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1 JOHDANTO

1.1 Taustaa

Venéja on Suomelle strateginen kauppakumppani. Viennissa Vendja on kolmannella
sijalla Ruotsin ja Saksan jalkeen, 9 %:n osuudella, ja tuonnissa ensimmaisella sijalla
ldhes 18% osuudella (Tiri, 2011, s.7). Alla oleva kuva esittdd Suomen ja Venajan
vélistd tavarakauppaa vuosina 2001-2010, vuoden 2009 jalkeisen talouskriisin jalkeen
kauppa Vengjan kanssa on ollut kasvamassa. Tama kasvu kannusti suomalaisia

yrityksia etsimaén aktiivisesti uusia liiketoimintamahdollisuuksia.

T Suomen ja Venéjén vélinen tavarakaupfpaj
mrd eur

10
=t=\/ienti Vendjdlle
«@=Tyonti Venajalta 2

2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010

Lahde: Suomen tulli [

Kuva 1. Suomen ja Vendjan vélinen tavarakauppa (Tiri, 2011, s.7)

1.2 Tyon tavoitteet, rajaukset ja tutkimusote

Imatran Seudun Kehitysyhtié Oy on tilannut tdman tyon uusien valitysliiketoimintaa
harjoittavien tuontiyrityksien menestysmahdollisuuksien ja riskien arvioimiseksi.

Tastd syystd olemme rajanneet tyon nakokulmaksi valitystoimintaa harjoittavien pk-



yritysten ja heiddn omistajiensa ndkokulman. Olemme rajanneet tyon ulkopuolelle
valitysliiketoimintaa  tekevat  internetin ~ markkinapaikat, = koska  niiden

liiketoimintamalli eroaa selvésti perinteisesta valitysliiketoiminnasta.

Tyon tavoitteena on kuvata mahdolliset liiketoimintamallit tuontitoimintaa Vengjélta
Suomeen ja laajemmin Euroopan Unioniin harjoittavissa yrityksissa. Pyrimme myos

arvioimaan Venajan WTO-jasenyyden vaikutusta vélitysliiketoimintaan.
Tydssa pyrimme vastaamaan seuraaviin tutkimusongelmiin:

o Mitd liiketoimintamalleja voidaan kayttaa puolivalmisteiden
tuontiliiketoimintassa Venajéalta Suomeen ja Euroopan Unioniin?

e Mitka ovat valitysliiketoiminnan menestystekijat ja riskit Vendjan tuonnissa?

e Kuinka Vendjan WTO-jasenyys vaikuttaa néaihin liiketoimintamalleihin ja

tuontitoimintaan?

Tutkimusmenetelmind  kaytamme  kirjallisuuskatsausta  ja  case-tutkimusta.
Kirjallisuuskatsauksen aineisto koostuu péadasiassa tieteellisistd Kirjoituksista,
artikkeleista ja kirjoista, joita tdydenndmme erilaisilla VVen&jaan ja Venadjén-kauppaan
liittyvilla lahteilla. Case-tutkimuksen kohteena on terastuotteiden
valitysliiketoimintaa Vendjaltd Suomeen ja muualle Euroopan Unioniin harjoittava
yritys. Case-tutkimus perustuu yrityksen edustajan haastatteluun. Tutkimusotteemme
on konstruktiivinen tutkimusote, koska sidomme yhteen olemassa olevaa tietdmysta
liiketoimintamalleista, valitysliiketoiminnasta ja ulkomaankaupasta, méaarittelemme
tallaisen vélitysliiketoiminnan ~ menestystekijat ja riskit sekd validoimme ne

esimerkkiyrityksen avulla.

1.3 Tutkimuksen rakenne

Taulukossa 1 esitetddn taman tyon rakenne. Taulukko kertoo tyon kunkin luvun

sisallon ja tulokset.



Taulukko 1. Tutkimuksen rakenne
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2 TRANSAKTIOKUSTANNUSTEORIA

Valitysliiketoiminnan pitkédn aikavalin jatkuvuuden edellytyksenda on, ettd sita
harjoittava yritys tuo valityskustannustaan suuremman lisdarvon kaupan muille
osapuolille. Téassa kappaleessa tarkastelemme kyseistd ongelmaa kayttden hyvaksi

transaktiokustannusteoriaa.

Vuonna 1937 Ronald Coase  médritteli  yritysorganisaation rajat
transaktiokustannuksien kautta. 1980-luvulla Oliver E. Williamson kehitti tdmén
ajatuksen transaktiokustannusteoriaksi. Tassa kappaleessa hyddynnamme edelld
mainittujen  lahteiden lisdksi my6ds Hollensenin  transaktiokustannusteorian

johtopaéatoksia kansainvaliseen kauppaan liittyen.

Transaktiokustannusteoriassa todistetaan yrityksen toteuttavan ne toiminnot, jotka
voidaan suorittaa vahemmillda kustannuksilla sisdisesti jarjestaméallad siséisen
hierarkkisen hallinnon ohjauksen ja toteuttamisjarjestelman. (Coase, 1937, s.395)
Samaan aikaan toiminnot, joiden kustannusetu on saavutettu markkinoilla olevilla
riippumattomilla ulkopuolisilla tahoilla (kuten viennin valikddet, agentit tai
jallenmyyjéat) ulkoistetaan. (Williamson, 1981, s.1547; Hollensen, 2011, s.77)

Transaktiokustannusanalyysissa eli TCA:ssa todetaan, ettd kustannuksien minimointi
on syyna yrityksen rakenteellisiin paétoksiin. Yritys integroi ulkopuolisen partnerin
omaan organisaatioon eli tekee vertikaalista integraatiota transaktionkustannuksien
vahentdmiseksi. Transaktiokustannukset voidaan luokitella ’ex ante”- kustannuksiksi
ja 7ex post”-kustannuksiksi. Naita voidaan esittdd seuravaan kaavan avulla:
transaktiokustannus = “ex ante”-kustannukset + “ex post”-kustannukset =
(hakukustannukset + sopimusneuvottelun kustannukset) + (valvonnan kustannukset+
taytantoonpanon kustannukset) (Williamson, 1985, s.20; Hollensen, 2011, s.78)

”Ex ante” -kustannukset kasittdvat ennen sopimuksen tekoa syntyvat toimittajan
hakukustannukset ja sopimusneuvottelujen kustannukset. Hakukustannukset eli

informaation saannin kustannukset syntyvat potentiaalisten vélikdsien etsinnésta ja



arvioinnista.  Erityisen korkeat hakukustannukset syntyvat tuntemattomilla
markkinoilla, joilla saatavana oleva informaatio on vahdinen ja organisaatiomuodot
ovat erilaisia. (Williamson, 1985, s.20; Hollensen, 2011, s.79) Sopimusneuvottelun
kustannukset ovat kustannuksia, jotka syntyvat myyjan (valmistajan) ja ostajan
(viennin vélikasi) sopimusteon aikana (Williamson, 1985, s.20; Hollensen, 2011,
s5.79)

”EX post” -kustannukset kasittavat sopimuksen teon jélkeisen valvonnan ja
taytantdonpanon kustannukset. Valvonnan kustannukseilla tarkoitetaan kustannuksia,
jotka liittyvat sopimuksen ehtojen valvontaan. Taytantdonpanon kustannuksilla taas
tarkoitetaan kustannuksia, jotka syntyvat pakkotoimenpiteistd siind tapauksessa kun

kauppakumppani ei noudata sovittuja sopimusehtoja. (Williamson, 1985, s.21)

Kuvassa 2 on esitelty organisaation vertikaali-integraation valinta tapauksessa, jossa
ulkopuoliset transaktiokustannukset ovat suurempia kuin yrityksen sisdisen hallinnon
kustannukset.

Kuvassa on esitetty kitka myyjan ja ostajan vélilla eli opportunistinen
kayttdytyminen.  Taménkaltaista kayttaytymistda voidaan valttdad erilaisten
toimenpiteiden avulla, kuten esimerkiksi tekemalld kirjalliset sopimukset
(Williamson, 1981, s.1545-1546).
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Kuva 2. Transaktiomallin periaate (Hollensen, 2011, s.78)

Transaktiokustannusteorian mukaan yritykset valitsevat ratkaisun, joka minimoi “ex
ante” ja “ex poste”-kustannuksien summan. Jos ulkoistamisen transaktiokustannukset
(maahantuojan tai agentin kautta) ovat suurempia kuin sisdisen hierarkisen
jarjestelman hallinnon  kustannukset, taytyy yrityksen pyrkia toimintojen
siséistamiseen eli toteuttaa globaalia strategiaa tdysin omistetuissa tytaryrityksissa.
(Hollensen, 2011, s.79)



3 VIENTIJA TUONTI

3.1 Markkinoille paasyn strategioita

Markkinoille pé&é&syn strategiat voidaan lajitella kolmeen ryhmdan: vienti-
toimintamuoto, vali-toimintamuoto ja hierarkkinen toimintamuoto. Hierarkkisessa
toimintamuodossa yritys omistaa ja hallitsee kokonaan ulkomailla sijaitsevan
organisaation. Hallinnan aste riippuu emoyhtiolta tytaryhtiolle siirrettyjen arvoketjun

toimintojen maarésté. (Root, 1987, s.6-7)

. ? A
Riski
Hierarkkinen
toimintamuoto
Vali-
toimintamuoto
Vienti-
toimintamuoto
Kontrolli

Kuva 3. Markkinoille paéasyn strategiat Hollensenin mukaan

Viéli-toimintamuodossa omistusoikeus ja hallinta sek tiedot ja taidot voi olla jaettu
emoyrityksen ja paikallisen partnerin vélilla. Véli-toimintamuotoja ovat esimerkiksi

lisensointi, franchising, yhteisyritykset ja allianssit (Root, 1987, s.7).

Vienti-toimintamuodossa yrityksen tuotteet valmistetaan kotimaassa tai kotimaan
ulkopuolella ja sitten siirretddn suoraan tai epadsuorasti kohdemarkkinoille (Root,
1987, s.7). Taman tyon analysoinnin kohteena on vélitystoimintaa harjoittava yritys,

joten jatkossa keskitymme vienti-toimintamuotoon.



Mit& suurempi kulttuurillinen, taloudellinen ja toimintotapojen ero on kotimaan ja
ulkomaan valilla, sitd todenndkbisemmin yritys valttdd suoraa investointia eli
hierakkista toimintamuotoa, ja valitsee sen sijaan véli-toimintamuodon tai matalan
riskin vienti-toimintamuodon, kuten agentin tai maahantuojan, markkinoille paasyn
strategiaksi. (Hollensen, 2011, s.324)

3.2 Viennin ja tuonnin toimintamuodot

Fyysisen tuotteen viennissé valmistajalla on kolme vaihtoehtoista toimintamuotoa:
epédsuora vienti, suora vienti ja oma vienti. Epésuorassa viennissd kaytetddn
kotimaassa sijaitsevaa valittdjad, joka voi olla esimerkiksi kotimainen jalleenmyyja
tai agentti. Taman valittajan tehtavana on hoitaa vientitoiminnot, kuten myynti ja
vientilogistiikan  koordinaatio, sekd huolehtia lukuisten vientidokumenttien
valmistelusta. Omassa viennissé valmistaja ottaa hoitaakseen kaikki vientitoiminnot.
Suorassa viennissa valmistaja huolehtii itse vientitoiminnoista kohdemarkkinoille,
mutta kayttdd hyvékseen ulkomaisen agentin tai jalleenmyyjan toimintoja.
Agenttimallissa valikadelld on vain vélitystehtdva, ja varsinainen sopimus syntyy
valmistajan ja loppuasiakkaan, tai joissakin tapauksissa ulkomaisen jalleenmyyjéan,
vilille. Jalleenmyyntisopimuksissa tavaran omistusoikeus siirtyy valittajalle ja néin
my0s kauppaan liittyva riski. Jalleenmyyja myods vastaa tuotteen mahdollisista
virheistd, toisin kuin agentti. Luonnollisesti ketjun pituus saattaa vaihdella toimialan
rakenteen ja markkina-alueen mukaan. (Seristd.H., 2002, s.104; Welch, 2007, s. 255)

Tuontitapahtuma on k&anteinen vientiin ndhden. Loppuasiakkaan kannalta
tarkasteltuna epdsuora vienti voi olla my0s epdsuoraa tuontia, silloin kun
loppuasiakkaan vélik&si (sijaiten viejan maassa) huolehtii rajan ylittdvasta
tuontitapahtumasta. Suorassa tuonnissa maahantuoja (tuontiagentti/-jalleenmyyjd)
huolehtii itse kaikista rajan ylitykseen liittyvistd toiminnoista. Omassa tuonnissa
valikasia ei kaytetd ja tuontitoiminnoista huolehtii loppuasiakas. (Serist6.H.,2002,

5.104-105) Kuvassa 4 esitelldan graafisesti viennin ja tuonnin toimintamuotoja.
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Kuva 4. Viennin ja tuonnin toimintamuodot (Seristd.H.,2002, s.104)

Toimintamallina agentti ja jalleenmyyja eroavat toisistaan edella mainittujen asioiden
lisaksi tietyiltd osin. Mikali agenttia tai jalleenmyyjééd seuraava lenkki ketjussa ei
maksa vélitetyistd hyodykkeistd sovitusti, kantaa jalleenmyyjéd luottoriskin mutta
agentti ei. Omistusoikeuden hyddykkeisiin saava jalleenmyyja luo valmistajalle
haasteita brandinhallintaan, varsinkin jos valissa on vield yksi tai useampia agentteja
tai muita jalleenmyyjid. Toisaalta jalleenmyyjat sitoutuvat tuotteiden myyntiin
agenttia voimakkaammin, koska heilld on omaa padomaa kiinni tuotevarastossa.
Jalleenmyyjat myo6s kantavat suuremman juridisen vastuun paikallisesti agenttiin
verrattuna. Nayttaa silté, ettd valmistajat suosivat agentteja tilanteissa, joissa kKyseessa
olevan markkina-alueen kiinnostavuus vaikuttaa véhdiseltd ja valmistaja haluaa
s&astdd kustannuksissa. Myos tuote vaikuttaa vélittajatyypin valintaan. Kalliit, hitaasti
liikkuvat tuotteet eivét kiinnosta jalleenmyyjid, koska he eivét halua sitoa padomiaan.
Valmistajat taas suosivat jalleenmyyjid tapauksissa, joissa tuote vaatii
varaosavarastoja ja palvelutukea, kuten esimerkiksi koneiden ja laitteiden
tapauksessa. Tuotteiden kysynnan syklisyys, johtuen esimerkiksi taloussuhdanteista,
suosii agettimallia. (Welch, 2007, s. 255-257)
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Valmistajan ja valittajan hyvat ja luottamukselliset suhteet ovat tarkeita menestyksen
ja yhteistoiminnan jatkuvuuden kannalta (Welch, 2007, s. 257-258). Hyvien
suhteiden lahtokohtana pidetddn usein (esimerkiksi Welch, 2007; Luostarinen 1990)
valmistajan resursseja yllapitad jatkuvaa kommunikaatiota vélittajiin. Tydomme
nakokulma huomioiden valittdjan toiminta hyvien suhteiden edistdjana ja yll&pitajana
korostuu. Muita yhteistoiminnan jatkuvuuden kannalta vélittdjad suosivia seikkoja
ovat valittdjan asiakassuhteiden syvyys ja valittajan tukevien tuotteiden portfolio.
Valittdjan mahdollisuus ottaa kilpailevia tuotteita nykyisen péamiehen tuotteiden
tilalle vahentdd p&&dmiehen kiinnostusta vaihtaa valittdja toiseen tai perustaa omia
myyntitoimintoja kohdemaahan. Todellisuudessa monissa tapauksissa valittdja on
suhteen voimakkaampi osapuoli ja pystyy ohjaamaan, joskus ldhes sanelemaan,

paamiehen markkinointitoimenpiteet kohdemaassa. (Welch, 2007, s. 257-259)

Vaikka pk-yritykset haluaisivat mahdollisimman suuren kontrollin kansainvélisissa
operaatioissa ja olisivat halukkaita tuomaan resursseja ulkomaanmarkkinoille,
todennakdisesti naméa yritykset tulevat kayttdmalla vienti-toimintomuotoa, koska
heilld ei ole resursseja saavuttaa suuren asteen kontrollia tai ei ole mahdollisuutta
sitoa resursseja.  Yrityksen kasvaessa hierarkkinen toimintamuoto yleistyy.
(Hollensen, 2011, s.323)

Monet valmistajat aloittavat kansainvélistymisensd viennilla ja ndistd noin puolet
kayttdd ulkomailla sijaitsevaa valittajaa toiminnan alkuvaiheessa. Vaikka tama ei
monestikaan ole ainoa kaytdssa oleva kansainvélistymisen metodi, on sen merkitys
silti huomattava. Syitd ulkomaisten valittdjien ké&yttéon on moninaisia. Usein
vientitoiminta alkaa ulkomaisen Vélittdjan yhteydenotosta ja siitd Seuraavasta
valittdjasopimuksesta. Monet yritykset mieltdvat ulkomaisen vélittdjan tuovan
alhaisemmat kustannukset ja pienemman riskin verrattuna kotimaasta tehtdvaan
vientitoimintaan tai oman myyntiyhtion perustamiseen kohdemaahan. Mikéli vélittaja
toimii useissa maissa, voi yritys laajentua sen kautta useille markkinoille joko kerralla
tai vaiheissa. Valittdjan markkinatuntemus ja olemassa oleva markkinointiosaaminen

tuovat vahan markkinaa tuntevalle valmistajalle huomattavan hyddyn. Paikallisena
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yrityksend valittajalla on paremmat edellytykset ratkaista kulttuurilliset ongelmat
kuten kieleen tai paikallisiin viranomaisiin liittyvat kysymykset. (Welch, 2007, s.
251-252)

Monet valmistajat kokevat vélittdjan kayttdmisen ensimmaisend kansainvalistymisen
askeleena, jota muut toimintamuodot seuraavat. Tdmé& on tilanne varsinkin, jos vienti
kohdemaahan kasvaa nopeasti. Valittdjan kannalta tdma on ongelmallista, koska
valmistaja voi syrjayttdd valittajan melko helposti varsinkin, jos asiakkaat ovat
helposti otettavissa hallintaan. Mikéli asiakkaita on vahan, voi valmistaja pyytaa
kayntid kaikkien luona k&yttden esimerkiksi tuotekehitystd tekosyynd. Monet
valmistajat kayttavat vain lyhyita, jopa vain yhden vuoden mittaisia sopimuksia
valittdjien kanssa varmistaakseen oman liikkumavapautensa mikéli he joko eivét ole
tyytyvaisid vilittdjan toimintaan tai liiketoiminta on sujunut niin hyvin, ettd he
haluavat ottaa sen omaan hallintaansa. Osa valmistajista tuo jo ennen valittdjasuhteen
solmimista selvaksi, ettd kyseessd on madrdaikainen vaihe. Erdét yritykset ovat
menneen tassa niin pitkélle, ettd valityssopimukseen liittyy ehtoja valittajan
muuttumisesta valmistajan myyntiyhtioksi. Yritykset ryhtyvdt valmistelemaan
valittdjamallista luopumista, kun myyntipotentiaali saavuttaa 5-6- miljoonaa US
dollaria. VValmistajien ajatuksena on, ettd heidan tulee ryhtya toimenpiteisiin ennen
kuin liiketoiminta kohdemaassa kasvaa niin suureksi, ettd véalittdjan kannattaa taistella
siitd voimakkaasti. (Welch, 2007, s. 253-260)

3.3 Transaktiokustannusteorian sovellus valittajan rooliin

Tassd luvussa késitelladn valittdjan toimenpiteitd liiketoiminnan jatkuvuuden
turvaamiseksi. Valittajilla on suuri riippuvuus valmistajasta varsinkin silloin, kun he
sijoittavat paljon resursseja valmistaja-vélittdja —suhteen luomiseen ja yll&pitamiseen.
Tama tarkoittaa, ettd transaktiokustannukset ovat valmistaja-valittdja —suhteessa
suuret. Riippuvuuden vahentdmiseksi valmistajasta valittajat pyrkivat sitouttamaan

asiakkaita ja panostavat valittdja-asiakas -suhteeseen. Nain vélittdjat suurentavat
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valmistajan  vaihdettavuutta ja samanaikaisesti  vahentavét riippuvuuttaan
valmistajasta. (Heide et al, 1988, s.33)

Transaktiokustannuksia syntyy valmistaja-valittdja —suhteen luomisesta ja tdma luo
viélittajalle vaikeuksia vaihtaa sopimuskumppania tulevaisuudessa. Ndama vaikeudet
syntyvat siitd, ettd opportunistinen valmistaja voi halutessaan ottaa valittajalta pois
jonkin osan transaktiospesifisista pddomista, esimerkiksi tietyn markkina-alueen. Syy
tdhan on se, ettd valittdja ei voi enda kayttdd kumppanin vaihtoa uhkana.
Vaihtokustannuksien vuoksi tdma uhka on mitdton, koska transaktiospesifiset
padédomat on sidottu tdh&n valmistajaan, eikd niitd voi siirtdd toiselle valmistajalle.
Talldisia spesifisid transaktiovaroja ovat esimerkiksi valmistajan organisaation ja
myyntiteknikoiden tunteminen, laheinen koordinointi valmistajan henkiloston kanssa
seka hankittu asiakaskunta. (Heide et al, 1988, s.23-28; Hakkinen, 2011, s. 18)

Valittdja véhentdd riippuvuuttaan valmistajasta sitouttamalla niita asiakkaita, jotka
ostavat kyseisen valmistajan tuotteita. Sitouttaminen sisaltaa:

e Henkilokohtaisten suhteiden kehittdmisen asiakkaiden henkilékunnan
kanssa.

e Oman identiteetin luomisen, joka eroaa tuotteiden valmistajan
identiteetista.

e Arvon lisdédmisen tuotteeseen.

e Tilaamisen, toimituksen ja palveluiden prosessien kehittdmisen.

(Heide et al, 1988, 5.24)

Na&itd toimenpiteita voidaan myds pitdd poistumisesteiden luomisena vélittaja-asiakas
-suhteissa. Asiakkaat saisivat lisdd vaihtokustannuksia, jos he vaihtaisivat vélittajaa
tai ostaisivat suoraan valmistajalta. Kuitenkin on tarkedd huomata, ettd nama
panostukset valittdja-asiakas suhteissa ovat myds transaktiospesifisid, koska niiden
arvo vahentyisi huomattavasti, jos asiakkaat vaihtaisivat toimittajaa. (Heide et al,
1988, 5.24)
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Kilpailu voi kannustaa valittdjad edella mainittuun asiakkaita sitouttavaan
kayttdytymiseen ja tdmé& mahdollistaa differoinnin muista kilpailijoista. Silloin kun
asiakkaat eivat ole halukkaita kehittdmaan suhteita vélittdjien kanssa, on suositeltavaa

edustaa suurempaa maaré valmistajia. (Heide et al, 1988, s.24-34)

3.4 Laajuusekonomian hyddyntaminen jalleenmyyjéan toiminnassa

Jallenmyyjilld on valmiuksia kayttda jakeluverkostoaan kasittelemdan monen
valmistajan useita tuotteita, joskin heidadn kiintedt kustannuksensa kasvavat
vélittdvien tuotteiden valikoiman kasvaessa. Valmistajat taas voivat harjoittaa vain
omien tuotteidensa vientid. Viennin kiinteiden kustannuksien kattamiseksi
jallenmyyjéat veloittavat marginaalin tuotteen ostohinnan ja ulkomaan myyntihinnan
valilla. Jalleenmyyjien asettama marginaali valmistajien tuotteille voi aiheuttaa
tilanteen, jossa valmistajat valitsevat suoran vientimuodon, jos heilld on tarpeeksi
suuri tuottavuus kiinteiden kustannuksien kattamiseksi. Kuitenkin jos valmistajien
tuottavuus ei ole tarpeeksi suuri, he kayttavat jalleenmyyjia vientiin ulkomaille.
(Akerman, 2010, s.24)

Yritykset, joilla on keskisuuret tuottavuustasot, kayttdvat vélik&sid. Toisaalta
yritykset, joilla on suuret tuottavuustasot, ottavat suoraan yhteytta asiakkaisiin (Ahn
et al., 2011, s.75). Lopulta yritykset, joiden tuottavuus on vahéistd, eivét juurikaan
harjoita vientia (Akerman, 2010, s.24).

Viennin kiinteiden kustannuksien mittarit ovat:
e Liiketoiminnan aloittamisen aikavali markkinoilla
e Tarvittavien varastojen avaamiseen kuluva aika
e Menettelyjen mé&ara varaston avaamista varten
e Kaulut, aika ja dokumenttien méaaré, joita tarvitaan tuontiin
(Akerman, 2010, s.19).

Jallenmyyjat voivat hajauttaa kiinteitd kustannuksia useille tuotteille eli hyédyntaa

laajuusekonomiaa (economics of scope) (Akerman, 2010, s.24). Tuotteet voidaan
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viedd pienemmilla kiinteilla kustannuksilla, koska tarvitaan vain yksi kiinted

investointi useiden tuotteiden vientié varten (Akerman, 2010, s.3).

Viennin kiinteiden kustannuksien kasvaessa jallenmyyjien tarkeys kasvaa (Akerman,
2010, s.24). Mailla, joissa on suuremmat sisédantulon kiinteat kustannukset, on
suhteellisesti enemmaén valittdjadkauppaa (Akerman, 2010, s.3).

3.5 Suomi osana Euroopan Unionin tullialuetta

Suomi on osa Euroopan Unionia (EU), jonka yksi ulottuvuus on 27 maan
muodostama tullialue. Tamé tarkoittaa, ettd ndiden maiden vélilla ei ole tullirajoja,
eik tulleja tai muita vastaavia maksuja saa perid. Vastaavasti tullialueen ulkopuolelta
tulevia tavaroita kohdellaan yhdenmukaisesti riippumatta siitd, mihin tullialueen
maahan ne tuodaan. Yhdenmukaisuus pitaa siséllaan tullitariffitasot, mahdolliset
tuontikiintiot, tuontilisenssit ja -luvat sekd& muun kauppapolitiikan. Kun tavara on
kerran tullattu tullialueelle, saa se liikkua sen jéalkeen vapaasti tullialueella.
(Pehkonen, 2000, s. 41-47 ja 219; Fintra 2002, s. 75)

EU:ssa on paljon tuontirajoituksia, joiden tarkoituksena on joko rajoittaa Kilpailevien
tuotteiden tuontia kolmansista maista tai valvoa tallaisen tuonnin maarad. EU on
solminut vapaakauppasopimuksia ja muita vastaavia tullijarjestelyja yli 40 kappaletta.
Tulliedut koskevat kuitenkin vain sopimusmaiden alkuperéistuotteita, joista on

olemassa sopimusten mukainen alkuperaselvitys. (Fintra 2002, s. 75-78)

3.6 Viennin ja tuonnin riskit

Riski on odottamattoman tappion mahdollisuus. Riskien hallinta on osa
ulkomaankaupassa toimivien yrityksien tavoitetta rajata riskit hyvaksyttavalle,

yrityksen riskinkantokyvyn mukaiselle tasolle (Pasanen, 2005, s.185).

Riskit voidaan jakaa kahteen padluokkaan: liiketoimintariskeihin ja rahoitusriskeihin.
Liiketoimintariskit liittyvat varsinaiseen liiketoimintaan, ja niitd ovat esimerkiksi

tulevaisuuden myynnin maara tai koneiden kayttoaste. Liiketoimintariskejd vastaan
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voi harvoin suojautua muuten kuin varautumalla niihin. Rahoitusriskit liittyvat taas
epavarmuuteen esimerkiksi korkojen, valuuttakurssien ja osakekurssien suhteen.
Néitéd vastaan yritys voi valita suojautumiskeinot riskiprofiilinsa mukaisesti. (Chance,
2004, pp. 1-5)

Erilaisia ulkomaankaupan maksuehtoihin ja rahoitukseen liittyvia riskeja ovat
e sopimusriski
e ostajan maahan kohdistuva maariski
e valuuttariski
¢ rahoitus- ja korkoriski
e vahinkoriski
(Pasanen, 2005, s.185).

3.6.1 Sopimusriski

Suomen ja Vendjan vélisessa kaupassa ja muussa toiminnassa joudutaan tekemisiin
usein molempien valtioiden lainsdadannon ja kansanvélisten sopimusten kanssa.
Kaupan osapuolilla on useimmiten mahdollisuus valita, minkd maan lainsdadantéa
halutaan noudattaa, mutta kyetékseen arvioimaan itselle edullisinta vaihtoehtoa, on

yrityksen selvitettava kaikki mahdollisuudet. (Nykénen, 2001, s.28)

Sopimuksen tekijalla tulee olla selked nakemys allekirjoitettavasta sopimuksesta ja
sen yksityiskohdista, jotta pahallakaan tahdolla tehty tulkinta ei johtaisi
epaselvyyteen siitd, mistd toinen puoli haluaa neuvotella (Pasanen, 2005, s.185).
Vendjalla sopimuksia tulkitaan kirjaimellisesti eli, se mitd sopimuksiin on Kirjoitettu,
sitd asianosaisten on myds noudatettava. Suomessa ja lansimaissa on tulkinnan
padséantona sen selvittdminen, mitd asianosaiset ovat todella tarkoittaneet ja itse
sopimusteksti voidaan sivuttaa. (Nykanen, 2001, s.36) Solmittaessa sopimuksen
vendléisten puolivalmisteiden valmistajien kanssa kannattaa selvittdd venaléisen

lainsdadannon yksityiskohdat.
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3.6.2 Maariski

Ulkomaankauppaan liittyy riskeja, joita kotimaankaupassa ei ole. Venéléisen
kauppakumppanin toimintaymparisto sisaltda poliittisen ja taloudellisen riskin, jota
kutsutaan maariskiksi. (Tiri, 2011, s.192)

Tilanteessa, jossa jonkin maan maariski on korkea, yrityksen kannattaa rajoittaa
riskille altistumista supistamalla resurssien sitoutumista kyseiseen maahan. Tall6in
yritykset suosivat markkinoille pé&asyn strategioita, jotka vaativat vahemman
resursseja eli vienti-toimintamuotoa. (Hollensen, 2011, s.324). Vendjan maariskin
ollessa korkea tulee EU:ssa toimivan yrityksen olla hyvin tarkkana

alihankintasuhteiden luonnissa Venéjalla.

3.6.3 Valuuttariski

Kun kauppavaluutaksi valitaan joku muu kuin euro, liittyy kauppatapahtumaan myos
valuutan kurssiriski. Tamén riskin kantaa maksajana ostaja, jos kaytetty valuutta ei
ole hédnen maansa valuuttaa, mutta siind tapauksessa myds myyjd, ettd myyjdmaan
valuuttaa ei ole valittu kauppavaluutaksi. (Pasanen, 2005, s.186)

Valuuttakurssiriskien lajeja ovat taseriski ja transaktioriski. Taseriski tarkoittaa
Kirjanpitoon  kuuluvien valuuttojen maarallistda epatasopainoa saatava- ja
velkapuolella. Taseriskiin liittyy tuloslaskelmariski eli laskennallinen valuuttavoitto
tai tappio, joka syntyy, kun valuutat muutetaan euroksi tilinpd&toshetken
valuuttakurssein.  Transaktioriski liittyy yksittdisen saamiseen tai velkaan.
Transaktioriskilla voidaan tarkoittaa myos maarallisesti tasapainossa olevien velka ja

saatavavaluuttojen erd&ntymisen eriaikaisuutta. (Pasanen, 2005, s.186)

Vendjdn kauppaan kohdistuu tiettyja transaktioriskeja. Kaikki venaldisten ja
ulkomaisten yritysten valiset, eli niin sanotun valuuttarajan ylittdvat, kaupalliset
transaktiot ovat valuuttakontrollin alaisia. Venaldisilla pankeilla on velvollisuus

valvoa valuuttamaksuja. (Tiri, 2011, s. 196)
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Asiointi voi hidastua merkittavésti, jos venaldinen puolivalmisteiden tuottaja vaatii
ennakkomaksuja suomalaiselta jalleenmyyjélta. Lisaksi venaldiset yritykset joutuvat
tayttdmaan jokaisesta yli 50.000 US dollarin kauppa- tai lainasopimuksesta ns.
transaktiopassin (vienti- tai tuontipassin) ja lahettdam&an sen omaan pankkiinsa
rekisterditavaksi. Valuuttakontrolli transaktiopasseineen koskee myds valuuttarajan

ylittavia ruplamaksuja. (Tiri, 2011, s. 196)

Rupla on vaihdettava valuutta, jolle on tarjolla myds kattava valikoima
suojausinstrumentteja. ~ Tavallisin ~ suojausinstrumentti ~ on  valuuttatermiini.
Valuuttatermiinissa tuleva kurssi sovitaan etukateen. Talléin riski epédsuotuisasta
kurssikehityksestd poistuu, mutta hoyty suotuisasta kurssikehityksestd jaa myos
saamatta. Toinen térked suojausinstrumentti on ostettu optio. Ostetulla optiolla
rajataan pois huonoin mahdollinen vaihtoehto mutta suotuisasta kurssikehityksesta
saatava hoyty ja& kokonaisuudessa kayttoon. (Tiri, 2011, s. 195-196)

3.6.4 Rahoitus- ja korkoriski

Rahoitusriskit voivat liittya kayttokelpoisen rahoituksen saatavuuteen tai vaadittavien
vakuuksien puuttumiseen tai niiden jarjestaytymattomyyteen. Korkoriski on kyseessa,
kun saamisten ja velkojen korot ovat syntyneet eri perustein ja eri aikoina. (Pasanen,
2005, 5.187)

3.6.5 Pankkiriski

Maariski vaikuttaa myos Vendjalla toimivien pankkien luotettavuuteen. Pankkiriski
tulee ottaa huomioon, koska pankit ovat keskeisessa roolissa maksujen, takuiden ja

mahdollisen kauppoihin liittyvan rahoituksen jérjestdjind. (Tiri, 2011, s.192)

Valtaosa Vendjan ulkomaankaupasta k&yd&&n joko dollareissa tai euroissa.
Valuuttamaksujen lahettdminen Vengjélle sujuu kansainvélisen kaytdnnon mukaan.
Maksu kulkee normaalisti ns. katepankin kautta, eli sen pankin kautta, missa
valittavalla pankilla on tili. Ulkomaan valuutan madréiset maksut valitetddn ndiden

tilien kautta. Jotkut venéléisistd pankeista saattavat kayttdd omana tilipankkinaan
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toista venaldista pankkia, ja kayttad tata pankkia ulkomaille Idhtevien tai saapuvien
valuttamaksujen valittdmiseen. Né&in ollen maksujen vélitykseen saattaa osallistua
useampi pankki, mika voi aiheuttaa ylimaaréaisia kuluja ja viiveitd maksujen kulkuun.
(Tiri, 2011, 5.190)

Kansainvélisen kaytdannon mukaan pankit veloittavat yleensa kuluja palvelun
tuottamisesta. Normaalisti valittajapankkien kulut kohdistuvat saajalle ellei
kauppasopimuksessa toisin mainita. Kauppasopimuksessa olisikin hyva sopia
pankkikulujen kasittelystd ja kohdentamisesta. Yksi kuluja vahentéva vaihtoehto on
ruplatili suuomalaisessa pankissa — ndin voi vélttad valuutanvaihtoon liittyvia
kustannuksia. (Tiri, 2011, s.190-191)

3.6.6 Asiakirjariski

Kansainviliseen kauppaan liittyvéat tavat ja lait saattavat kohdemaissa vaihdella
tuntuvasti verrattuna Suomessa totuttuun kéytantoon. Néin ollen on syytd varmistaa,
mikd vaikutus on kauppaan tai sopimukseen liittyvilld tavoilla tai méaarayksilla.
Tuotevastuulait ja agenttisopimuksia koskeva saantely ovat esimerkkeja laeista ja
sédannoistd, jotka voivat merkittavasti poiketa Suomen vastaavista. (Pasanen, 2005,
5.187)

3.6.7 Vahinkoriskit

Vahinkoriskit ovat odottamattomien ulkoisten tekijoiden aiheuttamia ja kohdistuvat
yrityksen omaisuuteen, henkilostoon tai yrityksen koko toimintaan. Mahdolliset
vahingot voidaan usein arvioida melko tarkasti. Vahinkoriskien kattamisessa ja
hallinnassa suojaustoimenpiteiden ja vakuutusten olemassaololla on keskeinen
merKkitys. (Pasanen, 2005, s.189)
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4 TOIMIALOJEN KILPAILUTILANNE

Michael Porter on kasitellyt toimialojen analysointitekniikoita ja eri
kilpailutilanteiden ~ vaikutusta  yrityksen  strategiaan  kirjassaan  "Strategia
Kilpailutilanteessa™ (Porter, 1984). Hanen mukaansa kilpailutilanne méaarittdd kunkin
toimialan liiketulospotentiaalin mitattuna pitkélld aikavalilla sijoitetun padoman
tuottona. Koska tamé on erittdin olennaista tydmme nakokulmasta, kasittelemme

aihetta tassé kappaleessa.
Kilpailutilanne on riippuvainen viidesta perustekijasta, jotka ovat:

e Kilpailu toimialan nykyisten yritysten kesken
e Toimittajien vaikutusvalta

e Ostajien vaikutusvalta

e Uusien tulokkaiden uhka

e Kaorvaavien tuotteiden uhka

(Porter, 1984, s. 24)

Néiden tekijoiden yhteisvaikutus on erilainen toimialojen valilla ja yhden toimialan
sisélla eri ajankohtina. Mainittujen tekijoiden vaikutus esimerkiksi paperi- ja
terasteollisuudessa aiheuttaa sen, ettd mik&an yritys ei tee suuria voittoja suhteessa
sijoitettuun péddomaan. Toisaalta esimerkiksi kosmetiikkatarvikkeiden valmistajat
tekevat keskimaarin erittdin hyvaa tulosta suhteessa sijoitettuun pdédomaan. (Porter,
1984, s. 23, 42)

Edelld mainituista tekijoista koostuva kilpailutilanne pyrkii véhentdmé&an sijoitetulle
padomalle kertyvaad tuottoa kohti taydellisesti Kilpaillun toimialan mukaista tuottoa,
joka on suunnilleen sama kuin riskivapaa korko lisattynd padoman menetyksen
riskipreemiolla. (Porter, 1984, s. 24) Kasittelemme seuraavaksi ensin kunkin tekijan
yksityiskohtisesti ja sen jalkeen néiden yhteisvaikutuksesta syntyvien kilpailuesteiden

vaikutuksen toimilaan.
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4.1 Uusien tulokkaiden uhka

Toimialalle tulevat uudet yritykset tuovat mukanaan uutta kapasiteettia ja halun

vallata markkinaosuuksia seka joskus myods olennaisia resursseja. Uudet tulokkaat

vahentdvat usein toimialalla olevien yritysten kannattavuutta painamalla hintoja alas

tai aiheuttamalla raaka-aineiden hintojennousua. Uusien tulokkaiden uhka riippuu

alallepaasyn esteista ja toimialan yritysten oletetuista reaktioista uusia tulokkaita

kohtaan. Alalle padsyn esteitd ovat:

Suurtuotannon edut. Suurtuotannon edut johtavat siihen, ettd tuotteen
yksikkohinta alenee, kun volyymi kasvaa. Toimialan yrityksilla voi olla
suurtuotannon  etuja eri  toiminnoissa, esimerkiksi  tuotannossa,
tuotekehityksessd, ostotoiminnoissa, markkinoinnissa tai vaikkapa
asiakaspalvelussa. Toimialalle pyrkivat yritykset tietavat, ettd ne eivat
paéase helposti alan toimijoiden kustannustasoon ja tdmé nostaa toimialalle
tulon kynnysta.

Tuotedifferointi. Tuotedifferointi tarkoittaa sitd, ettd toimialan yrityksilla
on tavaramerkin tunnettavuutta ja asiakasuskollisuutta. Toimialalle
pyrkivat yritykset joutuvat kayttdmadn suuria summia asiakkaiden
ostouskollisuuden voittamiseksi ilman varmuutta onnistumisesta.
Padomavaatimukset. Merkittavat investoinnit rajoittavat toimilalle paasya
erityisesti, jos ne kohdistuvat riskialttiisiin  toimintoihin, Kkuten
markkinointiin tai tuotekehitykseen. Vaikka rajoitusmarkkinoilla olisikin
paddomia helposti saatavilla, nostaa pddomien tarve tuottovaatimuksia ja
néain myos alalle tulon kynnysta.

Vaihtokustannukset. Ostajalle aiheutuu kertaluontoisia kustannuksia
toimittajan vaihtamisesta toiseen. Kuluja syntyy toimittajien vertailusta,
sopimusten hiomisesta, henkiléston koulutuksesta sekd mahdollisesti
esimerkiksi laitehankinnoista ja testauksesta. Kaikki ndmé& nostavat

toimittajan vaihtokynnysta.
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e Péasy jakelukanaviin. Nykyiset toimijat ovat solmineet sopimuksia
jakelukanavien kanssa ja uuden toimijan tulee saada oma tuotteensa
samoihin jakelukanaviin. Mitd suppeampia tuotteen jakelukanavat ovat ja
mitd enemman kilpailijat ovat sitoneet nditd, sitd vaikeampaa on uusien
toimijoiden tulla toimialalle.

e Taloudellisesta koosta riippumattomat kustannutekijat. Toimialan
nykyisilla yrityksilla voi olla koosta riippumattomia kustannusetuja, joita
on vaikea jaljitella. Talldiset edut voivat perustua esimerkiksi patentteihin
tai muihin immateriaalioikeuksiin, edulliseen raaka-aineeseen, hyvéan
sijaintiin, valtion antamat subventiohin tai vaikkapa toimialaan liittyvaén
oppimiskdayraan. Oppimiskayrédan liittyvd kustannusten aleneminen
nayttadd olevan merkittavinté aloilla, joilla on korkea tydvoiman osuus ja
joilla henkilGsto suorittaa taitoa vaativia toimintoja.

e Valtiovallan noudattama politiikka. Valtiot voivat vaatia tietyn toimialan
yrityksiltd lupia, lisenssejd, tarkastusten l&pdisyd tai muita kilpailua
rajoittavia toimenpiteitd. Vaikka toimialalla jo olevien yritystenkin pitaa
noudattaa samoja sdantdja, nostavat ne myds alalle tulon kynnysta.
(Porter, 1984, s. 27-34)

Toimialan yritykset reagoivat uuteen tulokkaaseen, ja toimialalle aikovat yritykset
pyrkivat ennakoimaan naitd reaktioita arvioidessaan toimialan kiinnostavuutta.
Seuraavat olosuhteet viittaavat voimakkaisiin vastatoimiin toimialalla ja voivat estaa

markkinoille tulon:

e Aikaisemmin ilmenneet voimakkaat vastatoimet.

e Ttoimialan yritysten valmius vastatoimiin: runsaat kassavarat tai
lainamahdollisuudet, ylimd&rdinen tuotantokapasiteetti kaikkien tulevien
tarpeiden kattamiseen toimialalla tai suuri toimituskyky jakelukanaviin ja
asiakkaisiin ndhden.

e Toimialan yrityksilla on suuri sitoutuminen alaan ja huono likviditeetti.
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e Alan hidas kasvu, joka tarkoittaa suuremmalla todennakdisyydelld
heikentyvdd myyntia alan toimijoille uuden tulokkaan viedessa
markkinaosuuksia.

(Porter, 1984, s. 34-35)

4.2 Alalla toimivien yritysten vélinen kilpailu

Yritykset kayttavat erilaisia Kilpailukeinoja, kuten hintakilpailua, mainostaistelua,
uusien tuotteiden lanseeraamista, takuita ja parannettua asiakaspalvelua. Kilpailua
esiintyy, koska joku tai jotkut alan yritykset nékevat tilaisuuden parantaa asemaansa
muihin toimijoihin ndhden. Seuraavat tekijat ovat merkki intensiivisestd kilpailusta

toimialalla;

e Lukuisat tai hyvin samanlaiset Kkilpailijat. Mikali alalla on paljon
samankaltaisia kilpailijoita, on todennakoisyys erilaisten kilpailukeinojen
kayttdmiselle suuri. Mikéli toimialalla on vain yksi tai muutamia suuria
yrityksid, on toimialan hierarkia selvempi ja kilpailu yleensé vahaisempaa.

e Alan hidas kasvu. Alan hidas kasvu ajaa yritykset kilpailemaan toistensa
olemassa olevista asiakkaista taysin uusien hankkimisen sijaan.

e Korkeat kiintedt- tai varastointikustannukset. Korkeat Kiinteat
kustannukset luovat kaikille yrityksille paineita maksimoida kapasiteetin
kayttd, mik& johtaa helposti ylituotantoon. Tilanne on sama, jos tuotteen
varastointi tuotannon jalkeen on hyvin kallista. Molemmissa tapauksissa
yritykset tuovat markkinoille enemmén tuotteita kuin on kysyntda.
Tallainen tilanne johtaa helposti hintakilpailuun.

e Differoinnin tai vaihtokustannusten puute. Mikéali kulutustavaraa ei ole
differoitu, perustuu ostajan tuotevalinta hyvin pitkélle hintaan.

e Tuotedifferointi lisaa asiakasuskollisuutta ja luo samalla esteita kilpailulle.
Vaihtokustannuksilla on samansuuntainen vaikutus.

e Suuret kapasiteettilisdykset. Mikéli tuotantoteknologia tai jokin muu

seikka sanelee, ettd kapasiteettia taytyy listd suurissa erissa, Vvoi
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toimialalle syntyé tilapéista tai jopa pysyvéa ylikapasiteettia. Joillakin
aloilla téllaiset ylikapasiteettitilanteet ovat toistuvia ja johtavat toistuviin
hinnanleikkauksiin.
Erilaiset kilpailijat. Kilpailijat eroavat toisistaan monin eri tavoin. Pienell&
perheyhti6lla ja suuren konsernin osalla voi olla hyvin erilaiset strategiat.
Ulkomaiset Kkilpailijat lisddvat toimialan moninaisuutta. Erilaiset
investointien tuotto-odotukset ja markkinastrategiat lisdavat eroja.
Erilaisuus aiheuttaa tormayksid markkinoilla ja vaikeuksia toisten
toimijoiden aikomusten tulkinnassa ja pelisaintjen hyvaksymisessa.
Korkeat alalta poistumisen esteet. Postumisesteet voivat olla taloudellisia,
strategisia ja emotionaalisia tekijoitd, jotka pitavat yrityksen markkinoilla,
vaikka se saisikin huonoa tai jopa negatiivista tuottoa sijoituksilleen.
Tarkeimmaét poistumisesteiden syyt ovat
o huonolikvidiset spesialisoituneet resurssit, kuten koneet,
laitteet ja tehdashallit
o poistumisen kiintedt kustannukset, kuten tydvoimasopimukset
ja varaosavaraston yllapito
o yrityksen sisdiset strategiset riippuvuussuhteet
o emotionaaliset esteet eli johdon haluttomuus tehd&
taloudellisesti oikeutettuja paatoksia alalta lahtemiseksi
o viranomaisten taholta tulevat ja sosiaaliset rajoitukset.
(Porter, 1984, s. 38-42)

4.3 Korvaavat tuotteet

Kaikki jollakin alalla toimivat yritykset kilpailevat laajassa mielessd niiden alojen

kanssa, jotka valmistavat korvaavia tuotteita. Korvaavilla tuotteilla tarkoitetaan

kaikkia tuotteita, jotka voivat suorittaa saman tehtdvén kuin alan tuote. Joskus

korvaava tuote voi loytyd hyvinkin kaukaiselta toimialalta. Erityistd huomiota

kannattaa Kiinnittdd niihin korvaaviin tuotteisiin, jotka ovat alttiita erilaisille
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positiivisille trendeille tai joita valmistavilla aloilla on suuret voitot. (Porter, 1984, s.
44-45)

Korvaavat tuotteet rajoittavat alan potentiaalista tuottoa asettamalla hintakaton
yrityksien hinnoittelulle. Mit4 houkuttelevampi on korvaavien tuotteiden hintasuhde,
sitd lujempi on katto alan voittojen suhteen. Korvaavat tuotteet eivdt ainoastaan
rajoita voittoa normaaleina aikoina, vaan myods vahentavét niita suurvoittoja, joita

voitaisiin saavuttaa nousukautena. (Porter, 1984, s. 44)

4.4  Ostajien vaikutusvalta

Ostajat voivat vaatia alhaisempia hintoja, parempaa laatua ja palvelua tai vaikkapa
heille suotuisia toimitusehtoja ja maksuaikoja. Kaikki ndméa toimenpiteet vaikuttavat
toimialan kannattavuuteen. Ostajat ovat vaikutusvaltaisia seuraavien olosuhteiden

vallitessa:

e Ostajaryhma on keskittynyt tai ostaa suuria volyymeja suhteessa myyjan
myyntiin.

e Tuotteet, joita ostaja ostaa alalta, muodostavat merkittdvan osan kyseisen
yrityksen kustannuksista ja ostoista.

e Ostettavat tuotteet ovat standardituotteita tai tuotteet eivat ole differoituja.

e Ostajan voitot ovat alhaisia. Alhaiset voitot aiheuttavat korkean
kustannustietoisuuden.

e Mahdollinen laajentuminen toimittajien toimialalle. Jos ostajat voivat
helposti integroitua arvoketjussa taaksepéin, lisadntyy heidan valtansa
toimittajia kohtaan.

e Ostajien oma valmistus. Jos asiakkaat valmistavat osan tarvitsemistaan
tuotteista itse, on niilla huomattava valta toimittajien suuntaan. Liséksi
heilld on yksityiskohtaista tietoa tuotteiden valmistamisesta ja
kustannuksista, joka auttaa heitd neuvotteluissa.

e Tuote on merkitykseton ostajien tuotteiden tai niiden laadun kannalta.
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e Ostajalla on taydellinen tieto markkinoista. Jos ostajalla on téydelliset
tiedot kysynnéstd, todellisista markkinahinnoista ja jopa tavaran-
toimittajan  kustannuksista, antaa tdmd ostajalle  huomattavan
vaikutusvallan.

(Porter, 1984, s. 46-49)

4.5 Toimittajien vaikutusvalta

Toimittajat voivat kayttdd vaikutusvaltaansa alan yrityksiin nostamalla hintoja tai
vahentdmalla tuotteiden laatutasoa. Voimakkaat toimijat voivat siten kaventaa
toimialan kannattavuutta, mikali alan yritykset eivdt voi nostaa omia hintojaan.

Alihankkijoilla on vaikutusvaltaa, jos seuraavat olosuhteet vallitsevat:

e Toimittajia on vain muutamia ja ala on keskittyneempi kuin ala, jota se
palvelee.

e Toimittajien ei ole pakko Kkilpailla substituuttituotteiden kanssa
myydékseen alalle.

e Alaeiole toimittajille pagamarkkina.

e Toimittajien tuotteet ovat tarkeéd osa ostajan liiketoimintaa.

e Toimittajien tuotteet ovat differoituja tai ryhma on saanut aikaan
vaihtokustannuksia.

e Mahdollinen laajentuminen asiakkaiden toimialalle. Jos toimittajat voivat
helposti integroitua arvoketjussa eteenpdin, lisddntyy heiddn valtansa
asiakkaita kohtaan.

(Porter, 1984, s. 49-50)

4.6 Toimialan esteiden vaikutus kannattavuuteen

Toimialan kannattavuutta voidaan arvioida alalta poistumisen ja alalle padsyn
esteiden kannalta. Kannattavuuden arvioinnissa molemmat esteet arvoidaan asteikolla
matala tai korkea, ja muodostetaan ndistd nelikenttd oheisen kuvan mukaisesti.
(Porter, 1984, s. 43-44)



26

Alalta poistumisen esteet

Matalat Korkeat

Alhaiset,

Matalat Alhaiset, vakaat tuotot L .
’ riskinalaiset tuotot

Alalle padsyn esteet

Korkeat,

Korkeat Korkeat, vakaat tuotot . .
riskinalaiset tuotot

Kuva 5. Toimialan kilpailuesteet ja kannattavuus (Porter, 1984, s 43)

Kuvasta voidaan selvasti havaita, ettd toimialat, joilla on korkeat alalle paéasyn esteet
ja matalat alalta poistumisen esteet ovat kannattavampia ja véhariskisempid kuin
muut toimialat keskimaarin. Vastaavasti malatat alalle paasyn esteet ja korkeat alalta
poistumisen esteet tarkoittavat alhaisempia ja suurempiriskisia tuottoja kuin muilla

toimialoilla keskimaarin.
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5 LIIKETOIMINTAMALLI

Liiketoimintamallille on esitetty useita erilaisia méaritelmiad. Téassa tyossé kaytamme
Harvard Business Reviewissa vuonna 2008 julkaistua mallia, joka julkaistiin myos
vuonna 2010 Harvard Business Review Paperback —kirjasarjan osassa Harvard

Business Review on Business Model Innovation.
Liiketoimintamalli koostuu neljasta osasta:

e Arvolupaus (customer value proposition)
e Ansaintamalli (profit formula)
e Avainresurssit (key resources)
e Avainprosessit (key processes)
(Harvard Business Review, 2008, s.52-53)

N&ma nelja osaa muodostavat kaikkien liiketoimintojen perustan. Yhden osan muutos
vaikuttaa kaikkiin muihin ja siten kokonaisuuteen. Néiden neljan osan tulee
muodostaa vakaa jarjestelman, jossa osat ovat tasapainossa toisiinsa verrattuna.
(Harvard Business Review, 2008, s.52-53)

5.1 Arvolupaus

Menestyvé yritys on l6ytanyt tavan tuottaa lisdarvoa asiakkailleen, eli 16ytanyt tavan
auttaa asiakkaitaan jonkin tarkedn tehtdvan tekemisessa. Yrityksen tulee ymmartaa
tdma tehtdva ja kaikki sen ulottuvuudet, mukaan lukien koko prosessi tehtavan
valmiiksi saattamisessa, ja tdmén jalkeen muodostaa siitd tuote. Mitd térkeampi
tehtdvd on asiakkaan kannalta, ja mitd alhaisempi on asiakkaan nykyinen
tyytyvaisyys tarjolla oleviin vaihtoehtoihin, ja mitd parempi yrityksen ratkaisu on
suhteessa markkinoilla oleviin ratkaisuihin, sitd suurempi on arvolupaus. Suurin
arvolupaus saavutetaan, jos kyseiseen tehtdvén ratkaisuun ei ole olemassa tuotteita tai

palveluita
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markkinoilla ja yrityksen tarjonta ratkaisee kyseisen ongelman — ja vain kyseisen

ongelman — taydellisesti. (Harvard Business Review, 2008, s.52-53)

5.2 Ansaintamalli

Ansaintamalli on pohjapiirrustus, joka madarittelee kuinka yritys luo arvoa itselleen

tarjotessaan palveluita asiakkailleen. Ansaintamallin osat ovat:

e Liikevaihtomalli: hinta x volyymi.

e Kustannusrakennemalli: suorat kustannukset, epésuorat kustannukset,
suuruuden  ekonomia.  Kustannusrakenteen  suurin  tekijd  on
liiketoimintamallin vaatimat avainresurssit.

o Katemalli: vaadittu kate kustakin myydystd yksikostd annetuilla
volyymeilla ja kustannustasolla.

e Resurssien  kiertonopeus:  kuinka  nopeasti  pitdéd  varaston,
kéyttbomaisuuden ja muun pédoman Kkiertdd tukeakseen ennustettua
volyymia ja mahdollistaakseen tavoitellun voiton.

(Harvard Business Review, 2008, s.52-53)

5.3 Avainresurssit

Avainresursseja ovat ihmiset, teknologia, tuotteet, tuotantotilat, laitteistot, kanavat ja
brandi, jotka vaaditaan arvolupauksen toimittamiseksi kohdeasiakkaille. Paino tdssa
on avainasioilla, jotka luovat arvoa asiakkaalle ja yritykselle. Tavallisia resursseja,
jotka eivét luo eroa Kilpailijoihin ei lueta avainresursseiksi. (Harvard Business
Review, 2008, s.52-53)

5.4 Avainprosessit

Menestyvilla  yrityksillda on operatiivisia prosesseja, jotka mahdollistavat
arvolupauksen lunastamisen toistettavasti ja skaalautuvasti. Naita voi olla esimerkiksi

tuotanto, myynti, palvelu, koulutus, kehitys, suunnittelu ja budjetointi.
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Avainprosesseihin luetaan myds yrityksen sadnnét, mittarit ja normit. (Harvard
Business Review, 2008, 5.52-53)
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6 CASE: METALLITUOTTEIDEN TUONTI VENAJALTA
SUOMEEN

6.1 Metallituotteiden valmistus Venajalla

Vengjéalla metalliteollisuus on jaettu kahteen osa-alueeseen: raudan, teraksen ja
rautaseosten teollisuuteen ja jalometallien ja muiden varimetallien teollisuuteen.
Metalliteollisuuden osa Vendjan bruttokansantuotteesta oli vuonna 2009 noin 5%,
teollisuustuotannosta noin 18% ja viennistd noin 14%. (Vendjan teollisuus ja

kauppaministerio, 2009)

Vengjan metalliteollisuuden tuotannon arvo oli  vuonna 2011 noin 70 miljardia
dollaria, josta yli puolet meni vientiin (Kondratiev, 2011). Toimialan kannattavuus oli
erittdin korkealla tasolla. Vendjan metalliteollisuuden kayttokate oli vuonna 2010
20,7%, kun se Suomen metalliteollisuuden kayttokate oli 5,6 % vuonna 2010 (SVT,
2010, s.6; Tsentr ekonomicheskih issledovanii "RIA-analitika”, 2012, s.3).

Vendjan metalliteollisuudessa on noin 1500 yritystd, ja ne tyollistyvat enemmaén kuin
660 000 tyontekijaa. (Kondratiev, 2011) Vendja tuotti vuonna 2011 noin 68,7
miljoona tonnia terastd, ja se onkin viidenneksi suurin terédksen tuottaja maailmassa
(Tsentr ekonomicheskih issledovanii ”RIA-analitika”, 2012, s.5).

Raudan, teréksen ja rautaseosten tuotannosta noin 80% on keskittynyt yhdeksaan
vertikaalisesti integroituneeseen yritykseen: Evrazholding, Severstal, Novolipetski
metallurgicheskiy kombinat, Magnitogorskiy metallurgicheskiy kombinat, UK
Metalloinvest, Mechel; putkijavalmistavia yrityksid: Trubnaya metallurgicheskaya
kompanija, Obedinennaya metallurgicheskaya kompaniya ja Gruppa Chelyabinski
truboprokatni zavod. (Kondratiev, 2011)

Jalometallien ja muiden varimetallien tuotannosta noin 90 % on keskittynyt viidelle
yritykselle. Russkiy Alumini ja Sual-Holding kontrolloivat noin 90 %

alumiinimarkkinoista ja k&ytdnnossd ovat yhdistdneet toimintaansa. Kupari-nikkeli-
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teollisuudessa johtavia vertikaalisesti integroituneita yrityksid ovat Norilskiy Nikel,
Uralskaya Gorno-Mettalurgicheskaya Kompaniya ja Russkaya Mednaya Kompaniya.
(Polyakova, 2012)

Vengjan metalliteollisuuden yritykset ovat vertikaalisesti integroituneet, eli niilla on
metallintuotantolaitosten  lisaksi omat  malmikaivokset, hiilikaivokset ja
energialahteet. Integroitumisen wvuoksi yritysten kustannukset pysyvét alhaalla.
Metallien hinnat Venajan kotimarkkinoilla ovat kuitenkin talla hetkella korkeammat
kuin maailmanmarkkinahinnat. Venélaisten yritysten terdksen alhainen jatkovalun
kayttOaste, noin 66%, osoittaa tarpeen tuotantolaitosten modernisointiin. (Kondratiev,
2011)

Vendjan metalliteollisuuden  yritysten energiakulutus on suurempi  kuin
kehittyneempien maiden yrityksissd, ja samaan aikaan tydn tuottavuus on
merkittavasti alhaisempi (Ekspert RA reitingovoe agenstvo, 2006, [1]). Vendjan
terasmetalliteollisuudessa energian kulutus on 20-30% suurempi kuin USA:ssa ja
Saksassa. Paasyita energian suurempaan kulutukseen ovat tuotantoteknologian
vanhanaikaisuus ja rakenteellinen puutteellisuus. (Broido, 2008, s.40) Tyon
tuottavuus on 2,5-3 kertaa alhaisempi kuin esimerkiksi USA:ssa, Saksassa ja
Japanissa (Ekspert RA reitingovoe agenstvo, 2006, [2]).

Vendjan metalliteollisuuden  kannattavuus on 3-4 Kkertaa parempi kuin
maailmaanmarkkinoilla keskimaarin, vaikka edelld mainittujen haasteiden lisaksi
Vengjan teollisuuden ongelmana on huonompi raaka-aineiden laatu. Vengjalla
malmin rautapitoisuus on noin 36%, kun se pé&kilpailijamaissa on noin 60%. Syy
korkean kannattavuuteen lienee halvassa energiassa ja ty0voimassa, joten suuri
energiakulutus ja huono ty6tuottavuus eivat laske kannattavuutta alhaisemmaksi kuin

kehittyneemmissé maissa. (Ekspert RA reitingovoe agenstvo, 2006, [2])

Teréasteollisuuden viennistd 40% ja varimetallien viennistd vain 20% on valmiita
metallituotteita, suurimman osan ollessa raaka-aineita ja puolivalmisteittd, eli malmia

ja metalliaihioita. Vendldisten metallivalmisteiden sertifikaattien poikkeaminen
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ulkomaalaisten sertifikaateista on yksi syy venéldisen metalliteollisuuden valssattujen
tuotteiden suhteellisen heikosta menestyksesta kansainvélisilla markkinoilla.
(Polyakova, 2012)

6.2 Terastukkukauppa Suomessa

Suomen terastukkukauppa on viime vuosina vakiintunut ja muutoksia esimerkiksi
markkinaosuuksissa tapahtuvat hitaasti. Markkinaosuuksien muuttumista enemman
yksittdisen teréstukkurin toimituksiin ndyttdd vuositasolla vaikuttavan teréksen
kulutuksen kehitys Suomessa. Terdksen kulutuksen kasvu lisad terastukkukaupan
toimituksia kokonaisuudessaan ja pdinvastoin. Vuonna 2009 kulutuksen raju lasku
pienensi kaikkien terastukkureiden toimitusmaaria. Toisaalta kun esikésittelyn
merkitys kasvaa, vahvoja toimittajia ovat ns. tdyden palvelun terdastukkurit. Pienet
varastotukkurit sailyttavat kuitenkin asemansa, kun loppukéyttdjat hakevat myos
vaihtoehtoisia toimittajia ja terésten erikoiserié. (Poikkimaki, 2009, s.18-19)

Valssattujen teréastuotteiden kulutus Suomessa oli noin 1,8 miljoonaa tonnia vuonna
2008 ja terastukkukaupan kokonaisvolyymi 770 000 tonnia. Terastukkukaupan kautta
suoraan varastomyyntind kulkee noin 42 % volyymista. Kaikkien teréstuotteiden
(valssatut teréstuotteet ja terasputket) kysynnasta terdstukkukauppa toimittaa 40 %.
(Poikkimaki, 2009, s.21)
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Kuva 6. Valssattujen terastuotteiden kauppavirrat (tuhatta tonnia) vuonna 2008
(Poikkimaki, 2009, s.20)

Valssatut teréstuotteet toimitetaan varsinaisten teréstukkurien kautta joko varastosta
eri tavoin esikésiteltyind tai suorina tehdastoimituksina, joissa tukkuri toimii vain
valittajana.  Kaikilla  suurimmilla  tukkureilla on  esikasittelyn  tekevét
teraspalvelukeskukset, mutta yhtd hyvin terdstuotteita voidaan toimittaa varastosta
ilman esikasittelyd. Esikasittelyn merkitys on kasvanut vuosi vuodelta, kun
terastukkukaupan asiakkaat voivat vahentdad investointeja omassa tuotannossaan
hankkimalla raaka-aineen valmiiksi esikasiteltynd ja samalla lyhentda teraksen
varastointiaikoja. (Poikkimaki, 2009, s.21)

6.3 Venajan WTO-jasenyyden vaikutus

Vendja ja Maailman kauppajérjestd WTO ovat neuvotelleet Vendjan liittymisesta
WTO:n jéseneksi kesédstd 1993 lahtien. Jasenyys varmistui, kun WTO:n Vendja-
tyéryhma ja ministerikokous hyvéksyivat jasenyyden lopulliset ehdot joulukuussa
2011. Vengjélla on kuusi kuukautta aikaa ratifioida sopimus. Vendjan WTO-jdsenyys
tulee voimaan 30 pdivaa ratifioinnin jalkeen, eli viimeistddn heindkuussa 2012.
(WTO, 2011 ja Elinkeinoelamén Keskusliitto, 2011)
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Vengjan WTO-jasenyys vahentaa kaupan esteita: tullitariffit laskevat seké tuotteiden
tekniset ja terveydelliset esteet vahenevét. Samalla myds sijoittajien suoja paranee ja
hintasdédntely ja valtion tuet muualle kuin maatalouteen véhenevat. Lisaksi kilpailu

vapautuu IT- ja palvelualoilla. (Sjoblom, 2012, s. 24)

Vengja on sitoutunut laskemaan keskimadraista tuontitullitariffien tasoa 7,8
prosenttiin ja samalla poistamaan suojatullit, eli yli 15 prosentin tullitariffit. Tama
merkitsee keskimadrin 2,2 prosenttiyksikdn alennusta tullitariffeihin, mutta monilla
tuotteilla alennus on jopa 10%. Joidenkin tuotteiden, esimerkiksi henkildautojen,
tullitariffien laskulle on madritelty yli viiden vuoden siirtymdajat. Sopimuksen
mahdollistama pisin siirtymé&aika on yhdeksén vuotta. Kuitenkin monien tuotteiden

tullit lasketaan nopeasti sovitulle tasolle. (Sjoblom, 2012, s. 23)

Vendjan vientiin WTO-jasenyyden vaikutus on véhdinen lukuunottamatta tiettyja
aloja. Vendjan vientitullit raakapuulle laskevat 50-75%. Metallin ja metallituotteiden
osalta suurin muutos on, ettd niiden maaralliset vientirajoitukset poistuvat EU:hun

viennissa. (Simola, 2011, s. 4-5)

Vaikka Venéja ei ole viime vuosina kayttanyt koko sallittua tuontimaraansa EU:hun,
ovat Euroopan terésvalmistajat jo valmistautuneet vastatoimiin, jos halpaa terasta
alkaa virrata Vengjaltd EU:hun. Valmistajat ovat valmiita kdynnistdmaan prosessin,
jossa venaldisia teraksentuottajia syytetadn epareilusta Kilpailusta. Syyte perustuu
halpaan venalédiseen energiaan, joka luo epéreilun kilpailutilanteen. (Metal Bulletin
Daily, 2011)

Suorien ulkomaisten investointien tekemisen helpottuminen, sijoittajan suojan
parantuminen ja toimintaympériston vakautuminen tulevat arvioiden mukaan
nostamaan investointeja Vendjalle. Tdamé& puolestaan voi nostaa venélaisten yritysten

vientihaluja Suomeen ja EU:n alueelle eri sektoreilla. (Simola, 2011, s. 5)

Vendjan WTO-jasenyys nopeuttaa Vendjan OECD-jasenyysneuvotteluita ja myos

EU:n ja Vengjan vélisia neuvotteluita uudesta perussopimuksesta osapuolien vlille.
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Perussopimus luo  pohjan  suunnitellulle EU:n  ja Vengén viliselle
vapaakauppasopimukselle, joka toteutuessaan poistaisi tulleja sopimuksen piiriin

kuuluvilta tuoteilta ja palveluilta. (Elinkeinoelamén Keskusliitto, 2011)

6.4 Yrityscase

Tama luvun case-tutkimuksen kohteena on yksi terastuotteiden valitysliiketoimintaa
Vendjéltd Suomeen ja muualle Euroopan Unioniin harjoittava yritys. Case-tutkimus
perustuu yrityksen edustajan haastatteluun. Haastattelua varten laadimme
kysymyslomakkeen, jonka pohjalta teimme haastattelun. Haastattelun avulla
vertasimme Kirjallisuusl&hteistd saatuja tietoja valitysliiketoiminnan k&ytantoon.

6.4.1 Yritys ja toimiala

Yritys toimii Suomessa ja tuo Vendjaltd ja Ukrainasta terdstuotteita Suomeen,
Ruotsiin, Puolaan ja Tsekkiin. Yrityksen liikevaihto on noin kuusi miljoonaa euroa
vuodessa. Se valittdd noin 12-15 tuhatta tonnia terdstuotteita vuodessa, joka vastaa
noin yhta prosenttia terastuotteiden tuonnista Suomeen. Yritys on puhdas vélittéja, eli

se ei tee tuotteille esikasittelya tai jalostusta.

Teré&stuotteiden vélitystoiminta on toimialana Suomessa erittdin kypsa tai jopa
laskeva markkina. Ala on hyvin lahelld taydellisen kilpailun markkinaa. Valittdjien
katteet toimialalla ovat laskeneet huomattavasti. 10-20 vuotta sitten 10-15% katteet
olivat tavallisia, nykyisin katteet ovat 2-3%. Valitystoiminnan pddoman tuottoaste on
erittain pieni, ja toiminta sitoo paljon pdaomia. Yrityksen liiketoiminnasta suurin osa
(95%) on standardituotteiden valitystd, ja loput 5% on asiakkaille raataloityja

terastuotteita.

6.4.2 Yrityksen menestystekijat ja liiketoimintamalli

Yrityksen tarkeimmét menestystekijdt ovat riittavd rahoitus, hyvat suhteet
asiakaskuntaan ja toimittajiin, toiminnan jatkuvuus sekd rahoituksen avulla saatava

uskottavuus asiakkaiden ja toimittajien suuntaan. Yritys tarvitsee huomattavia
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paaomia, koska yksi yrityksen kayttdmista kilpailukeinoista on kilpailijoita paremmat

maksuehdot. Kasittelemme menestystekijoita tarkemmin myéhemmin.

Yrityksen ansaintamalli on ostaa terdstuotteita omiin nimiinsa ja myyda ne eteenpdin
tapauskohtaisesti madrittemalld&n hinnalla. Yritykselld on tavoitekate, mutta siitd
voidaan joustaa markkinatilanteen mukaan. Yrityksell& ei ole pysyvéa varastoa, vaan
tavaraa toimitetaan padosin tilauksien perusteella suoraan toimittajilta asiakkaille.
Suuri volyymi on erittain tarkead, koska kate per vilitetty terastonni on hyvin pieni.
Henkildstokustannukset ovat huomattava kustannuserd, ja henkildsté onkin pddoman

kanssa yrityksen avainresurssi.

Yritys tuottaa lisdarvoa sekd asiakkaille ettd toimittajille. Asiakkaille tuotettava
lisdarvo on tarkeampi, koska Suomen markkina on useimpien toimittajien kannalta
lilan pieni ollakseen niille tdrked. Asiakkaille tuotettavaan lisdarvoon kuuluu

seuraavat asiat:

e Yritys ja sen kilpailijat tarjoavat vaihtoehtoisen ostokanavan perinteisille
terasyhtidille. Suomalaiset asiakkaat paésevat kokeilemaan Venajalla ja
muissa maissa valmistettuja terdstuotteita ja voivat jatkossa tilata hyvéksi
havaitsemiaan tuotteita. Naiden hintataso on lansi-eurooppalaisia tuotteita
alempi, joten asiakas saa kustannushyotya.

e Yritys tarjoaa kilpailijoita paremmat maksuehdot: 60 péivaa toimituksen
jalkeen. Osa kilpailevista terastoimittajista vaatii etumaksun tai ne tarjoavat
vain lyhyen maksuajan, osa tarjoaa pitempéaa maksuaikaa, ja 0sa myos 60
paivaa.

e Asiakkaan kannalta on olennaista, etta valittaja pystyy tarjoamaan alhaiset
hinnat ja hyvét maksuehdot. Tdma vaatii vélittajalta erittain tiukkaa
kustannustietoisuutta. Liséksi vaaditaan hyvin toimivat suhteet asiakkaaseen

sekd moitteeton toimitus- ja maksuhistoria.
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Toimittajalle tarjottava lisdarvo on tdman tuotteiden myyminen ja toimittaminen
tietylle markkinalle. Lisdarvoa luo myds valittamiseen liittyva luototus. Mikali
toimittaja ei itse pysty tai halua luotottaa tiettyd asiakaskuntaa tai markkina-aluetta,
kayttavat he ndihin asiakkaisiin luototusta tarjoavia valittajia. Talloin vélittaja maksaa
tavaran etukateen ja laskuttaa asiakasta sovitun maksuehdon mukaisesti toimituksen
jalkeen. Jotkut toimittajat kokevat lisdarvoksi myos heidan tuotteiden myynnin
kotimarkkinaa teknisesti vaativammille markkinoille, kuten Pohjoismaihin.
Toimittajat tietdvat valittajan asiakkaat, joten joillekin toimittajille valittjan

kayttaminen tarjoaa ensimmaisen askeleen kansainvélistymispyrkimyksissé.

6.4.3 Asiakkaat

Yritykselld on alle 100 asiakasta. Asiakkaina on rakennus-, konepaja, jalostus- ja
tukkuriyrityksia. Rakennusliikkeet ja konepajat kayttavat hankkimansa teréstuotteet
omien tuotteidensa komponentteina. Tukkurit myyvat tuotteet sellaisenaan pienissa
erissé tuhansille yrityksille, joiden ostovolyymi ei riitd tukkumarkkinoilta ostamiseen.

Asiakasyritysten koko vaihtelee pienista alle 0,5 miljoonaa liikevaihtoa tekevista
mikroyrityksistd aina kymmenien ja satojen miljoonien eurojen liikevaihtoa tekeviin
suuryrityksiin. Valittajan merkitys asiakkaille vaihtelee paljon. Suurien yrityksien
valtavista ostoista vélittdjan osuus voi olla 0,1%, kun taas pienemmille asiakkaille
valittaja saattaa myyda yli 50% tarpeesta. Asiakaskunnan vaihtuvuus on pientd. Tosin
kaikki asiakkaat eivat osta jatkuvasti tai usein yrityksen vélittdmia tuotteita. Joskus
yksittdinen asiakas voi myos vaihtaa Vélitt4jaa tai vield harvemmin ryhtya itse
ostamaan suoraan toimittajilta. Yrityksen asiakkaat tietdvét aina kunkin toimituseran
valmistajan, valmistuspaikan ja —tavan, joten ostojen tekeminen suoraan ei vaadi

toimittajien selvittdmista.

Hyvé suhteet asiakkaisiin on yrityksen menestymisen kannalta elinehto, ja niinpa
yritys vaalii suhteita monin tavoin. Asiakassuhteiden jatkuvuus on térkeada, ja
asiakkaita pyritdan palvelemaan mahdollisimman hyvin. Yritys pyrkii erottautumaan

Kilpailijoista hyvalla asiakaspalvelulla, johon kuuluu mm. hyva tavoitettavuus ja
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aktiivisuus asiakkaiden suuntaan. Asiakkaat arvostavat vuosia jatkuneita varmoja
toimituksia. Yritys pystyy myos tarjoamaan asiakkailleen laajempaa tuoteportfoliota
kuin yksittéiset toimittajat. Yritys palvelee pienempid asiakkaitaan ottamalla vastaan
useita alle toimittajien Kkertatoimituserdn koon olevia saman tuotteen tilauksia,
tilaamalla ndma yhteistilauksena toimittajalta ja jakamalla toimituksen asiakkaille.
Yritys palvelee kaikkia asiakkaitaan kysymaéll& suurilta toimittajilta tarjouksia tuote-
eristd, joihin asiakas ei saisi suoria vastauksia erien pienuuden tai Suomen markkinan

pienuuden takia. Liséksi yritys tarjoaa asiakkailleen tarvittaessa teknisté neuvontaa.

Yritys pyrkii tekem&&n toimitussopimuksia pitkalle tulevaisuuteen. Nopeasti
ilmenevissa terdstarpeissa asiakkaat kaantyvat paikallisten valmistajien tai isoja
varastoja pitdvien toimittajien puoleen. Yritys ei ole Kilpailukykyinen nopeissa
toimituksissa pitkien toimitusaikojen vuoksi, eikd yritys koe jarkevdna pyrkia
kayttamaan varastoa kilpailukeinona. Yrityksella ei ole olenkaan omaa varastoa.
Tarvittaessa yritys vuokraa varastoja tilapéistarpeeseen. Viime vuosina tarve pienelle
varastolle on ollut 3-4 kuukautta vuodessa. Varastoitavat tuotteet valitaan
analysoimalla tilauksia ja paattelemalld niista parhaiten myyvat tuotteet, joita sitten

tilataan iso kertaera varastoon.

Asiakkaat eivat ole valmiita maksamaan Vendjalta tai Ukrainasta tuodusta terdksesté
samaa hintaa kuin arvostettujen eurooppalaisten valmistajien terastuotteista.
Valittajan pitad siis myyda tuotteensa naitd valmistajia halvemmalla. Tuotteiden
keskimé&ardinen maailmanmarkkinahinta on kaikkien alan toimijoiden tiedossa.
Hinnat Vengjalld ja Ukrainassa vaihtelevat kuitenkin hieman eri tahdissa
maailmanmarkkinahintaan verrattuna riippuen maiden taloudellista ja poliittisesta
tilanteesta. Yritys pyrkii hyodyntdméén néitd vaihteluita liiketoiminnassaan. Kun
hintataso on Vengjalla on ldhelld maailmanmarkkinahintaa ja katteet olemattomia,
pyrkii yritys tinkimaan ostohintaa ja korottamaan myyntihintaa saadakseen riittdvéan
katteen. On my06s kausia, jolloin asiakkaat eivat osta yrityksen valittdmid tuotteita,
koska niiden hinta ei ole tarpeeksi houkutteleva. Kuvassa 7 esitetddn tahan perustuen

venaldisen terdksen hinnoittelumalli. Yrityksella on suuria hinnasta johtuvia
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kysynnan vaihteluita, mutta vaihtelu ei valttdmatta kulje Suomen kansantalouden

vaihtelun mukaan.

Hinta PR— :
i : Asiakkaan vaatima

hintaero arvostetun
valmistajan tuotteeseen
verrattuna

Vilittajan kate ]

Toimittajan hinta ja
kuljetuskustannukset

Arvostetun Venajalta
valmistajan tuotu
terastuote terastuote

Kuva 7. Vendjalta tuodun terdksen hinnoittelu

Kun asiakkaat tilaavat tuotetta jatkuvaan tarpeeseen, jatkavat he ostoja, jos hintataso
muihin kanaviin verrattuna pysyy ennallaan. Mikali yrityksen tarjoama hinta nousee
suhteessa muihin vaihtoehtoihin, vaihtavat asiakkaat helposti toimittajaa. Asiakas siis

arvostaa alhaista hintaa pysyvaa toimittajasuhdetta enemman.

6.4.4 Toimittajat

Yrityksella on alle 20 toimittajaa, joiden tuotantolaitokset sijaitsevat Venajalla (noin
65% volyymista) ja Ukrainassa (noin 35% volyymista). Toimittajien vaihtuvuus on
vahdaista, ja toimittajat myos vaihtavat myyntikanavaa harvoin. Toimittajien laatu on
yleensd hyvag, toimitukset ajallaan ja toiminta muutenkin ongelmatonta, mutta joskus
Suomen ja Pohjoismaiden markkinoiden koon pienuus nakyy, ja toimittajat suosivat

suurten markkinoiden toimituksia.
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Hyvé suhteet toimittajiin on yksi liiketoiminnan menestystekiijoistd. Yritys on
jatkuvassa yhteydessd toimittajiin ja tapaa niitd muutamia kertoja vuodessa.
Olennaista on myos tehdad ostoja riittdvan usein, jotta toimittajien Kiinnostus pysyy
ylla. Joissakin tapauksissa yksittadisen kaupan kate ei ole niin tarked kuin ostojen
tekeminen tietylta toimittajalta. Tdma luo uskottavuutta ja mahdollistaa pitkaaikaiset
toimittajasuhteet. Toimintatapa eroaa selvésti yrityksen ja sen asiakkaiden valisista

suhteista.

Hyvien toimittajasuhteiden yllapitdminen vaatii myds teknistd osaamista toimialalta.
Kauppojen tekeminen on muutakin kuin bulkkitavaran ostamista ja myymistd; siind
vaaditaan myos alan teknisten yksityiskohtien osaamista. On térke&d, ettd vélittajan
henkildstd pystyy kdymaan asioita lapi toimittajan teknisten ihmisten kanssa heidan

kayttdmillaan alan termeilla.

Kaikkien toimitettavien tuotteiden pitaa tayttdd Euroopan Unionin laatuvaatimukset.
Ulkopuoliset tarkastajat myontévat sertifikaatit laatuvaatimusten tdyttymisesta
valmistajille. Vélittaja voi omalla toiminnallaan vaikuttaa siihen, hakeeko valmistaja

sertifikaatin tietyille tuotteille.

6.4.5 Kilpailijat

Uusia yrityksid teréstuotteiden vélittajaliiketoimintaan on syntynyt viime
vuosikymmenind paljon. Eri toimijat tuovat Suomeen terdstuotteita eri maista, osa
EU:n sisaltd, osa ulkoa. Jotkut valittajat ostavat tuotteita samoilta valmistajilta kuin
esimerkkiyritys. Lisédéntyneen Kkilpailun myotd alan Kkatteet ovat laskeneet
huomattavasti, ja tdimén seurauksena vélittdjia on poistunut alalta. Nykyisin alalla on

vahemman vélittdjia kuin kymmenen vuotta sitten.

Alalle tulo vaatii uusilta yrityksiltd erityisida taitoja. Tarkein tekija on hyvat
asiakassuhteet. Tama tarkoittaa usein alalla toimineen henkilon tai henkildiden
palkkaamista. Myods hyva rahoitupohja on térkedd. Hyvén rahoituspohjan omaava

valitt4jd voi tarjota asiakkaille pitkid maksuaikoja ja tarvittaessa pitdd suuria
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tuotevarastoja l&dhelld asiakkaita. N&in uusi yritys pystyy tarjoamaan potentiaalisille
asiakkaille jotakin uutta ja viemaddn ne nyKyisiltd toimittajiltaan. Uuden toimijan
menestys terastuotteiden valityksessa on vaikeaa ilman vankkaa rahoituspohjaa ja/tai

asiakassuhteita.

6.4.6 Riskit

Suurin riski yritykselle on, ettd tulevaisuudessa toimittajat keksivat uusia
jakelukanavia markkinoille, joihin Suomi kuuluu. Tall6in valmistaja keskittaa
myyntinsd tdhan kanavaan ja lopettaa nykyisen valittajan kayton. Tata riskia on
pyritty pienentamadn pitdméalla ostot mahdollisimman suurina ja keskitettyind, sek&
tekemaan ostoja hyvin pienilla katteilla huonoina aikoina.

Yritys ei vakuuta toimituksiaan kuljetuksen ajaksi, koska tuotteiden arvo suhteessa
vakuutuskustannuksiin on liian pieni. Kun lisdksi kyseessa olevat tuotteet eivét
vahingoitu helposti, on kuljetusliikkeilld oleva vastuu riittdvd kattamaan
vahinkoriskin. ~ Toimituksia tehdadn hyvin erilaisilla  toimitusehdoilla ja
toimituspaikoilla. Joskus toimittaja toimittaa tuotteet asiakkaan varastoon, joskus
valittaja jarjestad kuljetuksen tehtaalta asiakkaan varastoon ja joskus toimittaja on
jarjestanyt tavaroiden luovutuksen jossakin satamassa, josta valittdja hoitaa
kuljetukset eteenpdin. Toimituksiin  kaytetddn INCOTERMS-toimitusehtoja.
Yritykselld ei ole juurikaan valuuttariskia, koska 90% kaupasta tehdaan euroissa ja

loput US dollareissa.

Yritys tekee mahdollisimman samansiséltoisid sopimuksia asiakkaiden ja toimittajien
suuntaan. Nain ollen tuotevastuun asiakkaan suuntaan kantaa valittaja, ja tehdas
puolestaan kantaa tuotevastuun vélittajan suuntaan. Alalla on tahén liittyva, yleisesti

kéytossa olevat saannot tuotevastuisiin liittyen.

Venéjan WTO-jasenyys on alan toimijoille seka riski ettd mahdollisuus. Se on riski,
koska markkinoista tulee entistd l|&pindkyvdmpid. Tama kaventaa vaélittdjien

toimintamahdollisuuksia markkinatietoisuuden lisddntyessd. Toisaalta se on
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mahdollisuus, koska Vendjan markkinat avautuvat nykyistd laajemmin ulkomaisille
tuotteille, joka avaa mahdollisuuksia viedd tuotteita Vendjalle. Suomeen tuontiin

WTO-jasenyydella ei ole juurikaan vaikutusta.
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7 TULOKSET JA NIIDEN ARVIOINTI

7.1 Valitysliiketoiminnan liiketoimintamallit puolivalmisteiden tuontiin

Valitysliiketoimintaan sopivia tuonnin toimintamuotoja on kaksi:

agentti  ja

jalleenmyyja. Naiden liiketoimintamallit eroavat toisistaan l&dhinn& ansaintamallin

osalta. Taulukko 2 selventdé ndiden kahden toimintamuodon liiketoimintamalleja.

Taulukko 2. Agentin ja jalleenmyyjén liiketoimintamallit

prosenttiosuus myynnista.
Kustannukset henkildstoon ja
myynninedistamiseen

liittyvia.

Agentti Liiketoiminta- | Jalleenmyyjé

mallin osa
Riippuu toimialasta ja Arvolupaus Riippuu toimialasta ja tuotteista.
edustettavissa tuotteista. Venéjén tuonnissa arvolupaus
Venéjan tuonnissa arvolupaus liittyy usein alhaisempaan
liittyy usein alhaisempaan hintaan.
hintaan.
Provisio, joka on yleensa Ansaintamalli | Ostaa tuotteet, hinnoittelee ne

itsenaisesti ja myy tuotteet
eteenpdin. Oma varasto yleinen.
Kustannukset pitkalle
henkildstoon ja

myynninedistamiseen liittyvia.

Yleensa henkilsto.

Avainresurssit

Yleensa henkilostd. Joskus myds

pagoma.

Harvoin todellisia

avainprosesseja.

Avainprosessit

Harvoin todellisia

avainprosesseja.

Valitystoiminnan liiketoimintamalli on hyvin suoraviivainen ja kaikilla toimialoilla

hyvin samankaltainen. Arvolupaus vaihtelee riippuen toimialasta, vélitettavista
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tuotteista ja kohdemarkkinoista. Tuotaessa puolivalmisteita Vengjaltd Suomeen ja
Euroopan Unioniin, arvolupaus liittyy hyvin usein alhaisemman hinnan kautta

asiakkaan kustannusaastoihin.

Ansaintamalli on agentin tapauksessa yleensd provisio tehtyjen kauppojen
lilkevaihdosta ja jalleenmyyjén tapauksessa osto- ja myyntihintojen erotuksesta
tehtdva kate. Suurimmat kustannuserat liittyvat molemmilla henkil6stéon ja
myynninedistamiseen. Jalleenmyyjalla  voi lisaksi olla  huomattavat

padomakustannukset, jos toiminta sitoo paljon padomia.

Tarkein avainresurssi molemmilla on osaava henkilokunta. Lisaksi rahoitus voi olla
jalleenmyyijalle térked avainresurssi, mikali se yllapita4 tuotevarastoa tai maksuehdot
ostoissa ja myynneissé eroavat selvasti toisistaan. Kauppaliikkeen tapauksessa myds
liiketilan sijainti voi olla jélleenmyyjan avainresurssi. Sekd agenteilla ettd
jalleenmyyjilld avainresurssi voi liittyd yrityksen hallussa olevaan myynti- tai
ostokanavaan. Joissakin tapauksissa avainresurssi taas voi liittyd vélitettaviin

tuotteisiin tai ndiden brandeihin.

Valittajayrityksilla on harvoin avainprosesseja eli sellaisia prosesseja, jotka toisivat
selvaa kilpailuetua muihin toimijoihin ndhden. Mikéli avainprosesseja on, liittyvat ne
usein myynti- ja markkinointitoimintaan tai uusien p&amiesten ja edustettavien
tuotteiden  hankintaan. Jéalleenmyyjilla avainprosessit voivat liittyd myos

ostotoimintoihin tai logistiikkaan.

7.2 Valitysliiketoiminnan menestystekijat ja kilpailutilanne Ven&jan tuonnissa

Tahén kappaleeseen olemme kerdnneet teoriakirjallisuuden ja tehdyn haastattelun
perusteella  tarkeimpida  tekijoitd, jotka vaikuttavat valitysliiketoiminnan
kannattavuuteen ja menestymiseen pitkalla aikavalilla. Pyrimme tuomaan esille
erityisesti Vendjan tuonnin kannalta merkityksellisid asioita. Liséksi kdymme l&pi
valitysliiketoiminnan  kilpailutilannetta.  Tdssd  esitetyt  tekijat  liittyvat

valitysliiketoimintaan yleisesti ja toimiala, jolla toimitaan vaikuttaa ndiden tekijéiden
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merkittavyyteen. Esitetyt tekijat patevat seké agentin ettd jalleenmyyjéan tapauksessa,

ellei muuta erikseen sanota.

Hyvéat suhteet asiakasyrityksiin  vaikuttaa olevan tarkein  menestystekijé
valitysliiketoiminnassa. Asiakkaat pitd4 tuntea henkilokohtaisella tasolla, ja hyvia
suhteita tulee yll&pitad jatkuvasti. Hyvia suhteita ei voi luoda hetkessd vaan niiden
kehittdminen kestdd vuosia ja vaatii myds onnistuneita toimituksia. Hyvat suhteet
sitouttavat asiakkaita ja lisadvat asiakasuskollisuutta. Vengjalta tuonnin tapauksessa
huomioitavaa on, ettd Suomi on monelle valmistajalle todella pieni markkina-alue
Vendjan sisdmarkkinoihin ja Keski-Euroopan suuriin  markkinoihin verrattuna.
Taman vuoksi teoriakirjallisuudessa esitetty valmistajan kiinnostus luoda ja yllapitaa

suhteita jakelukanavaan ei ndyta pitdvan paikkaansa ainakaan kaikilla toimialoilla.

Muita tarkeitd menestystekijoita valitysliiketoiminnassa ovat hyvat suhteet
toimittajiin ja rahoituksen riittavyys, jos vélittajan liiketoimintamalliin liittyy joko
tuotevarasto tai asiakkaan rahoittaminen. Vaikka ndma tekijat ovatkin térkeitd, ovat
ne yleensa ldydettavissa markkinoilta, jos asiakaskunta ja toimitussopimukset ovat

kunnossa.

Kiristyvassd Kilpailussa vélittajayrityksen tulee 10ytaé itseddn erilaistavia tekijoita
verrattuna kilpailijoihin. Yksi tapa erilaistaa on tarjota erilaisia lisdpalveluita, jotka
tuovat lisdarvoa asiakkaille. Tallaisia ovat esimerkiksi varaston pitdminen asiakkaan
puolesta ja erilaiset esikasittelyt. Toinen tapa parjatd kiristyvassa Kkilpailussa on
hyodyntédd laajuusekonomian (economics of scope) hyddyntaminen jakamalla
ostoihin ja toimituksiin liittyvia kiinteita kustannuksia useille asiakkaille tai tuotteille.

Vélitysliiketoiminnassa on hyvin matala alalle tulon kynnys. Periaatteessa kuka
tahansa voi perustaa yhden miehen Vvaélitysliiketoimintayrityksen useimmille
toimialoille investointien ollessa kannettava tietokone ja puhelin. Toisaalta myods
alalta poistumisen kynnys on emotionaalisia esteitd lukuun ottamatta matala,
erityisesti toimittaessa agenttimallilla. T&ma johtuu siitd, ettei valittajalla ole

sitoutunut padomia toimialakohtaisiin laitteisiin tai toimitiloihin, valittajayrityksella
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on harvoin siitd riippuvaisia siséisia liiketoimintayksikkoité, eiké valtiovalta séatele
alalta poistumista. Ainoat esteet ovat jalleenmyyntimallilla toimittaessa mahdollinen
tuotevarasto, mahdolliset takuu- ja varaosavastuut sekd emotionaaliset esteet eli

johdon haluttomuus tehdé rohkea p&atos lopettaa liiketoiminta.

Koska valitysliiketoiminan toimialalle tulon esteet ja sieltd poistumisen esteet ovat
matalia, tulee vélitysliiketoiminnan tuotot Porterin 5-Forces -mallin mukaisesti
olemaan pitkalla aikavalilla alhaisia ja vakaita. Tama tarkoittaa, ettd vaikka jollekin
toimialalle syntyisikin kannattavia Vvélitysliiketoiminnan mahdollisuuksia, ajaa
Kilpailu tdmén valitystoiminnan katteet ja tatd kautta vélitysyrityksen voitot hyvin
alhaisiksi. Kun lisdksi huomioidaan vélitysliiketoimintaan liittyvat riskit, on
kannattavan vélitysliiketoiminnan tekeminen yhdella toimialalla pitkalla aikavalilla

hyvin haastavaa.

7.3 Valitysliiketoiminnan riskit Venajan tuonnissa

Seuraavaksi kasittelemme vélitysliiketoimintaan liittyvid riskeja tapauksessa, jossa
paamies tai toimittaja on venéalainen yritys. Nakokulma on vélittajayrityksen ja sen
omistajien, joten esimerkiksi pd&dmiehen erityisia riskeja ei kasitella. Késittelemme
riskit tekstimuodossa ja kokoamme ne taulukkoon 3, jossa luokittelemme ne eri
vareilla riskin olemassa olon ja merkityksen mukaan. Emme ota kantaa riskien

todennakdisyyteen.

Luottoriskin kantaminen on yksi suurimpia eroja jalleenmyyjén ja agentin toiminnan
valilla. Agentin luottoriski rajautuu valityspalkkioon, kun taas jalleenmyyja kantaa
luottoriskin kaikesta myynnistadan, ellei yritys ole sopimuksellisesti suojautunut

luottoriskié vastaan.
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Taulukko 3. Valitysliiketoiminnan riskit Vendjan tuonnissa

Agentti Riski
Riski oman provision osalta. Luottoriski
Riski véhéainen. Sopimusriski

Riski vahainen ja

suojattavissa.

Valuuttariski

Jalleenmyyja

Riski mahdollinen, mutta

suojattavissa.

Riski vahainen.

Rahoitus- ja

korkoriski

Suora riski vahainen, Pankkiriski
vélillinen riski olemassa.

Riski véhéinen. Asiakirjariski
Riski korkeintaan valillinen. Vahinkoriski

Varaston van-

henemisriski

Tuotevastuu-

riski

Tuotteiden
edustuksen

menetysriski

Riski olemassa, jos toiminta
sitoo huomattavia pddomia. Riski

suojattavissa.

Riski olemassa, mutta

suojattavissa vakuutuksella.

Riski olemassa, mutta siirretta-

vissd eteenpéin valmistajalle.
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Agentin sopimusriski on hyvin rajallinen, koska agentti ei ole valitettavien kauppojen
osapuolena eika néin ollen tee myynti- ja ostosopimuksia. N&in agentin sopimusriski
rajoittuu usein paamiehen kanssa tehdyn sopimuksen sisaltoon. Jélleenmyyja on
osapuolena jokaisessa osto- ja myyntisopimuksessa, joten sopimusriski on
huomattavasti suurempi kuin agentilla. Té&ma korostuu, jos jalleenmyyntié
harjoitetaan useassa maassa. Talloin tulee ottaa huomioon eri maiden lainsaadanto,

erityisesti kuluttajakaupassa.

Maariski on olemassa seka agentilla etta jalleenmyyjélld, varsinkin jos paadmiehet
sijaitsevat ja edustetut tuotteet tulevat padosin yhdestd EU:n ulkopuolisesta maasta,
kuten esimerkiksi Vengjaltd. Agentin kohdalla maariskin realisoituminen voi
tarkoittaa toimitusten loppumista ja maksamattomien provisioiden muuttumista
luottotappioiksi. Jalleenmyyjalle maariskin realisoituminen voi merkitd tehtyihin
asiakassopimuksiin liittyvien toimitusten peruuntumista, ja valmistajalle maksettujen

tuotteiden jadmista rajan taakse.

Valittaja voi vaikuttaa valuuttariskiinsa pyrkimalla tekemaan sopimukset omassa
kotivaluutassaan eli euromaaréisind. Mikali sopimusvaluuttana kéytetddn vierasta
valuuttaa, kuten esimerkiksi ruplaa, altistuu vélittajayritys valuuttariskille, ellei se
kaytd valuuttasuojausta. Agentin tapauksessa valuuttariski kohdistuu péamiehen
maksamiin provisioihin, kun taas jalleenmyyjan tapauksessa valuuttariski kohdistuu
ostettavien tuotteiden koko arvoon. Jalleenmyyjan valuuttariski korostuu, jos
sopimuksen teon ja tuotteiden maksun valilla on pitka aika, jolloin valuuttakurssi voi
muuttua huomattavasti. Vendjan ruplan arvo vaihtelee euroa vastaan huomattavasti,

joten tarkkaavaisuus valuuttariskin suhteen on tarpeen.

Agentin tarve paddomalle on pieni ja niinpd myods sen rahoitus- ja korkoriski ovat
olemattomia. Jalleenmyyjan kohdalla rahoitus- ja korkoriski voi vaikuttaa yrityksen
toimintaan, mik&li ostojen ja myyntien maksuehdot eroavat merkittdvasti tai jos

yrityksen toiminta perustuu pddomia sitovaan tuote-varastoon. Korkoriskin merkitys
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on viime vuosina pienentynyt alhaisien korkojen vuoksi, mutta Vengjan kauppaa

tekevien yritysten tulee silti olla tarkkoina sopimusehtojen kanssa.

Vendjén kauppaan liittyy myos pankkiriski. Agentin pankkiriski rajautuu pdé@miehen
maksamien provisioiden viivastymiseen. Mikéli p&amiehen toimintaan liittyy
vendldisen pankin toimesta tehtavéd luototus, voi pankkiriskin realisoituminen
vaikuttaa myos agentin paivittaiseen toimintaan. Jalleenmyyjd maksaa ostamistaan
tuotteista venaldiselle toimittajalle venéaldisten pankkien kautta. Pankkiriskin
realisoituminen maksujen ollessa ko. pankin késittelyssdé voi vaikuttaa
huomattavastikin jalleenmyyjdén. Pienetkin hairiét pankkien toiminnassa voivat
vaikuttaa valuuttasiirtoihin Venéjéalle ja sieltd pois, ja tdma voi vaikeuttaa paivittaista

liiketoimintaa.

Asiakirjariski koskee ennen kaikkea jalleenmyyjaa. Eri maiden lainsaadanto vaihtelee
huomattavasti ja jalleenmyyjan tulee olla tarkkana esimerkiksi eri maiden
tuotevastuulakien suhteen. Agentin kohdalla asiakirjariski koskee suoranaisesti
agenttisopimusta ja sen soveltamista, mutta valillisesti pdamiehen ja asiakkaiden
valiset epéselvyydet ja erimielisyydet sopimuksista ja niiden tulkinnoista voivat

halvaannuttaa toiminnan.

Vahinkoriski koskee agenttia vain valillisesti, silla agentti ei omista tuotteita missaan
vaiheessa. Jalleenmyyjadn kohdalla riski on olemassa, mutta on tarvittaessa
vahennettdvissd vakuutusten avulla. Jalleenmyyjan tulee myds Kiinnittdd huomiota
toimitusehtojen valintaan osto- ja myyntisopimuksissa, koska ndilla pystyy
huomattavasti vahentdmaan vahinkoriskid. Koska agentti ei omista tuotteita missaan
vaiheessa, ei sitd koske myodskaan varaston vanhenemisriski. Jalleenmyyja taas kantaa

tayden riskin hankkimansa tuotevaraston vanhenemisesta.

Agentti ei vastaa tuotevirheistd, joten virheellisistd tuotteista koituva riski on
viélillinen ja rajautuu asiakkaiden kokemaan tuotteiden laatuun, tasta syntyvaén
tuotteiden  laatumielikuvaan  markkinoilla ja  edelleen tulevien ostojen

todenndkoisyyteen. Jalleenmyyja kantaa tuotevirheiden riskin, mutta on yleensd
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siirtdnyt sen sopimuksellisesti valmistajalle. Riski realisoituu, jos valmistaja lopettaa
toimintansa, jolloin jalleenmyyja voi joutua yksin vastuuseen myymistaan tuotteista.
Tuotevirheet  vahentdvat kaikissa  tapauksissa  asiakkaiden  jatko-ostojen
todennédkoisyytta.

Valittgjillg, ja varsinkin agenteilla, on riski menettd4 tuotteiden edustus. Riski on aina
olemassa sopimuskauden vaihtuessa ja liséksi oman sopimuskauden aikana, jos yritys
on toiminut sopimusehtojen vastaisesti tai se ei ole saavuttanut sovittuja tavoitteita.
Riski pienenee jos toimittaja kokee, etta vélittdja voi ottaa Kilpailevia tuotteita tilalle.

Riski pienenee myos, jos toimittaja ei tieda jalleenmyyjan asiakkaita

Kuten yll& olevasta kédy selvasti esille, ettda agentin ja jalleenmyyjan riskit eroavat
huomattavasti toisistaan. Jalleenmyyjadan kohdistuu paljon enemman riskeja kuin
agenttiin. Erityisesti matalakatteisilla aloilla jalleenmyyjan luottoriskiin kannattaa
suhtautua vakavasti. Merkittdvan asiakkaan konkurssi voi ajaa jalleenmyyjan

litketoiminnan suuriin vaikeuksiin.

7.4 Tuloksien arviointi

Kirjallisuusl&hteiden ja case-tutkimuksen tulokset ovat linjassa keskendan, joskin
asioiden painotukset poikkevat hieman toisistaan. Case-tutkimuksessa korostui
asiakassuhteiden merkitys valitysliiketoiminnan tarkeinpand menestystekijana, kun
taas Kirjallisuusléhteet painottavat toimittajan ja vélittdjan vélisia suhteita. Syy tahan
voi olla ndkokulma: kirjallisuuslahteet ovat pé&éosin tehty valmistusta harjoittavien
yritysten kansainvélistymisen ndkokulmasta. Case-tutkimuksemme kohteena taas on

puhtaasti valitysta tekeva yrityks, jonka ndkokulma asiaan on erilainen.

Kirjallisuusladhteet ja case-tutkimus painottivat térkeimpid riskejad hyvinkin
samankaltaisesti. Molemmissa korostui toimittajan mahdollisuus vaihtaa valittajaa ja
tastd koituva riski vélittajalle. Case-yritys ei ndhnyt rahoitusriskeja niin suurena

uhkana kuin l&hdekirjallisuus, luultavasti euroissa tehtévista ostoista johtuen.
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Olemme  mielestaimme  pystyneet  l0ytam&an  kaikki ~ merkittavimmaét
valitysliiketoimintaan vaikuttavat tekijat ja riskit sekd arvioimaan niiden vaikutusta
puolivalmisteiden  tuontiin  Vendjaltda Suomeen ja Euroopan unioniin.
Valitysliiketoiminnan liiketoimintamalli on hyvin suoraviivainen jopa eri toimialojen
vélilla  ja niinpd olemme tyytyneet kuvaamaan taman ja keskittyneet
menestystekijoiden ja riskien mallintamiseen. Uskomme saatujen tulosten olevan
paapiirteissédan yleistettdvia useimpien puolivalmisteiden valitysliiketoiminnalle
Vendjéltd Suomeen ja Euroopan Unioniin. Kaiken kaikkiaan olemme tyytyvaisia

saatuihin tuloksiin.
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8 JOHTOPAATOKSET

Valitysliiketoimintaa harjoitetaan monilla toimialoilla hyvin monenlaisten yritysten
toimesta. Euroopan Unionin ulkopuolelta, kuten Vengjalta, tuontitoimintaa
harjoittavat valittdjat tekevat asiakkaidensa puolesta tullimuodollisuudet ja hoitavat
maksuliikenteen eri valtioiden valilla. Transaktiokustannusteorian mukaisesti
asiakkaat toimivat vélittdjien kautta niin kauan, kun vélittajien tarjoama lisdarvo on

suurempi kuin niiden aiheuttamat kustannukset asiakkaalle.

Tuotteiden tuonti Vengjélté ei ole aina helppoa byrokratian ja kulttuurierojen vuoksi,
ja niinpd monet asiakkaat kokevat selvaa lisdarvoa vélittdjien kéyttdmisessa. Myos
monet venélaiset valmistajat kokevat saavansa lisdarvoa vélittdjista, ja niinpd ne

kayttavat epasuoraa vientié varsinkin pienille markkina-alueille kuten Suomeen.

Alalle tulon esteet ovat valittajaliiketoiminnassa matalat. Taman vuoksi uusia
valittajia ilmestyy toimialoille, joissa tuontantomaan tuotteilla on joku Kilpailuetu
kohdemaassa. Vengjan tapauksessa Kkilpailuetu on yleensd alhaisempi hinta.
Valittgjien kilpailu asiakkaista laskee katteita, ja ennen pitkdd hyvin harvat vélittajat
tekevat hyvaa liiketulosta.

Valitysliiketoiminta tarjoaa kuitenkin aika ajoin hyvid mahdollisuuksia kannattavan
liiketoiminnan  tekemiselle lyhyelld ja keskipitkalla aikavéalilla.  Tall6in
vélitysyrityksen tulee l6ytda tuotteita, joilla on kysyntad joillakin toisilla
markkinoilla, mutta joita muut valittajat eivat ole vield 16ytdneet. Kohdemarkkinoiden
valinnassa kannattaa kiinnittdd huomiota markkinoiden lapindkyvyyteen ja valita
kohdemarkkina, jossa on alhainen markkinoiden lapinakyvyys. Nopealla toiminnalla
valittaja voi ehtid kerddmadn huomattavan asiakaskunnan ennen kuin kilpailijat
tulevat ndille markkinoille. Laskemalla katteita kilpailun Kiristyessa, tehostamalla
samalla omaa toimintaa ja laajentamalla vélittdvien tuotteiden valikoimaa, vélittaja
VoI onnistua pitdmaan saavutetun asiakaskunnan. Korkean volyymin ansiosta se

pystyy tekemddn tulosta vielda jonkin aikaa, ennen kuin markkinan katteet ovat
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laskeneet niin alhaiselle tasolle, ettd kannattavinta on lopettaa toiminta ja vetdytya

kyseiseltda markkinalta.

Valitysliiketoiminnan tarkein menestystekija vaikuttaa olevan asiakaskunnan
tunteminen henkilokohtaisella tasolla ja hyvat suhteet asiakkaisiin. Hyvia suhteita ei
voi luoda hetkessé vaan niiden kehittdminen kestdd vuosia ja vaatii myds onnistuneita
toimituksia. Uskottavuuden luominen on erittdin tarkedd. Muita tarkeitd
menestystekijoitd ovat hyvét suhteet toimittajiin ja rahoituksen riittavyys, jos

valittajan liiketoimintamalliin liittyy joko tuotevarasto tai asiakkaan rahoittaminen.

Valitystoiminnan liiketoimintamalli on hyvin suoraviivainen ja kaikilla toimialoilla
hyvin samankaltainen. Ansaintamalli on agentin tapauksessa provisio tehtyjen
kauppojen liikevaihdosta ja jalleenmyyjan tapauksessa osto- ja myyntihintojen
erotuksesta tehtava kate. Tarkein avainresurssi molemmilla on osaava henkilokunta ja
henkilokunnan tehokkuus. Liséksi rahoitus voi olla jalleenmyyjan avainresurssi,
mikali he pitdvat tuotevarastoa tai maksuehdot ostoissa ja myynneissd eroavat
selvasti. Valittajayrityksilla on harvoin avainprosesseja, jotka toisivat selvéda
Kilpailuetua muihin toimijoihin nédhden. Arvolupaus vaihtelee riippuen toimialasta,
valitettdvistd tuotteista ja toimintamaista. Valitettdessa puolivalmisteita Vendjélta
Suomeen ja Euroopan unioniin arvolupaus liittyy hyvin usein alhaisemman hinnan

kautta asiakkaan kustannusaastoihin.

Suurimpia riskeja valitysliiketoiminnassa ovat valmistajan péatds vaihtaa valittajaa
tai koko jakelukanavaa. Taman riskin realisoituessa vélittdjan pitaisi etsid uusia
toimittajia asiakkailleen tai lopettaa liiketoiminta. Toinen suuri riski on
jalleenmyyntitoimintamallissa luottoriski, joka toimittaessa pienilld katteilla voi
realisoituessaan olla yritykselle kohtalokas. Pitkélla aikavélilla kova kilpailu ja

alenevat katteet luovat huomattavan riskin.

Vendjan WTO-jasenyys ei tule juurikaan muuttamaan Vendjaltd tuontia tekevien
valittgjien toimintaa lyhyelld aikavalilla. Byrokratian vaheneminen ja riskien

pieneneminen voi vaikuttaa joidenkin asiakkaiden halukkuuteen maksaa vélittéjille
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entisen suuruisia palkkioita. Samalla vélittajien tyOmé&ara per toimitettu tilaus
vahenee byrokratian vahentyessd. Koska vélittdjien tyd helpottuu, voi tdmé& myos
tuoda lisaa valittajia markkinoille ja kiristaa valittajien vélista Kilpailua entisestaan.
Toisaalta Vendjan WTO-jasenyys avaa selvia uusia mahdollisuuksia tehda
vientitoimintaa Vengjalle. Koska vélittajalla on hyvét suhteet venalaisiin toimittajiin,
voi se ryhtya viemddn ndiden tarvitsemia tuotteita tai luoda uusia suhteita
toimittajiensa avulla. Pitemmalla aikavélilla tuonnin vapautuminen tulee muuttamaan
Vendjan sisamarkkinoiden rakenteita ja lisaédmaan Kilpailua. On mahdollista, etta
ongelmiin joutuneet venaldiset valmistajat tédhyavat ulkomaille myydakseen

ylituotantonsa sinne. Talla voi olla vaikutusta myos vélittdjien toimintaan.
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