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Tama opinnaytetydn tarkoituksena on antaa ohjeistus ja alustava suunnitelma Skate Shopin
tuottamille ja BJJRNIN tekemille taitoluisteluterille. Opinnaytetyd on muodoltaan toiminnallinen.
Tyo6n tavoitteena on antaa tyokalut Skate Shopille, miten lahted kansainvalisille markkinoille.
Opinnaytetydssa on kaksi osaa, teoriaosa ja empiirinen osa.

Opinnaytetydn teoriaosuudessa kasitellaan mité eri keinoja on lahtea kansainvalisille markki-
noille, mité kansainvalistyminen vaatii yritykselté ja mita tulee ottaa huomioon. Teoria osuu-
dessa kasitelladn markkinoita, logistiikkaa ja rahoitusta. Naissa kolmessa osuudessa kaydaan
lapi, mitd erilaisia vaihtoehtoja on, mita toimenpiteista tulee ottaa huomioon ja mika on jarkevaa
toteuttaa.

Opinnaytetyon empiirisessa osassa kaydaan lapi kyseisten taitoluisteluterien SWOT-analyysi ja
yleisesti taitoluisteluterien Pestel-analyysi. Nama kaksi analyysia auttavat hahmottamaan terien
nykyista markkinatilannetta ja mihin markkinat muuttuvat. Empiirisessa osiossa hyddynnetdan
myds asiantuntijan haastattelua.

Opinnaytetydn lopputuotoksena saadaan ohjeet Skate Shopille, mita heidan tulee ottaa huomi-
oon, kun lahtevat laajentumaan kansainvalisille markkinoille. Heille on suositeltu ensimmaista
kohdetta, joka olisi heille suotuisa laajentumisen aloittamiseen. Suunnitelmassa ja ohjeistuk-
sessa kdydaan lapi Skate Shopille sopivimmat logistiikan ja rahoituksen muodot optimaalisim-
man markkinan lisaksi.
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1 Johdanto

Raportti kasittelee taitoluistinterin kansainvalistymissuunnitelmaa, ja onko yritykselle fiksua lahtea
laajentumaan kansainvalisille markkinoille. Ty6 tehdaan yhteistydssa Skate Shopin kanssa, ja tyon
tarkoituksena on auttaa Skate Shopia paaseméaéan kansainvalisille markkinoille. Kohdealueena toi-

mii Euroopan unioni, joten tydssa joudutaan tekemaan yleistyksia alueen laajuuden takia.

Opinnaytetydta voi hyddyntdd mydhemmin muissa taitoluistelunerikoistuotteiden laajentumisessa
ja markkinoinnissa. Kyseiselle markkinalle on viime aikoina tullut uusia brandeja, myds Suomesta.
Kyseista opinnaytetydta voidaan hyddyntaa naiden uusien brandien laajentumisessa, tai jopa myods
vanhojen brandien laajentumisessa, jotka talla hetkella toimivat vain Suomessa. Toimeksiantajalla
on myos toinen taitoluistelubrandi, jota talla hetkella myydaén vain Suomessa, opinnaytety6ta voi-

daan hyddyntaa myos kyseisen brandin laajentamiseen.
1.1 Lahtokohdat

Toimeksiantajana toimii 10-Sport Oy/Skate Shop, joka on taitoluistelun erikoisliike. Yritys on perus-
tettu vuonna 1984 Timo Ojasen toimesta, koska han halusi tuoda vaihtoehtoja taitoluistelijoille kuin
vain yhden merkin. Yha vuonna 2023 nykyiset omistajat haluavat pitda samaa linjaa, ja tarjota

vaihtoehtoja luistelijoille. Vain luistimien myymisesta, toiminta on laajentunut teriin, oheistuotteisiin,

varusteisiin ja lajivaatteisiin

Toimeksiantajalle idea projektiin terien tuottamisille 1&hti toimitusaikojen viivastymisesta. Ukrainan
sodan alettua, terien toimitusajat pitenivat 2 viikosta jopa 14 kuukauteen, ja toimitusaikojen viivas-
tyminen on jatkunut yha tdhan paivaan saakka. Yleisin toimitusaika on n. 1,5kuukautta. Toimitus-
aika vaihtelee riippuen merkisté ja terasté, nopeimmin saa Jackson Ultima perusterig, ja pisin toi-
mitusaika on John Wilsonin kevyt terilla. Koska luistelijat alkoivat olemaan pulassa, ja myos liiketoi-
minta takkusi kyseisen ongelman takia, paatti toimeksiantaja tehda jotain asialle. Suunnittelu suo-
malaisille taitoluisteluterille alkoi. Tuotanto on p&assyt vaiheeseen, jossa perusteria on jo myyn-
nissa, ja erikoisterat ovat testauksessa. Naista syista toimeksiantajalle olisi luonnollinen aika astua

eurooppalaisille markkinoille.

Taitoluistelu on viime vuosina nostanut harrastemaariaan, joka mahdollistaa uutta toimijaa tule-
maan markkinoille. Ongelmana niin uusilla kuin vanhoilla harrastajilla on ollut lajin hinta. Taitoluis-
telu on yksi kalleimmista harrastuksista kokonaiskustannuksiltaan. joten tamé rajaa suuren osan
harrastejoukosta pois. Terien tuottaja haluaa pitdd omat hintansa maltillisena, joka taas mahdollis-
taa useammalle ihmiselle mahdollisuuden lajin parissa, kun hinnat pysyvét maltillisena. Kun inflaa-

tio on kiihtynyt viime vuosien aikana, on merkittavaa, etta yritykset ottavat huomioon mahdolliset



hintarajaukset eivatka tavoittele maksimaalista voittoa. Vaikka on mainittu, etté taitoluistelun suosio
on kasvanut, on sen markkinakoko kuitenkin pieni ja kilpailijoita yritykselle on v&han.

Kyseisessa opinnaytetytssa ei tehda suoraa markkinointisuunnitelmaa yritykselle, vaan annetaan
ehdotuksia. Kyseisessa opinnaytetydssa ei ole resursseja tutkia erilaisia markkinoinnin mittareita,

katsastella kohderyhmié tarkemmin ja heidan budjettiaan tai tarkastella eri markkinointikanavia, ja
niiden tuloksia. Opinnaytetydssa ei mydskaan tarkastella, mille tuotteille olisi tarvetta, ja mité tuo-

tetta kannattaisi myyda millakin hetkella.

1.2 Tavoitteet

Tuotoksen tavoitteena on tehda taitoluisteluterille kansainvalistymissuunnitelma ja myds auttaa
Skate Shopia paattaméaan, onko heilla realistisesti resursseja lahted mukaan kansainvaliseen
kauppaan. Opinnaytetydssa tarkastellaan, miten yritys paésee eri valtioiden markkinoille. Péase-
mistulokset voivat vaihdella riippuen, kuinka hajanaisesti taitoluistelun erikoisliikkeita on kyseisesséa
valtiossa. Tavoitteena on saada opinnaytetyd, jota voidaan hyddyntéa terien markkinoinnissa, kun
paastaan terien tuotannossa siihen vaiheeseen. Tavoitteena on myds saavuttaa tyd, jota voidaan
hyodyntaa aidosti terien saamisessa kansainvélisille markkinoille.

1.3 Kansainvalinen kauppa

Kansainvalinen kauppa on tuotteiden ja palveluiden vaihtoa kansallisten rajojen yli. Se on kansain-
valisen liiketoiminnan kaikista perinteisin muoto, ja silla on ollut tarkea rooli maailman historian
muovaamisessa. Se on my6s useimpien yritysten ensimmainen muoto ulkomaisesta liikketoimin-
nasta, koska maahantuonti tai -vienti vaatii pienimman sitoutumisen riskin yrityksen resursseihin.
(Seyoum 2022, s. 8.)

Moni yritys olettaa, ettéd ulkomaiset markkinat ovat vain kotimaan markkinoiden laajentuminen, ja
uskovat, etta tuotteita voi vied& ulkomaille minimalistisilla muokkauksilla. TAma voi toimia, mikali
kuluttajat ovat maantieteellisesti homogeenisia ja heilla on samanlainen kulttuuri tai ostotottumuk-
set. Useimmissa tapauksissa kuluttajat ovat erilaisia ja asianmukainen arviointi markkinoilta on tar-
vittava, jotta ulkomaisten kuluttajien tarpeet voidaan tunnistaa. Vaikka perustapahtumat ovat sa-
moja viennissa ja kotimaisessa myynnissa, kansainvaliset markkinat eroavat suuresti johtuen suu-
rista vaihteluista tietyissa hallitsemattomissa ymparistovoimissa. Naihin kuuluvat valuutanvaihtora-
joitukset ja -riskit, verotus, ja inflaatio. Jos yritys tuottaa jo tuotetta tai palvelua, on kohtuullista olet-
taa, ettd samaa tuotetta tai palvelua viedaan vientiin. Yrityksen on selvitettdva ensin tuotteen tai
palvelun vientipotentiaali ennen kuin se sijoittaa resurssejaan ulkomaankauppaan. Tuotteiden vien-

tipotentiaalin selvittamiseksi yrityksen on harkittava seuraavia; tuotteen tai palvelun menestystéa



kotimaan markkinoilla, osallistuminen ulkomaisiin messuihin, mainostamista ja markkinatietoja.
(Seyoum 2022, s. 68-70.)

Mikali tuote menestyy kotimaisilla markkinoilla, silla on hyva mahdollisuus menestyd myés kan-
sainvalisilla. Siltikin tarkka analyysi tuotteen kansainvalisesta markkinapotentiaalista on tarpeelli-
nen. Osallistuminen ulkomaisille messuille on tapa testata tuotteiden vientipotentiaalia. Amerikan
Business Median tekeman tutkimuksen mukaan, seitseman kymmenesta yritysjohtajasta ostivat
tuotteen tai suosittelevat sen ostamista katsottuaan mainoksen tai promootion messuilla. Vaihtoeh-
toisesti, jos tuotteen todellisten ja mahdollisten kayttotarkoitusten arviointi osoittaa, etté se tayttaa
tietyt perustarpeet markkinoilla, alkumyynti voidaan tehda kysynnan maarittamiseksi seka mahdol-
listen parannusten maarittdmiseksi. (Seyoum 2022, s.70.)

1.4 Taitoluisteluterat

Taitoluistelussa kohtuullisen nopeasti luistelukoulun jélkeen siirrytaan ostamaan taitoluistelukenka
ja -tera erikseen. Tama johtuu siitd, etta suurin osa taitoluistelukenk&amerkeistd myy aloittelijamallin
jalkeen pelkk&a kenkaa. Vaikka tera ja kenka erikseen ostettuna on hintavampi vaihtoehto, se an-
taa luistelijalle mahdollisuuden valita juuri itselleen sopivan parin. Opinnaytety6ssa paneudutaan
teriin, eika kenkaan keskityta, koska kaiken malliset terat kayvat mihin tahansa kenkaan. Suosi-
tuimmat tuottajat ovat Jackson Ultima (Kanada) ja John Wilson (Englanti). (Skaters Landing s.a.)

Teria on kolmea eri kategoriaa: perusterat, hyppyterat ja tanssiterat. Terét jaotellaan katego-
rioihinsa piikityksen, séteen, kannan ja kaarevuuden perusteella. Nama tekijat muodostavat terén
profiilin. Ter&valmistajilla on omat mallinsa jokaisen kategorian terista. Terat ovat hyvin samankal-
taisia kesken&én, vaikka merkki olisi eri. Valmistajilla on jokaiseen kategoriaan useampi eri malli,
jotta luistelijan luistelutyyliin I6ydetaan varmasti sopiva terd. Terat valitaan luistelijan tason, lajin ja

valmentajan suositusten mukaan. (Skaters Landing s.a.)

Perusterét ovat kaikista edullisimpia ja eniten myytyja. Perusterissé on kategorian sisélla eroja. Pe-
rusterat ovat nimensa mukaisesti kaikista yksinkertaisimpia. Perusterissa metallinlaatu ei ole
yleensa yhtd hyvaa kuin muissa malleissa. Tanssiterat ovat kaikista lahimp&né perusterid, mutta
niissékin on erikoismuotoiluja ja piikityksen eroja. Tanssiterissa kantaosa on lyhyempi kuin muissa
terissd, mika auttaa luistelijaa ketterdamp&an teran kayttoon. Hyppyterat ovat kaikista kallimpia, ja
niista 16ytyy eniten variaatioita. Hyppyterissa on usein isommat piikit kuin muissa terissg, ja ne ovat
myos kaikista kaarevimpia. Hyppyterin uusimpana trendind ovat alumiiniset kevyt terat, jonka ansi-
osta terat ovat jopa 33 % kevyempid kuin tavalliset hyppyterat (Skate Shop A s.a). Kevyt terissa on
sama profiili kuin muissa hyppyterissé, mutta runko on vain rakennettu alumiinista. Kevyempi teré

helpottaa hyppyjen korkeudessa



2 Markkinat

2.1 Markkinatutkimus

Kansainvalinen markkinatutkimus kasittelee sita, miten kansainvalistd kauppaa harjoittavat yrityk-
set tekevat paatoksia, jotka johtavat resurssien allokointiin markkinoilla, joilla on suurin myyntipo-
tentiaali. Tama prosessi markkinoiden katsauksesta auttaa maksimoimaan myynteja ja voittoja tun-
nistamalla ja valitsemalla toivotuimmat markkinat. Kansainvalista markkinatutkimusta tarvitaan,
koska vienti- tai investointipaatokset tehdaan usein ilman huolellista ja objektiivista ulkomaanmark-
kinoiden arviointia ja rajallisesti arvostetaan erilaisia ymparistd ulkomailla. TAma johtuu usein siita,
ettd muita markkinoita pidetdan vain kotimaan markkinoiden jatkeena ja, etta kotimaassa kaytetyt
metodit ja kaytannot toimivat myds ulkomailla. (Seyoum 2022, s.73.) Yrityksen kansainvalistymis-
prosessi voidaan jakaa kehitysvaiheisiin, joiden kautta kansainvélistyminen etenee. Vahvaselka
(2009, 35) esittelee kansainvalistymisen vaiheet seuraavasti: - valmisteluvaihe - aloitusvaihe - ke-

hitysvaihe - kasvuvaihe - kypsyys- ja vakiintumisvaihe.

Kansainvalista markkinatutkimuksen tarkoitus on: 1) tunnistaa, arvioida ja verrata kokoa ja potenti-
aalia eri markkina-alueilla seka valita suotavin markkina valitulla tuotteelle, 2) uudelleen arvioida
markkinoiden muutoksia, jotka voivat vaikutta yrityksen strategiaan. Yritys voi kayttaa tutkimuk-
sessa ensisijaista tai toissijaista datalahdetta. Ensisijaista datalahdetta kaytettaesséa kerataan da-
taa suoraan ulkomaalaisilta markkinapaikoilta haastatteluilla, kohderyhmilta tarkkailulla, kyselyilla
ja kokeilulla edustajien ja/tai potentiaalisten ostajien kanssa. Ensisijaista lahdetta kaytettdessa
etuna on, ettd se on kustomoitu yrityksen dataan ja nain ollen tarjoaa yksityiskohtaisempaa infor-
maatiota. Usein tallainen datan keruu on kallista ja aikaa vievaa. Toissijaisessa datanlahteessa,
data on keréatty ja koottu muuta projektia varten, kuin kasilla olevaa. Téallaista informaatiota usein
I0ytyy yrityksen omista tietolahteista, tai se voidaan ostaa yrityksiltd, jotka ovat erikoistuneet tarjoa-
maan tietynlaista informaatiota. Toissijainen data on usein edullisempaa ja valmiina kaytettavaksi,
mutta informaatio ei ole kohdennettu tiettyyn tarkoitukseen, termien tai mittausyksikdiden méaaritte-

lyssé voi olla eroja ja voi olla hankalaa arvioida informaation tarkkuutta. (Seyoum 2022, s.74.)

Kansainvalisten markkinoiden arviointi on ymparistdskannauksen muoto, jonka avulla yritys kyke-
nee valitsemaan pienen maaran toivottuja markkinoita laajojen muuttujien perusteella. Yritysten
pitdd paattdd, mihin myyda heidan tuotteitansa tai palveluita, koska harvoin heilld on resursseja
hyodyntaa kaikkia mahdollisuuksia. Skannaustekniikoiden kayttamatta jattdminen voi johtaa siihen,
ettd kasvavia markkinoita ylenkatsotaan. Arvioinnin aikaisessa vaiheessa kaytetaan toissijaista da-
taa markkinoiden koon, kaupan tason seké investointien ja muiden talous- ja rahoitustietojen maa-
rittdmiseksi. (Seyoum 2022, s.74.)



Ensimmainen askel markkina-arvioinnin tekemissa on prosessi, jossa selvitetddn, onko perustar-
peita yrityksen tuotteille tai palveluille ulkomaisilla markkinoilla. Perustarvepotentiaali maaraytyy
usein ymparistéolosuhteiden, kuten ilmaston, topografian ja luonnonvarojen perusteella. Tilan-
teissa, joissa on vaikea maarittdd mahdollista perustarvetta, yritykset voivat turvautua ulkomaan-
kauppa- ja investointitietoihin selvittaakseen, onko tuote tai palvelu aiemmin tuotu maahan, sen
maard, sen arvo ja viejamaat. Kun perustarvepotentiaalin on selvitetty, sen jalkeen on téarkeé selvit-
taa, onko tuotteen tai palvelun tarve tyydytetty. Mikali tutkimus osoittaa, ettéd markkinoilla on poten-
tiaalia, on aiheellista tarkastella markkinoiden kokonaisostovoimaa tarkastelemalla maakohtaisia
tekijoitd, kuten vaestoa, bruttokansantuotetta, tuloja henked kohti, varallisuuden jakautumista, vien-

tia ja tuontia. (Seyoum 2022, s.75.)

Toisioseulonta sisaltéaa rahallisia ja taloudellisia olosuhteita, kuten inflaation, korkotasojen, valuut-
takurssien vakauden seka luoton ja rahoituksen saatavuuden kehityksen. Korkean inflaation maita
tulee harkita tarkasti, silla ne voivat rajoittaa tuonnin maaraa rajoittamalla valuutan saatavuutta. Ta-
loudellisia tietoja kaytetaan myos tiettyjen indikaattoreiden mittaamiseen, kuten markkinakoko,
markkinoiden intensiteetti ja markkinoiden kasvu. On tarkeaa myds arvioida hallituksen tyyppi (de-
mokraattinen/ei demokraattinen) ja sen vakautta kolmannessa seulonnassa. Maat, joilla on demo-
kraattinen hallitus ovat yleensa poliittisesti vakaampia, kannattavat avointa kauppapolitikkaa, ei-
vatka todennakdisesti turvaudu toimenpiteisiin, jotka rajoittaisivat tuontia tai estaisivat yritysten ky-
kya toteuttaa tiettyja toimia. Myds vienti- ja tuontitoimiin vaikuttavat oikeudelliset tekijat tulisi ottaa
huomioon, kuten markkinoille paésyn esteet, voitonsiirtojen ja/tai omistajuuden rajat ja verot ja hin-

tavalvonta, seka teollis- ja tekijanoikeuksiensuoja. (Seyoum 2022, s.75.)

Viimeisen seulonnan vaiheeseen kuuluu vierailu markkinoilla, jotka vaikuttavat lupaavalta markki-
noiden arviointitekniikan perusteella. Vierailut voivat olla messu tai kauppatehtavien muodossa.
Naiden vierailujen tarkoituksena on vahvistaa jo kerattyja faktoja markkina-arvioinnissa ja tayden-
téa jo tiedossa olevaa informaatiota. Viimeinen seulonta helpottaa lopullista valintaa, mutta myds
markkinointisuunnitelman, tuotemuutosten, hinnoittelun, myynninedistamisen ja jakelun kehitysta.
(Seyoum 2022, s.76.)



Rahallisten ja
Perustarpeiden taloudellisten

selvitys ja olosuhteiden
tyydyttamisaste selvitys
kohdemaassa

Kuva 1: Yksinkertaistettu markkinatutkimuksen vaiheet
2.2 Kilpailijat

Tutkiessa mahdollisuuksia ulkomaisilla markkinoilla, on tarke&a tarkastella kilpailua ja asiakaskun-

taa markkinoilla, joille yritys aikoo kohdistua. Tarkastelussa voi keskittya heikkouksiin, joita voi hyo-
dyntéa, ja pohtia tarjoaako ne kohtuullisen markkinaosuuden, joka olisi kannattava. (Seyoum 2022,
S.76.)

On tarkeaa tarkastella merkittavia asiakassegmentteja tuotteen markkinoilla, ja naiden segmenttien
kasvuvauhtia. Lupaavista markkinasegmenteisté tulee tunnistaa segmentit, joilla on vakiintuneita
kilpailijoita ja segmentit, joilla ei ole kilpailijoita tai joilla on heikkoja vakiintuneita toimijoita. Kah-
dessa viimeksi mainitussa kategoriassa, tulisi tutkia tayttamattomia asiakkaiden tarpeita, markkina-
osuutta ja sitd, miten nama tarpeet voidaan tayttda. On tarke&é tunnistaa markkinajohtajat ja ketka
jaavat jalkeen markkinasegmentilld, mutta myos avain erot ndiden kahden arvoketjun toiminnassa.
Tutkimusten mukaan markkinajohtajat tuntevat asiakkaansa hyvin ja niilla on usein uniikki brandi,
joka erottaa heidan tuotteensa. Markkinajohtajien arvoketjua on vaikea jaljitelld, ja se tukee brén-
dia. (Seyoum 2022, s.77.)

Saadakseen selville tyydyttamattdmat tarpeet markkinoilla, tulee kdyda keskustelua ulkomaisten
asiakkaiden, jakelijoiden tai tukkujen kanssa. Tulee myo6s arvioida, kykeneekd paikalliset kilpailijat
jaljittelemaan tuotteesi helposti, strategiaa ja mahdollisuuksia. Arvioinnista ei saa jattaa pois, pys-
tyyko yritys saavuttamaan kestéavan kilpailuedun. On tarkedd myos tunnistaa ydinominaisuuksia,
jotka auttavat yritystd menestymaan ulkomaisilla markkinoilla, ja korjata olemassa olevia puutteita.

Korjaaminen saattaa vaatia muita asiantuntijafirmoja tietyilla markkinoilla. (Seyoum 2022, s.77.)
2.3 Vientijakelukanavat

Maailmanlaajuinen kilpailu motivoi yrityksia etsimaén innovatiivisia keinoja paasta uusille markki-
noille. Avain onnistuneeseen kansainvalistymiseen on oikean jakelukanavan valinta ja hallinta. Ne

tarjoavat kilpailuetua globaaleilla markkinoilla auttamalla tunnistamaan markkinamahdollisuuksia.



Jakelukanavaa on vaikea muuttaa, jonka takia se vaatii huolellista suunnittelua. Vientiyritykset voi-
vat kayttaa kahta p&aasiallisia jakelukanavia; epasuoria ja suoria kanavia markkinoidessaan ulko-
mailla. Kanavan valintaa tulee arvioida eri vaihtoehtoehdoista saatavien hyotyjen ja kustannusten
perusteella. (Seyoum 2022, s.99.)

Epésuorissa kanavissa yritys harjoittaa vientia riippumattoman paikallisen valittdjan kautta, joka
ottaa vastuun tuotteen siirtimisesta ulkomaille. Tall6in toinen yritys toimii myynnin valittdjana ja ot-
taa vastuun markkinoinnista ja toimituksista ulkomaille. Epésuoria kanavia kaytettaessa, ei valmis-
tajalle aiheudu aloituskustannuksia, ja tdméa menetelma tarjoaa pienyrityksille, joilla on vahan koke-
musta ulkomaankaupasta, pdasyn ulkomaisille markkinoille ilman suoraa osallistumista. Epasuo-
rien kanavien kaytdssa on myos huonoja puolia; valmistaja menettd& markkinoinnin hallinnan ulko-
mailla ja valmistajan menestys on riippuvainen, kuinka paljon valittu valittdja panostaa tuotteeseen.
(Seyoum 2022, s.99.)

Suorissa kanavissa yritys myy suoraan ulkomaisille vahittaismyyjijille, jakelijoille tai kauppayhtiéille.
Suoramyyntid voidaan myos harjoittaa ulkomailla sijaitsevien edustajien kautta. Suoravienti tarjoaa
valmistajille paremman mahdollisuuden tutustua markkinoihinsa ja asiakkaisiinsa, jotta he kykene-
vat luomaan paremmat suhteet kauppakumppaneihinsa. Se myds mahdollistaa eri toimintojen pa-

remman hallinnan. Toisaalta suora vienti voi olla kallista ja aikaa vievaa. (Seyoum 2022, s. 99.)
2.4 Yrityksen kansainvaliset markkinointitavoitteet

Kanavavalintaa maarittavat usein yrityksen kansainvaliset markkinointitavoitteet, jotka liittyvat
myyntiin, markkinaosasuuteen, kannattavuuteen ja taloudellisen sitoutumisen tasoon. Suora vienti
tarjoaa todennakdisemmin mahdollisuuden korkeampiin voittomarginaaleihin, vaikka se edellyttaa
suurempaa taloudellista sitoutumista. Yritys voi haluta rajoittaa sijoituksiaan yhteen maahan alle 3
miljoonaa dollaria tai toimia markkinoilla, jotka tuottavat yli 10 miljoona dollaria vuodessa. Joissakin
tapauksissa tavoitteena voi olla tietyn markkinaosuuden saavuttaminen, joka voidaan saavuttaa
vain maissa, joilla on erityinen kilpailuprofiili. Yritys voi myds haluta toimia markkinoilla, jotka sijait-
sevat maissa, joissa on vakaa poliittinen tilanne. Nama kaikki asiat vaikuttavat vientijakelukanavan
valintaan. Jakeluvaihtoehtojen resurssindkékohtia voidaan tarkastella useammalla eri tavalla.
(Seyoum 2022, s.100-101.)

Ensinn&kin suoria kanavia, oma omisteisia tai valvomia kanavia perustavat yleensé yritykset, joilla
on vahvat taloudelliset resurssit. Jos kilpailu on epésuotuisaa, voi joissakin tapauksissa epasuorat
kanavat vaatia merkittavia investointeja lainojen ja tukien muodossa. Toiseksi on tarke&dad ymmar-
taa, ettd valittgjien tuottama lisémyynti voi pitkalla aikavalilla korvata erotuksen, vaikka suorat ka-

navat voivat johtaa korkeampiin voittomarginaaleihin. Kolmanneksi, kun valittjat pitavat



hallussaan varastoja ja maksavat niisté tai harjoittavat osuustoiminnallista mainontaa, helpottavat
ne yrityksen kassavirtaa. Pienet ja keskisuuret yritykset kayttavét yleensa epésuoria kanavia rajal-
listen resurssien ja pienten vientimaarien vuoksi, kun taas suuret yritykset kayttavat epasuoria ka-
navia, koska vientimaan kaupan esteet saattavat rajoittaa tai kieltd& suoran omistusmuodon. Kan-
sainvalistymispyrkimystensa alkuvaiheessa olevat yritykset kayttavat yleensa riippumattomia valit-
tajia verrattuna yrityksiin, joilla on enemman kokemusta. (Seyoum 2022, s. 101.)

Jokaiseen maahan on kehittynyt vuosien aikana tietyt jakelumallit. Yritysten, jotka ovat tottuneet
tietyntyyppisiin jakelukanaviin tietyissa maissa, voi olla vaikea kayttaa vastaavia kanavia muissa
maissa. Kanavasuunnittelupaatoksia tehdessa, ikdan, sukupuoleen tai koulutukseen liittyvat asiak-
kaiden ominaisuudet, kiinnostuksen kohteet, asenteet ja arvot. Nama tekijat seka kysymykset siita,
milloin, miten tai miksi asiakkaat ostavat tuotteen, auttavat yritysta tekemaan asianmukaisia kana-
vavalintoja, jotka voivat johtaa yrityksen suhteelliseen asemaan liittyvaan etuun. Asiakastarpeiden
asianmukainen arviointi voi johtaa kahdenlaisten kanavien kayttéonottoon erilaisten markkinatar-
peiden tyydyttamiseksi. Mikali kuluttajien méara on suuri ja keskittynyt suuriin asutuskeskuksiin,
yritys voi valita suoran tai useamman jakelukanavan. Toisena tekija on se, etté asiakkaat ovat
mahdollisesti tottuneet ostamaan tietysta kanavasta ja ovat haluttomia vaihtamaan kanavaa lyhy-
ella aikavalilla. Jos asiakkaat ovat maantieteellisesti samankaltaisia, heillda on samankaltaiset osto-
tottumukset ja heidan lukumaaréansa on vahainen, on suora vienti usein suotavaa. (Seyoum 2022,
s.102.)

Kanavarakenteen valinta maaraytyy ensisijaisesti markkinoiden perusteella, tietyissa tilanteissa
kuitenkin tuotteen luonne maarittaa kanavan valinnan. Suoria kanavia kaytetaan usein tuotteissa,
jotka pilaantuvat helposti, ovat mittatilausty6ta, joiden yksikkéarvo on suuri tai ovat hyvin eriyty-
neita. Se sijaan teollisuustarvikkeilla, kulutustavaroilla ja pienemmilld laitteilla on yleensa pidemmat
kanavat. (Seyoum 2022, s.102.)

Markkinointiympariston tarkastelu edellyttaa keskittymista yrityksen jakelukulttuuriin sek& markki-
noiden ominaispiirteisiin. Markkinoiden ominaisuuksilla on vaikutuksia kanavan valintaan. Naita
ovat muun muassa ostotottumukset, kaytettavissa olevat tulot, markkinoiden koko ja markkinoiden
mahdollinen kasvu. Maissa, jotka muistuttavat kulttuuriltaan enemman viejan kotimaata, on suorien
kanavien kaytto todennakoisempdad. Tietyissa tapauksissa yrityksilla on rajalliset mahdollisuudet
valita sopivia kanavia tuotteilleen. Joidenkin maiden lainsé&danndssa edellytetdén, etta ulkomaisia
yrityksia edustavat paikalliset yritykset, jotka ovat kokonaan kyseisen maan kansalaisten omistuk-
sessa. Viejien on markkinoitava tuotteitaan valillisestd nimeamalla paikallinen edustaja tai jakelija.
(Seyoum 2022, s.103.)



Suora integroitu kanava antaa valmistajalle paremmat mahdollisuudet valvoa jakelua ja olla yhtey-
dessa loppukayttdjaan. Mikali yrityksella ei ole tarpeeksi tietoa ulkomaisista markkinoista tai tarvit-
tavia taloudellisia, toiminnallisia ja strategisia valmiuksia, suora kanava ei ole kaytannallinen vaih-
toehto. Yritykset, jotka kayttavat epasuora kanavia, voivat silti kayttaa valvontamekanismeja koor-
dinoidakseen ja vaikuttaakseen ulkomaisten valittajien toimiin. Valmistajalla/viejalla on kaytettavis-
saan kahdenlaisia valvontatapoja; prosessin valvonta ja tuotoksen valvonta. Prosessin valvon-
nassa valmistajan keksinnolla pyritdan vaikuttamaan keinoihin, joita valittajat kayttavat saavuttaak-
seen halutun lopputuloksen. Tuotosvalvonnan tarkoituksena on vaikuttaa valillisesté jakelijan saa-
vuttamiin paamaariin. (Seyoum 2022, s.103.)

Tarkea jakelun kattavuuden mittari on tuotteen saatavuuden taso, ja tama koskee eniten kulutusta-
varoita tuottavia yrityksia. Silla, miten yritys jakaa tavaroitaan saavuttaakseen kohdemarkkinat on
vaikutusta tuotemerkin myyntiin, imagoon ja kustannuksiin. Jakelun kattavuudessa on eri tasoja:
intensiivinen (massa) kattavuus, yksinomainen kattavuus ja valikoiva kattavuus. Intensiivisen katta-
vuusstrategian tavoitteena on myyda tuotteita useassa jakelu- ja myyntikanavien avulla, jotta koh-
demarkkinat saavutetaan. Yleisesti intensiivista kattavuusstrategiaa kaytetaan edullisiin tuotteisiin,
jotka vetoavat laajoihin markkinoihin. Tallainen massapeittostrategia voi lisata kustannuksia, mutta
sitd voidaan kompensoida suurilla myyntimaarilld. Yksinomaisen kattavuuden strategiaa kaytetaan
usein korkealaatuisiin tuotteisiin, joilla on suhteellisen kapea asiakaskunta ja jotka edellyttavat kor-
keatasoista asiakaspalvelua, mutta strategiaa kaytetdan myds tuotteiden myyntiin yksinoikeuspai-
koissa, kuten yrityksen omistamissa myymaloissa. Valikoiva kattavuusstrategia vetoaa pienempiin
markkinoihin, joilla on vahemman toimipaikkoja, mitka tarjoavat enemman myyntimahdollisuuksia.
Kattavuuden nakokulmasta, pidempid kanavia kayttavat yritykset kayttavat yleensa eri valittajia (in-
tensiivinen kattavuus). Kuitenkin viimeaikaiset tutkimukset osoittavat, ettd kanavien suoruuden ja
intensiivisen kattavuuden valilla on positiivinen yhteys. Tama tarkoittaa sitd, etta yritykset, jotka
kayttavat suoria menetelmia saavuttaakseen ulkomaiset asiakkaansa, kayttavat yleensa suurta

maéara erilaisia kanavien valittgjia. (Seyoum 2022, s. 104.)

Yksi suoran ja epasuoran kanavanvaihtoehtojen tunnuspiireisté on toisen kanavan sijainti. Mikali
toinen kanava sijaitsee tuottajan maassa, sita pidetaan epasuorana kanavana, kun taas suorana
kanava pidetaan, jos toinen kanava sijaitsee ostajan maassa. Tama tarkoittaa, etta jakelijat, agentit
tai muut valikadet voivat kuulua kumpaan tahansa luokkaan riippuen siité, sijaitsevatko ne ostajan
vai myyjan maassa. Kanavavaihtoehdot maaritelladn myds omistajuuden perusteella: suora ka-
nava on yrityksen hallinnoima ja omistama, kun taas jakelusta vastaavat ulkopuoliset edustajat ja
valittajat. Yrityksen kanavarakenne maaritelladan myos jakeluorganisaation omistusosuuden perus-

teella: enemmistdomistusta pidetdan yleensa suorana tai integroituna kanavana, kun taas
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pienemmalld omistusosuudella tarkoitetaan epasuoraa kanavaa. Yleisempi mééaritelmé on ensim-

maiseksi mainittu. (Seyoum 2022, s.104.)

Epésuoriin kanaviin liittyy useita valitt&jia, ja kullakin tyypilla on omat etunsa. Kasittelemme niista
kolmea tyyppi&; valmistajien vientiagentit (MEAS), viennin hallinnointiyritykset (EMCs) ja kansain-
valiset kauppayhtitt (ITCs). Valmistajien vientiagentit edustavat yleensé eri valmistajia, jotka val-
mistavat toisiinsa liittyvia tuotteita ja muita kuin kilpailevia tuotteita. Kyseinen kanava on ihanteelli-
nen silloin, kun kyseessé ovat laajat tai ohuet ulkomaiset markkinat. Vientiagentin yleisimpia roo-
leja ovat suoramarkkinoinnin kasittely, myynnin edistaminen, toimitus, joissain tapauksissa tavaroi-
den rahoitus, ottaa tuotteet haltuunsa, edustaa valmistajaa jatkuvasti tai pysyvasti sopimuksessa
maadritellylla tavalla. Viennin hallinnointi yritykset toimivat yhden tai useamman valmistajan vienti-
osastona, joka valmistaa muita kuin kilpailevia tuotteita. Viennin hallinnointiyritykset hankkivat ja
harjoittavat liiketoimintaansa omissa nimissaan tai valmistajan nimissa palkkaa, provisiota tai palk-
kiota vastaan. Satunnaisesti ne ostavat tuotteita rahoituksella tai suoralla maksulla jalleenmyyntia
varten omille asiakkailleen. Vienninhallinta yhti6t voivat toimia edustajina tai jakelijoina. Kauppayh-
tiét taas ovat perinteisia ja hallitsevin valittdja monissa maissa. Ne toimivat kysyntalahtoisesti, eli
ne tunnistavat ulkomaisten markkinoiden tarpeet ja toimivat usein itsenéaisina jakelijoina, jotka yh-
distavat ostajat ja myyijat liiketoimien jarjestamiseksi. Kauppayhtitt tarjoavat valmistajille samankal-
taisia palveluita kuin viennin hallinnointiyritykset, kuitenkin ndiden kahden kanavan vdlilla on joita-
kin eroja. Kauppayhtitt tarjoavat enemman palveluita ja niilla on monipuolisempi tuotevalikoima

kuin viennin hallinnointiyrityksilla. (Seyoum 2022, s- 105-107.)

Yritys voi kayttaa erilaisia tapoja myyda tuotteitaan ulkomaille kayttamalla suoraa kanavaraken-
netta. Suora vienti tarjoaa paremman vientiprosessin hallinnan, mahdollisesti suuremmat voitot ja
laheisemman suhteen ulkomaisiin ostajiin ja markkinoihin. Yrityksen tulee kuitenkin kayttda enem-
man aikaa, henkildsta ja muita yrityksen resursseja kuin epasuorassa viennissa. (Seyoum 2022, s.
110.)

Vientiyritys voi myyda suoraan ulkomaiselle vahittdismyyjalle tai loppukayttgjalle, ja tAma toimii
usein luettelomyynnin tai kiertdvien myyntiedustajien kautta, jotka ovat vientiyrityksen kotimaisia
tyontekijoitad. Verkkokaupan kasvava kaytto lisé& todennakoisesti merkittavasti tuotteiden suora-
myyntia vahittaiskaupoille tai loppukayttgjille. Suoramyyntia voidaan myés harjoittaa ulkomaisten
myynti- tai tytaryhtididen kautta. Naissa ulkomainen myyntikonttori huolehtii kaikista myynnin jake-
luun ja myynninedistamiseen liittyvistd ndkdkohdista, tarjoaa palveluja ja esittelee valmistajien tuo-
tevalikoimia. Ulkomaiset tilaukset kanavoidaan tytaryhtion kautta, joka myy sitten ulkomaisille osta-
jille. Myyntitytaryhtiota kaytetédén kannattavilla markkinoilla, joilla on kasvupotentiaalia tai tuot-

teissa, joiden immateriaalioikeudet ovat erittain korkeat, seka tuotteissa, jotka vaativat vaativaa
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koulutusta ja myynnin jalkeista palvelua. Kyseinen lahestymistapa voi nostaa esiin siirtohinnoitte-
luun liittyvia kysymyksia. (Seyoum 2022, s.110.)

Suoramarkkinointia kaytetaan myos silloin, kun vahittaismyyja tai valmistaja haluaa lisata palvelui-
taan ja voittojaan ja samalla tarjota tuotteitaan halvemmalla. Yritys voi my6s tarjota kehitetympiéa
tuotetukipalveluitaan ja parantaa imagoaan ja mainettaan entisestaan. Suurimpana ongelma kulut-
tajille kohdistuvassa suoramyynnissa ovat tulli- ja tulliselvitysongelmat. Maiden tuontisaannokset
voivat kieltda tai rajoittaa tavaroiden suoraa ostamista ulkomailta. Taman takia on tarke&a tutustua
maan kauppasaanndksiin ennen tilauksen toteuttamista. (Seyoum 2022, s.111.)

Mik&an yksittainen jakelukanava ei sovellu tuotteelle kaikilla markkinoilla. Usein valinta perustuu
markkinakohtaiseen analyysiin. Seuraavat asiat tulisi ottaa huomioon kanava valintaa tehdessa.
Suoraa kanavaa voi yritys kayttaa tuottoisilla markkinoillaan tai markkinoilla, joilla silla on jonkin
verran sisdista vahvuutta ja kokemusta. Tuntemattomilla, pienilla tai riskialttiilla markkinoilla yritys
yleensa kayttaa epasuoria kanavia. Yritykselld on myds mahdollisuutena kayttdd molempia kana-
via, jos silla on eri tuotelinjoja, joilla on erilaiset asiakasprofiilit. Kun yrityksell& on hyva resurssi- ja
asiakasverkosto tuotteisiin, voi yritys kayttaa suoria kanavia néihin ja epéasuoria kanavia, kuten
osuustoiminnallista vientia, muihin tuotelinjoihin, joissa naitd resurssi- ja asiakasverkostoja ei ole.
Epasuoria kanavaihtoehtoja ei tulisi jattdd huomioimatta, vaikka yrityksella olisikin pitkan aikavalin
suunnitelmana siirtya suoriin kanaviin. Varhainen epasuora markkinoille tulo voi helpottaa tuotteen
menestysta, jos epasuora kumppani on onnistunut luomaan hyvan tuotekuvan ja asiakastuen.
(Seyoum 2022, s.112.)
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3 Logistiikka
3.1 Kansainvalinen logistiikka

Logistiikka on kokonaisvaltainen l&ahestymistapa jakeluprosessin hallintaan, joka kasittda materiaa-
lien tai tuotteiden ja niihin liittyvien tietojen kustannustehokkaan virtauksen ja varastoinnin l&htopis-
teesta kaytto- tai kulutuspisteeseen. Liiketoimintalogistiikassa on kaksi luokkaa; materiaalinhallinta

ja fyysinen jakelu. (Seyoum 2022, s. 125.)

Vienti- ja tuontikaupan yhteydessa materiaalihallinnan logistiikka tarkoittaa materiaalien tai tuottei-
den oikea-aikaista liikkumista tai virtaamista hankintaldhteista valmistus-, kokoonpano tai jakelu-
paikkaan. Tahan sisaltyy tuotteiden hankinta, kuljetus, varastonhallinta, varastointi ja materiaalien
kasittely tuotantoa, kokoonpanoa tai jakelua varten. Toinen vaihe, fyysinen jakelu, liittyy yrityksen
tuotteen siirtdmiseen kuluttajille. Siihen kuuluvat lahtevat kuljetukset, varastonhallinta ja asianmu-
kainen pakkaaminen kuljetuksen ja varastoinnin ajaksi, vahinkojen vahentamiseksi. Materiaalinhal-
linta kasittelee ensisijaisesti sisdanpain suuntautuvaa virtausta, kun taas fyysinen jakelu kasittelee
materiaalien tai tuotteiden ulospain suuntautuvaa virtausta. Seka lahtevét ettd saapuvat toiminnon
ovat riippuvaisia toisistaan ja vaikuttavat yrityksen tavoitteeseen vahentaé kustannuksia ja samalla
tayttaa asiakkaiden tarpeet. Toiminnallisten toimintojen keskindinen riippuvuus on tuotu esiin uu-

sien erilaisten lahestymistapojen tai kasitteiden avulla. (Seyoum 2022, s.125-126.)

Systeemilahestymistapa painottuu enemman koko yritysjarjestelman hyoétyjen maksimointi, ja tama
l&hestymistapa perustuu siihen, etta yrityksen sisaista ja ulkoista materiaalivirtaa tulisi tarkastella
vain niiden vuorovaikutuksen yhteydessa. Kokonaiskustannuslahestymistapa on logistinen l&hesty-
mistapa, joka perustuu yksikoiden vastakkaisten kustannusten arviointiin. Vaihtoehtokustannusla-
hestymistavassa tarkastellaan tiettyjen logistiikkapaatdsten tekemiseen liittyvia kompromisseja.
(Seyoum 2022, s. 126.)

3.2 Logistiikkatoimintoihin kohdistuvat ulkoiset vaikutukset

Monien maiden hallitukset kannustavat kotimaisia kuljetusliikkeitd hoitamaan niiden vientia tai
tuontia, koska kuljetuspalveluiden tarjoaminen vaikuttaa osaltaan maan maksutaseeseen, ja luovat
myos tyopaikkoja. Hallitukset tukevat kansallisia liikenteenharjoittajia, varmistaakseen kansallisen
merenkulun toimintakyvyn. Taman lisaksi hallitukset voivat ansaita tai saastaa ulkomaan valuuttaa
sotien tai muiden hatéatilanteiden varalle. Hallitukset rajoittavat tai valvovat tiettyjen hyddykkeiden
tuontia ja vientia eri keinoin, kuten tuontitulleilla, vientivalvonnalla ja tullien ulkopuolisilla esteilla.
Maiden valilla kdydaan myos kahdenvalisia neuvotteluita lentoreiteista ja erilaisten palvelujen, ku-

ten vakuutusten tarjoamisesta. Tama kaikki vaikuttaa kansainvéliseen logistiikkaan ja kuljetuksiin.
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Kuljetus- ja viestintaalan yksityistaminen ja saantelyn purkaminen on lisénnyt tuottavuutta ja alen-
tanut kuljetuskustannuksia. Taméa on toisaalta lisdnnyt mahdollisuuksia erilaisiin prosesseihin ja
palveluihin, mik& korostaa tarvetta integroida markkinointia ja logistiikkaa. (Seyoum 2022, s.127.)

Uusien tuotteiden ja palvelujen yleistyminen ja tuotteiden lyhyt kayttoika aiheuttavat yrityksille pai-
neita uudelleen tarkastella logistiikkajarjestelmidan. Usein tamé edellyttédé varastojen pienenta-
mist&, asianmukaisten logistiikkaverkostojen ja toimitusjarjestelmien kehittamista ja kokonaiskus-
tannusten alentamista, jotta yritysten asiakaskunta vahvistuisi ja sailyisi. Minka tahansa logistiikka-
jarjestelman onnistumisen kannalta, ratkaisevana tekijané on kuljetus- ja varastointikustannusten
valisen suhteen kokonaisvaltainen tarkastelu, jotta yritys kykenee sopeutumaan muuttuvaan kilpai-
luymparistoon. (Seyoum 2022, s.128.)

Kuljetusten ja viestinnan vapauttamisen kanssa, logistiikkateollisuutta on muuttanut teknologian
kehittyminen. Namé ovat auttaneet lisaéamaan logistiikkavaihtoehtoja, parantamaan suorituskykya
ja alentamaan kustannuksia. Viestintatekniikan kaytté on integroinut markkinointi- ja jakelutoimin-
not ulkomaisiin asiakkaisiin, mink& ansiosta asiakkaat kykenevat seuraamaan kuljetusta tarkem-
min. Maahantuojat ovat saaneet tdyden nakyvyyden kauttakuljetettaviin tavaroihin, ja voivat tehda
tarvittavia muutoksia, mikali lahetys on mydhassa. Tallainen rahdin seurannan ja jaljittdmisen
etuna on se, etta se synkronoi myynninedistamistoimia ja asiakkaiden pitkan aikavalin varastopaa-
toksia. (Seyoum 2022, s.128.)

3.3 Vientikauppasopimukset

Vientikauppasopimukset ovat keskeisia kansainvalisissa kaupallisissa liiketoimissa, ja niiden ym-
parilla pyorii joukko toisiinsa liittyvia mutta erillisia suhteita, kuten kuljetus, rahtivakuutus ja maksu-
jarjestelyt. Tallaisia sopimuksissa koskevat saannot ja kaytannot vaihtelevat vientikaupasta toiseen
ja perustuvat osapuolten sopimukseen seka oikeusjarjestelmaan. Sopimuksia koskevat kansalliset
oikeusjarjestelmat voivat vaihdella, mutta perusperiaatteet sopimuksissa, kuten vastike ja vilpittd-
myys tunnustetaan ja hyvaksytaan yleisesti monissa maissa. Maailman eri oikeusjarjestelmien va-

lill& on havaittavissa l&hentymistd my6s kansainvélisen kauppaoikeuden alalla.

On tarkeda tunnistaa kansainvalisen sopimusoikeuden yhdenmukaistamisen taustalla olevat motii-
vit. Yksi motiivi on kansakuntien vélisen kaupan ja muiden taloussuhteiden lisd&ntyminen. Toinen
on kansainvalisen tapaoikeuden kasvu. Kaupallista tapaa ja kaytant6a on usein kaytetty kaupalli-
sen oikeuden tulkinnassa ja laatimisessa. Kolmas motiivi on kansainvalisten yleissopimusten ja
saantdjen mukauttaminen. Useaan otteeseen kansainvalistd sopimusoikeutta on yritetty yhtenais-
tada. (Seyoum 2022, s. 191.)
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Vaadittujen asiakirjojen tayttaminen ja toimittaminen on ratkaisevan tarkeaa rahdin onnistuneen
l&ahetyksen, kuljetuksen ja maaranpaassa purkamisen kannalta. Asiakirjojen oikeellisuus ja vaati-
mustenmukaisuus usein ratkaisevat sen, paasevatko tavarat satamaan, lapaisevatko ne tullin tai
saako vieja maksun. Kaytettavat asiakirjat riippuvat seka vieja- etta tuontimaiden vaatimuksista.
Tullivalittajille tai yrityksen puolesta toimiville huolitsijoille, suurin osa asiakirjoista on rutiiniasiakir-
joja, mutta viime k&dessa vieja on vastuussa asiakirjojen oikeellisuudesta. Tietoja tuontimaiden
asiakirjavaatimuksista saa ulkomaisilta asiakkailta, ulkomaanhallinnon suurl&hetystéilta ja konsul-
teilta seka erilaisista vientikirjoista. (Seyoum 2022, s. 210.)

Tuotteita voidaan kuljettaa ulkomaille kolmella eri kuljetusmuodolla: lentéaen, vesitse ja maitse. Si-
savesikuljetukset, kuorma-autokuljetukset ja rautatiekuljetukset soveltuvat kotimaankuljetuksiin a
naapurimaiden valiseen tavaraliikenteeseen, kun taas lento- ja merikuljetukset soveltuvat pitkat
matkan kuljetuksiin sellaisten maiden vélille, joilla ei ole yhteista rajaa. Vienti- ja tuontiyritykset voi-
vat kayttaa naiden menetelmien yhdistella, jotta tavarat saadaan toimitettua ajoissa ja kustannuste-
hokkaasti. Viejayrityksen tulee ottaa huomioon markkinoiden sijainti (maantieteellinen laheisyys),
nopeus (esim. lentorahtikuljetus pilaantuvien tuotteiden tai suuren kysynnan tuotteiden osalta) ja
kustannusta, kun se paattaa kuljetusmuotoa. Vaikka lentoliikenteen harjoittajat ovat kallimpia, sen
kustannuksia kompensoi pakkaus-, dokumentointi- ja varastointivaatimusten vaheneminen. Maa-
hantuojan kanssa tulee selvittda tavaroiden maaranpad, koska tama voi haluta, etta tavarat toimi-
tetaan jaadytyskauppavyohykkeelle, jossa ne voidaan vapauttaa tuontitulleista tavaroiden ollessa
vybhykkeelld. (Seyoum 2022, s. 213-214.)

3.4 Vientiin vaikuttava sdantely ja politiikka

Hallitukset kayttavat vientivalvontaa monista eri syista. Valvonnalla pyritddn usein saavuttamaan
tietyt halutut poliittiset ja taloudelliset tavoitteet. Vientivalvonta on alun perin tarkoitettu kaytetta-
vaksi entisia kommunistisia maita vastaan. Kylman sodan paatyttya ei kuitenkaan ollut enaé selke-
asti maariteltya yksittaista vastustajaa, ja vientivalvontajarjestelma oli tarpeen mukauttaa kansain-
valisten suhteiden uuden todellisuuden huomioon ottamiseksi. Yha globaalimpi talous asetti myos
uusia haasteita vientivalvonnan hallinnalle. Korkeaan teknologiaan ja puolustukseen liittyvien tuot-
teiden maailmanlaajuisten toimittajien kasvava méara, lisdéntynyt maailmanlaajuinen T&K-toiminta
ja kaksikayttoteknologian leviaminen seka lansimaiden eriavat nakemykset puhuivat vientivalvon-

nan vapauttamisen puolesta. (Seyoum 2022, s. 375-376.)
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4 Rahoitus ja hinnoittelu

4.1 Hinnoittelu

Hinta on tarkea tekija maariteltdessa yrityksen kykya kilpailla maailmanmarkkinoilla. Vientihintojen
tulisi olla riittdvan korkeat, jotta yritys kykenee saamaan kohtuullisen voiton, mutta kuitenkin riitta-
van alhaiset, jotta se on kilpailukykyinen markkinoilla. Harvoin tuotteita myydaan vain yhden tekijan
perusteella, ja viejan olisi oltava kilpailukykyinen muillakin osa-alueilla kuin vain hinnalla. Muita
osa-alueita ovat mm. lyhyt toimitusaika, luotettava toimitus, tuotteiden luotettavuus ja laatu seka
muut asiakkaiden ainutlaatuisina pitdméat ominaisuudet. Nama tuotteen tai palvelun erityispiirteisiin

perustuva erilaistaminen antaa yrityksille kilpailuetua. (Seyoum 2022, s. 162-163.)

Keskeinen tekija hinnan maarittelyssa on kuluttajien tuotteelle antama arvo. Arvo muodostuu kulut-
tajien kasityksesta kokonaistyytyvaisyydesta. Jotkut yritykset voivat pysya kilpailukykyising, ja peria
korkeampia hintoja, mikéali peritty hinta on alhaisempi kuin tuotteen tai palvelun todettu arvo tai, jos
se on yhdenmukainen sen kanssa. Kilpailevilla markkinoilla korkeat hinnat koetaan osoituksena
tuotteen tai palvelun yhteiskunnallisesta haluttavuudesta. Ne voivat olla my6s perusteltuja vienti-

markkinoilla, jos myyntiin liittyy teknologian tai koulutuksen siirtoa. (Seyoum 2022. s- 163.)

Hinnoittelu kaytetdan maailmanmarkkinoilla usein yrityksen markkinointitavoitteiden saavuttamisen
valineena. Yritys voi kdyttaa hintaa saavuttaakseen tietyn markkinaosuuden, voiton, sijoitetun paa-
oman tuoton tai jonkin muun erityistavoitteen. Menettelytapoja ja hinnoittelukertoimia sovelletaan
yleensa seké kotimaan- etta vientimarkkinoilla. Aloilla, joilla on suhteellisen vahan kilpailijoita, ovat
korkeat katteet yleisia. Toimialoilla, joilla yritykset tuottavat pikemmin eriytyneitad kuin homogeenisia
tuotteita, ovat markkinahinnat korkeampia. Vientihinnat ovat yleensa suhteellisen alhaisia aloilla,
joilla kilpailu on lisdéntynyt. Vientihintojen alenemiseen vaikuttavat todennakdisimmin muutokset
kilpailijoiden hinnoissa tai kysynnan tilassa. Alhaiset voittomarginaalit aloilla johtuvat naiden teolli-
suusalojen hajanaisesta ja eriytymattémasta luonteesta, mikéa vaikeuttaa markkinavoiman kayttoa.
(Seyoum 2022, s.163.)

Yrityksen on kehitettédva toimiva ohjeisto, jonka avulla se voi hinnoitella tuotteensa tai palvelunsa
vientimarkkinoilla. Jotta saavutettaisiin tavoiteltu voitto- tai myyntitaso, tulisi hinnoittelupolitiikan olla
riittdvan tiukka, mutta samalla tulisi sailyttda jonkin verran joustavuutta yrityksen yleisten markki-
nointitavoitteiden huomioon ottamiseksi. Joustavuutta pidetaan ehdottoman valttamattomana voi-
ton optimoimiseksi, ja nain yritys voi kayttaa kaikkia hinnoittelumenetelmia myytavan tuotteen tyy-
pin, asiakasluokan ja -tyypin sek& markkinoiden kilpailutilanteen mukaan. Vientihinnoittelun huono
hallinnointi usein johtaa hinnanalennuspaineisiin tai rinnakkaismarkkinoiden kehittymiseen. Rinnak-

kais-, eli harmaat markkinat, syntyvét kun tuote ostetaan alhaisella hinnoilta yhdeltd markkinoilta ja
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myydaan korkeammalla hinnalla muilla markkinoilla. Rinnakkaismarkkinoiden vahentamiseksi, asi-

anmukaiset hinnoittelu- ja laadunvalvontajarjestelmét ovat tarkeita. (Seyoum 2022, s.164.)

Useat muuttujat vaikuttavat vientihintojen tasoon. Osa muuttujista on yrityksen ulkopuolisia teki-
jOita, osa yrityksen sisaisia. Tarkein sisdinen muuttuja on vientihintaan siséllytettavat kustannukset.
Tyypillisia vientiin liittyvia kustannuksia ovat markkinatutkimus, likematkat, luottolaskut, tuotemuu-
tokset, konsultit, huolitsijat, erikoispakkaukset ja palkkiot. Lisdkustannuksia aiheutuu myos valitusta
jakelujarjestelmasta. Useissa maissa pitkat jakelukanavat ovat usein syyna hintojen nousuun. Val-
mistajien edustajien kayttaminen tarjoaa viejalle paremman hintakontrollin. Toinen sisdinen muut-
tuja on tuotteen erilaistumisen aste eli se, missd méaarin tuote koetaan ainutlaatuiseksi. Sita riippu-
mattomampi yritys voi olla hinnoittelussaan, mitd enemman tuote on erilainen. (Seyoum 2022, s.
164.)

Ulkoisia tekijoita, jotka vaikuttavat vientihinnoitteluun ovat kysynté ja tarjonta, ulkomaan markkinoi-
den sijainti ja ymparisto, talouspolitiikka ja kotimaan hallituksen maéaraykset. Raaka-aineiden, osien
ja muiden tuotantopanosten tarjonta vaikuttaa viennin hinnoittelupaéattksiin. Korkeamman hinnan
pitaisi hillita kysyntaa, ja kilpailutaloudessa puolestaan kysynnan kasvu johtaa hinnan nousuun.
Klassinen kysyntada ja tarjontaa koskeva lahestymistapa, perustuu tiettyihin olettamuksiin suurilta
osin; taydelliseen ostajatietoon, kilpailevien hyddykkeiden korvattavuuteen ja rajakustannushinnoit-
teluun. Tassa olettamuksessa, hintojen aleneminen lisaa kysyntaa, ei kuitenkaan oteta huomioon
sitd, miten ostajat tulkitsevat hinnanmuutoksia. Tutkimukset ovat kuitenkin osoittaneet, etta kulutta-
jat pitavat hintaa laadun indikaattorina. Mikali tuotteella on arvostettu imago, hintaa voidaan nostaa
ilman, etta kysyntéa vahenee ja alhaisemman hinnat tuotteet saatetaan tulkita merkitsevan huonoa
laatua. lImasto-olosuhteet voivat edellyttaa tuotteen muokkaamista eri markkinoille sopiviksi, mika
heijastuu vientituotteen hintaan. Myds talouspolitiikka, kuten hintasaannoéstely, valuuttakurssit ja
tullit vaikuttavat vientihinnoitteluun. Valuuttakurssin heikkeneminen parantaa hintojen kilpailukykya,

mika johtaa vientim&arien ja markkinaosuuksien kasvuun. (Seyoum 2022, s. 164-165.)

Kotimarkkinoiden hintapaatdkset eroavat vientihinnoittelunpaatdksista. Erilaiset esiintyvat ymparis-
tomuuttujat estavat yhdenmukaisen vientihinnoittelupolitikan soveltamista kaikkialla maailmassa.
Yhdenmukaista hinnoittelua vastaan puhuu myos se, etta eri markkinat voivat olla eri vaiheissa
tuotteen elinkaaressa. Vientipdatoksessa tulee ottaa huomioon markkinaolosuhteiden vaihtelut ja
toimialajarjestdjen ja kartellien olemassaolo seka erilaiset jakelukanavat. On yleista peria korkeaa
hintaa tuotteen kayttdonotto- ja kasvuvaiheessa ja mahdollisesti alentaa hintaa asteittain tuotteen
kypsyesséa. Muita hinnoitteluvaihtoehtoja ovat 1) monikeskuksinen hinnoittelu, jossa hinnoittelu on

herkka paikallisille olosuhteille, ja 2) geokeskeinen hinnoittelu, jossa yritys asettuu vélivaiheeseen.
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Vientihinnoittelussa on nelja lahestymistapaa; kustannusperusteinen hinnoittelu, marginaalihinnoit-

telu, kysyntaperusteinen hinnoittelu ja kilpailukykyinen hinnoittelu. (Seyoum 2022, s. 165.)

Tayskustannuslahtdinen hinnoittelu on yleisin viejien kayttama hinnoittelu. Siin& maaritetaan tays-
kustannuksiin perustuva voittomarginaali, joka lisatd&n tuotteen kustannuksiin hinnan maaritta-
miseksi. Voittomarginaali voi perustua haluttuun tuottotavoitteeseen. Marginaalihinnoittelua taas
kayttavat usein yritykset, joilla on kayttamatonta kapasiteettia tai jotka haluavat hankkia markkina-
osuutta. Talloin hinta ei kata tuotteen kokonaiskustannuksia, vaan se siséltad ainoastaan vienti-
markkinoilla myytavan tuotteen tuottamisen rajakustannukset. Taman takia tuotetta myydaan vien-
timarkkinoilla alemmalla hinnalla kuin kotimaassa, jonka takia marginaalihinnoittelu on yleisempé&a
viennissa kuin kotimarkkinoilla. Kuoriminen (Skimming), eli ylihinnan periminen tuotteesta on
yleista aloilla, joilla on vahan kilpailijoita tai joilla yritykset tuottavat eriytyneita tuotteita. (Seyoum
2022, s. 165.)

Kysyntaperusteissa hinnoittelumenetelmassa vientihinnat perustuvat siihen, mita ostajat ovat val-
miita maksamaan tuotteesta. Yleensa kysynnan taso maarittaa asiakkaiden hyvaksymat hinnat.
Usein yrityksen kokeilevat tuotteen markkinointia eri hinnoilla ja paatyvat, joka tuottaa suurimman
myynnin. Yrityksen ei tarvitse myyda tuotetta markkinahintaan tai sen alle ollakseen kilpailukykyi-
nen vientimarkkinoilla. Ainutlaatuisella tai ylivoimaisella tuotteella voi olla korkeampi hinta.
(Seyoum 2022, s. 166.)

Vientimarkkinoiden hintojen asettamisessa kilpailupaineet ovat tarkeita. Talldin vientihinnat maari-
telladn pitamalla hintataso samassa kuin kilpailijoilla, tai alentamalla hintoja tai korottamalla hintaa
jonkinlaisella tuoteparannuksella. Hintojen alentaminen on yleensa kuitenkin tehokkaampi strategia
pienille kilpailijoille kuin maaraavassa asemassa oleville yrityksille. Nykyisten ja mahdollisten kilpai-
lijoiden todennéakdisten reaktioiden ennustaminen on tarkea tekija hinnoittelustrategian laatimi-
sessa. (Seyoum 2022, s.166.)

4.2 Valuuttakurssit ja kansainvalinen kauppa

Useimpien maiden véliset valuuttakurssit ovat olleet enemman tai vihemman kelluvia 1970-luvun
alusta l&htien, jolloin kiinteiden valuuttakurssien jarjestelma lopulta romahti. Mahdollisuus koordi-
noida vaihtoehtoisia valuuttakurssijarjestelmia ja poliittinen pyrkimys siihen on ajan mittaan vahen-
tynyt, koska on ymmarretty, etté valuuttayhteistyd on merkityksellisessé mielessa riippuvainen tii-
viistd taloudellisesta ja rahoituksellisesta yhteistyfsta. Tata taustaa useimmat valtiot ovat paatta-
neet kasitella oman ja muiden valuuttojen valistd suhdetta ja vastaavaa valuutanvaihtomekanismia
omalla tavallaan. Yleisimpia tapoja ovat, ettd valuutan annetaan kellua vapaasti, vaikka tahan voi-

daan vaikuttaa keskuspankkien markkinainterventioilla tai korkojen muutoksilla, erilaisten
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valuuttakurssien salliminen erityyppisille liiketoimille, joka on usein kiinteé tai valvottu kurssi kau-
pallisille liiketoimille ja vaihtuva kurssi rahoitustoimille, tiivis yhteistyd joidenkin tiettyjen valuuttojen
kanssa mutta vapaan kelluvuuden salliminen muita valuuttoja vastaan tai valuutan sitominen siséi-
sesti muodostettuihin kauppapainotettuihin valuuttakoreihin. (Grath 2016, s. 105.) Vienti- ja tuon-
tiyritykset ovat alttiita valuuttakurssiriskeille aina, kun ne sitoutuvat hyvaksyméaan tai toimittamaan
tietyn m&aran valuuttaa tulevaisuudessa. Yritykset joutuvat talléin kohtaamaan sen mahdollisuu-
den, ettd valuuttakurssien tulevat muutokset voivat joko vahentaa niiden saamiensa valuuttamaa-

raisten tulojen maara tai lisata niiden valuuttamaaraisia maksuja. (Seyoum 2022, s. 252.)

Vienti- ja tuontiyritykset voivat erilaisten suojausinstrumenttien avulla vihentaa valuuttakurssivaih-
telujen haitallisia vaikutuksia. Tamanhetkisia valuuttakursseja kutsutaan spot-hinnoiksi, ja tulevai-
suudessa tapahtuvia valuuttakursseja termiinihinnoiksi. Mikali kyseinen valuutta on kalliimpi termii-
nissa kuin tavanomaisessa spot-toimituksessa, sen sanotaan olevan preemiossa. Mikali se on
edullisempi termiinitoimituksessa kuin spot-toimituksessa, sen sanotaan olevan alennuksessa.
(Seyoum 2022, s. 253.)

Kansainvalisessa kaupassa tarkeimpia valuuttariskin aiheuttavia transaktiotyyppeja ovat seuraa-
vat; tavaroiden ja palveluiden ostaminen, joiden hinnat ilmoitetaan ulkomaan valuutassa, eli ulko-
maan valuutan maaraiset velat, tavaroiden ja palveluiden myynti, jossa hinnat ovat ilmoitettu ulko-
maan valuutassa, eli valuuttamaaraiset saamiset, ja maksut, jotka on suoritettava tai hyvaksyttava
valuuttamaardaisind. Useimmilla vienti- ja tuontiyrityksille ei ole asiantuntemusta odottamattomien
valuuttakurssimuutosten kasittelyyn. Pankit, joilla on konsultit ja valmiudet kansainvéliseen kaup-
paan voivat auttaa valuuttariskien arvioinnissa ja neuvoa yrityksia asianmukaisissa hintatoimenpi-
teissa. (Seyoum 2022, s. 252.)

4.3 Suoja valuuttakurssiriskeja vastaan

Valuuttamarkkinoilla tapahtuvaan suojautumiseen liittyy keskeisia seikkoja, jotka tulee ottaa huomi-
oon. Yritysten liiketoimiin liittyva riski on se, ettd valuuttakurssi voi muuttua vientisopimuksen teko-
paivan ja maksupaivan valisena aikana, joka on yleensa 60—90 paivaa sopimuksen tekemisesta tai
tavaran lahettamisesta. Suojaukseen liittyy kuluja, ja kulut vahentavat tietyn liikketoimen odotettua
arvoa. Mikali vienti- ja tuontiyrityksen suurin osa kassavirroista on alttiina valuuttakurssivaihteluille,
tulee yritysten maarittdd hyvaksyttava riskitaso, jonka se on valmis ottamaan. Sen sijaan yritykset,
joiden kokonaiskassavaroista pieni osa on vain alttiina valuuttakurssimuutoksille, voivat olla parem-
massa asemassa, jos ne pelaavat keskiarvolain mukaan — alijagémat voidaan lopulta korvata odot-
tamattomilla voitoilla. Suojaus ei suojaa yritysta valuutan arvon pitkén aikavalin muutoksilta, joten
sita ei tulisi kayttaa suojamaan ennakoituja valuuttakurssimuutoksia. Suojasta ei tulisi kuitenkaan

kayttaa yksittaisiin liiketoimiin. Koska useimmat vienti- ja tuontiyritykset harjoittavat liikketoimia, jotka
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johtavat valuuttamaéaraisiin tuloihin ja menoihin, tarkoituksenmukaisin strategia transaktiokustan-
nusten vahentamiseksi on suojata vientiin liittyvat nettosaamiset tai -velat valuuttamaaraisina.
(Seyoum 2022, s. 254-255.) Yleisimpid menetelmia valuuttariskin suojaamisen ovat seuraavat;
naita kuitenkin kaytetaan kaytannéssa vaihtoehtojen yhdistelmia: laskutusvaluutan valinta, valuu-
tan ohjaus, maksujen siirtdminen eteenpain, valuuttatermiinisopimukset, valuuttaoptiot (Grath
2016, s. 117).

Laskutus myyjdn omassa valuutassa on myyjan kannalta helpoin tapa poistaa valuuttariski, edellyt-
taen etta myyjan peruskustannusrakenne on kyseisessa valuutassa. Tama siirtda valuuttariskin os-
tajalle, mink& vuoksi ostajan voi olla vaikeampi arvioida liiketoimen kannattavuutta ja se voi lisata
riskid, ettei myyja saa sopimusta. Mainituista syista useissa kansainvalisissa kaupoissa kaytetaan
kolmannen osapuolen valuuttaa, joka on usein Yhdysvaltain dollari. (Grath 2016, 118.)

Joissakin tapauksissa yritys voi vaikuttaa omaan valuutta-asemaansa tai hallita sit&, erityisesti jos
se suorittaa seka saapuvat etté lahtevat maksut samassa valuutassa. Télléin on mahdollista sovit-
taa yhteen osa maksuvirroista valuuttakurssien avulla. Se miten valuuttatileja kaytannossa kayte-
tédén, on osa yrityksen yleista valuutanhallintaa, samoin kuin valuuttavirtojen rakenne ja korot, joita
voidaan saada seka lainoille, etta talletuksille. Nama ratkaisevat, pidetaankd saldot valuuttatililla
lyhyempia vai pidempia aikoja vai siirretd&nkd ne takaisin perusvaluuttatilille. Myyjan kannalta lyhyt
maksuaika maksuvalmiuden kannalta on parempi, my6s valuuttariskin pienentdmiseksi, mikali las-
kutus tapahtuu ulkomaan valuutassa. Ostaja pitéaa kuitenkin tallaisia ennenaikaisia maksuja vas-
taavasti haittana, ellei han saa myyijaltd muuta myonnytysta. Tavanomaisissa, lyhyissa liiketoi-
missa tallaisista ennenaikaisista maksuista sovitaan sen vuoksi harvoin tavanomaiseen kaytantéon
verrattuna. (Grath 2016, s. 118.)

Valuuttariskilta yleisin suojautumistapa on pankin kanssa tehtéava termiinisopimus, jossa yritys voi
vahvistaa arvon paikallisessa valuutassa jo varhaisessa vaiheessa, mutta toimittaa valuutan myo-
hemmin. Termiinisopimuksella yritys sitoutuu pankin kanssa myymaan tai ostamaan laskutettavan
valuutan tiettyyn kurssiin kiinte&n& toimituspéaivana. Termiinikurssi voi olla korkeampi tai matalampi
kuin spot-kurssi kyseisena ajankohtana, mutta se ei ole se, mitd pankki odottaa sen olevan erdpéi-
vana vaan se riippuu paaasiassa kahden valuutan korkotasosta kyseisella ajanjaksolla seka pan-
kin marginaalista, kuten kuvattu. Valuuttaoptiossa optio-oikeuden haltijalla on oikeus, muttei velvol-
lisuutta ostaa tai myyda tiettya valuuttaa sovittuun kurssiin ja sovittuna ajankohtana. Sita voidaan
siis kayttaa vaihtoehtona tai tdydennyksena termiinisopimukselle. Valuuttakurssioptiota kaytetaan
silloin, kun tarjous tai tarjouspyyntd on tekematta ja kun myyja ei tieda, voittaako se kaupan vai ei.
(Grath 2016, s. 120-121.)
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4.4 Maksutavat

Maailmanlaajuisen kaupan nopeaa kasvua ja laajentumista ei voida yllapitda ilman asianmukaisia
ja oikea-aikaisia maksusopimuksia. Tuonnin maksamatta jattaminen tai maksujen viivastyminen
voi sitoa rajalliset luottojarjestelyt ja aiheuttaa maksuvalmiusongelmia monille vientiyrityksille. Me-
rentakaisten asiakkaiden suorittamat ennakkomaksut sitoisivat samalla tavoin ostajan rajallisia re-
sursseja, eivatka ne valttdmatta takaa sovitun tavaran toimitusta. Ihanteellinen maksumenetelméa
olisi sellainen, joka suojaa seka myyjien etté ostajien vastakkaisia etuja. Usein viejat pyrkivat kehit-
tamaan ulkomaisia markkinoita kayttamalla ostajalle edullisempia maksujarjestelyja. Vientiyritykset
tarvitsevat luottoraportteja maailmanlaajuisesti. Eri puolilla maailmaa toimivia yrityksia koskevaa
olemassa olevaa tietokantaa on lisattava, jotta voidaan varmistaa, etta luottopaatoksia koskevat
viralliset tarkistukset perustuvat ajankohtaiseen ja luotettavaan tietoon. On myos tarkeaa harkita
luottovakuutuksia ja muita suojatoimia. (Seyoum 2022, s. 265-266.)

Asiakirjaperinté tai asiakirjavekseli on yksi tavanomaisimmista maksumenettelyista kansainvali-
sessé kaupassa. Maksutapahtuman helpottamiseksi kdytetdéan yleensa kahta pankkia, joista toinen
on ostajan maassa ja toinen viejan maassa. Vekseli voidaan laatia (maksettava asiakirja) maksu-
maan valuutassa tai ulkomaisessa valuutassa. Tama maksutapa sijoittuu ostajalle edullisen avoi-
men tilin ja viejaa suojaavan remburssin valiin. Pankkomaksut ovat edullisempia, yleensa tietty
summa kustakin palvelusta, toisin kuin remburssissa kaytetty prosenttiosuus transaktion maarasta.
(Seyoum 2022, s. 268.)

Tyypillinen asiakirjojen keruumenettely etenee seuraavissa vaiheissa. Vieja (vekselin asettaja) ja
ulkomainen asiakas (hyvaksyja) ovat sopineet myyntiehdoista, vieja jarjestaa lahetyksen ja laatii
tarvittavat asiakirjat, kuten laskun, konossementin, lahetystodistuksen ja vekselin. Vieja toimittaa
asiakirjat pankilleen (lahetettava pankki) ohjeiden kanssa. Lahetettava pankki toimittaa asiakirjat
edelleen ulkomaiselle kirjeenvaihtopankilleen (perivélle pankille) maahantuojan maassa, ja mu-
kana on viejan ohjeellinen kirja, jossa valtuutetaan asiakirjojen luovuttaminen maksua (T/M) tai hy-
vaksynt&a (T/H) vastaan tai muilla ehdoilla. Periva pankki ottaa yhteytta maahantuojaan suorittaak-
seen tai hyvaksyakseen maksun. Mikali toimeksianto on T/M, maahantuoja maksaa perivalle pan-
kille asiakirjoja vastaan. Taman jalkeen periva pankki lahettaé tuotot lahettavalle pankille maksetta-
vaksi myyjalle. Mikali ohjeet olivat T/H, periva pankki luovuttaa asiakirjat ulkomaiselle asiakkaalle
vasta, kun vekseli on virallisesti hyvaksytty. Kun vekseli on hyvaksytty, periva pankki luovuttaa
asiakirjat ostajalle. Perivapankki esittaa hyvaksytyn vekselin maksettavaksi erdpaivana tai ennen
erapaivaa. Kun ostaja maksaa, periva pankki siirtdéa varat ohjeiden mukaisesti. (Seyoum 2022, s.
268-269.)
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Laivausasiakirjojen keraamistéa koskevat perusohjeet (asiakirjojen luovuttamista ja varojen tilitta-
misté koskevien ohjeiden lisaksi) sisaltavat seuraavia;, menettelyt siitéd, miten maksamatta jattami-
sesta tai hyvaksymatta jattamisestéa ilmoitetaan pankille, ohjeet siita, kuka maksaa pankin perinta-
kulut, luettelo liitteena olevista asiakirjoista ja sen tahon nimi, kehen tulisi olla yhteydessé ongelma-
tilanteissa. Asiakirjavekseleitd koskeva pankkikaytantd on standardoitu yhtenaisilla perintadsaan-
noilla (International Chamber of Commerce, [ICC]). Yhtendisia sdanttja sovelletaan vain, mikali
sopimuspuolet ovat sopineet, etta niitd sovelletaan. Sd&nndissa maaritelladn pankkien ja asiakirja-
perinnan kayttgjien oikeudet ja velvollisuudet. (Seyoum 2022, s. 269.)

Remburssi on asiakirja, jossa pankki tai muu laitos ottaa vastuun kauppahinnan maksamisesta
myyjalle ostajan puolesta. Pankki voi toimia suoraan tai myyjan maassa toimivan pankin valityk-
sella. Kaikissa remburssityypeissa ostaja sopii pankin kanssa rahoituksen myontamisesta viejalle
tiettyja asiakirjoja vastaan. Pankki antaa luottonsa asiakkaansa eli ostajan kayttoon vakuutta vas-
taan, johon usein sisaltyy tavaroiden omistusoikeutta osoittavien asiakirjojen panttaus tai varojen
sijoittamista ennakkoon tai panttaus, joka sisaltaa palkkion palauttamisen. Asiakirjaremburssin
olennainen piirre ja sen arvo tavaroiden viejalle on se, etta se asettaa ostajan luoton paalle pankin
luoton, joka usein harjoittaa liiketoimintaa myyjan maassa. Remburssi on pankin oikeudellisesti
taytantddnpanokelpoinen sitoumus maksaa myyjalle (viejalle tai edunsaajalle) rahaa ostajan (maa-
hantuojan tai hakijan) lukuun tiettyjen siina maariteltyjen ehtojen tayttyessa. (Seyoum 2022, s.
273.)

Remburssi koostuu neljasta erillisesta ja erillisestd kahden vélisesta sopimuksesta: 1) ostajan ja
myyjan valisestd myyntisopimuksesta; 2) ostajan ja remburssin mydntaneen pankin valisesta
luotto- ja takaisinmaksusopimuksesta, jonka mukaan remburssin myontanyt pankki perustaa rem-
burssin myyjan hyvaksi ja ostaja maksaa sen takaisin; 3) remburssin mydntaneen pankin ja rem-
burssin saajan (viejan) vélisesta remburssisopimuksesta, jossa todistetaan, etta pankki maksaa
myyijélle tiettyjen asiakirjojen esittdmista vastaan; ja 4) vahvistetusta remburssista, joka merkitsee
my6s neuvoa-antavan/vahvistavan pankin ja myyjan valisesta sopimuksesta, jossa pankki maksaa

myyijélle tiettyjen asiakirjojen esittamista vastaan. (Seyoum 2022, s. 275.)

Remburssien kayttoon liittyy useita etuja. Niissa otetaan huomioon ulkomaisen asiakkaan ja myy-
jan kilpailevat toiveet. Myyja saa maksun esittamalla asiakirjat pankille tavaran lahetyksen jalkeen,
toisin kuin avoimessa myynnissa tai asiakirjaperinnassa. Tapauksissa, joissa heuvoa-antava
pankki hyvaksyy remburssin maksettavaksi maaritettavissa olevana tulevana ajankohtana, myyja
voi diskontata remburssin ennen erapaivaad. Ostajan ei myodskaan tarvitse suorittaa ennakkomak-
sua tai perustaa ennakkotilida. Remburssilla myds varmistetaan, ettd maksuja ei suoriteta ennen

kuin tavarat ovat luovutettu rahdinkuljettajalla ja etta tata varten on esitetty tietyt asiakirjat.
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Suurimpana haittapuolena ostajan kannalta on se, etta remburssin myontavat pankit usein vaativat
kateistd tai muuta vakuutta ennen remburssin avaamista, ellei ostajalle ole tyydyttavaa luottoluoki-
tusta. Remburssit ovat monimutkaisia eri osapuolten valisia liiketoimia, ja pienikin erovaisuus asia-
kirjojen valilla voi edellyttéd& ehtojen muuttamista tai johtaa remburssin mitatdimiseen. Tama voi al-
tistaa myyjan maksun viivastymiselle tai maksamatta jattdmisen riskille tietyissa tapauksissa.
(Seyoum 2022, s.275.)

Remburssi on erillinen ja rippumaton muista transaktioon liittyvista sopimuksista. Pankin tehtavéana
on selvittaa, onko sovitut asiakirjat esitetty, jotta se voi maksaa (hyvaksya maksun) viejélle. Pankin
tehtéavana ei ole varmistaa, onko asiakirjoissa mainitut tavarat lédhetetty tai ovatko ne sopimuksen
ehtojen mukaisia. Itsendisté periaatetta koskee petosta koskeva poikkeus. Pankki voi kieltaytya
maksamasta, jos sille on ilmoitettu, ettéd remburssitapahtumaan liittyy petos tai vaarennos ja etté
asiakirjojen esittaja ei ole oikea-aikainen haltija, vaan kolmas osapuoli, joka on ottanut vekselin
vastaan vilpittdmissa mielessa ja tietdmatta petoksesta. Yleissdantona on, etté vieja ei voi vaatia
maksua, ellei se noudata tiukasti luoton ehtoja. Kun asiakirjat ovat esitetty, neuvoa-antavan pankin
on maksettava remburssin myontaneelle pankille. Tietyissa tapauksissa tuomioistuimet ovat kiel-
tdytyneet tunnustamasta pankkien vaitteitd, joiden mukaan ne ovat noudattaneet olennaisia vaati-
muksia peridkseen maksunsa takaisin ostajilta (paitsi jos kyse on vahdisista kirjoitusvirheista tai
merkityksettémista lisayksista tai lyhennyksistd). Tiukan periaatteen noudattamisen taustalla on se,
ettd neuvoa-antava pankki on liikkeeseen laskevan pankin asiamies ja tdméa on ostajan erityinen
asiamies. Tama tarkoittaa, ettéa pankeilla on rajalliset valtuudet ja etta niiden on kannettava liiketoi-
men kaupallinen riski, jos ne toimivat toimeksiannon rajoissa. Useimmat poikkeamat johtuvat siita,
ettd vieja ei esita kaikkia remburssissa vaadittuja asiakirjoja tai etta asiakirjat eivat tdysin vastaa
remburssin vaatimuksia. Saadakseen maksun remburssin perusteella viejan on esitettava asiakir-

jat, jotka ovat tiukasti remburssin ehtojen mukaisia. (Seyoum 2022, s. 278-279.)

Epaselvyyksia on kolmenlaisia. Tahattomat poikkeamat ovat poikkeamia, jotka vieja (edunsaaja)
tai myontava pankki voi helposti korjata. Tallaisia poikkeamia ovat esimerkiksi kirjoitusvirheet, rem-
burssinumeron ilmoittamatta jattaminen, laskuvirheet tai vekselissa oleva virheellinen merkita tai
allekirjoitus. Asiakirjoissa, joissa on pienia virheita olennaisissa tiedoissa remburssissa, ja jotka
voidaan korjata hankkimalla ostajan kirjallinen poikkeuslupa, ovat vahaisia poikkeamia. Téllaisia
virheité ovat esimerkiksi asiakirjojen laillistamisen laiminlydnti, kaikkien remburssissa vaadittujen
asiakirjojen esittamisen laiminlyénti seka laskun ja remburssin sanamuodon vélinen ristiriita. Mer-
kittavat poikkeamat ovat poikkeamia, jotka vaikuttavat olennaisesti remburssin olennaiseen luon-
teeseen. Tiettyja poikkeamia ei voida korjata missaan olosuhteissa: asiakirjojen esittaminen rem-
burssin voimassaolon paattymisen jalkeen, tavaroiden lahettaminen remburssissa méaariteltya pai-

vaysta myéhemmin tai remburssin voimassa olon paattyminen, muut merkittédvat poikkeamat
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voidaan kuitenkin korjata remburssia muuttamalla. Muutokset edellyttavat myontavan pankin, vah-
vistavan pankin (mik&li remburssi on vahvistettu) ja viejan hyvaksynnan. Poikkeamia, joita voidaan
muuttaa ovat esimerkiksi konossementin esittaminen, luottositoumuksessa maaritellyn summan
ylittava vekseli ja osittaisten lahetysten tekeminen, jota luottositoumus ei salli. (Seyoum 2022, s.
279.)

4.5 Paaomatarpeet ja yksityiset rahoitusléhteet

Useat pienet ja keskisuuret yritykset (pk-yritykset) karsivat taloudellisten resurssien vajaakaytosta
ja/tai huonosta hallinnoinnista usein ensimmaisten toimintavuosien aikana. Yrittaja yleensa joko
yliarvioi tuotteen kysynnan tai aliarvioi vakavasta paaomaresurssien ja organisointi taitojen tar-
peen. Alikapitalisointi voi johtua my6s johtua siitd, ettd yrittdja vastustaa oman pddoman ehtoista
rahoitusta (pelkaa menettavansa maaraysvallan yrityksessa) tai ettd lainanantaja ei halua myontaa
padomaa, koska yrittajalla ei ole luottotietoja eiké kattavaa liiketoimintasuunnitelmaa. (Seyoum
2022, s. 326.)

Suurilla yrityksilla on etulyontiasema paaoman hankinnassa pk-yrityksiin verrattuna. Suurilla yrityk-
silla on paremmat neuvotteluasemat lainanantajien kanssa, ne kykenevat laskemaan liikkeelle ar-
vopapereita ja niilla on paremmat mahdollisuudet paasta padomamarkkinoille kaikkialla maail-
massa. Pk-yritysten rahoituksessa on kuitenkin tapahtumassa muutoksia, jotka johtuvat kolmesta
merkittavasta tekijasta: teknologiasta, globalisaatiosta ja sdantelyn purkamisesta. Tietotekniikka
mahdollistaa rahoitusmaailman tehokkaan toiminnan, hajauttamisen ja valvonnan parantamisen.
Se antaa myds padomaa etsiville yrityksille mahdollisuuden valita rahoitusvalineiden verkosta. Glo-
balisaation ansiosta yritykset voivat kaantyd yha useammin kansainvalisten markkinoiden puoleen
hankkiakseen paaomaa. Yhden napin painalluksella yritykset saavat kayttoonsa yksittaisia tai yri-
tysten rahoituslahteitéd ympari maailmaa. Saantelyn purkamisen myoéta useissa maissa rahoitus-
tuotteiden Kilpailu on sallittua kaikissa talletuslaitoksissa. Rajanveto investointi- ja liikepankkitoimin-
nan valilla on melko hamartynyt, ja kumpikin sektori kilpailee nyt pienyritysten rahoitusmarkkinoilla.
Naista huolimatta, monilla pk-yrityksilla on edelleen vaikeuksia saada kohtuuhintaista kaupallista
rahoitusta. (Seyoum 2022, s. 327.)

On tarkeaa asianmukaisesti arvioida, kuinka paljon padoma tarvitaan, milla aikavalilla ja missa
erissd. Ensimmaisena ovat alkupadoman tarpeet vienti- ja tuontiliiketoiminnan aloittamiseksi. Aloi-
tusvaiheen rahoitustarpeet voivat olla pienempié kuin kasvu- ja laajentumisvaiheessa. TAma riip-
puu kuitenkin laajentumisen asteesta ja siitd, kuinka paljon pddomaa tarvitaan markkinoinnin, va-
rastojen ja myyntisaamisten tukemiseen. Vienti- ja tuontiyrityksen omistusrakenteella on merkittava
vaikutus rahoitusvaihtoehtoihin ja vain vahan tai ei lainkaan vaikutusta padoman tarpeeseen.
(Seyoum 2022, s. 327.)
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Liiketoiminnan aloittamiseen, nykyisen toiminnan rahoittamiseen tai laajentamiseen tarvittava paa-
oma voidaan hankkia eri lahteista. Siséista rahoitusta tulisi tutkia enne kuin turvaudutaan ulkopuoli-
siin rahoituslahteisiin. Tahan kuuluu omien varojen kayttaminen alkupddomatarpeisiin ja sen jal-
keen voittojen pitaminen yrityksessa tai saatavien ja varastojen vahentaminen nykyisten velvoittei-
den tayttamiseksi ja laajentamisen rahoittamiseksi. Saamisten tai varastojen vahentdminen on teh-
tava varoen, jotta asiakkaita tai liikearvoa ei menetetd, jotka molemmat ovat kriittisia yrityksen elin-
kelpoisuuden kannalta. Investointirahoitus on rahaa, jota kaytetaan yrityksen perustamiseen. Va-
rastopddoma on rahaa, joka hankitaan tuotteiden ostamiseen jalleenmyyntia varten. Kayttopaaoma
tukee nykyista toimintaa. Kaikki kolme voidaan rahoittaa velalla tai omalla pddomalla. (Seyoum
2022, s. 328.)

Ulkoisella rahoituksella on erilaisia muotoja, ja yritykset kayttavét niista yhta tai niiden yhdistelmia.
Vienti- ja tuontiyritys lainaa raha lainanantajalta ja sitoutuu maksamaan sen takaisin (pdaéoma ja
korot) tiettyn& ennalta maaritettyna ajankohtana maksaa sen takaisin. Paaomarahoituksessa rahaa
hankitaan yksityisilta sijoittajilta vastineeksi prosenttiosuudesta yrityksen omistuksesta (ja joskus
osallistumisesta johtoon). Paaomaomarahoituksen suurin haittapuoli on omistajan mahdollinen
maaraysvallan menettaminen yrityksessa. Myds rahoituksen ajat vaihtelevat. Lyhytaikainen rahoi-
tus tarkoittaa alle vuoden mittaista luottoaikaa, kun taas valirahoitus on yhdesta viiteen vuotta kes-
tavaa luottoa. Pitkdaikaisessa rahoituksessa luottoaika on taas viidesta vuodesta kahteenkymme-

neen vuoteen. (Seyoum 2022, s. 328.)

Olemassa oleville tuontiyrityksille, joilla on vakiintuneet saavutukset, on tarjolla useita rahoituslah-
teitd. Alkupaaomatarpeiden rahoittaminen on rajallista ja yrittdjan on kaytettdva omia varojaan tai
lainattava perheelta tai ystaviltd. Rahoitusléahteita on myos tarkeaa arvio paitsi niiden saatavuuden
(halukkuus tarjota rahoitusta) myos paaoman kustannusten ja sen vaikutusten kannalta yrityksen
voittoihin seka lainanantajien mahdollisesti asettamien rajoitusten kannalta. (Seyoum 2022, s.
328.)

Monissa vientikaupoissa ostaja ei pysty tai ei halua maksaa tavaroista toimitushetkella. Tama tar-
koittaa sita, ettd myyjan on suostuttava maksuun mydhempéana ajankohtana tai, etta ostajan on ha-
ettava rahoitusta kolmansilta osapuolilta. Myyja voi hakea rahoitusta ostajalta tai kolmansilta osa-
puolilta ostaakseen tavaroita tavarantoimittajilta, maksaakseen tyévoimasta tai maksaakseen kulje-
tus- ja vakuutuskustannukset. Vieja voi myos tarvita lahetyksen jalkeista rahoitusta syntyvalle tilille
tai saamisille tai molemmille. Kilpailukykyinen rahoitus on ratkaiseva tekija vientihankkeisessa, eri-
tyisesti pk-yrityksille. Viejien tulee huolellisesti harkita tarvittavan rahoituksen tyyppia, takaisinmak-
suajan pituutta, lainan vaikutusta hintaan ja voittoon, seké erilaisia riskeja, joita tallaiseen rahoituk-

seen voi liittyd. (Seyoum 2022, s. 334.)
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Kun ulkomaisille asiakkaille myonnetaan luottoa, on tarke&é ottaa huomioon seuraavat asiat. Nor-
maalit kaupalliset ehdot vaihtelevat 30-180 paivan valilla kulutustavaroiden, teollisuustavaroiden ja
maataloushyddykkeiden myynnissa. Erikoisvalmisteiset tai arvokkaat padomatavarat saattavat
vaatia viela pidempié takaisinmaksujaksoja. Luottoaikaa tehtdessa, tulee ottaa huomioon koti-
maankauppaa pidemmat toimitusajat. Ulkomaiset ostajat ovat usein haluttomia siihen, etté luotto-
aika alkaa ennen tavaroiden vastaanottamista. Yleensa asiakkailta perita&an korkea vahintaan vuo-
den pituisista luottoajoista ja harvoin lyhytaikaisista, enintdan 180 péivan luotoista. Vaikka edulliset
rahoitusehdot parantaisivat kilpailukykya, on viejan arvioitava rahoitus huolellisesti ottaen huomi-
oon kustannukset ja maksukyvyttomyys riski. (Seyoum 2022, s. 334.)

4.6 Vientiin vaikuttava saantely ja politiikka

Hallitukset kayttavat vientivalvontaa monista eri syista. Valvonnalla pyritd&n usein saavuttamaan
tietyt halutut poliittiset ja taloudelliset tavoitteet. Vientivalvonta on alun perin tarkoitettu kaytetta-
vaksi entisida kommunistisia maita vastaan. Kylman sodan paatyttya ei kuitenkaan ollut enda selke-
asti maariteltya yksittaista vastustajaa, ja vientivalvontajarjestelma oli tarpeen mukauttaa kansain-
vdlisten suhteiden uuden todellisuuden huomioon ottamiseksi. Yha globaalimpi talous asetti my6s
uusia haasteita vientivalvonnan hallinnalle. Korkeaan teknologiaan ja puolustukseen liittyvien tuot-
teiden maailmanlaajuisten toimittajien kasvava maara, lisaantynyt maailmanlaajuinen T&K-toiminta
ja kaksikayttdteknologian leviaminen seka lansimaiden eriavat nakemykset puhuivat vientivalvon-

nan vapauttamisen puolesta. (Seyoum 2022, s. 375-376.)

Paliittisten riskien lisdksi ostajan kotimaan viranomaiset voivat toteuttaa muita toimenpiteitd, jotka
voivat vaikuttaa ostajaan ja sen kykyyn tai halukkuuteen toteuttaa lilkketoimi. Tallaisia toimenpiteita
voi olla esimerkiksi tuotestandardeja koskevat vaatimukset, uudet tai muuttuneet energia- tai ym-
paristbvaatimukset ja toimenpiteet, joilla voi olla todellinen tarkoitus tai jotka voidaan ottaa kayttoon
puolin tai toisin, jotta ne toimisivat kaupankéynnin esteena ja edistaisivat tarkeiden alojen kehitty-
misté kyseisessd maassa. Tarkoituksesta riippumatta tallaisilla toimilla, joita kutsutaan "muiksi kuin
tulliesteiksi”, voi olla kielteinen vaikutus jo sovittuihin liiketoimiin, koska tallaiset toimenpiteet ote-
taan usein kayttoon valittdbmasti. Myods muita, avoimempia toimenpiteitd pannaan joskus taytant66n

usein lyhyella varoitusajalla, kuten EU:ssa on néhty. (Grath 2016, s.26.)
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5 Taitoluisteluterien kansainvéalistymissuunnitelma

5.1 Skate Shop

Skate Shop on taitoluistelutuotteiden erikoisliike, joka tarjoaa taitoluistelijan kokonaispalvelun- luis-
timet, terat, terien kiinnitykset, teroituksen, tarvikkeet ja vaatteet. Heilla on fyysinen myymala,
mutta myos verkkokauppa. Myymalassa on mahdollisuus ammattitaitoiseen luistimen sovitukseen

ja muokkaukseen. (Skate Shop B s.a.)

Skate Shop perustettiin vuonna 1984, koska Suomeen tarvittiin vaihtoehtoja. Tuohon aikaan tar-
jolla Suomessa oli vain tarjolla Wifan-taitoluistimia. Yksi luistinmerkki ei luonnollisesti istunut kai-
kille jalkaan, jonka takia Timo Ojanen aloitti Skate Shopin toiminnan. Han oli ensimmainen, joka
aloitti Risportin, Grafin ja Belatin taitoluistinten maahantuonnin Suomeen. Kauppa kavi niin vauh-
dikkaasti, ettd sen jatkaminen kotona paivatyon ohessa kavi mahdottomaksi. Timo myi Skate Sho-
pin kevaalla 1990 taitoluisteluvalmentajalle Tiina Palin-Brummerille. Hanen aikanaan Skate Sho-
pista tuli oikea liike, joka toimi Helsingin Jaahallilla. Tiina laajensi valikoimaa edelleen oheistuottei-

siin ja pukuihin. (Skate Shop C s.a.)

Tiina Palin-Brummer myi kaupan maaliskuussa 2000 Hanne Dudmanille (os. Ojanen) ja Inka Virk-
kuselle (os. Jarvi). Skate Shop oli palannut osittain Ojasten omistukseen. Helsingin Jaahallin tilat
kéavivat ahtaaksi ja Skate Shop muutti marraskuussa 2004 Lassilaan isompiin ja toimivampiin tiloi-
hin. Nykyiset omistajat Hanne ja Inka ovat pitdneet aiemmasta linjasta kiinni- vaihtoehtoja taytyy
olla. Valikoimaa on laajennettu uusilla merkeilla, uusin merkki on BJARN-terat. Marraskuussa
2014 Skate Shop muutti Malmin raitille suurempiin tiloihin, ja sijaitsee yha siella. Skate Shopin toi-
minta on laajentunut viimeisen 20 vuoden aikana hyvinkin nopeasti. Skate on alkanut myyjasta

myos tuottajaksi taitoluisteluterissa. (Skate Shop C s.a.)
5.2 BJJRN

BJZRN Sports Oy Ltd on vuonna 2021 perustettu osakeyhtid, jonka paatoimiala on urheiluvalineet

(Finder). He ovat erikoistuneet jaékiekkoteriin, ja sen oheistuotteisiin. (BjornSports).

BJZRN taitoluisteluterat ovat suunniteltu Suomessa, ja suurin osa niistd myds valmistetaan Suo-
messa. Taitoluisteluterat valmistavat Bjgrn Sports of Scandinavian, joka on erikoistunut jaékiekko-
terien valmistukseen, ja naméa ovat ensimmaiset heidan taitoluisteluterdnsa. Nama ovat myos en-

simmaiset suomalaiset taitoluisteluterat markkinoilla.
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5.3 Yhteisty0 jalahtotilanne

Taitoluisteluterien saatavuusongelmat ja toimitusvaikeudet raastoivat kuluttajia, ja sité kautta myés
jalleenmyyjia. Samaan aikaan jo kaytdssa olevista teristd huomattiin ongelmia. Nykyisten toimitta-
jien John Wilsonin ja Ultiman toimitukset tokkivét ja samaan aikaan hinnat nousivat kohtuuttomasti.
Hinnan noususta huolimatta, John Wilsonin terissé laatuvirheita oli aiempaa enemman. (Virkkunen
15.11.2023.)

BJJRN-terat ja Skate Shop aloittivat yhteistyténsé vuonna 2022. Yhteisty0 alkoi virheellisten terien
korjauksella, josta lahettiin kehittdm&an asioita pidemmalle. BJARN-vaki vieraili myymalassa ja ih-
mettelivat taiteluisteluterien korkeita hintoja, kun pystyisi tekemaan edullisemmin. (Virkkunen
15.11.2023.)

BJJRN toivoo olevansa kolmanneksi suurin valmistaja markkinoilla. He eivat edes tavoittele suu-
rinta markkinaosuutta. John Wilson/HD on menettanyt markkinaosuuttaan jo Pohjois-Amerikassa,
mutta Ultima on nostanut siella paataan. Aasiassa luistelu on kasvanut markkinoilla. Paastaakseen
tavoittelemaansa pisteeseen markkinoilla, BJJRNin tulee laajentua maailmalle. (Virkkunen
15.11.2023))

Tuotoksen tavoitteena on auttaa BJZRNIA ja Skate Shopia paattamaan, onko heille mahdollista
lahte& laajentumaan Euroopan markkinoille. Myos ohjenuora kyseiselle yritykselle, mita laajentumi-
nen heilta vaatisi, ja mihin yritysten omat resurssit riittavat. Tuotoksen tavoitteena on antaa konk-
reettisia ohjeita ja neuvoja, mita laajentuminen kansainvalisille markkinoille vaatii. Neuvoa pyritaan

my6s antamaan, miten laajentuminen tehdaan, kun paatés mahdollisesta laajentumisesta on tehty.

Tuotos tuotetaan paaasiassa BJORNILLE ja Skate Shopille, ja heidan yhteiselle tuotteellensa.
Tuotosta voidaan myds kayttaa muissa samankaltaisissa lahtétilanteissa. Esimerkiksi Skate Shop
toimii myds tuottaja Spinner-piruettilusikoissa, ja tuotosta voitaisiin kayttaa Spinnerin laajentami-
sessa Eurooppaan. Myds muut vastaavat tuotteet, eli pienen kohderyhman erikoistuotteet, voivat

kayttaa tuotosta hyddykseen.

Henkilékohtaisesti kun tuotosta alettiin tekemaan aikaraja valmistumisesta, oli rajoitteena. Valmis-
tumisen siirtymisen my6ta, kyseinen aikarajoite poistui, mutta kokopdaiva tyon aloittaminen samaan
aikaan loi uudenlaisen ajanpuutteen. Kyseisessa opinnaytetydssa ei ole resursseja tutkia erilaisia

markkinoinnin mittareita, katsastella kohderyhmiéa tarkemmin ja heidén budjettiaan eika tarkastella
eri markkinointikanavia, ja niiden tuloksia. Opinnaytetydssa ei myoskaan tarkastella, mille tuotteille
olisi tarvetta, ja mité tuotetta kannattaisi myyda millakin hetkella. Arvioiminen tuotteiden menekista
veisi useamman vuoden tarkastelun, johon tassa opinnaytetydssa ei paneuduta, koska aika on ra-

jattu ja se ei ole kyseisen opinnaytetydn aihe.
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Toimeksiantajan puolesta rajoitteita ei ole. Sain tydhon vapaat kadet ja toimeksiantajan tadyden
tuon ja luottamuksen. Toimeksiantaja myds pyrkii auttamaan tydn vaikeissa kohdissa parhaansa

mukaan ja antamaan heidan ndkemyksiaan.

Tieteellinen perusta opinnaytetydssa tulisi olla vakuuttava ja selka tieteellinen perustelu, joka osoit-
taisi tyon tarpeellisuuden ja merkityksen. Tieteellisesséa perustassa olisi myds useita ja monipuoli-
sia tiedonhankintamenetelmia. Tyon tulisi siséltéaé selkeat tavoitteet, jotka ovat merkityksellisia tut-
kittavan aiheen kannalta. Tyon tulee olla myds kieliopillisesti oikein, ja silla tulisi olla myods selkea ja
looginen pohja.

Tyo6ssa tulisi painottaa syvallista ymmarrysta ja merkityksellisten teemojen esiintuomista. Tyon tu-
lee sisédltaa tarpeeksi myds empiirista aineistoa, joka on kerétty asianmukaisin menetelmin ja tar-
joaa vahvan pohjan analyysille. Tutkimus tulisi toteuttaa eettisesti kestavalla tavalla. Analyysin tu-
lisi olla systemaattista ja perusteellista, jossa paattely ja tulkinnat olisi loogisia ja perusteltuja. Li-
séksi tulosten tulisi olla selkedasti ja ymmarrettavasti esitettyind. Tulokset olisivat relevantteja ja tar-

joaisivat uutta ymmarrysta aiheeseen.

Omasta mielestani opinndytetydn onnistumista, voi mitata vasta kun toimeksiantaja yritys on koitta-
nut ohjeistusta. Mikali opinnéytetytssa annettu ohjeistus on toimiva, ja tuotteella onnistutaan paa-
semaan eurooppalaisille markkinoille, on mielestani paras onnistumisen merkki. Tama voi toki
viedd useamman vuoden. Itselleni kannalta koen myds onnistumiseksi, jos olen saanut tydhan ma-
teriaalia, mita toimeksiantaja yritys ei ole valttdmattd ajatellut. Yrityksen nakdkulmasta onnistumi-
sen mittareita on useampi, kuten kuinka kannattavaa on olla eurooppalaisilla markkinoilla, saa-
daanko tarpeeksi markkinaosuutta ohjeistuksilla ja asiakastyytyvaisyys. Toivon myds, ettd aiheen

valinta osoittaa perehtymistani kyseiseen alaan ja suuntautumiseeni.
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6 SWOT

Taulukko 1: Swot-anaalysi

Strenghts/vahvuudet Weaknesess/heikkoudet

Suomalainen Kohderyhmélle tuntematon
Nopea toimitusaika Ennakkoluulot

Saatavuus Laatu

Opportunities/mahdollisuudet Threats/uhat

Alalla kova tarve Yleinen hinnan nousu
Edullisempia kuin kilpailijat Kohderyhman massan viahentyminen

Antaa mahdollisuuden kaikille lajiin Mahdolliset toimitusvaikeudet

6.1 Strengths/Vahvuudet

Suomen hyvinvointi perustuu pitkélti ulkomaankauppaan. Viennin suhde bruttokansantuotteeseen
oli n. 39 % vuonna 2019. Suomen tavaraviennista noin 60 % suuntautuu Euroopan unionin sisa-
markkinoille, joista Suomen tarkeimmat viennin maat ovat Saksa, Ruotsi ja Alankomaat. Liiketoi-
minnallisen ja taloudellisen menestyksen edellytyksia suomalaisilla tuotteilla parantaa se, etta
Suomi on maailman vahiten korruptoineiden maiden joukossa. (ToolBox 9.11.2020.)

Keskon tekeméan K-Barometri kyselyn mukaan suomalaisista 72 % ostaa suomalaisia tuotteita tu-
keakseen kotimaistaa tuotantoa. Kuitenkin 31 % vastaajista kertoo ostavansa ulkomaista tuotantoa
halvemman hinnan vuoksi. Keskon myyntidata osoittaa, etté kuluttajat suosivat suomailaista hinto-
jen noususta huolimatta. (Kesko 15.3.2023.)

Taitoluisteluterien toimitusajat alkoivat pidentya kahdelta eri tehtaalta, John Wilson ja Jackson Ul-
tima, vuonna 2020 useammastakin syysta. Suurin syy oli koronapandemian tuomat tuotanto- ja toi-
mitusongelmat. Tehtaat ilmoittivat myds, etté he tuottavat vahemman teria koronapandemian ai-
kana, koska oletus oli, ettd ihmiset ovat kotona, poissa harrastuksista, joten uusia teria ei tarvita.
Tama toimi hetken, kunnes maailma alkoi "avautua” eri tahtiin. Tehtaat eivéat kyenneet pysyméaan
uuden nopean kysynnan tahdissa, joten toimitusajat pitenivat noin 2—6 kuukauteen riippuen terasta
ja valmistajasta. Pian maailman avauduttua alkoi Ukrainan sota. Ukrainassa sijaitsee suuri teras
tehdas sota-alueella, joka ei kyennyt pitimaan tuotantoaan ylla sodan alettua. Tama pidensi
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entisestaan jo markkinoilla olevien terdmerkin toimitusaikaa 3—12 kuukauteen. (Virkkunen
15.11.2023.)

Talla hetkella suomalaisten terien toimitusaika on n. 2—4 viikkoa, riippuen terésta. Verraten muihin
tera valmistajiin tAméa on nopea aika. Kun uusia luistimia hankitaan, tarve niille on yleensa pikai-
nen, silla harvoin pystyy ennakoimaan jalan kasvua. Tassé vaiheessa teran nopeahko toimitusaika
on eduksi tuottajalle, silla my6s toimitusaika vaikuttaa paatoksen tekoon. Jos puhutaan jopa 12
kuukauden toimitusajasta, lapsen tai nuoren jalka kerkedd kasvamaan jo siin& ajassa niin, ettei

terd mene enda kyseiseen luistimeen, mihin se on harkittu.

Kuten mainittu, toimitusajat ovat pidentyneet, mika vaikuttaa saatavuuteen. Talla hetkella osa teré-
malleista on haastava I6ytaéa kuluttajan ndkokulmasta. Vaikka toimittajat pyrkivat ennakoimaan ku-
luttajien tarpeita, aina se ei ole mahdollista. Tassa tilanteessa ennakointi pitéisi tehda noin vuotta
etukateen. Bjgrn Sports of Scandinavian ei ole ilmoittanut tuotantohaasteita tai toimitusvaikeuksia
talla hetkelld, joten heidan teriddn on saatavilla tilauksesta nopealla toimitusajalla, mikali teréa ei
ole suoraan liikkeessa (Virkkunen 15.11.2023).

Taitoluisteluvalineiden markkinoiden odotetaan kasvavan merkittavasta Pohjois-Amerikassa, Aasi-
assa ja Tyynenmeren alueella, Euroopassa ja Kiinassa. Pohjois-Amerikan ja Euroopan odotetaan
hallitsevan markkinoita noin 60 % yhteenlasketulla markkinaosuudella. Yhdysvaltojen ennustetaan

pitdvan suurinta markkinaosuutta ja sen jalkeen Kiinan. (Maggio 2024.)
6.2 Weaknesses/heikkoudet

Taitoluistelijat ovat niin sanotusti merkkiuskollisia. He eivat vaihda luistin- tai teramerkkiaan ilman
painavaa syyta. Tama koskee erityisesti kenkda, mutta myos teréd. Terissa ei ole niin suurta eroa
kuin kengassa, minka takia niitd on helpompi vaihtaa. Luistelijat ostavat yleensa samalta merkilta,
mihin ovat tottuneet, mutta ovat avoimia vaihtoon, jos edellisessa merkissa on ollut jokin vika.
Merkkiuskollisuuteen liittyvat myos valmentajien mieltymykset tietyista merkeistd, ja koska valmen-
tajien mielipide vaikuttaa luistinoston lopulliseen paatékseen. Osa syyna valmentajien merkkisus-
kollisuuteen on tietdméattdmyys nykyisisté vaihtoehdoista. Kaikki valmentajat eivat ole tutustuneet
siihen, mitd markkinoilla on, ja vaikka olisivat, he ovat itsekin merkkiuskollisia, koska ovat toden-
neet jonkin toimivaksi. (Virkkunen 15.11.2023.)

Tahan samaan merkkiuskollisuuteen liittyy myds ennakkoluulot toisista merkeista, ja varsinkin uu-
sista merkeista. Koska luistelijat eivat ole kuulleet kokemuksia muilta luistelijoilta uusista merkeista,
lisaa taméa ennakkoluuloja entisestaan. BJARN-taitoluisteluterat ovat edullisempia kuin kilpaili-

jansa, mikéa voi herattdd ennakkoluuloja.
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6.3 Opportunities/mahdollisuudet

Kuten jo aiemmin mainittu, talla hetkella taitoluisteluterissa on pitka toimitusaika. Tama tarkoittaa,
ettd alalla on kova tarve, tuotteille olisi mahdollisesti kysyntaa. Mainittu merkkiuskollisuus ei koske
kaikkia luistelijoita, joten he olisivat alkuun erinomainen kohderyhmé. Kun tdméa kohderyhma jakaa
kokemuksiaan, lisdantyy kiinnostus ja hyvaksynta merkkia kohtaan.

Alla olevasta taulukosta néemme hintavertailua perusteré2 eri merkkien valilla ja hinnan nousun

kehitysta Suomessa.

Taulukko 2: Perustera2 hinnan kehitys 2019-2023 (Skate Shop D s.a.)

Jackson Ultima John Wilson BJJRN Loiste
Legacy 8 UB80 Coronation Ace

2019 179,00 € 220,00 € X

2021 179,00 € (+0 %) 225,00 € (+2,27 %) | X

2023 229,00 € (27,93 %) | 259,00 € (+15,11 %) | 149,00 €

Ylla olevasta taulukosta naemme, jo markkinoilla olevat terét ovat tassa mallissa 53,69-73,83 %
kalliimpia kuin BJJRN-valmistavat terat. Suurin korotus Suomessa tuli vuosien 2021 ja 2023 ai-
kana. Osa syyna tahan oli yleinen hinnan nousu, mutta myos tehty hinnan tarkistus kyseisille tuot-
teille. Teravalintaa tehdessa osa kuluttajista voi pitdd hintaa ratkaisevana tekijana. Toisaalta osalle
kuluttajista hinta ei valttamatta ole ratkaiseva tekija, mutta alempi hinta voi silti olla houkutteleva.
Kulut ovat nousseet kaikkialla Euroopan Unionissa, joten kuluttajat voivat olla kiinnostuneita uu-

desta, edullisemmasta mahdollisuudesta vaikka se ei olisi ennestaan tuttu.

Tera on huomattavasti edullisempi kuin kilpailijansa. Korkeat varustemaksut ovat osasyyna korke-
aan harrastuskustannukseen. Koska teré on edullisempi kuin kilpailijansa, se antaa mahdollisuu-
den harrastaa lajia niille kuluttajille, jotka joutuisivat lopettamaan korkeiden maksujen takia. Edulli-
sempi vaihtoehto osoittaa kuluttajille, ettei lajiin ole pakko kuluttaa useita tonneja vuodessa. Tama
houkuttelee kuluttajia enemman lajin pariin, ja mitd enemman seuroissa on luistelijoita, sitd vahem-
man seurojen tarvitsee nostaa hintoja. Ja kun seurojen ei tarvitse nostaa hintojaan, yha useam-

malle nuorelle tai lapselle mahdollistuu harrastaminen lajin parissa.
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6.4 Threats/Uhat

Vaikka talla hetkella BJORNISEN terat ovat edullisempia kuin kilpailjansa, eivat heidan ter&nsa ole
immuuneja inflaatiolle. Koska he ovat uusia kyseiselld asiakaskunnalla, inflaatio ei ole valttdmatta
iskenyt heihin samalla tavalla. On hyvin mahdollista, etté inflaatio ottaa heihin tulevaisuudessa ja
he joutuvat nostamaan hintojaan kilpailijoidensa tasolle. BJJRN laajensi toimintaansa jaakiekkote-
rista taitoluisteluteriin, koska nykyisilla toimijoilla oli haasteita pysya kysynnan mukana, joka johti
toimitusaikojen pitenemiseen. Mikali BJJRN lahtee laajentamaan toimintaansa Euroopan Unionin
alueelle, toimitusvaikeudet ovat heille mahdollisia. On my06s vaikea ennakoida tarkasti terien ky-
syntaa, joten on myds mahdollista, ettd BJJRN-terét joutuvat kamppailemaan pysyékseen kysyn-

nan mukana.

Kuten aiemmin puhuttu, taitoluistelu on hintavampi harrastus, ja viime vuosina sen kustannukset
ovat nousseet ympari Eurooppaa. Jo nyt on huomattu viimeisen kahden vuoden aikana, ettei luis-
telukoululaisia ole ilmoittautunut saman verran kuin ennen (Cremin 23.8.2023). Tama tarkoittaa va-
litettavasti sita, etta taitoluistelun harrastajamaéara kilpailu- ja harrastetasolla on vahentynyt. Yrityk-
sen nakokulmasta tama tarkoittaa sita, etta asiakunta ei ole en&a yhta laaja kuin ennen. Yritys ei

itse pysty tahan vaikuttamaan, vaan se joutuu sopeutumaan harrastajamaérien muutoksiin.
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7 PESTEL-analyysi

Pestel-analyysi auttaa arvioimaan ulkoisia tekijoita, jotka saattavat vaikuttaa yritystoimintaan. Teki-
jat jaetaan poliittisiin, taloudellisiin, sosiaalisiin, teknologisiin, oikeudellisiin ja ymparistétekijoihin.
Pestel-analyysin avulla saadaan selkedmpi kuva néista tekijoista, pystyy yritys paremmin ymmarta-

maan bisneksen aseman ja potentiaalin markkinoilla. (Business Makeover s.a.)

Kun kohdemaana ei ole yksittainen valtio, vaan taloudellinen ja poliittinen liitto. Se tuo samalla
etuja, mutta myds haasteita. Euroopan unioniin kuuluu 27 valtiota, ja ne kattavat suuren osan Eu-
roopasta. Euroopan Unionilla on kuusi keskeista arvoa, ihmisarvo, vapaus, demokratia, tasa-arvo,
oikeusvaltioperiaate ja ihmisoikeudet, mukaan lukien vahemmisttjen oikeudet. Liiton tarkoitus on
luoda yhteiset saannét ja parantaa Euroopan kaupankayntia ja elinoloja. Markkinatutkimuksen te-
keminen ja liiketoimintastrategian mukauttaminen kunkin EU-maan ainutlaatuisiin olosuhteisiin on
olennaista taitoluisteluterien menestymiselle. Lisdksi EU:n sdaaddsten ja markkinatrendien ajan ta-
salla pysyminen on ratkaisevan tarkedd dynaamisilla Euroopan markkinoilla likkumisen kannalta.
(Euroopan unioni A.)

7.1 Poliittinen

Euroopan unionin yksi suurimmista saavutuksista on sisdmarkkinoiden luominen. Tama tarkoittaa,
etta tavaroilla, palveluilla, paaomalla ja henkil6illa on vapaa liikkkuvuus EU:n sisamarkkinoilla. Pois-
tamalla teknisia, oikeudellisia ja byrokratiaan liittyvia esteitd, mahdollistaa EU sen, ettd kansalaiset
voivat vapaasti kayda kauppaa ja hoitaa liiketoimia. EU:lle on my6s ominaista poliittinen vakaus ja
sitoutuminen oikeusvaltioperiaatteeseen, mika takaa turvallisen ympariston liiketoiminnalle. (Euroo-

pan unioni B.)

Euroopan unionin sisamarkkina on yksi maailman suurimmista yksittaisista markkina-alueista.
EU:n bruttokansantuote oli 14,5 biljoonaa euroa vuonna 2021. Suuri, yksittainen markkina-alue ta-
kaa yritykselle laajan asiakaskunnan, mik& voi johtaa lisdantyneisiin myyntimahdollisuuksiin ja suu-
rempaan tuottopotentiaaliin. Vapaa liikkuvuus tuotteille yksinkertaistaa kansainvalista liiketoimintaa
yritykselle, ja poistaa monia kaupan esteita, kuten tulleja, tuonti- ja vientirajoituksia. Euroopan uni-
onilla on myds yhteinen valuutta 20 jasenvaltiossa. Tdma helpottaa hintavertailua, ja samalla pyrKkii
estdmaan epaoikeuden mukaista hinnoittelua. Yhteisen valuutan, euron, kayttd yksinkertaistaa ra-
hansiirtoja ja vahentaa valuuttariskia euroalueella kansainvalistéa kauppaa harjoittaville yrityksille.

(Euroopan unioni.)

Vaikka sisdmarkkinoilla on vapaa kaupankaynti, ja monia esteita on poistettu EU:n toimesta, on

sisamarkkinoille jaanyt joitakin esteita. Euroopan unioni pyrkii yhdenmukaistamaan edelleen mm.
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seuraavia esteita; erilaisia kansallisia verojarjestelmia, erillisia kansallisia markkinoita rahoituspal-
veluiden, energian ja liikenteen aloilla, erilaisia verkkokaupan s&éntéja, normeja ja kaytantoja EU-
maiden valilla ja monimutkaisia ammattipatevyyden tunnistamista koskevia saantoja. (Euroopan

unioni.)

Epévakaa talous ja rahoituskriisi ovat suuria haasteita koko Euroopassa. llmastonmuutos, ikaanty-
vat vaestd, tyottomyys, maahanmuutto ja maailman turvallisuus ovat asioita, joihin EU:n piirisséa on
|0ydettava ratkaisuja. Yksi kasite, joka on tullut esiin viime vuosien keskusteluissa omavaraisuu-
den lisaéntymisesséa, on strateginen autonomia. EU-kontekstissa se viittaa alun perin puolustusky-
vyn kehittdmiseen, varsinkin Brexitin jalkeen. Viime vuosina strateginen autonomia on kuitenkin
tarkoittanut laajempaa ajatusta strategisesta omavaraisuudesta, joka ulottuu puolustusteknologian
lisaksi kriittisiin materiaaleihin. Erityisen suurta EU-maiden Kiina-riippuvuus on puolijohdeteollisuu-
dessa tarvittavissa kriittisissa raakamateriaaleissa. Yhtena esimerkkiné strategisen autonomian
laajentumisesta voidaan pitaa investointiohjelma European Chips Actia, joka pyrkii tekemaan
EU:sta aiempaa omavaraisemman mikrosirujen tuotannossa. My6s akkumineraaleissa Eurooppa

pyrkii suurempaan omavaraisuuteen. (Miettinen 2024.)
7.2 Ekonominen/taloudellinen

Yleinen hintataso on noussut kaikkialla Euroopassa vuodesta 2020 alkaen. Urheilu-, retkeily- ja ul-
koiluvélineiden hinnat alkoivat nousta vuonna 2020 ja saavuttivat korkeimman arvonsa EU:ssa.
Urheilu-, retkeily- ja ulkovalineiden hinnat nousivat vuonna 2022 huomattavasti aiempia vuosia no-
peammin ja vuosimuutos oli 3,8 % +2,5 prosenttiyksikkbkorkeampi kuin vuotta aiemmin. (Eurostat
A 5.4.2023.) Tama on vaikuttanut myos taitoluisteluteriin, niiden hinta on noussut myoés. Osan tera-

mallien hinta on noussut jopa kuluttajille eparealistisen korkealle.

Urheilulehden Suomessa tekeman kyselytutkimuksen mukaan, joka on julkaistu llta-Sanomissa,
14-15-vuotiaan junioriluistelijan vuosikulut voivat olla perati 12 000 €. Kyselylla haluttiin selvittaa,
mit& eri lajit kaikkine sivukuluineen maksavat vuodessa. Selvityksessa ei huomioitu pelkastaan
seurojen ja liittojen perusmaksuja vaan mahdollisimman tarkasti valittdbmat kulut ja my6s pakolliset
valilliset kulut. Taitoluistelu on aina ollut kallis kilpaurheiluharrastus, mutta Kari Puronahon mukaan
kulut ovat kolminkertaistuneet sitten 2000-luvun. Vuosikuluihin vaikuttaa alue, ja suurin hintahaitari
on kilpa- ja harrastetasojen valilla. Hinnan nousuun on vaikuttanut inflaation liséksi mygds vaatimus

laadukkaammasta valmennuksesta ja harrastepaikoista. (Lempinen 9.3.2023.)

Yhdenmukaistetuilla kuluttajaindekseilla (YKHI) vuonna 2022 virkistys- ja urheilupalveluiden hinto-
jen muutosvauhti oli EU:ssa mitattuna 4,7 %, mika oli korkein arvo viimeiseen kymmeneen vuo-

teen. Kaudella 2012—-2022 néiden palveluiden vuotoinen keskimaarédinen muutosvauhti oli 2,2 %,
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mika tarkoittaa nopeampaa nousua kuin kaikkien eri yhdenmukaistettu kuluttajaindeksi. (Eurostat
B5.4.2023.) Tama artikkeli indikoi, etta tilanne mikd on Suomessa nuorten harrastusten kallistumi-

sen kanssa, on myos muualla Euroopan Unionissa.
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Kuva 2: Luistimien ja rullaluistimien tuonti Eurooppaan maittain 2018 (International Trade Centre
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YlI& oleva kuvaa luistimien ja rullaluistimien tuontia Eurooppaan maittain vuonna 2018. Tasta
kuvan taulukosta voimme poissulkea Yhdistyneen kuningaskunnan (United Kindom), Sveitsin,
Norjan ja Serbian, silla kyseiset maat eivat kuuluu Euroopan unioniin mit& nyt tarkastelemme.
Kuvan taulukossa on myds mukana rullaluistimet ja jaakiekkoluistimet, jotka eivat korreloi
taitoluistimien terien kysynnén kanssa. Kuvan taulukosta voi lukea, ettd Saksa, Espanja ja Ranska
ovat kolme suurinta markkina-aluetta luistimille ja rullaluistimille. Maantieteellisesti voi paatell, etta
rullaluistimet nostavat Espanjaa korkealle listalla. Neljanneksi suurin on Ruotsi, joka on hyvin
samankaltainen demograafisilta ominaisuuksiltaan ja taitoluisteluyhteiséltéan kuin Suomi. Mutta
my6s Ruotsin lukemaa nostaa jadkiekkoluistimet, joka on suosittu laji Ruotsissa.

Kuvan taulukkoa tulkiten voi sanoa, etta Saksa, Ranska ja Ruotsi ovat valtioita, jossa on eniten ky-
syntaa luistimisille, ja nain ollen my®os terille Euroopan unionissa. Saksa on selkedsti valtio, johon
tuotiin eniten luistimia ja rullaluistimia euro tasolla mitattuna. Saksaan tuonti luistimissa ja rullaluis-
timissa oli 35,94 % suurempi kuin seuraavaksi suurimmalla Espanjalla, ja yli tuplat suurempi kuin
kolmanneksi suurimmalla Ranskalla. Luistimien ja rullaluistimien tuonnin perusteella pystyy paatte-
lemé&an, ettd naissa neljassa valtiossa, Saksa, Ranska, Espanja ja Ruotsi on oma taitoluisteluyhtei-

sOns4, ja lajilla on oma kulttuurinsa.
7.3 Sosiaalinen

Taitoluistelu ei ole Euroopan unionin alueella suosituimpia lajeja. Se on vasta 34 suosituin laji Eu-
roopassa. (Sports Foundation 23.9.2023.) Eli lajin suuruus Euroopan unionin alueella ei ole suuri.
Sponsor Insightin tekeman tutkimuksen mukaan taitoluistelu ei kuulu yleisella tasolla Suomen suo-
situimpiin lajeihin, mutta naisten keskuudessa se on jopa neljanneksi suosituin. (Sponsor Insight
maaliskuu 2021.) Tama toisaalta ei indikoi, miten muualla Euroopassa nékyy taitoluistelun suosio,

silla Suomessa perinteisesti talviurheilulajit ovat olleet suosiossa.

Maailmanlaajuiset taitoluisteluvalinemarkkinat kasvavat tasaisesti, koska taitoluistelun suosio va-
paa-ajan- ja kilpaurheiluna on kasvanut. Markkinoilla on havaittavissa kysynnén kasvua korkealaa-
tuisissa ja teknisesti kehittyneiden varusteiden osalta, jotka mahdollisesti parantavat suorituskykya
ja tarjoavat luistelijoille mukavuutta ja turvallisuutta. Yksi tdrkeimmistd markkinoiden kasvun edista-
vista suuntauksista on taitoluistelun harrastajien maaréan kasvu kaikissa ikaryhmissa. (Maggio
2024.)

Aiemmin mainittu kuluttajien merkkiuskollisuus ja ennakkoluulot uusista merkeista ovat haaste,
joka BJORNIn tulee voittaa. Luistelijan mielipiteeseen terésta vaikuttaa valmentajan mielipide ja

luistelijan omat mielikuvat. My6s vanhempien mielipide tulee ottaa huomioon, koska he usein
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kustantavat harrastuksen. Valmentajan mielipiteeseen luistelijalle sopivasta teréstéa vaikuttaa luis-
telijan taso, luistelutyyli ja valmentajan oma tietotaito terista.

7.4 Teknologinen

Taitoluisteluterat valmistetaan terédsnauhoista, joiden hiilipitoisuus vaihtelee valmistettavan luistin-
teran laadun mukaan. Edistyksellisissa terissa kaytetaan laadukkaampaa terasta kuin perusterissa.
Kun terd laatu on korkea, pysyy teréa teravana/teroitettuna pidemman aikaa. Monet uudemmat pe-
rusterat valmistetaan ruostumattomasta teraksesta, joka vahent&a teran kulumista ja ruostumista.
Wilsonin ja Eclipsen tuotteiden juotos, jolla terét kiinnitetdan kengén pohjaan, hopea juotetaan.
Osa merkeista hopeajuottamisen sijasta kasin juottaa pronssilla kiinnityskohdan. Kevyt terissa
runko valmistetaan ruostumattomasta alumiiniseoksesta, joka voi auttaa saamaan hyppyihin kor-
keutta ja antamalla lisda rotaatioaikaa keventdmalla teran painoa. Kevyt terdt ovat uusin taitoluiste-
luteré innovaatio markkinoilla. (Skaters Landing s.a.)

Vuonna 2020 alkoi ennennakematon verkkokaupan kasvu, joka syntyi alun perin pakosta. Muutok-
sen tarve laukaisi innovaatioita ja oli potentiaalia muuttaa kuluttajien ostokayttaytymista pitkalla ai-
kavalilla. Monet asiantuntijat ennustivat pysyvaa hyotya sahkdoiselle kaupankéaynnille. Vaikka
vuonna 2020 tehtiin ennéatyksellinen maailman laajuinen liikkevaihdon kasvu sahkdisessa kaupan-
kaynnissa, sité ei kyetty toistamaan seuraavana vuonna. Vaikka vuonna 2021 sahkoisen kaupan-
kaynnin liikevaihto oli suurempaa kuin ennen koronaa. Vengjan sota Ukrainaa vastaan laukaisi
epavarmuutta, myos tuotetarjonnassa. Taman seurauksena maailmanlaajuiset sahkodisen kaupan-
kaynnin markkinat pysahtyivat enemman tai vahemman vuonna 2022 Statista Digital Market Ou-
lookin mukaan. (eCommerce DB 11.8.2023.)

Vuonna 2022 kaikilla vuosineljanneksella verkkotilausvolyymit olivat merkittavasti pienemmat maa-
ilman laajuisesti kuin vuoden 2021 vastaavilla vuosineljanneksilla. Laskuun vaikutti merkittavasti
poytatietokoneilla tehdyt tilausmaarat, jotka laskivat 16 % vuoteen 2021 verrattuna. Maailmanlaa-
juisesti mobiililaitteiden kautta tehtyjen tilausten maaré kasvoi lievasti kolmannella ja neljannella
vuosineljannekselld. Nouseva trendi on positiivinen merkki. Téhan vaikuttaa se, ettd mobiililaitteilla
on paljon suurempi rooli verkkokaupoissa nyky&an, silla ne vastaavat suurimmasta osasta verkko-
tilauksia. Tilausmaarien ja sahkoisen verkkokaupan elpyminen on vuonna 2023 siis todenn&kaista.
(eCommerce DB 11.8.2023.)

7.5 Ekologinen

Uuden Eurobarometri-tutkimuksen mukaan 94 % EU:n jasenvaltioiden kansalaisista sanoo, etta
ymparistoénsuojelu on heille tarkeaa. Liséksi 91 % kansalaisista toteaa, etta ilmastonmuutos on va-

kava ongelma EU:ssa. Eurobarometritutkimuksesta kay ilmi, ett kansalaiset haluavat, etta
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ympadriston suojelun eteen tehdéaén enemman ja ettd heidan mielestaan vastuu pitaisi jakaa suur-
yritysten ja teollisuuden, kansallisten hallitusten ja EU:n seké kansalaisten itsensé kesken. Haas-
tattelevat kansalaiset katsoivat, ettéa tehokkaimmat keinot ongelmien ratkaisemiseksi ovat "kulutus-
tapojen muuttaminen” ja "tuotanto- ja kaupankayntitapojen muuttaminen”. Tutkimuksessa selvitet-
tiin myos asenteita vaateteollisuutta kohtaan, ja siind todettiin, ettd ymparistdasiat ja tydolot huo-
lestuttavat suuresti. Vastaajat toivoivat vaatteita, jotka kestavat pidempaan ja jotka ovat valmistettu
kierratettavista materiaaleista. (European Commission 3.3.2020.)

My06s Kansainvélinen taitoluisteluliitto (ISU) on ottanut kestavéan kehityksen huomioon. ISU tunnus-
taa, ettd sen on omaksuttava kestava kehitys valttdmattdomana edellytyksena suojellakseen "toi-
mintalupaansa” ja maksimoi taysin luistelun vaikutuksen positiivisen kayttaytymismuutoksen ja
maapallon suojelun voimana. ISU on sitoutunut kaikissa sidosryhmissé, joiden kanssa se on vuo-
rovaikutuksessa, kestavaan kehitykseen ja auttaa varmistamaan, etta luistelua harjoitetaan ympa-
riston kannalta jarkevalla, taloudellisesti elinkelpoisella ja sosiaalisesti vastuullisella tavalla ja etta
se edistaa Yhdistyneiden kansakuntien kestavan kehityksen tavoitteiden saavuttamista. (Internati-
onal Skating Union 2023.)

7.6 Laillinen

Valmistajalla on keskeinen rooli varmistaa, etta Euroopan talousalueen (ETA) laajennetuille yhte-
naisille markkinoille tuodut tuotteet ovat turvallisia. Valmistajan vastuulla on tarkistaa, etta niiden
tuotteet tayttavat EU:n turvallisuus-, terveys ja ymparistonsuojeluvaatimukset. Valmistajan vas-
tuulla on my6s suorittaa vaatimustenmukainen arviointi, laatia tekninen tiedosto, antaa EU-vaati-
mustenmukaisuusvakuutus ja kiinnittaa tuotteeseen CE-merkinté. Vasta sen jalkeen tuotteella voi-

daan kayda kauppaa ETA-alueella. (European Commission s.a.)

CE-merkintd on pakollinen vain tuotteille, joille on maaritelty koko EU:ssa voimassa olevat vaati-
mukset ja joilta merkintad nimenomaisesti edellytetaéan. Taitoluisteluterat eivét kuulu tahén katego-
riaan. Niitéa sadatelevat enemman kansalliset ja kansainvaliset standardit ja turvallisuusmaaraykset.
Kuitenkin vaikka CE-merkintéa ei tarvita, on silti tarkead, etta taitoluisteluterat tayttavat turvalli-
suusvaatimukset ja etta niita kaytetdan oikein. Valmistajat voivat noudattaa muita standardeja ja

suosituksia varmistaakseen, ettd heidan tuotteensa ovat turvallisia ja laadukkaita. (Europa 2024.)

Teollisuus- ja tekijanoikeuksilla tarkoitetaan luonnoksia, kuten keksint6ja, kirjallisia ja taiteellisia te-
oksia, malleja ja symboleja seka yritysten kayttdmia nimié ja kuvia. Teollisuus- ja tekijanoikeudet
suojaavat keksij6ita, luovan tyon tekijoita ja yrityksia muilta, jotka hyotyvét virheellisesti luonnok-
sista tai keksinnoista. Teollisuus- ja tekijdnoikeudet antavat kuluttajille takuita tavaramerkeilld ja

maantieteellisilla merkinngilld, joista kdy ilmi luodun alkuper ja jotka voivat toimia
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laatuindikaattoreina. Patentit suojaavat keksintda tai teknisté tuotetta tai menetelmaa. On laitonta,
ettd muut valmistavat, kayttavat, jalleenmyyvéat, vuokraavat tai toimittavat patentoitua esinetta tai

menetelm&&. (Euroopan komissio s.a.)
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8 Pohdintaa

Tyo6n tavoitteena oli tehda ohjekirja toimeksiantajalle, mita vaatisi lahted ulkomaisille markkinoille,
mika olisi heille hyva kohdemarkkina ja antaa toimeksiantajalle tieto, mita laajentuminen ulkomai-
sille markkinoille realistisesti vaatisi heiltd. Omasta mielesta tuotos antaa kuvan ja ohjeistuksen,
mitd kansainvalistyminen vaatisi yritykselta ja miten Skate Shopin kannattaisi kansainvalistyminen
tehdd. Tyon alkuperainen ajatus oli geneerinen ohjekirja, mutta tytn edetessa vastaan tuli lahteita,
jonka avulla pystyttiin tekemaan rajausta. Kyseinen rajaus ei hay kuitenkaan lapi opinnaytetyon,
empiirisessa osassa tyodta on tehty geneerisemmalla ajatuksella kuin teoriaosuutta. Ty6ta tehdessa
keskityttiin myds epéoleellisiin asioihin ja omasta mielesta toistettiin tiettyja asioita, esim. teran
edullisuutta. Naita koitettiin rajata pois opinnaytetyon viimeistelyssd, mutta tuotokseen jai yha naita
asioita.

Paatuloksena oli suunnitelma, joka antoi ohjeet, miten ja minne Skate Shopin kannattaisi laajentua
terien kanssa. Tydn luonne muuttui matkan varrella hieman, ja suunnitelmasta muodostui enem-
man ohjekirja ja se antaa tyokalut kansainvalistymiseen. Itse koen, ettd suunnitelma oli realistinen
heille, kun otetaan heidan resurssinsa huomioon. Kuten jo mainittu, tiettyjen asioiden rajaus oli
haastavaa. Tuloksen perusteella voidaan sanoa, ettéa Skate Shop voi lahte& ulkomaisille markki-
noille, ja kun otetaan huomioon tuotoksessa esitellyt pointit, lopputuloksen tulisi olla optimaalisin.
Tyo6n ideana on, etta tydta voitaisiin kaytdnnodssa hyodyntaa ja se olisi tarpeeksi kaytannon lahei-
nen. Tulosta voidaan myds hyodynta&, mikali Skate Shop haluaa vieda toista itse tuottamamaansa
tuotetta ulkomaille. Markkina on spesifi, joten tydta voidaan hyddyntaa myos, mikali toinen alan

pienyritys, jolla on itse tuottama tuote, haluaa laajentua ulkomaille.

Koen, etta tydssa onnistuttiin ottamaan huomioon Skate Shopin resurssit suunnitelmassa. Koen,
etta tydssad myds onnistuttiin rajaamaan teoriaosuutta ja suunnitelmaa Skate Shopille sopivaksi,
eika vain otettu helpointa tieta. Koen, ettd Skate Shop kykenee hyédyntamaan tuotosta, mikali he
l&htevat laajentumaan ulkomaisille markkinoille. Tydssa on ohut punainen lanka, mutta selkea ra-
kenne ja punaisen langan ympérille rakentaminen puuttuu. Tama johtunee siita, ettd tyota tehta-
essa ajatus valmiista tydstéa muuttui. Jos tekisin tAman uudelleen, ehdottomasti valmistaisin itseni
paremmin tyon vaativuuteen. Tyohon hakisin selkeAmmaéan rakenteen ja puhutun punaisen langan.
Perustaisin tietoperustan mahdollisesti myds eri lahteisiin, lahteisiin, jotka ovat tehty Euroopassa,
jotta teoriaa olisi helpompi kasitella. Jatkokehittdmiseksi tydsta, voisi tehda tarkemman analyysin

mit& tuotteita kannattaa ja minnekin vieda.

Vahvuutena tyon teossa oli alan tunteminen hyvin ja alkuun motivoitunut tekeminen tyéhon. Tyon
tekemisté ja sen onnistumista helpotti |ahteiden 16ytdminen. Tietoperusta oli helppo rakentaa, kun

tietoa ja lahteita oli saatavilla. Mydskin empiiriseen osaan etsimisen jalkeen 16ytyi luotettavia
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l&hteita, joita pystyi kayttamaan tukemaan alkuperaisté ajatusta. Heikkouksena koko tydssa ja sen
tekemisessa oli kokonaisuuden hahmottaminen. Myos aiheiden rajaaminen onnistui tietyiltd osin
heikosti. Empiirisessa osiossa oli myts haastavaa saada lahteet omalle tiedolle, jota on lajin pa-
rissa saanut. Koko raportissa on osia, jotka eivét liity lopputulokseen, mutta koen etta ne tuli sisal-
lyttaa tydohon kokonaisuuden kannalta. Ty6ta tehdessd myo6s ajatusten kokoaminen ja lopputulok-

sen miettiminen olisi ollut hyva.

Koen oppineeni prosessin aikana paljon yritysten kansainvalistymisesta, voisi sanoa, ettd enem-
man mité opin suuntautumiskursseillani. Koska aihe on lahella itse&ni, tytta oli vaikeuksienkin
kanssa kiinnostavaa tehda. Sain myos itselleni nain koulun loppusuoralla varmuuden, etté valitsin
oikean suuntautumisen. Opin laajentumisen rahoittamisesta, ja mita eri keinoja siihen on. Kun tar-
kastelee viime syksyn4, talvena ja kevaalla tehtyja omia valintoja henkilokohtaisessa elamassa,
olisi voinut jattaa ottamatta kokopaivatyon tai lopettaa hetkellisesti toisen osa-aikaisen tyon. Uuden
kokopaivatydn opettelu, taitoluisteluvalmentajana toiminen osa-aikaisena ja opinnaytetydn sovitta-
minen ajallisesti oli haastavaa, ja ajoinkin itseni uupumukseen talven aikana. Taman kautta kuiten-
kin opin priorisoimaan omaa jaksamista ja hyvinvointia. Opin, kuinka paljon iso projekti vie omia
voimia ja, ettd kuten yritykselle tulee resurssien realiteetit vastaan, niin myos itselle tulee oman jak-
samisen realiteetit vastaan. Jos tekisin projektia uudelleen, tekisin henkilokohtaisessa elamassa
valintoja, jotta kykenisin suorittamaan projektia taydelld panostuksella. Ja tulevaisuudessa, jos
saan tybelamassa vastaavan isoja projekteja kasiteltavéaksi, otan huomioon, miten henkilékohtaista

elaméaa tulee muokata siihen.



43

Lahteet

BjornSports s.a. Luettavissa: https://www.bjornsports.com/?fbclid=lwZXh0bgN-
hZWOCMTAAAR23nx0tx8bkXL3QISVPIX4cnAZNnwCLVPIy95Czabe-
S5EQEIraVYgML70w_aem AW5nlaOMJrplimpEaow7sJn779YtsyUzHs-

gJXRs Pav_y3yRgGfLAvk88on7j28tWEFxbbuOpX00Z8hDxyWRZAWKM. Luettu: 11.5.2024

Business Make-Over s.a., PESTLE-analyysi. Luettavissa: https://businessmake-

over.eu/fi/tools/pestle-analysis. Luettu: 30.10.2023

Cremin R. 23.8.2023, Perheiden taloudellinen tilanne nakyy jo urheiluseuroissa — kerro meille,
onko raha vaikuttanut omien lastesi harrastuksiin, YLE. Luettavissa: https://vle.fi/a/74-20046422.
Luettu: 23.10.2023

eCommerce DB 11.8.2023, Global Online Order Volumes Shrink in 2022. Luettavissa;
https://ecommercedb.com/insights/global-online-order-volumes-shrink-in-2022/3997. Luettu:
1.11.2023

Euroopan komissio. s.a. Henkinen omaisuus. Luettavissa: https://trade.ec.europa.eu/access-to-

markets/fi/content/henkinen-omaisuus. Luettu: 21.4.2024

Euroopan unioni A s.a., EU:n paamaarat ja arvot. Luettavissa: https://european-union.eu-

ropa.eu/principles-countries-history/principles-and-values/aims-and-values fi. Luettu: 30.10.2023

Euroopan Unioni B s.a. Sisamarkkinat. Luettavissa: https://european-union.europa.eu/priorities-

and-actions/actions-topic/single-market fi. Luettu: 30.10.2023

Europa 7.3.2024, CE-merkinta. Luettavissa https://europa.eu/youreurope/business/product-re-

quirements/labels-markings/ce-marking/index fi.htm#. Luettu: 21.4.2024

European Commission 3.3.2020, New Eurobarometer Survey: Protecting the environment and cli-
mate is important for over 90% of European citizens. Luettavissa: https://ec.europa.eu/commis-
sion/presscorner/detail/en/ip 20 331. Luettu: 21.4.2024

European Commission s.a. Manufacturers. Luettavissa: https://single-market-economy.ec.eu-

ropa.eu/single-market/ce-marking/manufacturers en?prefLang=de. Luettu: 21.4.2024

Eurostat A 5.4.2023, Price of sports goods & services: sharp increase in 2022. Luettavissa:
https://ec.europa.eu/eurostat/web/products-eurostat-news/w/DDN-20230405-1. Luettu: 23.10.2023



https://www.bjornsports.com/?fbclid=IwZXh0bgNhZW0CMTAAAR23nx0tx8bkXL3QISVP9X4cnAZNnwCLVPly95Cza6e-5E0ElrqVYgML7ow_aem_AW5n1aOMJrpImpEaow7sJn779YtsyUzHsgJXRs_Pav_y3yRgGfLAvk88on7j28tWEFxbbuOpX0OZ8hDxyWRZAwKM
https://www.bjornsports.com/?fbclid=IwZXh0bgNhZW0CMTAAAR23nx0tx8bkXL3QISVP9X4cnAZNnwCLVPly95Cza6e-5E0ElrqVYgML7ow_aem_AW5n1aOMJrpImpEaow7sJn779YtsyUzHsgJXRs_Pav_y3yRgGfLAvk88on7j28tWEFxbbuOpX0OZ8hDxyWRZAwKM
https://www.bjornsports.com/?fbclid=IwZXh0bgNhZW0CMTAAAR23nx0tx8bkXL3QISVP9X4cnAZNnwCLVPly95Cza6e-5E0ElrqVYgML7ow_aem_AW5n1aOMJrpImpEaow7sJn779YtsyUzHsgJXRs_Pav_y3yRgGfLAvk88on7j28tWEFxbbuOpX0OZ8hDxyWRZAwKM
https://www.bjornsports.com/?fbclid=IwZXh0bgNhZW0CMTAAAR23nx0tx8bkXL3QISVP9X4cnAZNnwCLVPly95Cza6e-5E0ElrqVYgML7ow_aem_AW5n1aOMJrpImpEaow7sJn779YtsyUzHsgJXRs_Pav_y3yRgGfLAvk88on7j28tWEFxbbuOpX0OZ8hDxyWRZAwKM
https://businessmakeover.eu/fi/tools/pestle-analysis
https://businessmakeover.eu/fi/tools/pestle-analysis
https://yle.fi/a/74-20046422
https://ecommercedb.com/insights/global-online-order-volumes-shrink-in-2022/3997
https://trade.ec.europa.eu/access-to-markets/fi/content/henkinen-omaisuus
https://trade.ec.europa.eu/access-to-markets/fi/content/henkinen-omaisuus
https://european-union.europa.eu/principles-countries-history/principles-and-values/aims-and-values_fi
https://european-union.europa.eu/principles-countries-history/principles-and-values/aims-and-values_fi
https://european-union.europa.eu/priorities-and-actions/actions-topic/single-market_fi
https://european-union.europa.eu/priorities-and-actions/actions-topic/single-market_fi
https://europa.eu/youreurope/business/product-requirements/labels-markings/ce-marking/index_fi.htm
https://europa.eu/youreurope/business/product-requirements/labels-markings/ce-marking/index_fi.htm
https://ec.europa.eu/commission/presscorner/detail/en/ip_20_331
https://ec.europa.eu/commission/presscorner/detail/en/ip_20_331
https://single-market-economy.ec.europa.eu/single-market/ce-marking/manufacturers_en?prefLang=de
https://single-market-economy.ec.europa.eu/single-market/ce-marking/manufacturers_en?prefLang=de
https://ec.europa.eu/eurostat/web/products-eurostat-news/w/DDN-20230405-1

44

Eurostat BlIn, Euroinficators, s.a. 19.9.2023, Annual inflation down to 5.2% in the euro area. Luetta-
vissa: https://ec.europa.eu/eurostat/documents/2995521/17524083/2-19092023-AP-
EN.pdf/7b701ff5-0011-ccc9-8cde-9f559f345ce9. Luettu: 31.10.2023

Finder s.a. Bjorn Sport Oy Ltd. Luettavissa: https://www.finder.fi/Urheiluv%C3%A4lineet+ulkoi-
luv%C3%A4lineet+ja+varusteet/Bjorn+Sport+Oy+Ltd/Helsinki/yhteystiedot/3589033. Luettu:
11.5.2024

Grath A. 2016, The handbook of international trade and finance, the complete guide for interna-
tional sales, finance, shipping and administration. 4.painos Lontoo

International Skating Union, lokakuu 2023, ISU SUSTAINABILITY STRATEGY, Transition Action
Plan 2023-2030. Luettavissa: https://isu.org/docman-documents-links/isu-files/documents-commu-
nications/sustainability-1/32502-isu-sustainability-strategy-2023-2030/file. Luettu: 21.4.2023

International Trade Centre, 14.3.2019, Value of ice skates and roller skates imported to selected
countries in Europe in 2018, by country (in 1,000 euros) Statista. Luettavissa: https://www-statista-

com.ezproxy.haaga-helia.fi/statistics/986261/import-ice-skates-and-roller-skates-europe/. Luettu:
31.10.2023

Kesko s.a. 15.3.2023, Hinta merkitsee, kotimaisuus on valinnoissa edelleen korkealla — kolme ha-

vaintoa suomalaisten kuluttajakayttaytymisesta. Luettavissa: https://www.kesko.fi/media/uutiset-ja-

tiedotteet/uutiset/2023/hinta-merkitsee-kotimaisuus-on-valinnoissa-edelleen-korkealla--kolme-ha-

vaintoa-suomalaisten-kuluttajakayttaytymisesta/. Luettu: 17.10.2023

Lempinen M. 9.3.2023, Lasten urheilun hinnat rgjahtivat taivaisiin Suomessa: "Alkaa olla rikkaiden
yksinoikeus”. llta-Sanomat. Luettavissa: https://www.is.fi/urheilu/art-2000009440355.html. Luettu:
23.10.2023

Maggio C. 13.3.2024, Figure Skating Equipment Market Analysis and Sze Forecasted for period
from 2024 to 2031. Luettavissa: https://medium.com/@cathymaqggiol5/figure-skating-equipment-

market-analysis-and-sze-forecasted-for-period-from-2024-t0-2031-bdc9c93f8c7e . Luettu:
21.4.2024

Miettinen T. 20.2.2024, EU kriisien aikakaudella. Luettavissa: https://www.sitra.fi/julkaisut/eu-krii-
sien-aikakaudella/. Luettu: 20.4.2024

Seyoum B. 2022, Export- Import Theory, practices, and procedures. 4.painos, Routledge, New
York.


https://ec.europa.eu/eurostat/documents/2995521/17524083/2-19092023-AP-EN.pdf/7b701ff5-0011-ccc9-8cde-9f559f345ce9
https://ec.europa.eu/eurostat/documents/2995521/17524083/2-19092023-AP-EN.pdf/7b701ff5-0011-ccc9-8cde-9f559f345ce9
https://www.finder.fi/Urheiluv%C3%A4lineet+ulkoiluv%C3%A4lineet+ja+varusteet/Bjorn+Sport+Oy+Ltd/Helsinki/yhteystiedot/3589033
https://www.finder.fi/Urheiluv%C3%A4lineet+ulkoiluv%C3%A4lineet+ja+varusteet/Bjorn+Sport+Oy+Ltd/Helsinki/yhteystiedot/3589033
https://isu.org/docman-documents-links/isu-files/documents-communications/sustainability-1/32502-isu-sustainability-strategy-2023-2030/file
https://isu.org/docman-documents-links/isu-files/documents-communications/sustainability-1/32502-isu-sustainability-strategy-2023-2030/file
https://www-statista-com.ezproxy.haaga-helia.fi/statistics/986261/import-ice-skates-and-roller-skates-europe/
https://www-statista-com.ezproxy.haaga-helia.fi/statistics/986261/import-ice-skates-and-roller-skates-europe/
https://www.kesko.fi/media/uutiset-ja-tiedotteet/uutiset/2023/hinta-merkitsee-kotimaisuus-on-valinnoissa-edelleen-korkealla--kolme-havaintoa-suomalaisten-kuluttajakayttaytymisesta/
https://www.kesko.fi/media/uutiset-ja-tiedotteet/uutiset/2023/hinta-merkitsee-kotimaisuus-on-valinnoissa-edelleen-korkealla--kolme-havaintoa-suomalaisten-kuluttajakayttaytymisesta/
https://www.kesko.fi/media/uutiset-ja-tiedotteet/uutiset/2023/hinta-merkitsee-kotimaisuus-on-valinnoissa-edelleen-korkealla--kolme-havaintoa-suomalaisten-kuluttajakayttaytymisesta/
https://www.is.fi/urheilu/art-2000009440355.html
https://medium.com/@cathymaggio15/figure-skating-equipment-market-analysis-and-sze-forecasted-for-period-from-2024-to-2031-bdc9c93f8c7e
https://medium.com/@cathymaggio15/figure-skating-equipment-market-analysis-and-sze-forecasted-for-period-from-2024-to-2031-bdc9c93f8c7e
https://www.sitra.fi/julkaisut/eu-kriisien-aikakaudella/
https://www.sitra.fi/julkaisut/eu-kriisien-aikakaudella/

45

Skate Shop A s.a. Ultima MX7150 Matrix Supreme. Luettavissa: https://skateshop.fi/p37164/ul-

tima-mx7150-matrix-supreme. Luettu 15.5.2023

Skate Shop B s.a. Etusivu. Luettavissa: https://skateshop.fi/. Luettu: 20.10.2023

Skate Shop C s.a. Yritysesittely. Luettavissa: https://skateshop.fi/yritysesittely. Luettu 20.10.2023

Skate Shop D s.a. Perustera2 hinnan kehitys 2019-2023. Luettavissa: https://ska-
teshop.fi/c7868/yleister%C3%A4t. Luettu: 19.10.2023

Skaters Landing s.a., All About Blades: A Basic Guide. Luettavissa: https://skaterslanding.com/pa-
ges/all-about-blades-a-basic-guide. Luettu: 30.10.2023.

Sponsor Insight, maaliskuu 2023, Sponsor Navigator 2023: Jaakiekko, yleisurheilu, hiihto & jalka-
pallo edelleen suosikkilajit. Luettavissa: https://www.sponsorinsight.fi/post/sponsor-navigator-2023-
[%C3%A4%C3%A4kiekko-yleisurheilu-hiihto-jalkapallo-edelleen-suosikkilajit. Luettu: 6.11.2023

Sports Foundation, 27.9.2023, 46 European Sports List (sorted by Popularity). Luettu:
https://sportsfoundation.org/european-sports-list/#\What are the most popular European sports.
Luettu: 6.11.2023

ToolBox 9.11.2020, High quality Finnish products on the global markets. Luettavissa: https://tool-
box.finland.fi/wp-content/uploads/sites/2/2020/11/high-quality-finnish-products-on-the-global-mar-

kets-2.pdf. Luettu: 11.5.2024

Vahvaselka I. 2009: Kansainvalinen liiketoiminta ja markkinointi. Edita. Helsinki. E-kirja. Luettu
16.5.2024

Virkkunen I. 15.11.2023. Toinen omistaja. Skate Shop. Haastattelu, Helsinki


https://skateshop.fi/p37164/ultima-mx7150-matrix-supreme
https://skateshop.fi/p37164/ultima-mx7150-matrix-supreme
https://skateshop.fi/
https://skateshop.fi/yritysesittely
https://skateshop.fi/c7868/yleister%C3%A4t
https://skateshop.fi/c7868/yleister%C3%A4t
https://skaterslanding.com/pages/all-about-blades-a-basic-guide
https://skaterslanding.com/pages/all-about-blades-a-basic-guide
https://www.sponsorinsight.fi/post/sponsor-navigator-2023-j%C3%A4%C3%A4kiekko-yleisurheilu-hiihto-jalkapallo-edelleen-suosikkilajit
https://www.sponsorinsight.fi/post/sponsor-navigator-2023-j%C3%A4%C3%A4kiekko-yleisurheilu-hiihto-jalkapallo-edelleen-suosikkilajit
https://sportsfoundation.org/european-sports-list/#What_are_the_most_popular_European_sports
https://toolbox.finland.fi/wp-content/uploads/sites/2/2020/11/high-quality-finnish-products-on-the-global-markets-2.pdf
https://toolbox.finland.fi/wp-content/uploads/sites/2/2020/11/high-quality-finnish-products-on-the-global-markets-2.pdf
https://toolbox.finland.fi/wp-content/uploads/sites/2/2020/11/high-quality-finnish-products-on-the-global-markets-2.pdf

46

Liitteet

Liite 1. Kansainvalistymisohje

Kun Skate Shopin tuottamille BJ@RNin terille aloitetaan tekemaan markkinatutkimusta, resurssit
huomioon ottaen, paras vaihtoehto datan keruussa olisi toissijainen datalahde. Toissijaisessa data-
l&ahteessa, data on keratty ja koottu muuta projektia varten, kuin kasilla olevaa (Seyoum 2022, s.
74). Skate Shopilla on kuitenkin omia kontakteja, esimerkiksi Ruotsissa ja Virossa, jota voi hyddyn-
tééa ensisijaisen data kerddmisessa. Naiden omien kontaktien tietojen mukaan, tilanne terissa ja
niiden saatavuudessa on yhta haastava kuin Suomessa. Taitoluisteluterille on vaikeaa maaérittaa
perustarvepotentiaalia, joten Skate Shopin tulisi turvautua ulkomaankauppa- ja investointitietoihin
selvittddkseen, onko tuote aiemmin tuotu maahan, sen maara, viejamaat ja dollarin arvo. Koska
kyseessa on pieni markkina, helpottuu potentiaalin maarittaminen. Perustarvepotentiaali maaraytyy
usein ymparistdolosuhteiden, kuten ilmaston, topografian ja luonnonvarojen perusteella (Seyoum
2022, s.75).

Koska taitoluisteluterien markkinakoko on pieni, sieltd on helppo tunnistaa kilpailijat, ja niiden va-
kiintuneet segmentit, ja my6s segmentit, joilla ei kilpailijoita tai joilla on heikkoja vakiintuneita toimi-
joita. Suomessa valmistetut tuotteet ovat kuitenkin arvostettuja ulkomailla, joka antaa BJORNIN
terille kilpailuedun kyseisella markkinalla. Taitoluistelun heikosta suosiosta Suomessa voi paatella,
ettei markkina-alue olisi Euroopan unionissa kovin suuri. Nain ollen mydskaan kysynta ei ole kovin
suurta Euroopan unionissa taitoluistelu terille. Taitoluistelun suosio on toisaalta kasvanut viime
vuosina, joka kasvattaa markkinakokoa. Harrastajamaarat, niin kilpa- kuin vapaa-ajanurheiluna on
kasvanut. Kuluttajille, ketk& ovat uusia lajin parissa, edullisempi vaihtoehto on usein houkuttele-
vampi kuin tunnettu ja hintavampi vaihtoehto. Téalla hetkelld, kun tuottajalla, joka harkitsee laajentu-
mista, ulkomaille ei ole toimitusvaikeuksia kuten kilpailijoillaan, silla on etulytntiasema. Asemaansa
se paase jo pelkastaan silla, etta BJIRNILLA on tavaraa, jota lahettaa jalleenmyyjille myytavaksi
hyllyihin. Ja toinen mika auttaa kilpailussa on, etta tuotetta saadaan my6s nopeasti kuluttajille.

Helpottaakseen laajentumista ulkomaisille markkinoille mahdollisimman samaoilla keinoilla kuin koti-
maassa tulisi valita valtio, jossa kuluttajat ovat maantieteellisesti homogeenisia ja heilla on saman-
lainen kulttuuri tai ostotottumukset (Seyoum 2022, s.68). Kansainvéalisten markkinoiden arviota teh-
dessé huomioidaan eri markkinoiden eri tilanteita ja mahdollisuutta p&asta kyseisille markkinoille.
International Trade Centren tutkimuksen (kuva 1) mukaan taitoluistelun kannalta kannattavia maita
Euroopan Unionissa olisi Saksa, Espanja, Ranska ja Ruotsi. Espanja ei ole toki maantieteellisesti
paatellen maa, jossa taitoluistelu olisi kovin suosittu, eli markkina siella on erittéin pieni. Saksassa
taitoluistelu on suosittu laji, ja siella sijaitseekin useampi jalleenmyyija liilke. Neljanneksi suurin on

Ruotsi, joka on hyvin samankaltainen demograafisilta ominaisuuksiltaan, ostotottumuksiltaan,
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kulttuuriltaan ja taitoluisteluyhteiséltaan kuin Suomi. TAman takia Ruotsi on potentiaalinen vaihto-
ehto laajentua. Ruotsin jalkeen, seuraava markkina kohde olisi Saksa, suuren markkinakokonsa
takia. Saksasta myds l16ytyy homogeenisid kuluttajatottumuksia Suomeen, joka auttaa laajentumi-

Sessa.

Avain onnistuneeseen kansainvalistymiseen on oikean jakelukanavan valinta ja hallinta. Ne tarjoa-
vat kilpailuetua globaaleilla markkinoilla auttamalla tunnistamaan markkinamahdollisuuksia
(Seyoum 2022, s. 99). Pienyrityksille, joilla ei ole kokemusta ulkomaan kaupasta, olisi suositelta-
vaa kayttaa epasuoria kanavia tuotteen vientiin, mutta koska markkina on pieni, niin kuten muutkin
tuottajat, Skate Shopille olisi suorien kanavien kaytté edukkaampi vaihtoehto. Taté vaihtoehtoa
myos tukee se, ettd suoria kanavia kaytetaan, kun tuotteet ovat hyvin eriytyneita. Taitoluisteluterat
ovat hyvin pienen kuluttajakunnan tuote. Kohdemaan kulttuurin samankaltaisuus kotimaan kanssa,
tukee suoraa kanavavalintaa. Skate Shopin tulisi myds hyddyntdd yksinomaisuuden kattavuuden
strategiaa, jota kaytetaan korkealaatuisiin tuotteisiin, joilla on suhteellisen kapea asiakaskunta. Mi-
kéli Skate Shop ei halua kayttaa omia rajallisia resurssejaan vientiin, on epasuorakanava valmista-
jan vientiagentit myos hyva vaihtoehto. Kyseinen kanava on ihanteellinen silloin, kun kyseessa

ovat laajat tai ohuet ulkomaiset markkinat (Seyoum 2022, s.105).

Kasvaneen verkkokauppamyynnin avulla, my®ds suora myynti loppukayttajalle tai vahittaismyyjalle
on mahdollista. Vuonna 2020 alkanut verkkotilausten kasvu kannustaa myds panostamaan verkko-
kauppamyyntiin. Perinteisen verkkokauppamyynnin liséksi, tuottajan kannattaa panostaa verkko-
kaupan mobiiliversioon, koska mobiililaitteiden kautta tehdyt tilaukset ovat kasvaneet. Verkko-
kauppa- ja mobiilitilausten kautta tuottaja paasee suoraan olemaan yhteydessa loppukayttajaan ja
toisinpain. Myos ylimaaraiset kulut katoavat valista. Mikali verkkokauppaa saisi jalostettua tukku-
myyntiin, jalleenmyyjille myyminen olisi edullisempaa, mutta tdma vaatisi oman verkkosivuston jal-

leenmyyjijille.

Taitoluisteluterat myydaan jalleenmyyijille pienemmissa erissa, iso eréd kyseiselle tuotteelle on
20kpl. Joten erilaisia logistiikan kansainvalistymis-ohjeita ei voi sellaisenaan ottaa kaytt66n, koska
niissé puhutaan suuremmista erista ja massoista. Kuitenkin logistiikan kaytantdja voidaan hyddyn-
taa. Taitoluistelutuotteiden tuottajat kayttavat usein paikallista postia tai postipalveluita, jotka toimi-
vat useammassa maassa, esim. UPS. Pienien erd méarien ansiosta, ne pystyvat kayttamaan naita
palveluita, kenelld on jo valmiiksi logistilkkka maiden vélilla olemassa. Pienet vientimaarat tarjoavat
sen, ettei varastointiin mene oma logistiikkaansa tai kuluja. Skate Shopin oma myymala toimii talla
hetkelld my6s heidén verkkokauppansa varastona. Skate Shopilla on liiketilojen yhteydessa myos

kayttamatonta varastotilaa, jota voidaan hyédyntaa, kun terien myyntia aletaan laajentamaan.
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Vaikka toimituksessa kaytetaan lahettipalveluita, heidéan kanssansa tehdaan silti yleensa vienti-
kauppasopimus. TAma helpottaa, etté lahetys, kuljetus ja purku onnistu. Myéskin sopimus alentaa
kuluja, kun yritys ei kayta kuluttajahinnastoa. Vieja on kuitenkin vastuussa asiakirjojen oikeellisuu-

desta ja vientimaan sééntelyiden noudattamisesta.

Hinnan maarittely on térkedssé asemassa vientimarkkinoilla. Hinnan tulee kuitenkin olla tarpeeksi
korkea, jotta se kattaa vientikulut. Keskeinen tekija hinnan maéarittelyssa on kuluttajien tuotteelle
antama arvo (Seyoum 2022, s. 163). Yleinen hintataso on noussut Euroopassa vuodesta 2020 al-
kaen, urheiluvalineet eivat ole olleet immuuneja télle vaikutukselle. Taulukosta 1 ndemme terien
hintakehitysta vuosien 2019-2023 valilla. Taulukosta huomaamme, ettd Skate Shopin tuottamat
terat ovat edullisempia kuin kilpailijansa. Ulkomaisille markkinoille mennessé, terén hintaa joudu-
taan mita todennakoisimmin nostamaan, jotta se kattaa vientikulut valmistuskustannusten liséksi.
Kuitenkin BJZRNiIn ja Skate Shopin ideana on teraa luodessa ja markkinoinnissa, etté teran kilpai-
luetuna on sen edullisuus. Vaikka hintaa joudutaan nostamaan, hinta pysyy kilpailukykyisena siita

huolimatta.

Hinnoittelussa tulee kuitenkin ottaa huomioon vientimaan elin- ja kustannustaso. Suomessa on
tunnetusti korkea kustannustaso, joten hinnoittelu muualle viedessa ei valttdmatta rinnastu Suo-
men hintaan. Yrityksen on kehitettéva toimiva ohjeisto, jonka avulla se voi hinnoitella tuotteensa tai
palvelunsa vientimarkkinoilla (Seyoum 2022, s. 164). Skate Shopin tulee ohjeistaa mahdolliset jal-
leenmyyjansa hinnoittelemaan oma tuotteensa, jotta se on silti kilpailukykyinen mutta tuotteesta jaa
kate jalleenmyyijalle ja tuottajalle. Kuten aiemmin puhuttu, taitoluistelu on lajina kallimmasta paéasta
ja sen harrastajat ovat merkkitietoisia ja ennakkoluuloisia uusista brandeista ja merkeista. Tutki-
mukset ovat kuitenkin osoittaneet, etta kuluttajat pitavat hintaa laadun indikaattorina. (Seyoum
2022, s. 165). Kun tavoiteltu kuluttajaryhma on kapea ja vaatimus taso tuotteelle on korkea, ei hin-
taa voida laskea liian alhaiseksi, jottei kuluttajat miella tuotetta huono laatuiseksi. Kun tuotteen kil-
pailukyky on alhaisessa hinnassa, tulee tdhan kiinnittdé& huomiota tarkasti. Mik& on kuluttajalle liian

alhainen hinta, jonka takia se mieltaéa yleensa hintavan tuotteen, huonoksi kokeilematta.

Kohdealueena on Euroopan Unioni, johon kuuluu 27 valtiota, joista 20 valtiota kuuluu euroaluee-
seen (Euroopan Unioni). Mikali Skate Shop lahtee viemaan taitoluisteluterid valtioon, joissa on eri
valuutta, on se altis valuuttakurssiriskeille. Se joutuu kohtamaan sen mahdollisuuden, etta valuutta-
kurssien muutokset kykenevat vahentdmaan niiden saamiensa vakuutusmaaraisten tulojen maa-
raé tai lisata niiden valuuttamaaraisia maksuja (Seyoum 2022, s. 252). Liiketoimiin liittyva riski on
se, ettd valuuttakurssi voi muuttua vientisopimuksen tekopdaivan ja maksupéaivan valisenéa aikana,
joka on yleensa 60—90 paivaa sopimuksen tekemisesta tai tavaran lahetyksesta (Seyoum 2022, s.

253). Valuuttariskeilté voi suojautua, mutta yrityksen tulee ottaa huomioon, ettéd suojaukseen liittyy
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kuluja, jotka vahentavat tietyn liiketoimen odotettua arvoa. Termiinikauppa olisi Skate Shopille so-
piva ja turvallinen vaihtoehto suojautua valuuttakurssivaindoksilta, mikali kauppa tehdaan ulko-
maan valuutassa. Termiinikaupassa kaksi osapuolta vaihtaa valuuttaa tulevana sopivana paivana
sovittuun valuuttakurssiin (Seyoum 2022, s. 255). Suositeltavaa olisi, etta kauppa kaytaisiin eu-
roissa, jolloin riski siirtyy toiselle osapuolelle.

Maailmanlaajuisen kaupan nopeaa kasvua ja laajentumista ei voida yllapitda ilman asianmukaisia
ja oikea-aikaisia maksusopimuksia (Seyoum 2022, s. 265). Ulkomaille kauppaa kaytdessa, kum-
mankin osapuolen on tehtdva kompromisseja sopivan maksutavan l6ytdmiseksi. Maksutapoja on
useampi, joista voi valita omiin tarpeisiin parhaiten sopivan. Skate Shopille aluksi turvallinen ja yk-
sinkertainen maksutapavaihtoehto olisi dokumenttikokoelma. Dokumenttikokoelmassa kaytetaan
kahta pankkia, ja vekseli voidaan laatia valitussa valuutassa. (Seyoum 2022, s.68). Asiakirjarem-
burssi on myds yksi erinomainen maksutapavaihtoehto, mutta sen monimutkaisuuden takia, doku-

menttikokoelma toimii pienelle, kasvua hakevalle yritykselle.

Kun Skate Shop lahtee katsomaan rahoitusta laajentumiseen, tulee tarkastella omaa paddomaansa
ennen kuin katsotaan ulkopuolista. Skate Shopilla ei ole suurta varastoa, ovat tuotteet ovat kuiten-
kin kuluttajatuotteena kallimman puoleisia, joten vaikka varasto on pieni, on pddomaa sidottuna
paljon varastoon. Aloitusvaiheen rahoitustarpeet voivat olla pienempia kuin kasvu- ja laajentumis-
vaiheessa (Seyoum 2022, s. 327). On erittain mahdollista, etta Skate Shop joutuu hakemaan ulko-
puolista rahoituslahdetta alkusysayksen jalkeen laajentumisessa. Ellei Skate Shop 16yda sopivaa
paaomarahoittajaa, joka sopisi nykyiseen kahden hengen ja yhden hallituksen varajasenen jouk-
koon, paras vaihtoehto olisi lyhyt aikainen rahoitus (1-5-vuotta). Ulkomaan kaupassa ostajan mak-
suaika on pidempi kuin kotimaankaupassa, johtuen pitkista toimitusajoista. Myos tdma tulee ottaa
huomioon, kun ostajalle mydnnetaan maksuaikaa tai luottoa. Pidempi maksuaika vaikuttaa myos
Skate Shopin padomaan tietylla ajanjaksolla, joten sen tulee oppia jaksottamaan maksuajanmyon-

tdmistéa ja omia tilauksiaan muilta tuottajilta.

Eurobarometri-tutkimuksen mukaan eurooppalaiset kiinnittavat yhd enemman huomiota tydoloihin,
tuotteen kestavyyteen ja ekologisuuteen. Vaikka Skate Shop ei itse tuota kyseisia teria, tulee hei-
dan kiinnitta& naihin asioihin silti huomiota. Mikali kuluttajat saisivat tietd&d huonoista tydolosuh-
teista tai heikosta laadusta, voivat he helposti vaihtaa merkkia toiseen. Tulee myds ottaa huomi-
oon, ettd paremmat tydolosuhteet ja kestavampi tuote ovat kilpailuetu, jos nama asiat saadaan ku-
luttajalle tietoon, kun tuotetta markkinoidaan kansainvalisilla markkinoilla. Taitoluisteluterat eivat
tarvitse CE-merkintdd, joka kertoo, etta tuote tayttdd EU:n turvallisuus-, terveys- ja ymparistonsuo-

jeluvaatimukset. Taitoluisteluterdmallit ovat hyvin lahell& toisiaan ja niitd myds markkinoidaan
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toistensa kaltaisina, kuitenkin tulisi varmistaa, etta BJARNIN terilla on tarpeelliset luvat ja mahdolli-
set teollisuus- ja tekijanoikeudet ja patentit.

Kuten aiemmin jo todettu, Skate Shopin on kannattavaa l&hte& kansainvalisille markkinoille ja aloit-
taa Ruotsista. Jos yritys on vakiinnuttanut markkina-asemansa kotimarkkinoille jéljelle jaa vaihto-
ehto kasvaa kotimarkkinoiden ulkopuolelle. Imutekijalla tarkoitetaan kansainvalistymisen mahdollis-
tavaa tekijaa, kuten esimerkiksi kohdemarkkinoiden suuruus seka kilpailun vahaisyys omalle liike-
toiminnalle (Vahvaselk&, 2009, 62). Ensimmaisend vaiheena on kontaktoida heidan omia suhtei-
taan Ruotsissa ja aloittaa pienelld eralla kyseiseen liikkeeseen. Tamén jalkeen voidaan ottaa muita
taitoluistelun erikoisliikkeitd mukaan, kun ensimmainen era on ollut myyva. Koska kyseessé on en-
simmainen, pieni era, voidaan tama veloittaa liikkeelta avoimella kaupalla eli laskulla poiketen
muusta suunnitelmasta. Seuraavassa erassa tulee kayttda dokumenttikokoelmaa laskutuksessa,

jotta valtytdan mahdollisilta vaarinkaytoksiltd. Ja tasta kansainvalistyminen lahtee kayntiin.
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Liite 2. Haastattelu Virkkunen

Miten ja miksi yhteisty6 alkoi

Bjornin ihmiset tuli kaymaan ja ihmettelivat terien hintoja, kun pystyy tekemaan halvemmalla.
Markkinatilanne oli, HD=John Wilson, Ultima toimitukset tokkivét ja hinnat nousivat kohtuuttomasti.
Tahan lisattyna viela laatu ongelmat viela HD:lla. Ultiman hinnat olisivat mahdollisesti muuttuneet,

koska omistaja vaihtui joulu 2021.
Minkélaisia tavoitteita on projektille

Bjorn toivoo olevansa kolmanneksi suurin valmistaja markkinoilla. Ei edes tavoittele suurinta mark-
kinaosuutta. HD menettanyt markkinaosuuttaan Kanada/Jenkit, Ultima siella isompi. Aasiassa luis-

telu kasvanut markkinoilla.

Saada levitettya myynti koko Euroopan alueelle, ja markkinoille tutuiksi.

Miten Skate Shop nakee markkinatilanteen

Talla hetkella hyva sauma, koska markkinatilanne velloo toimitusvaikeuksissa ja hinnan nousuissa.
Hinnan muutokset eivét ole linjassa ihmisten palkan kanssa. Tarve edullisemmille terille olisi, muut
kauppiaat kyselevat jo halvempaa merkki. Paremmat terét tehdddn Suomessa, osa materiaalista
tulee Aasiasta. Kehitetty uutta ekologisempaa mallia. Lappeenrannasta LUT ollut mukana selvitta-
massa, miksi uusi malli ei toiminut. Kehittelevat uutta toimivampaa mallia. Ultiman toimitukset alka-
nut hieman toiminaan, mutta toiminta yha hidasta. Kommunikointi sdhképostilla. Laatuongelmien

takia hyva sauma. Joku kayttaa yli markkinoiden hintaa. Kayttaa inflaatiota hyvakseen.

Jos markkina tilanne ennallaan, ei olisi ollut jarkea lahte& markkinoille kilpailemaan.

Talla hetkella Bjornilla hyvat varastot metallia ainakin toistaiseksi. Nyt enemmé&n ongelmana, rahdit
ja tullaukset hitaita. Tuotantovastuu, hiilijalanjélki, todistukset tms. hidastavat rahdin saamista, voi

olla monta viikkoa tullissa. Ovat alkukankeuksia télla hetkelld, kun opettelee asioita.
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Alussa suoraan Skate Shopin varastolta suoraan. Tavoitteena suoraan jalleenmyyijille &ppi, johon
jalleenmyyjat laittavat tilauksensa. Ja tuotteita tuotetaan tilauksen mukaan. Toimitus jatkossa suo-

raan tehtaalta.

Onko luistelijat merkkiuskollisia

On ollut téhéan asti, toimitusvaikeuksien takia joutunut joustamaan ja l6ytamaan uusia tuttavuuksia.
Nuoremmilla luistelijoilla hinta iso tekija. Terissa ei samalla tavalla. My6s valmentajat merkkiuskolli-

sia, ja haluavat ohjata luistelijat omiin tuttuihin merkkeihinsa.

Miksi toimitusvaikeudet alkoivat

Korona ensimmainen tekija, kun siihen aikaan valmistusketjuihin ja toimituksiin ongelmia. Sitten
Ukrainan sota vaikutti, raaka-aineiden hintojen nousu ja edelleen tuotantoprosessin ongelmat
(HD). Omia huomioita naista ja myos tehtaat ilmoittaneet naista ongelmista. Yksi on, ettéd isot toimi-

tukset Vengjalle.

Mita asioita vaikuttaa teran valintaan

Valmentajan mielipide, taitotaso, laji (muokka-, jdatanssija, yksari), hinta joissain tapauksissa

Miten nékee inflaation vaikutuksen massaan?

Véahentaa selvasti, lapsia myymalassé huomattavasti vhemman. Yha vAhemman harrastetason

luistelijoita kay, ja lapsia.

Kilpailu markkinoille tarvitaan, koska duopoli, jonka takia hinnat voivat nostaa. Yksi markkinointi-
valtti.



