen pohjalta tehdyista asiakirjoista I6ytya virheita. Suomessa tulli on antanut
suosituksen kauppalaskuun liitettavista asioista: osapuolten nimet, yritysten koti-
paikat ja tavarakollien yksildintitiedot. Lasku laaditaan kohdemaan kielelld tai
muulla kohteessa hyvaksytylla kauppakielelld, kuten englanniksi. (Logistiikanmaa-

ilma 2023c; Melin 2011, 89-91; Koskinen & Werdermann 2010, 208—-209.)

Kauppalaskun ohella muita tarkeita asiakirjoja ovat pakkausluettelo ja vienti-ilmoi-
tus. Tullaustoiminta nopeutuu pakkausluettelon avulla monessa kohteessa, minka
vuoksi se kannattaa liittaa lahetykseen. Sen tarve riippuu kohdemaasta, mutta sen
kdayttdé on suositeltavaa. Esimerkiksi Saksaan vietdessa pakkausluettelo ei ole
Kauppakamarin mukaan pakollinen, kun taas Yhdysvaltoihin sen kayttoa suositel-

laan kaikissa tapauksissa. EU:n ulkopuolelle mentdessa viejan tdytyy muistaa
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tehda vienti-ilmoitus, joka kannattaa laatia hyvissa ajoin ennen tavaroiden viennin
aloittamista. lImoitus taytyy tehda ennen tavaroiden |aht6a Suomesta. Vienti-il-
moitukset tehddan sahkodisesti, eikda niita tarvitse tehdd, kun tavarat pysyvat
EU:ssa. Talloin yrityksen tulee kuitenkin muistaa Intrastat-tilastointi, jonka avulla
seurataan ulkomaankauppaa. Tilastointi on pakollista tilanteissa, joissa vuodessa
tapahtuvan viennin yhteenlaskettu arvo on tarpeeksi suuri. Tilastointia ei kuiten-
kaan tarvitse tehda tilanteissa, joissa kyseessa on kauttakuljetus. (Kauppakamari-

Tieto 2024a; KauppakamariTieto 2024b; Melin 2011, 92-95.)

Viejan tdytyy muistaa myos kuljetusasiakirjat, joiden tyyppi muotoutuu kuljetus-
tyypin mukaan. Esimerkiksi meritiekuljetuksissa taytyy olla mukana merirahtikirja.
(Melin 2011, 87; Koskinen & Werdermann 2010, 228.) Kuljetusasiakirjojen lisaksi
myos pakkaus- ja merkintamaardykset ovat tarkeitd. Niiden tarve on maakoh-
taista, eli kohdemaahan liittyvat maaraykset tulee selvittdaa laivauskasikirjasta.
(Koskinen & Werdermann 2010, 210.) Tietyissa tilanteissa saatetaan tarvita myos
terveystodistusta, esimerkiksi jos tuotteeseen liittyy riski levittaa eldintauteja tai
tuote sisdltdaa maitotuotteita tai lihaa. Todistuksen liittdminen on tarkeda erityi-

sesti EU:n ulkopuolisessa kaupassa. (Melin 2011, 102.)

3.3 Kuljetukset

Kuljetukset ja niihin liittyvat tekijat ovat oleellinen osa kansainvalista kaupankayn-
tid. Kuljetustavan valinnassa tulee huomioida esimerkiksi matkan pituus, kustan-
nukset ja tavaran sdilyvyyteen liittyvat seikat. Yrityksen kannattaa etukateen sel-
vittaa kaikki tarjolla olevat vaihtoehdot, jotta se pystyy valitsemaan niista itselleen
sopivimman. Esimerkiksi saanndllisia kuljetuksia varten pidempiaikainen sopimus
huolintaliikkeen kanssa voi olla kannattava. Lisdksi huolitsijan kdyttaminen mah-
dollistaa sen, etta yrityksen ei tarvitse itse hoitaa kaikkia kuljetukseen liittyvia asi-

oita. (Melin 2011, 194; Selin 2004, 186; Vahvaselka 2009, 285, 288-289.)

Kuljetuksista aiheutuvien kustannusten maara vaikuttaa osaltaan kuljetustavan

valintaan. Usein yritykset haluavat olla mahdollisimman kustannustehokkaita,
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minka vuoksi kuljetustavan valintaan kaytetaan aikaa. Eri vaihtoehtojen hinnat
saattavat vaihdella paljonkin keskendan. Kustannusten lisdksi valintaan vaikuttaa
kohdemaa ja sen liilkenneverkosto. Maatiekuljetusten kayttd on pitkalti riippuvai-
nen |ahto- ja kohdemaan valisesta liilkenneverkostosta. Esimerkiksi Saksassa ver-
kosto on laaja, mutta joissakin kehittyvissa valtioissa infrastruktuuri ja sen laatu
eivat ole vastaavalla tasolla. Infrastruktuurilla tarkoitetaan kokonaisuutta, joka
muodostuu useista eri verkostoista, kuten liikenne- ja jatehuoltoverkostoista (In-
vestopedia 2024). (Collinson et al. 2017, 398; Logistilkanmaailma 2023b; Melin
2011, 194.)

Toimiva tieliikenneverkosto mahdollistaa kuljetusten liikkkumisen valtioiden valilla
suhteellisen vaivattomasti. Liikenteen maara kuitenkin vaikuttaa toimitusten no-
peuteen etenkin tilanteissa, joissa tiet ruuhkautuvat. Lisaksi valtioilla saattaa olla
kaytossaan erilaisia rajoituksia tai kieltoja, jotka hidastavat kuljetuksia entisestaan.
Esimerkiksi Saksassa on kaytdssa ajokielto, jonka mukaan raskaiden ajoneuvojen
kdyttdé on sunnuntaisin kielletty. (LKW-Walter 2023; Logistiikanmaailma 2023b.)
Yrityksen kannattaa kuljetusmuotoa valitessaan miettid, kuinka nopeasti tuote tu-
lee toimittaa perille ja millaisen kuljetuksen tuote tarvitsee. Esimerkiksi joitakin
elintarvikkeita tai kasveja ei voida kuljettaa meriteitse, silla ne eivat olisi kaytto-

kelpoisia matkan jalkeen. (Collinson et al. 2017, 399.)

Kuljetettava tavara ja sen ominaisuudet vaikuttavat siihen, miten ne voidaan kul-
jettaa kohdemaahan. Esimerkiksi helposti rikkoutuva tuote tulee suojata hyvin en-
nen kuljetukseen lastaamista. Nopeasti pilaantuvat tuotteet puolestaan tulee kul-
jettaa kohteeseen mahdollisimman nopeasti, ja kuljetuksen lampdétilaa tulee seu-
rata tasaisesti. Pakkaus tulee suunnitella niin, etta tuotteet pysyvat matkan ajan
ehjina. My0s tavaran koko ja tuotteiden maara vaikuttavat valintaan. Lisaksi vie-
tavien tuotteiden arvo kannattaa suhteuttaa kuljetuksesta aiheutuviin kustannuk-
siin. Mikali tavara on arvokas, sen kuljettamiseen voidaan kayttaa enemman rahaa
ilman, etta yritys karsii tappioita. (Collinson et al. 2017, 399-400; Melin 2011, 194;
Vahvaselka 2009, 272.)
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Yrityksen tulee valita tuotteilleen sopivin kuljetusratkaisu sen mukaan, mitka sei-
kat ovat sille keskeisid. Toinen yritys pitda kuljetuksen edullista hintaa oleellisena,
kun taas toinen arvostaa laadukasta palvelua. Esimerkiksi kustannukset jadvat
yleensa toissijaiseksi tekijaksi, kun kuljetus tulee saada nopeasti perille. Talldin kul-
jetuksen hinnalla ei ole niin suurta merkitysta, ja yritys valitsee itselleen nopeim-

man vaihtoehdon. (Logistiikanmaailma 2023b; Melin 2011, 194-195.)

3.3.1 Kuljetusmuodot

Yritys voi valita itselleen sopivimman kuljetusmuodon neljasta eri vaihtoehdosta:
maantie-, meritie-, rautatie- ja lentokuljetus (Melin 2011, 194). Naista vaihtoeh-
doista yleisimpana ulkomaankaupassa on meritiekuljetukset, joiden avulla hoide-
taan noin 95 % ulkomaankaupasta. Kyseinen kuljetusmuoto on myds Suomessa
kaytetyin, silla vuonna 2020 merikuljetusten maara oli 83 % kaikista kadytetyista
kuljetuksista. Merikuljetukset ovat Suomen sijainnin kannalta sopiva vaihtoehto,
silld Suomi on monesta suunnasta meren ympardima. (Logistiikanmaailma 2023d;

Melin 2011, 209.)

Laivakuljetuksen avulla voidaan kuljettaa suuria tavaramaaria kerralla, minka an-
siosta se on toisiin kuljetustapoihin nahden edullisin vaihtoehto. Merikuljetusten
avulla tavaroita pystytaan kuljettamaan pitkia matkoja, joten ne sopivat hyvin esi-
merkiksi mannerten valisiin kuljetuksiin. Suuren kapasiteetin ansiosta kyseinen
vaihtoehto on melko ymparistdystavallinen. Vaihtoehto on kuitenkin suhteellisen
hidas, joten yrityksen tulee arvioida, sdilyvatko tuotteet kayttdkelpoisina kohde-

maahan. (Collinson et al. 2017, 399; Melin 2011, 196 & 209; Tieto.Traficom 2024.)

Merikuljetusten ohella tuotteet voidaan toimittaa kohdemaahan myds maateitse.
Vaihtoehto on suhteellisen nopea ja joustava, mika ilmenee esimerkiksi tavaran
lastauksessa ja purkamisessa. Maantiekuljetuksiin liittyy kuitenkin erilaisia rajoi-

tuksia, kuten ruuhkia ja valtiokohtaisia ajokieltoja. Huonoiksi puoliksi luetaan li-
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saksi suhteellisen kalliit rahtikustannukset, erilaiset painorajoitukset seka ajoaikoi-
hin liittyvat maaraykset. Myos kallistunut polttoaine on vaikuttanut negatiivisesti

kuljetusten hintoihin. (Melin 2011, 214; Tieto.Traficom 2024.)

Kolmas vaihtoehto on rautatiekuljetus, jonka etuihin kuuluu luotettavuus ja ym-
paristoystavallisyys. Kuljetusmuoto on myds suhteellisen edullinen, silla junaan
voidaan pakata paljon tavaroita samanaikaisesti, ja matkat voivat olla kohtalaisen
pitkid. Rautatiekuljetukset ovat kuitenkin aikatauluihin sidottuja, joten tuotteita ei
voida lahettaa milloin tahansa. Myds asemat ja niiden sijainti saattavat aiheuttaa
ongelmia, silld ne voivat olla kaukana ostajan toimipisteesta. Talloin tavaroiden
kuljetuksessa tulee hyédyntdaa myds toista kuljetusmuotoa loppumatkan ajan. Li-
saksi erot eri maiden raideleveyksissa aiheuttavat viivastyksia aikatauluun. (Melin

2011, 217; Tieto.Traficom 2024.)

Viimeisena kuljetusmuotona on lentorahti, joka sopii kalliin hintansa vuoksi arvok-
kaiden tavaroiden kuljettamiseen. Tuotteen arvon tulee siis olla linjassa kuljetuk-
sen hinnan kanssa. (Collinson et al. 2017, 400.) Lentokuljetukset ovat nopea vaih-
toehto, joten se sopii hyvin sellaisten tuotteiden kuljettamiseen, jotka tulee saada
perille nopeasti. Lisdksi matkat voivat olla huomattavasti pidempia muihin tapoi-
hin verrattuna, vaikka aikataulu olisikin tiukka. Negatiivisena puolena korostuu
paastot ja niiden maara. Vaihtoehto ei siis ole kovin ymparistoystavallinen. (Melin

2011, 194, 218; Tieto.Traficom 2024)

Yritys voi hyddyntaa myos yhdistettyja kuljetuksia, jolloin tavaran siirtdmisessa
kdytetdadn vahintaan kahta eri kuljetusmuotoa. Tavarat voidaan vieda esimerkiksi
ajoneuvolla satamaan, josta tuotteet jatkavat matkaa meriteitse. Tallaisten kulje-
tusten kdytto on lisadntynyt, ja se soveltuu tilanteisiin, joissa valtiot ovat kaukana
toisistaan. Suomen maantieteellisen sijainnin vuoksi tallaisia kuljetuksia hyédyn-
netdan paljon. (Melin 2011, 221; Koskinen, Laitinen & Werdermann 2010, 298-
299.)
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Kuljetusmuotoja voidaan tarkastella laajemmin opinndytetydn esimerkkimaita
hyédyntden. Vientikuljetukset Suomesta Saksaan voidaan hoitaa esimerkiksi
maantie- ja merikuljetuksina. Tuotteet voidaan toimittaa laivalla Ruotsiin, josta ne
siirtyvat maantiekuljetuksena Ruotsin ja Tanskan kautta Saksaan. Vaihtoehtoisesti
kuljetus voidaan hoitaa meriteitse suoraan Saksan satamiin. Yhdysvaltoihin puo-
lestaan kuljetukset hoidetaan lahtokohtaisesti meriteitse, silla valtiot ovat suhteel-
lisen kaukana toisistaan. Lisaksi mannerten valisissa kuljetuksissa yleensa hyédyn-
netddan merikuljetuksia. Ensin tavara siirtyy Suomesta Saksan satamaan meriteitse,
josta tavarat siirretdadn rekalla sellaiseen satamaan, joka liikenndi meriteitse Yh-

dysvaltoihin. (Logistiikanmaailma 2023d; Melin 2011, 210; Tuscor Lloyds 2024.)

3.3.2 Incoterms-toimituslausekkeet

Toimituslausekkeissa sovitaan kaupan eri yksityiskohdista ja ehdoista, ja niihin on
merkitty tavaran toimituksiin liittyvat myyjan ja ostajan velvollisuudet ja vastuut.
Ne on selitetty mahdollisimman yksinkertaisesti, jotta vaarinkasityksilta valtyttai-
siin. Ostaja ja myyja voivat siis hyodyntda toimituslausekkeita kaupankdaynnin
apuna. Toimituslausekkeiden ansiosta kauppasopimukseen ei mydskaan tarvitse
lisata useita yksityiskohtia esimerkiksi kustannusten suorittamisesta. Lausekkei-
den valintaan kannattaa kayttaa aikaa, jotta osapuolet |6ytavat tilanteeseen sopi-
vimman lausekkeen. Viejan nakdkulmasta olisi hyva, jos vastuu siirtyy mahdolli-

simman aikaisessa vaiheessa ostajalle. (Melin 2011, 56; Pasanen 2005, 252.)

Lausekkeisiin liittyvat kdaytannot voidaan tarkistaa Incoterms-tutkintasadantoko-
koelmasta, jonka viimeisin versio on ilmestynyt vuonna 2020. Ne voidaan jakaa
kahteen lausekeryhmaan: vesikuljetukset ja kaikki kuljetusmuodot. Incoterms-lau-
sekkeet kertovat muun muassa pakkausvelvollisuudet, kustannus- ja toimintavas-
tuut sekd vastuun asiakirjojen hankkimisesta. Mikali myyja ja ostaja ovat eri
mieltd, voidaan tilanteessa hyddyntada minimivastuuta. Kustannukset esimerkiksi
siirtyvat ostajalle tapauksessa, jossa niita ei ole selkedsti merkitty myyjan makset-

tavaksi. (Logistiikkanmaailma 2023e; Melin 2011, 57.) Toimituslausekkeiden avulla
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osapuolet voivat sopia kauppaan liittyvista yksityiskohdista. Kaupankdynnissa tu-

lisi kayttaa yleisesti tunnettuja toimituslausekkeita. (Pasanen 2005, 252.)
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4 KOHDEMAIDEN KARTOITTAMINEN (PESTEL)

Kansainvalistymisellad tarkoitetaan tilannetta, jossa yrityksen tuotetta tai palvelua
|lahdetdan viemaan tdysin uudelle alueelle kotimaan ulkopuolella. Se pitaa sisal-
|adn koko prosessin aina viennin suunnittelusta lopulliseen toteutukseen saakka.
(Vahvaselka 2009, 17.) Vaihtoehtoisesti tuotteet voidaan suunnitella uudelle
markkina-alueelle sopivaksi. Esimerkiksi suomalaisen yrityksen verkkosivut voi-
daan kaantaa englanniksi. Ndin sivuista saadaan helpommin lahestyttavat ulko-

maalaisen nakokulmasta. (Hayes 2021.)

PESTEL-analyysin avulla kansainvalistyvat yritykset voivat kartoittaa kohdemaan
tilannetta. Se luo yrityksille laajemman kokonaiskuvan siitd, millainen kohdemaa
todellisuudessa on ja mita asioita kansainvalistyvien yritysten tulisi ottaa huomi-
oon. Lisdksi analyysi auttaa riskien ja mahdollisuuksien selvittdmisessa. Termi
PESTEL muodostuu kuudesta kirjaimesta, joista jokaisella on oma merkityksensa:
poliittinen, taloudellinen, sosiaalinen, teknologinen, ekologinen ja juridinen. (Ma-

kos 2024; Peterdy 2023.)
4.1 Poliittinen

Kansainvalistyvan yrityksen tulee huomioida kohdemaan poliittinen tilanne, jota
valtion eri hallintoelimet sdatelevat. Ndita ovat esimerkiksi verotus ja muut mah-
dolliset kustannukset, kuten tullit. (Makos 2024.) Kustannuksiin liittyvat kdytan-
teet ovat valtiokohtaisia. Esimerkiksi Euroopan unionin jasenvaltioiden ei tarvitse
maksaa tullimaksuja tavaran siirtyessa jasenvaltiosta toiseen (Euroopan Unioni
2020). Kaupankaynti Suomen ja Saksan valilla toimii siis tullittomasti. Opinnay-
teyon toinen kohdemaa Yhdysvallat on Euroopan Unionin ulkopuolinen valtio eika
tullivapaa kaupankadynti taten koske sitd. Taman lisaksi Yhdysvallat on yksi niista
valtioista, joka ei kuulu tullietuuskohtelun piiriin. Tavaran siirtyessa Yhdysvalloista
Suomeen tuotteista on siis maksettava tullimaksut normaalin kaavan mukaisesti.

(Tulli 2023b; Tulli 2023c; Tulli 2023d.)
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Tuotteiden vientia Euroopan unionin jasenvaltiosta toiseen voidaan kutsua myos
sisdkaupaksi. Talloin tuotteet liikkuvat tullittomasti maiden valilld, eika erilaisia
asiakirjoja tarvita yhta paljon kuin ulkokaupassa. Esimerkiksi tuotteen alkuperato-
distusta ei tarvita ollenkaan, mutta viejan on kuitenkin pystyttava tarvittaessa to-
distamaan tuotteen yhteisOstatus. Tama voi olla tarpeellista tilanteessa, jossa
tuote kuljetetaan jasenmaasta toiseen EU:n ulkopuolisen valtion kautta. (Melin

2011, 248-249.)

Kohdemaan valinnassa kannattaa kiinnittaa huomiota kustannuksiin, joita kaupan-
kdynnista saattaa tulla. Kun mahdollisiin lisdkustannuksiin on varauduttu etuka-
teen, valtytaan todenndkdisemmin myos yrityksen taloudelliseen tilanteeseen vai-
kuttavilta yllattavilta tekijoilta. Yrityksen on myds otettava selvaa kohdemaan toi-
mintamalleista, kuten verotuksesta. Seka Yhdysvalloissa etta Saksassa on Suomen
tavoin kdytossa yrityksia koskeva yhteisévero (Enache 2023; Valtiovarainministe-

rio 2024). Verotusta voidaan pitaa poliittisen tekijan ohella myos taloudellisena.

4.2 Taloudellinen

Valtion poliittisen tilanteen lisdksi kansainvalistyvan yrityksen on hyva selvittaa,
millainen kohdemaan taloudellinen tilanne on. Tata voidaan mitata esimerkiksi
bruttokansantuotteen avulla. Bruttokansantuotteella (BKT) tarkoitetaan arvoa,
joka syntyy valtiossa tuotetuista tavaroista ja palveluista tietyn ajanjakson sisalla.
Yleensa bruttokansantuote lasketaan jokaiselle valtiolle vuosikohtaisesti, ja se ker-
too valtion taloudellisesta hyvinvoinnista. Koska BKT on yleisesti kdytetty mitta,
voidaan maiden talouksia arvioida keskenaan. (Kallio 2017; Kramer 2024.) Brutto-
kansantuotteen kasvaessa valtiolla menee taloudellisesti paremmin, ja samalla ih-
misten elintaso paranee. Toisaalta BKT:n hidas kasvu aiheuttaa erilaisia haittoja,
kuten tyottomyytta. Naista syista talouskasvu vaikuttaa Yhdysvaltojen talouteen

merkittavasti. (Momin 2024.)
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Valtion taloudelliseen tilanteeseen vaikuttavat myos korot: Mita suuremmat val-
tion korot ovat, sitda enemman ihmiset miettivat myds omaa kuluttamistaan. Kay-
tanndssa korkojen ollessa suuremmat ihmiset myos vahentavat kuluttamistaan,
koska kaytettdvissa olevaa rahaa on vahemman. Tama puolestaan vaikuttaa maan
taloudelliseen tilanteeseen negatiivisesti ja samalla vahentaa esimerkiksi inves-
tointien maarda. (Momin 2024.) Korkojen ohella myos inflaatio eli hintojen nousu
ja samanaikaisesti tapahtuva rahan arvon lasku saattavat aiheuttaa taloudellisia
ongelmia. Inflaatio hankaloittaa esimerkiksi tuotteiden ja palveluiden hinnoitte-
lua. Haastavuutta tuo my0Os raaka-ainekustannusten yllattava nousu. (Makos
2024; Rahalaitos 2024.) Tuotteiden hinnoittelun lisaksi inflaatio voi vaikuttaa hai-
tallisesti kuluttajien ostovoimaan. Kuluttaja ei valttamatta kykene hankkimaan tar-
vittavia tuotteita, mikali hinnat nousevat ja palkkatulot pysyvat ennallaan. Kaytan-
nossa kuluttajan ostovoima on siis laskussa korkeiden hintojen vuoksi. (Kuluttaja-

liitto 2024.)

4.3 Sosiaalinen

Valtion sosiaaliset tekijat keskittyvat yhteiskunnallisiin asioihin, kuten vaestonkas-
vuun. Seka Saksassa ettd Yhdysvaloissa ikaantyvien ihmisten maara on kasvussa
eli vaestonkasvu on hidastunut. Samanaikainen matala syntyvyys voi johtaa tyo-
voimapulaan. (Momin 2024; Rahman 2023.) Taman ohella tarkastellaan yleista
koulutus- ja tulotasoa seka kuluttajan kdytettdvissa olevaa rahamadaraa. Yritykset
ovat kiinnostuneita siita, kuinka paljon kuluttajilla on keskimaarin kdytdssa olevaa
rahaa pakollisten kulujen jdlkeen: mikali rahaa on riittavasti, voidaan kohde-
maassa myyda hieman kalliimpia tuotteita. Sosiaaliset tekijat muokkaavat myos
kuluttajien ostokdyttdaytymista ja saattavat luoda erilaisia ostotarpeita, joita ei en-
tuudestaan ole. Esimerkiksi jatkuvasti muuttuvat trendit, kuten uutuusvaatteet tai

-tuotteet, muokkaavat naita tarpeita. (Yusop 2018.)

Kuluttajan ostomahdollisuuksiin vaikuttaa tulotason ja menojen lisaksi saastami-
nen. Kalliimpien tuotteiden ostaminen on haastavaa, mikali yksil6lla ei ole mah-

dollisuutta laittaa rahaa sivuun pakollisten menojen jalkeen. Yritysten kannattaa
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siis etukateen selvittaa, millainen on kohdemaan asukkaiden yleinen maksukyky ja
rahankayttokulttuuri. Esimerkiksi Saksassa on korkea elintaso, mika vaikuttaa ra-
hankdyton mahdollisuuksiin positiivisesti yritysten nakokulmasta. (Rahman 2023;

Yusop 2018.)

4.4 Teknologinen

Teknologiset tekijat liittyvat laajalti teknologian kehitykseen ja erilaisiin sdhkdisiin
palveluihin, kuten verkkokauppoihin. Seka Saksassa etta Yhdysvalloissa yritykset
kayttavat rahaa teknologian tutkimukseen ja kehittdmiseen. Molemmat valtiot
ovat myds teknologisesti pitkalle kehittyneitda, mika helpottaa kaupankadyntia ym-
pari maailmaa. Esimerkiksi laaja internetin kdyttdé mahdollistaa tuotteiden myymi-
sen verkkokaupan kautta. Ndin tuotteita voidaan myyda laajemmalle asiakaskun-

nalle. (Momin 2024; PESTLE Analysis 2023.)

Yrityksen tulee olla ajan tasalla jatkuvasti muuttuvasta teknologiasta, silla uusia
innovaatioita syntyy koko ajan ja teknologia vanhenee suhteellisen nopeasti. Kun
yritys pysyy mukana kehityksessa, se pystyy kilpailemaan paremmin saman alan
yritysten kanssa. Esimerkiksi tarjolla olevat maksutavat saattavat vaikuttaa kulut-
tajan ostopdatdkseen. Mikali verkkokaupasta ei I6ydy asiakkaalle entuudestaan
tuttua maksuvaihtoehtoa, saattaa tuote jaada hankkimatta. (Frue 2024; Yusop

2018.)

4.5 Ekologinen

Kansainvalistyvan yrityksen tulisi etukdteen kartoittaa kohdemaan ymparistoon
liittyvat tekijat. Erilaiset aari-ilmiot lisaantyvat ilmaston lampenemisen myo6ts,
mika vaikuttaa valtioiden ja yritysten toimintaan haitallisesti. Esimerkiksi Yhdys-
valloissa luonnonkatastrofeista seuraa ylimaaradisia kustannuksia taloudelle. Li-
saksi aari-ilmi6illa on merkittava vaikutus elintarvikeyritysten liiketoimintaan. Ym-
paristoolosuhteissa tapahtuvat muutokset vaikuttavat useiden raaka-aineiden

saatavuuteen. Esimerkiksi kuivuus ja rankkasateet saattavat tuhota viljelmia,
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minka seurauksena toisen valtion yritykselle voi syntyd markkinarako. Tall6in vien-
tituotteelle olisi kysyntaa ja viennista tulisi kannattavaa kyseiseen kohdemaahan.

(Momin 2024; WWF Suomi 2024.)

Kuluttajat ovat aikaisempaa kiinnostuneempia tuotteiden alkuperdsta ja niiden
puhtaudesta. Tama lisda suomalaisten raaka-aineiden kysyntaa, silla torjunta-ai-
neita kaytetdadan Suomessa moniin maihin verrattuna suhteellisen vahan. Tuotteita
voidaan markkinoida puhtaasti tuotettuina, mika voi lisata tuotteiden kysyntaa
my0s ulkomailla. Lisaksi hiilineuraalit kuljetukset voivat vaikuttaa positiivisesti niin
kuluttajan kuin jalleenmyyjan ostopaatokseen. Kuljetusten ohella myds pakkaus-
materiaalien uusiutuvuus voi olla merkityksellinen tekija. (Ruokatieto 2022; Yusop

2018.)

4.6 Juridinen

Juridiset tekijat liittyvat kohdemaan lainsaadantdon. Kansainvalistyvan yrityksen
tulee tiedostaa, millaisia rajoituksia kohdemaahan liittyy lain ndkékulmasta. Esi-
merkiksi tiettyjen raaka-aineiden kuljettaminen kohteeseen voi olla kiellettya tai
tarkoin sadddeltya. (Ruokavirasto 2022; Tulli 2023a.) Tallaisessa tilanteessa tuo-
tetta voidaan muokata markkinoille sopivaksi tai vientikohde vaihtaa sellaiseen,
jonne tuote voidaan vieda sellaisenaan. Muokkauksesta koituu yritykselle lisakus-
tannuksia, joten on hyva harkita, onko se muokkaus taloudellisesti kannattavaa.

(Oxford College of Marketing 2023; Professional Academy 2024.)

Yrityksen tulee raaka-aineiden lisdksi selvittda pakkauksiin liittyvat vaatimukset
seka tuotteiden turvallisuutta koskevat sadadokset. Esimerkiksi elintarvikkeita kos-
kevat rajoitukset voivat olla tarkkoja erilaisten eldintautien vuoksi. Vaatimusten
avulla huolehditaan muun muassa kuluttajien turvallisuudesta. Yrityksen on jatku-
vasti seurattava muuttuvia saadoksia, jotta tilanteisiin voidaan reagoida mahdolli-
simman nopeasti. (Ruokavirasto 2022; Ruokavirasto 2023; Washington State Uni-

versity 2023.)
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5 TUTKIMUKSEN METODOLOGIA

Tutkimusluvussa esitelldan kaksi eri tutkimusmenetelmaa ja niiden kayttotarkoi-
tuksia. Lisaksi kerrotaan, mita tutkimusmenetelmaa tassa opinndytetydssa on hyo-
dynnetty ja miksi. Luvussa 6.2 kuvataan, miten tutkimus on toteutettu ja mita vai-

heita siihen kuului.

5.1 Tutkimusmenetelmat

Tutkimukset voidaan jakaa kahteen kategoriaan: kvalitatiiviseen ja kvantitatiivi-
seen tutkimukseen. Kvantitatiivinen eli maarallinen tutkimus perustuu suuren
otannan antamiin vastauksiin, joita voidaan myéhemmin analysoida tilastoja ja
numeroita hyédyntden. Vastaukset kerataan kyselylomakkeen avulla, ja henkilot
vastaavat kyselyyn itsendisesti. Kvalitatiivisessa eli laadullisessa tutkimuksessa
otanta on huomattavasti pienempi ja tarkoin valittu. Tulokset voidaan kerata ky-
selylomakkeen sijaan esimerkiksi haastattelun avulla. (Vilkka 2021, 23; Kananen

2010, 38-39, 48.)

Kvantitatiiviseen tutkimukseen liittyva lomake kannattaa laatia niin, etta kaikki
vastausvaihtoehdot on annettu yksinkertaisessa muodossa. Ndin tutkija varmistaa
sen, ettd tietoa voidaan myohemmin analysoida laajemmin ja saadusta datasta
voidaan tehda seka kaavioita etta tilastoja. (Vilkka 2021, 23, 25.) Kvalitatiiviselle
tutkimukselle on tyypillista, etta aineisto keratadan vuorovaikutuksessa haastatel-
tavien kanssa. Vastaukset ovat maaralliseen tutkimukseen verrattuna laajempia,
eika niissa hyddynneta tilastointia samalla tavalla. Lisaksi tiedonkeradja voi kysya
jatkokysymyksia ja lisdperusteluja, minka avulla saadaan yksityiskohtaisempaa tie-

toa tutkittavasta aihealueesta. (Kananen 2013, 26-27.)

Oppinndytetyo toteutettiin laadullisena tutkimuksena, koska vastausten haluttiin
olevan mahdollisimman moninaisia, yksityiskohtaisia ja perusteltuja. Maarallisen
tutkimuksen vastaukset eivat ole tamantyyppisid. Lisdksi vastauksia olisi tarvittu

huomattavasti enemman. Laadullisessa tutkimuksessa vastauksia ei tarvita yhta
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paljon, ja ne alkavat nopeasti toistamaan itsedan (Kananen 2010, 54). Pelkan ky-
selylomakkeen hyddyntdmisen sijaan haastatteluiden jarjestaminen mahdollisti
laajemman kommunikaation, jonka ansiosta vastauksista saatiin enemman tietoa.

Esimerkiksi jatkokysymysten esittdminen oli haastattelutilanteessa mahdollista.

5.2 Tutkimuksen toteutus

Tutkimuksen aineisto kerattiin haastattelemalla suomalaisia yrityksia, joilla on
vientia yhteen tai useampaan maahan. Yrityksia ei haluttu rajata pois toimialan tai
kokoluokan vuoksi, jotta saadut vastaukset olisivat mahdollisimman monipuolisia
ja erilaisia keskendadan. Tama mahdollisti myds sen, etta vastauksia saatiin riitta-
vasti. Tutkimus toteutettiin syksyn 2023 ja kevaan 2024 aikana. Tutkimusaineiston
kerdamiseksi lahetettiin sdhkodpostia yli sadalle yritykselle. Haastattelut halukkai-
den kanssa pidettiin yhta poikkeusta lukuun ottamatta suomen kielelld joulu-hel-

mikuussa etayhteydelld. Yhden yrityksen edustaja haastateltiin englanniksi.

Yrityksille annettiin haastattelun ohella vaihtoehdoksi vastata etukateen laadittui-
hin kysymyksiin lomakkeen avulla. Talla haluttiin varmistaa, etta vastauksia saatai-
siin riittavasti tavoitteeseen nahden. Tavoitteena oli saada kattavat vastaukset 10—
15 yritykselta. Tavoite saavutettiin: haastatteluun osallistui 12 yritystd, lomake-
vaihtoehdon valitsi nelja yritysta. Haastatteluvastaukset pidetdan anonyymeina,
joten yritysten nimet eivat tule nakymaan opinndytetyossa. Osalle vastanneista
nimen mainitseminen ei olisi ollut ongelma, mutta tyon yhtendisyyden yllapita-

miseksi kaikki pidetdaan nimettomina.
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6 TUTKIMUKSEN TULOKSET

Tama luku sisaltaa laadullisen tutkimuksen tulosten analysointia. Yksityiskohtai-
sempi analysointi 16ytyy luvusta Yhteenveto ja johtopaatdkset. Tulosten esitte-
lyssa on hyddynnetty erilaisia kuvioita ja taulukoita vastausten selkiyttamiseksi.
Visuaalista tulosten esittdmistapaa ei hyddynnetty yhden kysymyksen kohdalla,

silld sen ei koettu tuottavan oleellista lisdarvoa.

Haastatteluissa hyddynnettiin etukateen laadittua lomaketta, joka koostui 12 ky-
symyksesta. Lisaksi haastateltaville esitettiin tarpeen mukaan tasmentavia lisa- ja
jatkokysymyksid. Kysymykset listattiin lomakkeeseen kolmen pddkategorian alle:
perustiedot, kohdemaan kartoittaminen ja ulkomaankauppa. Selvyyden vuoksi
tyohon lisattiin neljas kategoria: ulkopuolisten tahojen hyédyntaminen. Tulosten
esittelya varten yrityksille esitetyt kysymykset on paakategorioiden lisaksi jaettu

alalukuihin, jotta niihin tutustuminen olisi helpompaa.

6.1 Perustiedot

Haastattelulomakkeen alussa selvitettiin yrityksiin liittyvat perustiedot. Ensimmai-
sessa kysymyksessa keskityttiin toimialaan ja siihen, mita tuotteita yritys vie Suo-
mesta ulkomaille. Kuvioon 1. on koottu sekd haastatteluun osallistuneiden etta
lomakkeeseen itsendisesti vastanneiden kuudentoista yrityksen toimialat. Yrityk-
set on asetettu laajemman kategorian alle, jotta ne eivat olisi tunnistettavissa. Li-
saksi toimialan jalkeen on mainittu yritysten lukumaara, mikali kyseisen toimialan
yrityksia on useampi kuin yksi. Tutkimukseen osallistui selkeasti eniten elintarvi-
keteollisuuden yrityksid. Naista viidesta yrityksesta nelja toimii elintarviketeolli-

suudessa ja yksi keskittyy elintarvikkeiden pientuotantoon.
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Elintarviketeollisuus/

Teknologiateollisuus pientuotanto (5) Kosmetiikka
Rakennusteollisuus (2) . .. Kuluttajabrandi/tuote (2)
Yrityksen toimiala
Kemianteollisuus Kenkateollisuus

Metalliteollisuus Tekstiiliteollisuus

Laitevalmistaja

Kuvio 1. Yritysten toimialat.

Toinen kysymys liittyi vientiprosessiin kokonaisuutena: vientikohteisiin ja laajen-
tamisprosessin helppouteen. Mikali yrityksella oli vientia useampaan kuin yhteen
kohteeseen, selvitettiin muiden kohdemaiden valintaan vaikuttavia tekijoita.
Haastattelujen edetessa huomattiin, ettda edelld mainittu kysymys on melko sa-
manlainen seuraavan luvun ensimmaisen kysymyksen ”Mitka tekijat ovat vaikut-
taneet kohdemaan valintaan?” kanssa. Kdaytanndssa tama johti siihen, ettd osa
vastaajista tuli vastanneeksi kysymyksen kaksi kohdalla myds kysymykseen kolme.
Tasta syysta kysymysta kolme ei kysytty kaikilta. Suosituimmat kohdemaat annet-

tujen vastausten perusteella on koottu kuvioon 2.

Japani & Ukraina

Kanada, Norja & & Ruotsi
Tsekki 11
5
6
Yhdysvallat, Saksa & 9

Baltian maat A :
Iso-Britannia

Kuvio 2. Suosituimmat kohdemaat.
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Ympyradiagrammissa on otettu huomioon kaikki ne kohdemaat, jotka on mainittu
vahintdan nelja kertaa. Vastausten mukaan suosituin kohdemaa on Ruotsi, silld
kaikista vastanneista vahintdaan yhdellatoista yrityksella on vientia sinne. Ruotsin
jalkeen seuraavaksi mainituin kohde oli Iso-Britannia yhdeksalla vastauksella. Va-
hiten vientia diagrammissa mainituista kohdemaista oli Japaniin ja Ukrainaan.
Kaikki yritykset eivat spesifioineet kohdemaitaan tarkasti, vaan vastaukset annet-
tiin alueittain tai vientimaiden maaran mukaan. Naita tuloksia ei voitu hyodyntaa

kuvion 2. ympyradiagrammissa.

6.2 Kohdemaan kartoittaminen

Luvussa 6.2 keskitytaan kysymyksiin kolme, nelja ja viisi, jotka liittyvat kohdemaan
valintaperusteisiin, taloudelliseen ja poliittiseen tilanteeseen seka lainsaadan-
toon. Kysymyksen tarkoituksena oli selvittaa, mitka tekijat ovat vaikuttaneet yri-
tysten kohdemaiden valintaan. Taman lisaksi yrityksilta kysyttiin, miten kohteen
taloudellinen ja poliittinen tilanne seka lainsdaadanto ovat vaikuttaneet vientiin ja

vientihalukkuuteen.

6.2.1 Kohdemaan valintaan vaikuttavat tekijat

Seka haastatteluista etta kyselylomakkeista nousi esiin useita kohdemaan valin-
taan vaikuttavia tekijoita, jotka on koottu kuvioon 3. Vastaukset on sijoitettu kuvi-
oon siten, etta yritysten mainitsemat tekijat ovat Iahinna keskiosaa (vaaleanpunai-
sella pohjalla). Naita ovat esimerkiksi tuotteiden kysyntd, kohdemaan sijainti ja kil-
pailun maara. Vaaleanruskealla pohjalla olevat tekijat puolestaan tarkentavat ku-
vion sisempia osia. Esimerkiksi toimituskulut ovat kytkdksissa kohdemaan sijain-

tiin.
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Tuotteiden toimivuus Paikalliset valmistajat

Markkinan koko  Arvomaailma Kysynta Kilpailu
Riskien maara

Markkinoiden samankaltaisuus

Paikallinen lainsdadantd  Maakohtainen tilanne Kohdemaan valinta
Maaraykset ja sertifioinnit Kontaktit Sopivat yhteisty6kumppanit
Maksukyky Mahdolliset Sijainti Kieli ja kulttuuri
TGiE muokkaukset
Toimituskulut
Brandi

Markkinointi

Kuvio 3. Kohdemaan valintaan vaikuttavat tekijat.

Yritysten edustajat mainitsivat haastatteluiden aikana hyvin samantyyppisia koh-
demaan valintaan vaikuttavia tekijoita, joista kysynta nousi esiin merkittavimpana.
Vastauksista kavi ilmi kaksi erilaista tapaa, joilla kysynta ilmenee. Esimerkiksi po-
tentiaalinen ostaja ilmaisee yritykselle kiinnostuksensa tuotteita kohtaan. Tama
vahentda kohdemarkkinaan liittyvaa taustatyon tarvetta, silla tavaroille 16ytyy jo
ostajia. Vaihtoehtoisesti yritys etsii itselleen sopivan kohdemaan ja hoitaa siihen
kuuluvan selvitystyon itse. Mikali yrityksen tuotteille ei ole kysyntaa kohdemaassa,

ei vientiprosessia sinne kannata aloittaa.

Kysynnan ohella yrityksen on selvitettdava, miten sen tuotteet toimivat kyseisella
alueella. Vastauksissa kerrottiin, etta tuotteiden sisaltoon tai pakkausten ulko-
muotoon voidaan joutua tekemaan muutoksia kohdemaan mukaan. Esimerkiksi
tietyt tuotteiden sisdltamat raaka-aineet voivat olla kohdemaan lainsaadannon
mukaan kiellettyja. Talldin yritys voi valita, onko kyseisellda markkina-alueella tar-
peeksi potentiaalia tuotteen muuttamiseksi. Tama ajatus jakoi mielipiteita: Toiset
olivat valmiita muuttamaan tuotteitaan, mikali kysyntaa olisi riittavasti. Toiset vas-

taavasti kokivat, etta tuotteet joko sopivat tai eivat sovi uudelle markkina-alueelle.

Vastauksissa mainittiin myds brandiin ja markkinointiin tehtavat muutokset. Esi-
merkiksi suomalainen markkinointimateriaali ei valttamatta vetoa kohdemaan asi-

akkaisiin. Markkinointi kannattaa siis suunnata kohderyhman mukaiseksi. Tassa
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voidaan vastausten mukaan hyédyntda muun muassa paikallista markkinointitoi-
mistoa tai sosiaalisen median vaikuttajia. Myodskdaan omaa brandia ei voida pitaa

itsestadnselvyytena kansainvalisilla markkinoilla.

Kuten kuviosta 3 voidaan nahda, myods paikalliset kilpailijat, sopivat yhteisty6-
kumppanit sekd olemassa olevien kontaktien maara vaikuttavat kohdemaan valin-
taan. Yrityksen on selvitettava etukdateen kohdemaan kilpailijat ja alueella domi-
noivat brandit. Esimerkiksi yksi haastatelluista mainitsi, ettd Private Label -tuot-
teet myyvat hyvin Sveitsissd, mika hankaloittaa markkinoille paasya. Yhteistyo-
kumppanien ja kontaktien tarkeys nousivat esiin muutamien yritysten vastauk-
sista. Yhdessa naista todettiin, etta oikeanlainen jakelija voi olla viennin aloittami-
sen kannalta ratkaiseva tekija. Toinen yritys puolestaan kertoi, ettd yhteistyo-
kumppaneiden kanssa voidaan selvittdd, missa kysyntaa on riittavasti ja miten
vientid rakennetaan kestdvasti. Lisdksi haastatteluissa ilmeni, ettd messujen
avulla voidaan saada uusia kontakteja. Tama auttaa yritysta toiminnan kohdenta-

misessa oikealle markkina-alueelle.

Saatujen vastausten mukaan myds markkinoiden koko ja samankaltaisuus, yhtei-
nen arvomaailma seka kieli ja kulttuuri vaikuttavat siihen, mihin maahan vienti
aloitetaan. Rakennusteollisuuden vastauksessa painotettiin, etta markkina on tar-
kein valintakriteeri: kohteen tulee olla sopiva tuotteille, ja markkinan on oltava yri-
tykselle oikean kokoinen. Elintarviketeollisuuden vastauksessa puolestaan tuotiin
esiin kohdemarkkinan samankaltaisuus verrattuna kotimarkkinoihin. Tata pidet-
tiin tarkedna ominaisuutena, jotta alueella voitaisiin hyodyntdaa samoja keinoja ja
myyntiargumentteja kuin Suomessa. Yhteinen arvomaailma seka kieli ja kulttuuri
mainittiin tassa kysymysosiossa nopeasti. Yhden yrityksen mukaan kohdemaassa
tulee olla samanlainen arvomaailma esimerkiksi laadun suhteen. Toisen yrityksen
vastaus kasitteli kielen ja kulttuurin vaikutuksia: tietyissa kohdemaissa, kuten Ja-

panissa, menestyminen ilman ulkopuolista apua tuottaisi haasteita.

Maakohtainen tilanne ja kohdemaan sijainti nousivat esiin yritysten antamista vas-

tauksista valintaan vaikuttavina tekijoina. Haastatteluissa mainittiin kohdemaan
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sijainti useita kertoja hieman eri nakdkulmista: Yhden kuluttajabrandin yrityksen
mielesta tuotteita on helpompi vieda lahelle, ja Pohjoismaita voidaan pitaa toi-
sena kotimarkkinana. Vastaavasti toinen saman toimialan yritys koki, etta myos
|ahelle viemisessa on omat haasteensa. Naiden lisaksi haastatteluiden aikana mai-
nittiin my6s muita sijaintiin liittyvia seikkoja: toimituskulujen vaikutukset, pitkan
toimitusmatkan negatiivinen vaikutus hinnoitteluun seka ulkokaupan logistiset

ongelmat.

Maakohtaisesta tilanteesta yritykset mainitsivat paikallisen lainsaadannaon, riskit,
maksukyvyn seka erilaiset maardykset ja sertifioinnit. Osassa vastauksista mainit-
tiin esimerkiksi taloudellinen ja poliittinen vakaus seka vahaiset riskit. Haastatte-
luun osallistunut elintarviketeollisuuden yritys kertoi, etta pienen maksukyvyn
omaavat maat eivat ole yrityksen kohderyhmaa, joten vienti tulee kohdentaa alu-
eelle, jossa on korkeampi BKT. Rakennusteollisuuden yritys puolestaan kommen-
toi, etta paikalliset maardykset ja sertifioinnit voivat olla todella ty6l3ita, aikaa vie-
vid ja kalliita, jotka on otettava huomioon valintaa tehdessa. Vastauksista nousi
esiin esimerkiksi pakkausteksteihin tai sallittuihin raaka-aineisiin liittyva lainsaa-

danto.

6.2.2 Taloudellinen ja poliittinen tilanne

Kohdemaan valintaan vaikuttavien tekijoiden jalkeen kysyttiin sitd, miten kohteen
taloudellinen ja poliittinen tilanne ovat vaikuttaneet vientihalukkuuteen. Lisdaksi
yrityksilta kysyttiin, onko vientiin liittyvia muutoksia tehty esimerkiksi epdavakaan

tilanteen vuoksi. Yritysten mainitsemat tekijat on koottu kuvioon 4.

) , Elintaso & Heikko
Epavakaa tilanne . Kustannustaso
ostovoima maksukyky

Inflaatio Kurssivaihtelut Tullaus Arvot/ etiikka
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Kuvio 4. Taloudelliset ja poliittiset vientihalukkuuteen vaikuttavat tekijat.

Vastauksissa kasiteltiin kohdemaan taloudellista ja poliittista tilannetta hieman eri
nakokulmista, silla yritykset |ahestyivat kysymysta eri tavoin. Esimerkiksi kaikki
haastatellut eivat ottaneet kantaa seka taloudellisiin etta poliittisiin tekijoihin,
vaan kasittelivat vain toista naista. Vastauksissa mainittiin useasti, etta vientia ei
|lahtdkohtaisesti aloiteta ndiden osa-alueiden kannalta epavakaisiin maihin. Kaksi
yritystda myos kertoi, ettd tamantyyppinen toiminnan laajentaminen on vientitoi-

minnan kannalta tarpeetonta, silla kasvumahdollisuuksia on myds muilla alueilla.

Lisaksi joissakin haastatteluissa keskusteltiin tamanhetkisesta epdvakaasta maail-
mantilanteesta ja Vendjan hyokkayksesta Ukrainaan. Teamsin kautta haastatte-
luun osallistuneista kahdestatoista yrityksesta puolet kertoi, ettd ovat lopettaneet
viennin Vendjalle tilanteen vuoksi tai vaihtoehtoisesti tuotteita ei ole viety Vena-
jalle alun perinkaan. Asiasta ei esitetty suoraa kysymystd, vaan haastatellut toivat
sen itse esille. Taman vuoksi lomakkeeseen vastanneet yritykset eivat kommen-
toineet tilannetta eika asiasta keskusteltu kaikkien haastateltujen kanssa. Vastauk-
sista jai sellainen mielikuva, ettei yksikaan yrityksista ei kavisi kauppaa Venadjan

kanssa.

Vastauksista nousi esiin myds kuluttajan ostovoima ja yritysten maksukyky. Usean
vastanneen mielesta vienti kannattaa suunnata alueelle, jossa on korkea elintaso.
Tamantyyppisia vastauksia saatiin yrityksiltd, jotka kokevat tuotteidensa olevan
hieman hintavampia. Kuluttajan ostovoiman tulisi siis olla samalla tai korkeam-
malla tasolla kotimaan kanssa. Vastaavasti tuotteitaan yritysasiakkaille myyvat yri-
tykset haluavat, etta asiakkailta I6ytyy riittavasti maksukykya. Yksi lomakkeeseen
vastannut yritys toi myds esiin kohdemaan kustannustason. Tuotteiden tai palve-
luiden vieminen halvemman kustannustason maihin on suomalaiselle yritykselle

haastavaa, silla paikalliset yritykset tarjoavat nama halvemmalla.

Kuluttajan ostovoiman, yritysten maksukyvyn ja kohdemaan kustannustason li-

saksi haastatteluissa kasiteltiin inflaatiota. Yritykset mainitsivat, ettd viime vuosien
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aikana esimerkiksi raaka-aineiden ja kuljetuskustannusten hinnat ovat nousseet.
Tama on vaikuttanut myos lopputuotteiden hintoihin, silla niita on jouduttu nos-
tamaan. Inflaation lisdaksi mainittiin kurssivaihtelut, tullaus ja arvot. Toinen raken-
nusteollisuuden yrityksista kertoi, ettd paikallisen valuutan kurssivaihtelut vaikut-
tavat vientiyrityksen menestykseen. Mikali valuuttakurssin vaihteluita ei seurata
aktiivisesti, voidaan viennistda saada vdhemman voittoa. Myos tullaus nostettiin
esiin lyhyesti: yhden vastanneen mukaan tulliasioiden tulee olla helposti jarjestet-
tavissa, jotta vienti kyseiseen kohteeseen olisi mielekasta. Yksi elintarviketeolli-
suuden yrityksista puolestaan kasitteli arvoja ja etiikkaa lyhyesti: kohdetta valitta-
essa on tarkeda, ettd kohdemaan arvot ovat yhtenevat yrityksen omien arvojen

kanssa.

6.2.3 Lainsaadannon vaikutukset vientiin

Taloudellisten ja poliittisten tekijoiden jalkeen keskityttiin kohdemaan lainsaadan-
toon. Kuvioon 5 on koottu useimmin mainitut lainsaadanndélliset vientiin vaikutta-
vat tekijat. Tekijan perdssa oleva numero kertoo, kuinka moni yritys on maininnut
kyseisen asian. Kaikki ndista mainittiin vahintaan kaksi kertaa. Lisdaksi yritykset toi-
vat esiin muita tekijoitd, kuten pakotteet, vapaakauppasopimukset ja tuotteiden

vakuutukset.
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Kielletyt
raaka-aineet
(4)
Etiketti- Tuotteen
merkinnat (3) muokkaus (4)

Lainsaadannon

Paikalliset vaikutukset
saadokset Tullaus (3)
(4)
Sertifioinnit .
Brexit (2)

)

Kuvio 5. Lainsdadannon vaikutukset vientiin.

Neljassa vastauksessa mainittiin mahdolliset kielletyt raaka-aineet ja tuotteiden
muokkaukset. Asia nousi esiin jo kohdemaan valintaan vaikuttavien tekijéiden
kohdalla, mutta saatujen vastausten vuoksi se mainitaan myos tassa. Tuotteet voi-
vat sisaltda kohdemaan lainsdddannon vastaisia raaka-aineita, minka vuoksi niita
ei voida sellaisenaan vieda kohteeseen. Yritys voi talldin valita, tehdaanko tuottei-
siin muokkauksia vai luovutaanko kyseisen tuotteen viennista kokonaan. Lisaksi
kolmessa vastauksessa kerrottiin, ettd etikettimerkintjen tulee olla paikallisen
lainsaddanndn mukaisia. Tuotteiden pakkauksiin tulee siis lisata etiketit paikalli-

sella kielelld esimerkiksi tarroina.

Etikettimerkintdjen lisdksi yritykset toivat vastauksissaan lyhyesti esiin tullauksen
ja sertifioinnit. Muutamassa vastauksessa esimerkiksi kerrottiin, etta yrityksen tu-
lee tiedostaa tullaukseen ja sertifiointeihin liittyvat asiat ennen viennin aloitta-
mista. Kahdesta haastattelusta nousi esiin myds Brexit, joka on hankaloittanut
suomalaisten yritysten vientia Iso-Britanniaan. Lisdksi nelja yritysta mainitsi lain-
sdadannon rinnalla paikalliset sadaddkset ja niiden yleisen huomioimisen tarkey-

den.
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6.3 Ulkopuolisten tahojen hyodyntdaminen

Luvussa 6.3 kuvataan, millaisia ulkopuolisia tahoja yritykset ovat hyddyntdaneet
vientiprosessissaan. Kysymyksissa kasiteltiin rahoitusta ja selvitettiin, ovatko yri-
tykset hoitaneet viennin kokonaan itse vai onko joitakin toimintoja ulkoistettu. Li-
saksi kysyttiin, onko kansainvalisessa kaupassa hyédynnetty ulkopuolisten tahojen

apua, kuten neuvontaa.

Kaikki haastatteluun osallistuneet tai lomakkeeseen vastanneet kuusitoista yri-
tysta hoitavat vientinsa kokonaan tai lahes kokonaan itse. Kuviosta 6 nahdaan,
ettd vastanneista kymmenen hoitaa kaikki vientiin liittyvat toimet itsendisesti. Vas-
taavasti kuusi yritysta hyddyntda toiminnassaan esimerkiksi huolitsijoiden, maa-
hantuojien tai agenttien tarjoamia palveluita. Kahden yrityksen mielesta vienti on
kuitenkin hoidettu itse, vaikka tuotteiden kuljettamiseen kaytettdisiin toista osa-
puolta. Nama yritykset on sijoitettu kohtaan ”vienti on hoidettu itse”. Yksikaan
tutkimukseen osallistuneista yrityksista ei ole ulkoistanut vientitoimintaansa ko-

konaan ulkopuoliselle taholle.

Osittain itse

10

Kokonaan itse

Kuvio 6. Miten vienti on hoidettu.

Vientiprosessin hoitamisen jdlkeen kysyttiin ulkomaankaupan rahoitukseen. Kysy-
myksella haluttiin selvittad, miten yritykset ovat rahoittaneet vientinsa. Vastan-

neista yhdeksan kertoi, ettd ulkomaankauppa on rahoitettu kokonaan yrityksen
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padomalla. Kuusi yritysta puolestaan on hyddyntanyt jossakin kohtaa vientipro-
sessia vierasta pddomaa. Kuviosta 7 kdy ilmi vastauksissa mainitut viisi rahoitus-
muotoa: sijoittajat, osakkeenomistajat, kansainvalistymisavustus, laina ja rahoi-

tusta tarjoava taho Business Finland.

Ei (9
1) Sijoittajat
Onko vientiin . .
haettu rahoitusta? Business Finland
Kylla (6) Kansainvalistymisavustus

Osakkeenomistajat

Laina

Kuvio 7. Viennin rahoitus.

Vastauksissa mainittiin Business Finland muutamia kertoja. Organisaatiolta oli
saatu esimerkiksi avustusta messukustannuksiin ja erilaisia tukia viennin edistami-
seen. Ndiden lisdksi toinen kuluttajabrandin yrityksista kertoi saaneensa kansain-
valistymisavustusta. Vastauksesta ei kuitenkaan kaynyt ilmi, milta taholta avus-
tusta oli saatu. Kuviossa 7. on hyddynnetty viidentoista yrityksen vastauksia kuu-
dentoista sijaan. Yksi vastaus jatettiin pois, silla haastateltavalla ei ollut varmaa

tietoa aiheesta.

Viennin rahoituksen jalkeen kysyttiin, ovatko yritykset kdyttaneet erilaisia neuvon-
tapalveluita. Vastaukset on koottu kuvioon 8. Vastanneista kymmenen kertoi hy6-
dyntaneensa neuvontaa tarjoavien yritysten palveluita jossakin kohtaa vientipro-

sessia. Mainituista palveluista Business Finland nousi kdytetyimmaksi.
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Ei ole
hyodynnetty 10

On hybédynnetty

Kuvio 8. Neuvonnan hyddyntaminen.

Business Finlandin lisaksi yritykset mainitsivat erilaiset konsultit, messut, kuljetus-
yritykset seka kauppakamarin. Loput kuusi yritysta eivat ole kayttaneet ulkopuo-
listen tahojen tarjoamaa apua. Kemianteollisuuden haastateltu koki, etta tarjolla
oleva neuvonta olisi ollut heille hyddyténta, minka vuoksi sita ei ole haettu. Vas-
taavasti yksi elintarviketeollisuuden yrityksista mainitsi, etta apua olisi kaivattu,
mutta oikeanlaista neuvontaa ei ollut saatavilla. Lisaksi toinen elintarviketeollisuu-
den haastateltavista kommentoi, ettda missaan yrityksessa ei ole niin hyvaa osaa-

mista, ettd he eivat tarvitsisi apua jossakin.

6.4 Ulkomaankauppa

Tulosten esittelyn viimeisessa luvussa kdaydaan lapi ulkomaankauppaan liittyvien
kysymysten vastaukset. Kohdassa kasitelldaan kilpailuetua, mahdollisia kulttuurilli-
sia eroavaisuuksia seka haasteita, joita viennin aikana on ilmennyt. Lisaksi kerro-
taan, millaisia neuvoja yritykset antaisivat ulkomaankaupan aloittaville yrityksille.
Tassa hyodynnetdadn myods haastatteluprosessin aikana muodostunutta uutta,

luottoriskeihin liittyvaa kysymysta.

6.4.1 Kilpailuetu

Vastauksissa mainittiin erilaisia suomalaiselle yritykselle tyypillisia ominaisuuksia,

jotka voidaan katsoa kilpailueduksi. Kuvioon 9 on koottu ne kilpailutekijat, joita on
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kasitelty eniten tutkimukseen osallistuneiden yritysten kanssa. Pohjoismaisuuden
ja kotimaisuuden arvostus nostettiin esiin yhdeksan kertaa. Vastanneet kertoivat,

ettd suomalaisia tuotteita arvostetaan kotimarkkinoiden ulkopuolella paljon.

Osaaminen

Laatu

Oma tuote / brandi 6

Pohjoismaisuus/kotimaisuus

Kuvio 9. Kilpailuetu ulkomaanmarkkinoilla.

Yritykset korostivat myds tuotteiden laadukkuutta sekda oman tuotteen ja brandin
tarkeyttd. Esimerkiksi tuotteiden muotoilu ja materiaalien kayttoé voidaan katsoa
kilpailueduksi. Vastaavasti yhden yrityksen mielesta kilpailijoista voidaan erottau-
tua tuotteen erilaisuuden avulla: vaikka kilpailijalla olisi hyva tuote, voi itsella olla
hyva erilainen tuote. Vastauksissa kotimaisuus ja laatu yhdistettiin yleensa myos

toisiinsa. Naiden lisaksi osaaminen mainittiin kolmesti.

Kuvioon 9 liitettyjen kilpailutekijoiden lisaksi keskusteltiin puhtaudesta, luotetta-
vuudesta ja ymparistoystavallisyydestd. Nama tekijat mainittiin muutaman kerran,
minka vuoksi niita ei ole liitetty kuvioon. Lisaksi yhdella yrityksella oli erilainen na-
kemys kilpailuedusta muihin vastanneisiin verrattuna. Haastatellun mielesta vain
pienelld osalla maailman yrityksista on aito kilpailuetu, vaikka monet ovat kilpailu-
kykyisia. Vastauksen mukaan kilpailuedun voi saavuttaa esimerkiksi uuden inno-

vaation avulla.
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6.4.2 Kulttuurilliset erot

Seuraavaksi kysyttiin kulttuurillisten erojen vaikutusta kansainvaliseen kaupan-
kdayntiin. Nama vaikutukset on merkitty kuvioon 10. Kuuden yrityksen mielesta
kulttuuri ei ole vaikuttanut vientiin merkittavasti. Monen ndin vastanneista vienti-
toiminta keskittyy ldhialueille, kuten Baltian maihin tai Eurooppaan. Sen sijaan
kymmenen vastanneen mukaan kulttuurilla on vaikutuksia esimerkiksi kaupan-

kdaynnin nakdkulmasta.

Ei ole vaikuttanut (6)

Kielitaito
Kulttuuristen erojen
vaikutukset Kaupantekokulttuuri
On vaikuttanut (10) Kulutuskulttuuri/ tottumukset

Muiden arvostus

Tuotteen sopivuus

Kuvio 10. Kulttuurillisten erojen vaikutukset vientiin.

Yritysten vastauksissa toistui viisi tekijaa, jotka tulee huomioida ulkomaankau-
passa. Naita ovat kielitaito, kaupantekokulttuuri, kulutuskulttuuri ja tottumukset,
muiden arvostus seka tuotteen sopivuus kyseiselle markkina-alueelle. Yhden ku-
luttajabrandin yrityksen mukaan kielitaito on yksi keskeisimmista tekijoista. Mo-
lempien kaupan osapuolten tulee ymmartda toisiaan, jotta kaupankaynti sujuisi
hyvin. Sama yritys korosti myds kulutuskulttuurin ja tottumusten tiedostamisen

tarkeytta.

Kulutuskulttuurin ohella kaupantekokulttuurin ymmartaminen toistui vastauk-
sissa useasti. Vastauksissa mainittiin seka kaupanteon universaalius etta sen vaih-
televuus. Kahden yrityksen vastauksissa kerrottiin, etta kansainvalisen kaupan toi-
mintaperiaatteet ovat hyvin samanlaisia kaikkialla. Vastaavasti yhden yrityksen

mielesta erilaista kaupantekotapaa tulee kunnioittaa, vaikka se ei vastaisi itselle
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tyypillista mallia. Lisaksi kemianteollisuuden yrityksen vastauksessa todettiin, etta
kulttuuriset erot voivat vaihdella alueellisesti esimerkiksi tuotteiden hintojen tai
tinkimisen suhteen. Tall6in yrityksen tulee suhteuttaa oma hinnoittelunsa kohde-

maahan sopivaksi.

Yrityksistda kolmannes mainitsi kaupantekokumppanien kunnioittamisen tarkey-
den vastauksissaan. Naissa toistui oman kdyttaytymisen mukauttaminen kohde-
maan kulttuuriin sopivaksi seka pienten asioiden huomioon ottaminen. Esimer-
kiksi kaksi yritysta kertoi, etta naisten kattelemiseen liittyy erilaisia toimintamal-
leja kohteen mukaan. Lisdksi vastauksissa pohdittiin tuotteiden sopivuutta tietylle
markkina-alueelle. Tekstiiliteollisuuden yrityksen vastauksen mukaan samaa
markkinointimateriaalia ei voida hyodyntda kaikissa kohdemaissa, vaan se tulee
sovittaa kulttuuriin sopivaksi. Elintarviketeollisuuden yritys puolestaan mietti, mi-
ten neutraalina ja positiivisena kuluttaja pitaa tuotetta, brandia tai pakkausta, silla

eri kulttuureissa nama asiat koetaan eri tavoin.

6.4.3 Vientiin liittyvat haasteet

Kulttuurillisista eroista siirryttiin viennin haasteisiin. Yrityksilta kysyttiin, millaisia
haasteita vientitoimintaan liittyy ja mitka asiat on koettu prosessin aikana hanka-
liksi. Vastauksissa useinmiten mainitut haasteet on esitetty kuviossa 11. Naita ovat
nykyinen maailmantilanne, inflaatio, sopivien yhteistydkumppanien 16ytaminen,
tarvittavan tiedon saanti seka mahdolliset tappiot. Yrityksista kuusi mainitsi muut-
tuvan maailmantilanteen vastauksissaan. Yritykset kertoivat, kuinka koronatilanne
ja sota ovat vaikuttaneet vientiin esimerkiksi hintojen nousun ja komponenttien

saatavuuden nakodkulmasta.
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Taloudelliset menetykset 4
6 Maailman tilanne
Tiedon saanti 2
3 2
Yhteistyokumppanit Inflaatio

Kuvio 11. Viennin yleisimmat haasteet.

Muutamista vastauksista nousi esiin myds inflaatio ja mahdolliset taloudelliset
menetykset. Vastanneista kahden mukaan inflaation vaikutukset nakyvat esimer-
kiksi raaka-aineiden ja materiaalien hintojen nousuna, mika vaikuttaa negatiivi-
sesti myOs lopputuotteen hinnoitteluun. Lisdksi toinen yrityksistd kertoi, etta
raaka-aineiden hintojen ohella myds monien muiden asioiden, kuten sahkon,
hinta on noussut aikaisemmasta. Mahdollisiin taloudellisiin menetyksiin liittyen
yritykset mainitsivat erilaiset riskit, kuten luottotappioriskin seka epaonnistuneet
investoinnit. Yhden elintarviketeollisuuden yrityksen mukaan taloudellinen riski
on merkittava, mikali tuotteelle ei lasketa tarpeeksi suurta katetta viennin kustan-
nuksiin ndhden. Vastaavasti tekstiiliteollisuuden yritys kommentoi, etta kansain-
valistymisen kustannukset tulee laskea oikein. Taloudellisiin menetyksiin liittyen
nostettiin esiin myos tilanne, jossa asiakas ei kykene maksamaan tuotteita yrityk-

selle.

Yrityksistda kolme mainitsi yhteistydkumppanit ja kaksi tiedonsaantiin liittyvat
haasteet. Vastauksissa painotettiin oikeanlaisten yhteistyékumppanien 16ytami-
sen tarkeyttd, mutta samalla my&s sen haasteellisuutta. Kosmetiikkayritys kertoi,
ettd hyvan yhteistyon luominen jakelijan kanssa on tdrkeaa, jotta tuotteiden
myyntia ja tunnettavuutta voitaisiin edistaa halutulla tavalla. Saman yrityksen mu-

kaan haastavinta on toimintamallien yhteensovittaminen jakelijan kanssa. Toisen
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vastanneen mielesta kumppanien |[6ytaminen on haastavaa erityisesti hieman eri-
tyisemmille tuotteille. Yhteistybkumppanien ohella myds riittavaa tiedonsaantia
pidettiin haastavana. Kuluttajabrandin vastauksen mukaan vientikohteeseen liit-
tyva taustatyo tulee tehda huolellisesti, mutta tietoa ei valttamatta silti ole riitta-
vasti saatavilla. Metalliteollisuuden yritys puolestaan painotti vain taustatyon tar-

keytta.

Edelld mainittujen lisaksi yritykset kertoivat muitakin asioita, jotka on koettu haas-
teellisiksi viennin aikana. Vastauksissa mainittiin muun muassa viennin aloittami-
sen epdonnistuminen, muuttuva lainsddadanto ja mahdolliset kuljetusvauriot. Li-
saksi yksi yrityksista kertoi, etta tuotteisiin liittyvat kopiot ja niiden myyminen epa-
virallisten verkkosivujen kautta on huomioon otettava haaste. Vastanneen mu-

kaan tallaisista tilanteista voi koitua yritykselle huono maine.

6.4.4 Neuvoja viennin aloittaville yrityksille

Haasteiden jdlkeen kysyttiin, millaisia neuvoja vastanneet antaisivat yrityksille,
jotka ovat aloittamassa ulkomaankaupan. Vastauksissa painotettiin esimerkiksi
taustatutkimuksen tarkeytta ja yleista vientitoimintaan liittyvaa karsivallisyytta.
Vastanneista puolet kertoi, etta ennen viennin aloittamista tulisi tehda kunnolli-
nen kohdemaahan liittyva taustatyd. Tama pitaa sisallaan yleisen markkinatunte-
muksen, jossa tulee esimerkiksi selvittaa yrityksen kilpailijat ja asiakkaat. Karsival-
lisyydelld puolestaan tarkoitettiin sitd, etta viennissa onnistuminen on pitkan aika-
valin tavoite. Yhden elintarviketeollisuuden vastauksen mukaan toimintaa uudella
markkina-alueella tulee harjoittaa jopa useamman vuoden ajan ennen onnistu-
mista. Taman vuoksi vientia ei tulisi lopettaa heti, kun toiminta ei tunnu kannatta-
valta. Lisaksi yksi yrityksista totesi, etta toimintaan ei tulisi liittya liilan eparealistisia

odotuksia.

Vastauksissa mainittiin myods yrityksen brandin ja imagon tarkeys. Toisen kulutta-
jabrandin haastatellun mukaan naita ei siis kannata riskeerata potentiaalisten asi-

akkaiden vuoksi, vaan tuotteita tulisi myyda imagolle sopivissa paikoissa. Lisaksi
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vastanneen mielesta kansainvalista brandia rakennettaessa on aarimmaisen tar-
keda sanoa myos ei niille asiakkaille, jotka eivat ole yritykselle sopivia. Kosmetiik-
kayrityksen mukaan on puolestaan tarkeaa selvittdaa, miten oma tuote sopii kysei-
selle markkina-alueelle. Brandin lisaksi mainittiin verkostoituminen, koulutukset ja
resurssien riittavyys. Esimerkiksi kaksi yrityksista korosti verkostoitumisen tar-

keytta viennin nakokulmasta.

6.4.5 Luottoriskit

Alkuperdinen haastattelulomake sisalsi kaksitoista kysymystda, mutta prosessin
edetessa siihen lisattiin uusi kysymys luottoriskeistd. Idea tahan saatiin yhdelta
haastateltavista, ja kysymysta hyddynnettiin myéhemmin seitsemdssa haastatte-
lussa. Sita ei siis esitetty lomakkeeseen vastanneille eika viidelle haastatteluun
osallistuneelle yritykselle, vaan lahtékohtaisesti pienemmille yrityksille muutamaa
lukuun ottamatta. Kuviosta 12 16ytyy osa yritysten mainitsemista tavoista suojau-

tua luottoriskeilta.

Maksunvalittajat

Ennakkomaksut

Perintatoimet 2

Luottotietojen tarkistaminen

Kuvio 12. Luottoriskeilta suojautuminen.

Luottoriskeja koskevaan kysymykseen vastanneet yritykset mainitsivat suhteelli-

sen samanlaisia asioita: ennakkomaksujen tarkeys, luottotietojen tarkastaminen
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ja perintatoimet. Lisaksi yksi kuluttajabrandin seka yksi tekstiiliteollisuuden yrityk-
sistd mainitsi, etta maksunvalittdjien avulla tuotteista saadaan rahat valittomasti.
Talloin luottoriskia ei edes muodostu. Vastanneista nelja painotti ennakkomaksu-
jen tarkeytta. Esimerkiksi yhden yrityksen mukaan ennakkomaksuja kannattaa
hyddyntaa etenkin uusien asiakkaiden kohdalla. Vastauksista nousi esiin myds pe-
rintdtoimet. Mikali tuotteita ei makseta ajallaan, menee maksu perintdan. Lisaksi
luottotietojen tarkistamista pidettiin tarkedana, jotta maksut asiakkailta saataisiin

todennakoisemmin.

Edellda mainittujen ohella haastatteluista nousi esiin vakuutusten kaytto luottoris-
keiltd suojautumiseksi. Yhden elintarviketeollisuuden yrityksen mielesta tallaiset
vakuutukset ovat todella tarkeita. Vastaavasti toinen saman toimialan yritys ker-
toi, etta tallaista turvaa ei haeta vakuutusten kautta, koska se on todella kallista ja
suhteellisen tehotonta. Vastausten erilaisuudesta voidaan nahda, ettd saman toi-
mialan yritykset voivat kdyttaa hyvin erilaisia toimintatapoja. Toimintamallit ovat

siis pitkalti yrityskohtaisia.
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7 YHTEENVETO JA JOHTOPAATOKSET

Opinndytetyon tavoitteena oli selvittaa yritysten kansainvalistymiseen liittyvia asi-
oita viennin nakokulmasta. Tutkimukseen osallistui 16 yritystd, joista 12:ta haas-
tateltiin etdayhteydelld, ja loput nelja vastasivat itsendisesti kysymyslomakkeella.
Tassa luvussa kasitelldaan tiivistetysti tutkimuksen tulokset teoriaan peilaten. Sa-
malla ndiden pohjalta tehdaan tutkimukseen liittyvat johtopaatokset. Lisaksi lu-
vussa kdydaan lapi tutkimuksen luotettavuus ja eettisyys seka pohditaan kehitys-

ja jatkotutkimusideoita.
7.1 Johtopaatokset

Tutkimusluvussa 6.1 keskityttiin muun muassa vastanneiden yritysten vientikoh-
teisiin. Vastauksista nousivat esiin erityisesti Euroopan valtiot, kuten Ruotsi ja Bal-
tian maat. Kuten luvusta 3.1 voidaan nahda, vienti Euroopan unionin sisalla on yri-
tysten nakdkulmasta helpompaa tullittomuuden vuoksi. Lisaksi saatuja vastauksia
voi selittda kohdemaiden sijainti suhteessa Suomeen. Luvun 2.0 mukaan Suomi
sijaitsee moniin valtioihin nahden kaukana, ja kuljetuskustannukset voivat nousta
hyvinkin korkeiksi. Suomalaiset yritykset suosivat kansainvalistymisen alkuvai-
heessa todennakdisimmin ldhempadna sijaitsevia maita esimerkiksi matalampien

kuljetuskustannusten vuoksi.

Merkittavimpana kohdemaan valintaan vaikuttavista tekijoista nousi kysynta.
Vientia ei kannata aloittaa tavoiteltuun kohdemaahan, mikali asiakkaita ei ole riit-
tavasti (luku 2.1 & 2.4.1). Jotta toiminnan laajentaminen olisi kannattavaa, tulee
alueelta I6ytya sopiva markkinarako. Yritykset tavoittelevat siis tilannetta, jossa
niiden tuotteille I16ytyy mahdollisimman paljon potentiaalisia asiakkaita. Monipuo-
lisista vastauksista huolimatta tutkimukseen osallistuneiden mielipiteet kiteytyi-
vat juuri kysyntaan. Vastauksista voidaan paatelld, ettd muut kohdemaan valin-
taan vaikuttavat tekijat ovat selvitettdvissa, kunhan alueella on riittavasti kysyn-

taa.
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Kohdemaan taloudellinen ja poliittinen vakaus nousivat esiin useista vastauksista.
Osan yrityksistda mukaan vientitoiminta tulee keskittda alueille, joissa ei ole em.
osa-alueiden kannalta epdvakaa tilanne. Yleisesti vastauksista jai sellainen kuva,
ettd yritykset haluavat toimintansa olevan seka kannattavaa etta vakaalle pohjalle
rakennettua. Myos arvot nousivat selkeasti esiin: moni vastanneista totesi toimin-
nan Venadjalle paattyneen nykyisen maailmantilanteen vuoksi. Lainsdadantoa kasi-
teltaessa yritykset puolestaan mainitsivat kielletyt raaka-aineet ja mahdolliset tuo-
temuokkaukset; tuotteiden sisdltamat raaka-aineet voivat olla kohdemaan lain-
saadanndn mukaan kokonaan kiellettyja (luku 4.6). Osan vastanneista mukaan tal-
laisessa tilanteessa tarvittavat muutokset tehdaan, mikali kysyntaa on riittavasti.
Loput vastanneista olivat sita mieltd, etta tuotteita ei muuteta. Muokkaushalutto-
muutta voi selittad muokkauksesta koituvat lisdkustannukset tai brandin historia:
yrityksen brandilla voi olla pitka historia, minka vuoksi raaka-aineita tai pakkaus-

ten ulkoasua ei haluta muokata.

Saatujen vastausten mukaan kaikki yritykset hoitavat vientinsa osittain tai koko-
naan itse: tulokset ovat yhtenevid, vaikka tutkimukseen osallistui yrityksia eri toi-
mialoilta ja kokoluokista. Vastauksista voidaan paatelld, etta yritykset kannattavat
tilannetta, jossa tarvittava osaaminen |0ytyy organisaation sisalta. Vastauksia voi-
vat selittdda myos kustannukset ja omatoimisuus: Toimintojen ulkoistaminen voi
olla yritykselle tarpeettoman kallis ratkaisu suhteessa sen tuomiin hyotyihin (luku
2.2). Lisdksi ulkopuolisen avun pyytdamista voidaan pitda haasteellisena tilan-

teessa, jossa yritys on harjoittanut vientia vuosien ajan.

Vastanneista hieman yli puolet kertoi hyddyntaneensa ulkopuolisen tahon neu-
vontaa. Kdytetyimmaksi nousi Business Finland (luku 2.3.2). Vaikka neuvontaa
kayttaneita yrityksia oli monta, tulisi neuvonnan olla nykyistda helpommin ja laa-
jemmin saatavilla. Mikali tarvittava tieto ei [6ydy nopeasti ja vaivattomasti, ei sen

|oytamiseen kayteta samalla tavalla resursseja.
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Luvussa 6.3 kasiteltiin ulkomaankaupan rahoitusta. Vastanneista yrityksista hie-
man yli puolet rahoittaa vientitoimintansa kokonaan omalla padaomalla. Tulok-
sesta voidaan paatelld, etta ihanteellisessa tilanteessa yritys ei tarvitse vierasta
padomaa toimintansa laajentamiseen. Vastaavasti kuusi vastanneista oli hyédyn-
tanyt vierasta padomaa jossakin vaiheessa vientiprosessia. Mikali yrityksella ei ole
riittdvasti omaa padomaa vientitoiminnan rahoittamiseen, voi se hakea rahoitusta
vientiin ulkopuoliselta taholta (luku 2.3). Rahoituksen tarve ei valttdmatta ole suo-

raan sidoksissa yrityksen kokoluokkaan.

Taustatutkimuksen tarkeys ja vientitoimintaan liittyva karsivallisyys nousivat esiin
neuvoina, joita vastanneet antaisivat viennin aloittaville yrityksille. Tarvittava
taustatutkimus tulee tehda mahdollisimman huolellisesti ja tarjolla olevaa tietoa
tarkastella riittavan kriittisesti. Lisdksi painotettiin, ettd vientitoiminnassa tulee
olla karsivallinen, sillda onnistuminen ei tapahdu hetkessa. Tata neuvoa eivat kaikki
yritykset pysty noudattamaan, silla resurssit eivat valttamatta ole riittavat. Erityi-
sesti pienille yrityksille viennin onnistumisen odottaminen voi olla haasteellista,

silld yrityksen taloudellinen tilanne ei kesta pidempiaikaisia tappioita.

Tutkimusluvussa 6.4.3 kasiteltiin vientiin liittyvia haasteita, ja yritykset mainitsivat
muun muassa nykyisen maailmantilanteen ja taloudelliset menetykset. Erityisesti
Venadjan hyokkdyssota Ukrainaan on vaikuttanut joidenkin vastanneiden yritysten
toimintaan negatiivisesti. Tallaisia tilanteita ajatellen yrityksen vientitoiminnan tu-
lisi kohdistua useammalle eri markkina-alueelle, jotta riskien hajauttaminen olisi
mahdollista (luku 2.0). Yritysten ei mydskaan tulisi arvioida viennin kustannuksia
liilan optimistisesti. Tama voi johtaa taloudellisiin menetyksiin tai vientitoiminnan

lopettamiseen.

7.2 Tutkimuksen luotettavuus ja eettisyys

Tutkimuksen luotettavuutta voidaan tarkastella kahden kasitteen avulla: reliabili-
teetin ja validiteetin. Reliabiliteetilla viitataan tutkimustulosten toistuvuuteen: sa-

moihin tuloksiin olisi paadytty, vaikka yritysten vastaukset olisi kerannyt toinen
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taho. Validiteetti puolestaan kertoo tutkimuksen patevyydestd. Haastatteluiden
kohdalla tdma viittaa siihen, etta kysymykset on ymmarretty oikealla tavalla eika

vaarinkasityksia ole syntynyt. (Hirsjarvi, Remes & Sajavaara 2013, 231-232.)

Opinndytetydn empiiristd osuutta voidaan pitaa reliaabelina. Kaikki haastattelulo-
makkeeseen kootut kysymykset oli muotoiltu hyvin yksinkertaisella tavalla, jotta
ne ymmarrettdisiin mahdollisimman hyvin ja vaarinkasityksilta valtyttaisiin. Vas-
taajia ei myoskaan koitettu johdatella tietyntyyppisiin vastauksiin, vaan tyyli oli
vapaa. Lisaksi Teamsin kautta haastatelluilla 12 yritykselld oli mahdollisuus esittaa
tarkentavia kysymyksia haastattelijoille, mikali epaselvyyksia ilmeni. Tata mahdol-
lisuutta ei ollut lomakkeen kautta vastanneilla. Kaikki haastattelut myos tallennet-
tiin, jotta annettuihin vastauksiin voitaisiin palata myéhemmassa vaiheessa. Tama

lisaa tutkimustulosten luotettavuutta.

Tutkimuksen patevyydesta ei voida olla taysin varmoja. Yksi haastatteluista jarjes-
tettiin kokonaan englanniksi, mika vaikuttaa negatiivisesti tutkimuksen validiteet-
tiin. On otettava huomioon mahdollisuus, etta kielimuurin vuoksi joko kysymykset
tai vastaukset on ymmarretty eri tavoin, kuin ne on tarkoitettu. Luotettavuuteen
vaikuttaa myos se, ettd kaikki saadut vastaukset eivat olleet tarkkoja: Yksi vastan-
neista ei kaikkien kysymysten kohdalla edustanut yritysta vaan vastasi kysymyksiin
lahinna yleisella tasolla. Lisaksi toisen yrityksen antamista vastauksista kaikkia ei

voitu hyddyntaa yritystiedon puutteellisuuden vuoksi.

7.3 Kehitys- ja jatkotutkimusideat

Opinndytetydssa keskityttiin yritysten kansainvadlistymiseen viennin nakokul-
masta. Aihetta tarkasteltiin Iahinna yleisellad tasolla, joten jatkotutkimuksissa voi-
taisiin perehtya rajatumpaan aihealueeseen, kuten haasteisiin tai riskeihin. Tata
voitaisiin tutkia jatkuvasti muuttuvan maailman tilanteen vuoksi lahes milloin ta-
hansa. Tamantyyppinen tutkimus voisi myds auttaa aloittavia vientiyrityksia tun-
nistamaan kansainvalistymista koskevat riskit laaja-alaisemmin. Toisaalta haas-

teita ja riskeja kasittelevan tutkimuksen toteuttaminen voi olla haasteellista, silla
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esimerkiksi tassa tutkimuksessa mukana olleet yritykset eivdat maininneet monia-
kaan haasteita. Jatkotutkimus kannattaisi siis toteuttaa kvantitatiivisena tutkimuk-

sena, jotta vastauksia saataisiin enemman.

Yrityksen arvomaailma seka eettiset toimintaperiaatteet on ajankohtaisia tee-
moja, ja yritykset haluavat toiminnassaan korostaa naita. Jatkotutkimuksessa vien-
tia voitaisiin lahestya siis arvojen ndakdkulmasta: miten yrityksen arvomaailma on
vaikuttanut kohdemaan valintaan. Tama voisi olla toimiva jatkotutkimusaihe ajan-
kohtaisuuden vuoksi. Lisaksi taman tutkimuksen aihetta voitaisiin kasitella toimi-

alakohtaisesti esimerkiksi yhtaldisyyksia ja eroavaisuuksia tarkastellen.
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LITTEET

LITE1
HAASTETTELULOMAKE

Perustiedot:

1. Mika on yrityksenne toimiala ja mita tuotteita viette Suomesta ulko-
maille?
2. Mihin maihin yrityksellanne on talla hetkella vientia?
Jos vientid on useampaan kuin yhteen maahaan:
o Mihin maahan laajensitte toimintaanne ensimmaiseksi?
e Oliko laajentamisprosessi helppo?
e Jos aloittaisitte viennin nyt, laajentaisitteko toimintaanne
samoihin maihin? Tekisittekd jotain kenties toisin?
o Mitka tekijat vaikuttivat seuraavien kohteiden valintaan?

Tassa muutama esimerkki asioista, jotka voivat vaikuttaa:

e Valtioiden maantieteellinen sijainti

e Kysynnan maara

Kohdemaan kartoittaminen:

3. Mitka tekijat ovat vaikuttaneet kohdemaan valintaan?
Tassa muutama esimerkki asioista, jotka voivat vaikuttaa:
o Tuotteen/ tuotteiden riittava kysynta ja mahdollisuus parjata
omalla toimialalla kohdemaassa
o Kohdemaan maantieteelliset haasteet, kuten ilmasto tai valtion
pinnanmuodot
o Kulttuurilliset tekijat, kuten kohdemaan tavat ja tottumukset
4. Miten kohdemaan taloudellinen tai poliittinen tilanne vaikuttanut vienti-
halukkuuteen?

5. Miten kohdemaan lainsddadanto on vaikuttanut vientiin?
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o Millaisia haasteita lainsaadanto on aiheuttanut?
o Oletteko joutuneet tekemadan vientiin liittyvida muutoksia lainsaa-
danndn vuoksi? Oletteko joutuneet esimerkiksi jattamaan joitakin

tuotteita pois tai tekemaan niihin muutoksia?

Ulkomaankauppa:

6. Hoidatteko viennin kokonaan itse vai oletteko ulkoistaneet osan toimin-
noista?
Jos yritys on ulkoistanut osan toiminnoista:
o Mitka viennin osa-alueet hoidatte itse?
o Kaytatteko huolitsijan palveluita?
7. Miten vienti on rahoitettu?
o Oletteko hakeneet vientiin rahoitusta pankista?
o Mikali yritys on osakeyhtio, oletteko saneet rahoitusta osakkeen-
omistajilta?
o Oletteko saneet rahoitusta erilaisilta organisaatioilta, kuten ELY-
keskukselta?
8. Oletteko saaneet apua vientiin liittyen?
o Oletteko hakeneet neuvontaa vientiin liittyen?
Jos vastasit kylla:
e Keneltd olette saaneet neuvontaa?
e Mihin asioihin olette kaivanneet apua?
9. Miten erottaudutte kilpailijoistanne ulkomaan markkinoilla?
o Mika on yrityksenne kilpailuetu?
10. Mita haasteita vientiin liittyy? Mitka asiat on koettu hankalaksi?
o Millaisia haasteita/ riskeja tuotteidenne vientiin liittyy ja miten
olette varautuneet niihin?
11. Mitd neuvoja antaisitte yrityksille, jotka ovat aloittamassa ulkomaankau-
pan?

o Tekisittekd itse jotain toisin?



12. Miten kulttuurilliset erot ovat vaikuttaneet vientiin?
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LIITE 2
INTERVIEW FORM

Basic information:

1. What is your company’s industry and what products do you export from
Finland to abroad?
2. To which countries does your company currently export?
If there is export to more than one country:
o To which country did you expand your operations first?

e Was the expansion process easy?

e If you were to start exporting now, would you expand your
operations to the same countries? Would you do some-
thing differently?

o What factors influenced the choice of the following destinations?
Here are a few examples of things that can affect:
e Geographical location

e Amount of demand

Selecting target country:

3. What factors have influenced the choice of destination country?
Here are a few examples of things that can affect:
o Sufficient demand for the product / products and the opportunity
to succeed in your own industry in the target country
o Geographical challenges of the target country, such as the climate
and the country’s topography
o Cultural factors, such as the customs and habits of the destination
country
4. How did the economic or political situation of the destination country af-

fect the willingness to export?



5.
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How has the destination country’s legislation affected exports?
o What kind of challenges the legislation has caused?
o Have you had to make export-related changes due to legislation?
o Have you, for example, had to leave out some products or make

changes to them?

Foreign trade:

10.

11.

Do you handle the export entirely yourself or have you outsourced some
of the operations?
If the company has outsourced some of the operations:
o Which aspects of export do you handle yourself?
o Do you use the services of a forwarder?
How is the export financed?
o Have you applied for export financing from a bank?
o If the company is a limited company, have you received financing
from the shareholders?
o Have you received funding from various organizations, such as the
ELY-center?
Have you received help in relation to export?
o Have you applied for advice regarding export?
If you answered yes:
e Who have you received advice from?
e What things have you needed help with?
How do you stand out from your competitors in foreign markets?
o What is your company’s competitive advantage?
What are the challenges associated with exporting? What things have
been perceived as difficult?
o What kind of challenges/ risks are associated with the export of
your products and how have you prepared for them?

What advice would you give to companies that are starting foreign trade?



o Would you do something differently?

12. How have cultural differences affected export?
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