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TIIVISTELMA

Tama opinnaytetyo toteutettiin toimeksiantona lahtelaisen KIBS-palveluja
eli osaamisintensiivisia liike-elaman palveluja tarjoavan SuperApp Oy:n
kayttoon. Tutkimuksen tavoitteena oli kartoittaa kohdemaan potentiaali
kansainvalisen liikketoiminnan ja palveluyrityksen nakdkulmasta. Tarkoituk-
sena oli antaa case-yritykselle tyokaluja ja avaimia, sen laajentaessa liike-
toimintaansa tulevaisuudessa ulkomaille, erityisesti Yhdysvaltoihin. Tama
tutkimus kasittelee osaa kansainvalistymisstrategiaa varten tehtavista sel-
vityksista ja arvioinneista. Koska aihe on niin laaja, ja koska yritykselta
puuttui viela oleellisia tietoja lopullisesta tuotteesta, tydsta rajattiin pois
rahoitus, kilpailija- ja asiakas-analyysit.

Teoriaosuuteen keréattiin mahdollisimman kattava tietopohja tukemaan tut-
kimuksen analyyseja; minkalaiset lahtokohdat ulkoinen toimintaymparistd
antaa kansainvalistymiselle ja mita palveluyrityksen kansainvalistyminen
tarkoittaa kaytdnnossa. Tietopohjaan kerattiin myos avaimia kansainvalis-
tymisstrategian suunnitteluun ja sen toteutukseen seka listattiin erilaisia
muita tutkimuksia ja analyyseja, jotka kannattaa tehda ennen prosessia.
Empiriaosiossa kaytiin lapi yrityksen kansainvaliset valmiudet SWOT-
analyysia kayttamalla ja laajempaan maakartoitukseen kéaytettiin PESTEL-
analyysia. Yhdysvaltalaisen liiketoimintakulttuurin lisdksi analysoitiin tapa-
kulttuuria Geert Hofsteden mukaan. Riskienhallintaosuudessa kerattiin
tulevat haasteet ja uhat yhteen seka mietittiin keinoja niista selviytymiseen.

Opinnaytetyon tutkimusmenetelmaksi valittiin kirjoituspdytatutkimus. Tyon
tuloksena yritys sai tietopohjan ja analyyseja, joita se voi hyddyntaa suun-
nitellessaan ja laajentaessaan toimintaansa ulkomaille. Analyysien tulok-
sena yritys sai alustavan kartoituksen Yhdysvaltojen markkinoille siirtymi-
sestd, mutta tyé on hyddynnettavissa myohemmin myods muita potentiaali-
sia kohdemaita ajatellen. Tydtd on mahdollista hyddyntaa jatkossa kan-
sainvalistymisstrategian suunnittelun ohessa myds esimerkiksi markkinoin-
tisuunnitelman tai yrityksen ulkopuolisen rahoituksen hankinnassa.

Asiasanat: KIBS, liiketoimintakulttuuri, maa-analyysi, palveluvienti, Yhdys-
vallat
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ABSTRACT

The thesis was commissioned by and executed in cooperation with the
knowledge intensive business services providing company SuperApp Oy,
in Lahti, and is the part of the company’s ongoing development project of
internationalization. The purpose of the study was to investigate the poten-
tial of the target country (USA) from the perspective of business and inter-
nationalization. The focus of the thesis was to supply tools and keys to the
case company for when they expand their business abroad, especially to
the United States. The thesis deals with one part of the surveys that are
recommend to do before taking the business abroad. The research had to
be limited because of the broadness of the subject and due to the lack of
important information concerning details of the final product. Thus, finan-
cial management, competition- and customer research were excluded
from the study.

The study consists of two parts, a theoretical background and an analyses
part. The theoretical background collected an extensive knowledge base
to support the relevant analyses of the following: what kind of baseline do
external operational environments provide to internationalization and what
is it like to internationalize a small service providing company in practice.
The SWOT analysis is used to analyze the case company and the
PESTEL analysis is used to analyze the target country. The second part of
the study includes an examination of business etiquette in the USA. Cul-
tural behavior is analyzed by using a theory based on a famous social
psychologist Geert Hofstede. The main risks and threats, and ways to
eliminate them are analyzed in the part of risk management.

A desk research was used as a research method. The study results show
that the company got useful information of the USA market and interna-
tionalization overall. In the future, besides an international business strat-
egy, the company can use the study, for example, to make a marketing
plan or to apply for external funding.

Key words: business culture, country analysis, exporting services, KIBS,
USA
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1 JOHDANTO

1.1 Opinnaytetytn taustatiedot

Tama opinnaytetyo toteutettiin toimeksiantona lahtelaiselle start up -
yritykselle nimeltd SuperApp Oy, joka tarjoaa KIBS-palveluja (Knowledge
Intensive Business Services) eli osaamisintensiivisia liike-elaman palveluja
muille yrityksille. Nama palvelut on siis kehitetty asiantuntijapalveluiksi tu-
kemaan toisten yritysten liiketoimintaa (Tilastokeskus 2003). Yrityksen pit-
kan aikavalin strategiaan kuuluu liiketoiminnan kansainvélistaminen Yh-
dysvaltoihin, ja siitd syntyi yrityksen tarve kohdemaan kartoitukselle. Stra-
tegia on pitk&n tahtaimen ndkemys ja suunnitelma siita, milla tavoitteilla ja
keinoilla visio, toiminta-ajatus ja arvot toteutuvat tulevaisuudessa (Opetus-
hallitus 2016a). Kansainvalistymisstrategiaa varten tarvitaan laajaa tieta-
mysta kohdemaasta ja sen markkinoista, mitéa tukevat erilaiset analyysit ja
tutkimukset. Pohjatydt kansainvalistymisstrategian tekemiselle voivat olla

viela myobhemmassakin vaiheessa ratkaisevan tarkeita.

Jotta yritys voidaan saattaa maailmalle liiketoiminnallisesta nakékulmasta
kannattavasti, huomioon on otettava lukuisia eri prosessiin vaikuttavia teki-
joita. Toimeksiantajana SuperApp Oy antoi vapaat kadet etsia tietoa koh-
demaasta ja soveltaa sita yrityksen kannalta tarkeisiin asioihin. Opinnayte-
tyon tekijan opintojen suuntaus ja oma kiinnostus aihetta kohtaan johti
tyon rakenteen muodostumiseen, ja sen sisaltd pyrittiin rajaamaan mabh-
dollisimman tyoelamaldhtoiseksi ja kayttokelpoiseksi yrityksen tarpeita

huomioiden.

Tyossa tuli ottaa huomioon, etta kyseessa on start up -yritys eli nuori kas-
vuyritys, jonka tuote on viela ainakin toistaiseksi jatkuvassa kehityksessa,
ja muutoksia tuotteeseen tai kehityssuuntaan saattaa tulla tyon aikana.
Paatuotteen ominaisuudet, suunta ja visio muuttuivatkin prosessin aikana
useasti, mik& on start up -yrityksen luonteen vuoksi yleistd. Tama kuitenkin
vaikutti myds tutkimuksen luonteeseen ja aihealueita jouduttiin rajaamaan

osaksi tietojen puutteen vuoksi. Yrityksen toimiala oli tutkimuksen tekemi-



sen kannalta kuitenkin selked, ja tydssa pystyttiin keskittymaan nimen-
omaan palveluyrityksen kansainvalistymiseen seka KIBS-palveluiden kan-
sainvalistamiseen ja tietojen soveltamiseen kaytanndssa. Tutkimusta on
tehty yrityksen asettamalla tavoitteella, ettd yrityksen kansainvélistyminen
tapahtuu ainakin aluksi Suomesta kasin eli talléin puhutaan palvelun vien-
nista ulkomaille eik& esimerkiksi toimipisteen perustamisesta kohdemaa-

han.

1.2 Opinnaytetyon tutkimuskysymykset, tavoitteet ja rajaukset

Tyon paatutkimuskysymyksena oli selvittda, millainen maa Yhdysvallat on
kansainvalisen liiketoiminnan harjoittamisen ndkdkulmasta, jos yrityksena
on suomalainen KIBS-palveluja tarjoava pienyritys. Tavoitteena oli tehda
tutkimusta ja analysointia keskittyen siihen, etta yritys voi myéhemmin
hyddyntaa tyttd osana kansainvalistymisstrategiaa Yhdysvaltoihin. Alatut-
kimuskysymyksena oli selvittdd, minkéalaisia valmiuksia ja ominaisuuksia
case-yrityksella on laajentaessaan toimintaansa ulkomaille, ja siihen liitty-
en tavoitteena oli tehda lopuksi SWOT-analyysi tutkimuksen kokonaiskuva
huomioiden. Tavoitteena oli myos antaa yritykselle tydkaluja ja avaimia
mydhempia kayttotarkoituksia varten, kuten tietopohjaa markkinointisuun-
nitelman ja kilpailuanalyysin tekemiselle, ulkopuolisen rahoituksen hake-
miselle tai kansainvélistymisstrategian tekoon mihin tahansa muuhun

maahan.

Kohdemaavalintaan vaikutti yrityksen omat toiveet ja taustatiedot, joita
lahdettiin tutkimaan tassa tyossa tarkemmin. Yrityksen johto esitti mielen-
kiinnon kohteekseen Yhdysvaltojen osavaltion Kalifornian, tarkemmin eri-
teltynd Los Angelesin ja San Franciscon, miké on huomioitu erityisesti
kohdassa 5.9 "Verotus Yhdysvalloissa”. Tydsta rajattiin pois rahoitus, silla
vaikka se on oleellinen asia kansainvalistédessa yritysta, SuperApp Oy:lle
on jo tehty alustavat laskelmat rahoituksesta, ja suunnitelmat sen hankki-

misesta, muun tahon toimesta.



Kasvuyrityksen luonteen vuoksi kilpailija- ja asiakas-analyysit jatettiin tut-
kimuksen ulkopuolelle, silla pdatuote on jatkuvassa kehityksessa, jolloin
paakilpailijoita ei pystyta erittelemaan eika markkinoita pystyta kohdenta-
maan mihinkaan tarkkaan segmenttiin. Talla hetkella paatuote toimii kalen-
teriapplikaationa osana toista toiminnanohjausjarjestelmaa, mutta visio on
itsendisessa toiminnanohjaus- tai projektinhallintajarjestelmassa. Tuotteen
tulevaisuuden ollessa viela hieman epaselva, kilpailuanalyysia tai kunnol-
lista kilpailutilanteen kartoitusta ei voitu tehda yksityiskohtaisten tietojen
puuttuessa ja yrityssalaisuuden rajoittaessa tiedonantoa tutkimuksen te-
koon. Tietopohjassa, luvuissa kaksi ja kolme, on kuitenkin huomioitu osak-
si myds ndma osa-alueet myohempaa kayttoa ja yleistd hyddynnettavyytta

varten.

1.3 Tutkimusmenetelmat ja paaasialliset tietolahteet

Tyon tutkimusmenetelmaksi valittiin kirjoituspdytatutkimus, jota tarkemmin
ilmaistuna voidaan taméan tyon kohdalla kutsua laadulliseksi tapaustutki-
muksesksi; tutkimuksen kohteena on case-yritys ja spesifioitu kohdemaa,
joita tutkitaan ja analysoidaan. Tyon p&éaasiallisina l&hteina kaytettiin usei-
ta kansainvalisen kaupan kirjallisia teoksia, kuten Bergstrom & Leppasen
"Yrityksen asiakasmarkkinointi, 2015”; Aijén (2008) "Kilpailukyky huippu-
kuntoon. Suomalaisyritys kansainvalistyy” seka Aijén aiempi teos (2001)
"Suomalaisyritys kansainvalistyy; strategiat, vaihtoehdot ja suunnittelu”.
Myds yksi elektroninen painos, Johansson & Vahvaselan (2010) "Uusia
kansainvalistymismalleja etsimassa”, oli yksi tietopohjan paalahteista.
Taustatiedot yrityksesta tutkimuksen tekemiseen saatiin yritykselta seka
Kauppalehden sivuilta (Lappi 2016; Kauppalehti 2016). Toimitusjohtaja
Risto Lappia haastateltiin useaan kertaan prosessin aikana syksylla 2015
ja kevaallad 2016. Tutkimuksen tekijan kansainvélisen kaupan opinnot ovat

yhtena komponenttina vaikuttamassa empiriaosioissa.

Aiemmin aihetta on tutkittu vain osissa; esimerkiksi pelkastaan Yhdysval-
tain liiketoimintakulttuuria on tutkittu Mirka Luotisen opinnaytetytssa ke-

vaalla 2015 nimikkeella "Liiketoimintakulttuuri Yhdysvalloissa, suomalais-



yrityksen nakokulma” (Luotinen 2015). KIBS-palveluiden kansainvalisty-
misté on tutkittu ja raportoitu myos esimerkiksi Tekesin selvityksessa
2016: "Asiantuntijapalvelujen kansainvalistamisen keinot, mahdollisuudet
ja haasteet; KIBS-selvityksen opit” (Toivonen, Patala, Lith, Tuominen &
Smedlund 2016). Tekesin selvitysta on kaytetty myos taman opinnayte-
tyon yhtena lahteena. Olemassa olevien tietojen ja tutkimusten sovellus,
suomalaiselle KIBS-palveluita tarjoavalle start up -yritykselle, eli pienelle
kasvuyritykselle, on kokonaisuutena uusi aihe tutkimukselle. Ottaen huo-
mioon nama sovellukset, aikaisemmin mainitut tyon tavoitteet ja tutkimuk-
sen fokus KIBS-palveluiden kansainvalistimisessa, on tyolla myoés uu-

tusarvoa. Saatua tietoa pystytddn myds yleistamaan.

1.4 Opinnaytetyon rakenne

Opinnaytetyd pyrittiin rakentamaan siten, etta kokonaisuus on koko tutki-
muksen lapi looginen ja selkea. Tarkoituksena oli myds jakaa ty6 kahteen
selkedan osa-alueeseen; analyyseja ja tutkimusta tukeva tietopohja ja
empiriaosio. Talléin voidaan néhda suora yhteys teorian ja kaytannon valil-

1a.

Opinnaytetyd koostuu johdannon jalkeen kuudesta paéaluvusta, jotka ovat
jarjestyksessa oheisessa kuviossa (kuvio 1). Tyon tietopohja rakentuu
kahdesta paaluvusta: "2. Ulkoinen toimintaymparistdo osana kansainvalis-
tymista” ja 3. Palveluyrityksen kansainvalistyminen”. Seuraavassa luvus-
sa (luvussa 4) esitellaan itse case-yritys, mika lasketaan myds empiriaosi-
oon kuuluvaksi. Varsinainen tyén empiriaosuus jatkuu luvuissa viisi ja kuu-
si; "5. Maa-analyysi: Yhdysvallat” ja "6. Yhdysvallat liiketoiminnallisesta
nakokulmasta”. Viimeisesta osasta (luvusta 7) 16ytyvat tyon pohdinta el

johtopaatdkset yhteenvedon muodossa ja tutkimuksen arviointi.



1. Johdanto

2. Ulkoinen
toimintaymparistd osana
kansainvalistymista

3. Palveluyrityksen
kansainvalistyminen

4. SuperApp Oy:n yritysesittely
ja -analyysi

5. Maa-analyysi:
Yhdysvallat

6. Yhdysvallat
liiketoiminnallisesta
nakokulmasta

7. Pohdinta

KUVIO 1. Opinnaytetydn rakenne vaihe vaiheelta.

Luku 2 kasittelee paaosin strategisen suunnittelun lahtdkohtia, kansainva-
listymisstrategian suunnittelua ja sen tekemisen eri vaiheita, tutkimuksia ja
analyyseja seka luvussa annetaan viitekehys kansainvélisen kaupan lain-
saadannolliseen puoleen. Luvussa 3 keskitytaan nimensa mukaisesti pal-
veluyrityksen kansainvalistymiseen; kansainvalisen liiketoiminnan kaynnis-
tamiseen, kansainvalistymisen eri muotoihin, kaydaan lyhyesti lapi palve-
luviennin historiaa ja nykytilannetta seké eri operaatiomuotoja ja operaa-
tiomuodon valintaprosessia. Myds riskienhallinnan teoria kuuluu tédhan lu-

kuun.

Luvussa 4 esitellaan case-yritys; sen liikeidea, paatuote, henkiset resurs-
sit, yrityskulttuuri ja tuotteen kansainvalistymisen polut. Luvussa viisi (5)
Yhdysvaltojen faktatietojen lisdaksi PESTEL-analyysilla haettiin kattavaa
kokonaiskuvaa maasta, ja samalla pyrittiin ymmartamaan sen asemaa
talousmahtina syvallisemmin. Analyysin muutosvoimat on pyritty avaa-
maan tarkoitukseen sopivalla tavalla ja yrityksen kansainvalistymisen na-



kOkulmasta. Luvussa kaydaan lapi my6s Yhdysvaltojen ja Suomen valista
kaupankayntid, Yhdysvaltojen ja Euroopan Unionin vélisid suhteita sek&

verotusta Yhdysvalloissa.

Luvussa kuusi (6) analysoidaan Yhdysvaltalaista liiketoimintakulttuuria ja
paneudutaan Yhdysvaltalaiseen tapakulttuuriin Geert Hofsteden mukaan.
Luvussa perehdytaan riskeihin ja niiden hallintaan sek& sopimusoikeudel-
lisiin asioihin. Kuudennesta luvusta I6ytyy myés SWOT-analyysi case-
yrityksen valmiuksista kansainvaliseen kauppaan Yhdysvalloissa. Viimei-
sessa luvussa (luvussa 7) on yhteenvedon ja johtopaatoksien lisaksi esi-
telty jatkotutkimus- ja kehitysehdotuksia seka arvioidaan tutkimuksen vali-

diteettia, objektiivisuutta ja reabiliteettia.



2 ULKOINEN TOIMINTAYMPARISTO OSANA
KANSAINVALISTYMISTA

Luvussa kasitellaan yrityksen ulkoista toimintaymparisttd, johon yrityksella
ei ole mahdollisuutta vaikuttaa, ja asioita, joihin on vain hyvin vdhdn mah-
dollisuuksia vaikuttaa. Aluksi kaydaan lapi lahtokohtia kansainvalistymis-
strategian tekemiselle makroympariston ja strategisen suunnittelun perus-
periaatteiden pohjalta. Seuraavaksi on selvitetty strategista suunnittelua
tukevia selvityksia ja tutkimuksia seka kohdemarkkinoiden valintakriteerei-
td. Maa-analyysin tekeminen ja kohdemaan kulttuurin tuntemus ovat mer-
kittavia osia kansainvalistymistd, ja niihin on paneuduttu luvun keskivai-
heilla. Kansainvaliseen kaupankayntiin liittyy myos lainsdadanndollisia asi-
oita, jotka tulee ottaa huomioon esimerkiksi kauppakirjaa tehtaessa, joten

kansainvalisen kauppalain perusperiaatteet I6ytyvat luvun lopusta.

2.1 Markkinointiymparisto

Markkinointiymparistolla tarkoitetaan yrityksen markkinointiin vaikuttavia
erindisia tekijoita, jotka voidaan jakaa karkeasti sisaisiin ja ulkoisiin tekijoi-
hin. Nama tekijat joko rajoittavat yrityksen toimintaa tai luovat uusia mah-
dollisuuksia. Yrityksen sisaisia tekijoitd ovat esimerkiksi liikeidea, pddmaa-
rat, omistajat, organisaatio, resurssit ja markkinoinnin tavoitteet. Markki-
nointiympariston ulkoiset tekijat edustavat yrityksen lahtétilannetta suh-
teessa ymparilla tapahtuviin asioihin, mutta erityisen haastavaa siita tekee
se, ettd ulkoinen ymparistd muuttuu koko ajan. (Bergstrom & Leppanen
2015, 36-37.)

Kuitenkin ulkoisia tekijoita voidaan tarkastella mikro- ja makronakékulmis-
ta. On olemassa sellaisia lahietaisyyden eli mikroympériston asioita, joihin
yritys pystyy omilla teoillaan vaikuttamaan. Naitd ovat esimerkiksi tuotteen
kysynta ja markkinat, kilpailu, verkosto ja kumppanit. Makroymparisto
koostuu poliittisista ja yhteiskunnallisista, ekonomisista, sosiokulttuurillisis-
ta, teknologisista ja ekologisista asioista, joihin yrityksella ei puolestaan ole

vaikutusvaltaa. (Bergstrom & Leppé&nen 2015, 36-37.)



2.2 Strateginen suunnittelu yrityksen kansainvalistymisessa

Strategisella suunnittelulla tarkoitetaan kaikkien tarkeimpien perusperiaat-
teiden seka laajojen kokonaisuuksien ja pitkan aikavalin toiminnan suun-
nittelua. Periaatteiden luominen yrityksen pitkan tahtdimen toiminnalle on
strategisen suunnittelun p&atavoite. Tarkeimmat strategian osa-alueet ovat
operaatiomuodon valinta ja yrityksen perustoimintojen eli markkinoinnin,
tuotannon, rahoituksen ja henkiléstohallinnon suunnittelu. Osa-alueita ei
voi suunnitella erikseen miettimattad, kuinka paatokset vaikuttavat toisiin,
silla jokainen osa-alue vaikuttaa automaattisesti useimpiin muihin alueisiin.
Strategisesta suunnitteluvaiheesta seuraava askel on yksityiskohtaisen ja
lyhyen tahtaimen suunnitteluvaihe, jota kutsutaan operatiiviseksi suunnit-
teluksi. (Aijo 2001, 50-51.)

Aijon (2001, 7-10) mukaan strategisen suunnittelun laatu on ratkaisevassa
asemassa yrityksen menestyksen osalta globaalissa kilpailussa. 2000-
luvulla maailman markkinat ovat yhdentyneet ja liiketoiminta kansainvalis-
tynyt kiihtyvaa vauhtia (Aijo 2008, 19). Puhutaan globalisoitumisesta, joka
on myds yksi taman ajan muutostrendeista; kaikki yritykset kansainvalisty-
vat joko aktiivisesti tai passiivisesti, eiké kehitysta voida pysayttad. Globa-
lisoituminen avaa yrityksille uusia mahdollisuuksia, mutta haastaa myos
kovenevaan kilpailuun. Menestydkseen nailla markkinoilla yritysten on
pystyttdva parantamaan laatua, palvelua ja innovaatiota seka alentamaan
kustannuksia samanaikaisesti. (Aijo 2001, 7-10.)

Yrityksen kansainvdlisen toiminnan strateginen suunnittelu on monimut-
kaista ja resursseja vaativaa tyotd. Kokematon yritys helposti oikaisee eri
vaiheita ja ei tdten erota metsaa puilta; eli toisin sanoen keskitytaan vain
pieniin yksityiskohtiin, tehdaan paatdkset sen hetkisen tuntuman perus-
teella ja unohdetaan kokonaiskuva seké oikea suunta, mitéa kohti ollaan
menossa. Vaarana lyhytkatsoisessa toimintatavassa on se, etta suunnitte-
luun aletaan suhtautua mekaanisesti kilpailijoita kopioiden, seka vain van-
hoja kaavoja noudattaen. (Aijo 2001, 50-51.)



Nykypaivana yritysjohdolla tulisi olla kirkas visio siitd, mika strategisessa
suunnittelussa ja kansainvalisessa toiminnassa on olennaista; tallgin
suunnittelu on selkeaa ja mielekastd, mutta tarkeimpana: menestyksen
nakokulmasta kauaskantoista. Strategisen vision osa-alueita (kuvio 2),
jotka luovat perustan perinteiselle rutiinisuunnittelulle, ovat muun muassa
kilpailuetu, yrityksen ydinosaaminen, nakemys markkinoiden kehityssuun-
nasta ja nakemys siita, mika on yrityksen rooli markkinoilla pitkalla tah-
taimella. (Aijo 2001, 11.)

Yrityksen kilpailuetu

Yrityksen rooli
pitkalla
tahtaimella

Yrityksen
ydinosaaminen

Strateginen
visio

Nakemys

markkinoiden
kehityssuunnasta

KUVIO 2. Yrityksen strategisen vision osa-alueet Aijon (2001, 49) mukaan

2.3 Strategista suunnittelua tukevat selvitykset ja tutkimukset

Olennainen osa suunnitteluprosessia ovat erilaiset tutkimukset, analyysit
ja selvitykset, jotka toteutetaan tukemaan itse suunnitelua. Yritysanalyysi
helpottaa kokonaiskuvan hahmottamista, ja yrityksen toimintojen kehitty-
esséa sita on helppo paivittad muuttuvissakin olosuhteissa. Siina tutkitaan
kaikki yrityksen toimintaan ja kilpailukykyyn vaikuttavat sisaiset tekijat, joita
ovat muun muassa markkinointi, materiaali-, rahoitus- ja henkilostéresurs-

sit. Aijon (2001) mukaan yrityksen kilpailukyvyssa olennaisinta on yrityk-
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sen selva paremmuus jonkin asiakkaan kannalta tarkean tekijan osalta,
kun otetaan huomioon ulkomaisten kilpailijoiden etulydntiasema markki-
noilla, ja markkinointitoimenpiteiden oikeanlainen hoitaminen, silla pelkka
hyva tuote ei riitd takaamaan menestysta globaalissa kilpailussa. Ympatris-
toanalyysissa kaydaan lapi sellaiset muutokset ja trendit, joilla voi mahdol-
lisesti olla positiivisia tai negatiivisia vaikutuksia yrityksen toimintaan;
huomioon tulee ottaa seka kansallinen etta kansainvalinen konteksti. (Aijo
2001, 59-61.)

Yrityksen ja sen toimintaympéariston analysoimiseen, ja naiden kahden
alueen yhteenvetona, voidaan kayttaa esimerkiksi SWOT-analyysia, joka
tulee sanoista strenghts eli vahvuudet, weaknesses eli heikkoudet, oppor-
tunities eli mahdollisuudet ja threats eli uhat. (Aijo 2001, 58.) Vahvuudet ja
heikkoudet muodostavat analyysin sisaiset tekijat eli yrityksen ominaisuu-
det, joissa se on selvasti kilpailijoita parempi tai huonompi. Mahdollisuudet
ja uhat puolestaan muodostavat analyysin ulkoiset tekijat, joista selviaa
mitd mahdollisuuksia esimerkiksi vallitsevat trendit suovat yritykselle tai

mit& rajoittavia tekijoitd ymparist6 luo. (Opetushallitus 2016b.)

Aijon (2001, 58) mukaan muita suunnittelun tueksi suositeltuja tutkimuksia
ja analyyseja SWOT-analyysin lisdksi ovat esimerkiksi asiakas- ja kilpaili-
ja-analyysi, markkinoiden alustava kartoitus, valittujen markkinoiden yksi-
tyiskohtainen analyysi, markkinoiden jatkuva seuranta sek& myynnin seu-
ranta ja analyysi. Liséksi eri suunnittelun vaiheissa saatetaan tarvita erilai-
sia lisatutkimuksia, -kartoituksia ja -selvityksia. Taten suunnittelua tukevaa
tutkimustoimintaa ei voida ajatella vain muutamana yksittaisena toimenpi-
teend vaan se on jatkuvaa tiedon keruuta eri kansainvalistymisen vaihei-

den vaatimana.

2.3.1 Kohdemarkkinavalinta ja markkinoiden kartoitus

Kohdemarkkinavalinta tarkoittaa yrityksen kansainvalistymisen kannalta
paatosta siitd, mitk& markkinat tuntuvat sopivimmilta ja millaista asiakas-

strategiaa tullaan myohemmin kayttaméaéan. Valinta perustuu aina yrityksen
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tietotaitoon esimerkiksi kohdemaan markkinamahdollisuuksista. Kuitenkin
suunnitelmalliseen kohdemarkkinavalintaan liittyy vahvasti myos kulujen ja
asiakkaiden tarpeiden arviointia. Myoskin tiedon saatavuus vaikuttaa mer-
kittavasti valintaan. (Johansson & Vahvaselka 2010, 25.) Tarkein valinta-
kriteeri on yrityksen kokonaismarkkinapotentiaali (Aijo 2001, 62). Koko-
naispotentiaalin arvioinnissa tulee ottaa huomioon nelja paakriteeria, jotka
ovat markkinoiden koko, markkinoille paasyn helppous, kilpailun maara ja
tuotteiden hyvaksymisaste (Aijo 2008, 102).

Markkinapotentiaalia voidaan mitata erilaisin keinoin. Riippuen tiedon saa-
tavuudesta, arviot perustuvat joko faktaan ja lukuihin tai karkeisiin arvioi-
hin. Vaikka luvut perustuisivat arvioihin, ovat ne joka tapauksessa luotetta-
vampia kriteereitd kuin pelkastaan intuitioon luottaminen. Seuraavassa
vaiheessa maat tai alueet laitetaan paremmuusjarjestykseen, jotta paatds
parhaasta markkina-alueesta tehdaan rationaalisin perustein. Kuitenkaan
tuotteen ja kohdemaan valinta ei voi olla pelkkaa matematiikkaa vaan lu-
kuja joudutaan myos analysoimaan ja tulkitsemaan. Viime kadessa arvioi-
daan sitd, kuinka suuren osan yritys voisi saada kokonaismarkkinoista.
Osuuden suuruuteen vaikuttaa luonnollisesti kilpailuetu ja markkinoinnin
osaaminen. (Aijo 2001, 62—63.)

Vaikka yrityksen markkinapotentiaali perustuu markkinoiden kokoon, Kil-
pailun maaraan, markkinoille paasyn helppouteen ja tuotteen hyvaksytta-
vyyteen, lopullinen potentiaali riippuu monista muistakin eri tekijoita, kuten
talouden tilasta, kaupan esteista tai esimerkiksi ostokayttaytymisesta, ja
kysynnan ja tarjonnan tasapainosta. (Aijo 2001, 62.) Suuret markkinat ja
suuri kysynta eivat valttamatta ole aina lupaava merkki, silla on tunnettava
my®6s kilpailun taso, kysynnan kasvu ja saturaation aste eli markkinoiden
kylladntymisen aste. Korkeat myyntiluvut markkinoilla saattavat kielia siita,
ettd markkinat on jo kyllastetty tarjonnalla ja jos kysynta ei kasva, yritys voi
saada myyntia ainoastaan syomalla muiden yritysten markkinaosuuksia.
(Aijo 2001, 63.) Talloin kilpailu on paljon kovempaa ja kilpailijoilla on jo

entuudestaan vahvempi asema markkinoilla.
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Aijén (2008, 105-106) mukaan, kun kohdemaa ja tarkemmat kohdemark-
kinat on valittu, on keskityttava tarkemmin ainakin seuraaviin asioihin:
markkinoille paasyn esteisiin, markkina-analyysin eli markkinoiden ja ky-
synnan koon ja kehityksen seuraamiseen seka asiakasanalyysin tekemi-
seen. Markkinoille paasyn esteet ovat kaikkia niitéa asioita, jotka vaikeutta-
vat yrityksen tuotteen markkinoille paasya tai jotka ovat kilpailijalla pa-
remmin. Markkina-analyysissé arvioidaan kokonaismarkkinoiden kokoa,
kehitysta ja koostumusta. Asiakas-analyysin tehtdvana on selvittaa kaksi
paavaihetta, jotka ovat asiakasketjun ja paatoksentekoprosessin selvitta-
minen sekéa asiakasominaisuuksien ja -tarpeiden selvittdminen seka tuote-

konseptianalyysi.

2.3.2 Kilpailutilanteen alustava kartoitus

Kilpailu eli kilpaileva tarjonta markkinoilla on tarkea valintakriteeri markki-
noita valitessa. Aina, kun asiakkaalla on mahdollisuus valita eri tuotteiden
valiltd, on olemassa kilpailua. Kilpailutilanteesta on selvitettava, minkalais-
ta kilpailua yritys kohtaa; vaihtoehdot ovat suora- ja epasuora kilpailu.
Suora kilpailu tarkoittaa muita vastaavia tuotteita, jotka asiakas voi valita
yrityksen tuotteen sijaan. Epésuoralla kilpailulla tarkoitetaan tuotteita, jotka
eivat taysin vastaa yrityksen tuotetta, mutta joiden avulla asiakas voi tyy-
dyttaa tarpeensa vaihtoehtoista kautta. Seuraavaksi kilpailusta on selvitet-
tava sen maara, rakenne ja taso niin kansainvalisella kuin kansallisellakin
tasolla. Perustiedot, jotka selvitetdan kilpailija-analyysissé, ovat kilpailijoi-
den tunnettuus, resurssit, tuotteiden ominaisuudet ja laatu, hinnat ja palve-

lut verrattuna yrityksen tuotteisiin ja palveluihin. (Aijo 2008, 103.)

2.4 Kansainvalistymisstrategia

Jokaisen yrityksen yksi perustavoitteista on kasvu kannattavalla pohjalla,

ja sita lahdetédan tavoittelemaan erilaisin, yritykselle sopivin keinoin. Kan-

sainvalistyminen on luonnollinen jatke yrityksen laajentamiselle, varsinkin
jos laajentaminen vaikuttaa helpommalta ulkomaan markkinoilla kuin koti-
maan markkinoilla. (Aijo 2001, 30.)
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Kansainvalistymisstrategia maarittelee toimintatavat, joilla yritys saavuttaa
haluamansa pdaméaaran ja tavoitteet. Se on yrityksen kokonaisstrategian
yksi ilmenemismuoto, jonka elementteja ovat esimerkiksi valittu toimin-
taymparisto ja sen vaatimukset sekd ominaisuudet tai yrityksen toiminta-
muoto kohdemaassa. (Johansson & Vahvaselka 2010) Yrittgjat (2014b) on
suomalaisten pk-yritysten kansainvalistymista tukeva taho, joka yrittaa
pienentaa yrityksen kansainvalistymisen riskeja ja kynnysta aloittaa kan-
sainvalinen toiminta. Yrittgjat (2014a) on kuvannut kansainvalistymisen eri

vaiheita askel askeleelta seuraavassa kuviossa (kuvio 3):
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KUVIO 3. Yrityksen kansainvalistymisen prosessi Yrittajat (2014a) mukaan

Kuvio 3 osoittaa, ettd ennen varsinaista laajentamista ulkomaille on tehta-

va paljon tutkimustyota, harkita erilaisia vaihtoehtoja, punnita ja laskea eri

toimintamuotoja ja kustannuksia, myos kriittista ajattelua tarvitaan. On

osattava katsoa omaa yritysta ulkopuolisin silmin, arvioida realistisia |&ht6-

kohtia kansainvélistymiselle ja tehda mahdollisesti parannuksia joissain

osa-alueissa. Kun tarvittavat selvitykset on tehty, ollaan jo puolessa valis-
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sa prosessia ja silloin on tehtava paatés kansainvalisen toiminnan kayn-
nistimisesta. Sen jalkeen alkaa eri strategioiden suunnittelu ja toteutus, eri

toimintojen kaytant66n paneminen ja kaytdnnon asioiden jarjestely.

Monet kuvion loppuvaiheen asiat tulee kayda jo alustavasti lapi ennen
paatoksen tekemista yrityksen kansainvalistamisesta. Pohja- ja tutkimus-
tyolla voi olla ratkaiseva merkitys yrityksen menestymiselle kansainvalisilla
markkinoilla. Eri vaiheisiin todennakdisesti palataan yha uudestaan tiedon

karttuessa prosessin aikana, jalkiseurannasta puhumattakaan.

2.5 Maa-analyysi osana kansainvalistymista

Tassé osassa esitellaéan teoriaa maa-analyysia varten. Yrityksen mak-
roymparistd on aina osaltaan vaikuttamassa taustalla yrityksen paatoksen-
teossa, joten on hyva tietda keinoja sen laajempaan tutkimiseen. Kohdas-
sa 2.5.2 on avattu sanan “kulttuuri” merkitys, ja samalla kaydaan lapi koh-

demaan kulttuurin tutkimisen keinoja ja periaatteita.

2.5.1 Makroymparistd osana paatdksentekoa

Toiminnan taustalla yrityksen paatoksentekoon vaikuttaa vaistamatta aina
yrityksen makroympaéristd. Makroymparistta eli laajempaa ulkoista toimin-
taymparistoa voidaan tutkia esimerkiksi PESTEL-analyysia kayttamalla.
PESTEL tulee sanoista poliittinen, ekonominen, sosiaalinen, teknologinen,
ekologinen ja laillinen (Bergstrém & Leppéanen 2015, 37); itse analyysilla
tutkitaan naiden monitoroitujen muutosvoimien tilaa ja tulevaisuutta. Ana-
lyysia voidaan hyddyntaa yrityksen laatiessa esimerkiksi toimintasuunni-
telmaa kohdemaahan, josta on vield vahan tietoa selvilla (Careprise
SeAMK 2015).

2.5.2 Kohdemaan kulttuuri

Kulttuuri on laaja kéasite ja sille on useita méaritelmia nakodkulmasta riippu-

en. Tarkeimpi& elementteja kulttuurille ovat kieli, uskonto, arvot, asenteet,
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kaytannot ja yhteiskunnan yleiset normit. Kaikille kulttuureille yhteista on,
ettd se on opittu, jaettu ja siirretty seuraaville sukupolville. Taten kulttuuri
on hyvin muuntautumiskykyinen ja se elda koko ajan. Kaikissa kulttuureis-
sa on myos tiettyja ominaispiirteita ja vakiintuneita normeja; yhdessa kult-
tuurissa jokin elementti on korostuneemmassa asemassa kuin sama jos-

sain toisessa kulttuurissa. (Iso-Ahola 2016; Luotinen 2015.)

Kulttuuri on vaikeasti mitattavissa, mutta kulttuurierot ovat
helposti néhtavissa (Iso-Ahola 2016).

Helsingin Yliopiston (2008) arvion mukaan, suomalaisyritykset pitavat kult-
tuurien véalisen vuorovaikutuksen osaamista menestystekijana kansainvali-
sessa liiketoiminnassa. Paikalliset tavat toimia, erilaiset arvot ja uskomuk-
set ovat merkittdva osa kaupankayntia ulkomailla; liiketoiminta perustuu
ihmisten valiseen kanssakaymiseen, jossa ensivaikutelmalla, henkilokemi-
alla, luottamuksella ja vastapuolen ymmartamisella ja kunnioituksella on
mittaamattoman suuri vaikutus tulevaan (Iso-Ahola 2016). Ymmartamalla
toisen maan liiketoimintakulttuuria ja mukautumalla siihen, voidaan
edesauttaa kauppojen syntya ja luoda erityinen suhde kauppakumppaniin;

yhteistyon onnistuminen on kaiken perusta (Mikluha 2000, 18).

Kohdemaata ja sen kulttuuria voidaan tutkia ja analysoida esimerkiksi
Geert Hofsteden 6D-mallivertailun kohteena. Vertailun avulla voidaan saa-
da yleiskasitys Yhdysvaltojen kulttuurin paapiirteista, jotka heijastuvat
my0s tapakulttuuriin. Jokainen ihminen on aina yksilo ja kayttaytyy halua-
mallaan tavalla, mutta sosiaalinen kontrolli, eli toisin sanoen vallitseva kult-
tuuri, takaa etteivat yksilotkdan pysty liikaa poikkeamaan normeista. (The
Hofstede Centre 2016.)

Hofsteden kuusi indikaattoria ovat Power distance eli valtaetaisyys, Indivi-
dualism eli yksilollisyys, Masculinity eli maskuliinisuus vs. feminiinisyys,
Uncertainty avoidance eli epavarmuuden valttaminen, Long term orientati-
on eli pitkan vs. lyhyen tahtdimen orientaatio ja Indulgence eli suopeus.
(The Hofstede Centre 2016.) Naiden indikaattorien nimissé jokainen maa

saa pisteytyksen yhdesta sataan (1-100), ja lukuja vertailemalla kussakin
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maassa vallitsevasta kulttuurista saadaan melko yksityiskohtaista ja yleis-
tettavissa olevaa tietoa.

2.6 Kansainvalistymisessa huomioon otettava lainsdadanté ja sopimus-

oikeus

On lahes mahdotonta kayda kauppaa ilman mink&énlaista tietamysta lain-

saadannosta. Kansalliset lait patevat maiden siséisessa kaupankaynnissa,
mutta kun puhutaan rajoja ylittdvasta kansainvalisesta kaupasta, ei samat

ehdot enaa ehka padekaan ja on otettava huomioon monia muita lainalai-

suuksia. Myyjan ja ostajan tulee olla tietoisia siité, milloin jokin asetettu laki
on voimassa ja milloin sita ei voida soveltaa kaytyyn kauppaan.

2.6.1 CISG

Kansainvalinen kauppalaki eli toisin sanoen YK:n kauppalaki on kansain-
valinen sopimus, jonka on allekirjoittanut talla hetkella 84 valtiota
(UNCITRAL 2016). Naiden valtioiden osuus koko maailman kaupasta on
noin kolmasosa, joten sopimuksella on suuri merkitys maailman kaupassa.
Englanninkielinen lyhenne CISG tulee virallisesta nimestaan: "United Na-
tions Convention on Contracts for the International Sale of Goods”. Yleis-
sopimusta voidaan soveltaa silloin, kun molemmat maat ovat allekirjoitta-
neet sopimuksen tai jos sovellettavaksi laiksi on merkitty sellaisen valtion

lainsdadanto, jossa on sopimus allekirjoitettu. (Sisula-Tulokas 2010.)

Kuitenkin, niin kuin englanninkielisesta nimesta voi paatelld, sopimus kos-
kee vain ja ainoastaan tavarasta kaytavaa kauppaa, ja nain ollen palvelut

jaavat taméan sopimusalueen ulkopuolelle. Tama tulee huomioida, jos kau-
pankaynnin kohteena ovat palvelut kokonaisuudessaan tai osana kaup-

paa; laki ei ole voimassa kuin tavarakaupassa. (Sisula-Tulokas 2010.)
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2.6.2 UNIDROIT-periaatteet

UNIDROIT-periaatteet eivat ole kansainvalisen kauppalain tapaan eri mai-
den valinen konventio, eika se sulje pois muita sopimuksia, vaan se on
luotu tdydentdmaan eri kansainvalisia sopimuksia. Periaatteet kattavat
kaiken kansainvélisen kaupan, mukaan lukien myo6s palvelut. UNIDROIT:n
jdsenmaita on talla hetkella 63. (Heinonen 2015; UNIDROIT 2016.)

UNIDROIT tulee ranskankielisesta lyhenteesta "institut international pour
I'unification du droit privé”, joka tarkoittaa lyhyesti ja vapaasti suomeksi
kdannettyna kansainvalista instituuttia yksityisoikeuden yhtenaistamiseksi.
Sen on tarkoitus tehda kaupankaynnisté reilua molempia osapuolia koh-
taan; tietyt velvollisuudet sitovat kaikkia osapuolia riippumatta eri maiden
oikeudellisista perinteista, poliittisista tai taloudellisista tilanteista. Se on
suunniteltu patevaksi alati muuttuvassa maailmassa, ja on taten myos
puolueeton universaalin sanaston ja tyylin omaavissa kohdissaan.
UNIDROIT-periaatteita kaytetddn kansainvalisissa sopimuksissa usein

sovellettavana lakina. (Sisula-Tulokas 2010.)
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3 PALVELUYRITYKSEN KANSAINVALISTYMINEN

Tassa luvussa esitellaan palveluyrityksen kansainvalistymisen lahtokohtia
yrityksessa, kansainvalistymisen eri muotoja, palveluviennin taustoja, kau-
pan esteita ja erilaisia ratkaisuja niihin. Luvussa esitellaan myos eri ope-

raatiomuodot, ja kasitella&n niiden valintaan liittyvid strategisia tytkaluja.

Palveluyrityksella tarkoitetaan yritysta, jonka liikketoiminta perustuu palve-
luiden myymiseen. Palveluyrityksid voivat olla seka B2C-yritykset, jotka
tarjoavat esimerkiksi erilaisia liikunta- ja hoitopalveluja, asiantuntijapalvelu-
ja tai korjauspalveluja (Yritys-Suomi 2016b), etta B2B-yritykset, jotka tar-
joavat esimerkiksi osaamisintensiivisia liike-elaméan palveluja. Nama
osaamisintensiiviset liike-elaméan palvelut ovat merkittava osa nykypaivan
palveluliiketoimintaa. Toiselta nimeltaan niitd kutsutaan KIBS-palveluiksi
(Knowledge Intensive Business Services) ja ne on kehitetty asiantuntija-
palveluiksi toisille yrityksille tukemaan heidan liiketoimintaansa. (Tilasto-
keskus 2003.) KIBS-yritykset ovat talla hetkella myds yksi vahvimmin kan-
sainvalistyneista palvelualoista (Toivonen, Patala, Lith, Tuominen & Smed-
lund 2016). KIBS-palveluja ja niiden kansainvalistamista tarkastellaan sy-

vemmin tyon osiossa 3.4.

Yhdistavana tekijana naiden kahden eri palveluyritystyypin tuotteiden valil-
l& on, etta nilden myyntituotteina ovat erilaiset palvelutuotteet, vaikka yha
useampi palveluyritys on alkanut myds tuotteistamaan palvelujaan (Yritys-
Suomi 2016b). Palvelun tuotteistaminen tarkoittaa lyhyesti palvelun raata-
|6inti& ja vakiointia asiakkaiden tarpeiden mukaisiksi, ja usein suurimpana
haasteena onkin naiden kahden tasapainon I6ytaminen (Palvelujen tuot-
teistamisen kasikirja 2016). Tuotteistamisesta on hyoétya yritykselle monel-
la tapaa; tuotteistetun palvelun nimen ja tuotemerkin voi suojata rekiste-
roidylla tavaramerkilla ja néin yritys voi myds myyda suojaamansa palvelu-
tuotteen kayttooikeuksia eteenpain. Tata toimintaa kutsutaan lisensointi-
toiminnaksi (Yritys-Suomi 2016b) ja on myos yksi yritysten kayttamista

operaatiomuodoista (Aijo 2001). Palvelukonsepti ja palveluidea ovat kui-
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tenkin vapaata riistaa, ja sita voivat kilpailijat vapaasti jaljitella. (Yritys-
Suomi 2016b.)

3.1 Kansainvalisen liiketoiminnan kdynnistaminen

Kansainvéliseen kaupankayntiin ryhtyminen on pitké ja vaiheikas prosessi,
mutta se on aina myds riskialtista, joten toimintaa kannattaa laajentaa aste
asteelta. Hyvalla suunnittelulla, kohdemarkkinoiden ja riskien kartoittami-
sella saadaan tietoperustaa jatkotoimia ja itse kansainvalistamista varten.
Rahoitus kuuluu myos oleellisesti laajentuvaan liiketoimintaan ulkomaille ja
ilman sita toiminta on mahdotonta. Yrityksen l&hté6tilanteella kotimaisilla
markkinoilla on kuitenkin suuri merkitys sen kannattavuuteen myds ulko-
mailla. (Yrittajat 2014b.)

Kansainvalisen toiminnan kaynnistaminen on pitka pro-
sessi. Tarkasteltaessa syité ja yrityskohtaisia edellytyksia
vientitoiminnan kaynnistamiseen on pyrittdva ehdottomaan
rehellisyyteen. Tarvittaessa on myo6s kyettava tekeméaan
Kielteinen paatds vientitoiminnan kaynnistamisesta epa-
realistisena vaihtoehtona. (Yrittajat 2014b.)

Kansainvalinen liiketoiminta eroaa kotimaan kaupasta monella eri tapaa,
ja se tulee huomioida jo hyvin varhaisessa vaiheessa. Eroja tulee vastaan
niin toimintatavoissa ja kulttuurissa, arvoissa, kysynnan ja tarjonnan tasa-
painossa seké kilpailun monivivahteikkuudessa, joka on joskus jopa bru-
taalia. Erityistd huomiota tulee kiinnittdaa kansainvalisessa kaupassa kay-
tettaviin lainalaisuuksiin ja muihin juridisiin ongelmakohtiin; erityisen tarke-
aa on naiden ennaltaehkéaisy. Myds tuotesopeuttaminen voi tulla kysee-
seen kohdemaan kysynnasta ja yrityksen tarjonnasta riippuen, samalla
kuitenkin kilpailijat ja niiden tarjoamat tuotteet huomioiden. (Yrittajat
2014b.)

Pitkalla aikavalilla voidaan etukateen piirtaa vain tarkeimmat suuntaviivat
yrityksen kansainvalistymiselle, mutta lyhyella tahtaimella voidaan tehda
tarkempia havaintoja ja yksityiskohtaisempaa suunnittelua seka varotoi-
menpiteita. Lahtokohtana kansainvalistymisen suunnittelun edetessé on

kuitenkin aina toiminnalle asetetut paatavoitteet, resurssit, tuotteen omi-
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naisuudet ja markkina-alueen sen hetkiset olosuhteet liketoimintaa aloit-
taessa. (Yrittajat 2014b.)

3.2 Palveluyrityksen kansainvalistymisen muodot

Palvelualojen kansainvalistymismuotoja ovat palveluvienti, ulkomaiset in-
vestoinnit ja kansainvéalinen toiminta kolmannen osapuolen kautta tai avul-
la. Palveluja voidaan vieda joko myymalla niita kotimaasta kasin tai vieda
materiaalisesti kirjeen, raportin tai CD-rom:n muodossa. Palveluja voidaan
myo6s myyda (eli viedd) sahkoisessa muodossa ICT-verkoston kautta tai
matkustavan henkilon valityksella. Joissain tilanteissa asiakas voi myos
matkustaa palveluntarjoajan luo. (Johansson & Vahvaselkd 2010.)

Tytaryhtion perustaminen tai sivutoimiston asettaminen ulkomaille ovat
my0s eraitd ulkomaisen investoinnin muotoja. Yritysosto ulkomailta tai
fuusio eivéat nykypaivana ole myodskaan enaa kovin harvinaisia. Yrityksen
rekrytoinnin merkitysta ei pida myoskaan vahatella; kansainvalisten asian-
tuntijoiden rekrytoiminen omaan yritykseen kehittdd automaattisesti yrityk-
sen kansainvalisia valmiuksia — tama voidaan nahda myos yhtena kan-

sainvalistymisen toimintamuotona. (Johansson & Vahvaselka 2010.)

3.3 Palveluviennin historiaa ja nykytilanne

Palvelujen merkitys on vuosia ollut jo kasvussa, erityisesti lansimaissa.
Suomi on ollut kehityksessa kuitenkin hitaampi, jos verrataan esimerkiksi
muihin Pohjoismaihin tai Eurooppaan. Vuonna 2013 palvelujen osuus kai-
kesta viennistd Suomessa oli jopa 24 %, jolloin sen menestysta hehkutet-
tiin avoimesti kansallisissa tiedotusvalineissa. Talloin palveluviennista saa-
tiin Suomelle 23 miljardia euroa, joka on ollut kaikkien aikojen ennatys.
Paaosa viennista oli tietotekniikka- ja informaatiopalveluita, like-elaman

palveluita seka matkailua. (Yle Uutiset 2014.)

Noususuhdanne palveluviennin kasvussa paattyi kuitenkin vuosien me-

nestyksen jalkeen, ja jo vuoden 2015 alussa Kauppalehti (2015) arvioi mil-
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jardiluokan menetyksia palveluviennin lamasta johtuen. Kasvun hidastu-
mista on ollut edesauttamassa tehdasteollisuuden palveluviennin supistu-
minen, joka on ollut johtava voima pitkdan. Suomen palveluviennin arvo

on talla hetkella noin 20 miljardia euroa.

Muihin EU-maihin verrattuna Suomen KIBS-sektori on erityisen teknolo-
giapainotteista sen osuuden ollessa 70 % kaikista sektorin palveluista.
Myads tietojenkasittelypalveluissa on ollut enemman kasvua kuin muualla
EU-alueella, mutta teknisen konsultoinnin alueella Suomen kasvu on nyt
keskitasolla. KIBS-alojen toimipaikat ovat yleensa hyvin pienia, joten jotta
niiden kasvaminen saataisiin samaan suhteeseen toimialan kanssa, on
kansainvalistyminen avainasemassa tdman tavoitteen kanssa. (Johansson
& Vahvaselka 2010.) KIBS-palvelut ovat yksi kolmesta KIS-sektorin
(Knowledge Intensive Services) osa-alueista (B=business). Muita KIS-
sektoriin kuuluvia segmentteja ovat informaatio (information) ja rahoitus

(finance). (National Science Foundation 2014.)

Palvelualojen tydnantajat Paltan ekonomisti Matti Paavosen mielesta pal-
veluviennin virkistamista maailmankaupan kasvua nopeammaksi edesaut-
taisi suomalaisten palveluyritysten kansainvalistyminen. Han sanoo myas,
ettd digitalisaation ansiosta globaaliin kilpailuun osallistuminen on entista
helpompaa, silla palvelukonseptien siirtaminen yli maiden rajojen on paljon
yksinkertaisempaa kuin fyysisen tavaran vieminen asiakkaalle. Kyseista
kansainvalistymista pitaisi tukea myds valtion puolesta paremmin. Paltan
toimitusjohtaja Riitta Varpe on yrittanyt vaikuttaa Suomen tulevaan talous-
politikkaan lahettamalla terveisia hallitukselle, ja Kauppalehden uutisessa
kiteyttaa alkuvuoden terveisensa seuraavasti: "Digitaaliset palvelut tulee
nostaa Suomen talouden tukijalaksi ja kansainvalisesti kasvavaksi liike-

toiminnaksi.” (Kauppalehti 2015a.)

3.4 KIBS-yritysten kansainvalistyminen

Nykytilanne Suomen KIBS-yritysten keskuudessa huomioiden on syyta

tarkastella lahemmin my06s niiden perinteisia tapoja kansainvalistyd. KIBS-
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yritysten teknologiapainotteisuus on merkittava asia niiden jatkuvaan seké
helppoon keinoon kansainvalistya. On kuitenkin myos asioita, jotka haas-
tavat KIBS-yritykset entista kovempaan kilpailuun seka kansallisesti etta

kansainvalisesti.

KIBS-yritykset vaativat syvaa asiantuntijuutta, joka ei useimmiten ole kovin
helposti siirrettavissa tai kontrolloitavissa. Tallgin sitoutuneen henkilokun-
nan merkitys korostuu entisestddn. Asiantuntijuutta vaaditaan seka yrityk-
sen tuotteelta, etta sen kaytettavyydelta, mutta myods henkildkunnan ym-
marrys eri aloja kohtaan on valttamatonta, jotta yritys pystyy aidosti tar-
joamaan helpottavia ratkaisuja toisille yrityksille. (Toivonen ym. 2016.)
KIBS-yrityksille tyypillistéa ovat ulkomaiset investoinnit, silla talléin palvelu-
jen kontrollointi ja henkilékohtainen vuorovaikutus asiakkaan kanssa ovat

mahdollisia (Johansson & Vahvaselka 2010).

‘ Kansainvélistyminen asiakkaan mukana |

- Asiakas "vetdd" palveluntarjoajan kansainvalisille markkinoille

KIBS- A
yritys - Kohdemaat ja kansainvalistymisen muodot riippuvat asiakkaan tarpeista 5
(: | i
a
Omaehtoinen vaiheittainen kansainvélistyminen | k
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KIBS Vaihe 1: alueellisesta kansalliseksi toimijaksi = 5
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"Born global” -kansainvalistyminen ‘ y
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KUVIO 4. Kansainvéalistymisen polut (mukaellen Toivonen ym. 2016)

Oheisessa kuviossa (kuvio 4) on esitetty KIBS-yrityksen erilaisia tapoja
kansainvalistya. Kansainvalistyminen voi olla asiakaslahtoista eli talléin
asiakasyritys vetéaé palveluntarjoajan kansainvalisille markkinoille itse jo
toimiessaan siella. Talloin yritys on aluksi melko passiivisessa osassa
kansainvalistymistd. Omaehtoinen kansainvalistyminen tarkoittaa pikkuhil-

jaa tapahtuvaa kansainvalistymista ensin alueellisesta kansalliseksi toimi-
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jaksi, jonka jalkeen tehdaan pienia operaatioita turvallisesti esimerkiksi
naapurimaissa. Kokemuken lisaantyessa aletaan kansainvalistya nope-
ammin ja suuremmille markkinoille erilaisin toimintamuodoin ja -keinoin.
On myds niin sanottua "born global” -kansainvalistymista, joka tarkoittaa
Sita, etta yritys perustetaan suoraan ulkomaille ja aletaan toimia siella yri-
tyksend. Talloin ei tarvita kansallista laajentumista yrityksen pohjana vaan

yrityksen menestys alkaa lahtokohtaisesti kohdemaasta.

3.5 Kaupan esteet

Erilaisia kauppaan liittyvia esteita voi ilmeta tuotteen ollessa sopimaton
kohdemaan markkinoille esimerkiksi erilaisten standardien valossa. Muita
muutostarpeita aiheuttavia tekijoita voivat olla esimerkiksi kohdemaan kult-
tuurierot, olosuhteet yleensa, erilaiset maaraykset ja mahdolliset vaikeut-
tavat toimenpiteet viranomaisten toimesta, mitk&a hidastavat vientia tai
maahan saapumista. Joissain tapauksissa tuotteille saatetaan jarjestaa
erilaisia tarkastuksia tai testausmenettelyja. Tuotelisensiointi, -kiintiot ja -
kiellot, ja niihin liittyvat erityisasiakirjat erilaisten tullausmenettelyin maan
rajalla voivat olla kohtalokkaita, jos niihin ei ole varauduttu tai ne eivat ole
syysta tai toisesta kunnossa. (Yrittajat 2014b.)

Kaupan esteiden ratkaisuun on monenlaisia keinoja. Suomen ulkoministe-
rid seka erilaiset Suomen edustustot maailmalla ovat kuin luotuja naiden
esteiden selvittdmiseen seka ratkaisujen keksimiseen. Nama tahot pysty-
vat tunnistamaan esimerkiksi, keité viranomaisia tarvitaan yrityksen on-
gelman ratkaisemisessa, ja he mygs ottavat sovittaessa niihin yhteytta.
Nama tahot yrittavat myos sopia asioista joko yrityksen puolesta tai yh-
dessa yrityksen kanssa kolmansien osapuolten kanssa. Yleensa edustus-
tot auttavat myds muilla kaytettavissa olevilla keinoilla ja kontakteilla yritys-
ten ongelmien ratkaisemiseksi. Tall6in yrityksen markkinoillepdasy nopeu-
tuu ja tehostuu. Ulkoasianiministerion palvelut ovat maksuttomia kansain-
valista kasvua hakeville yrityksille. (Yritys-Suomi 2016.) Erityisen tarkeaa
on kuitenkin yrityksen oma aktiivisuus tiedon hankinnassa ja asioiden

eteenpain viemisessa.
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3.6 Viennin operaatiomuodot

Yritys voi kansainvélistyd useiden eri operaatiomuotojen kautta. Edella
mainittujen palveluyrityksen kansainvalistymisen muotojen liséksi naita
voivat olla my6s esimerkiksi sisdénpain kansainvalistyminen eli esimerkik-
si teknologian ostaminen ulkomailta. (Johansson & Vahvaselka 2010, 146)
Vientitoiminta on usein kuitenkin ensimmainen kansainvalistyvan yrityksen
toimintamuoto, ja se voidaan jakaa kolmeen ryhmaan: epasuoraan, suo-

raan ja omaan vientiin. (Eriksson 2005, 35.)

Epasuora vienti tarkoittaa yrityksen viennin harjoittamista kotimaisen véli-
kaden, esimerkiksi toisen vientiyrityksen tai vientiagentin, kautta. Epasuo-
ran viennin aloittaminen on helppoa ja edullista, vaikka valikdden palkkio
lisddkin kustannuksia. Toiminta ei vaadi erityisosaamista, koska valikasi
hoitaa kaytannon asiat, ja kansainvalista kokemusta ei talléin myoskaan
tarvita. Huonona puolena on, etta epasuorassa viennissa yrityksella ei ole
myoskaan mahdollisuuksia kehittdd omaa kansainvalistd osaamistaan.
Yritys ei myodskaan saa minkaanlaista koskeutusta ulkomaisiin asiakkai-
siin, jolloin on erittdin hankala saada tietoa esimerkiksi tuotteiden kehitta-
miseen. Toimintamuotoa ei yleensa suositella monimutkaisten tai erilais-
tettujen tuotteiden vientin, silla nilden markkinoissa tarvitaan tuotekohtaista

asiantuntemusta. (Eriksson 2005, 35.)

Suora vienti eroaa epasuorasta viennistd monellakin tapaa. Suoran vien-
nin valikasi on ulkomainen, markkinat ja asiakkaat tunteva ammattilainen.
Haasteena on kieli- ja kulttuurierot valikéden ja yrityksen edustajien valilla
ja yrityksen omistajilta vaaditaan kansainvalisen kaupan osaamista. Suurin
haaste kuitenkin on I6ytaa sopiva valikasi toimimaan yrityksen arvojen ja
tuotteiden eduksi parhaalla mahdollisella tavalla. Hyvan edustajan [6ydyt-
tya, on yrityksell&a paremmat edellytykset mukauttaa toimintansa kohde-
markkinoille sopiviksi ja reagoida nopeasti muuttuviin tilanteisiin ja olosuh-
teisiin. (Eriksson 2005, 36.)

Oma eli valiton vienti tarkoittaa tuotteiden myymista ja toimittamista suo-

raan ulkomaiselle asiakkaalle ilman mitdén valikasia. Kyseessa on myos
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viennin kallein ja vaativin muoto, markkinointikustannuksiltaan, henkilost6-
kuluiltaan ja matkakustannuksiltaan, ja jossa tarvitaan erityisen hyvaa
vientiosaamista ja kielitaitoa. Talloin yrityksella ei ole kaytossa edustajan
tuntemusta paikallisista markkinoista, mutta toimintoja voidaan hallita hy-
vin ja asiakkaisiin voidaan luoda suora yhteys toiveena pitkaaikainen asia-
kassuhde. Omaa vientia kayttavat yleensa yritykset, joiden tuotteen hinta
on melko korkea, asiakkaita on vahan ja kontaktien muodostamiseen ja

yllapitoon vaaditaan vain vahan henkilostoa. (Eriksson 2005, 36.)

3.7 Operaatiomuodon valintaprosessi

Operaatiomuodon valintaa tarvitaan yrityksen hyodykkeiden, teknologian
ja henkildstopaaoman saattamiseen kohdemaan markkinoille. Operaatio-
muodon valinta tulee kyseeseen siina vaiheessa, kun yritys on jo valinnut
kohdemarkkinat, joille lahdetdéan. (Johansson & Vahvaselka 2010, 25.)

Aijon (2001) mukaan toimintamuodon valintaa varten kaydaan lapi erilaisia
vaiheita tiettyjen kriteerien puitteissa, jonka jalkeen vasta tehdaan lopulli-
nen valinta tulevasta operaatiomuodosta (kuvio 5). Aluksi on selvitettava
kaikki mahdolliset operaatiomuodot, jotka voisivat olla mahdollisia kaytet-
tavaksi kaikki tilannetekijat huomioiden. Valintojen punnitsemisen taustalla
toimii yrityksen strateginen suunnitelma, joka vaikuttaa automaattisesti
kaikkeen paatoksentekoon. Huomioon tulee ottaa myds kohdemarkkinate-
kijat, yrityskohtaiset tekijat seka tuotekohtaiset tekijat; jokainen osa-alue
vaikuttaa johonkin toiseen. Kun sopivat operaatiomuodot ovat selvilla, ale-
taan tehda laskelmia, arvioita ja vertailua itse operaatiomuodoista; hinta,
riskit, helppous, kontrolloitavuus ja muut tarkeét seikat. Lopulta paastaan
operaatiomuodon valintaan, joka on tehty rationaalisin perustein mukael-

len yrityksen strategista suunnitelmaa.



27

» tavoitteet ja pidmairat

STRATEGINEN SUUNNITELMA
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KUVIO 5. Operaatiomuodon valintaprosessi Aijon (2001) mukaan

3.8 Ulkomaankaupan arvonlisaverotus Suomessa palveluja myytaessa

Kansainvalista kauppaa kayvan yrityksen vastuulla on selvittaa lilketoimi-

ensa arvonlisdverotus. Erityisen tarkeda on selvittdd Suomen arvonlisave-

ron saannokset, mutta lahtokohta on kuitenkin, ettd jokainen valtio voi ve-

rottaa vain sen omalla alueella tapahtuvia kauppoja. Tall6in erityisen tar-

keaa on selvittad myds toisen maan veromenettely, ja toimia sdadoksien

mukaan. Suomen arvonlisaverolaki

kattaa siis kaiken Suomessa tapahtu-

van tavaran tai palvelun myynnin, yhteis6hankinnan tai maahantuonnin.

Myyntimaa on verotuksen maaraytymisessa ratkaisevassa asemassa. Ar-
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vioitaessa onko tavaran tai palvelun myynti tai hankinta tapahtunut Suo-
messa, on otettava my6s huomioon, ettd arvonlisalaki saattaa siséaltaa joi-
tain erityisia myyntimaasaannoksia. Myynti voi olla myds esimerkiksi vero-

ton, jos niin on erikseen saadetty. (Vero 2016.)

Suomen lain mukaan palvelun kasite on muotoiltu seuraavasti: "Arvon-
lisdverolain mukaan tavaroita ovat kiinteat ja irtaimet esineet seké sahko,
kaasu, lampo, kylmyys ja muut niihin verrattavat energiahyodykkeet. Pal-
velua on kaikki muu, mita voidaan myyda liiketoiminnan muodossa.” (Vero
2010.) Palvelun myyjan tehtava on maarittda, mihin kategoriaan palvelu
kuuluu; esimerkiksi tele-, lahetys- ja s&dhkdisten palvelujen arvonlisavero-
tukselle on olemassa joitain erityissaantoja. Erityisesti maarittamisella on
merkitysta silloin kun myyntimaassa sovelletaan eri verokantoja. Poikke-
uksia lukuun ottamatta, tele-, lahetys ja sahkoisille palveluille sovelletaan
Suomessa 24 prosentin verokantaa (AVL 84 8). (Vero 2014.)

Sahkdisen palvelun maaritelma verohallituksen sivujen mukaan on: ” Séh-
koisia palveluja ovat palvelut, jotka suoritetaan Internetin tai séhkdisen
verkon valityksella ja joiden luonteesta johtuu, etta ne ovat paaasiassa
automatisoituja ja vaativat vain vahan ihmisen osallistumista eika niita voi-
da suorittaa ilman tietotekniikkaa.” Sahkdista palvelua on kuvailtu myos
nain: "Digitaalisten tuotteiden luovutukset yleensa, mukaan lukien ohjel-
mistojen ja niiden muutosten ja paivitysten luovutukset. Palvelut, joilla jar-
jestetaan yrityksille tai yksityishenkil6ille esillaolo sahkoisessa verkossa
(kuten verkkosivusto tai -sivu) tai tuetaan sita. Tietokoneen automaattisesti
vastaanottajan syottamien tietojen pohjalta Internetin tai sdhkdisen verkon

valityksella tuottamat palvelut.” (Vero 2014.)

1.1.2015 verohallinnossa voimaan astunut laki maaraa, etta tele-, lahetys
ja sahkoiset palvelut verotetaan maassa, johon ostaja on sijoittautunut.
Silla ei ole vélid, onko ostaja elinkeinoharjoittaja vai kuluttaja. S&&nto pa-
tee EU-maissa tapahtuvassa kaupankaynnissa, mutta EU:n ulkopuolinen
kaupankaynti on soveltamisalan ulkopuolella. On aina myyjan tehtava

maarittéd& ostajan asema (kuluttaja vai elinkeinonharjoittaja) ja ostajan si-
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joittuminen (EU:n sisélla vai ulkona) ja toimia veromenettelyissa sen mu-
kaan. (Vero 2014.)

Myyntimaasaanndsten mukaan myyjan on rekisterdidyttava arvonlisavero-
velvolliseksi, jos kauppa tapahtuu EU-maiden sisapuolella. Jos kauppa
tapahtuu EU-maiden ulkopuolella, on myyjan rekisteroidyttava arvonlisave-
ron erityisjarjestelman kayttajaksi. Nama velvoitteet koskevat sekd EU-
maahan ettd sen ulkopuolelle sijoittautuneita myyijia, mutta erityisjarjestel-
maa sovelletaan ainoastaan kuluttajille myytyihin tele-, lahetys- ja sahkoi-
siin palveluihin. (Vero 2014.) Tallin B2B-myynti jaa soveltamisalan ulko-
puolelle ja myynti verotetaan siind maassa, jonne ostaja on sijoittunut (Ve-
ro 2016). Suomea koskevasta lainsdddannosta ja verotuksesta Ioytyy sel-

keét ohjeet ja lakipykalat Verohallinnon sivuilta.

3.9 Riskit ja riskienhallinta

Riski tarkoittaa odottamattoman tappion mahdollisuutta. Riskien hallinta on
osa ulkomaankaupan tavoitteista rajata riskit ja niiden mahdollisuudet yri-
tyksen riskinsietokyvyn mukaiselle tasolle. Maksuehtoihin ja rahoitukseen
liittyvia riskeja voivat olla sopimusriski, valuuttariski, rahoitus- ja korkoriski,
ostajasta johtuvat kaupalliset riskit eli esimerkiksi maksuviiveet ja luotto-
tappiot, ostajan maahan kohdistuva maariski ja vahinkoriski. Vienti- ja
tuontikaupan jokaisessa vaiheessa on myos lukematon maaran muita ris-
keja, joista kannattaa tehda selvitys. Naita vaiheita ovat esimerkiksi suun-
nittelu, hinnoittelu, markkinointi, tarjous, sopimus, valmistus, toimitus,
maksu ja takuuaika, eli toisin sanoen ulkomaankaupan toteutuksen tapah-

tumaketju kaikkine osa-alueineen. (Pasanen 2005, 185.)

Pasasen (2005), 185) mukaan erilaisia riskienhallintakeinoja ovat riskien
valttdminen, vahentadminen, hajauttaminen, siirtAminen tai pitdminen
omassa hallinnassa. Riskien valttaminen on ehka kaikista tehokkain keino
hallita riskeja, mutta liiketoiminnan kannalta ei aina kaikista kannattavin ja
tuloksekkain vaihtoehto. Riskien vAhentdminen saattaa rajoittaa toimintaa

ja hajauttaminen merkitsee erilaisilla valinnoilla tehtéavaa tappioiden va-
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hentamista esimerkiksi valitsemalla useita eri toimialoja ja markkinoita.
Riskin siirtiminen voi olla hyvin kayttokelpoinen tapa hallita riski&, esimer-
kiksi ulkoistamalla joitain palveluja. Sopimustekniikan hallinta on erittain
tehokasta riskien hallintaa ja se perustuu hyvan kauppasopimuksen teke-

miseen yrityksen arvoja ja tarpeita vaalien.

Riskien kartoittaminen ja sen pohjalta riskien hallinnan suunnittelu on en-
siarvoisen tarkea vaihe kansainvalistdessa yritysta. Kaikki seikat tulee ot-
taa tarkoin huomioon ja varasuunnitelman teosta etukateen voi tarvittaes-
sa olla paljon hydtyd myohemmin. Nain valtytadn myos ikavilta yllatyksilta,
silla kun riskit on kartoitettu hyvissa ajoin, mahdolliset vastoinkdymiset on

kayty jo ainakin osaksi lapi, ja yritys on talléin valmiimpi kohtaamaan ne.
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4 SUPERAPP OY:N YRITYSESITTELY JA -ANALYYSI

Tassa luvussa kaydaan lapi markkinointiympariston sisaisia tekijoita, jotka
kasitelladn kohdassa 2.1. Luvussa esitellaan case-yritys siis lyhyesti saa-
tavilla olevien tietojen mukaan; liikeidea, kansainvalistamisen paatuote,
yrityksen henkiset resurssit ja yrityskulttuuri sek& pohditaan vaihtoehtoja
Weelen kansainvalistymisen polkuihin viitaten kohdan 3.3.1 teoriaan. T&-
man luvun yritysesittelyn tiedot perustuvat paaosin toimitusjohtaja Risto

Lapin haastatteluihin, jotka tehtiin prosessin aikana vuosina 2015-2016.

4.1 SuperApp Oy ja Weele Oy

SuperApp Oy on lahtelainen B2B-myyntiin perustuva start up -yritys, jonka
toimiala on ohjelmistojen suunnittelu ja valmistus. Osakeyhti6 on rekiste-
roity yritys- ja yhteisotietojarjestelmaan huhtikuussa 2015 seka kauppare-
kisteriin saman vuoden toukokuussa. (Kauppalehti 2016.) Sen perustajia
ovat toimitusjohtaja Risto Lappi, Jani Nikula ja eras monitoimialayrittaja,
joka toimii myds rahoittajan roolissa (Lappi 2016). Osakeyhtion osakkei-
den lukumé&ara on 2505 ja osakepadoma 2505 euroa vuonna 2016 (Kaup-
palehti 2016).

Weele Oy perustettiin tammikuussa 2015, jolloin sita kehitettiin ajanva-
rausjarjestelmaksi palveluyrityksille. Weele Oy:n perustivat myds Risto
Lappi ja Jani Nikula, mutta SuperApp Oy osti Weele Oy:n alkuvuodesta
2016, jonka jalkeen Weele on tuotteena nyt osa SuperAppin tuoteportfolio-
ta. Tassa tyossa sanalla "Weele” tarkoitetaan nimenomaan SuperApp
Oy:n tuotetta eikd samannimista yritysta, jonka SuperApp Oy osti aiem-

min.

4.2 Yrityksen liikeidea

Talla hetkella SuperApp tarjoaa osaamisintensiivisia liike-elaman palveluja
(KIBS-palveluja) muille yrityksille eli sen toiminta perustuu siis toisten yri-

tysten tuottavuuden ja tehokuuden parantamiseen erilaisin keinoin. Eri-
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tyisosaamista yrityksesta 106ytyy kotisivujen tekoon, web-sovellusten ja
mobiilisovellusten kehittdmiseen. Ohjelmat kehitetdan paaasiassa asiak-
kaiden tarpeiden mukaan; verkkopalvelut, myyntitydkalut ja sisaiset jarjes-
telmat kattavat suurimman osa myynnista. Lisaksi yrityksella on jatkuvasti
kaynnissa erilaisia kehitysprojekteja, joita myydaan suoraan uusille ja van-
hoillekin asiakkaille.

SuperApp Oy kayttaa tuotteidensa markkinoille viemiseen spin-off -
strategiaa, joka tarkoittaa SuperApp:n tilanteessa ja kaytannossa sita, etta
tuotekehittelyn tuloksena, uusi tuote saatetaan markkinoille eriyttamalla se
paayhtiosta (Lappi 2016). Usein spin-off -hankkeiden taustalla on myos
omistaja-arvon lisaaminen. Talléin uusia sijoittajia on helpompi haalia mu-
kaan, silla he haluavat yleensa paattaa sijoitussalkkunsa rakenteen itse,
eik& monitoimialayhtion toimenkuva istu tahéan ajatukseen kovin hyvin.
(Jarventausta 2014). Spin-off -strategialla hajautetaan my6s uuden tuot-
teen menestyksesta riippuvaa taloudellista riskia yritykselle ja edesaute-
taan verosuunnittelua. Strategian haasteiksi yrityksen puolesta on todettu
sopimuksiin liittyvat monimutkaisuudet ja byrokratia, seka johtamiseen liit-
tyvat ja sita vaikeuttavat asiahaarat. (Lappi 2016.)

4.3 Yrityksen kansainvalistamisen paatuote Weele

Tassa opinnaytetydssa keskitytddn yhteen SuperApp:n kehitysprojekteis-
ta, joka on aiemmin mainittu Weele. Se kehitettiin alun perin ajanvaraus-
jarjestelmaksi kampaamoille ja muille palvelualan yrityksille. Tuote meni
tuotetestaukseen muutamalle lahtelaiselle kampaamoalan yritykselle, mut-
ta toivottua myyntia ei saavutettu maaraajassa. Kehittelya jatkettiin edel-
leen keskittyen enemman applikaation teknisiin ominaisuuksiin ja sen seu-
rauksena tuotteen kayttdsuuntaa alettiin muuttaa. Koska ajanvarausjarjes-
telma sellaisenaan ei ottanut tuulta alleen, jatkettiin Weelen kehitysta edis-
tyneen kalenteriapplikaation muodossa. Talla hetkella tuotteen visio on
edistynyt tuotannonohjaus- tai projektinhallintajarjestelma, joka on riippu-

maton muista ohjelmista. (Lappi 2016.)
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Weelelld on jo muutama potentiaalinen asiakas, joista osa on mygs tuote-
kehityksessd mukana. Talla hetkella olemassa olevaa kalenteriapplikaatio-
ta kehitetdan osana toista toiminnanohjausjarjestelmaa, Trelloa. (Lappi
2016.) Trello on ilmainen, joustava ja visuaalinen tapa jarjestella mita ta-
hansa tapahtumia tai projekteja, minka tahansa lisatyn kontaktin kanssa.
Trello toimii kayttajien sdhkodpostien valityksella, ja kayttamalla sahkopos-
tia kayttajatunnuksena, ihmiset ja yritykset pystyvat olemaan helposti yh-
teydessa toisiinsa seké jakamaan erilaisia sisaltoja keskenaan. (Trello
2016.)

Weele integroidaan télla hetkella Trellon kanssa, jolloin se taydentéaa Trel-
losta puuttuvat ominaisuudet, kuten tapahtumien ja tehtavien yhteislista-
uksen, tapahtumakutsut ja internetlinkkien jaot, tasmallisemman aikatau-
luttamisen, tapahtumien ja projektien yhteisen suunnittelun. Johtamista
helpottamaan kehitellaan tiimiyttdmisen toimintoa, jossa paavalvoja pystyy
seuraamaan alaistensa sen hetkisia projekteja ja ajankayttoa reaaliajassa.
Tapaamisajan varaaminen toiselta henkildltd on myds mahdollista uudis-
tuneen Weelen kautta, ja ndin neuvotteluja ja kokouksia voidaan sopia
entista katevammin. Uusi Weele on ikdéan kuin uudistunut ja edistynyt in-
tranet, jossa yhdistyvat sekéa yhteydenpito etta hallinnolliset toiminnot.
Toimintoja on myds mahdollista lisatéa asiakasyrityksen tarpeista riippuen
ja sitd mukaa, kun tuotetta kehitetdan eteenpdin. Kaikki tulevat kehitysas-
keleet vievat Weele& eteenpéin kohti tulevaisuuden kehittynytté projektin-

hallinta- tai toiminnanohjausjarjestelmaa. (Lappi 2016.)

4.4 Yrityksen henkiset resurssit ja yrityskulttuuri

Yrittgjina toimivat lahtelaiset Risto Lappi ja Jani Nikula. SuperApp Oy tyol-
listdd kuitenkin myds nelja IT-alan asiantuntijaa ja ohjelmistokehittajaa se-
k& kayttad aktiivisesti opinnoissa eteenpain tahtaavia tyoharjoittelijoita ja
opinnaytetyota tekevid opiskelijoita. (Lappi 2016.) Yritys on pyrkinyt kan-
sainvalistymaan myos henkilostoon liittyvilla valinnoillaan, ja tdten nosta-

maan kansainvalista valmiuttaan myds ulkolaisilla tyontekijoill&.
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28-vuotias Risto Lappi on talla hetkella yrityksen toimitusjohtaja, joka on
kaynyt tuotantotalouden diplomi-insinddrin tutkintonsa Lappeenrannan
teknillisessa yliopistossa nimikkeella Master of Science in Industrial Mana-
gement. Han on jo kokenut yrittaja vuodesta 2009 asti, ja ollut perusta-

massa useita eri yrityksia. (Lappi 2016.)

Teknologiajohtaja Jani Nikula on 26 ikavuoden aikana ollut myds perus-
tamassa useita eri yrityksid; vimeisempana Weele Oy:n ohessa myds Su-
perapp Oy:ta. Jani on Lahden ammattikorkeakoulusta valmistunut IT-alan
ammattilainen, joka aloitti ohjelmoinnin jo 8-vuotiaana. Ensimmaiset kotisi-
vut han on myynyt ollessaan vasta 12-vuotias. Vuodesta 2009 asti h&n on
tydskennellyt sekéa oman yrityksensa parissa etta muiden projektien kans-

sa samanaikaisesti. (Lappi 2016.)

4.5 Weelen kansainvalistymisen polut

Tuotannonohjaus- tai projektinhallintajarjestelm& on sovellettavissa monille
eri aloille ja my0s asiakasyritysten tarpeet ja kayttotarkoitukset vaihtelevat
paikoin. Oli lopputulos kumpi tahansa edella mainituista, vaatii se laajaa
seka empiirista etté teoreettista tutkimusta kohdemarkkinoista, eri aloista
seka asiakkaista, jotta Weelesta saadaan kayttokelpoinen mahdollisimman

monen yrityksen tarpeille.

SuperAppin kansainvalistyminen riippuu sen edistysaskelista Weelen kehi-
tyksessa ja sen eteenpéin saattamisessa. Turvallinen ja toimiva polku
kansainvalistymiselle olisi omaehtoinen ja vaiheittainen kansainvalistymi-
nen. Talla hetkella kansainvalistymisen ensimmainen askel on ollut ottaa
ulkolaisia tyontekij6ita yritykseen sisalle, joka on mielestani ollut turvallinen
ja kannattava paatos. Se on luonut jo lahtokohtaisesti yrityksesta val-
miimman kansainvalisille markkinoille, silla se edesauttaa eri kulttuurien
ymmarrysta seka yrityksen sisalla ettda kanssakaymisessa muiden yritysten
kanssa. Seuraava askel on jalkauttaa Weele useamman yrityksen kayt-
toon, testata sita, kehittad eteenpdain seké luoda erilaisia toimintoja vas-

taamaan erilaisten asiakasyritysten tarpeita. Maltilla ja karsivéllisyydella
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saavutetaan vakaa pohja laajemmalle kansainvalistymiselle, johon yrityk-
sella on hyvat puitteet. Aluksi tulisi saavuttaa taloudellisesti menestyva

tuote, jota voidaan muokata tarpeiden mukaan myéhemmassa vaiheessa.
Huolellisen pohjatyon ja jalkauttamisen paatteeksi on turvallista ponnistaa

laajemmille markkinoille.

Tunnettuudesta Suomessa olisi hyotyd Weelen eteenpain myynnissa.
Suuria kansainvalisia yrityksia haravoimalla, voidaan helposti kansainvalis-
tya myos asiakkaan mukana. Jos asiakasyrityksella on tytaryhtioita tai
muuta toimintaa ulkomailla, on Weele helppo siirtdéd myos laajempaan
kayttoon asiakasyrityksen mukana. Valmiudet yrityksessé on loistavat laa-
jemmallekin tuotekehitykselle sovellusten ja eri toimintojen parissa eika
kielitaitokaan tuota ongelmia vieda tuote ulkolaisille yhti6ille ja markkinoil-

le. Ohjelman kayttokieleksi tulisi valita kuitenkin englanti.

Ensisijaisen tarkedéd Weelen myynnin kannalta on rekrytoida myynnin ja
markkinoinnin ammattilaisia yritykseen. Verkkosivut ja sosiaalinen media
ovat tana paivana usein ensimmaisia asioita, joista otetaan vaikutteita mie-
lipiteeseen koko yrityksesté ja sen toiminnasta. Niista tarkastetaan yrityk-
sen tiedot ja tavat toimia sek& otetaan usein myds suoraan yhteytta yrityk-
seen. Kotisivut tulevat olla asialliset, kielioppivirheettomat, seka asiantun-
tevat heti ensimmaisesta sivusta lahtien. Parhaiten ne pysyvat ajan tasal-
la, kun tehtadvaan on merkitty henkild, jolla on jo valmiiksi kokemusta ja
osaamista tuottaa myyvaa ja edustavaa sisaltoa. Pelkka kotisivujen ole-
massaolo ei riitd menestykseen vaan sisallon jatkuvaan paivittamiseen ja

laadukkaan sisallon tuottamiseen taytyy panostaa. (Oma Yritys 2015.)

Suurimpana syyna lisarekrytointiin on tyon paljous siiné vaiheessa, kun
yritysta lahdetdén kansainvalistamaan. On mahdotonta yrittdjana hoitaa
kaikkia osa-alueita samanaikaisesti, vaikka tietotaitoa riittaisikin, ilman,
ettd se alkaisi nakymaan tuloksissa. Kun jokaisella osa-alueella on omat
vastuuhenkil6t, on tyon tekeminen ja tulosten saavuttaminen tehostettua.
Talloin aikaa jaa seka strategiselle ettd operatiiviselle johtamiselle ja juok-

sevien asioiden hoitamiselle. Aluksi voitaisiin harkita patevan myynti- ja
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markkinointipdallikdn rekrytoimista, joka sitoutettaisiin tiettyihin ty6tehta-
viin. Harjoittelijoiden kaytt6 voisi myos olla perusteltua alkuvaiheessa toi-
mimaan myynti- ja markkinointipaallikon apuna. Talléin myos kustannuk-
sissa saastettaisiin. Kun paatos kansainvalistamisesta on tehty, ja Weelea
aletaan jarjestelmallisesti vieda kansainvalisille markkinoille, tulee tallgin

viimeistaan ajankohtaiseksi rekrytoida yhteyshenkild6 kohdemaassa.
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5 MAA-ANALYYSI: YHDYSVALLAT

Aiempaa teoriaa hyvaksi kayttaen, tassa luvussa kasitellaan Yhdysvaltoja
laajemmassa mittakaavassa kartoittamalla maan yleista ilmetta seka kan-
sallisesta ettd kansainvalisesta nakokulmasta. Luvussa kaydaan lapi pe-
rustiedot maasta lukuina, kuvina ja faktoina, seké tarkastellaan yrityksen
markkinointiympariston ulkoisia tekijoita makronakdkulmasta PESTEL-
analyysin muodossa. Luvussa tutkitaan siis maan tilannetta, toimintatapoja
ja kaytantoja yrityksen kannalta tarkeista asioista. Yhdysvaltoja talousmah-
tina on pyritty ymmartamaan paremmin myads tilastotietoihin ja historiaan
nojaten. Luvun lopussa paneudutaan Yhdysvaltojen kahdenvalisiin suhtei-
siin Suomen kanssa seka Yhdysvaltojen ja EU:n vélisiin suhteisiin ana-

lysoiden myos kaupankayntia osapuolten valilla.

5.1 Maaprofiili lukuina, kuvina ja faktoina
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KUVIO 6. Yhdysvaltain 50 osavaltiota kartalla (Wikimedia 2005)

Yhdysvallat on perustuslaillinen liittotasavalta, joka sijaitsee suurilta osin
Pohjois-Amerikassa. Yhdysvallat koostuu 50:sta eri osavaltiosta (kuvio 6),
ja se on pinta-alaltaan noin 27 kertaa Suomen kokoinen maa (Worldome-

ters 2016). Paadkaupunki Washington DC sijaitsee Marylandin osavaltiossa
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aivan Virginian pohjoisrajalla (Washington DC 2016). Koko valtion suu-

rimmat kaupungit ovat New York, Los Angeles ja Chicago (Usafakta

2011). Talla hetkella maata hallitsee presidentti Barack Obama, jonka vaa-

likausi paattyy vuoden 2016 loppupuolella. Oheisessa taulukossa on tar-

keimpi& tietoja Yhdysvalloista keratty yhteen (taulukko 1).

TAULUKKO 1. Faktatietoa Yhdysvalloista.

Asukasluku

323 225 507 (Worldometers 2016)

Asukastiheys

35 per nelitkilometri (Worldometers 2016)

Pinta-ala

9 155 898 (Worldometers 2016)

Paakaupunki

Washington D.C.

Muut suuret kaupungit

New York (8,2milj.), Los Angeles (3,8milj.),
Chicago (2,1milj.)
(Usafakta 2011)

Maajako

50 osavaltiota (Kuvio 6)

BKT per capita

54 629 PPP$ (Globalis 2016)

Hallitsija ja valtiomuoto

Presidentti Barack Obama (2009-), perustus-

laillinen liittotasavalta

Valuutta Yhdysvaltain dollari, $
Kieli englanti, espanja, muut indoeurooppalaiset
ieli
ja polynesialaiset kielet (Usafakta 2011)
APEC, ETYJ, G20, G8, IMF, Maailman
Jasenyys pankki, NATO, OECD, Turvallisuusneuvosto,

WTO, Ydinasemaat, YK (Globalis 2016)

Etniset ryhméat

Eurooppalainen syntypera 80 %, afrikkalai-
nen syntyperad 13 %, aasialaisia 4 %, Ameri-
kan intiaanit & Alaskan alkuperéiskansat 1 %
(Globalis 2016)
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5.2 Poliittinen ja laillinen ymparist6

Yhdysvaltojen poliittinen vaikutus on maailmalla suuri, joten varsinkin siksi
sen ulkopolitiikkaa seurataan hyvin tarkasti. Silla on yksi maailman laa-
jimmista suhdeverkostoista edustustoineen ja suurlahetystdineen eripuolil-
la maailmaa. Maa on ollut my6s perustajajasenend monissa kansainvali-
sissa jarjestoissa, kuten G8-ryhmassa, Natossa ja YK:ssa. (Globalis
2016.) Poliittinen vaikutus maailmanlaajuisissa jarjestoissa saa aikaan
my0s vaikutusvaltaa lakien maaraytymisesséa; Yhdysvaltojen johto on tal-
I6in esimerkiksi paattdmassa uusista lakiesityksista liittyen YK:n toimintaan
ja mahdollisista muutoksista liittyen sen jasenvaltioihin.

Yhdysvaltojen sisainen politikka koostuu kahdesta paapuolueesta: repub-
likaaneista ja demokraateista, joista jompaan kumpaan lahes kaikki kuver-
noaorit, senaattorit ja kongressiedustajat liittovaltion tasolla kuuluvat. Maan
presidentti Barack Obama edustaa demokraatteja, kun taas hanen edelta-
jansa George W. Bush edusti republikaaneja. 58. presidentinvaali jarjeste-
taan marraskuussa 2016. Paapuolueiden lisaksi on myds muita puolueita,
kuten vihred puolue ja libertaaripuolue, jotka ovat etenkin paikallisvaaleis-
sa keranneet &ania. (Govinfo 2012.) Yhdysvalloissa politiikasta ei ole so-
veliasta puhua yhté yleisesti ja kantaaottavasti kuin esimerkiksi Suomes-
sa, ja sita voidaan pitda jopa loukkaavana tai tungettelevana. Henkilékoh-
taisen kokemukseni perusteella "vaaran” puolueen "kannattaminen” tai
esimerkiksi presidentin kehuminen voi koitua jopa riidaksi. Vaikka mahdol-
linen erimielisyys ei koskisi kauppaan suoranaisesti vaikuttavia asioita,
silla voi olla negatiivisia vaikutuksia tuleviin likeneuvotteluihin. Tasta syys-
ta politikkaa koskevat vahvat mielipiteet kannattaa jattéda suosiolla sivuun
ja keskittya kevyempiin aiheisiin liikekumppaneihin tutustuessa.

Yhdysvallat on tilastojen mukaan yksi maailman suotuisimmista maista
yrittdjille: International Finance Corporationin (IFC) listauksen mukaan Yh-
dysvallat sijoittuu sijalle 7 maailman vertailussa siitd, missa maassa on
helpointa harjoittaa liiketoimintaa. Ote on otettu kahdesta suurkaupungista
Los Angelesista ja New Yorkista koko maan hyvin korkean vékiluvun joh-
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dosta (yli 100 miljoonaa). Vertailussa Suomi sijoittuu sijalle 10. Kuitenkin
liketoiminnan aloittamisen helppoudessa Yhdysvaltojen listaus putoaa
sijalle 49, Suomen sijan ollessa edelleen melko kohtuullinen 33. (World
Bank Group 2016.)

EU on heindkuusta 2013 lahtien neuvotellut vapaakauppasopimuksesta
(TTIP=Transatlantic Trade and Investment Partnership) yhdessa Yhdys-
valtojen kanssa (Eurooppatiedotus 2013). Sopimus tulisi mullistamaan
mahdollisesti koko maailman kaupan, jos yhteisymmarrykseen paastaan
sopimuksen ehdoista. (Vapaakauppa 2015.) Aihetta on analysoitu lisda
kohdassa 5.8 "Yhdysvallat ja Euroopan Unioni”. Laillista ymparistoa on

analysoitu enemman kohdassa 6.5 "Riskit ja niiltd suojautuminen”.

5.3 Ekonominen tilanne

Yhdysvallat on maailman johtava talousmahti ja poliittinen suurvalta. Sen
kansantalous on maailman suurin mitattuna BKT:lla ja toiseksi suurin os-
tovoimalla mitattuna, heti Kiinan jalkeen. (Wikipedia 2016a.) Yhdysvaltain
dollarin korkotasoa ohjailee itsenéinen, puolivaltiollinen jarjestelma ja kes-
kuspankki Federal Reserve System (Fed). Se myos laskee liikkeelle Yh-
dysvalloissa kaytdssa olevat setelit. Fed:in paakonttori sijaitsee luonnolli-
sesti maan padkaupungissa Washingtonissa, mutta siihen kuuluu myds 12
alueellista keskuspankkia, jotka on sijoitettu eri osavaltioihin. (The Federal
Reserve System 2016.) 63,98 % maailman valuuttareserveista sailytettiin
Yhdysvaltain dollareissa, vuoden 2015 kolmannella neljanneksella. (Inter-

national Monetary Fund 2016.)

5.3.1 Talouskriisi

Yhdysvaltojen selviaminen talouskriisista on ollut paljon tehokkaampaa
kuin esimerkiksi Atlantin toisella puolella sijaitsevassa Euroopan Unionis-
sa. Yhdysvaltojen hallitus aloitti elvytystoimet jo heti joulukuussa 2008, kun
talous oli sy6ksynyt alamékeen investointipankki Lehman Brothersin men-

tya konkurssiin. Keskuspankki laski ohjauskorkonsa nollaan ja alkoi painaa
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lisaa rahaa. (Helsingin Sanomat 27.4.2014.) Kun rahaa painetaan lis&a,
rahan arvo eli ostovoima heikkenee ja talléin puhutaan inflaatiosta. Yhdel-
|& dollarilla saa siis ostettua vahemman tavaraa kuin aikaisemmin. (Euroo-
pan Keskuspankki 2016.)

US UNEMPLOYMENT RATE
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KUVIO 7. Yhdysvaltain tyottomyysaste vuodesta 2006 vuoteen 2016
(Trading economics 2016a)

Tapaus on kuin suoraan oppikirjoista; Phillipsin kdyran mukaan, Inflaation
kasvaessa, vahitellen tyottomyys lahtee myds laskuun (Talouden perus-
teet 2016). Ohessa olevista kuvioista tulee esiin pitkan aikavalin kehitys
Yhdysvaltojen tyottomyystilanteesta (kuvio 7) ja inflaatiosta (kuvio 8), joihin
on toki ollut vaikuttamassa my6s muut seikat. Kuvioiden alareunassa kul-
kee vuosiluvut ja oikealla prosenttiluvut. Keskuspankin antaessa helpom-
min lainaa yrityksille seké& kuluttajille, mahdollisti se ostovoiman tukemisen
myds valtion puolesta. Yritykset pystyivat siis tekemaan esimerkiksi uusia
investointeja joko koneisiin ja laitteisiin tai tyontekijoihin, kansalaiset pys-
tyivat myos aloittamaan taysin uuden yrityksen helpommin. (Helsingin Sa-
nomat 27.4.2014.)

Inflaatiokayrastéa (kuvio 8) nahdééan myoés vuoden 2009 taloudellinen not-
kahdus ja siitd selvidminen; vuonna 2008 rahan arvo nousee ryminalla,
kun pankki menee konkurssiin, ja rahaa on siis vain vahan kaytéssa, joten
se on "arvokasta”. Rahan arvo kuitenkin sydstiin voimalla alas painamalla
lisda rahaa ihmisten kayttéon. Kun rahaa on enemman kaytettavissa,

vaikka sen arvo on laskenut, uusia tyopaikkoja syntyy, koska tydvoima on
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niin sanotusti halpaa. Lisdantynyt tyévoima tuo lisdé tuottavuutta ja rahan
arvo taas vahitellen nousee, mutta pysyy kuitenkin maltillisissa rajoissa.
Talous on eheédmpi tuottavuudella ja tydvoiman tehokkaammalla kaytolla

mitattuna; talous kasvaa kokonaisuudessaan.

US IMFLATION RATE
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KUVIO 8. Yhdysvaltain inflaatiokayra vuodesta 2006 vuoteen 2015 (Tra-
ding Economics 2016b)

Tama on yksi selitys muiden joukossa sille, miten Yhdysvaltain talouden
rattaat on pidetty pyérimassa, vaikka laman ajan vaikeutta Yhdysvaltojen-
kaan taloudelle ei voida vahatella. Suurin kunnia Yhdysvaltain vahvassa
taloudessa onkin saavutettu vasta pidemmalla tahtaimella seka pitk&jan-
teiselld yrittamisella. (Helsingin Sanomat 27.4.2014.) Oheinen esimerkki
osoittaa, etté esimerkiksi Euroopan Unionilla on paljon opittavaa talta
suurvallalta paatoksenteossa ja reaktionopeudessa vaikeina aikoina. Ei

ole ihme, ettd Yhdysvallat on yksi maailman johtavista talousmahdeista.

5.3.2 Kansainvélinen kauppa

Yhdysvaltain tarkeimmat kauppakumppanimaat ovat Kanada, Meksiko,
Euroopan unioni, Kaakkois-Aasia, Japani, Intia seka Etela-Korea. 1960-
luvulta asti Yhdysvallat on tuonut hyddykkeitd enemman kuin vienyt ulko-
maille eli sen vaihtotase on ollut alijaddmainen. Dollarin vahvistuminen

vuonna 2015 edesauttoi viennin kilpailukyvyn heikkenemista entisestaén
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ja alkuvuodesta vaihtotaseen alijadma oli suurimmillaan vuoden 2012 jal-
keen. (Kauppalehti 2015b.)

Vaihtotase tarkoittaa erotusta valtion omien saastdjen ja ulkomaisten in-
vestointien valilla (Investopedia 2016). Se osoittaa siis tiettyna ajanjakso-
na kansantalouden rahavirtojen maaran ulkomaisiin liiketoimiin liittyen (Ta-
loussanomat 2016). Vaihtotase on my6s tarkea talouden eheyden mittari.
Vaihtotaseen ylijadma tarkoittaa valtion ulkomaisen nettovelan vahenemis-
ta. (Investopedia 2016.)
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KUVIO 9. Yhdysvaltain vaihtotaseen kehitys vuosina 2006—2016 (Trading

Economics 2016¢)

Pitkaan kestanyt vaihtotaseen alijadgma puolestaan tarkoittaa yleensa aut-
tamattomasti suurta valtion velkaa. MTV Uutisten (2015) mukaan Yhdys-
valtojen valtionvelka kesakuussa 2015 oli huikeat 18 158 971 292 996 dol-
laria eli 18 biljoonaa, 158 miljardia, 971 miljoonaa ja melkein kolmesa-
taatuhatta dollaria paalle. Vertailun vuoksi Suomen velka samaan aikaan
mitattiin olevan 97 miljardia ja 150 miljoonaa euroa (MTV Uutiset 2015) eli
noin 109 miljardia 64 miljoonaa dollaria (CoinMill 2016).

Yll& olevasta kuviosta (kuvio 9) ndhdaan kuitenkin pidemman ajan kehitys
Yhdysvaltain taloudessa vuodesta 2006 vuoteen 2016, ja voidaan huoma-
ta edella mainittujen elvytystoimien vaikutus my6s suuremmassa mitta-

kaavassa. Valtion velkaa on pystytty vAhentamaan merkittavasti kymme-
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nessa vuodessa. Kuviossa oikealla on Yhdysvaltain dollari (USD) merkattu

miljoonissa dollareissa ja alasektorilla on osoitettu kuluvat vuodet.

Yhdysvaltojen dollarin suhde euroon on merkittavassa roolissa kansainva-
listd kauppaa kaydessa. Oheisessa kuviossa (kuvio 10) on esitetty dollarin
kurssin kehitys suhteessa yhteen euroon (1€). Ajanjaksolla kurssi oli
enimmillaén 1,4882 dollaria vuoden 2011 toukokuussa ja alimmillaan
1,0552 dollaria huhtikuussa 2015. Kurssin keskiarvo ajanjaksolla on ollut
1,2717 dollaria. Vuodesta 2011 vuoteen 2016 euro on devalvoitunut dolla-
riin n&hden eli yhdella eurolla on saanut vahemman dollareita kuin aiem-
min. Dollari on puolestaan revalvoitunut eli vahvistunut euroon néhden ja
yhdella dollarilla on saatu entistd enemman euroja eli toisin sanoen samal-
la maaralla dollareita on saatu enemman hyoddykkeita kayttoéon ostaessa

dollareilla euroalueelta.

Latest (26 April 2016): EUR 1 = USD 1.1287 +0.0023 {+0.2%)

Change from 26 April 2011 to 27 April 2016
Minimum (13 April 2015): 1.0552 - Maximum (4 May 2011): 1.4882 - Average: 1.2717

Select: EURvs. USD V| o+
From:| 26-04-2011 |to:| 27-04-2016 Zoom: [1m | 3m [6m | 1y] 2y [5y] 10y all
1.43 q
M
1.40

] M\

| ) . J'(L,‘NL"- JL\.,

LWV Wﬂ W L
.]\\’“ N“l’l‘

W

Ay

KUVIO 10. Yhdysvaltojen dollarin (USD) kurssin kehitys verrattuna euroon

viiden vuoden ajanjaksolla 2011-2016 (European Central Bank 2016)

Yrityksen kannattaa siis huomioida valuuttavaihtelut hinnoittelussa, ja

mahdollisesti harkita vaihtoehtoa kaupan kdymisesta dollareissa euron
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sijaan. Kaytannodssa se tarkoittaa sita, etta yritykselle on kannattavampaa
ottaa esimerkiksi asiakasyrityksen maksuja vastaan dollareissa kuin eu-
roissa. Dollareilla esimerkiksi juoksevien kulujen maksaminen Yhdysval-
loissa on edullisempaa kuin euroilla maksaminen, ja tarvittaessa myos
dollarien vaihtaminen euroiksi euroalueella on yrityksen kannalta kannat-
tavampaa kuin toisin pain. Osa yrityksen varoista voidaan myos sailyttaa
euroissa ja osa dollareissa maksamisen helpottamiseksi ja kannattavuu-

den yllapitdmiseksi.

5.4 Sosiaalikulttuuri Yhdysvalloissa
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KUVIO 11. Yhdysvaltain vaestt vuosina 2006-2016 (Trading Economics
2016d)

Yhdysvallat on maailman kolmanneksi suurin maa asukasluvun mukaan
323 225 507 asukkaallaan (Worldometers 2016). Mika tarkoittaa, etta Yh-
dysvaltalaisia on 4,52 % koko maailman vaestosta eli joka 22. henkild
maailmassa on Yhdysvaltain kansalainen (Trading Economics 2016d).
Kuvio 11 osoittaa, ettéa Yhdysvaltojen vaestt kasvaa kiihtyvaa vauhtia ja
kehityssuunta ainakin viimeisen kymmenen vuoden aikana on ollut nouse-
va. Tassa vaestomittarissa on otettu kuitenkin huomioon myés maahan- ja
maastamuutto, jolloin se ei ole suoraan verrannollinen maan syntyvyyteen
tai kuolleisuuteen. Markkinoiden kannalta katsottuna; markkinakapasiteetti

ja kysynta kasvavat hyvaa vauhtia, mika tarkoittaa mahdollista markkina-
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rakoa myo6s uusille yrityksille. Kuviossa oikealla luvut asukkaista miljoonis-
sa ja alasektorilla nakyvat kuluvat vuodet.

Keski-ika Yhdysvalloissa on 38,1 vuotta (Worldometers 2016). Vuonna
2016 Yhdysvaltojen vaestosta 19,55 % on alle 14-vuotiaita. Vertailun
vuoksi Suomessa alle 14-vuotiaiden prosenttiluku on 16,45 % ja Afrikan
kehitysmaassa Nigeriassa yli 50 %. (Radio Free Europe Radio Liberty
2016.) Arvion mukaan elinidnodote Yhdysvalloissa on miehilla 76,19 vuot-
ta ja naisilla 81,17 vuotta vuonna 2013 (Elaketurvakeskus 2013), eliniano-
dote on kuitenkin ollut kevyessa kasvusuunnassa vuosi vuodelta (The
World Bank 2016).
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KUVIO 12. Yhdysvaltojen vaestopyramidi vuonna 2013 (Upload Wikimedia
2016)

Oheisesta vaestopyramidista (kuvio 12) voidaan todeta, etta Yhdysvaltojen
vaestt on jakautunut melko tasaisesti joka ikaryhmalle, seka miehia etta
naisia on silmamaaraisesti melkein yhta paljon, ja etta naiset elavat kes-
kiarvollisesti hieman pidempaéan kuin miehet. Leskeksi jadneita naisia on

melkein joka ikdluokassa enemman kuin miehid, mutta se etta eronneita
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naisia on enemman kuin eronneita miehia herattaa epailyksia kuvion tieto-
jen todenperaisyydesta. Tiedot perustuvat kuitenkin tilastollisiin tietoihin,

joten hajontaa voi niissa olla jonkin verran (Census 2016).

Saatavilla olevan tiedon mukaan (kuvio 13) syntyvyys Yhdysvalloissa on
laskusuunnassa, kun otetaan huomioon kuolleisuus samassa mittarissa.
Otos on otettu tuhatta henkilda kohden joka vuosi, ja taten saadaan kar-
kea, mutta luonnollinen arvio syntyvyyden ja kuolleisuuden kehityssuun-
nasta vaikuttamassa vaeston maaraan. Taman kaltainen otos rajaa myo6s
pois maahan- ja maastamuuton aiheuttamat muutokset vaestdssé ja on
siten luotettavampi mittari, jos halutaan tarkastella ainoastaan syntyvyyden
ja kuolleisuuden tasapainoa. Ylempi, punainen indikaattori osoittaa koko
maailman syntyvyyden ja alempi viiva on Yhdysvaltojen "karkea” arvio
syntyvyydesta ja vaeston kehityksesta vuodesta 2006 vuoteen 2013. He-
delmallisyysprosentti vuonna 2012 oli 1,88 synnytysté yhta naista kohden.
(The World Bank 2016.)
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KUVIO 13. Karkea otos syntyvyydesta Yhdysvalloissa (alempi viiva) seka
koko maailmassa (ylempi viiva) (The World Bank 2016)

Yhdysvalloissa on melko vapaat tydmarkkinat, ja niin kuin aiemmin koh-

dassa 5.3.1 esitellysta kuviosta voidaan huomata (kuvio 7), tyottémyys on
pysynyt kurissa Yhdysvalloissa jo vuosia. Suunta on ollut laskeva vuonna
2009 alkaneen, lahes koko maailmaa kovistelleen, laman jalkeen. Tammi-

kuussa 2016 tyottomyysprosentti laski alle viiden prosentin ollessa 4,9 %,
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ja se on taten alhaisin vuoden 2009 jalkeen. Vuonna 2009 se oli Yhdysval-
tojen historiassa korkeimmillaan 10,0 %. (Trading Economics 2016c.)

Yhdysvalloissa on myds lakisdateinen ja yleinen tydelakejarjestelma, jonka
nimi on lyhennettyna OASDI (Old Age, Survivors and Disability Program).
Jarjestelma kattaa lahes kaikki yksityisen sektorin palkansaajat ja yrittajat
seka osittain myos tyontekijat julksella sektorilla. OASDI:n rahoitukseen
osallisuvat tybnantajat, tyontekijat seka valtio ja sita hallinnoi SSA eli So-
cial Security Administration, jonka ylimman johtajan nimeaa aina kuudeksi

vuodeksi presidentti. (El&keturvakeskus 2013.)

5.5 Teknologia Yhdysvalloissa

Yhdysvallat on kehittynyt ja menestynyt teknologian maa, ja vuodesta
1950 lahtien jopa noin puolet Nobelin tiedepalkinnon saajista ovat olleet
yhdysvaltalaisia (U.S. Diplomatic Mission to Germany 2016). Tieto- ja tek-
nologiaintensiivinen teollisuus on suuressa roolissa Yhdysvaltain talou-
dessa. Tietointensiiviset palvelut (KIS) tydllistivat noin 18 miljoonaa tyon-
tekijaa ja 22 prosenttia bruttokansantuotteesta vuonna 2012. (National

Science Foundation 2014.)
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KUVIO 14. Vuosittainen tuottavuuden prosentuaalinen kasvu keskimaarin
Yhdysvaltain markkinoilla Knowledge Intensive Services -sektorilla vuosi-
na 2000-2011 (National Science Foundation 2014)
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Oheisessa kuviossa (kuvio 14) on kuvattuna Knowledge Intensive Servi-
ces -sektorin (KIS) eli osaamisintensiivisten palveluiden vuosittainen tuot-
tavuuden kasvu prosentteina. Kuvaajassa (kuvio 14) y-muuttuja kuvaa
tuottavuuden parantumista prosenteissa ja Xx-muuttujassa on eriteltyna
saman alan eri toimijoita. Huomionarvoista yrityksen kannalta on muun
muassa se, etta "software publishers” ovat kolmanneksi suurin osa-alue
alalla. Software publisher kattaa PC Magazine Encyclopedian (2016) mu-
kaan organisaatiot, jotka kehittavat ja markkinoivat ohjelmistoja, ja joiden
toiminta sisaltdd markkinatutkimuksia, ohjelmistojen tuottamista ja niiden
jakelua.

5.6 Ekologia Yhdysvalloissa

USA:n julkinen liikenne ei ole yhta kattava kuin esimerkiksi Suomessa, ja
suurin osa ihmisista liikkuu omilla autoillaan (Maaopas — Yhdysvallat
2012). Suurimmat kasvihuonekaasujen (eli toisin sanoen ihmistoiminnan
aiheuttamien paastojen) paastajat ovat jarjestyksessa Kiina, yhdysvallat,
Euroopan Unioni (28 jasenmaata), Venéaja ja Intia. Yhdysvallat oli yksi 195
maasta, joka allekirjoitti kansainvalisen ilmastosopimuksen vuonna 2015
(lltalehti 2015b). Taman YK:n ilmastosopimuksen keskeisin pAdmaara on
iimakehan kasvihuonekaasujen pitoisuuden vakauttaminen vaarattomalle
tasolle maaraajassa (llmasto-opas 2016). Sopimus koskee aikaa vuoden
2020 jalkeen. (lltalehti 2015b).

e 3.8 Maa-

planeettaa

Jos kaikkien maailman ihmisten kulutustaso olisi yhta suuri kuin
keskivertoihmisen maassa Yhdysvallat, tarvitsisimme 3.8 Maa-planeettaa.
Katso indikaattori Ekologinen jalanjalki.

KUVIO 15. Keskiverto yhdysvaltalaisen ihmisen kulutustaso maapalloissa
mitattuna (Globalis 2015)
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Ekologinen jalanjalki on verrannollinen kuvaus siita, kuinka suuri maa- ja
vesialue tarvitaan ihmisten kuluttaman energian, ravinnon ja materiaalien
tuottamiseen ja niista syntyneiden jatteiden ja paastojen kasittelyyn (Luon-
toon.fi 2016). Yhdysvallat ovat kulutuksen karkimaita (WTT GROUP
2010), ja Globaliksen (2015) mukaan tarvittaisiin 3,8 Maa-planeettaa, jos
kaikkien ihmisten kulutustaso olisi yhta suuri kuin keskivertoihmisen Y h-

dysvalloissa (kuvio 15).

5.7 Yhdysvaltojen ja Suomen valinen kaupankaynti

Kansainvalista kauppaa tukee maiden valinen yhteistyd. Tassé osiossa on
esitelty Suomen ja Yhdysvaltojen kahdenvalisia suhteita kaupankaynnin

ulkopuolella ja kaupallis-taloudellisten suhteiden nakdkulmasta.

5.7.1 Kahdenvaliset suhteet

Suomen ja Yhdysvaltojen suhteet ovat tunnestusti hyvin lampimat. Maiden
valinen ulkopoliittinen yhteisty6 kasittelee monia valtioiden rajoja ylittavia
haasteita politikasta kestavaan kehitykseen sekéd muita molempia maita
koskevia aiheita. Edellytykset toimivalle maayhteisty6lle ovat siis suotuisat,
silla myds kaupankaynti on vilkasta maiden valilla. Suomi on yleisesti ar-
vostettu kaupankaynti- ja yhteistydkumppani Yhdysvalloissa. Yhdysvalta-
laiset ovat kiinnostuneita Suomen opiskelijavaihto-ohjelmista sekd Suoma-
laisista korkean teknologian yrityksista. Myds Yhdysvallat on Suomelle
tarkein Euroopan ulkopuolinen kauppakumppani. (Ulkoasiainministerit
2016.)

Maat jakavat monessa suhteessa myos samoja arvoja, esimerkiksi demo-
kratiaa ja sananvapautta. Kilpailukyvyn ja innovaatiopolitiikan edistdminen
on molemmille maille tarkeda ja yhteistyd on merkittavassa asemassa ta-

voitteita saavutettaessa. (Ulkoasiainministerio 2016.)
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5.7.2 Kaupallis-taloudelliset suhteet

Tilastokeskuksen (2014) mukaan Yhdysvallat oli Suomen kuudenneksi
tarkein kauppakumppanimaa kokonaiskauppavaihdolla mitattuna vuonna
2014.

Vientikumppanina Yhdysvallat on Suomelle neljanneksi tarkein, kokonais-
viennin osuuden ollessa 6,8 % eli 3,8 miljardia euroa vuonna 2014. Tar-
keimmat vientituotteet ovat koneet, laitteet, kuljetusvalineet, metsateolli-
suuden tuotteet, kemianteollisuuden tuotteet ja polttoaineet. Tarkeimmat
tuontituotteet Yhdysvalloista Suomeen ovat raakaéljy ja jalostetut petro-
kemian tuotteet, koneet, ajoneuvot, kulutustavarat seka teollisuuden raa-
ka-aineet. Tuonnin osuus Suomen ulkomaankaupan tuonnista oli vuonna
2014 3,8 % eli 2195 miljoonaa euroa. (Tilastokeskus 2014a.)

Tilastokeskuksen mukaan vuonna 2013 Yhdysvalloissa toimi 227 suoma-
laisyritysten tytaryhtiditd, joiden yhteenlaskettu liikkevaihto oli 15,1 miljardia
euroa. (Tilastokeskus 2013.) Vastaavasti, vuonna 2014 Yhdysvaltalaisia
tytaryhtiditd Suomessa oli 480 ja niiden yhteenlaskettu liikevaihto oli liki 19

miljardia euroa. (Tilastokeskus 2014b.)

5.8 Yhdysvallat ja Euroopan Unioni

Kahdenvalisten suhteiden lisaksi Suomi on merkittavassa asemassa myos
kehittamassa Yhdysvaltojen ja koko EU:n vdlisia suhteita. Yhteistyon pai-
nopiste onkin muuttanut hieman muotoaan kahdenvélisesta suhteesta
monenkeskiseen yhteydenpitoon. EU:n ja Yhdysaltojen suhteet edesaut-
tavat Suomen ja Yhdysvaltojen valisia suhteita siis entisestaan; EU ja Yh-
dysvallat ovat molemmat toisilleen merkittdvimpia poliittisia- ja taloudellisia

yhteistybkumppaneita. (Ulkoasiainministerié 2016.)

Yhdysvallat ja EU ovat heindkuusta 2013 I&htien neuvotelleet vapaakaup-
pasopimuksesta (TTIP=Transatlantic Trade and Investment Partnership).
Yksi sopimuksen tarkeimmista kohdista olisi julkisten hankintojen ja palve-

lukaupan avaaminen puhtaasti kilpailulle, jolloin suomalaisille yrityksille
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avautuisi uusia, entistd menestyksekkaampia mahdollisuuksia, joihin pyr-
kia. Toisin sanoen yhdysvaltalaisia suosiva laki kumottaisiin, ja suomalai-
set yrittdjat olisivat samalla viivalla yhdysvaltalaisten yritysten kanssa. (Eu-

rooppatiedotus 2013.)

Haastattelussa vuonna 2013, entisen ulkomaankauppaministeri Alexander
Stubbin mielesta suomalaisella kuluttajalla sopimus nakyisi parhaimmassa
tapauksessa kuluttajahintojen laskuna tullimaksujen poistuessa seka kil-
pailun lisdédntyessa. Euroopan unionissa viennin on ennustettu kasvavan
jopa 18 % sopimuksen tullessa voimaan, ja se tarkoittaisi samalla myos
400 000 uutta ty6paikkaa Euroopassa. Erityisesti pienet ja keskisuuret yri-
tykset tulisivat hydtyméaan sopimuksesta, silla ne paasisivat Yhdysvaltojen

markkinoille aiempaa helpommin. (Eurooppatiedotus 2013.)

Neuvottelut vapaakauppasopimuksesta ovat aiheuttaneet seka paattajien
ettd kansalaisten keskuudessa myds vastalauseita ja pelkoa suomen ko-
timaisen kilpailun seka itsemaaraamisoikeuden puolesta, vaikka nyt jo
olemassa olevat tullit ja kiintiét ovat hyvin minimaaliset valtioiden valilla.
(Eurooppatiedotus 2013.) Osaltaan huoli kauppateiden vapautumisesta on
myds aiheellinen; kestaako esimerkiksi suomalainen l&hiruoka enenevéaa
kilpailua halvan ulkomailta tulleen massatuotannon kanssa, kun olosuhteet
ovat nyt jo huonot ja maaseudun tuista leikataan samaan aikaan koti-
maassa? Toisaalta suomalaisten tuotteiden vienti voisi kasvaa huomatta-
vasti, silla sopimuksen astuessa voimaan suomalainen tuote olisi samalla

lahtoviivalla yhdysvaltalaisen tuotteen kanssa Yhdysvaltain markkinoilla.

Sopimuksen tekoa hidastamassa ovat olleet lahinna osapuolten toisistaan
eroavat standardit koskien terveytta, kuluttajansuojaa ja ymparistoa (Eu-
rooppatiedotus 2013). Lakeja yritetaan kuitenkin yhtenaistaa, jotta sopi-
mus saadaan aikaiseksi (lltalehti 2015a). Marraskuussa 2014 tehdyn Eu-
robarometri-tutkimuksen kyselyn mukaan 62 % suomalaisista kannattaa
sopimusta ja 21 % on sita vastaan. Euroopan Unionin tasolla samassa
kyselyssa kannatus oli 58 % ja 25 % on sita vastaan. (Verkkouutiset
2014.) Loppuvuodesta 2015 tehdyn Ylen kyselyn mukaan lahes puolet
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suomalaisista Euroopan parlamentin edustajista kannatti vapaakauppaso-
pimusta, osa oli vastaan ja osa ei osannut vielé vastata suoraan, mita

mielta asiasta oli (Verkkouutiset 2015.).

Neuvottelut on pidetty padosin salaisina suljettujen ovien takana, joten
julkisuudessa ei viela tiedeta kovinkaan paljoa neuvotteluiden kulusta. Kui-
tenkin joidenkin arvioiden mukaan ne pyritdan saamaan paatokseen en-

nen USA:n presidentinvaaleja vuonna 2016 (Vapaakauppa 2015).

5.9 Verotus Yhdysvalloissa

Kappaleissa keskitytaan Yhdysvaltojen verotukseen yleensa, toimialaa
koskeviin sdanndksiin seka kohdistetusti mahdollisen kohdemarkkina-
alueen eli Kalifornian, tarkemmin Los Angelesin ja San Franciscon (kuvio
16), verotukseen. Yhdysvaltoja koskevasta verotuksesta l0ytyi internetista
hyvin vahan tarkkaa tietoa ja monessa lahteessa on huomautettukin, etta
Yhdysvaltojen verotus ei ole helppo ja yksijakoinen, ja se vaatii todella
asiaan paneutumista. Verotuksellisten asioiden selvittdmisessa auttaisi
huomattavasti yhteyshenkild paikan paalla, joka olisi tietoinen paikallisista

toimintatavoista.

Vastoin yleisimpia oletuksia, tuloverotus Yhdysvalloissa on maailman
progressiivisimpia ja Pohjoismaissa maailman vahiten progressiivista:
vuonna 2010, Yhdysvalloista kaikista kdyhimmista 30 prosenttia maksoi
veroja vain 6,1 % kaikista veroista ja 30 prosenttia kaikista rikkaimmista
henkildistéd maksoi veroja huikeat 65,3 % kaikista maksetuista veroista.
Verrattuna esimerkiksi Tanskaan, jossa kdyhimmaéat maksoivat veroja 14,1
% kaikista veroista ja rikkaimmat 48,7 %. (Cato Institute 2011.) Yhdysval-
loissa alimmat tuloluokat eivat maksa tuloveroja lainkaan (Wikipedia
2016b).

Arvonlisaverotusta ei Yhdysvalloissa varsinaisesti tunneta ollenkaan, mut-
ta eri osavaltiot saattavat kerata prosentuaalista myyntiveroa. Postimyynti
ja internetissé tapahtuva osavaltioiden ylittava kaupankaynti ovat ainakin

toistaiseksi vapaita myyntiverosta. (Wikipedia 2016a.)
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Myynti- ja kayttéverotus on Yhdysvalloissa korkeimmillaan Kalifornian
osavaltiossa (Sales and use taxes in California 2016). Vuodesta 2013 Ka-
liforniassa on maksettu myyntiveroa 7,5 % siséltaen valtiollisen veron 6,5
% ja yhden prosentin paikallisen veron. Kuitenkin myyntivero voi hivuta
jopa 10 prosenttiin asti (sisaltaen paikallisen veron) riippuen siita, missa
kaupungissa ostos tai hankinta suoritetaan. Joissain kaupungeissa kayte-
taan myos yhdistettya veronkeruuta, joka on suuruudeltaan kuitenkin va-
hintdan 9 prosenttia. The State Board of Equalization on jarjestd, joka ke-
raa verorahat Kalifornian osavaltiossa. Tuloverot ja toimilupamaksut keraa
Franchise Tax Board. (Sales Taxes in USA 2016; Sales and use taxes in
California 2016.)
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KUVIO 16. Kalifornian osavaltio Yhdysvaltain lansirannikolla (California
map 2016)

Vastuu myyntiveron maksamisesta kuuluu aina myyjalle, mutta myyja voi
sisallyttaa veron tuotteen hintaan, jolloin maksajaksi jaa asiakas. Poikke-
uksia myyntiveron maksamisen velvollisuudesta on lukuisia, mutta lahteen
mukaan poikkeuksia l6ytyy lahinna vain tavaran, ruoan tai elainten hankin-
taan liittyen — palvelut ovat myyntiveron alaisia hankintoja. (Sales and use

taxes in California 2016.)
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6 YHDYSVALLAT LIIKETOIMINNALLISESTA NAKOKULMASTA

Tassa luvussa kasitelladn Yhdysvaltojen liiketoimintakulttuuria, joka on
jaettu luvun osassa 6.1 kahteen paakappaleeseen; valmistautuminen liike-
tapaamiseen kohdassa 6.1.1 ja liiketapaamiset kohdassa 6.1.2 (kuvio 17).
Tapakulttuuria on analysoitu Geert Hofsteden teorian pohjalta luvun osas-
sa 6.2. Kansainvalisessa kaupassa erilaiset kulttuurit kohtaavat, ja jotta
tama tapahtuisi mahdollisimman suotuisissa olosuhteissa kaupankaynnin
kannalta, kannattaa vastapuolen kulttuuriin tutustua jo hyvissa ajoin etuka-
teen. Erilaiset tavat ja normit voivat tuntua erikoisilta omaan tuttuun ja to-
tuttuun malliin n&hden, joten on erittain tarkeda pystya ymmartamaan ja
kunnioittamaan myds vastapuolen toimintatapoja, jotta valtytaan vaarinka-

sityksilta ja kaupankaynti on jatkossakin sujuvaa.

6.1 Yhdysvaltalainen liiketoimintakulttuuri

e Tervehtiminen ja kdyntikortit
e Tittelit, puhuttelu ja pukeutuminen
e Liikelahjat

Valmistautuminen
MG EEEININEER

e Aikakasitys

e Tasmallisyys

e Neuvottelu

e Myynti yhdysvaltalaisille

Liiketapaamiset

KUVIO 17. Yhdysvaltalainen liikketoimintakulttuuri -luvun rakenne
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6.1.1 Valmistautuminen liiketapaamiseen
Tervehtiminen ja kayntikortit

Suomessa ja monissa Euroopan maissa on totuttu kattelemé&an aina, kun
tavataan uusi likekumppani, ja tama kaytanté on myos voimassa Yhdys-
valloissa. Kattely ei kuitenkaan ole valttamattomyys, silla usein yhdysvalta-
laiset tervehtivat myos pelkastdan sanallisesti. (Mikluha 1998, 412.) En-
tuudestaan tutut miespuoliset likekumppanit kuitenkin katellaan ja naisille
annetaan yksi poskisuudelma oikealle poskelle (Lehtipuu 2010, 347). Nai-
set useimmiten vain halaavat toisiaan suudelman sijaan. Aloite poskisuu-
delmaan tai halaukseen tulee kuitenkin aina tulla yhdysvaltalaisen puolel-
ta. (Luotinen 2015.)

Kadenpuristuksen tulee olla itsevarman luja ja katsekontakti kertoo rehelli-
syydesta seka vilpittbmyydesta. Isantana toimii maan edustaja, jossa ol-
laan, ja hanen tehtavanaan on yllapitdé keskustelua hiljaisuuden valttami-
seksi. Hymyileminen on my6s suotavaa ja Yhdysvalloissa yleisempaa kuin
Suomessa, joten siihen kannattaa kiinnittdad huomiota. Oma nimi tulee esit-
taa selkedsti ja esittaytymisessa saa kayttdad huumoria. Esittelyn yhtey-
dessa voidaan my@s vaihtaa englannin kieliset kayntikortit. Kayntikortit
ovatkin tarkea osa liike-elamaa eika niita kayteta missaan muissa sosiaali-
sissa tilanteissa. Yhdysvaltalaiset antavat kayntikorttinsa vain, jos he ha-
luavat, ettd heihin ollaan yhteydessé tulevaisuudessa. (Lehtipuu 2010,
347; Mikluha 1998, 412.)

Tittelit, puhuttelu ja pukeutuminen

Suomen liiketoimintakulttuuriin verrattuna Yhdysvalloissa puhuttelu on
huomattavasti muodollisempaa; puhuttelussa kaytetdan herra- ja rouva-
liitteité4, mutta ajan kanssa aletaan kayttdd myds vain etunimia. Tarkeaa on
kuitenkin kayttda nimikkeita ja sukunimia kunnes sinunkaupat on tehty
vastapuolen kanssa ja vastapuolen toimesta — kuitenkin ainoa akateemi-
nen titteli on tohtori, jota kaytetaan. Yleisesti ottaen kuitenkin yhdysvalta-

laiset pyrkivat nopeasti kayttamaan etunimia esittelyiden jalkeen, mika
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kannattaa ottaa kohteliaisuutena. Nimet kannattaa yrittad muistaa heti esit-
telyjen jalkeen, silla Yhdysvalloissa on tapana kayttaa ja toistaa nimea
myos keskusteltaessa. (Lehtipuu 2010, 346; Mikluha 1998, 412-413.)

Pukeutumisella ei ole mitaén tiettyja yhteisia saantdja vaan se vaihtelee
aloittain seka tilaisuuksien tai yrityksen mukaan. Yhdysvalloissa kuitenkin
arvostetaan huolellista, mutta rentoa pukeutumista. Yleistaen; miehille ta-
vallista on tumma puku hillityn vérisella kravaatilla ja naisille puolestaan
sopii hame, mattapintainen takki ja molempiin kappaleisiin sopivan varinen
paita. Myds mekon kaytto on sallittua. Tarkeaa kaikissa tilanteissa on pu-
keutua asemansa mukaan, ja vaihdella asukokonaisuutta perakkaisina
paivind, mika antaa huolitellun kuvan. Puketumisella osoitetaan arvostusta
toista ja kolmansia osapuolia kohtaan. (Luotinen 2015; Tamminen 2000,
149-150.)

Liikelahjat

Liikelahjojen antaminen liiketapaamisissa ei ole Yhdysvalloissa kovin yleis-
td; usein lahjan antamisella voidaan aiheuttaa enemman harmia kuin hy6-
tya. Vaaranlainen lahja saattaa vastapuolesta tuntua silta, ettei hanen kult-
tuuristaan valiteta eika sita ymmarreta. (Mikluha 2000, 19.) Liikelahjan an-
taminen voi olla hyva ele onnistuneen kaupan jalkeen, ja kun lahja liittyy
kyseiseen toimialaan, mutta on samalla myds kohtuullisen hintainen.
(Tamminen 2000, 149) Erityisen tarkka tulee ollakin siita, etta lahja ei vas-
tapuolesta tunnu lahjuksen antamiselta (Mikluha 2000, 335). Mikluhan
(2000, 335) mielestéa $200 maksava lahja on ehdoton ylaraja, ja Luotisen
(2015) mukaan ylaraja joissain tapauksissa on $25. Suomalainen design
tai kansalliset muistoesineet ovat melko turvallisia lahjoja, samaten suo-
malainen kasiteollisuus tai alkoholijuoma voisivat olla toimivia (Mikluha
2000, 336-338.) Liikelahjan antamisessa kannattaa kayttda maalaisjar-

ked, ja usein vahemman onkin enemman.



58

6.1.2 Liiketapaamiset
Aikakasitys

Yhdysvaltalaisen aikakasityksen mukaan nykyisyys ja lahitulevaisuus ovat
avaintekijoita kehitykselle. Aikakasitys on siis lineaarinen; he haluavat toi-
mia nopeasti tekemalla paatokset nopeasti, jotta myds tavoitteisiin paas-
tdan nopeasti. Nopeutta arvostetaan seka yksityis- etté lilke-elamassa —
luonteeltaan yhdysvaltalaiset saattavat siis olla hieman karsiméattémia. He
eivat tee suunnitelmia kovin kauas tulevaisuuteen vaan he elavat enem-
man hetkessa. Myos henkildston vaihtuvuus on usein suurta juuri tasta

samasta syysta. (Luotinen 2015.)
Tasmallisyys

Yhdysvaltalaiset ovat hyvin tdsmallisia aikataulun noudattajia ja he vaati-
vat sitd myos muilta. Myohastyminen on epakohteliasta ja epaluottamusta
herattavaa. "Aika on rahaa” -ajattelu on yleista, joten tapaamisiin kannat-
taa saapua ajoissa yhteistyon toimivuuden takaamiseksi sekéa sovitut toi-
mitukset tulee olla ajallaan. Tapaamiset sovitaan tavallisesti vahintaan
kaksi viikkoa etukateen, monesti jopa kuukautta ennen, jotta tarvittavat
valmistelut ehditdan tehda. Tapaamisen varmistaminen on myos suositel-
tavaa paria paivaa ennen ja tama tehdaan puhelimitse. Karkeasti ajateltu-
na ainoa hyvaksyttava syy yhdysvaltalaisen mielesta myéhastymiselle on

suurkaupungissa liikenneruuhka. (Luotinen 2015.)
Neuvottelut

Neuvotteluiden alussa on tarkeaa tutustua kauppakumppaniin henkilokoh-
taisemmin, joten tyOasiat jatetaan aluksi sivuun ja puhutaan ihmisista ja
muista aiheista. Hyva tapa aloittaa keskustelut yhdysvaltalaisten kanssa
on esimerkiksi kertoa jokin hauska tapahtuma, joka on sattunut oleskelles-
sa Yhdysvalloissa. Kiitosten esittaminen on myo6s hyva tapa lahestya neu-
vottelujen alkuvaiheessa. Epadmuodolliset keskustelut on kuitenkin hyva
jattaa sopivan lyhyiksi ja sen jalkeen siirtya itse asiaan eli likeneuvottelui-

hin. Nopeaa toimintaa arvostavat amerikkalaiset neuvottelevat myés enna-
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tystahdilla, joka tarkoittaa melko tiukkaa rupeamaa. On siis tarke&é saat-
taa neuvottelujen agenda amerikkalaisten tietoon hyvissa ajoin, jotta he
tietdvat missa jarjestyksessa edetaan asiasta toiseen — tdssa suunnitel-
massa kannattaa myos pitaytyd neuvotteluiden aikana. Taloudellisiin asi-
oihin kannattaa panostaa, silla erityisesti ne kiinnostavat rahaa arvostavia
yhdysvaltalaisia. Valttikortteja neuvottelupdydassa ovat siis nopeus, selke-

ys, kaaviot ja numerot. (Luotinen 2015.)
Myynti yhdysvaltalaisille

Suomalaisten vaatimattomuus ja rauhallisuus eivéat sovi yhdysvaltalaiseen
liketoimintakulttuuriin vaan tapaamisiin tulee hankkia asennetta ja olla it-
sevarman ja rehellisen avoin keskusteluille. On kohteliasta ja hyvien tapo-
jen mukaista esitella esityksen sisaltd heti alussa — se helpottaa yhdysval-
talaisia keskittymé&an itse aiheeseen. Kirjallinen materiaali on myds suosi-
teltua jaettavaksi ennen esitysta. Itse esitys tulisi pitdd napakkana, kor-
keintaan 30—45 minuuttisena ja keskeyttamisiin taytyy varautua, silla ame-
rikkalaiset pitavat argumentoinnista myos esityksen aikana. Amerikkalaiset
todella haluavat, ettd tuote myydéaan heille — visualisoinnissa saa kayttaa
mielikuvitusta ja se saa olla viihdyttava. Myyntitapahtuman tyylilla on suuri
vaikutus tuleviin kauppoihin; huumori ja vitsit ovat avaimia amerikkalaisten
raha-arkuille. (Luotinen 2015.)

Esitys voi olla jopa vahan epamuodollinen, kunhan kaikki faktat isketd&n
poytdan nopeasti ja selkeasti. Puhujan tulisi osata myds perustella, miksi
amerikkalainen yritys hyotyisi tulevista kaupoista — ja mika tarkeinta, ker-
toa, kuinka paljon yhdysvaltalainen yritys voisi saada voittoa. Ammattimai-
suutta arvostetaan, samoin sitd, ettd suomalainen yritys on tehnyt tausta-
tutkimusta ja tietdd mita amerikkalainen yritys todella tarvitsee — nama tuli-

si tuoda esiin esityksen aikana. (Luotinen 2015.)

6.2 Tapakulttuuri Geert Hofsteden mukaan

Oheisessa kuvassa (kuvio 18) ovat Suomi ja Yhdysvallat Geert Hofsteden

6D-mallivertailun kohteena. Vertailun avulla voidaan saada yleiskasitys
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Yhdysvaltojen kulttuurin paapiirteista, jotka heijastuvat myds tapakulttuu-
riin. Kappaleessa on siis selvitetty lyhyesti indikaatorien merkitykset ja Yh-
dysvaltojen lukemat niissa. Vertaisarvona on kaytetty Suomen lukemia
havainnollistamisen helpottamiseksi. Koska Yhdysvallat ja Suomi kuuluvat
molemmat lansimaalaiseen kulttuuriin ja omaavat monella alueella hyvin
samankaltaisia piirteitd, on kontrastia luomaan ja aaripaan esimerkiksi
otettu myds suurvalta Kiina, mika helpottaa havainnoimaan ja ymmarta-
maan indikaattorien voimaa asteikolla 1-100. Vertaamalla toisistaan erot-
tuvia kulttuureita, saadaan laajempi kasitys tapakulttuurin ilmenemisesta

maailmalla ja siit&, mihin tietty maa talla asteikolla asettuu.

United States

in comparison with Finland and China
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KUVIO 18. Geert Hofsteden 6D-malli. Yhdysvaltojen vertailu Suomen ja
Kiinan kanssa (Hofstede, 2015)

6.2.1 Valtaetaisyys

Valtaetéaisyys on indikaattori, joka kertoo siita tosiasiasta yhteiskunnassa,
ettd ihmiset eivat ole kaikki samanvertaisessa asemassa. Silla kuvataan
yksilon mahdollisuutta vaikuttaa muiden ihmisten kayttaytymiseen ja ideoi-

hin. Indikaattorin avulla voidaan selvittda esimerkiksi valtasuhdetta alaisen
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ja johtajan valilla. Suomen ja Yhdysvaltojen luvut ovat samalla, melko al-
haisella tasolla; Suomi 33 ja Yhdysvallat 40. Yhdysvalloissa johtaja on siis
my6s enemman opastaja kuin paallikkd, ja tyolaisilla on aika paljon vaiku-
tusvaltaa tydymparistossaan. Luku kertoo myos siita, etta alaisella itsel-
l&&n on suhteellisen alhainen kynnys lahestya johtajaa tyossaan ja johtaja
my0s edesauttaa tiedonkulkua molempiin suuntiin. (The Hofstede Center
2016.)

Taysin vastakkainen esimerkki on kommunistinen Kiina (80/100), jossa
valtaetaisyys on indikaattoriasteikolla melkein huipussaan, ja tieto kulkee
paaosin johtoportaasta alaspain. Kiinaan verrattuna Yhdysvalloissa ollaan

hyvin suopeita luomaan kontaktia alainen-johtaja -akselilla.

6.2.2 Yksilollisyys

Individualistisissa yhteiskunnissa, kuten Yhdysvalloissa (luku 91/100), ih-
miset puhuvat mielelldan "mina” -muodossa ja keskittyvat mielummin hoi-
tamaan omat ja oman perheen asiat ennen muiden auttamista (The Hofs-
tede Centre 2016). Jos maassa valtaetaisyys on pieni, usein maa on luoki-
tuksen mukaan myds yksil6llinen (Luotinen 2015). Suomalaisiin (luku
63/100) ndhden Yhdysvaltalaiset ovat siis melko paljon tarkempia esimer-
kiksi yksityis- ja tydelamansa rajoista. Yhdysvaltalaiset ovat tottuneet te-
kemaan kauppaa ihmisten kanssa, joita he eivat entuudestaan tunne, jo-
ten lAhestyminen on helppoa ja sujuvaa. Tyontekijan tulee olla riippumaton
muista tyontekijoista ja tyonantajista; palkkaaminen ja mahdolliset ylen-

nykset perustuvat yksilén saavutuksiin. (Luotinen 2015.)

Adripaan esimerkki, eli kollektivismisen yhteiskunnan omaava Kiina (luku
20/100), osoittaa sité tosiseikkaa, ettd varsinkin alhaisen yhteiskuntaluo-
kan ihmiset elavat arkea ja ty6ta samassa — valittamatta naista lansimai-
sissa kulttuureissa totutuista rajoista. Takana on vahva yhteisollisyys ja

kulttuuri toisista huolehtimiseen — jopa ennen omaa etua.
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6.2.3 Maskuliinisuus vs. Feminiinisyys

Korkea maskuliinisuuden lukema (62/100) tarkoittaa yhteiskunnan pyori-
mista kilpailun, saavutusten ja menestyksen ehdoilla. Menestyksella tar-
koitetaan kunnianhimoa pyrkia parhaimpaan suoritukseen ja voittajuuteen
erilaisilla osa-alueilla seka yksityiselamassa etta tydrintamalla. Naiden
eteen ollaan valmiita tekemaan ja uhraamaan paljon ja siitd myds puhu-
taan avoimesti. Tama parhauden tavoittelu alkaa jo nuoresta iasta lahtien
kasvatuksessa ja jatkuu taten myds koko elaméan halki. (The Hofstede
Centre 2016.) Lukemalla on varmasti osaa Yhdysvaltojen asemaan me-
nestyneenda suurvaltana: kovalla tydlla saavutetaan tuloksia ja oikeanlai-
sella asenteella tehostetaan tuloksien syntymista. Kiina myds suurvaltana
(luku 66) omaa samoja arvoja menestyksen suhteen; raha on kaiken pe-

rusta, jolla saavutetaan parempaa elamaa.

Suomen luku Hofsteden mittarilla on 26, joka edustaa feminiinisyyden kult-
tuuria. Naissa kulttuureissa motiivi menestya on toisista huolehtiminen ja
elaman laadun parantaminen — nama luetaan myds menestyksen mitta-
reiksi. (The Hofstede Centre 2016.) lIhailtavaa ei ole niinkaan massasta
erottuminen maskuliinisilla menestyksen alueilla vaan tietynlainen vaati-
mattomuus ja solidaarisuus ovat menestyksen kulmakivia. (Luotinen
2015.)

6.2.4 Epavarmuuden valttaminen

Epavarmuudella tarkoitetaan epavarmuutta tulevaisuudesta ja siihen vai-
kuttavista tekijoista. Toisin sanoen yhteiskunta joko yrittda kontrolloida tu-
levaisuutta tai antaa sen menna omalla painollaan. Asteikolla mitataan
epavarmuuden sietamista silla, kuinka kovasti ihmiset yrittavat valttaa tata
epavarmuutta kontrolloimalla sitd. Eri kulttuurit k&sittelevat epavarmuutta
ja sen tuomaa ahdistusta erilailla ja ovat oppineet elamaan sen kanssa eri
tavoin. Korkea luku tarkoittaa tarvetta muuttaa tulevaisuutta, vaikka fakta
on, etta tulevaisuutta ei voi ennustaa. Yhdysvallat saavat Hofsteden as-

teikolla hieman keskivertoa alemman luvun 46, joka tarkoittaa halua ko-
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keilla uutta ja samalla erilaisuuden hyvaksymista. (The Hofstede Centre
2016.)

Suomen luku 59 on melko korkea, joka tarkoittaa paljon sdantoja, lakeja ja
yleisia kayttaytymisnormeja, joilla yritetaan vaikuttaa ihmisten elamaan ja
kayttaytymiseen. Saantoja laaditaan, jotta valtytaan tulevaisuudessa jol-
tain huonoksi nahdylta asialta tai saavutetaan jotain erityista. Kiinan luku
30 on Yhdysvaltoja vielékin alempi tarkoittaen, etta erilaisia tapasaantoja
on erityisen vahan ja uudet ideat ja mallit hyvaksytaan todella helposti.
(The Hofstede Centre 2016.)

6.2.5 Pitkan vs. lyhyen tahtdimen orientaatio

Pitkan tahtdimen orientaatiolla tarkoitetaan sitéa, kuinka yhteiskunta yllapi-
taa linkkeja joihinkin omassa menneisyydessa tapahtuneisiin asioihin sa-
malla kun uudet haasteet nyt ja tulevaisuudessa painavat paalle. Eri yh-
teiskunnat priorisoivat olemassa olevia tavoitteita eri tavalla; vaihtoehtoina
on joko jatkuva uudistus nykypaivan ehdoilla tai menneessa pidattaytymi-

nen, ja nykyhetki tulee siind ohessa. (The Hofstede Centre 2016.)

Normatiiviset eli alhaisen luvun omaavat yhteiskunnat, kuten Yhdysvallat
(luku 26/100) suosivat tuntiperusteisia normeja ja kaytantdja yhteiskunnal-
lisen muutoksen nakokulmasta tai ainakin aikomuksesta siihen. Yhdysval-
talaiset ovat siis myds taipuvaisia tarkistamaan, onko uusi tai vanha tieto
totta ja elamaan sen mukaan muuttuvassa maailmassa. He ovat kuitenkin
my0s "Kylla onnistuu” -asenteen omaavia aikaansaavia inmisia, vaikka
useimmiten he eivat ole niita kaikista kaytannonlaheisimpia. Yleistaen yh-
dysvaltalaiset omaavat hyvin vahvan kasityksen siitd, mika on hyvaa ja
oikeaa tai pahaa ja vaaraa. Suomalaiset saavat asteikolla myds melko
alhaisen luvun 38. (Luotinen 2015; The Hofstede Centre 2016.)

Yhteiskunnat korkealla luvulla ottavat enemman kaytadnnonlaheisen lahes-
tymistavan: yhteiskunta rohkaisee tekemaan saastoja ja investointeja mo-
derniin koulutukseen tulevaisuuden varalle. Kiina, luvulla 87, edustaa tata

yhteiskuntaa ja heidan mielestaan on hyvin paljon tilanteesta, hetkesta ja
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kontekstista kiinni, mik& on totta ja mik& ei. Heilla on myds pitké historia ja
vahvat perinteet, ja niilla ndhdaan edelleen suuri vaikutus ja yhteys nyky-
hetkeen ja eri olosuhteisiin. (The Hofstede Centre 2016.)

6.2.6 Suopeus

Hofsteden (2016) mukaan yksi kaikkien aikojen haasteista ihmisyydelle,
jonka kaikki yhteiskunnat kohtaavat riippumatta sen arvoasemasta maail-
malla, on se, mihin pienet lapset sosialisoidaan. lIman sosialisaatiota
meista ei tule "ihmisia”; indikaattori osoittaa, kuinka kovasti ihminen yrittaa
kontrolloida halujaan ja taten toteuttaa mielihalunsa perustuen siihen, mi-
ten heidat on kasvatettu. Yhteiskunnalla néhd&éan olevan suuri rooli ihmis-
ten kasvatuksen ohjattavuudessa. Taipumus suhteellisen heikkoon kont-
rolliin on kuvattu englannin kielisella sanalla "indulgence”; vapaasti suo-
mennettuna kappaleessa kaytetaan sanaa "suopeus” — kuvaava sana voi-
si olla my0s "viettelys”. Vahvaa kontrollia mielihaluihin kuvataan sanalla
“restraint”, joka tarkoittaa vapaasti suomennettuna “pidattyvaisyys” tai "it-
sehillintd”. (The Hofstede Centre 2016.)

Yhdysvaltojen kulttuuri on luvulla 68 suopea kulttuuri pidattyvaisyyden si-
jaan. Suopeus normatiivisen kulttuurin ollessa myos vallitseva ilmenee
Yhdysvalloissa seuraavasti: "Work hard and play hard” -asenne, joka ker-
too siita, ettd teot tavoitteisiin paasemiseksi ottavat, mita ne vaativat. Yh-
dysvallat ovat myos esimerkiksi kovasti huumeita vastaan, mutta samalla
huumeiden kayttbaste on korkeimpia, mitd maailmasta |0ytyy. Kaksoismo-
ralismi nakyy myos paapiirteittain siveellisena yhteiskuntana, mutta myos
toisinaan esimerkiksi julkisesti siveettomina julkisuuden henkildina. (The
Hofstede Centre 2016.)

Suomi kuuluu asteikolla hieman Yhdysvaltoja pidattaytyvaisemmaksi, kui-
tenkin luku on keskivertoa suopeampi: 57. Kommunistisen Kiinan luku 24

on jalleen aaripaa, joka tarkoittaa erittain pidattaytyvaa kulttuuria.



65

6.3 Riskit ja riskienhallinta

Yhdysvallat on taloudellisesti ja poliittisesti vakaa maa, ja sen kaupalliset
seka poliittiset suhteet Suomeen ovat kunnossa. Kaupankaynti on siis
kansainvaliselld asteikolla melko turvallista ja hyvét edellytykset onnistu-
neelle kaupankaynnille on olemassa. Kansainvalisen kaupan tekemiseen
liittyy kuitenkin aina riskej&, jotka on hyva tiedostaa jo etukateen, jotta niilta
voidaan suojautua tai niiden syntya jopa ehkaista. (Yrittajat 2014b.) Supe-
rApp:n tapauksessa vientitoiminnan aloittaminen on hyvin suunnitteluvai-
heessa vield, ja tuotetta yritetddnkin parhaillaan ajaa ensin kotimaan
markkinoille. Kuitenkin monia riskejé voidaan jo tdssa vaiheessa arvioida

ja selvittda tarkemmin tulevaisuuden varalle.

6.3.1 Riskit

Liiketoiminnan kannattavuuden kannalta suurin yksittainen uhka on tilan-
ne, jossa tuote ei menesty markkinoilla. Jos yhdysvaltalaiset yritykset eivat
nae Weelen potentiaalia ja eivatka osta SuperApp:n tuotteita, on toiminta
nailla markkinoilla taloudellisesti epakannattavaa eika silla ole tulevaisuut-

ta.

Jos ja kun tuote saadaan markkinoille, esiin nousee myo6s valuuttariski.
SuperApp:n ensisijainen tavoite on kdyda kauppaa euroissa, mutta mikali
tulevaisuuden lilketoiminta vaatii myds Yhdysvaltojen dollarin kayttamista,
pitdé yrityksen huomioida valuuttakurssien muutosalttius, josta puhuttiin
enemman kappaleessa 5.3.2. Yhdysvaltojen dollaria tullaan todennakai-
sesti kayttamaan ainakin siina tapauksessa, etta liikketoiminta siirretdéan
Yhdysvaltoihin tai ainakin perustetaan sinne toimipiste jossain kansainva-

listymisen vaiheessa.

Vaikka Yhdysvallat on talla hetkella taloudellisesti vakaa maa, yksi riski
yrityksen liiketoiminnalle on yleinen taloustilanne; mikali Yhdysvaltojen
taloustilanne kaantyisi akillisesti taas laskuun, kuluttajien ja yritysten osto-
kyky karsisi ja kysynta laskisi. SuperApp Oy on pieni yritys ja globaalissa

mittakaavassa sen resurssit ovat melko pienet. Talléin myés ylikysynta voi
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aiheuttaa ongelmia, jos tilauksia tulee jatkuvalla sy6tdlla ja niihin ei ehdita

vastaamaan toivotulla tavalla.
Sopimukselliset riskit

Toimialasta riippuen, mutta varsinkin palvelualalla suurimmat taloudelliset
riskit liittyvéat yleensé sopimuksien tekoon, silla mahdollisesti eteen tullutta
erimielisyytta osapuolten valilla, lahdetaan lahtokohtaisesti aina ratkomaan
tarttumalla sopimukseen ja katsomalla sielta, mita on sovittu. (Yrittajat
2014b.) Jos sopimusta ei ole tai siina ei ole sovittu kyseessa olevaa asiaa,
on hyvin vaikea lahtea perustelemaan, miksi yritys A:n tapa hoitaa asia on
parempi ja oikea verrattuna yritys B:n tapaan hoitaa asioita. Hyvan sopi-
muksen kriteereistéd on olemassa lukuisia eri kasityksia kulttuurista, edelli-
sista toimintatavoista, mieltymyksista ja esimerkiksi eri valtioiden laeista

riippuen (Heinonen 2015).

Lakiteokset ovat pullollaan esimerkkeja huonojen sopimusten aiheuttamis-
ta, joskus vuosiakin kestaneista oikeudenkayntiprosesseista, ja siitd miten
niita on lahdetty ratkomaan. Tuloksena lopulta jopa miljoonatappioiksi kas-
vaneet menetykset, kun otetaan huomioon mahdollisesti toisessa maassa
kaydyt lukuisat oikeudenkayntikulut, niihin valmistautumiset, asianajajat ja
oikeudenkayntiavustajat, matkustaminen, tulkit, tyétunnit, materiaalit, me-
netetyt tydtunnit ja havion sattuessa myos toisen osapuolen kulut tapauk-
seen liittyen. Monissa tapauksissa yritys on mennyt konkurssiin tai ainakin
karsinyt rahallisen menetyksen lisdksi suurista imagoon liittyvista tappiois-
ta. Ja kaikelta siltéd turhalta ty6lta, vaivalta ja rahan menetykselta oltaisi
voitu valttya, jos oltaisi liketoiminnan aloitusvaiheessa paneuduttu sopi-
muksen tekoon kokonaisuudessaan tai annettu se alkujaan ammattilaisen

hoidettavaksi.

Kliseisend, mutta erittain hyvin kuvaavana esimerkkind huonosta sopi-
muksesta voidaan pitd& sopimusta, jossa Apple Incorporated yhtion tuot-
teita olisi tarkoitus tuoda Yhdysvalloista Suomeen. Kaverusten vélisesséa
tekstisiestissa eli niin kutsutussa sopimuksessa lukee, etta "tuodaan omp-

puja Amerikasta Suomeen. Hinta: 700e/kpl”. Laillisesti talla lausekkeella ei
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ole mitd&n painoarvoa siina vaiheessa, kun rekallinen puutarhasta keratty-

j& omenia saapuu lastauslaiturille.

6.3.2 Riskeilta suojautuminen

Jotta SuperApp:n tuotteilla olisi kysyntdd Yhdysvaltojen markkinoilla, tulee
markkinoinnin olla johdonmukaista ja tehokasta. Yritysten tietoisuuden
lisd&dminen on tarkeda varsinkin toiminnan alussa, jolloin tarkoin valittujen
markkinointikanavien kayttd on tarkedssa asemassa. Sopivien myynti- ja
markkinointi-ihmisten 16ytyminen seka tydntekijoiden sitouttaminen tyohén

ovat my06s avainasemassa menestyksekkaalle liiketoiminnalle.

Toiminnanohjaus- tai projektinhallintajarjestelma on sovellettavissa monille
eri aloille ja my0s tarpeet ja kayttotarkoitukset vaihtelevat paikoin. Jotta
tuotteesta saadaan kayttokelpoinen mahdollisimman monen yrityksen tar-
peille, vaatii se laajaa sekd empiirista etta teoreettista tutkimusta. Kuiten-
kin teknologisissa KIBS-yrityksissa tieto on kiteytettavissa ja vakioitavissa,
ja useimmiten myos siirrettavissa helpommin kuin esimerkiksi konsultoin-
nin palveluissa, joissa henkilokohtaisella tietotaidolla on suurempi merkitys
tyon onnistumiseen. TAmé& on osaltaan helpottava asiahaara case-

yrityksen tapauksessa.

Yrityksen tapa kayttéda osaomistamista ja spin-off -taktiikkaa on jarkiperus-
teinen. Taktiikka hajauttaa yrityksen omistajien ja sijoittajien taloudellista
riskia. Jos yksittainen tuote ei menesty markkinoilla, vaikka siihen olisi in-
vestoitu paljon rahaa, taktiikan ansiosta takaisku ei kaada kuitenkaan koko

yritysta.

6.3.3 Kansainvalinen sopimus

Super App Oy myy palveluaan lahtokohtaisesti yritysasiakkaille, ja tasta
syysta keskitytdan kahden yrityksen valisen kansainvalisen sopimuksen
tekoon. Perinteisen kauppasopimuksen ohessa yrityksen tulee luoda myé6s

sovelluksen kayttdehdot kullekin asiakkaalle sopiviksi, mutta se tapahtuu



68

paljon mybhemmassa vaiheessa. Tassa kappaleessa keskitytdan siis kan-
sainvalisten kauppaehtojen sopimiseen liittyviin riskeihin, silla varsinaiset
tuotteen kayttdehdot yritys maarittelee itse eivatka ne ole oleellisia tdssa

vaiheessa kansainvalistymissuunnitelmaa.

Konfliktitilanteissa, kuten sopimusrikkomusasioissa vastaan tulee usein
kysymys: "miten saada toinen osapuoli vastuuseen sopimusrikkomukses-
ta?”. Toinen oleellinen kysymys on, ettd vaikka toinen osapuoli kokee tul-
leensa vaarin kohdelluksi sopimusrikkomuksen johdosta, onko sille kuiten-
kaan minkaéanlaista oikeudellista naytt6&a? Jos asioista ei ole sovittu kirjalli-
sesti etukateen, ei yleensa riitd, etta yritys vetoaa pahaan mieleen. Hyvin
rakennetulla sopimuksella, joka ottaa huomioon myds epatodennakoéiset ja
harvinaiset sopimuksiin liittyvat seikat — toisin sanoen myéhemmassa vai-
heessa vastaan tulevat erimielisyydet, saastytaan usein suuriltakin, esi-
merkiksi oikeudellisilta, tappioilta. Hyvin rakennettu sopimus luo molempi-
en osapuolten valille luottamusta rehellisesta liiketoiminnasta, seka antaa

vastapuolesta ammattimaisen kuvan. (Jeeves 2016.)

Erilaisia sopimuksia on vahintaan yhtéa paljon kuin on niiden tekij6itakin, on
olemassa kuitenkin peruskriteereita, jotka taytyisi jokaisesta hyvasta sopi-
muksesta loytya. Hyva sopimus varmistaa kaupan asiallisen onnistumisen
ja liikesuhteiden toimivuuden. Hyva sopimus on aina tehty kirjallisena ja
siita 10ytyy tarvittavat tiedot, mita tahansa kauppaa koskevissa lainsaa-
dannollisissé asioissa. Hyvasta sopimuksesta tulisi [0ytyd esimerkiksi: so-
pijapuolten asianmukainen erittely, mita viedaan ja minne — missa ajassa
ja kuinka, kuka on vastuussa ja mista, takuuasiat, sovellettava laki, tarvit-
tavat asiakirjat, mik& on tuotteen tai palvelun hinta, mika on sopimuksen
tarkoitus, mité velvollisuuksia on myyjalla ja ostajalla, immateriaalioikeu-
det, sopimuksen purkaminen, vahingonkorvaus seka sopimussakkoasiat,
salassapitovelvollisuudet, riidanratkaisulausekkeet ja niin edelleen. (Jee-
ves 2016.)

Hyvia ja luotettavia muistilistoja sopimuksen tekoon |6ytyy netista ilmai-

seksi ja niitéa kannattaa hyddyntaa. Jokaisesta tutkimastani oppaasta kui-
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tenkin kay ilmi, ettd aina pitaisi tehda mielummin vahan liian tarkka kuin
hieman epatarkka sopimus, silla siitd on todennakdisemmin enemman
hyotya kuin haittaa, etta asiat on méaaritelty juuri niin kuin ne ovat eivatka

hieman sinne pain.
Riitojen selvittely

Hyvasta sopimuksesta huolimatta, joskus eteen tulee erimielisyys, josta ei
ilman ulkopuolista apua paasta yli. Ensisijaisesti kannattaa yrittda sopia
asiat ilman oikeudenkayntia, silla se on kaikille edullisin seka nopein tapa.
Talloin sopimuksessa olisi hyva olla maininta ensisijaisesta kaytanndstéa
valimiesmenettelyssa erimielisyyksien ratkomiseksi. Valimiesmenettelyssa
sopijapuolet voivat sopia menettelyn sellaiseksi kuin haluavat, ja tassa
kohtaa se eroaa suuresti tuomioistuinmenettelysta, jossa on tarkat kriteerit
jokaiselle eri vaiheelle. Valimiesmenettely on siis joustava ja yleensa myos
melko yksinkertainen ja suoraviivainen tapa sopia riidat tai erimielisyydet.
Valimiesmenettelyssa puolueeton kolmas osapuoli tulee vélien selvittelyyn
mukaan, mika on todettu monesti myds paljon hienotunteisemmaksi ja

ammattimaisemmaksi tavaksi hoitaa erimielisyys. (Heinonen 2015.)

Jos valimiesmenettelyd halutaan kayttaa, se tulee olla selvasti ilmaistuna
osapuolten valisessa sopimuksessa. Mallilauseke sopimukseen voisi olla
seuraavanlainen, jos halutaan kayttaa esimerkiksi Keskuskauppakamarin
saantoja: "Tasta sopimuksesta aiheutuvat riidat ratkaistaan lopullisesti va-
limiesmenettelyssa Keskuskauppakamarin valimiesmenettelysaantéjen
mukaisesti.” Sama englanniksi voisi olla: "Any dispute, controversy or
claim arising out of or relating to this contract, or the breach, termination or
validity thereof, shall be finally settled by arbitration in accordance with the
Arbitration Rules of the Finland Chamber of Commerce.” Olennaista ja
suositeltua on sopia myos valimiesoikeuden suuruudesta eli kuinka monta
valimiesta kaytetaan, valimiesmenettelyn paikka eli kaupunki ja maa seka

milla kielella valimiesmenettely toteutetaan. (Valityslauseke 2016.)
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Sovellettava laki

Sopimuksessa tulisi olla mainittuna "sovellettava laki”. Kansainvalisessa
sopimuksessa se tarkoittaa sitéa, minka valtion lakia sopimukseen sovelle-
taan. (Jeeves 2016.) Sopimukseen kannattaa laittaa sovellettavaksi laiksi
sellaisen maan laki, joka on itselle tuttu ja turvallinen kayttda. Suomalaise-
na Suomen laki on varmastikin tutuin, ja tall6in Suomen laki sovellettavana
lakina tarkoittaa, etté esimerkiksi riitatilanteessa menetelladn Suomen ta-
paa hoitaa asioita. Yhdysvaltojen laki eroaa monessa asiassa Suomen
laista ja varsinkin oikeuskasittelyt ovat huomattavan erilaiset, kovista ja
brutaaleista tuomioista puhumattakaan. Aaripaan esimerkkina toimii hyvin
Kiina ja sen laki, jossa esimerkiksi kaikki sovitut asiat tulee olla aina kirjal-
lisena eikd mink&an lainen suullinen sopiminen ole patevaa eika varsin-
kaan oikeudessa validia. Tallainen tieto saattaa riitatilanteessa koitua koh-
taloksi, jos yritys ei ole ollut ajoissa perilla maassa vallitsevista kaytannais-
ta. (NCBI 2010.)

Suomessa kannattaa yhtalailla sopia kaikesta kirjallisesti, mutta myos
suullisesti sovitut asiat esimerkiksi neuvottelupdydassa ovat patevia. Mo-
nesti neuvottelupdytakirjat ovatkin toimineet todisteina lukuisissa eri oi-
keudenkaynneissa. (Heinonen 2015.) Tavaksi kannattaa ottaa myds neu-
vottelupdytakirjojen jakaminen joko jalkikateen sopijapuolten valilla esi-
merkiksi s&hkdisesti tai ennen neuvottelujen paattymista kannattaa pyytaa
allekirjoitukset poytéakirjaan, jolloin molemmat osapuolet tietavat ja jatkos-
sa muistavat, mistéa on sovittu ja keskusteltu. (NCBI 2010.) Myds muut la-
kiviittaukset, kuten UNIDROIT-periaatteiden kayttd kannattaa ehdottomasti

mainita sovellettavan lain kohdalla sopimuksessa.

6.3.4 Apuja kansainvalisen liiketoiminnan aloittamiseen

On ilmeisen selvaa, etté aloittavalla yrityksella ei valttamatta ole varaa ja
aikaa perehtya kaikkeen mahdolliseen saatavilla olevaan tietoon ja olla
koko ajan perilla maailmalla tapahtuvista liiketoimintaan vaikuttavista ta-

pahtumista — kannattavan lilkketoiminnan ollessa kuitenkin aina lahtokohta
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numero yksi, kannattaa olemassa olevat kapasiteetti ja varat kohdistaa
oikein. Ei kuitenkaan tarvitse olla suuri ja valmiiksi menestynyt yritys saa-
dakseen ammattilaisten apua kansainvalistymisen monivaiheisessa pro-
sessissa. Suomesta loytyy lukuisia voittoa tavoittelemattomia jarjestoja ja
tahoja, jotka on perustettu auttamaan suomalaisia pk-yrityksia edella mai-
nituissa asioissa. Ohessa on esitelty niistda muutamat, ehka vaikuttavimmat

tahot, sekalaisessa jarjestyksessa.

Tekes on innovaatiotoiminnan rahoittaja ja verkottaja. Tekesilta voi saada
apuja menestymisen tueksi sen erilaisia palveluita hyddyntamalla. Verkos-
toituminen kansainvalisesti ja tiedon antaminen liiketoiminnan kehittami-
sen tueksi ovat Tekesin keinoja auttaa esimerkiksi kansainvalistyvaa yri-
tysta. Lisaksi rahoitusta esimerkiksi johonkin projektiin voi hakea jo suun-

nitteluvaiheessa. (Tekes 2016.)

Finnvera yrittaa palveluillaan parantaa ja monipuolistaa yritysten rahoitus-
mahdollisuuksia lainoin, takauksin, padomasijoituksin ja vienninrahoitus-
palveluin. Se tarjoaa rahoitusta yritystoiminnan alkuun, kasvuun ja kan-
sainvalistymiseen seka viennin riskeiltd suojautumiseen. Yksi Finnveran
paatavoitteista on suomalaisen yrityksen kilpailukyvyn parantaminen ul-
komaan markkinoilla. Valtio osallistuu Finnveran luotto- ja takaustappioi-
den kattamiseen, josta johtuen yhtid voi ottaa suurempia riskeja kuin esi-

merkiksi tavalliset pankit. (Finnvera 2016.)

Yritys-Suomi on ty0- ja elinkeinoministerion alaisuudessa toimiva taho,
joka tarjoaa seka maksullisia ettd maksuttomia asiantuntijapalveluita erilai-
sissa yritysten kohtaamissa haasteissa auttaen. Yritys-Suomi tarjoaa esi-
merkiksi rahoituspalveluita, koulutuspalveluita, verkottumispalveluita ja
henkilostohankintapalveluita. Sivuilta 16ytyy kattavaa tietoa myds kansain-
valistymiseen liittyen. (Yritys-Suomi 2016ab.)

ELY-keskukset eli elinkeino-, likenne- ja ymparistokeskukset hoitavat val-
tionhallinnon alueellisia toimeenpano- ja kehittdmistehtavia ympari Suo-
mea. Niiden tarkoitus on kehittda ja tukea taloudellista, sosiaalista ja eko-

logisesti kestavaa hyvinvointia Suomessa ja ne ovat myds merkittavia EU-
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rahoituksen myontajia. Yrityksen kansainvalistymiseen ELY-keskuksen
sivuilta saa jo kattavaa tietoa, mutta kaytdssa on myos erilaisia muitakin
palveluita, kuten neuvontaa, kansainvalistymisvalmennusta, markkinakoh-

taisia ohjelmia ja verkostoitumispalveluita.

6.4 SWOT-analyysi yrityksen valmiuksista kansainvéaliseen kauppaan

Tama SWOT-analyysi (taulukko 2) on tehty SuperApp Oy:n valmiuksista
lahted Yhdysvaltojen markkinoille. SWOT-analyysi on tehty liiketoiminnali-
sesta nakokulmasta, ja siind on otettu huomioon yrityksen omat valmiudet
seka kohdemaan tilanne, tydsséa tehtyihin analyyseihin ja havaintoihin no-
jaten. Taten myds SWOT-analyysin lahteina toimivat tydssa kaytetyt lah-

teet ja niihin perustuvat arviot.
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TAULUKKO 2. SWOT-analyysi SuperApp Oy:n valmiuksista kansainvali-
seen kauppaan Yhdysvalloissa

Strengths

- Yrittgjien tietotaito ja kunni-
anhimo

- Henkilokunnan sitoutunei-
suus

- Kansainvalinen fokus

- Liiketoiminta voidaan johtaa
Suomesta kasin

- Keskitetty tarjonta

- Pohjoismaisuus, suomalai-

Suus

Opportunities

- Lisarekrytoinnilla uutta néa-
kokulmaa ja kansainvalisyytta
- Yhteyshenkilén rekrytoimi-
nen

- Yhdysvaltalaisia mukaan
tuotekehittelyyn

- Kansainvalista kauppaa
tukevat jarjestot ja ulkopuoli-
set sijoittajat

- Mahdollinen edellakavija
-Toimipiste myods USA:han

- Internetin kautta toimiva
liiketoiminta

- Hintakilpailu mahdollinen

- Kasvavat markkinat

- Kv-kaupan hyva vastaanot-
to Yhdysvalloissa

- TTIP-sopimus

Weaknesses

- Brandi ei tunnettu

- Pieni liikevaihto — pieni bud-
jetti

- Ei kokemusta kohdemaasta
- Brandia ei ole testattu
markkinoilla

- Lisarekrytointi valttamatonta
- Tuote ei ole viela taysin
valmis markkinoille

- Pitka valimatka

Threats

- Yleinen taloudellinen tilanne
- Mahdollinen kotimaisen
suosiminen USA:ssa

- Resurssien riittamattomyys
- Lainsaadanto

- Nopeasti muuttuvat olosuh-
teet kilpailussa

- Uudet ja jo olemassa olevat
kilpailijat

- Yrittéjien kunnianhimo
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Yrityksen vahvuuksiin kuuluvat ehdottomasti yritttajien tietotaito ja kunni-
anhimo yritysta kohtaan. Kun asenteet ja arvot ovat kohdallaan, syntyy
my0s tulosta. SuperApp Oy:n henkilokunta vaikuttaa myds hyvin sitoutu-
neelta yrityksen visioon ja tavoitteisiin, joka luo pohjaa menestyvalle yri-
tykselle jo kansallisellakin tasolla. Yrityksen perustamisesta lahtien alkanut
kansainvalinen fokus kaikessa toiminnassa on yrityksen vahvuus, silla se
tukee pitkan tahtaimen suunnittelua eli strategiaa. Palveluviennin tapahtu-
essa paaosin verkossa, on liiketoimintaa mahdollista johtaa Suomesta ka-
sin. Tallgin ainakin alkuvaiheessa saastytaan isoilta investoinneilta ja kus-
tannuksilta, ja voidaan rauhassa testata yrityksen kannattavuutta ulkomai-
silla markkinoilla kotimaasta kasin. Mybhemmassa vaiheessa voidaan

myos alkaa suunnitella toimipisteen siirtdmista Yhdysvaltoihin.

Positiivisena asiana voidaan mainita yrityksen keskitetty tarjonta, jolloin
yht& tuotetta on keskitetysti lahdetty kehittdm&éan ja hiomaan markkinoille
sopivaksi. Talloin yrityksen resurssit kaytetaan tehokkaasti eika liian suurta
palaa markkinoista tavoitella yhdella kertaa. Pohjoismaisuus ja suomalai-
suus ovat asioita, jotka kannattaa mahdollisesti nostaa esille tuotteen tai
yrityksen brandin ja brandaamisen ollessa ajankohtaista, silla niilla voi olla
positiivinen vaikutus yrityksesta luotuun mielikuvaan. Yhdysvaltalaiset ar-
vostavat suomalaista koulutusta ja yrityksen edustajien hyva koulutustaus-

ta on selva vahvuus.

Yrityksen heikkouksina voidaan pitdd kokemattomuutta kohdemaasta ja
brandin tunnettuuden puuttumista. Brandia ei mydskaan ole viela testattu
kotimaan markkinoilla eika se viela ole taysin valmis markkinoille. Pienen
yrityksen pieni liilkevaihto tarkoittaa yleensa myos pienta budjettia. Lisare-
krytointi on valttAmatonta yrityksen myynnin ja markkinoinnin osalta jo var-
haisessa vaiheessa seka yhteyshenkildo kohdemaassa on lahes valttaméa-
ton investointi kansainvalistymisen prosessin myohemmassa vaiheessa.
Pitkat valimatkat liiketapaamisille ja viisumit aiheuttavat myos jonkin verran

lisdkustannuksia.
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Monet ohessa mainitut heikkoudet eivat mielestani ole kaupankaynnin es-
teitd vaan pikemminkin haasteita ja mahdollisuuksia yrityksen liiketoimin-
nalle. Vaikka yritys on vield toistaiseksi kokematon Yhdysvaltojen markki-
noilla ja brandi ei ole viela tunnettu, on niitd helpottamaan olemassa mo-
nenlaisia keinoja. YhteistyOta on jo alettu tekemaan eri asiakasyritysten
kanssa Suomessa, mutta jatkossa mukaan voidaan ottaa myds yhdysval-
talaisia yrityksia; ei pelkéstaan antamaan erilaista nédkdkulmaa tuotekehi-

tykselle vaan antamaan myos nakyvyytta yritykselle kohdemaassa.

Vaikka lisarekrytointi on valttaméatonta, voidaan se nahda kuitenkin myos
mahdollisuutena. Rekrytoinnilla on mahdollisuus kasvattaa markkinoinnin
osaamista ja myyntia seka yrityksen kansainvalista valmiutta. Yhteyshen-
kilon rekrytoiminen kohdemaasta helpottaa myds pitkasta valimatkasta
johtuvia kustannuksia; sopivan yhteyshenkilon [6ydyttya, voi han hoitaa
kaytannon asiat kohdemaassa ja tehda mahdollisesti myos ainakin osan
yritysvierailuista. Ulkopuolisilla sijoittajilta ja kansainvalista kauppaa tuke-
vilta jarjestdilta voidaan saada myos helpotusta nouseviin kustannuksiin

kansainvalistaessa yritysta.

Hyvalla ja pitkajanteisella markkinatutkimuksella ja kilpailijoita analysoimal-
la, voidaan tuotetta kehittaa kilpailijoita paremmaksi. Edellytykset yrityk-
sessa on hyvat, jotta mydhemmin yritys voi saavuttaa jopa edellakavijan
roolin markkinoilla. Yhdysvalloissa markkinat ovat kasvusuunnassa, joka
on yrityksen kannalta myos positiivinen asia. Mydhemmassé vaiheessa on
mahdollista perustaa erillinen toimipiste kohdemaahan tai siirtda sinne ko-
ko liiketoiminta, mik& ei ole kuitenkaan valttamatontd mahdollisen interne-
tin valityksella tapahtuvan liiketoiminnan johdosta. Yhdysvaltojen ja Suo-
men véliset suhteet ovat hyvat ja niiden valista kansainvélista kauppaa

pidetddn arvossa.

Selkea uhkakuva kansainvaliseen kaupankayntiin on yleisen taloudellisen
tilanteen muutosalttius. Tyon kohtaan 5.3 vedoten voidaan todeta, etta
talla hetkelld Yhdysvaltojen taloustilanne on ollut jo vuosia vakaalla pohjal-

la. Kuitenkin esimerkiksi erilaiset kriisit, isojen tahojen konkurssit, terrori-
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iskut, luonnon katastrofit tai sodat voivat vaikuttaa siihen negatiivisesti hy-
vinkin yllattaen. Yhdysvaltain lainsd&danto voi olla suomalaisen nakokul-
masta monimutkainen, ja se voi aiheuttaa joitain kaupan esteita jatkossa.
TTIP-sopimuksella kaupankayntia Euroopan Unionin ja Yhdysvaltojen
kanssa saataisiin avattua entista vapaammaksi, ja se edesauttaisi etenkin
suomalaisia vientiyrityksia. Ainakin osaa kaupanesteista voitaisiin myos

eliminoida sopimuksen astuessa voimaan.

Pienen yrityksen resurssit ovat yleensa rajalliset ja suuria takaiskuja ei ole
varaa ottaa vastaan. Huolellisella suunnittelulla voidaan kuitenkin tatakin
uhkaa pienentédéd. Olemassa olevat ja uudet kilpailijat ovat aina uhka, ja
talléin varsinkin markkinoille astumisen ajankohdalla voi olla suuri merkitys
menestykselle. Jos joku Kilpailijoista ehtii ensin viedd samankaltaisen tuot-
teen markkinoille, voi silla olla kohtalokkaat seuraukset SuperApp:n tule-
vaisuudelle; talldin markkinoille viedyn tuotteen uutuusarvo on laskenut ja

kilpailija on askeleen edella markkinoinnissa.

Vaikka suoranaista yhteytta yhdysvaltalaisten kotimaisen suosimiselle ei
tassa tyossa loydetty, on siihen kuitenkin aina mahdollisuus. Avainase-
massa myynnin onnistumisessa on kovan myyntiasenteen ja faktaan poh-

jautuvien lukujen ohessa, tuotteen eli ohjelman virheetdn kieliasu.
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7 POHDINTA

Tassa luvussa esitetdan johtopaatokset yhteenvedon muodossa ja arvioi-
daan tutkimuksen validiteettia, objektiivisuutta ja reabiliteettia. Luvusta 16y-
tyy myds oma arvio tutkimuksen onnistumisesta ja sita rajoittavista tekijois-

ta. Luvun lopussa esitetddn myos jatkotutkimus- ja kehitysehdotuksia.

Tyon tutkimusmenetelmaksi valittiin kirjoituspoytatutkimus, ja koska tutki-
muksen kohteena on tietty maa ja case-yritys, tutkimusta voidaan sanoa
myos laadulliseksi tapaustutkimukseksi. Tydssa tutkittiin tietopohjaa maa-
analyysin tekemiselle osana kansainvalistymisstrategiaa, ja tietopohjaa
hyodyntamalla analysoitiin case-yritysta sek& -maata erilaisin keinoin.
Tyon tavoitteena oli selvittdéa millainen maa Yhdysvallat on kansainvalisen
liketoiminnan harjoittamisen nakokulmasta, jos yrityksena on suomalainen
KIBS-palveluja tarjoava pienyritys. Tarkoituksena oli tehda tutkimusta silla
periaatteella, ettd yritys voi myohemmassa vaiheessa hytdyntaad saatuja
tietoja ja tutkimustuloksia tehdessaan yritysta koskevia paatoksia liittyen
kansainvalistymiseen, ja kerattyjen tietojen ja analyysien pohjalta yritys
voisi tehda jatkotutkimuksia ja -analyyseja. SWOT-analyysi liittyen yrityk-

sen valmiuksiin kansainvalistyd oli my6s yksi tyon tavoite.

7.1 Johtopaatokset yhteenvedon muodossa

Johdannon jalkeen, tyén ensimmaisen teoriaosuuden luvussa (luvussa 2)
kasiteltiin yrityksen ulkoista toimintaymparistoa liittyen kansainvalistymi-
seen. Yksi luvun tarkeimmista kasitteista oli markkinointiymparisto, jolla
tarkoitetaan yrityksen markkinointiin vaikuttavia erinaisia tekijoita. Vaikut-
tavat tekijat voidaan jakaa sisdisiin ja ulkoisiin tekijoihin, ja ne joko rajoitta-
vat tai edesauttavat yrityksen toimintaa. Sisaisia tekijoita ovat esimerkiksi
likeidea, pdamaarat, omistajat, organisaatio, resurssit ja markkinoinnin
tavoitteet. Ulkoiset tekijat edustavat yrityksen lahtétilannetta suhteessa
ymparilla tapahtuviin asioihin. Ulkoisia tekij6ita voidaan tutkia joko mikro-
tai makron&kdokulmista. Mikrondkoékulman asioihin yritys pystyy itse vaikut-

tamaan, ja niitd ovat esimerkiksi kysynta ja markkinat, kilpailu, verkosto ja
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kumppanit. Makroymparistoon kuuluvat poliittiset ja yhteiskunnalliset, eko-
nomiset, sosiokulttuuriset, teknologiset ja ekologiset asiat yrityksen ympa-

rilla, joihin yrityksella ei juurikaan ole vaikutusmahdollisuutta.

Luvussa 2 myds kasiteltiin strategista suunnittelua yrityksen toiminnan
taustalla. Strategisella suunnittelulla tarkoitetaan kaikkien tarkeimpien pe-
rusperiaatteiden seka laajojen kokonaisuuksien ja pitkan aikavalin toimin-
nan suunnittelua. Strategisen suunnittelun paatavoite on periaatteiden
luominen yrityksen pitkan tahtaimen toiminnalle, mika ohjaa yritysta valin-
tojen teossa. Strategisen suunnittelun laatu on ratkaisevassa asemassa
yrityksen menestyksen osalta globaalissa kilpailussa. Olennainen osa stra-
tegista suunnittelua ovat erilaiset tutkimukset, analyysit ja selvitykset, jotka

toteutetaan tukemaan itse suunnitelua.

Hyddyllisia analyyseja ja tutkimuksia todettiin olevan esimerkiksi SWOT-
analyysi, asiakas- ja kilpailija-analyysi, valittujen markkinoiden yksityiskoh-
tainen analyysi seka markkinoiden ja myynnin jatkuva seuranta. PESTEL-
analyysilla voidaan tutkia markkinointiympéariston makroymparistoa. Yri-
tysanalyysilla voidaan helpottaa kokonaiskuvan hahmottamista ja ymparis-
toanalyysissa kaydaan lapi sellaiset muutokset ja trendit, joilla voi olla po-
sitiivisia tai negatiivisia vaikutuksia yrityksen toimintaan. Luvussa 2 kaytiin
lapi myos kohdemarkkinavalinnan, markkinoiden kartoituksen ja kilpailuti-
lanteen teoriaa, vaikka niita ei pystytty viela tassa vaiheessa soveltamaan
yrityksen kayttéon. Luvussa lahestyttiin myos kansainvélistymisstrategiaa
kansainvalistymisen prosessin nakokulmasta: kansainvaliseen kauppaan
kannattaa lahtea hallitusti ja kannattavalta pohjalta. Kulttuurin ja kansain-

valisen lainsaadannon teoriaa tutkittiin myés tassa luvussa.

Kansainvalinen liiketoiminta eroaa kotimaan kaupasta monella eri tapaa,
ja se tulee huomioida jo hyvin varhaisessa vaiheessa yrityksen kansainva-
listymisen prosessia. Hyvélla suunnittelulla, kohdemarkkinoiden ja riskien
kartoittamisella saadaan tietoperustaa jatkotoimia ja itse kansainvalista-
mista varten. Toisessa teoriaosuuden luvussa (luvussa 3) kartoitettiin pal-

veluyrityksen kansainvalistymisen tietopohjaa; minkéalaiset lahtokohdat
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tulisi yrityksessa olla, kansainvalistymisen muodot, palveluyritysten historia
ja nykytilanne, kaupan esteet, viennin operaatiomuodot ja niiden valinta-

prosessi seka riskien hallinnan teoriaa.

Palveluyrityksen kansainvélistymisen muotoja ovat palveluvienti, ulkomai-
set investoinnit, jotka ovat tyypillisia KIBS-sektorin yrityksille, ja kansainva-
linen toiminta kolmannen osapuolen kautta tai avulla. Tytaryhtién perus-
taminen ja sivutoimiston asettaminen ulkomaille ovat ulkomaisen inves-
toinnin muotoja. Yrityksen rekrytoinnilla voidaan nostaa yrityksen kansain-
valisia valmiuksia, ja tamé voidaan nahda myos yhtené kansainvalistymi-

sen toimintamuotona.

Vuonna 2013 palvelujen osuus kaikesta viennista Suomessa oli ennétyk-
selliset 24 prosenttia eli noin 23 miljardia euroa. Taman jalkeen kasvu on
hidastunut, mutta toivoa nahdaan nimenomaan palveluviennissa. KIBS-
yritysten teknologiapainotteisuus ndhdaan positiivisena asiana yrityksen
mahdollisuuksissa kansainvélistyd. Viennin operaatiomuotoja ovat epéa-
suora-, suora- ja oma vienti. Operaatiomuodon valinta tulee kyseeseen
siina vaiheessa, kun yritys on jo valinnut kohdemarkkinat, joille lahdetaan.
Operaatiomuodon valinta on merkittava osa kansainvalistymista, mutta
vahintaan yhta tarkeaa on markkina-alueen valinta ja se, kenen kanssa
kauppaa tullaan tekemaan. Oikeiden valintojen merkitys korostuu entises-
téaan pienissa ja keskisuurissa yrityksissa, silla resurssit ovat pienemmat ja
virhearvioista voidaan joutua maksamaan kovaa hintaa. Kovat takaiskut
voivat myos heikentda yrityksen halukkuutta pysya kansainvalisilla mark-

kinoilla tulevaisuudessa.

Luvussa 4 esiteltiin ja analysoitiin tydn case-yritysta SuperApp Oy:ta ja
sen paatuotetta Weeled. Yritys on lahtelainen B2B-myyntiin perustuva
start up -yritys, jonka toimiala on ohjelmistojen suunnittelu ja valmistus.
Yritys tarjoaa osaamisintensiivisia liike-elaman palveluja, eli KIBS-
palveluja, muille yrityksille. Sen toiminta siis perustuu toisten yritysten tuot-
tavuuden ja tehokkuuden parantamiseen erilaisin keinoin. Weele on kalen-

teriapplikaatio, joka talla hetkella toimii integroituna toiminnanohajusjarjes-
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telma Trello:n kanssa. Weele taydentaa Trello:sta puuttuvat ominaisuudet.
Tuotteen tulevaisuuden visio on itsendisessa toiminnanohjaus- tai projek-

tinhallintajarjestelmassa.

Tybn empiriaosiossa, luvussa 5 tutkittiin yrityksen markkinointiympariston
ulkoisia tekijoita makronékdkulmasta PESTEL-analyysin muodossa. Maan
poliittinen vaikutus maailmalla ja kansallisesti on suuri ja se kannattaa
huomioida kaupankéaynnissa ainakin siten, ettad vahvat kannanotot yhteis-
kunnallisiin asioihin kannattaa jattaa taka-alalle tapaamisissa. Tilastojen
mukaan Yhdysvallat on yksi maailman suosituimmista maista yrittajien
kannalta, mika puoltaa sita, etta olosuhteet ovat melko suotuisat kansain-
valiselle kaupalle. Yhdysvaltoja johtavana talousmahtina pyrittiin analyysin
ekonomia-osiossa ymmartamaan syvemmin myaos tilastoihin ja historiaan
nojaten. Valuuttakurssi on asia, johon taytyy kiinnittd& huomiota jatkuvasti;
sitd oikein hyodyntamalla voidaan saastaéa kuluissa huomattavasti.

Yhdysvaltojen vaestonkasvu on vuosikymmenen aikana noussut radikaa-
listi, mutta se tarkoittaa automaattisesti myos sita, etta eri palveluita tarvi-
taan entista enemman. Markkinat ovat siis yhtélailla kasvusuunnassa.
Tietointensiiviset palvelut tyollistavat Yhdysvalloissa noin 18 miljoonaa
tyontekijaa vuosittain, joten tydmarkkinat myés SuperAppin kannalta nayt-
tavat lupaavilta. Luku 5 sisédlsi PESTEL-analyysin ja faktatietojen liséksi
my0s tutkimusta Yhdysvaltojen suhteista Suomeen ja Euroopan Unioniin.
Tassé osiossa sivuttiin Yhdysvaltojen verotusta yleensa ja my6s mahdolli-
sen markkina-alueen, Los Angelesin ja San Franciscon, verotuksen pe-
rusperiaatteita lyhyesti. Tietoa oli vain vahan saatavilla, joten se rajoitti

tutkimusta jonkin verran.

Luku 6 tutki Yhdysvaltoja liiketoiminnallisesta nakdkulmasta. Luvussa kes-
kityttiin yhdysvaltalaisen liiketoimintakulttuurin analysoimiseen yrityksen

kannalta; kuinka valmistautua tapaamiseen yhdysvaltalaisen liikekumppa-
nin kanssa, mita liiketapaamiset tulisi mahdollisesti sisaltaa ja kuinka niis-
sa tulisi kayttaytya. Yhdysvaltalaiset ovat likekumppaneina kaytokseltadan

melko muodollisia, ajan suhteen erittdin tasmallisia ja hyvin rahaorientoitu-
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neita. Sinunkauppojen jalkeen tervehtiminen ja puhuttelu ovat enemman
kaverillista, mutta liikeneuvotteluissa halutaan pitaa jarjestelmallisen tiu-
kasti kiinni aikataulusta ja paivan agendasta. Yhdysvaltalaiset haluavat,
ettd tuote myydaan heille, joten perinteinen suomalainen vaatimattomuus

ei ole valttikortti neuvotteluissa.

Tapakulttuuria analysoitiin Geert Hofsteden 6D-mallivertailun avulla, jossa
vaikuttavat indikaattorit olivat valtaetaisyys (40/100), yksilollisyys(91/100),
maskuliinisuus vs. feminiinisyys (62/100), epavarmuuden valttdminen
(46/100), pitkan vs lyhyen tahtdimen orientaatio (26/100) ja suopeus
(68/100). Yhdysvalloissa yrityksen johtaja on enemman opastaja kuin
paallikko ja tyontekijoilla on vaikutusvaltaa tydymparistossaén. Johtajaa on
myos helppo lahestyd. Yhdysvaltalainen on hyvin tarkka yksityis- ja tyo-
elamansa rajoista ja haluaakin pitdd nama erillaan. Yhdysvalloissa arvos-
tetaan yksilollisyytta tyérintamalla ja ylennykset tulevat aina yksilosuorituk-
sista. Korkealla maskuliinisuuden luku kertoo, ettéa yhteiskunta pyorii kilpai-
lun, saavutusten ja menestyksen ehdoilla. Epavarmuuden valttamisen as-
teikko tarkoittaa Yhdysvaltojen kohdalla, etté yhdysvaltalaiset ovat melko
halukkaita kokeilemaan uutta ja hyvaksyvat hyvin erilaisuutta. Yleistaen
yhdysvaltalaiset omaavat hyvin vahvan kasityksen siitd, mika on oikeaa ja
mika vaaraa. Yhdysvallat on myds suopea kulttuuri pidattyvaisyyden si-

jaan. "Work hard, play hard” -asenne pétee hyvin yhdysvaltalaisiin.

Luvussa 6 kaytiin lapi riskienhallintaa ja myds sopimuksellisiin asioihin
kiinnitettiin erityisesti huomiota. Lopulta analysoitiin yrityksen valmiuksia
kansainvaliseen kauppaan Yhdysvalloissa SWOT-analyysin muodossa,

mika oli myos yksi tyon paatavoitteista.

Kilpailu Yhdysvaltain markkinoilla tulee olemaan varmasti melko kovaa,
silla kalenteriapplikaatioita ja projektinhallintajarjestelmia 16ytyy erittéin
monipuolisesti seka yritys- etta yksityiseen kayttdoon niin pilvipalveluna
verkosta etta erilaisina puhelinsovelluksina. On ilmaisia ja yksinkertaisia
versioita, on maksullisia sekd monitoiminnalisia versioita. Weele on vasta

kehitysvaiheessa, ja sen lopullinen markkinoille vieminen on viel& suunnit-
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teluasteella, kuitenkin monipuolista esitutkimusta voidaan suorittaa jo en-
nen lopullisen tuotteen valmistumista. Kattavalla markkinoiden tutkimisella
ja oman tuotteen kehittelylla SuperApp:lla on kuitenkin hyvat mahdollisuu-

det lahtea kilpailemaan markkinoilla.

7.2 Tutkimuksen validiteetti, objektiivisuus ja reabiliteetti

Tutkimuksen validiteetilla tarkoitetaan sita, etta kuinka hyvin tutkimuksessa
kaytetty tutkimusmenetelma mittaa sita tutkittavaa asiaa, jota tutkimukses-
sa on tarkoitus mitata. Toisin sanoen se mittaa sitd, kuinka patevaa tutki-
mus on ollut ja onko siin& tutkittu juuri sitd mit& pitikin. Tutkimuksen validi-
teetti on hyva ja onnistunut myos silloin, kun tutkimusmenetelma on oike-
anlainen. Jos validiteetti puuttuu, ei tyolla ole mitédén arvoa eika se tuo

kunnollista vastausta tutkimusongelmaan. (Jyvéaskylan yliopisto 2009.)

Tutkimuksen reabiliteetti tarkoittaa tyon luotettavuutta ja vastaa kysymyk-
seen: ovatko tutkimustulokset toistettavissa vai ovatko ne sattumanvarai-
sia. Samoissa olosuhteissa tuloksen pitaisi olla melko samat, jos tutkimus
uusittaisiin. Tutkimusmenetelma tulisi aina valita siten, etta saatu tulos on
mahdollisimman luotettava. Tydn objektiivisuus tarkoittaa tutkijan puolu-
eettomuutta tutkimusta tehdessa. Talloin tutkijan omat asenteet, uskomuk-
set ja toiveet eivat vaikuta tutkimustulokseen ja talléin tulos on mahdolli-

simman yleistettavissa. (Jyvaskylan yliopisto 2009.)

Taman opinnaytetydn tutkimus on validi, silla tutkittavista asioista saadaan
parhaiten tietoa perehtymalla aiheesta tuotettuun teoriaan ja soveltamalla
sitd kaytantoon. Tutkimustulokset ovat patevia, yleistettavia ja ty6lla on
tieteellista arvoa, silla se vastaa tutkimuskysymyksiin ja -tavoitteisiin. Tut-
kimus on my0s reabiliteetilta onnistunut, silla siitd saadut tulokset ovat
helposti toistettavissa samoissa olosuhteissa ja samoihin teorioihin poh-
jautuen. Reabiliteettia tarkastellessa, taytyy muistaa huomioida myds eet-
tinen ongelma eli toisen kaden lahteet. Tassa tydssa on toisen k&den lah-
teitd kaytetty hyvin vahan, ja tiedot on aina pyritty tarkistamaan myaos toi-

sesta lahteesta. Tutkijan omista opinnoista saatu tieto on ollut vaikutta-
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massa joidenkin toisen kaden lahteiden todenperaisyyden todentamises-
sa, esimerkiksi riskienhallinnan kansainvalista lakia kasittelevassa osuu-

dessa ja kohdassa 6.4.3.

Haluan nostaa esiin myds analyysin tekemisen reabiliteetin. SWOT-
analyysi on usein hyvin subjektiivinen, ja karkeasti sanottuna kaksi henki-
|64 eivat todennakoisesti koskaan paddy samanlaiseen analyysiin ja lop-
putulokseen, vaikka lahtotiedot olisivat taysin samat. Kaikkien analyysien
tuloksia tulisi mielestani aina kayttaa vain suuntaa antavina eika velvoitta-
vina ohjeina. Jonkin osatekijan lisdéaminen, sailyttdminen tai jopa poistami-
nen voi muuttaa analyysin rakennetta ja luonnetta huomattavasti, ja talléin

jotkin asiat saavat enemman painoarvoa kuin toiset.

Tutkimusta on alusta alkaen tehty periaatteella, ettd mita tahansa voi tulla
vastaan tutkimuksen aikana, eika tutkijalla ole vaikutusta siihen. Tall6in
tutkijalla ei ole ollut myéskaan minkaanlaisia olettamuksia tutkimustulok-
sista ja asenne tutkimusta kohtaan on pidetty neutraalina, mutta myoéskin
arvioivana, koska kirjoituspoytatukimuksena tutkimus perustuu teorian so-
veltamiseen kaytanndssa. Tutkimustuloksia on pyritty arvioimaan ja ana-
lysoimaan monelta eri kannalta eika ole tyydytty vain yhteen oikeaan vas-
taukseen tai ratkaisuun. Tahan perusteluun viitaten totean tutkimuksen
olevan myds objektiivinen, vaikka se perustuu tutkijan analyysiin ja teorian

soveltamiseen.

7.3 Tutkimuksen oma arviointi

Tutkimus on mielestani hyvin yleistettavissa, silla sita on helppo soveltaa
erilaisiin tarkoituksiin. Se siséltaa yleispatevaa teoriatietoa seka analyysin
sovellusta kaytantoon. Silla on my6s uutuusarvoa, koska olemassa olevien
tietojen ja tutkimusten sovellus, suomalaiselle KIBS-palveluja tarjoavalle
kasvuyritykselle, on kokonaisuutena uusi tutkimuksen suunta ja antaa ty6l-
le lisdarvoa. Tyon pohjalta on seuraavan tutkijan helppo lahtea tarkaste-

lemaan aihetta viela syvemmin.
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Tutkimuksen rajoittavina tekijoina koin tuotteen keskeneraisyydesta seka
yrityssalaisuuksista johtuvan tietojen puuttumisen. Paatuotteen ominai-
suudet, rakenne ja jopa kayttétarkoitus muuttui tyon aikana useasti, joka
aiheultti lisatyota esimerkiksi yritysesittelyssa ja -analyysissa. Mielestani
luku 4 jai tasta syysta hieman suppeaksi. Tyon alkuvaiheessa itsellani oli
selkea visio siita, mita tyo tulee pitaa sisallaan, ja laskin silhen mukaan
my®6s kilpailun ja markkinoiden kartoituksen. Néaita kahta ei kuitenkaan
pystytty tekemaan, toisaalta hyvin ymmarrettavista syista. Ohjelmistoalan
start up -yrityksen luonteeseen kuuluu, ettd tuotetta kehitetaan jatkuvasti,
se viedaan koekayttdoon ja se palaa sielta tarkistettavaksi, muutettavaksi ja
paranneltavaksi. Tuotteen elinkaari on siis pidempi, silla se elda jo ennen
lopullista tuotosta esisuunnitteluvaiheessa. Mielestani tutkimus oli koko-

naisuudessaan onnistunut ja olen siihen tyytyvainen.

Tyo6sta tai sen osa-alueista voi olla hy6tya jatkossa myos sijoittajia ja ulko-
puolista rahoitusta hankittaessa; kun halutaan vakuuttaa toinen osapuoli
tuotteen kannattavuudesta, on hyva olla varsinaista nayttoa sille, etta asi-

oita on todella tutkittu ja argumentit perustuvat tieteelliseen naytt6on.

7.4 Jatkotutkimus- ja kehitysehdotuksia

Jatkotutkimuksia kannattaa tehda ennen varsinaista kansainvalistymista ja
markkinoille astumista. Tata ty6ta voidaan hyédyntad kansainvalistymis-
suunnitelmaa ja -strategiaa, markkinointisuunnitelmaa, kilpailuanalyysia ja
kohdemaakartoitusta tehdessa. Ty6 ei anna kattavaa teoriaa kyseisiin tut-
kimuksiin, mutta sita voidaan kayttaa apuna. Kuitenkin jokainen kansain-
valistymisstrategian vaihe vaikuttaa johonkin toiseen vaiheeseen, joten tyo

voi auttaa kokonaiskuvan hahmottamisessa.

Mielenkiintoinen lisatutkimuksen aihe olisi rahoitukseen liittyvat asiat; va-

luuttakurssin hyddyntdminen kansainvélisessé kaupassa. Kansainvalises-
sa kaupassa tulee muistaa myo6s kotimaankauppaa pidemmat maksuajat,
joten maksumenetelmista kansainvalisessa kaupassa, liittyen KIBS-

palveluihin, saataisiin varmasti myos hyodyllinen tutkimus aikaiseksi. Kaik-
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ki suunnittelutyd sitoo yleensé jo myos rahaa, joten toimeksiantoja opiske-
lijoille kannattaa hyddyntaa. Jatkotutkimuksena kannatan ehdottomasti
mya0s jonkin asteista markkinointitutkimusta alaan liittyen seka yksityiskoh-
taisen markkinointisuunnitelman tekemista, joka sisaltaisi konkreettisten
toimenpiteiden suunnittelua. Lisatutkimuksena voisi haastatella ohjelmis-
toalan osaajia, jotka ovat jo kansainvalisilla vesilla ja vievat tuotteitaan ul-
komaille. Tutkimuksen tuloksena saataisiin hyodyllisia kaytannén vinkkeja

ja kokemukseen perustuvaa arvokasta tietoa.

Toiminnanohjaus- tai projektinhallintajarjestelma on sovellettavissa monille
eri aloille ja myds asiakasyritysten tarpeet ja kayttotarkoitukset vaihtelevat

paikoin. Jotta Weelestéd saadaan kayttdkelpoinen mahdollisimman monen

yrityksen tarpeille, vaatii se laajaa seka empiirista etta teoreettista tutki-

musta, joskus ehka poikkeuksien lisdamista ohjelmaan.

Esimerkkind suomalainen huonekaluyritys, joka vie tuotteita ulkomaille ja
jonka toiminnassa olin kehitysprojektissa mukana vuoden verran. Heidan
tarpeisiinsa kuului intranet, jossa on toiminnanohjausjarjestelmé samassa.
Hyddyllista olisi myos ollut, jos samaan ohjelmaan olisi saatu lisattya myos
ajantasalla oleva varastosaldo helpottamaan tehtaan tuotannon, yrityksen
myynnin ja toimittajien vuorovaikutusta. Talla hetkella yritys kamppailee
monen eri ohjelman valilla, ja se ei ole kovin tehokasta toiminnanohjausta.
Toisena esimerkkina voisi olla suomalainen energiayhtio, jonka tuote ei
vaadi rakentamista, osien laskemista ja tilaamista, vaan tilastoja ja nume-
roita, jotta tilauksia ja toimintaa voidaan ohjata. Kannatan asiakaslahtoista

tuotekehitysta jatkossakin.

Weelen mahdollisia yleishyddyllisia toimintoja voisivat olla myds halytys-
tai muistutustoiminto esimerkiksi matkapuhelimeen ja work chat tydnteki-
joiden valilla, joka toimisi ikdan kuin intranettind samalla ja se olisi tehok-
kaampi tapa kommunikoida kuin sdhkdposti. Synkronointia voisi my6s
harkita johonkin muistiinpanotydkaluun, kuten Evernote- tai Word -

ohjelmiin.
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Yhdysvallat on mainio markkinakohde KIBS-palveluja vievélle pienelle
kasvuyritykselle, joka haluaa laajentaa toimintaansa aste asteelta. Tutki-
mukseni pohjalta totean, etta kritiikista ja haasteista huolimatta, mielestani
SuperApp Oy:lla on erittain hyvat mahdollisuudet kansainvalistya tulevai-
suudessa ja pidan sitd myos erittdin kannattavana ratkaisuna kasvavan

lilkketoiminnan kannalta.
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