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1 JOHDANTO

1.1 Johdatus aiheeseen

Yhdentyva Eurooppa sekd maailmantalouden muutos ovat johtaneet siihen, ettd yha
useamman yrityksen on suunnattava katseensa kotimaata ymparoéiville markkinoille.
Yritysten kansainvalinen toiminta vaihtelee niin suuruudeltaan kuin muodoltaankin ja
toimintaa ohjaavat pitkalti yrityksen tavoitteet. Vaikka talouden taantuma on tehnyt
monet yritykset varovaisiksi panostamaan uusiin investointeihin, on yritysten hankala
parjata pelkéstaan omilla kotimarkkinoilla. Liiketoimintaperiaatteiden muuttaminen ja
kansainvélisten liikesuhteiden luominen ei kuitenkaan ole helppoa ja on paljon asioita,
joita yrityksen pitad selvittad ja hoitaa ennen kansainvalisen liiketoiminnan aloitusta.

Kansainvalisyys ja kansainvélistyminen ovat termejd, joita kuulee koko ajan, mutta
joita on melko hankala maaritelld tarkkaan. Kirjassaan Kansainvalistyva yritys (2002,
7) Petri Ahokangas ja Timo Pihkala madrittelevat kansainvalisyyden yrityksen
kyvyksi toimia erilaisissa ympaéristdissa, joita ei ole rajattu tai kuvattu valtiollisilla
olosuhteilla tai ominaispiirteilld. Tekijat toteavat kansainvalistymisen prosessina,
jossa  kehitetd&n  valmiuksia erilaisissa  kansallisissa tai  kulttuurillisissa

toimintaymparistoissa toimimiseen.

Tama opinndytetyd on tehty Turun ammattikorkeakoulun liiketalouden
koulutusohjelmassa. Opinndytetyd ké&sittdd teoriaosan ja teorian hyddyntdmisen
jaljempdna empiirisessd  tutkimusosassa. Teoriaosassa késittelen  yrityksen
kansainvalistymiseen vaikuttavia asioita sekd yrityksen syita lahted ulkomaille ja
mukaan kansainvaliseen toimintaan. Kay lapi kansainvélistymisteorioita ja erilaisia
kansainvélisen liiketoiminnan muotoja. Kasittelen myds lyhyesti asioita, joita
yrityksen taytyy ottaa huomioon ennen ulkomaille 1aht64 ja kansainvalisen toiminnan
aloittamista.

Taman opinnaytetydn empiirinen tutkimusosa on tehty toimeksiantona Turun Yrittajat

ry:lle. Tutkimus on rajattu kasittelemdan Turun Yritt4jat ry:n j&senyritysten



kansainvalistymistd ja pintapuolisesti kasittelen jasenyritysten tyytyvéisyytta ry:n
tarjoamaan apuun. Tutkimuksessani kaytan yrityksen kansainvalistymisen yhteydessa
termid kansainvalistymisaste, jonka rajaan maéarittelemdan yleisesti kansainvélisen
toiminnan laajuutta jasenyritysten keskuudessa: onko sitd vai ei, ja jos kansainvalista

toimintaa on, niin millaista se on luonteeltaan.

1.2 Tutkimuksen tavoite ja hyoty

Tutkimuksen tavoitteena on saada selville Turun Yrittdjat ry:n jasenten kansainvélisen
toiminnan laajuus ja yrittajien mielipiteitda kansainvalistymisestd. Tutkimuksessa
selvitetddn Turun Yrittdjat ry:n jasenten kansainvalistymisastetta: onko yrityksilla
kansainvdlista toimintaa ja jos on niin millaista, vai onko kansainvalisen toiminnan
aloitus kenties tulevaisuuden suunnitelmissa? Samalla on tarkoitus selvittaa alustavasti
se, mihin ja minkalaista apua yritykset kenties kaipaisivat lisdd Turun Yrittajat ry:lt4
ja ovatko he muuten tyytyvdisia yrityksen palveluihin? Tutkimus auttaa Turun
Yrittdjat ry:ta kartoittamaan jasenyritystensa kansainvalisyytta sekéd kehittdmaén ja

suunnittelemaan omaa toimintaansa palautteen pohjalta.

1.3 Teoreettinen viitekehys ja tutkimusmenetelmét lyhyesti

Yritysten kansainvélistyminen on aihe, joka on alati muuttuva ja koko ajan esill&.
Aihetta on tutkittu paljon ja aineiston l0ytaminen on l&hinn& jyvien erottamista
akanoista: mika siis on laadukasta ja luotettavaa sekd mielellddn melko uuttakin
tietoa? Olen matkustellut paljon ja viettanyt vaihto-oppilasajan ulkomailla ja tdman
vuoksi minua kiinnostaa yritysten kansainvalistyminen. Kulttuurierot sekda maiden
erilaiset lainsdddannét ja toimintatavat ovat paivittéisid ongelmakohtia ja niiden

selvittdminen on térkeaa yritysten kannalta ennen kansainvalisille markkinoille 1ahtoa.

Taman tutkimuksen teoriaosan teen erilaisia aineistoja kayttden ja omia havaintoja,
oppeja ja kokemuksia hyodyntden. Internetldhteet, artikkelit ja aiheesta jo tehdyt
tutkimukset antavat paljon informaatiota, josta ammentaa ajatuksia teoriaosaan.

Tarkeimpéna kirjallisena lahteend toimii Petri Ahokankaan ja Timo Pihkalan vuonna



2002 ilmestynyt Kansainvélinen yritys. Kirja on tiivistetty teos kansainvalisen kaupan
tarkeimmistd osa-alueista. Empiirisen tutkimusosan toteutan yhteistydssa Turun
Yrittdjat ry:n kanssa. Tutkimus toteutetaan internetissa ja tavoitteena on analysoida

kyselylomakkeella saatuja vastauksia seka verrata niité4 teoriapohjaan.

1.4 Turun Yrittajat ry

Turun Yrittgjat ry on 140-vuotias yhdistys (2008), jolla on pitkd historia yrittdjien
edunvalvonnassa. Se on kasvanut jasenméaéraltadn voimakkaasti ja onkin talla hetkella
Suomen toiseksi suurin yrittajien paikallisyhdistys noin 2400 j&senellddn. Turun
Yrittdjat ry:n historia on pitka ja ulottuu aina vuoteen 1936, jolloin perustettiin Turun
Yksityisyrittdjain yhdistys. Yhdistyksen nimi on sittemmin muuttunut moneen

otteeseen ja myds yhdistymisid on tapahtunut. (Turun Yrittajat & Raitis 2008, 5,7.)

Lopullisen muotonsa Turun Yrittdjat ry sai vuonna 1997, kun Turun Yritt4jat ja Turun
Kési- ja Pienteollisuusyhdistys yhdistyivat. Tamén yhdistymisen taustalla oli
valtakunnallisesti tapahtunut yrittdjdjarjestéjen yhdistyminen, mikd oli seurausta
Suomen Yrittdjien Keskusliiton ja Pienteollisuuden Keskusliiton yhdistymisesta
(5.5.1995). Téalloin myods allekirjoitettiin Suomen Yrittdjien perustamisasiakirja.
(Turun Yrittajat & Raitis 2008, 13.)

Yhdistyminen on selvésti ollut onnistunut, sill& Turun Yritt4jat ry on vain voimistunut
ja kasvanut toiminnaltaan. Turun Yrittdjat ry on sitoutumaton kumppani sen
jasenyrityksille. Yrityksen tavoitteena on parantaa jaseniensa
onnistumismahdollisuuksia kehittyd ja menestya yrittajind Turussa monipuolisella ja
aktiivisella toiminnallaan. (Turun Yrittajat ry 2008 [viitattu 14.11.2008]).

Turun Yrittdjat ry on osa koko Suomen kattavaa yrittdjaorganisaatiota. Kuviossa 1
(sivu 9) on esitetty Suomen Yrittajajarjeston organisaatiokaavio. Kuviosta kay ilmi,
ettd Turun Yritt4jat ry on alaorganisaatio Suomen Yrittgjille ja tatd seuraavalla tasolla
olevalle Varsinais-Suomen Yrittdjille. Kuten kuviosta voi néhdd, organisaatiossa

asioita valmistelee tyovaliokunta, johon kuuluu puheenjohtaja ja kolme



varapuheenjohtajaa. Tyovaliokunnan valmistelujen pohjalta hallitus, joka kasittaa
puheenjohtajan, kolme varapuheenjohtajaa ja 9 jasentd, tekee lopullisen paatoksen ja
ohjaa asioiden kulkua. (Turun Yrittdjat ry 2008 [viitattu 14.11.2008].)

Kuvio 1. Yrittjajarjeston organisaatio (Turun Yrittdjat ry 2008 [viitattu
14.11.2008]).

Turun Yrittgjat ry:n kaytdnndn toiminta muodostuu monista jasenyrityksille
suunnatuista palveluista. Ry pyrkii vaikuttamaan yhteiskunnassa yrittdjien asioihin,

tiedottaa aktiivisesti yrittdjyyteen liittyvistd asioista ja jarjestdd jasenilleen
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monipuolista ja virkistdvaa ohjelmaa ja tasokasta yrittdjdkoulutusta (Turun Yrittdjat &
Raitis 2008, 2).

Yrittdjien liiketoimintaympéristd muuttuu talla hetkelld nopeasti ja siksi onkin
ensisijaisen tarke&dd saada tietoa ry:n jésenten mielipiteistd ja suunnitelmista, jotta
yhdistyksen toimenpiteet heijastaisivat ry:n jaseniston tilannetta ja tulevaisuuden

nakymié.
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2 YRITYKSEN KANSAINVALISTYMINEN

2.1 Miksi yritys lahtee mukaan kansainvaliseen liiketoimintaan?

Kansainvalistymispaatoksen taustalla vaikuttavat monet erilaiset syyt. Paatds voidaan
tehda joko olosuhteiden pakosta tai sitten kokeilun halusta. Saattaa kayda myos niin,
etta yritys ajautuu kansainvéliselle uralle melkeinpa vahingossa. Toisaalta on otettava
huomioon se, ettd talla hetkelld yhd useampi yritys haluaa ulkomaille ja pyrkii
tietoisesti kansainvalistymaan. (Ahokangas & Pihkala 2002, 9.) Globalisoituminen on
johtanut  siithen, ettd kuljetus- ja tuotantoteknologiat ovat Kkehittyneet,
kuljetuskustannukset alentuneet sek& tiedon saatavuus on parantunut. Myos
vahentyneet kaupan esteet, markkinoiden ja kulutuskéyttaytymisen yhtendistyminen
seka talouksien riippuvuus toisistaan ovat johtaneet yha suurempiin vaatimuksiin ja
haasteisiin yrityksen luonnollisessa kasvu- ja kehitysprosessissa. (Aijo 1999, 9-12.)
Yrityksien on kehityttdvd koko ajan, jotta ne pysyisivat mukana Kiristyvéassa

kilpailussa.

Ahokangas ja Pihkala (2002, 111) ovat kirjassaan Kansainvalistyva yritys luetelleet
joitain motivaatiotekijoita, jotka vaikuttavat kansainvalistymispéatoksen takana. Naita
syité ovat muun muassa

« yrityksen kasvattaminen ja kehittyminen

« henkilokohtaisten haasteiden voittamisen halu

« kansainvalisten kontaktien luominen, séilyttdminen ja hy6dyntdminen

« jaljittelyn tarve

« seikkailu- ja matkustushalu

e toimialalla tapahtuvat muutokset (asiakaskunnan tai Kilpailijoiden 18hto

ulkomaille) tai

« omistuksen siirtyminen ulkomaille.

Kansainvélistymispéaatoksen tekijalla, joka yleensd on itse yritt4j4, johtoporras tai
omistajat, on yleensa monenlaisia syitd paattada yrityksen toimialueen laajentamisesta

ulkomaille. Motiivit saattavat olla hyvinkin kaukana yrityksen kehittymistarpeista ja
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toisaalta taas halut, tarpeet, aiemmat kokemukset seké paatokset vaikuttavat paatoksen
tekoon. (Ahokangas & Pihkala 2002, 108.)

Kansainvalistyminen merkitsee yrityksille erilaisia asioita. Pa44t0s kansainvélistyvésta
toiminnasta tarkoittaa kansainvalisen liiketoimintamuodon valintaa ja uusien
haasteiden kohtaamisesta. Suurimmat haasteet yritys kohtaa tuotteidensa ja
palveluidensa, markkinoiden, organisaation rakenteen, henkiloston seké rahoituksen
yhteydessd. Kansainvélistyminen ei siis valttdmatta tarkoita heti vienti- ja
tuontitoiminnan aloittamista, vaan myo6s ulkomaalaiset tyontekijat tai vaikka tyokielen
vaihto organisaatiossa saattaa olla ensi askel yrityksen kansainvélistymispolulla.
(Ahokangas & Pihkala 2002, 15.)

2.2 Teorioita kansainvalistymisesta

Kansainvalistymistd kuvaavia teorioita on kirjoitettu jo monet vuosikymmenet ja niitéa
on erittdin paljon. Sen vuoksi olen paattanyt keskittya vain muutamien tunnetuimpien
teorioiden lahempddn tarkasteluun. Yhteistd kuitenkin suurimmalle osalle
kirjoitetuista kansainvalistymisteorioista on se, ettd ne kuvaavat kansainvalistymisen
prosessina, joka etenee vaiheittain ja vahittain. Teoriat voidaan jaotella esimerkiksi
seuraavanlaisesti viiteen eri kategoriaan: historialliset, perinteiset, verkostoteoriat,
resurssipohjaiset teoriat ja kasvumallit (Ahokangas & Pihkala 2002, 65).
Tutkimuksessani kasittelen neljdd kansainvalistymisteoriaa. Kasvumalliteoriat eivét
ole varsinaisia kansainvalistymisteorioita, vaan ne koskevat ldhinna yrityksen kasvua
(tdhan toki kansainvalisyys liittyy olennaisena osana) ja sen vuoksi olen paattanyt

jattaa kasvumallit lahemman tarkastelun ulkopuolelle.

2.2.1 Historialliset kansainvélistymisstrategiat

Historialliset kansainvalistymisteoriat ovat vanhimpia kansainvalistda kauppaa
selittavia teorioita. Tutuimpia naista ovat merkantilismi, absoluuttisen edun teoria ja
suhteellisen edun teoria. Merkantilismi (mercantilism) oli 1600-luvulla vallinnut oppi,

joka keskittyi siihen, ettd kansainvalinen kauppa oli nollasummapeli (zero sum game),
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jolloin toisen hyoty on toisen tappio. Jos maalla oli enemman tuontia kuin vientid,
tapahtui kullan ulosvirtausta maasta. Tdma taas heikensi maan vaurautta ja paapaino
pidettiinkin erilaisissa saadoksissa, joilla pyrittiin - maksimoimaan vienti ja
minimoimaan tuonti. Tdman ajatuksen taustalla vaikutti ajatus siitg, ettd varallisuus oli
maailmassa vakio, jolloin taloudellinen kasvu on mahdollista ainoastaan kilpailijoiden
kustannuksella. Viennin lisdéamiselld ja tuonnin véhentamiselld saataisiin ylijadma
kauppataseeseen (vientitulot ylittdvat tuonnista aiheutuneet menot), jolloin maa
rikastuisi. (Canwell & Sutherland 2004,163.)

Kaksi muuta tunnetuinta historiallista kansainvalistymisteoriaa ovat absoluuttisen
edun teoria ja suhteellisen edun eli komparatiivisen edun teoria (Ahokangas & Pihkala
2002, 65). Absoluuttisesta edusta (absolute advantage) mainitsi ensimmaisen kerran
Adam Smith kirjassaan Kansojen varallisuus (The Wealth of Nations). Smith kritisoi
merkantilismin aatteita, lahinnd sitd, ettd valtion varallisuus olisi mitattavissa
kultavarojen méaralla. (Ahokangas & Pihkala 2002, 66.) Teorian mukaan valtiolla,
alueella tai yksikolla, jossa hyddykkeen tuottaminen vaatii véhemman resursseja kuin
muualla, on absoluuttinen etu. Talléin maan kannattaisi erikoistua tuottamaan niita
tuotteita, joihin on absoluuttinen etu. (Otavan oppimateriaalit 2000 [viitattu
17.11.2008].)

Suhteellisen edun (komparatiivinen etu, comparative advantage) puolestapuhujana
toimi David Ricardo. Han kehitti Smithin ajatusta eteenpdin siten, ettd jokaisen maan
pitéisi keskittyd niihin tuotteisiin, joita maa pystyisi tuottamaan suhteellisesti
edullisemmin. Tama tarkoittaa niitd tuotteita, joiden vaihtoehtoiskustannukset olisivat
alhaisimmat. (Reinikainen 2001, 52-53.)

2.2.2 Perinteiset kansainvélistymisstrategiat

Perinteisista kansainvalistymismalleista ehka tunnetuin on Michael Porterin kehittdma
timanttimalli (1990). Porter keskittyy selvittamé&an kysymystd, miksi jotkut maat ovat
kilpailukykyisempid joillain aloilla, ja toiset taas eivat. (Han, Wild & Wild 2008,

167). Timanttimalli muodostuu neljastd perustekijastd, jotka muokkaavat maiden
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kilpailuympéristod joko edistavésti tai jarruttavasti. Naméa elementit vaikuttavat myos
siihen, onnistuuko jokin toimiala maan sisdisesti kasvamaan niin vahvaksi, etta silla
voi olla myos potentiaalia toimia kansainvalisesti. (Ahokangas & Pihkala 2002, 67.)
Porterin timanttimallia pystyy myos soveltamaan yritysmaailmaan, kun maaritelld&n
yksittdisten yritysten Kilpailukykyyn vaikuttavia tekijoitd. Kuviossa 2 on esitelty

paakohdat Porterin timantista.

Yrityksen
strategia, rakenne,
kilpailu

Tuotannon- Kysyntatekijat
tekijat

Toimialaan
liittyvat ja tukevat
toimialat

Kuvio 2. Porterin timantti: Kilpailukyvyn maarittelijat.

Porterin timantti siis koostuu neljasta eri elementistd: 1) tuotannontekijat, 2)
kysyntatekijat, 3) toimialaan liittyvat tai sité tukevat toiset toimialat seka 4) yrityksen
strategia, rakenne ja keskindinen kilpailu. Tuotannontekijat ovat resursseja, joita
taloustieteessd kaytetdan tavaroiden ja palveluiden tuotannossa. Porter jakaa
tuotannontekijat edelleen kahteen eri ryhmaén: perustuotannontekijoihin (tyovoima,
luonnonvarat, ilmasto) seka edistyneempiin tuotannontekijoihin. Ndma edistyneemmét
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tuotannontekijat ovat esimerkiksi erilaiset osaamisalueet tyovoiman sisalla tai
vaikkapa teknisen infrastruktuurin taso valtiossa. Edistyneemmét tuotannontekijét
ovat syntyneet koulutuksen seké tutkimus- ja kehitystyon tuloksena. (Han et al. 2008,
168.)

Kysyntatekijat késittavat olosuhteet, joissa tuote tai palvelu toimii. Kysyntatekijoihin
voidaan lukea esimerkiksi kysynnan maaréd tai sen kohdistuminen. (Ahokangas &
Pihkala 2002, 67.) Toimialaan liittyvat tai toisiaan tukevat toimialat vaikuttavat
Porterin mukaan siten, ettd ne muodostavat erilaisia ryppditd, joissa toisistaan
hyotyvat yritykset toimivat lahekkain ja ndin auttavat kilpailukyvyn vahvistamisessa.
Viimeinen Porterin timantin elementeistd on yrityksen strategia ja rakenne seké
yritysten keskindinen kilpailu. Néista jokainen vaikuttaa siihen, kehittyyko yrityksesta
tai toimialasta kilpailukykyinen. Porter nostaa esille myds ndiden neljan paaryhman
lisdksi my6s valtioiden roolin ja tulevaisuuden ennustamattomuuden eli mité tahansa

voi tapahtua, miké jarkyttdd maailman taloutta. (Han et al. 2008, 170.)

Uppsalan malli on toinen perinteinen kansainvélistymismalli, jonka kehitti Johanson
ja Vahlne (1977,1990). Malli vastaa kysymykseen siitd, mille markkinoille yrityksen
on tarkoitus mennd ja mink& operaatiomuodon yritys valitsee. Teorian l&htékohtana
on oletus siitd, ettd yrityksella ei ole tietdmystd kansainvalisistd markkinoista ja etta
markkinatietdmys saavutettaisiin parhaiten toimimalla ulkomailla. (Py6réla 2006, 17
[viitattu 12.12.2008].)

Johanson ja Vahlne kiinnittivat huomiota yritysten tapaan aloittaa kansainvélinen
toiminta maissa, jotka olivat samankaltaisia kuin kotimaa. Toinen huomio keskittyi
siihen, etta l&hes aina yritykset valitsevat ensimmaiseksi operaatiomuodoksi viennin ja
sen jalkeen askel askeleelta laajemman yhteistyon ulkomailla aina ulkomaisen
tuotantoyrityksen perustamiseen asti. Jotta ndméa kaksi huomiota voitaisiin selittda
jarkevasti, tutkijat muotoilivat mallin, jossa markkinatietdmys ja markkinoihin sidottu
resurssien maard eli tilannetekijat vaikuttavat niin kaytdnnon toteutukseen kuin
paatoksiin resurssien sitomisesta. Kaytannén toteutukset taas vuorovaikuttavat

markkinatietamykseen seka resursseihin, jotka markkinoihin sidotaan. (Ahokangas &
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Pihkala 2002, 72-73). Na&in muodostuu er&énlainen sykli, jossa yrityksen tietotaito

resurssien kaytosta lisdéntyy kokemuksen lisdéntyessa.

2.2.3 Verkosto- ja resurssipohjaiset kansainvalistymismallit

Yrityksen on helppo ottaa ensiaskel kansainvélistymiseen valmiiden verkostojen
avulla (Motiva 2007 [viitattu 18.11.2008]). Verkostomallin avulla on selvitetty mm.
miten ja miksi yritykset kansainvélistavat toimintojaan (Suoperda 2003, 27 [viitattu
12.12.2008]). Verkostomalli pohjautuu edelld késiteltyyn Uppsalan malliin.
Verkostomalliin ovat tutkijat Johanson ja Mattson lisdnneet kolme erilaista

verkostoitumistyylid, joilla selitetdadn yrityksen kansainvalistymisen eteneminen:

e yrityksen verkosto laajenee (satsaukset tuntemattomiin verkostoihin)
e verkostot syvenevat (asemien parannus ja lisdinvestoinnit verkostojen sisalla)
e verkostot integroituvat (verkostojen yhdistaminen toisiinsa).

(Ahokangas & Pihkala 2002, 74.)

Jokainen verkostoon kuuluva yritys hyotyy verkoston yhteistyOstd, joka parantaa
kuten esimerkiksi taloudellisiin, juridisiin tai henkil6kohtaisiin suhteisiin. (Suopera
2003, 27 [viitattu 12.12.2008].) Verkostomallissa ei ole kysymys vain asteittaisesta
siirtymisestd yha vaativampaan operaatiomuotoon (niin kuin oli Uppsalan mallissa)
vaan taustalla on ajatus siitd, ettd kansainvélistymiseen vaikuttaa myos
markkinatietdmyksen kehitys sekd koko toimialan ja siten koko verkostoituneen

toimialan kansainvalistyminen.

Organisaation oppimisella on térked asema verkostomallissa, silla yrityksen nykyinen
asema ja tehtéva ovat aina tulos organisaation aiemmista valinnoista ja toimenpiteistéa.
Liséksi yrityksesta riippumattomat tekijét, jotka voivat tapahtua yllattaenkin, vaativat
organisaation sailyttdméan joustavuuden huolimatta siitd, missd vaiheessa yrityksen
kansainvalistyminen on. Ahokankaan ja Pihkalan (2002) mukaan verkostotoiminnassa

yrityksen huomion pitéisi kiinnittyd erityisesti yritysten valisiin suhteisiin ja
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luottamuksen luomiseen. Lisaksi tutkijat pitdvat huomionarvoisena resurssien

kontrollointia sek& resurssien ja yritysten keskindisia riippuvuuksia.

Resursseja on yrityksessda monenlaisia. Ne voivat olla yrityksen tietotaitoon,
teknologiaan tai vaikka raaka-aineisiin liittyvida (Perdmaki 2005, 21 [viitattu
12.12.2008]). Resurssipohjaiset kansainvélistymismallit kuuluvat moderneihin
kansainvalistymisteorioihin ja perustuvat sekad perinteisiin ettd verkostoteoreettisiin
kansainvalistymismalleihin. Resurssimalli pohjautuu yrityksen resurssiteoriaan eli
teoriaan, joka vastaa kysymyksiin, miksi yritys on olemassa, miten se toimii ja
kehittyy. N&ihin kysymyksiin yritetdan 10ytéa vastauksia yrityksen kaytdssa olevia tai
sitd ympaéroivia resursseja tarkkailemalla. (Ahokangas & Pihkala 2002, 76-77.)

Myos resurssipohjaisia kansainvalistymismalleja on kehitetty monia, mutta keskeista
niissa kaikissa on se, ettd ne pohjautuvat ajatukseen, jossa yrityksen strategian
olennaisia elementteja ovat pysyvét ja hankalasti kopioitavissa olevat tekijat. Nama
tekijat ovat myds yrityksen Kilpailuedun ydin ja kansainvalistymisen lahde.
(Ahokangas & Pihkala 2002, 77.) Kun yrityksen resursseja kaytetdan tarkkailun
lahtokohtana, saadaan tuloksena strategia, jonka avulla paatellddn mihin yrityksen
voimavarat riittdvat. Resurssipohjaisten teorioiden taustalla on myds ajatus resurssien
tai kyvykkyyksien kehittdmisestd kansainvalisessd ymparistossd. Kansainvalistyminen
onkin menestyksekkdintd kun yritykselld on kaytossadn riittavasti resursseja ja
organisaation ollessa halukas ja kyvykas kehittdm&&n osaamistaan. (Ahokangas &
Pihkala 2002, 77.)

2.3 Huomioon otettavia asioita ennen kansainvalistymispéétosté

Yrityksella seka tarjottavalla tuotteella tai palvelulla pitdd olla monia eri
ominaisuuksia ennen kansainvélisille markkinoille l&ht6d. Toimintaansa yritys 16ytaa
nykyaén tietoa mm. internetistd ja erilaisista tutkimuksista. Yritys pystyy hankkimaan
tietoa ja apua kansainvalisilla markkinoilla toimimiseen my6s monilta erilaisilta
organisaatioilta, kuten esimerkiksi paikallisilta yrittdjayhdistyksilta (esim. Turun

Yrittdjat). Myos muut jarjestot kuten Finpro, Fintra (kansainvalisen liiketoiminnan ja
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kaupan koulutuskeskus), Finnvera (rahoitusapu) seka kauppakamarit tarjoavat
monipuolisia palveluja, joita yritykset saavat kayttdd kansainvalistd toimintaa

suunnitellessaan.

2.3.1 Yrityskohtaiset tekijat

Yritykseltd vaadittavat ominaisuudet liittyvat pitkalti  yrityksen  johtoon,
strategiatekijoihin, markkinointiin, tuotteeseen tai palveluun sekd myds tuotannollisiin
tekijoihin. Myos yrityksen johdolta vaaditaan paljon kansainvélisille markkinoille
suunnattaessa. MyoOnteinen asenne, paattavaisyys, liikkeenjohtamistaito, kulttuurien
tuntemus sekd sitoutuminen kansainvéliseen toimintaan ovat erittdin tarkeitd
ominaisuuksia. Yrityksen johtaminen ja toiminnan delegoiminen ja kehittdminen
vaativat paljon tyota yrityksen kansainvélistyessa ja talloin johtoportaan merkitys on

suuri.

Strategiseen toimintaan liittyy mm. yrityksen hyva reagointikyky kohdemaassa
tapahtuviin, joskus hyvin &killisiinkin, muutoksiin. Yrityksen toiminnan taytyy olla
joustavaa ja tarpeeksi vahvaa pystydkseen kohtaamaan muutoksia. Myads
markkinointitekijat on otettava huomioon ennen kuin yritys suuntaa katseensa
ulkomaille. Markkinointitekijét, joihin yritys itse pystyy vaikuttamaan, ovat yrityksen
henkil6kunnan oma osaaminen ja kyvyt. Myos ulkopuoliset tekijat kuten kohdemaan
lainsdadantd, markkinoiden koko, tulo- ja kehitystaso sek& kilpailijoiden maara ja
kayttaytyminen vaikuttavat markkinointitoimenpiteisiin, joihin yritys ryhtyy. Myos
muiden markkinointitoimenpiteiden (mainonta, markkinointiviestintd,
henkil6kohtainen myynti, palvelu jne.) pitdd olla parempia kuin Kkilpailijoiden.
(Nuutinen 2001, 9-10; Aij6 1999, 19-26.)

Ennen kuin yritys tekee lopullisen péaatoksen ulkomaille suuntautuvasta
yritystoiminnasta, tdytyy sen tarkastella reaalisesti omia resurssejaan. Riittavat
resurssit tekevat kansainvélistymisestd mahdollisen. Yrityksen toimintaan liittyvia
resursseja, ovat mm. rahoitusresurssit, kuten kateisvarat ja kassavirta. Myos fyysiset

resurssit (tilat, koneet ja laitteet) seka henkilostoresurssit, kuten henkiléston maara,
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laatu ja kokemus, ovat yrityksen toimintaan liittyvid. Yrityksen resursseista ei pida
myo6skaan unohtaa teknologiaresursseja (voimassa oleva teknologia, patentit) tai
immateriaalisia resursseja, joihin yrityksen maine, imago, tuotemerkit ja
asiakassuhteet kuuluvat. (Aijo 1999, 23.)

Itse tuote tai palvelu on tietenkin kaiken lahtékohtana. Tuotteen tai palvelun pitéé olla

tarpeeksi  ainutlaatuinen  verrattuna  kohdemarkkinoiden tarjontaan. Tama
ainutlaatuisuus voi perustua esimerkiksi patentilla suojattuun tai erikoislaatuisen
teknologian tuotokseen. Myo6s tuotannontekijat vaikuttavat merkittavasti yrityksen
kilpailukykyyn. Se, miten paljon tuotannontekijoita (raaka-aineet, energia, pdaoma,
tybvoima yms.) on ja miten nopeasti yritys pystyy mukautumaan muuttuviin
tuotannontekijamarkkinoihin, on tarkeda yrityksen tehokkaan toiminnan kannalta.
(Nuutinen 2001, 9-10; Aij6 1999, 19-23.)

2.3.2 Kohdemarkkinatekijat

Kohdemarkkinatekijoitd on monenlaisia ja niitd kaikkia on yrityksen tutkittava oman
menestyksensé vuoksi. Ne vaihtelevat markkina-alueittain, markkina-alueen sisall tai
jopa eri asiakasryhmissé eli kohdesegmenteissd. Monet ymparistotekijat vaikuttavat
muun muassa siihen, minkélaisia ja mink& hintaisia tuotannontekijoitad yritys saa

kéayttoonsa.

Ympéristotekijat jaotellaan Aijon mukaan (1999, 24-26) viiteen ryhmaan: fyysisiin,
ympéristotekijoitd ovat tietenkin luonnonvarat, sijainti ja myés ilmasto, jossa yritys
haluaisi harjoittaa toimintaansa. My0ds kohdemaan talouspolitiikka, kansainvaliset
suhteet ja markkinoiden tasapaino ovat téarkeitd poliittisia tekijoitd, jotka ohjaavat
yrityksen péatoksia. Taloudellisia tekijoita ovat mm. teollistumisaste ja talouden koko
ja rakenne. Juridisia tekijoitd, jotka vaikuttavat yrityksen toimintaan, ovat jo edelld
mainittu maan lainséadanto ja myos yleisen oikeusjarjestelman toiminta. Sosiaaliset ja
kulttuuriset tekijat ovat ehka tarkeimpid ympaéristotekijoitd, jotka vaikuttavat yrityksen

valintoihin ja paatoksiin kohdemarkkina-alueesta.
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Erilaiset tavat ja tottumukset ohjaavat asiakaskunnan ostopaatoksia ja yrityksen
pitddkin miettia tarjoamaansa tuotetta tai palvelua kohdemaan asiakkaiden
nékokulmasta. Joskus tietenkin tuote saattaa olla sellainen, ettei sitd tarvitse muuttaa
kohdemaahan sopivaksi. T&méa kuitenkin on melko harvinaista, sill& usein esimerkiksi
pakkaukseen tarvitsee tehdd muutoksia. Kaikenlaiset uskomukset, perinteet ja
kayttaytymismallit on tutkittava tarkkaan ennen tuotteen (tai palvelun) lanseeraamista
ulkomaisille markkinoille. Kulttuuriset erot liittyvéat jokaiseen liiketoiminta-alueeseen,
aina markkinoinnista neuvotteluihin ja itse ostotapahtumaan. Kulttuuristen erojen
tutkimiseen pitdisikin yritysten erityisesti kiinnittdd huomiota. Jos tutustuminen
kohdemaan kulttuuriin jatetddn huomiotta, voi koko kansainvélistymisprojekti

epaonnistua.

2.3.3 Riskit ja riskienhallinta kansainvalisessa kaupassa

Kansainvalisen kaupan yksi negatiivisimmista puolista on riskien suurempi
todennakaisyys. Uudet kauppatavat seka ympariston, kulttuurin,
yhteistyokumppaneiden  ja  lainsd&dddnndn  muuttuessa  uusien  asioiden
hallintamahdollisuudet vahenevat. Riski voidaan ymmartdd monin eri tavoin, mutta
liiketoimintariskeista puhuttaessa tarkoitetaan jonkinlaisen vahingon sattumisen
mahdollisuutta, jolloin jokin asia uhkaa yritystd saavuttamasta sen liiketoiminnallisia
tavoitteita. Yritys kuitenkin pystyy ennalta ehké&isemaén, varautumaan sek& myos osin
hallitsemaan riskeja hyvalla riskinhallintataktiikalla, joka alkaa jo alussa
riskienkartoituksella. (Erola & Louto 2000, 15-16.)

Riskien  todennékodisyyttd  yritys voi  koettaa  minimoida  kunnollisella
valmistautumisella seka tietoisella riskien hallinnalla eli ottamalla huomioon kaiken
sen, mik& saattaa menna matkan varrella vikaan. Kansainvélisen kaupan liikeriskit
liittyvat useimmiten henkil0stoon, kilpailutilanteeseen, valuuttakursseihin tai muihin
talouden &killisiin muutoksiin. My0s sopimusriskit (sakot, vahingonkorvaukset,
erimielisyydet jne.) ovat yleisid ja vaikuttavat enemman tai vahemman yrityksen

toimintaan. Tuoteriskit (mm. tavaran virheellisyys), kuljetusriskit pitkien véalimatkojen
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vuoksi sekd kurssiriskit, joita viejat useimmin kohtaavat, ovat yleisimpid ja myos
vaikeimmin ennustettavissa kansainvélisessa kaupassa. (Suomen Yrittdjat 2008
[viitattu 30.1.2009].)

Riskienhallinta on prosessi, jossa kartoitetaan, analysoidaan, jarjestetddn ja hallitaan
liiketoimintaan liittyvid riskeja. Riskienhallintasuunnitelman avulla yritys pystyy
tunnistamaan riskien toteutumisen uhan ja hallitsemaan paremmin Kriisitilanteet ja
toteutuneet riskit. Kun yrityksella on varasuunnitelmia kriisin kohdatessa, pystytdan
tilanteet hoitamaan hallitusti ja minimoimaan vahingot. Varasuunnitelman avulla
pystytddn varmistamaan paluu normaaliin liiketoimintaan. (Erola & Louto 2000, 41—
42.)

HH »  Tunnistaminen

HH:> Analysointi
HH:> Arviointi & paatoksenteko

Kuvio 3. Riskienhallinnan vaiheet.

Riskienhallinnan voi tiivistad kolmeen eri vaiheeseen (Kuvio 3). Riskien
tunnistamisessa mietitddn luettelomaisesti riskejd, joita pidetddn pahimpina ja jotka
otetaan jatkokasittelyyn. Riskien analysoinnissa maééritelladn, mitd seurauksia

tapahtumalla on ja mika on tapahtuman todennakdisyys. Viimeisessd vaiheessa
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arvioidaan riskejd ja tehdaan paatds, miten analysoitua riskia pitéé kasitella. (Erola &
Louto 2000, 45-46.)

Riskeja véltetddn luopumalla kokonaan toiminnasta, johon liialliseksi koettu riski
liittyy. Kuitenkin taysin riskittomén liiketoiminnan kehittdminen on harvoin
mahdollista ilman kohtuuttomia kustannuksia. Usein riskien ottaminen on myos
valttdmatonta kehittymisen kannalta. Riskien pienentdminen ja siirtdiminen ovat usein
parempia vaihtoehtoja pyrkimykselle taysin riskitttmdan toimintaan. Riskeja
pystytdén erityisesti vahentdméén ja hallitsemaan sopimuksilla, joihin osapuolten
oikeudet ja velvollisuudet pitdd maaritelld selkedsti ja tarkasti. (Erola & Louto 2000,
140.)

Myos ennen sopimusten tekoa on perehdyttdva kumppanin taustoihin ja varmistuttava
siitd, ettd molemmat tietavat, mité ja mistd sopimuksessa sovitaan. Riskien siirtdminen
tarkoittaa toiminnan siirtymista sopimuksella jollekin toiselle osapuolelle. Yleisin tapa
riskin siirtoon on vakuutussopimus, jolloin riski siirtyy vakuutusyhtién kannettavaksi.
Myos alihankintaty® on osittain riskin siirtamistd (alihankkija vastuussa tyovaiheista)
samoin kuin leasing-sopimukset. (Erola & Louto 2000, 160-161.)

Erityisesti kansainvalisessd kaupassa riskit ja riskienhallinta ovat keinoja toiminnan
kehittdmiseen. Yrityksen pitdd suhtautua riskienhallintaan vakavasti ja suunnata
resurssinsa oikein. Kansainvalisessd kaupassa riskien ottaminen on térke&a ja se tukee
tavoitteiden saavuttamista. Tdman vuoksi oikein hoidettu riskienhallinta on yksi

yrityksen tarkeimmistd voimavaroista. (Erola & Louto 2000, 7.)
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3 KANSAINVALISEN LIIKETOIMINNAN MUODOT

3.1 Liiketoimintamuodon valinta

Kuten termit kansainvélisyys ja kansainvélistyminen, on myds termi
kansainvalistymisstrategia hankala maaritelld. Jokaisella yritykselld on omat
késityksensa strategian merkityksestd; siitd millainen se on sisalloltdan ja
toteutukseltaan. Kansainvalistymisstrategioihin liittyy monia eri osa-alueita, joita
jokainen yritys tulkitsee eri tavoin. Se millaiseen liiketoimintaympéristoon paadytaan,
mikda on yrityksen valitsema kansainvalisen liiketoiminnan muoto tai yrityksen
kehityksen ja osaamisen taso, ovat kaikki osa yrityksen strategiaa. (Ahokangas &
Pihkala 2002, 87.)

Liiketoimintamuodolla tarkoitetaan yrityksen valitsemaa operaatiomuotoa, jonka
avulla yritys toimii kansainvélisilla markkinoilla. Toimintamuodon valinta pohjautuu
paatoksiin siitd, miten ja missa ulkomaisille markkinoille tarkoitetut tuotteet tai
palvelut tuotetaan ja miten ne toimitetaan asiakkaille. Toimintamuodon valinta on
tarked osa yrityksen kansainvalistymisstrategiaa. (Peraméki 2005, 9 [viitattu
12.12.2008].) Kun yritys kehittyy ja kasvattaa kansainvélistd toimintaansa, on
normaalia, etté liiketoimintamuotoa myos vaihdetaan. Lisdéntynyt toiminta ulkomailla
kasvattaa kokemusta seké& kykyé toimia kohdemarkkinoilla, jolloin myds yrityksen on
helpompi vaihtaa liiketoimintatapaa, joka sitoo enemman sen toimintoja ulkomaille.
(Pakarinen 2008, 17 [viitattu 18.11.2008].)

Kansainvalisia liiketoimintamuotoja on useita erilaisia. Kun miettii kdytannon
toteutusta, yrityksilla voi olla monia eri markkina-alueita, joita ei pystyta palvelemaan
vain yhden operaatiomuodon avulla. Yrityksen taytyykin tarkkaan pohtia, minka
muodon se valitsee. Ahokangas ja Pihkala (2008, 59-61) kaésittelivat teoksessaan
erilaisia asioita, joita yrityksen pit44 ottaa huomioon liiketoiminnan tapaa valittaessa.
He tuovat esille sen, etté lahtokohtana pitaa olla yrityksen kokonaisstrategia, tavoitteet

seka liiketoiminnan ja sen ymparistén kokonaisuus.
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Lisdksi toimintamuodon pitdd olla yrityksestd péin kontrolloitavissa ja
koordinoitavissa. Resursseja, joita vaaditaan, on Kehitettdvd ja on myds otettava
huomioon, ettd informaation saaminen loppuasiakkaista ja markkinoista on erilaista
operaatiomuodoissa. Riskit, nopeus ja joustavuus myds vaihtelevat kansainvalisissa
lilketoimintamuodoissa. Lisaksi markkinoiden erilaisuus vaatii useasti enemman kuin
yhden liiketoimintamuodon kayton ja talléin huomio kannattaa kiinnittaa siihen, etta

valitut tavat ovat yhteensopivia ja tdydentévat toisiaan.

On siis mahdotonta esittdd yleispatevida valintakriteerejd  kansainvélisen
liiketoimintamallin valintaan, silla siihen vaikuttavat niin monet tekijat. Tarkeimpina
tekijoind voidaan kuitenkin pitaa yritystekijoita (koko, resurssit, kokemus, tavoitteet),
tuotetekijoita ~ (hinta, teknologian  taso, ainutlaatuisuuden  aste)  seka
kohdemarkkinatekijoitd (fyysinen etéisyys, markkinapotentiaali, kaupan esteet,
kilpailijoiden lukumaara). (Aijo 1999, 80 ). Naita tekijoita tarkastelin Aijon teoksen
pohjalta (1999) kaésitellessdni asioita, joita yrityksen pitdd ottaa huomioon ennen

kansainvalistymispéaéatosta.

Seuraavaksi kdyn lapi muutamia kansainvélisen liiketoiminnan muotoja ja niiden
hyvid ja huonoja puolia. Olen koonnut tutkimuksen loppuun yhteenvedon

késittelemistani toimintamalleista (LIITE 1).

3.2 Kansainvélistyminen ostotoiminnan avulla

Ostotoiminta kansainvalistymisen muotona on ehka yleisin ja monen yrityksen osalta
myo6s ensimmaéinen askel kansainvélistymisessa. Ostotoimintaa harvoin ajatellaan
osaksi kansainvalistymistd, mutta selvdahan on, ettd ulkomaisten tyOkalujen,
tuotteiden (ostetaan kotimaisen edustajan tai jalleenmyyjén avulla) tai raaka-aineiden
ostaminen antaa jo mahdollisuuden toimia mukana kansainvélisissa liiketoiminnoissa.
Siséénpdin kansainvalistyminen eli ostotoiminnan harjoittaminen ulkomailta saattaa
olla seurausta monesta eri syytd. Yritys ei Valttdmattd saa tuotetta, jota tarjota
asiakkailleen kotimaasta tai omaa tuotevalikoimaa halutaan laajentaa (Ahokangas &
Pihkala 2002, 27-29.)
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Kansainvalinen ostotoiminta ei juuri eroa kotimaisesta ostotoiminnasta. Riskit tosin
ovat suuremmat ja monimuotoisemmat. Kansainvéliseen ostotoimintaan liittyvia
riskeja ovat mm. hyvén toimittajan I0ytdminen, mahdolliset pitkat toimitusajat ja
niiden epavarmuus ja ndiden ohella varastointi- ja saatavuusongelmat. Lisaksi
toimittajamaan lait, erilainen kulttuuri ja politiikka seka eri kielen ja erilaisten tapojen
vuoksi ilmenevat vaarinymmarrystilanteet aiheuttavat riskejd kansainvaliseen
ostotoimintaan. (Riitamaki 2006, 11 [viitattu 30.1.2009].)

3.3 Vientioperaatiot

3.3.1 Vientitoiminnan aloitus

Ostotoimintaa lukuun ottamatta kaikkia muita kansainvélisia liiketoiminnan muotoja
voidaan nimittdd ulospdin suuntautuvaksi kansainvélistymistoiminnaksi. Varsinkin
pienikokoiselle yritykselle viennin aloittaminen on suuri riski. Vientitoiminnan
aloittamisen yhteydessa yrityksen taytyy tehdd paatos siitd, ettd halutaanko kasvaa
enemman kotimaassa vai ulkomailla, mik& on valittu kohdemaa, miten vientid
kohdemaahan halutaan harjoittaa ja millainen on yrityksen kayttdma

markkinointistrategia ja sen kehityssuunnitelma. (Ahokangas & Pihkala 2002, 29-30.)

Viennissd tuote tai palvelu tuotetaan ensin kotimaassa ja sen jalkeen viedaan
ulkomaille. Viennin hyvid puolia ovat alhaiset aloituskustannukset, mahdollisuus
kontrolloida tuotantoa paremmin ja operaatiomuotona vienti on nopea, helppo,
joustava ja yksinkertainen. Viennista 16ytyy myos huonoja puolia, joista esimerkkeina
mm. kuljetuskustannukset (tullien vuoksi), tuotteen sopeuttamiskustannukset,
markkinoiden vaikea kontrollointi ja hidas reagointi markkinoiden muutoksiin. Vienti
on myos altis muoto kaupan esteille ja hallitusten toimille. Myds ulkomaisten
asiakkaiden mahdolliset aikaisemmin muodostetut mielikuvat maasta tai kansasta on
syytd huomioida. (Aijo 1999, 83-84.) Vientioperaatiot jaetaan kolmeen eri ryhmaan:

epésuoraan, suoraan seka valittémaan eli omaan vientiin.
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3.3.2 Vientioperaatioiden eri muodot

Epasuora vienti on alihankintaa kotimaiselle paamiehelle, jolloin vientitoiminnot ovat
ulkoistettu kotimaiselle vélikadelle kuten agentille tai vienninedistamisorganisaatiolle
(Pakarinen 2008, 18 [viitattu 19.11.2008].) Epdsuora vienti operaatiomuotona tuo
monia etuja. Edustajan kanssa on helppo toimia ja hdn hoitaa ulkomaisen toiminnan.
Liséksi epasuora vienti ei vaadi yritykseltd itseltadn kielitaitoista henkil6kuntaa tai
aikaisempaa kokemusta viennistd. Myos riskit ja kustannukset ovat pienemmét kuin

muissa viennin muodoissa. (Aij6 1999, 85.)

Toisaalta epasuoran viennin haittapuolina on vahdinen suoran markkinatiedon maaré,
jolloin markkinoiden kontrollointi on vaikeampaa. Yksi valikési suodattaa aina osan
tiedoista ja useimmiten tarkeékin informaatio saadaan viiveelld. Yritys ei myoskaan
itse opi kansainvalisista markkinoista, kun ty0 tehdadn sen puolesta ja tietenkin
valikéden palkkiot ovat aina pois yrityksen Katteista. (Pakarinen 2008, 19 [viitattu
19.11.2008].)

Suora vienti on vientid ulkomaisten agenttien tai muiden vélikasien avulla. Tuotteita
vieddan ulkomaisille valikasille tai organisaatioille, jotka hoitavat markkinoinnin ja
jakelun ulkomaisille loppuasiakkaille. Tdéma viennin muoto vaatii yritykseltd jo
jonkinn&koistd kansainvalistd osaamista kielitaidon ja vientitoiminnan tuntemuksen
osalta. (Ahokangas & Pihkala 2002, 32.) Suoran viennin operaatiomuodossa ei ole
niin montaa valiporrasta kuin esimerkiksi epésuorassa viennissd. Nain ollen
kustannukset saattavat olla pienempid, informaation kulku sujuvampaa seka
ulkomaisen valikaden kayttd voi antaa paremmat mahdollisuudet sopeutua
kohdemarkkinoiden vaatimuksiin. (Pakarinen 2008, 19 [viitattu 19.11.2008].)

Ulkomaisen edustajan kayttd vie yritysta lahemmas ulkomaisia markkinoita ja nain
ollen se saa enemmin kokemusta kansainvalisilla markkinoilla toimimisesta.
Ulkomaisella  véalikadella on luultavasti my6s parempi  markkina- ja

loppuasiakastuntemus sekd laajemmat verkostot. Ulkomaisen edustajan kaytto vaatii
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kuitenkin enemman yritykselta kuin esim. kotimaisen k&yttd, silld kommunikointi ja

yhteydenpito ovat hankalampia. (Aijo 1999, 86.)

Ongelmia suorassa viennissa aiheuttavatkin eniten kulttuuri- ja kielierot. Raportoinnin
jarjestdminen ja sen toimivuuden varmistaminen ovat jo valimatkojen sekd myds
raportointitekniikoiden  eroavaisuuksien vuoksi haasteellisia. Lisdksi uuden
henkiléston koulutus ja heidan informoimisensa on aikaa vievda. Suoran viennin
suurimpia ongelmakohtia ovat kustannusten ja investointien rahallisen maarén lisaksi
hyvan valikaden l6ytdminen, motivoiminen, tukeminen ja palkitseminen. Hyvén
valikaden l6ytdminen voi olla vaikeaa, mutta valinnan osuessa oikeaan asiansa osaava
valikési antaa yritykselle paljon paremmat lahtokohdat menestyd kohdemarkkinoilla.
(Ahokangas & Pihkala 2002, 32-33.)

Véliton eli oma vienti on viennin muodoista vaativin, sill4 yritys vie itse tuotteet
ulkomaiselle loppuasiakkaalle ja minkaanlaisia valikasia ei kaytetd. Valittomassa
viennissa on monia etuuksia, joita muut viennin muodot eivat tuo. Yritykselld on
omassa viennissd suora yhteys ulkomaisiin asiakkaisiin ja nédin se saa tarkeda
ensikaden tietoa ja kokemusta. Myds markkinoiden kontrollointi on helpompaa ja
reagointi sielld tapahtuviin muutoksiin on nopeampaa. Valittémassa viennissa
tuotteista ja yrityksen toiminnasta saadaan suoraan asiakaspalautetta ja suhde
asiakkaisiin on vahvempi. (Ahokangas & Pihkala 2002, 34; Aijé 1999, 86.)

Vélittdman viennin toteutus on sen hyvisté puolista huolimatta hyvin vaikeaa, silla se
vaatii  henkilostd-, matka- ja markkinointikustannusten vuoksi resursseja.
Vientitoiminnan rahoittaminen sekd kasvavat varastot vaativat kdyttOpddomaa seka
joustavuutta, silld usein ulkomaalaisilla asiakkailla on pidemmé&t maksuajat kuin
kotimaisilla. Oma vienti vaatii myos pitkdaikaisen sitoutumisen niin kohdemaahan
kuin asiakkaisiinkin. (Ahokangas & Pihkala 2002, 34; Pakarinen 2008, 19 [viitattu
18.11.2008].)
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3.4 Ulkomainen lisensiointi ja franchising

Ulkomainen lisensiointi (licensing) on valmiin kohteen (fyysinen tuote) valmistus-,
markkinointi- tai myyntioikeuden siirtdmista toiselle osapuolelle tietyksi ajanjaksoksi.
Lisensointioikeus siirretddn lisenssisopimuksella ja lisenssin myontaja (the licensor)
saa yleensa nk. royalteja/rojalteja eli korvauksen lisenssin haltijalta (the licensee).
Tama korvaus voi olla joko prosentuaalinen osuus lisenssin haltijan tuotoista tai sitten
kertarojalti kattamaan lisenssin siirtymisesta aiheutuneet kulut. Lisaksi sopimukseen
saattaa kuulua muita erillisid korvauksia. (Han et al. 2008, 373.)

Yleisimmin lisensseja kaytetddn teknologiassa, julkaisu- ja viihdetoiminnassa seka
kaupankdynnissd ja tavaramerkeissa. Teknologialisensseja ovat mm. patentit,
liikesalaisuudet ja muu luottamuksellinen tieto. Julkaisu- ja viihdetoiminnan
lisensseihin kuuluvat mm. Kirjojen, ndytelmien tai elokuvien tekijanoikeudet.
Tavaramerkkilisenssit sekd kaupankayntiin liittyvat lisenssit kattavat mm.

tavaramerkit, kauppanimet ja pakkaukset. (Ahokangas & Pihkala 2002, 35.)

Lisenssit voivat olla my0s erityppisid. Eksklusiivinen (exclusive license) lisenssi on
yksinoikeudellinen lisenssi, jolla lisenssin saaja saa kéayttad patenttia sovitulla tavalla,
tietylla maantieteellisella alueella ilman, ettd kenellakddan muulla - edes
patentinhaltijalla — on oikeus kéyttdd lisenssin kohdetta. Ei-eksklusiivinen eli
rinnakkainen (nonexclusive license) lisenssi on vain kayttooikeus lisenssiin.
Ristiinlisensiointi (cross licensing) ilmenee, kun yritykset vaihtavat lisensseja
keskenaan. Ruistiinlisensiointi on yleista toisiinsa liittyvien tuotteiden tai prosessien
kesken. Lisensioinnilla, kuten muillakin kansainvélisilla operaatiomuodoilla, on sekéa
hyvid ettd huonoja puolia. Lisenssi on myontdjéalle taloudellisesti s&éstava keino
laajentaa liiketoimintaa sekda myds riskittomampi ja turvallinen vaihtoehto. Huono
puoli lisenssissé on se, ettd lisenssi on usein myonnetty tietylle ajanjaksolle. Myds
muutokset tuotteen laadussa ja markkinoinnissa ovat mahdollisia. Lisensioinnissa on
my0s riskinsd yrityksen kilpailuedun saattamisesta toisen tietouteen. Partnerista
saattaa syntya potentiaalinen Kilpailija sopimuksen umpeuduttua. (Han et al. 2008
373-375.)
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Franchising on toimintatavaltaan hyvin samanlainen kuin lisensiointi, mutta
franchising keskittyy enemman palveluiden ympérille (mihin saattaa liittyd myds
fyysisten tuotteiden myyntid). Franchisingissa keskeistd on yrityksen nimi, tuotteen
tavaramerkki sek& maine. Franchising on hyva tapa laajentua maantieteellisesti tai
kansainvalisesti ja samalla minimoida yrityksen siséistd kasvua sekd maksimoida
yksittaisten yksikdiden omaa péaatantévaltaa ja tuloksen tekoa. Franchising luvakkeen
ostaja saa koko konseptin tuen ja samalla vahvan brandin eli tuotemerkin, koulutuksen
ja taloudellisen avun. Franchising toiminta on siis nopea keino pé&&std vakaaseen
liiketoimintaan. Kuitenkin my6s huonoja puolia 16ytyy eikd niitd pida unohtaa.
Franchisingyrittaja ei saa vaihtaa ketjun nimed tai luoda omaa imagoa. My6s luvattu
taloudellinen tuki ja paatantdvalta voivat olla pienempid kuin yrittdja on ajatellut.
(Ahokangas & Pihkala 2002, 40.)

Franchising on luvakkeen myyjdn kannalta kustannuksiltaan alhaisempi ja
riskittdbmampi vaihtoehto uusille markkina-alueille mentdessa. Alkuperdinen lisenssin
omistaja myds hyotyy paikallisjohtajien kulttuurin tuntemuksesta ja tietotaidosta,
mutta voi jossain vaiheessa kérsid luvakkeen ostajien suuresta méérastd. Laaja
franchisingkanta johtaa kontrollin hankaloitumiseen, informaatio katkoksiin ja
vaarinymmarryksiin. (Han et al. 2008, 376.)

3.5 YhteistyOoperaatiot kansainvalisessé toiminnassa

Léhes kaikki operaatiomuodot ovat yhteistyfoperaatioita, silla jokaisessa on
jonkinlaista yhteistyota esimerkiksi asiakkaan, agentin, huolitsijan tai vaikka
tulliviranomaisten kanssa. Yhteisty¢ kasittadkin kaiken toiminnan ostajan ja myyjéan
valisestd suhteesta kumppanuuteen. Ulkomaisessa yhteistydsopimuksessa on erityista
se, ettd osapuolet vaihtavat keskenadn tietoja milt4 tahansa yritystoiminnan alueelta tai
antavat  toisilleen  toiminnallista  apua.  Varsinaisiksi kansainvalisiksi
yhteisty6operaatiomuodoiksi  luokitellaan erilaiset  yhteisyritykset, strategiset
liittoumat, kuten allianssit, projektioperaatiot, ja hieman harvinaisemmat muodot,
kuten teknologiansiirtosopimukset ja johtamissopimukset. (Ahokangas & Pihkala
2002, 48; Aijo 1999, 94-95.)
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Ulkomainen yhteisyritys (joint venture) on pitkdaikainen sopimus yhden tai
useamman osapuolen kesken yhden suuren yrityksen omistamisesta, hallinnoimisesta
ja johtamisesta. Kaikki sopimusosapuolet osallistuvat yhteisesti kaikkiin toimintoihin
ja yritysta muodostettaessa voivat osapuolet sijoittaa siihen erilaisia panoksia, jotka
madrittdvat omistussuhteita. Normaalisti yhteisyritys kasittdd valmistus- tai
tuotantoyhteistyén. (Canwell & Sutherland 2004, 135; Aijé 1999, 97-98.)
Y hteisyrityksen hyotyind ovat jaettu riski eli yksittdista omistajaa kohtaan pienempi
riski sekd toisen sopimusosapuolen tuesta, resursseista, kokemuksesta ja
markkinatuntemuksesta hyotyminen. Huonoina puolina taas ovat konfliktit, joita
syntyy sopimusosapuolten vélille kulttuuristen erojen seka erilaisten intressien vuoksi.
Myo6s voiton jako ja kontrollin yllapito saattavat joissain tilanteissa aiheuttaa
ongelmia. (Han et al. 2008, 381-382.)

Strategiset allianssit voivat olla joko lyhyen tai pitkan aikavélin liittoja kahden tai
useamman yrityksen valilla ja usein tarkoituksena on resurssien jako (Canwell &
Sutherland 2004, 227). Allianssit eivat ole maaritelty vain sen mukaan, miten
yhteistydsuhteet ovat organisoitu, vaan ne kasittdvat kaikki yhteistyosuhteet, joissa
tarkedd on kumppaneiden strategioiden ja kulttuurien yhteensopivuus (Pakarinen
2008, 20 [viitattu 18.11.2008]). Strategiset allianssit koskevat l&hinnd yrityksen
tutkimus- ja kehittdmis-, tuotanto- tai markkinointitoimintoja. Allianssit eivét
kuitenkaan ole riskittomid kanainvalisen liiketoiminnan muotoja, sill4 useasti
osapuolina ovat kilpailevat yritykset ja siten yritykselle térkeat kilpailukeinot
saatetaan kilpailijan tietoon. Allianssien hyvind puolina voidaan pitdd sen
mahdollistamaa nopeaa innovaatiotoimintaa, riskien ja kustannusten pienenemista

sekd joustavuutta.

Vaikka alliansseilla on monia hyvié puolia, yhteistyon ja kilpailun yhdistdminen luo
my6s uusia paineita. Ongelmia saattaa ilmetd tuottojen jaossa ja oikean
yhteistyopartnerin 10ytdmisessa. (Palmberg & Pajarinen 2005, 128-131.) Hyvina
esimerkkeind kotimaisista alliansseista voidaan pitd4 vientirenkaita, jotka ovat 4-6
yrityksen yhteistyoprojekteja. Vientirenkaissa  yritysten tuotteet tai

kansainvalistymistavoitteet tdydentévat toisiaan. Suurimmat hyodyt ovat kokeneen
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vientipaallikon saaminen yrityksen kdyttdon ja kustannusten jakautuminen. (Suomen
Yrittajat 2008 [viitattu 21.11.2008].)

Projektioperaatiot (project operations) ovat yksittdisia hankkeita, jotka toteutetaan
yksin tai toisten toimittajien kanssa. Projektiin voi liittyd fyysisten tuotteiden
valmistamisen liséksi niihin liittyvan teknologian, tietotaidon tai palveluiden viemisté
ja se on usein ajallisesti, paikallisesti ja maarallisesti rajattu. (Aijo 1999, 100-101.)
Projektioperaatioita kutsutaan usein myo6s nimell&d projektivienti, josta erotetaan
joitain paatyyppeja. Osittaisprojektissa (partial project) toimittajalla on vastuu vain
erikseen sovitusta osasta projektia. Kokonaisprojektissa (international turnkey project)
toimittajalla on kokonaisvastuu projektista, niin kuluista kuin tuloksistakin. Usein
naissa tapauksissa kaytetdan myds alihankkijoita ja erikoistoimittajia. (Han et al.
2008, 377.)

Projektiviennin hyvina puolina tuodaan usein esiin suuri kokonaisvoittojen maara ja
tuotteiden laadukkuus ja jalostusaste. Projektivienti on myds joustava ja saattaa
tasoittaa hiljaisen ja vilkkaan myyntikauden vaihteluja. Operaatiomuotona se antaa
yritykselle oman kaden tietoa ja kokemusta ulkomailla toimimisesta. Toisaalta
projektin toteuttaminen on usein kallista ja sitoo paljon resursseja. Toimitukseen
osallistuvien muiden toimijoiden (partnerit ja alihankkijat) 16ytdminen ja johtaminen
saattaa olla hankalaa ja aikaa viev&a. Toimintamuotona projektivienti on myds
juridisesti vaativaa ja riskit ovat suuret. (Aijo 1999, 102.)

3.6 Kansainvalistymisen muut muodot

On monia erilaisia kansainvalisen liiketoiminnan muotoja, jotka voidaan luokitella
joko yhteisty6operaatiomuodoiksi tai sitten omaksi liiketoiminnan muodoksi.
Mydskaan alan Kirjallisuus ei ole niin kattava, ettd kaikki mahdolliset liiketoiminnan
muodot, joilla yritys pystyy harjoittamaan kansainvélistda toimintaa, olisi lueteltu.
Seuraavaksi kasittelen lyhyesti tytaryhtiota, ulkomaista liikkeenjohtosopimusta ja
teknologiansiirtosopimusta. Mydskéén ei pida unohtaa internet-operaatioita, jotka ovat

erityisesti markkinoinnin osa-alueella tehokkaita. Internetista on tulossa yha yleisempi
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tapa ottaa ensi askel kansainvalistymiseen, silld internet yhdistdd niin nuoria kuin

vanhojakin kuluttajia.

3.6.1 Tytaryhtio

Tytéryhtion perustaminen vaatii yritykseltd pitkdan tahtdimen suunnittelua ja
resursseja. Joskus ainut keino péastd kohdemarkkinoille on toimivan tytéryhtion
perustaminen. Tytaryhtio ei valttdmatta tarkoita tdysin samanlaista yhtiota kuin
emoyhtio (eli alkuperdinen yritys), vaan tytdryhtion toiminta ja rooli saattaa olla
hyvinkin rajattu tai vastaavasti hyvin monipuolinen. Juridisesti tytaryhti6 on oma
laillinen yksikkonsa, joka on erilladn emoyhtiostd. Jos emoyhtié omistaa véhintaan
puolet osakepdadomasta, on tytaryhtio6 emoyhtion kontrollissa. Ulkomaisessa
tytaryhtiossé yhteiselle linjalle ongelmana on tytaryhtion toimiminen kohdemaan
lains@adannon alaisena. Talléin eroja voi syntyd mm. verotuksessa, palkoissa,
henkil6ston johtamisessa tai sopimusasioissa. Tytaryhtion toiminta voidaan aloittaa
joko perustamalla tytaryhtié alusta lahtien tai ostamalla jo toimiva yritys
kohdemaasta. (Ahokangas & Pihkala 2002, 42-43.)

Tytéryhtio voi toimia emoyhtion ns. toiminnallisena kopiona. Silloin tytaryhtiossa
toteutetaan samoja toimia kuin emoyhtidssa, mutta vain pienemmassa mittakaavassa
ja tietylla markkina-alueella. Jos tytéryhti6 ei toimi emoyhtion pienempéand kopiona,
on mahdollisuus, ettd se toimii emoyhtion toiminnallisena jatkeena. Jokin tietty
toiminta, kuten esimerkiksi markkinointi tai tekninen tuki, kuuluu talléin tytaryhtion
tehtaviin. Ulkomaiset myyntikonttorit toimivat tallaisina emoyhtion jatkeina.
Tytéryhtididen tehtdvand saattaa olla jonkin erityisen tehtdvan suorittaminen
markkina-alueellaan. Tdssd tapauksessa tehtdvad ei emoyhtion kotimaassa pystyta
hoitamaan. Tytaryhtion perustaminen vie huomattavasti aikaa ja resursseja eikd néin
ollen ole helpoin tie kansainvalistymiseen ainakaan uusilla yrityksilla. Tytaryhtion ja
emoyhtion kannattava toiminta on vaativa prosessi, mutta useimmiten toimiessaan
tuottava (Ahokangas & Pihkala 2002, 45-47.)
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3.6.2 Ulkomainen liikkeenjohtosopimus ja teknologiansiirtosopimus

Ulkomaisessa liikkeenjohtosopimuksessa  yritys myy  korvausta  vastaan
liilkkeenjohtopalveluita ja johtaa asiakkaan yritystd tdmén laskuun (Suomen Yrittajat
2008 [viitattu 21.11.2008]). Korvaukset vaihtelevat erikseen madaritellysta
korvaussummasta jarjestelyyn, jossa korvaussumma muodostuu valittdmista kuluista
ja osuudesta johdettavan yrityksen liikevaihdosta tai voitoista. Téata toimintamuotoa
voidaan kayttadd esimerkiksi projektiviennin yhteydessa, kunnes oma henkilokunta on
saatu koulutettua tai jos yhteisyrityksessa sopimuskumppanilta puuttuu liikkeenjohdon
osaamista ja kokemusta. Liikkeenjohtosopimuksessa on melko alhaiset kustannukset,
silld investointeja ei tarvita. Se on myds nopea, joustava ja hyvin kontrolloitavissa.
Toisaalta sopimus on monimutkainen ja vaativa dokumentti ja vaatii oikeanlaisen
henkilon 16ytymisen. (Aijé 1999, 103-104.)

Teknologiansiirtosopimukset ovat johtamissopimuksia ja sisaltdvat muun muassa
osaamisen, tekniikan ja tiedon vaihtamista organisaatioiden vélilla. Patenttien ostot ja
lisensoinnit ovat teknologian siirtoja, joihin yleensd ryhdytdan kun on tarve uudistaa
tietopohjaa. Kansainvalinen tiedonsiirto on monimutkaista eri maiden erilaisten
toimintamallien ja lainsdddannon vuoksi. Lisdksi vaikeutena on osaamisen ja
teknologian hinnoittelu. (Ahokangas & Pihkala 2002, 53-55.)

3.6.3 Ulkomaisen tydvoiman palkkaus ja internet-operaatiot

Ulkomaisen tydvoiman palkkaaminen ja internettoiminnot ovat myods eraanlaisia
tapoja kansainvélistyd. Ulkomaisen tyévoiman palkkaaminen on muodostunut
Suomessa hyvin yleiseksi tavaksi tietyilld tyovoimapulasta karsivilla toimialoilla.
Suurten ikédluokkien eldkkeelle siirtyminen ja joidenkin alojen houkuttelemattomuus
ovat johtaneet siihen, ettei kotimaisella tydvoimalla pystytd vastaamaan todellista

tyovoimatarvetta.

Internet-operaatiot voidaan lukea myds yhdeksi omaksi kansainvalisen liiketoiminnan

muodoksi. Mééritelména voidaan pitaa sahkoista liiketoimintaa internetissa. Internet
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on helpottanut paljon yritysten toimintaa, silla globaalina markkinointikanavana se
mahdollistaa kaupankaynnin séhkdisend aina tarjouspyynnosta maksamiseen. Internet
myo6s alentaa markkinoillepaddsyn kynnystd ja markkinointikustannuksia. Internetin
avulla kommunikointi myyjan ja asiakkaan vélill4 on helpompaa ja se myos véhentaa
riippuvuutta viennin ja tuonnin vélimiehistd, mika taas alentaa kustannuksia. Internet
tukee aikaisempien kontaktien yllapitoa ja helpottaa jalkimarkkinointia. Myds
aikaeroista johtuvat ongelmat vahenevit. Internet on ongelmallinen l&hinné asiakas-
myyjasuhteen kehittymisen kannalta ja useimmiten se vaatii erityyppisen
hinnoittelumekanismin. Liséksi internetin yleistyminen on johtanut siihen, ettd se on
l&hinn& pakollinen ympérivuorokauden toimiva markkinointikanava kansainvalisessa
kaupassa. (Ahokangas & Pihkala 2002, 56-58.) Yritys voi hyoédyntdd internetia

kotisivujen teossa, blogien yllapidossa ja pyorittamélld verkkokauppaa.
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4 TURUN YRITTAJAT RY:N JASENYRITYSTEN
KANSAINVALISTYMISTUTKIMUS

4.1 Kyselytutkimuksen suorittaminen

Kyselytutkimus suoritettiin - maaliskuussa 2009 Turun Yrittdjat ry:n jasenille.
Kyselylomake pohjautui opinndytetyon teoriaosaan ja siten vastaukset toivat paljon
arvokasta lisdinformaatiota. Kyselylomakkeen toteutin s&hkdiseen muotoon Digium
Enterprise-ohjelmistopalvelulla ja valmis kyselylomake lahetettiin noin 2000 j&senen

séhkopostiin linkkind. Kyselyyn vastaaminen vei 5-10 minuuttia.

4.1.1 Kyselylomakkeen rakenne

Kysely oli jaettu kuuteen eri osa-alueeseen ja se on yksinkertaisessa muodossa
liitteena (LIITE 2). Kysymykset olen numeroinut jalkikateen helpottamaan vastausten
analysointia. Ensimmaisend kyselylomakkeessa oli Yrityksen perustiedot — osio, jossa
tavoitteena  oli  yritysten  taustatietojen  selvittdminen.  Kysymyksingd oli
perustamisvuosi, liikevaihto, pé&atoimiala ja henkilostomaard. Taman jélkeen
jokaiselle vastaajalle aukeni seuraava sivu, jossa kysymykset kasittelivat yleisesti
kansainvélistyvad yritystd. Kyselylomakkeen kolmas osio oli tarkoitettu vientid
harjoittavalle  yritykselle.  Né&ihin  kysymyksiin ~ p&&si vain  valitsemalla
toimintamuodokseen viennin. Neljds osio oli tehty vientitoimintaa suunnitteleville
yrityksille ja saman kaavan mukaisesti tdhan osioon saivat vastausmahdollisuuden
vain ne, jotka olivat kyseisen toiminnon alussa valinneet. Viides osio oli tarkoitettu
ostotoimintaa harjoittaville yrityksille. Kuudes osio oli kaikille tarkoitettu
tyytyvaisyyskysely, jossa muutaman kysymyksen avulla pyrittiin kartoittamaan

jasenten tyytyvaisyys yrittdjajarjeston tarjoamaan apuun.

Kyselyn lahettdmistd jasenille pohjustettiin Turun Yrittgjien talvitiedotteessa 2.2.2009
(LHTE 3). Tiedotteessa kerrottiin jasenille, mista aiheesta kysely tehdddn, mina

ajankohtana ja miksi. Liséksi vastaajille tarjottiin mahdollisuutta halutessaan
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osallistua kahden hengen illallisen arvontaan. Kysely saatekirjeineen (LIITE 4)
lahetettiin ~ viikolla 8  yrittdjayhdistyksen  jasenille  kdyttden  valmista
sahkopostituslistaa. Aikaa vastaamiseen annettiin viikko ja ennen maardajan

umpeutumista l&hetettiin vield muistutusviesti kyselysté.
4.1.2 Kyselyyn vastanneiden yritysten kuvaus

Vastauksia sain yhteensa 152 kappaletta erikokoisilta ja eri toimialoilla vaikuttavilta
yrityksilta (Kuvio 4). My0s yritysten ikdhaitari oli vakuuttava: jotkut olivat
perheyrityksina toimineet aina 1900-luvun alkupuolelta tdéhdn pdivéan ja toiset taas
olivat vain muutaman vuoden vanhoja tai sitten juuri aloittaneita. Yritysten
liikevaihdot vaihtelivat alle 25 000 eurosta (6,94 %) aina yli 10 miljoonaan euroon
(0,69 %). Suurimman osan vastanneista voidaan kuitenkin sanoa kuuluvan pieniin ja

keskisuuriin yrityksiin ja liikevaihto oli 100 000-300 000 euron molemmin puolin.

¥rityksen lilkevaihto

Vastaus Lukumadrd| Prosentti | 20% 40% |  &0%|  80%| 100%
1. |alle 25000 10 &9% ]
2. | 25000 - 50 000 14 977
3, (50000 - 100 000 2| 1667 R
4, | 100 000 - 300 000 31| 253 N

5, | 300000 - 600 000 19| 1319% [

& (8O0 000 - 1 milj 1 972
7. |1-5mil. ' 2| 1667 N
8 |5- 10 mi ' 7 a8
g, :-,n 10 milj 1| o8| N=144
¥rityksen pastoimiala
Vastaus Lukumadra|Frosentti|  20% 40%|  &0%|  80%| 100%
1. |Sahktteallisuus 1| 0,68% ' '
2. |Sahkbelektronikka 3| 199
3. |Metalliteollisuus gl 598
4. |Muoviteallisuus 1| 0,68%
2. | Elintarviketeollisuus 0 0,00
&, |Kauppa 37| 24,50% | NNEGNG
7. |Rakentaminen 18 11,52 I
& |Palvelut so| 33,114 G
9, |Jokin muu, mikd 35| 2315 N=154

Kuvio 4. Kyselyyn vastanneiden yritysten rakenne.
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Yritysten paatoimialoista suurimmiksi nousivat kauppa (24,5 %), palvelut (33,1 %) ja
rakentaminen (11,92 %). Vastauksia saatiin myds IT-alan yrityksiltd ja metalli- ja
kemianteollisuuden aloilta. My0s yksittdisia vastauksia saatiin mm. terveydenhuollon,
huonekaluteollisuuden, pankki- ja vakuutustoiminnan, varustamotoiminnan ja
kuljetuksen toimialoilta. Henkilostomaara vaihteli yksityisyrittdjistd aina lahemmaés
sataan tyontekijaan, kuitenkin keskiarvo oli noin seitsemén tyontekijdd. Suurimmat

henkilostomadarat olivat yrityksilld, jotka olivat aloittaneet toiminnan 1900-luvulla.

4.2 Mielipiteita kansainvalistymisesta

4.2.1 Vastausten kasittely

Seuraavassa otan kasittelyyn kyselytutkimuksen tulokset. Pyrin l0ytdmé&én
yhtenevéisyyksid vastausten ja Kkirjoittamani teorian vélilta. Tarkoituksena on
analysoida tuloksia ensin yleisten, kaikille suunnattujen, kysymysten kohdalta: minka
tekijoiden yritykset arvioivat vaikuttavan eniten kansainvalistymispaatoksen taustalla
ja mitka tekijat yritykset nostivat tdrkeiksi kilpailukyvyn kannalta. Otan myos
huomioon yrityksien halun  k&antyd erilaisten organisaatioiden puoleen

kansainvalistymiseen liittyvissé asioissa ja yritysten tavan hoitaa riskienhallinnan.

Kun olen saanut selville yleiset mielipiteet kansainvalistymisestd ja siihen
vaikuttavien asioiden tarkeydesta, paneudun ldhemmin yritysten
kansainvalistymisasteeseen: kuinka moni harjoittaa kansainvalista liiketoimintaa,
mitka ovat kansainvélisen liiketoiminnan muodot, joita esiintyy ja miksi on paadytty
kansainvaliseen toimintaan? Pyrin I0ytdmaan vastauksia myos siihen, mitkda asiat
koetaan toimintojen hyvind ja huonoina puolina ja mihin maihin liiketoiminta

keskittyy nyt ja tulevaisuudessa.

4.2.2 Kansainvalistymispaatos ja yrityksen kilpailukyky

Kysymyksessd 8 saivat vastaajat arvioida Likertin asteikolla, miten merkittavina

pitivit mm  Ahokankaan ja  Pihkalan (2002, 11) mainitsemia
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kansainvalistymispaatokseen vaikuttavia tekijoitd. Arvoasteikko oli 1-5, arvon yksi (1)
ollessa erittdin tarkeé ja viiden (5) taysin merkitykseton. Tarkeimpéna ominaisuutena
pidettiin kilpailukykyistéd tuotetta keskiarvolla 1,94. Toiseksi tarkeimmaéksi tekijaksi
erottui  kielitaidon riittdvyys (2,06). Kontaktien luominen, liiketoiminnan
kasvattaminen ja tuotteen kysyntd kohdemaassa nousivat kyselyssa myos tekijoiksi,
joiden néhtiin olevan térkeitd kansainvélistymispéatoksen taustalla. Arvoasteikon
keskivaiheille, eli jokseenkin tarkeéksi, vastaajat kokivat kohdemaassa vaikuttavat
tekijat. Naihin tekijoihin kuuluivat mm. poliittinen ja taloudellinen tilanne, kulttuurin
samankaltaisuus ja kilpailutilanne ulkomailla. Myd6s henkil6kohtaisten haasteiden
halun koettiin olevan osa syy kansainvélistymispéaétoksen taustalla.

Ty6voiman saannin turvaamisen tai lilan pienten kotimarkkinoiden koettiin
vaikuttavan véhiten kansainvalistymispadtokseen. Vastanneista osa oli perustellut
kansainvalistymisen johtuneen my0ds pakosta eli kuten teoriaosassa monessa kohtaa
kavi ilmi (mm. Aijo 1999, 9-12.), nykyaan on kehityttava ja oltava kansainvalinen
pysydkseen mukana kilpailussa. Myds oman alan hyvé tuntemus sek& halu muuttaa

ulkomaille koettiin tekijoiksi paatoksen taustalla.

Samalla Likertin asteikon periaatteella vastaajia pyydettiin arvioimaan kysymyksessa
yhdeksan yrityksen kilpailukykyyn vaikuttavia tekijoitd (Kuvio 5, sivu 39). Kysymys
oli muotoiltu kéayttden pohjana kansainvalistymisteorioita mm. Porterin timanttia,
verkostomalleja ja resurssipohjaisia kansainvélistymismalleja. Porterin mallia apuna
kayttden selvitin, pitivatkd vastaajat yrityksen strategiaa ja rakennetta, kysynnén
maaraa ja sen tekijoité tai toimialaan liittyvien ja tukevien toimialojen olemassaoloa
tarkedand yrityksen kilpailukyvyn kannalta. Yllattden kaikkia néitd tekijoita pidettiin
tarkeind, mutta ne kuitenkin sijoittuivat muihin tekijoihin verrattuna asteikon

keskivaiheille.
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Arviolkaa seuraavien yrityksen kilpaillukylkyyn vaikuttavien tekijéiden merkitystd

Taysin Bl 3 2 i;'::a:
]
merkityksetan | (Arvo: | (Arvo: | (Arvo: {(Arvo Yhteensa
{Arvo: 5) 40 3) 2} 1) B
lohtoportaan ja muun
henkilokunnan osaaminen
Faloritpoipdons | I 100 %
ammatillinen osaaminen,
kielitaidon riittavyys yms. )
{avg: 1,5F)
'f'rnt','ks;en strategia ja rakenne I _ 100 %
[awg: 2,15)
frityksen nopea reagm.ntulq.rhyl | 100
muutoksin {avg: 1,87
Kotimaisen tyowaiman P
- o 100 %
riitbdwyys (awg: 2.83) - - "
Kotimaasta saatava apu
kansainvalistymisasioissa | Bl 100%
[awg: 2,71)
Tuotantokustannukset
= I8 100 %
(avg: 2,38) [ I o
Tuotteen hinta tai tekniset .
' O B 00 %
ominaisuudet {avg: 2,02)
Tuotteen wnmnettuus _
100 %
|(avg: 2,34 _. | .
Toimitusvarmuus {avg: 1,78) I _ 100 %
Edustajan walinta (awg: 2,25) - _ 100 %
Trityksan imago {avg: 1,91) I _ 100 %
Kysynnan maara
. 100 %
kohdemaassa {awvg: 2,39) - _ .
Toimialaan liittyvien ja
tukevien tolmialojen [ | B 100 %
olemassaoclo (awvg: 2,68)
Resurssien rilttavyys ja
valmius kehittymisean [ | B oo
[awg: 2,15)
valmiit suhtest kohdemaahan
ja kulttuuren tuntemus || B 00 %
{awg: 2,38)
fawg: 3,00 ] B 009
Yhieenss 5 o 5% | 24 % | 40 % | 26 %

Kuvio 5. Kilpailukykyyn vaikuttavien tekijoiden merkitys.

Teoksessaan Kansainvélistyva yritys (2002, 77) Ahokangas ja Pihkala totesivat
resurssipohjaisten kansainvalistymismallien yhdeksi keskeisimmaksi ajatukseksi
riittdvien resurssien olemassaolon seké resurssien kehittdmisen. Vastaajat pitivat myos
resurssien riittdvyyttd ja valmiutta niiden kehittdmiseen melko tdrkedna.
Verkostomallia mukaillen vastaajat olivat sitd mieltd, ettd wvalmiit suhteet
kohdemaahan ja kulttuurin tuntemus olivat helpottavia tekijoitd ja toisivat
kilpailuetua. Valmiiden verkostojen nahtiin parantavan yrityksen toimintaedellytyksia,

olivatpa verkostot sitten taloudellisia, juridisia tai henkilokohtaisia.
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Tarkeimpind seikkoina yrityksen kilpailukykyyn vaikuttavien tekijoiden joukossa oli
yllattaen tekijoita, joita ei mainittu mm. Ahokankaan & Pihkalan tai Aijon teoksissa.
Suurimman (eli 1&hinné arvoa 1) kannatuksen sai johtoportaan ja muun henkilékunnan
osaaminen. Erittdin moni kysymykseen vastaajista oli antanut talle arvon erittéin
tarked. Osaamiseen liittyivat niin ammatillinen osaaminen kuin henkilokohtaiset
ominaisuudet. Myds yrityksen nopean reagointikyvyn, toimitusvarmuuden ja imagon
nahtiin olevan avaintekijoita kilpailukykya maéaariteltdessa. Kilpailukykyyn Kkoettiin
vaikuttavan my0s tuotteen tai palvelun teknisten ominaisuuksien, hinnan ja
tunnettuuden. Myd6s kotimaisen tydvoiman riittdvyys ja kotimaasta saatava apu

kansainvalistymisasioissa nousivat asteikon keskivaiheille.

Teoriaosassa kasittelin lyhyesti organisaatioita, joilta yritykset voivat saada apua
kansainvalisilla markkinoilla toimimiseen. Kyselylomakkeessa esitettiin - myos
kysymys (kysymys numero 10), miten hyddylliseksi yritykset ovat kokeneet tai miten
hyodyllistd uskovat olevan tiedon, jota erdat organisaatiot tarjoavat. Yllattéen
monikaan vastaajista ei ollut edes kéyttanyt tai kertoi, ettei aio kayttdd mink&én
organisaation palveluita. Hyodyllisimméksi tiedon ja avun l&hteeksi oli arvioitu
Yrittdjayhdistys ja seuraavana Kauppakamari. Myds muut organisaatiot kuten Finpro,
Fintra, TE-keskus ja Finnvera nahtiin melko auttavina organisaatioina. Pankit,
keskusliikkeet, maahantuojayritykset ja tyosuojelupiiri olivat joidenkin vastaajien

mielesté hyvid tiedon lahteita.

Yllattavad oli kuitenkin vastauksien ristiriitaisuus. Vaikka avun koettiin olevan
tarpeellinen kilpailukyvyn kannalta ja monien organisaatioiden uskottiin tai koettiin
antavan hyodyllista tai melko hyodyllisté tietoa, ei tietoa tai apua kuitenkaan ollut
haettu. Riskienhallinta-kysymyksiin (11-12) vastasi kaikista 152 vastaajasta 107.
Vaikka riskienhallinta on yksi tarkeimmista yrityksen liiketoiminta-alueista, joka pitaa
huomioida, jopa 78 % vastaajista kertoi, ettei heiddn kansainvélisen kaupan
sopimuksiaan oltu suunniteltu riskien hallinnan nakékulmasta. Vastaajista jopa 90 eli
84,11 % ei myoskddn ollut varautunut luottotappioriskeihin kansainvélisessa

kaupassa.
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4.3 Jasenyritysten kansainvalistyminen

4.3.1 Kansainvalisen liiketoiminnan muodot jasenyritysten keskuudessa

Teoriaosassa kasittelin mm. Ahokankaan & Pihkalan (2002), Aijon (1999) seka
Pakarisen (2008) teosten pohjalta kansainvalisia liiketoimintamuotoja, joita yritys voi
valita. Liséksi liitteeseen 1 olen koonnut kasittelemieni liiketoimintamuotojen hyvia ja
huonoja puolia taulukkomaisesti. Jasenet saivat kyselyn ensimmaisessé osiossa vastata
kysymykseen missd muodossa yritys oli mukana kansainvélistyvdssa maailmassa
(kysymys numero 5).

B Ostotoiminta
W vientitoiminta
] Suunnittelemme vientitoimintaa

M Lisensiointi

B Franchising

O Yhteistyoyritys (joint venture)
B Muu yhteistydhanke

[ Projekti

L Ulkomaisen
tyovoiman palkkaus

Internettoiminnot

Emme ole mukana kv-
toiminnassa

W Jokin muu

Kuvio 6. Jasenyritysten kansainvalistymismuotojen jakaantuminen
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Vastanneet saivat valita usean eri vaihtoehdon. Kuviossa 6 sivulla 41 on esitetty
kyselyn tuloksia toimintamuotojen jakaantumisesta ja seuraavassa Vastauksia

tarkastellaan erikseen jokaiselta ryhmalta.

4.3.2 Ostotoiminta

Ostotoimintaa kasittelivat kysymykset 5 sekd 23-28. Ostotoiminnan kansainvalisilta
markkinoilta valitsi toimintamuodokseen 70 vastaajaa eli 46,98 %. Tamé& oli siis
melkein puolet kaikista vastaajista, mika ei ole lainkaan yllattavaa. Ostotoimintahan
on yrityksen kannalta yksi helpoimmista kansainvélisista liiketoimintamuodoista.
Yritykset olivat keskimadrin harjoittaneet ostotoimintaa (kysymys 23) noin 14 vuotta
minka vuoksi voidaan olettaa, ettd suurin osa yrityksistd on tehnyt ostotoimintaa

ulkomailta koko olemassaoloaikansa.

Kysyttdessa ostojen alkuperdmaata (kysymys 24) vastaukset kasittivat lahes kaikKi
maanosat. Ostoja suoritettiin - muun muassa kaikista Keski-Euroopan maista,
Kaukoidastg, Puolasta, Kanadasta ja USA:sta. Seuraava kysymys (25) oli miksi yritys
toteutti ostonsa juuri naista maista. VVastaajista 40 eli yli 57 % mainitsi syyksi parhaan
hinta-laatusuhteen. Tata ylivoimaisesti tarkeinta syytd seurasi vasta 33 aanelld (47,83
%) luotettava toimitus ja 30 vastaajan aanella (43,48 %) pitkdaan jatkunut yhteistyo.
N&ma kolme syyté erottuivat selvasti muusta joukosta. Huomioitavaa on, etta raha
nayttaa ratkaisevan myos kohdemaan valinnassa. Toisaalta on hienoa huomata, etta
pitkadn jatkuneista yhteistydsuhteista pidetddn kiinni ja ne ovat myds ostotoiminnassa
tavoitteena. Ostotoiminnan huonoina puolina olivat teoriaosassa hyvan toimittajan
Ioytdmisen vaikeus ja toimitusvaikeudet (Riitamaki 2006, 11). Kyselyn vastauksista
voidaan péatelld, ettd hyvéan toimittajan loydyttya siitd halutaan pitdd myods kiinni,
samoin kuin toimittajasta, joka takaa parhaan hinta-laatusuhteen seka luotettavan

toimituksen.

Ostopaatokseen tekoon vaikutti tietenkin my0s se, ettd tarvittavaa tuotetta tai raaka-
ainetta ei saanut muualta ja lisaksi tietyistd maista ostettaessa sen sai halvemmalla.

Halpaan hintaan vaikutti muun muassa tullimaksujen puuttuminen. Vastaajat
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mainitsivat lisdksi, ettd Kaukoidasta pystyi tilaamaan kerralla pienempid maaria.
Myo6s 11 vastaajaa (15,94 %) sanoi lyhyen vélimatkan ja kuljetuskustannusten

minimoimisen olleen syyna ostoihin kohdemaista.

Kulttuurisia tekijoité ei pidetty kovinkaan tarke&dnd ostomaita valittaessa. 18 henkil6a
(26,09 %) oli valinnut tietyt kohdemaat, koska Kielitaito riitti toimimaan ndiden
maiden kanssa ja liséksi 16 eli noin 23 % kertoi tekevansa ostonsa juuri néistd maista,
silla ostaminen oli helppoa yhteistydémaan suotuisan taloudellisen ja poliittisen
tilanteen vuoksi. Maininnan sai myos, ettd padmies oli kyseisestd maasta ja ettd
yhteistydmaasta 10ytyi suomalainen edustaja. Tosin huomattavaa oli, ettd jotkut eivéat
vain vield olleet 16ytaneet parempaakaan yhteistydkumppania. Ostot hoidettiin monin
eri tavoin ja tavat eivat olleet sidonnaisia yrityksien kokoon. Moni yrittdja kertoi
etsivansa itse tuotteet ja tilaavansa sitten tarvitsemansa suoraan kohdeyritykselt,
valmistajalta tai tukkurilta. Yllattdvan suuri osa kertoi k&yvansa paljon ulkomailla
messuilla ja siten luovansa kontakteja. Monella oli myds oma agentti tai tietty
maahantuoja. Tilauksia hoidettiin sahkopostilla, internetsivuilla tai suoraan tarjoajille

soittamalla.

Kysymyksessd 26 pyydettiin vastausta siihen, miksi yritykset olivat paatyneet
ostotoimintaan ulkomailta. Kuviossa 7 sivulla 44 on naytetty syitd, miksi vastaajat
olivat siirtyneet ostotoimintaan ulkomaille. Kuten kuviosta voi nahdd, odotetusti
tarkein syy oli se, etteivat kotimaan markkinat pysty tarjoamaan yrityksille heidan
tarpeitaan vastaavaa tuotetta, raaka-ainetta tai palvelua. Léhes 83 %:in kannatus télle
onkin melko halyttavaa tietoa kotimarkkinoista. Toisaalta tutkimuksen avulla tasta
I0ytyisi potentiaalinen markkinarako uusille yrityksille. Positiivista oli se, etta yli 44
% vastaajista koki tarpeelliseksi ja halusi laajentaa omaa tuotevalikoimaansa, mika
taas antaa meille kuluttajille enemmén vaihtoehtoja. Lahes 35 % koki, ettd
kustannukset pysyivét alhaisempina ulkomailta ostettaessa ja noin 11 % kertoi syyna
ulkomailta ostamiseen olevan resurssien puutteen tai haluttomuuden omaan
valmistukseen. Harvalla ostotoiminta liittyi ulkomaisen tydvoiman saantiin ja sen
sijaan ammatillisen osaamisen kehittdminen koettiin syyksi kansainvélisen

ostotoiminnan harjoittamiseen.
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Miksi olette paatyneet ostotoimintaan ulkomallta?

Vastaus Lukumaddra| Prosentt 0% 4% = a0%%  100%

Resurssien F-.J[E
tal haluttomuus

1. - 11 43%
omaan -
valmIstukSesn
Kotmaasta &l
sa8 kKycseista
alnetta/palvelua
tms..

Kustannukset
Pysyvat
ulkomailta | 329w NG
ostamalla
alhalsempina

Halu laajentaa

4. |omas 31| 44,29 N
tuatevalikoimaz
Ostotaiminga
Ittyy ulkomaisen
tyavaiman
saantiin

& | Jokin muy, miks af sl

N=126

Kuvio 7. Syita ostotoimintaan ulkomailta.

Ahokangas ja Pihkala kirjoittivat Kansainvélistyva yritys (2001, 28-29) — teoksessaan
ostotoiminnan hankaluuksiksi suuremmat riskit kuin kotimaan kaupassa seké sen, etta
ostajan pitéisi hallita my0s kansainvaliseen ostotoimintaan liittyva tuontikauppa
tullilausekkeineen ja monimutkaisine ostoprosesseineen. Moni vastaajista koki
ostoprosessin vaiheet vaikeiksi. Uusien suhteiden luominen ja toiminnan jatkuvuus,
luotettavan toimittajan ja edustajan loytdminen seké kielitaidon riittdvyys omassa
henkilostossa koettiin haasteellisiksi. Osa mainitsi, ettd yksinoikeuden saaminen
(tilaamiseen Suomeen) on hankalaa. Monet kokivat nk. paperibyrokratian,
tullimenettelyiden ja sopimuksien teon haasteelliseksi samoin kuin omien
oikeuksiensa valvomisen sopimusrikkomustapauksissa. Taméa l&hinnd nahtiin
ongelmana tuotteen laadun varmistamisessa, toimitusvarmuudessa (myo6hdstyminen
tai peruuntuminen), hinta-laatusuhteessa ja laskutustapauksissa. Rahaliikenteen
hallitseminen seka rahtikustannukset ja varastonhallinta koettiin erityisesti

kansainvélisen ostotoiminnan ongelmana. Myds keskindinen ymmartdminen



45

kulttuurierojen takia ja kova kansainvélinen kilpailu olivat vastaajien mielesta

ongelmakohtia.

Ostotoimintaan sitoutuu p&ddomaa joskus pitkaksikin ajaksi. Menekin ennakointi on
hankalaa ja siksi varaston optimointi koettiin haasteelliseksi. Tamanhetkinen
taloustilanne luo ongelmia my6s kansainvaliseen ostotoimintaan ja kaikki toimijat
ovat varuillaan. Maksuja halutaan etukateen ja paljoa ei anneta mydten
myohastymistilanteissa. Vaikka kyselyyn vastaajien mielestd monet asiat olivat
ostotoiminnassa haasteellisia, oli joukossa my6s niité, jotka sanoivat, etteivét olleet
kokeneet minkadnlaisia ongelmia ostotoiminnassa kansainvalisiltd markkinoilta.
Taman voi osittain selittad silla, ettd ajan kuluessa ja kokemuksen kasvaessa
ostotoiminta rutinoituu: 16ydetaédn oikeat tuotteet ja luotettava toimittaja ja kontaktien

maara kasvaa.

4.3.3 Vientitoiminnan suunnittelu

Kysymykset 5 sek&d 20-22 kaésittelivat vientitoiminnan suunnittelua. Kyselyyn
vastanneista kuusi (6) eli noin nelja prosenttia kertoi suunnittelevansa vientitoiminnan
aloitusta. Nama yritykset vaihtelivat 1990-luvulla perustetuista yrityksistd aina vasta
viime vuosina perustettuihin. Yhteinen tekija kaikilla yrityksilla oli liikevaihdon
suuruus, minkd mukaan kaikki olivat tutkimuksen skaalalla keskisuuria yrityksia.
Liséksi kaikille yrityksill4 oli jo jonkinlaista muuta kansainvélistd toimintaa ja naytti

siltd kuin vienti olisi seuraava askel yrityksen toiminnoissa.

Vientitoiminnan suunnittelu (kysymys 20) oli kohdistunut Suomea l&hinnd oleviin
maihin. Ensin tavoitteena olivat monella Pohjoismaat (Norja, Ruotsi ja Tanska),
joiden jalkeen haluttiin vientitoimintaa laajentaa Keski- ja Eteld-Eurooppaan (mm.
Hollanti, Saksa, Ranska). Myds Vendja mainittiin tdrkednd ja potentiaalisena
yhteistydmaana. Kysyttdessa syitd siihen, miksi oltiin halukkaita toimimaan edell&
mainituissa maissa (kysymys 21), vastaajat totesivat ndissdé maissa olevan
markkinapotentiaalia nainkin suurelle satsaukselle seka kielitaito riittaisi toimimaan

naissa kohteissa. Sijainti ja kulttuurien samankaltaisuus olivat myds hyvia syité valita
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juuri ndma kohdemaat. Valmiita verkostojakin 10ytyi, jolloin vastaajien mielestd oli
helpompaa saada informaatiota naistd maista. Joillakin toimialoilla kilpailijoita oli sen
verran véhén, ettd vienti kannattaisi kohdemaihin sen vuoksi. Selvéasti kaikkien
yritysten kohteena oli joko naapurimaa tai l&himaat ja kulttuuriltaan samanlaiset maat.
Voidaan siis ndhdd samankaltaisuuksia teoriaosassa kasitellyn Uppsalan mallin ja

verkostomallin valilla.

Vientitoiminta on haasteellista ja ennen sen aloittamista pitd&kin ottaa monia eri
asioita huomioon. Kysyttéessa, mitka asiat yrittdjat olivat kokeneet tdhan mennessé
haasteellisiksi vientitoiminnan suunnittelussa (kysymys 22), esille nousi monia
itsestddn selvid, mutta tarkeitd asioita. P& oman puute oli varsinkin hieman
pienempien yritysten suunnitelmia hidastava asia. llman padomaa on vaikea
suunnitella ja tehdd markkinointisuunnitelmaa ja toteuttaa sitd. My0Os pétevan
henkil6kunnan palkkaaminen vie rahoitusresursseja ja se taas on pois jonkin muun
liiketoiminta-alueen resursseista. Verkostojen luomisen Kkoettiin myds viennin

suunnittelussa hankalaksi.

Vastaajien mielestd luotettavien ja samoja pddmaéria ajavien vélikasien l16ytaminen oli
hankalaa. My0s yhteistyokumppaneiden saaminen kohdemaassa  Koettiin
haasteelliseksi samoin kuin tuotteiden oikeanlainen hinnoittelu kohdemaan
markkinoita varten. Onhan selvad, ettd tuotetta arvostetaan paljon kotimaassa ja sille
voidaan myos siten méaéritelld kalliimpi hinta. Kansainvalisilla markkinoilla tulokkaan

on hankala nostaa hinta niin suureksi kuin pitdisi, jotta jaisi voitolle.

4.3.4 Vienti toimintamuotona

Vientitoimintaa  késiteltiin ~ kysymyksissd 5-7 sekd 14-19. Vientitoiminnan
harjoittaminen kansainvalisilld markkinoilla oli kaikkien 152 vastanneen kesken
toiseksi suosituin toimintamuoto ostotoiminnan jalkeen. Vientitoimintaa harjoitti
kaikista vastanneista 16 % eli 36 vastaajaa. Viennissd mukana olevien yritysten
ikahaitari oli reilusti yli sata vuotta ja vaihteli siis 1900-luvun alun yrityksistd 2000-

luvulla perustettuihin yrityksiin. Yritysten vientihistoria vaihteli alle yhdesta vuodesta
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79 vuoteen. Keskimaaréinen vientiaika oli 12 vuotta, mutta keskihajonta oli noin 15
vuotta. Myos liikevaihdot vaihtelivat 25 000:sta yli 10 miljoonaan ja viennin
keskimaardinen osuus liikevaihdosta oli 25,11 %. Toimialoina vastanneilla oli

yleisimmin palvelut seka eri teollisuuden alat ja kauppa.

Vientida harjoittavia pyydettiin listaamaan (kysymys 16) heidan tarkeimpié
yhteistydmaitaan nyt ja tulevaisuudessa. Viro, Ruotsi, Tanska, Ranska, Saksa, USA,
Iso-Britannia ja VVengjé olivat eniten viennin kohteina nyt ja myos niihin suunniteltiin
tulevaisuudessa viennin kaynnistamistd. Myos Intia, Espanja, Yhdysvallat, Sveitsi,
Tshekki, muutamat L&hi-iddan maat, Baltian maat ja Irlanti mainittiin sekd nykyisiné
viennin Kkohteina ettd myos tulevaisuuden kohdemarkkinoina. Yrittdjia pyydettiin
my6s kertomaan syitd, miksi olivat valinneet juuri edelld mainitut maat
vientikohteikseen (kysymys 17). Kuviossa 8 on esitetty kohdemaan valintaan
vaikuttavia tekijoita.

Miksl olette valinneet juurl nama kohdemaat?
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Kuvio 8. Kohdemaan valintaan vaikuttavia tekijoita vientitoiminnassa.

Kuviosta 8 k&y ilmi, ettd markkinapotentiaali oli vastanneilla térkein syy valita
kohdemaansa. Yli puolet (64,71 %) koki kysynndn volyymin olevan niin suurta, etta
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tuotetta tai palvelua kannatti vieda. Yllattaen valmiita verkostoja vientikohteisiin oli
monella. Jopa 19 vastaajaa eli 55,88 % kertoi valmiiden verkostojen kohdemaassa
vaikuttaneen viennin kohdemaa valintaan. Téaytyy muistaa, ettd aiemmin
tutkimuksessa moni vastaajista piti tarkednd kansainvalisten kontaktien luomisen
mahdollisuutta ja vastaajien mielesta kilpailukykyyn vaikuttivat myo6s suhteet
kohdemaahan. Verkostojen luomisen ja yllapitdmisen voidaan siis sanoa olevan

erittdin tarkeatd koko yrityksen kansainvélistymisen aikana.

Pohdittaessa syitd viennin kohdemaan valintaan (kysymys 17) kulttuurien
samankaltaisuus oli 47 prosentilla karkikolmikossa. Voidaan siis todeta taas, ettd
naapurimaat ovat hyvin vahvoilla valittaessa vienninkohdemaita. Samoin maan sijainti
sai yhdeksédn vastaajan kannatuksen. Sijainti  liittyy my06s  kulttuurien
samankaltaisuuteen.  Sijainnilla on  toki vaikutusta mm. kuljetus- ja
varastointikustannuksiin. Kilpailijoiden vé&hdinen maard, kohdemaassa vallitseva
suotuinen taloudellinen tilanne ja maan teollisuusaste vaikuttivat myds valintoihin
jonkin verran. Teollistumisaste ja talouspolitiikka saivat melko véhan kannatusta
verrattaessa maihin, joita pidettiin tarkeimpind vientikohteina nyt tai tulevaisuudessa.
Tutkimustulosten mukaan ndma kaksi ominaisuutta (taloudellinen tilanne ja
teollistumisaste) ovat vaikuttaneet kohdemaiden valintaan enemman kuin yrittdjat
kenties ymmartavatkaan. Kohdemaan lainsadadannon ei koettu vaikuttavan paljoakaan
vientimaiden valintaan. Yritt4jat myos kertoivat syiné olleen paadmiehen vaatimukset
ja kysyntd kohdemaista. Osalla yrityksistd kohdemaat olivat valikoituneet tdysin

sattumalta.

Yrittdjia pyydettiin vield tarkentamaan, mitd vientioperaatiomuotoa he eniten
kayttavat (kysymys 6). Epésuoraa viennin muotoa, jossa mukana on kotimainen
valikési (esimerkiksi agentti) kaytti 6 vastaajaa eli 16,67 %. Suoraa vientid eli
toimintaa, jossa mukana on ulkomainen vélikasi, kaytti 18 eli noin puolet vastaajista.
Véliton vienti eli oma vienti sai eniten kannatusta 23 vastaajalla. Tamé tosin ei yllat,
silld internetin aikaan on yrittdjan helppo tilata tarvitsemansa tavarat itse. Liséksi moni
vastaajista kertoi kayttdvansd useaa néistad viennin muodoista ja vaihtelevansa niitéa

tilanteen mukaan. Liitteeseen 1 olen koonnut vientitoimintojen ns. hyvia ja huonoja
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puolia. Pyysin myds kysymyksessd seitseman vastaajia kertomaan heidédn
kokemuksiaan. Osa kertoi, ettei ole kokenut minkaanlaisia ongelmia valitsemassaan
vientitoiminnassa, osalla taas oli niin hyvaa kuin huonoakin sanottavaa. Ohessa on

joitakin vastanneiden ajatuksia tutkimustuloksista poimittuina:

Epéasuora vienti:

”Vengjankaupassa oma osaaminen ja riskinottokyky ei riitd, joten suomalaiset
asiakkaamme saavat hoitaa viennin.”

”Hyvana puolena keskittyminen olennaiseen yritysten kohdalla. Huonona puolena
riippuvuus yhdestéa toimijasta ja sen menestyksesta.”

’Suorassa/valittdmassa itaviennissa piilee suuri luottotappioriski. Itse itaviennin
myyntitapahtumassa asiakas ei nayta kiinnostusta tuotteista eli ei osta mitaan, eika
halua tuottaa pettymysta. Epdsuora on itaviennissa turvallisin vaihtoehto, joskin kallis

muoto.”

Suora vienti:

’Aikataulujen kireys hankaloittaa, suorat kontaktit hyvasta.”

’Suorassa viennissa tiedat mitd markkinoilla tapahtuu.”

’Ulkomainen yritys hoitaa jakelun.”

”Toiminta sujuu hyvin ja nopeasti tiukkojen deadlinein puitteissa. Ei huonoja
puolia. ”

”EU-viennissd ei ole ongelmia ja sen hoidamme mieluusti itse. Tallgin suorat
kontaktit mahdollistavat neuvottelun, neuvonnan, yhteismarkkinoinnin yms.”

Yritys pystyy vaikuttamaan kauppaa valmistaviin asioihin paremmin.”

”’Yhteison alueella toimivat kaikki muodot, valitén on luonnollisesti tuottavin.”

Valitdn vienti:

’Kun on itse kotoisin kohdemaasta tietdd paikallisen kielen ja tavat. Lisaksi kun osaa

suomenkielen ja kulttuurin on helppo harjoittaa valitonta vientia.”
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’Hyvind puolina hintataso, asiakaskunnan laajuus, huonoina asiakkaiden maksutavat,
aikataulut ja viivastykset.”

’Hankala karhuta saatavia.”

”Kv-logistiikkayritysten myota asiakkaat pakotettu kallisiin ratkaisuihin pienerien
toimittamisessa.”

”Sitoo  omia resursseja, koska pitda hoitaa itse markkinointi, myynti ja
asennustyot/huollot/koulutukset.

’Huonona asiana vaikeus 10ytédd ulkomailta asiakkaita.”

”Hinnoittelu, sopimusneuvottelut ja kuljetukset ongelmina, muutoin Euroopan

yhdentyminen on helpottanut vientitoimintoja Euroopan sisapuolella.”

Moni vastaajista oli sitd mieltd, ettd epdsuora vienti on paras muoto idan kaupassa ja
suora vienti taas koettiin EU-alueella toimivaksi. Eroavaisuudet saattavat johtua siit,
ettd idan kauppa on monimutkaisempaa lakien ja byrokratian vuoksi ja sen tédhden
yritykset haluavat ammattiapua vientiin. EU-alueella lait ja saddokset ovat
yhtenevaisid, jolloin yritys pystyy hoitamaan viennin itse. Liséksi suorassa viennissa
yrittdjat kokivat omat vaikutusmahdollisuutensa paremmiksi. Valiton vienti koettiin
toisaalta melko hankalaksi vientitavaksi, mutta toisaalta kannattavimmaksi.

Tutkimuksessa selvitettiin  myds vastaajien yleisia mielipiteitd vientitoiminnan
ongelmallisuudesta (kysymys 18). Osa vastaajista sanoi, ettei kokenut vientitoimintaa
mitenkdan ongelmalliseksi, toiset taas kertoivat ongelmia olevan erityisesti itd&n
suuntautuvassa kaupassa. Vendjan kaupan todettiin olevan miltei mahdotonta ilman
Kielitaitoa ja luotettavien sekd osaavien kontaktien I6ytdminen koettiin erittdin
ongelmalliseksi. Yrittajat totesivat kuitenkin, ettd paikallinen apu, nykyiset
tiedonkulkuvalineet ja kuljetusmuodot véhentdavat hyvinkin paljon ongelmia

kohdemaassa.

Vientitoiminnan ongelmallisuutta lisési yrittdjien mielestd koko ajan koveneva
kilpailu ja taas toisaalta kustannusten nousu. Moni vastaajista kertoi véhaisen
liikevaihdon (ts. ei ole rahaa harjoittaa vientid) ja pienen henkilékunnan tuovan myos

lisdongelmia. Rahoitusresurssien puutteen koettiin haittaavan myds oikeiden
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asiakkaiden loytymistd. Vaikka suomalaisia tuotteita arvostetaan ja pidetaén
hyvélaatuisina ulkomailla, todettiin Suomen kalliin hintatason olevan myds yksi este
ja ongelmakohta viennissa ulkomaille. Myds maksuliikenne kansainvalisten pankkien
valisissd tietovaylissa koettiin joskus ongelmalliseksi varsinkin kun ongelmat
tietoliikenteessa aiheuttivat viivytyksia tavaran toimituksiin. Kielitaitoa ja kontakteja
pidettiin ensiarvoisen tarkednd ja ndissd ilmenevat puutteet nahtiin ongelmien
aiheuttajina. Muutama koki myds, ettd kansainvaliset logistiikkayritykset olivat
pilanneet heiddn markkinansa antamalla mm. vadr&a informaatiota asiakkaille.
Yleisesti ottaen voidaan sanoa, ettd yrittdjia huolestutti timanhetkinen taantuma, joka
tietenkin vaikuttaa sekd kysyntdén etta hintoihin.

Vientid harjoittavia yrityksid oli siis yhteensda hieman yli 24 % vastanneista.
Tutkimuksessa kysyttiin vield lopuksi (kysymys 19) vientitoimintaa harjoittavien
tarkeimpid tulevaisuuden tavoitteita heiddn kansainvalistymiskehityksessa. Moni
tutkimukseen vastanneistahan toimi ostotoiminnan parissa ja halusi pikkuhiljaa
laajentaa toimintaansa viennin pariin. Moni myds suunnitteli siirtyvansa seuraavaksi
viennin pariin. Olikin mielenkiintoista selvittdd mitd namé yritykset, jotka toimivat jo

viennin parissa, odottivat tulevaisuudelta.

Tutkimuksen perusteella Turun Yrittdjat ry:n vientid harjoittavat jasenyritykset voi
jakaa kahteen eri suuntaukseen. Toinen puoli yritt4jistd halusi lisdd kasvua
liiketoiminnan tuottavuuteen, asiakasmaériin ja viennin volyymiin. Toinen puoli taas
piti tarkednd tavoitteena nykyisten yhteistyOkanavien yllapitoa ja niiden
vahvistamista. My06s yrityksen ja tuotteen tai palvelun tunnettuutta haluttiin lisata.
Esimerkkeind keinoista, jolla tunnettuutta pyrittiin lisdédmaan, mainittiin internet ja
omakohtaisten blogien kayttd. Internetid haluttiin oppia hyddyntdmaan myds
taysipainoisesti kaikissa yrityksen toiminnoissa. Edelleen suhteiden ja verkostojen
laajentaminen nahtiin tarkedna ja yhtena péatavoitteista. Kasvun vakiinnuttaminen
vientikohteissa, uusien paamiesten I0ytdminen kansainvalisiltd markkinoilta ja
markkinatiedon lisddminen koettiin my0s tarke&nd tulevaisuuden tavoitteena. Vaikka
monella oli siis mielessda kasvu, joillakin nopeampaan tahtiin kuin toisilla,

huomattavaa oli my6s niiden maard, jotka halusivat uusien vientikohteiden haun
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yhteydessa kiinnittdd erityistd huomiota nykyisten asiakassuhteiden séilyttamiseen.
Taloudellisen tilanteen ollessa taantumassa kaupan pysymistd nykyisella tasolla

pidettiin myds isona haasteena

4.3.5 Muita liiketoimintamuotoja jasenyritysten keskuudessa

Ostotoiminnan, vientitoiminnan suunnittelun ja jo aloitetun viennin lisdksi Turun
Yrittdjien jasenist0 vastasi kysymyksessa 5 kayttdvansd myos muita kansainvélisen

litketoiminnanmuotoja (Taulukko 1).

Taulukko 1. Vastaajien muita liiketoimintamuotoja.

Vastaajaa / |[% Kaikista

kpl vastaajista
Lisensiointi 2 1.34
Franchising 3 2.01
Joint venture 8 5.37
Muu yhteistyéhanke 11 7.38
Projekti 8 5.37
;)J;:(lglg?;?en tyévoiman 11 738
Internet toiminnot 14 9.4
Jokin muu 17 1141
N=74

Annetuista vaihtoehdoista lisensiointia kertoi kayttdvansé kaksi vastaajaa. Molemmat
heistd kayttivat myds muita liiketoimintamuotoja. Lisensiointi on siis harvinainen
toimintamuoto ainakin Turun Yrittdjien jasenten keskuudessa. Syitd tahén on kenties
lisensoinnin vaativuus ja muutenkin toimintamuodon tuntemattomuus. Hieman
enemman kannatusta kolmelta vastaajalta sai franchising, joka on yleisesti maailmalla
erittdin tunnettu ja kaytetty. Kuitenkin monessa tapauksessa Suomessa toimivien

franchising-yritysten emoyritykset tulevat ulkomailta.
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Vastaajista siis kolme ilmoittivat toimivansa franchising-periaatteella. Néaista kaksi
toimi pelkastaan franchisingin periaatteella, yhdell& vastaajista oli myds ostotoimintaa
ulkomailta. Kaikki vastaajat olivat kaupan ja palveluiden alalta ja toimivat hyvin
pienilla henkilostomaarilla (1-2 henkilod). Heistd kukaan ei ollut tarkemmin
ilmoittanut franchisingin hyvia tai huonoja puolia. Tosin sen verran voidaan jo
teoriaosan perusteella todeta, ettd franchising on hyvé keino laajentua nopeasti ja
helppo tapa paasta nopeasti vakaaseen liiketoimintaan. (Ahokangas & Pihkala 2002,
40.) Franchising-toiminnan rajoitukset yrittdja4 kohtaan ovat varmasti myos Turun
alueen yrittajien keskuudessa véhentaneet franchisingin suosiota.

Kuten taulukosta 1 (sivu 52) voi todeta, yhteisyritys eli joint venture sai naista
kolmesta ensimmaisestd eniten kannatusta. Kahdeksan eli yli 5 % vastaajista kaytti
yhteisyritystd toimiessaan kansainvalisilla markkinoilla. Toimialat nailla yrityksill&
vaihtelivat kuten my0s liikevaihdot ja perustamisvuodet. Osa yrityksista oli
henkilostoltddn isompia, toiset taas yksityisyrittdjid. Osa myds néistd kaupan,
palveluiden tai teollisuuden aloilla toimivista yrityksistd kéyttivdt myods muita
kansainvélisen liiketoiminnan muotoja ja osa taas pelkéstaan yhteistydyritysmuotoa.
Hyvind  puolina  yhteisyrityksessd  koettiin ~ liitteessa 1 mainittujen
liiketoimintamuotojen ns. plussien ja miinusten tavoin jaetut riskit ja kustannukset, ja

negatiivisina asioina hyvan partnerin l6ytdmisen vaikeus.

Jonkin muun yhteisty6hankkeen tai ulkomaisen projektin parissa tydskenteli yhteensa
19 vastaajaa eli noin 13 %. Na&iden operaatioiden parissa toimivien yritysten
toimialat, henkilostomaaréat ja liikevaihdot vaihtelivat laidasta laitaan ja monella oli
muitakin operaatiomuotoja  kdytdssadn. Kansainvélista yhteistyotd vaativissa
hankkeissa ja projekteissa koettiin ongelmana kielitaidon puute. Tdma ei koskenut
vain suomalaista yritystd ja sen henkilokuntaa, vaan my6s kohdemaan henkiléston
kielitaidon puute nédhtiin ongelmana. Tahan liittyen ymmartamisvaikeudet sek& monet
erilaiset nakemykset koettelivat hermoja. Hyvind puolina pidettiin erdassé tapauksessa
sité, ettd kaikki oli omissa ké&sissé kun toimittiin kaupan padttdjand. Huonona puolena

tdssd tosin nahtiin se, ettd kaikki piti tehdd alusta lahtien itse. Projektien ja
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yhteistyOhankkeiden hyvénd puolena nahtiin niiden avulla laajenevat asiakas- ja

henkilésuhdeverkostot, joista taas on tulevaisuudessa hyotya.

Ulkomaisen tydvoiman palkkaus oli monella yritykselld yksi keino olla mukana
kansainvalistyvdassa maailmassa. Yrittdjista 11 yritt4jad@ kertoi palkkaavansa
ulkomaista tyévoimaa palveluiden, kaupan, teollisuuden ja kuljetusten aloilta. Monet
palkkasivat tyévoimaa suoraan omaan tarpeeseensa ja osa taas paamiehensa toiveesta.
Vaikeana ulkomaisen tydvoiman palkkaamisessa koettiin  paperibyrokratia.
Vélttadkseen paperien lapikdymisen monet yrityksista hoitivat rekrytoinnin erilaisten
rekrytointifirmojen avulla. Myo6s kulttuurien erilaisuudet sek& erilaiset tavat,
tottumukset ja ymmartamisvaikeudet koettiin  hankaliksi. Oikeanlaisen ja
Kilpailukykyisen henkiléston saaminen oli vastaajien mielestd haasteellista, mutta

toisaalta koettiin hyvand, ettd oli mahdollisuus valita parhaat tekijét.

Internetin avulla oli jo moni yrittdjistd mukana kansainvalisesséd toiminnassa ja
internet nahtiin selvasti yhtend tukitoimintona muiden toimintamuotojen joukossa.
Vastaajat eivat tarkemmin eritelleet, mihin internetid kéyttivat, mutta olettaa voi, etta
monella on olemassa internet-sivut, joita paivittavat. Uskon myos, ettd osalla Turun
Yrittdjat ry:n jasenistd on liiketoimintamuotona verkkokauppa. Verkkokauppa saattaa
toimia muun liiketoiminnan ohella, mutta myds ainoana myyntikanavana. Vastaajat
saivat annettujen vastausvaihtojen lisaksi kertoa kysymyksessa viisi myos aiemmin
mainitsemattomia liiketoiminnan muotoja, joita kayttavat. Yritykset mm. tuottivat
palveluja ulkomaisille yrityksille, jotka harjoittivat toimintaa Suomessa. Lisaksi eraat

valittivat ulkomaisten paamiestensa tuotteita suomalaisille yrityksille.

Y llattavéan suuri 0sa yrityksista auttoi omien asiakkaidensa
kansainvalistymishankkeita. He mm. auttoivat tuontiyrityksia kirjeenvaihdossa, olivat
mukana muissa kansainvalisen kaupan laki- ja kauppatoiminnoissa, avustivat
tulkkauksessa yms. Suuri osa vastaajista oli muuten vain mukana jo kansainvélisissa
verkostoissa. Vaikka verkostojen laatua ei ollut tarkemmin maéaritelty, luultavasti

verkostot ovat luonteeltaan  henkil6kohtaisiin  suhteisiin  pohjautuvia ja
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litketoiminnallisia. MyGs yksi vastaaja kertoi suunnittelevansa tuonnin aloittamista

ulkomailta.

Harvinaisempaan  ratkaisuun  jasenten  keskuudessa oli  pddtynyt erds
metalliteollisuuden yritys, joka oli perustanut tytaryhtion. Tytéryhtion perustamisen
lisdksi oli erés sahkoelektroniikan yritys valinnut tuotannon ulkomailla. Vastaaja
totesi, ettd kansainvalistyminen on heidédn tapauksessaan vahvistanut Kilpailukykya ja
toisaalta toimiminen useassa maassa on tuonut lisad haasteita. Osa vastanneista oli

kayttanyt myos ulkomaisia urakoitsijoita ja alihankkijoita.

4.4 Jasenyritysten tyytyvaisyys ja kehittdmisehdotukset

Turun Yrittdjat ry:n jasenyrityksille suunnatussa kyselytutkimuksessa otettiin
viimeiseen osioon mukaan pienimuotoinen tyytyvaisyyskysely Yrittdjien palveluista
(kysymys 29). Lisédksi haluttiin kysyd jaseniston mielipidettd kansainvélisen
toiminnan kehityksesta (kysymys 30). Turun Yrittajat ry tarjoaa monia palveluita,
mutta kansainvélisyysasioissa toiminta on vield pientd. Haluttiinkin selvittad

minkalaista apua jasenet kaipaisivat Turun Yrittgjilta kansainvélisyysasioissa.

4.4.1 Tyytyvéisyys Turun Yrittdjat ry:Ita saatuun apuun

Moni vastaajista sanoi, ettei ollut kdyttanyt Turun Yrittdjien tarjoamia palveluita eika
pystynyt arvioimaan toiminnan tehokkuutta. Toisaalta néistd vastaajista suuri osa
uskoi saavansa laadukasta tietoa ja apua Turun Yrittdjiltd kun sitd tarvitsisivat.
Viestintdd pidettiin erittdin onnistuneena ja lehtid ja muita tietoiskuja kehuttiin
mukavaksi ja hyodylliseksi luettavaksi. Toki my6s mielipiteita [0ytyi siitd, ettd
Yrittdjien jasenyys koettiin pienikokoiselle yritykselle turhan Kkalliiksi hydtyyn
nédhden. Moni kertoi kayttdneensd luottotietojen tarkistuspalvelua ja Yrittdjien
lakimiesten asiantuntija-apua. Turun Yrittdjien yhdeksi tarkeimmaksi ominaisuudeksi
moni totesi verkostoitumisen mahdollisuuden. Suuri osa kertoi l6ytdneensa Yrittgjien
avulla asiakkaita ja kun itse olivat tarvinneet jonkin toisen yrityksen palvelua, olivat

he kéyttaneet ensisijaisesti Turun Yrittdjiin kuuluvia yrityksia.
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Vaikka vastanneista suuri méaara kertoi, ettei ollut pyytanyt Yrittdjilta apua, 1oytyi
myads niitd, jotka olivat hakeneet apua. Jasenet kertoivat olleensa erittdin tyytyvaisia
Turun Yrittdjiltd saamaansa tukeen. Vastaajat sanoivat, ettd kun apua oli pyydetty, sitd
oli myds saatu. Jos Yrittdjilta ei ollut osattu auttaa, oli ohjattu eteenpdin paikkaan,
jossa apua oli saanut. Vastaajat kertoivat saaneensa Yrittdjayhdistykseltd paljon
sellaista tietoa, jota muualta ei saa. My0s Yrittdjien jarjestdmaan oheistoimintaan
oltiin tyytyvdisid. Koulutuksia ja infotilaisuuksia pidettiin hyodyllisind ja niista
koettiin saatavan apua moniin mieltd vaivanneisiin kysymyksiin. Myds ns. vapaa-ajan
kurssit ja tutustumismatkat muihin maihin saivat positiivista palautetta. Lisaksi

vastaajien mielestd henkil6kunta vaikutti patevalta.

4.4.2 Kehittamisehdotuksia kansainvaliseen toimintaan

Myo6s koko kyselysta oli annettu palautetta. Moni koki, ettei pystynyt vastaamaan
kunnolla, silld kansainvélistd toimintaa ei yritykselld itselld ollut. Toisaalta
palautteessa oli myos, ettd kysely koettiin hyvand ja tarpeellisena ensimmaisena
askeleena Turun Yrittajien kansainvalisen toiminnan kehittdmiseen. Kyselyssa olikin
kansainvélisen toiminnan kehittdmistarpeita Kkartoittava kysymys (numero 30).
Kysymys oli muotoiltu niin, ettd yritykset saivat kertoa mihin kansainvalisen

toiminnan osa-alueeseen haluaisivat apua yrittajayhdistykselta.

Kuviosta 9 sivulla 57 voi ndhdé, ettd vastaajat painottivat verkostoitumisen merkitysté
myos tassa kysymyksessd. Vastaajista 56 eli yli 58 % vastaajista koki tarpeelliseksi
Yrittdjien tarjoaman avun yhteistybkumppaneiden etsimiseen. Tdman uskon péatevén

niin kotimaisten kuin ulkomaistenkin yhteistydkumppaneiden etsimisessa.

Liiketoiminnan, erityisesti kansainvélisen liiketoiminnan, asiakirjat ja sopimukset ovat
hankalia ja hyvin monimuotoisia ja vastaajista 44 eli reilut 45 % kaipasikin neuvontaa
juuri paperibyrokratian hoitamisessa. Erilaisten koulutuksien jarjestamistéd kaipasi 24
vastaajaa, samoin kuin my0s apua riskienhallintaan. Aikaisemminhan Kkysyttiin,

kysymyksessd 12 olivatko yrittdjien mahdolliset kansainvalisen kaupan sopimukset



57

arvioitu riskienhallinnan né&kokulmasta. Talldin vastaukseksi oli melkein 78 %
vastaajista antanut vaihtoehdon ei. Riskienhallintaan ei Turun Yrittdjien
jasenyrityksissa ole panostettu, mutta halua riskienhallintaan ja tdhan avun saamiseen

selvasti olisi.

Mihin haluaisitte apua yrittdjayhdistykseltd kv-toiminnan kehittdmiseksi?

Wastaus Lukumaara Prasent:i‘ 20% 40% 60% 80% 100%
Neuvaontaa liittyen
1. |vientitoiminnan s3dddksiin ja 19| 19,79% -
maardyksiin
Neuvaontaa liittyen asiakirjoihin
2 eerton ey S5SNI
sekd sopimuksiin
3. Kohdemarkkinz-analyyseihin 23 23,96% _
Kansainvalistymissuunnitelman
4, . 21, 21,88%
laatimisesn : -
5.|Koulutuksesn 24| 25,00% _
‘Yhteistydkumppaneiden
|ty se| 50,53 |
léytdmiseen
7. |Riskienhallintaan 24| 25,00% | GG
8.|Jokin muu, mika 11| 11,46%
: L N=222

Kuvio 9. Mielipiteité kansainvalisen toiminnan kehittamiseksi.

Moni yrityksista, joilla oli jo kansainvélista toimintaa tai jotka suunnittelivat vienti- tai
tuontitoiminnan aloittamista koki, ettd yrittajdyhdistys voisi tarjota apua mm.
kansainvalistymissuunnitelman laatimiseen ja kohdemarkkina-analyyseihin. Myds 19
vastaajaa oli sitd mieltd, ettd Yrittdjayhdistys voisi tarjota neuvontaa liittyen
vientitoiminnan  saddoksiin - ja  ma&ardyksiin.  Tuontitoiminnan  aloittamista
suunnittelevat kaipasivat myds ohjeistusta tuontitoiminnan saadoksiin ja maarayksiin.
Myaos erilaisten logististen vaihtoehtojen kartoittamiseen koettiin olevan avun tarvetta.
Vastaajien mielesta yrittdjayhdistyksen kansainvalista toimintaa voisi kehittdd myds
lisédmalla tutustumismatkoja kohdemaihin ja jarjestamalld tilaisuuksia, joissa
kasiteltdisiin kansainvalistymiseen liittyvid rahoitusmahdollisuuksia seka avustusten

hakemista ja saamista.
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5 YHTEENVETO JA JOHTOPAATOKSET

Maailmantalous elda taantuman aikaa ja suurimmat taantuman vaikutukset eivat ole
vield edes nakyvissd. Taantuma vaikuttaa my6s suomalaisten yritysten intoon
kansainvélistyd ja ottaa riskeja. Lehdistd saa joka paivd lukea, miten suomalaiset
yritykset ovat reagoineet hyvinkin vahvasti uutisiin taantumasta. Investointeja
harkitaan ja maksuvalmius on tarke&a. Neuvoja yrittajille annetaan puolin jos toisin ja

1990-luvun laman aiheuttama suurtydttémyys on monien mielessé.

Yritysten, tai koko kansakunnan, ei kuitenkaan pitdisi kaantya sisddnpdin ja varoa
investointeja. Jokaista nousukautta seuraa laskukausi ja laskukautta taas seuraa uusi
nousukausi. Yrittdjien pitdisi muistaa tdmad ja ndin taantuman aikaan keskittya
uudistamaan toimintaansa, investoida ja kouluttaa henkilstod. Ensisijaista yritykselle
on kuitenkin huolehtia omasta kannattavuudestaan. Kun kannattavuus on oikealla
tasolla, on mahdollista tyollistdd ainakin osa henkilokunnasta. Matalat korot
pienentdavéat vanhojen lainojen hoitokustannuksia ja hintojen nousu esimerkiksi raaka-
ainekustannuksissa tai muissa investoinneissa hidastuu. Tama taas tekee ostovoimalle

hyvéad, jos vain kuluttajat haluavat kuluttaa.

Selvitin opinnédytetydssani yritysten kansainvalistymistd. Empiirinen tutkimusosio
toteutettiin kyselylomakkeella internetissd ja se suunnattiin Turun Yrittajat ry:n
jasenyrityksille. Tavoitteena oli saada selville jasenyritysten kansainvalisen toiminnan
laajuus. Tutkimuksessani kaytin termid kansainvalistymisaste, jonka rajasin
madrittelemadn  vastauksia  seuraaviin  kysymyksiin: onko  jasenyrityksilla
kansainvalista toimintaa ja jos on niin millaista, vai oliko kansainvalisen toiminnan
aloitus kenties tulevaisuuden suunnitelmissa. Tavoitteena oli myds saada selville
yrittdjien mielipiteitd kansainvalistymisestd sekd pintapuolisesti selvittdd, mihin ja
minkalaista apua yritykset kenties kaipaisivat lisdd Turun Yrittdjat ry:Itd ja ovatko he
muuten tyytyvaisia yhdistykseltd saatuun apuun. Yhdistys on viime vuosina kasvanut
jasenmééraltddn ja se on péassyt vaikuttamaan yrittdjien asioihin yhad enemmén.
Taméan vuoksi oli tarpeellista kartoittaa my6s Turun seudun yritysten tilannetta

kansainvalistymisasioissa.
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Kyselytutkimuksen tulokset osoittivat, etta jasenyrityksilla on kansainvélista toimintaa
jopa enemman kuin he ensin kenties ajattelivat. Ostotoimintaa harjoitettiin
kansainvalisilta markkinoilta erittdin paljon ja vientitoimintaakin yllattavan paljon.
Myo6s muita kansainvélisen liiketoiminnan muotoja harjoitettiin ja ostotoiminnan ja
viennin aloittamista suunniteltiin. Moni vastaajista kuitenkin totesi, odotetusti, ettei
ollut mukana minkdaanlaisessa kansainvalisessa toiminnassa. Tutkimuksesta kévi ilmi,
ettd Turun Yrittdjat ry:n jasenyritysten kansainvalistyminen on vield alkutaipaleella.
Vaikka kaikilla yrityksilla kansainvalista toimintaa ei ollut, ja oli yrityksi4, jotka eivéat
edes olleet ajatelleensa ryhtyvansa sellaiseen, on vaikea sanoa, mihin talous kehittyy
ja minkalaisiin valintoihin talouden muutos namaékin yritykset pakottaa.

Tutkimustulosten perusteella voidaan paatelld, ettd kyselyyn vastanneet yrittdjat
pitivat yrityskohtaisia tekijoitd tarkedmpind asioina kuin kohdemarkkinatekijoita.
Kansainvalistda toimintaa suunnitellessa paatoksien taustalla vaikutti vastaajien
mielestd erityisesti asenne, henkilokunnan osaaminen, riittdvat resurssit ja
tarkeimpané kilpailukykyinen tuote. Tutkimustuloksista selvidd myds, etta yrittajat
katsoivat  yrityksen  kilpailukykyyn vaikuttavan enemman  yrityskohtaiset
ominaisuudet. Tarkeimpana kilpailukykyyn vaikuttavana tekijdné néhtiin johtoportaan
ja henkil6kunnan osaaminen. Myds reagointikykyd, toimitusvarmuutta ja yrityksen

imagoa pidettiin tarkeina yrityksen Kilpailukykyyn vaikuttavina tekijoina.

Yrityksen pitdé tuntea kohdemarkkinatekijat erittain hyvin, sill& juuri ympéristotekijat
vaikuttavat siihen, millaisia asiakasryhmia kohdemaissa on ja mitkd ovat heidan
tapansa ja tottumuksensa. Naihin vaikuttavat sosiaaliset ja kulttuuriset tekijat.
Kohdemarkkinatekijoihin liitetddn fyysiset mahdollisuudet toimia ulkomailla,
talouspolitiikan suotuisuus ulkomaalaisia yrityksid kohtaan ja lainsdadannon
vaativuus.  Toisaalta  kyselyssa  kavi ilmi, etteivdt vastaajat piténeet
kohdemarkkinatekijoita niin tarkeina kuin yrityskohtaisia  tekijoita.
Kansainvalistymispaatoksen tai kilpailukyvyn taustalla ei n&hty kovinkaan suurta
merkitysta kulttuurisilla asioilla tai kohdemarkkinoiden ominaisuuksilla.
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Erds ylitse muiden nouseva asia, koko opinndytetydssd, oli suhteiden merkitys.
Valmiita suhteita, verkostojen luomista ja laajentamista pidettiin erittdin tarkedna.
Suhteiden nahtiin auttavan eteenpdin péaasyssd, helpottavan oman yrityksen toimintaa
ja antavan myos tukea. Yritt4jat pitivat verkostoitumista yrittajayhdistyksen avulla
tehokkaaksi ja vastaajat halusivat edelleen hyddyntdd yhdistyksen palveluja
liilkekumppaneiden loytamisessd. Tulevaisuudessa toivottiin edelleen erilaisten
koulutus- ja virkistystapahtuminen jarjestamista. Erityisesti tutkimuksessa kavi ilmi,
ettd pienempikokoiset yritykset pitivat tarkednd neuvonnan ja avun saamista
yhdistykseltd ja taas suuremmat yritykset pitivat tdrkedna verkostoitumista ja
yhteistyokumppaneiden [0ytdmista.

Tutkimuksen tuloksia ei voida yleistda koskemaan kaikkia yrittdjid, silla vastaajat
edustivat vain pientd osaa Turun Yrittdjat ry:n jasenistosta. Vastauksia saatiin 152
kappaletta ja jasenistoon kuuluu yli 2000 yritystd. Vastausten perusteella voidaan
kuitenkin todeta, ettd vaikka teoriaa ei aina pysty vertaamaan tosieldmén tapahtumiin,
Ioytyy niistd kuitenkin yhtenevdisyyksid. Monet teoriaosassa esitetyistd asioista
merkitsivat myds vastanneille yrityksille paljon ja kansainvélisen liiketoiminnan eri
muotoja oli hyvin edustettuina myds nédin pienessd madrdssd Turun Yrittgjien
jasenistod. Tulosten perusteella voidaan todeta, ettd yksiké&an teoreettinen malli ei voi
kuvata yritysten kansainvalistymistd. Teorioita mukauttamalla sek& yhdistelemalla

paéstaan parhaimpiin tuloksiin kansainvélistymissuunnitelmaa laadittaessa.

Turun Yrittdjien jaseniston kansainvélistymisastetta ei ole aikaisemmin Kartoitettu.
Mielesténi tutkimustulokset antavat selvan kuvan siitd, etta jaseniston laajentuessa
myo6s kansainvalistyminen kasvaa. Monella yritykselld kansainvalinen toiminta on
vield alkutaipaleella, mutta suurin osa kokee kansainvélistymisen mahdollisuudeksi
liiketoiminnan laajentamiseen, heti kun rahkeet tahan vain riittdvat. Osa yrittéjista
kokee kansainvalistymisen myds pakon sanelemaksi toimeksi maailmatalouden

kasvaessa.

Vastaajat olivat yleisesti ottaen tyytyvaisia Turun Yrittdjiltda saamaansa apuun ja

uskoivat myo6s tulevaisuudessa saavansa ammattitaitoista apua yhdistykselta.
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Vastanneet toivoivat yhdistykseltd myds jonkinasteista apua kansainvélistymisasioihin
ja kyselytutkimuksen tulokset auttavat nyt Turun Yrittdjat ry:td kehittdmaan omaa

toimintaansa kansainvalistymisasioissa.

Mielestani  talla tutkimuksella saatiin  hyvd pohja jatkotutkimuksia ja
yrittdjayhdistyksen toiminnan kehittdmistd ajatellen. Jatkotutkimuksissa voitaisiin
tutkia yksittaisten yritysten valintoja kansainvélistymispéaatoksestd operaatiomuodon
valintaan sek& kansainvalisen toimintasuunnitelman toteutumista. Kyselyyn vastasivat
yritykset erilaisilta toimialoilta ja voidaankin todeta, ettd toimialaan vaikuttavat tekijat
vaikuttavat my0s kansainvélistymiseen liittyviin  valintoihin.  Olisikin  siis
mielenkiintoista tutkia tarkemmin yksittdisia toimialaryhmid, heidén valintojaan ja
vertailla niita. Internetissa suoritettu kyselytutkimus oli tutkimusmenetelména hyva ja
katevd, tietenkin  henkilokohtaisten  haastatteluiden  mukaan  ottaminen

jatkotutkimuksissa toisi viela enemman tarkempaa informaatiota.

Taman hetkinen talouden taantuma pelottaa kaikkia. Yksityiset kuluttajat miettivat
tarkemmin, mihin he k&yttdvat tulonsa ja yritt4jat supistavat yritystensd menoja.
Kuitenkin investoinnit mm. henkiléston kehittdmiseen ja koulutukseen, verkostojen
rakentamiseen sekda kannattavuuden yllapitoon ovat tarkeitd. On vaikea sanoa mita
seuraavat vuodet tuovat mukanaan, mutta varmaa on, ettd uusi nousukausi seuraa
laskukautta. Erilaiset yksittéiset elvytyspaketit eivat korjaa koko maailmaa koskevaa
ongelmaa, vaan globaalit ongelmat ratkaistaan globaalein keinoin. T&mé& vie vuosia,

mutta tuskinpa maailmantalous viel& lopullisesti tdhan taantumaan kaatuu.
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KANSAINVALISEN LIIKETOIMINNAN MUODOT

Liiketoiminta

Ostotoiminta

Plussat

+ Helppo aloittaa kansainvalinen liiketoiminta
+ Tuotteita, joita kotimaasta ei saa

LIITE 1/1(3)

Miinukset

- Hankala I6yt&a hyva toimittaja
- Mahdolliset pitkat toimitusajat
- Varastointi- ja
saatavuusongelmat

- Vaarinymmarrystilanteet

Vientioperaatiot

+ Alhaiset aloituskustannukset

+ Hyva kontrollointimahdollisuus

+ Nopea, helppo, joustava, yksikertainen
+ Alhaiset riskit

- Kuljetuskustannukset

- Mahdolliset
sopeuttamiskustannukset

- Markkinoiden kontrollointi
vaikeaa

- Kaupan esteiden vaikutus suuri

+ Edustaja hoitaa ulkomaisen toiminnan

- Informaation suodatus

\e;[i:)eansgora + Ei vaadi kielitaitoa tai kokemusta viennista - VVéalikéaden palkkiot
+ Riskit ja kustannukset pienemmaét - Ei itseoppimista
- Vaatii kansainvélistd osaamista
+ Pienemmat kustannukset yrltykselta} - .
suora . . - Kulttuuri- ja kielierot edustajan
o + Tiedon kulku sujuvampaa
vienti . o kanssa
+ Saa kokemusta kv-markkinoilla toimimisesta el o
- Hyvaén vélikaden 16ytdminen
haasteellista
valiton |+ Suora ja vahvempi yhteys asiakkaisiin x::t::”nal\{:)enn?elzgurpsl;g'tg o
vienti + Markkinoiden kontrollointi ja reagointi siell& nopeampaa Pal) 1a)

joustavuutta




KANSAINVALISEN LIIKETOIMINNAN MUODOT

LIITE 1/2(3)

Ulkomainen lisensiointi

+ Myontajalle taloudellinen, riskitdn, turvallinen

- Voimassa vain tietyn ajanjakson
- Muutokset tuotteen laadussa
mahdollisia

- Kilpailuetu kilpailijan tietouteen

Franchising

+ Hyva tapa laajentua ulkoisesti
+ Nopea keino vakaaseen liiketoimintaan

- Paljon rajoituksia yrittajaa
kohtaan

- Laaja kanta johtaa kontrollin
hankaloitumiseen

Yhteisyritys

+ Jaettu riski sek& kustannukset
+ Sopimuspuolen tuesta, resursseista, kokemuksesta
hyOtyminen

- Konfliktit kulttuuri- ja
intressierojen vuoksi
- Kontrollin yllapito

Allianssit

+ Riskien ja kustannusten jako
+ Joustavuus
+ Nopea innovaatio toiminta

- Hyvan partnerin 16ytdminen
- Kilpailukeinot
yhteistyokumppanin tietoon

Projektioperaatiot

+ Kokonaisvoitot

+ Tasaa hiljaisen kauden vaikutuksia
+ Joustavuus

+ Tietotaidon kehitys

- Sitoo resursseja

- Hyvan partnerin l6ytaminen
vaativaa

- Juridisesti hankalaa

- Kallista




KANSAINVALISEN LIIKETOIMINNAN MUODOT

LIITE 1/3(3)

Ulkomainen
lilkkeenjohtosopimus

+ Alhaiset kustannukset
+ Nopea, joustava, kontrolloitavissa
+ Yritys hyo6tyy toisen kokemuksesta

- Sopimus monimutkainen
- Oikean henkil6n 16ytdminen
vaikeaa

Teknologiansiirtosopimus

+ Toisen osaamisesta, tekniikasta tai tiedosta hyGtyminen

- Monimutkaista erilaisten
toimintamallien ja lainsdadanndn
VUOKSI

- Hinnoittelun vaikeus

Ulkomaisen tydvoiman
palkkaus

+ Apua tyévoimapulaan tietyille toimialoille

- Vaatii henkildstoresursseja
- Eri kulttuurista johtuvat ongelmat

Internet-operaatiot

+ Alentaa markkinoille p&dasyn kynnysta
+ Vahentéa erityisesti markkinointikustannuksia
+ Yhteydenpito helpottuu

+ Aina valmis

- Aina valmis
- Henkildkohtainen kontakti
vahenee
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Kansainvalistymiskysely

Tervetuloa vastaamaan kyselyyn!

Vastaaminen vie noin 5-10 minuuttia.

Yrityksen perustiedot

Yrityksen perustamisvuosi

Yrityksen liikevaihto

L] alle 25 000

[] 25 000 - 50 000
(] 50 000 - 100 000
(] 100 000 - 300 000
(] 300 000 - 600 000
[] 600 000 - 1 milj.
L] 1- 5 milj.

L] 5- 10 milj

L1 yii 10 milj.

Yrityksen paatoimiala

Sahkoteollisuus
Sahkoelektroniikka
Metalliteollisuus
Muoviteollisuus
Elintarviketeollisuus
Kauppa
Rakentaminen
Palvelut

I

Jokin muu, mika

Yrityksen henkilostomaara

Kansainvalistyva yritys
Missd muodossa yrityksenne on mukana kansainvalistyvdassa maailmassa (voit valita useita)?

[] Ostotoiminta

[] vientitoiminta

[] suunnittelemme vientitoiminnan aloitusta
L] Lisensiointi



Franchising

Yhteistyoyritys (joint venture)

Muu yhteistydhanke

Projekti

Ulkomaisen tyévoiman palkkaus

Internet toiminnot

Emme ole mukana kansainvélisessa toiminnassa

I I o

Jokin muu, mika

Vientioperaatiot voidaan jakaa kolmeen eri ryhmaan: a) epasuoraan (mukana kotimainen
valikasi esim. agentti) b) suoraan (mukana ulkomainen vilikdsi) seka c) valittomaan vientiin
(omaa vientid, ei vdlikdsid). Mita ndista viennin muodoista kaytatte?

L] epasuora
suora
O valiten

Mitka olette kokeneet viennin muodon/muotojen hyvina ja huonoina puolina?

Arvioikaa seuraavien tekijoiden merkitystd kansainvdlistymispaatoksen taustalla

Taysin Erittain
merkityksetén tarkea

Yrityksen ja
liilketoiminnan
kasvattaminen ] ] ] ] ]
seka
kehittyminen
Kansainvalisten
kontaktien ] L] [] L] ]
luominen
Kohdemaan
suotuinen
poliittinen seka ] ] ] O] ]
taloudellinen
tilanne
Kohdemaan
kulttuurin ] ] [] L] ]
samankaltaisuus
Kielitaidon
riittdvyys U L] [ [ L]
Tuotteen kysynta
kohdemaassa O [ [ [ o
Pienet
kotimarkkinat O [ [ [ [

] ] ] Ul ]

Kilpailukykyinen



tuote

Kohdemaan

kilpailutilanne O [ [l O []
Kotimaan

kilpailutilanne L [ [l L] L]
Henkilokohtaisten

haasteiden halu L] O [ [ [
Omistuksen

siirtyminen O ] ] ] ]
ulkomaille

Tydvoiman

saannin ] ] ] | ]
turvaaminen

Jokin muu, mika ] ] ] ] ]

Arvioikaa seuraavien yrityksen kilpailukykyyn vaikuttavien tekijoiden merkitysta



Taysin Erittain
merkityksetdn tarkea

Johtoportaan ja muun

henkilékunnan

osaaminen (tekninen

osaaminen, ammatillinen [ O O O O
osaaminen, kielitaidon

riittdvyys yms.)

Yrityksen strategia ja

rakenne L] U L] o L]
Yrityksen nopea

reagointikyky muutoksiin [ [ [ [ [
Kotimaisen tyévoiman

riittdvyys [ O [] O [
Kotimaasta saatava apu

kansainvalistymisasioissa L] 0 L] o L]
Tuotantokustannukset O ] ] ] ]
Tuotteen hinta tai

tekniset ominaisuudet o O u O N
Tuotteen tunnettuus O ] ] ] L]
Toimitusvarmuus ] L] [] L] L]
Edustajan valinta [l ] ] ] L]
Yrityksen imago O ] ] ] ]
Kysynnan maara

kohdemaassa [ O [ [ [
Toimialaan liittyvien ja

tukevien toimialojen Il ] ] ] ]
olemassaolo

Resurssien riittavyys ja

valmius kehittymiseen [ 0 [ o [
Valmiit suhteet

kohdemaahan ja O ] ] ] ]
kulttuurien tuntemus

Jokin muu, mika L] L] L] L] ]

Kansainvalisilla markkinoilla toimimiseen liittyy paljon ongelmia, joihin yritys saa apua eri
organisaatioilta. Miten hyoddylliseksi olette kokeneet tai uskotte olevan tiedon, jota seuraavat
organisaatiot tarjoavat?

Hyoddyton Erittain En ole
hyodyllinen kayttanyt tai
en tule
kayttamaan
Yrittajayhdistys ] ] O O L] ]
Finpro ] ] ] ] L] ]
Fintra ] ] ] ] ] ]
TE-keskus ] ] ] ] L] ]
Kauppakamari ] ] ] L] L] L]
Finnvera ] L] ] ] ] ]
] L] Ul U] L] ]

Jokin muu,



mika

Onko yrityksenne suojautunut luottotappioriskeiltd kansainvadlisessa kaupassa?

L] kylla
|:|Eiya

Onko mahdolliset kansainvidlisenkaupan sopimuksenne arvioitu riskienhallinnan
ndakdékulmasta?

L] Kylia
Ei

Mitka koette olleen valitsemanne kansainvilistymistavan huonot ja hyvit puolet? Vastausta
ei tarvitse antaa koskien osto- tai vientitoimintaa.

Viennin osuus prosentteina liikevaihdosta

Vientiaika vuosina

Tarkeimmat yhteistyomaat nyt seka tulevaisuudessa?

Miksi olette valinneet juuri nama kohdemaat?

Kulttuurien samankaltaisuus kotimaan kanssa

Valmiit verkostot kohdemaassa

Sijainti

Markkinapotentiaali

Kilpailijoiden vahyys

Kohdemaan suotuisa talouspolitiikka ja teollistumisaste
Kohdemaan lainsaadantoé

I

Jokin muu, mika

Oletteko kokeneet vientitoiminnan ongelmalliseksi? Miksi?

Tulevaisuuden tiarkeimmat tavoitteet kansainvalistymiskehityksessdanne?




Mihin maahan tai maihin olette suunnitelleet vientitoiminnan aloitusta?

Miksi olisitte kiinnostuneita toimimaan em. maassa/maissa?

Kulttuurien samankaltaisuus kotimaan kanssa
Kielitaidon riittavyys

Valmiit verkostot kohdemaassa

Sijainti

Markkinapotentiaali

Kilpailijoiden vahyys

Kohdemaan suotuinen talouspolitiikka ja teollistumisaste
Kohdemaan lainsaadantoé

I o [

Jokin muu, mika

Minka olette kokeneet tahan mennessa haasteelliseksi vientitoiminnan suunnittelussa?

Miten monta vuotta yrityksenne on harjoittanut ostotoimintaa kansainvalisilta markkinoilta?

Mistd maasta/maista yrityksenne ostot tulevat?

Miksi olette toteuttaneet ostonne tiasta maasta/naista maista?

Kulttuurien samankaltaisuus

Kielitaidon riittdavyys toimimaan maan/maiden kanssa

Ostamisen helppous yhteistydmaan suotuisan taloudellisen seka poliittisen tilanteen vuoksi
Paras hinta-laatusuhde

Halvin hinta (liittyen tuotteeseen, raaka-aineeseen, tydvoimaan yms.)

Muista maista ei saa kyseessa olevaa tuotetta tai raaka-ainetta

Pitkdan jatkunut yhteisty6

Lyhyt védlimatka ja kuljetuskustannusten minimointi

Luotettava toimitus

I o

Jokin muu, mika

Miksi olette paatyneet ostotoimintaan ulkomailta?

[ ] Resurssien puute tai haluttomuus omaan valmistukseen

[] Kotimaasta ei saa kyseista tuotetta/raaka-ainetta/palvelua tms..
[] Kustannukset pysyvat ulkomailta ostamalla alhaisempina

L] Halu laajentaa omaa tuotevalikoimaa



[ ostotoiminta liittyy ulkomaisen tyévoiman saantiin
L] Jokin muu, mika

Miten/mita kautta yrityksenne ostot hoidetaan?

Mitka asiat koette haasteellisiksi ostotoiminnassa ulkomailta?

Oletteko olleet tyytyvadisida Turun Yrittdjat ry:Ita saatuun apuun? Miksi?

Mihin haluaisitte apua yrittdjayhdistykselta kv-toiminnan kehittamiseksi?

Neuvontaa liittyen vientitoiminnan saaddksiin ja maarayksiin
Neuvontaa liittyen asiakirjoihin seka sopimuksiin
Kohdemarkkina-analyyseihin

Kansainvalistymissuunnitelman laatimiseen

Koulutukseen

Yhteistybkumppaneiden I6ytamiseen

Riskienhallintaan

I I o

Jokin muu, mika

Mikali haluatte osallistua kahden hengen illallisen arvontaan, jatittehan yhteystietonne
(yrityksen nimi, oma nimi, puhelinnumero).
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TALVITIEDOTE 2.2.2009

Tapahtumakalenteri
4.2. Tanssi yrittajien kanssa Galaxissa klo 19.15-20.30, hidas valssi
18.2. Yrittdjaaamukahvit klo 8-9.30 viestintatoimistoTenho ja MUMs-
Kotiprojekti, Kristiinankatu 5
18.2. Tanssi yrittajien kanssa Galaxissa klo 19.15-20.30 , fusku
22.2. Turkulaisen yrittajasivu
27.2. Kansainvalinen hankinta-koulutus, Turun AMK, lisatiedustelut Paivi
Ailoranta puh. 050 5985 427 tai paivi.ailoranta@turkuamk_fi
28.2. TYKES Onnen paiva hyvinvointiseminaari ja tapahtuma klo 10-15
4.3. Tanssi yrittajien kanssa Galaxissa klo 19.15-20.30, cha cha
24.3. Koulutus sahkoéinen E-lasku ja SEPA klo 8-10, Nordean ruokasali
25.3. Kiinteistdilta, kaupungin auditorio, Puutarhakatu1
29.3. Turkulaisen yrittajasivu
21.4. Saantomaarainen kevatkokous klo 18.00
26.4. Turkulaisen yrittajasivu
1.5.-4.5. Kevatmatka Gdanskiin 540€/hl6 2hh, mukaan mahtuu max 40

hl6a.(Lennot, majoitukset, aamiaiset, 3 paivallistd/lounasta, kiertoajelun,
oppaan, verot, yritysvierailut) Vastuullinen matkanjarjestaja Suomen
Matka-Agentit Oy. Sitovat ilmoittautumiset ja lisatiedot viim. 16.2.
www.turunyrittajat.fi/tapahtumat

Olethan huomannut etta ilmoittautumiset tilaisuuksiin on helppo tehda www-
sivujen kautta www.turunyrittajat.fi/tapahtumat Huomaa kuitenkin etta ilmoittau-
tuminen on onnistunut vasta kun olet saanut vahvistuksen antamaasi
sahkopostiin.

Ajankohtaista tietoa tyoehtosopimuksista ja tyonantajalomakkeista.
Tarvitessasi tydsopimuslomakkeita, tyotodistuspohjia ja muita tydnantajalomakkeita
tai tietoa tydehtosopimuksista. Kay surffaamassa uusituilla jasensivuilla
www.yrittajat.fi johon paaset jasennumerollasi. Suomen Yrittajat on kerannyt paljon
hyvaa ja tarkeaa tietoa yrittajan avuksi.

Aurinkoisin talviterveisin

TURUN YRITTAJAT RY:N HALLITUS JA TOIMISTO
Anne Aholainen

toimistopaallikko

Brahenkatu 20, Turku

Anne Aholainen

puh. 2757 180

toimisto@turunyrittajat.fi www.turunyrittajat.fi
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Hyva Turun Yrittajien jasen

Ymparistomme on talla hetkella dramaattisten ja ennen kaikkea nopeiden
muutosten kourissa. Jotta yhdistyksen toimenpiteet ja kannat mahdollisimman
hyvin heijastaisivat jasenistomme tilannetta ja nakymia, lanseeraamme lyhyet
jasenistdlle tehtavat kyselyt paivanpolttavista aiheista. Kyselyt on tarkoitus pitaa
hyvin lyhyina, jotta ne eivat kuormittaisi muutenkin taytta tyopaivaasi. Kyselyjen
tuloksia tullaan kayttamaan seka toimintamme suunnittelussa etta julkisten
kannanottojemme taustana. Mistaan kyselysta ei paljasteta yksittaisia
vastauksia, tulokset esitetdan ainoastaan yhteenvetoina.

20100 postialueen jasenet saavat ensimmaisen kyselyn lahiviikkoina. Toivomme,
etta tutustutte ja vastaatte kyselyyn. Vastauksesi on meille tarkea!

Neuvottelukunnat ja ohjausryhmat

Oletko kiinnostunut vaikuttamaan ammatillisissa neuvottelukunnissa tai muissa
vastaavissa ohjausryhmissa missa tarvitaan yrittajaedustusta?
Kerro kiinnostuksestasi [ahettamalla s-postia anne.aholainen@turunyrittajat.fi

Kansainvalistymiskysely

Tulemme lahettamaan myos vkolla 8 ensimmaisen kerran kyselyn, jossa
kartoitamme jasenyritystemme kansainvalisyytta. Kysely on Ammattikorkeakoulun
opiskelijan Oili Kourun opinnaytety0, joten kaikki vastanneet saavat halutessaan
myo0s yhteenvedon kyselysta opinnaytetyon valmistuttua. Kaikki vastanneet ja
yhteystietonsa jattaneet osallistuvat kahden hengen illallisen arvontaan.

Yrittajaaamukahvit

Keskiviikkona 18.2. klo 8-9.30
Viestintatoimisto Tenhossa Kristiinankatu 5 b.

Ymparistoajattelu tuottaa saastoja ja uutta liikketoimintaa

Tule tutustumaan ymparistoystavallisen toimiston kaytannon
ratkaisuihin. Kata Kiviluoto Viestintatoimisto Tenhosta kertoo
miten ymparistoasioiden kanssa paasee alkuun ja miten
ymparistomyonteisyys voi edistaa bisnesta.

TaM Outi Puro MUMsista kertoo vastuullisesta
tuotesuunnittelusta ja eettisista design-tuotteista.

lImoittautumiset 16.2. mennessa www.turunyrittajat.fi/tapahtumat
tai Kirsi Virta puh. 2757 179
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TYKES - hyvinvointitempaus ONNENPAIVA

Lauantaina 28.2. klo 9.30-15.00
Turun Aikuiskoulutuskeskuksen Artukaisten toimipaikka, Artukaistentie 13

Kts. tarkempi ohjelma taman talvitiedotteen liitteena.

Turun kaupungin kiinteistoilta

Keskiviikkona 25.3. klo 18.00-20.00
Turun kaupungin auditorio, Puutarhakatu 1

lllan aikana saat tietoa

Turun kaupungin tonttitarjonnasta

miten jarjestaa tapahtumia ja mainostaa Turun kaupungin omistamilla maa-
alueilla (esim. kauppatorilla, kavelykadulla jne.)

pysakadinnista

erilaisista lupamenettelyista ja niiden hakuprosesseista

Aiheista ovat alustamassa:

kiinteistotoimenjohtaja Jouko Turto
hallintojohtaja Jari Lehmussaari
tonttipaallikkod Petri Liski
aluevalvoja Pekka Karlsson

Kahvitarjoilu

Tilaisuus on maksuton. 150 mahtuu mukaan.
[Imoittautumiset 23.3. mennessa www.turunyrittajat.fi/tapahtumat
tai Kirsi Virta/puh. 2757 179




MARKKINOINTI- JA MYYNTIKOULUTUSTA

Turun Yrittajien Saatio jarjestaa Turun Yrittajien jasenille markkinointi- ja myyntikoulutusta.

18.3.2009
klo 17.30 - 21.00

16.4.2009
klo 17.30 - 21.00

5.5.2009
klo 17.30 - 21.00

Koulutuspaikka:

Hinta:

Iimoittautumiset:

Internet-markkinoinnin mahdollisuudet

- mita on Internet-markkinointi

- miten markkinoida netissa? Google, bannerit, joukkopostitukset, hakusanat
- maksulliset / "maksuttomat” mahdollisuudet

Sahkoinen kaupankaynti

- miten nettia voi hyddyntaa asiakkuuksien hoidossa ja kaupankaynnissa?
- verkkokaupan perustaminen ja www-toteutus

- maksaminen ja laskuttaminen verkossa

- tarjoukset, tiedotteet ja kampanjat

Oman yritysilmeen kehittaminen

- mista yritysilme koostuu?

- yhtenaisen yritysiimeen merkitys viestinnassa
- logon kayttod

- yritysilmeen hyédyntaminen

Kahvitarjoilu

Turun Aikuiskoulutuskeskus, Karsamaen toimipiste,
Karsamaentie 11, auditorio

20 €/3 iltaa, joka tulee olla maksettuna ennen koulutuksen alkua
Turun Yrittdjien tilille 204938-38062.

[Imoittaudu viimeistaan 14.3. osoitteessa www.turunyrittajat.fi/tapahtumat tai
Kirsi Virta, puh. 2757 179. Mukaan mahtuu 100 osallistujaa.

Mahdolliset peruutukset viimeistaan viikko ennen koulutusta,
jonka jalkeen ei maksupalautusta.
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Karsamaentie 11, 203560 Turku = Artukaistentie 13, 20240 Turku

TURUN AIKUISKOULUTUSKESKUS PP o,
| ..-'r_hu |rr|.-:-f.:u ]

O, 0./
foansast

puh. 0207 129 200




SAATEKIRJE LIITE 4

Hyva yrittaja,

Pyydamme Teitd vastaamaan kyselyyn jonka tarkoituksena on selvittaa yritysten
kansainvélistymista Turun Yrittdjien jaseniston keskuudessa.

Kysely toteutetaan yhteistydssa Turun Yrittdjét ry:n ja Turun
Ammattikorkeakoulun kanssa ja tuloksia hyddynnetdan Qili Kourun opinnaytetyo-
tutkimuksessa.

Vastaaminen vie aikaanne vain muutaman minuutin ja tapahtuu nimettémana.
Palautetta ja muita kommentteja voitte antaa opinndytetydn tekijalle osoitteeseen
oili.kouru@students.turkuamk.fi

Pyyddmme vastaamaan kyselyyn keskiviikkoon 25.2.2009 mennessa.

Kyselyyn pééasette alla olevasta linkista.

http://digiumenterprise.com/answer/?sid=297163&chk=TMEUXJ2Y

Jos linkki ei aukea klikkaamalla, kopioikaa se internet-selaimen
osoiteriville hiiren avulla.

Kaikkien vastanneiden ja yhteystietonsa jattdneiden kesken arvomme
kahden hengen illallisen Ravintola Roccassa, Lantinen Rantakatu 55.

Vastauksistanne ja ajastanne Kiittéen,
Turun Yrittgjat ry

ja

Oili Kouru

Turku University of Applied Sciences

Business and Administration/
International Operations


https://webmail.turkuamk.fi/owa/UrlBlockedError.aspx
https://webmail.turkuamk.fi/owa/redir.aspx?C=5412f5fb9bc846799d7d675b7b594caa&URL=http%3a%2f%2fdigiumenterprise.com%2fanswer%2f%3fsid%3d297163%26chk%3dTMEUXJ2Y
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