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Tama kandidaatintutkielma perehtyy suomalaisen pien- ja keskisuuren yrityksen
ulkomaiseen uusasiakashankintaan vaikuttaviin seikkoihin. Tassa tapauksessa
ulkomainen asiakashankinta kohdistui Viron markkinoille. Tyodssa selvitettiin
kansainvalistymisen teoriaa, kulttuurillisia eroavaisuuksia sekd Euroopan Unionin
vaikutteita kansainvalistymiseen. Taman lisaksi tutkielmassa tehtiin laadullinen
tutkimus haastattelemalla eréstéd suomalaista liikkeenjohdon palveluja tuottavaa
yritysta.

Johtopéaatoksista kay ilmi verkostojen vaikutus nykypdaivan asiakashankinnassa.
Oman verkoston laajentaminen eri tapahtumien, messujen ja sosiaalisen median
avulla rakentaa tarvittavaa kontaktilistaa. Kansainvalistyminen aloitetaan usein
valttden suuria investointeja ja riskejd, kuten tuotteiden ja palveluiden viennilla.
Kulttuurilliset eroavaisuudet Viron ja Suomen valilla eivat ole jarisyttdvan suuret ja
Viron markkinoilla onkin totuttu suomalaisiin yrityksiin. Viron ja Suomen véliselle
kaupankaynnille on esimerkiksi perustettu erilaisia jarjesttja, joiden tarkoituksena on
parantaa maiden valista liiketoimintaa. Kohdeyritys kokee, ettd englannin kieli saattaa
etddnnyttdd osaa potentiaalisista asiakkaista, mutta yrityksessa ei uskota, etté
kansainvalistymiselle olisi mitadan radikaalia estetta. Euroopan Unioni on méaarittanyt
tarkan lainsdddannon kansainvéliselle kaupalle, ja auttaa myds tarvittaessa
esimerkiksi riitatilanteiden selvittdmisessa. Kohdeyritys on kokenut Euroopan Unionin
vaikutukset esimerkiksi tiukentuneiden tietosuoja-asetusten muodossa, mutta nakee

toiminnan kokonaisuudessaan positiivisena.
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This Bachelor Thesis takes a look at circumstances that affect Finnish small — to
medium sized firm’s foreign customer acquisition. In this case, the foreign customer
acquisition is focused on Estonian markets. The case examined the theories of
internationalization, cultural differences and the European Union’s influences in the
internationalization. In addition, one Finnish SME company was interviewed. The said

company produces services for management.

As a result of the study, the influence of networks can be highlighted in the present
day’s customer acquisition. Expanding the company’s network through different
events, fairs, and social media outlets build the necessary contact list.
Internationalization is usually started by avoiding big investments and risks, for
example starting with exporting. Cultural differences between Finland and Estonia are
not significant, and Estonians are used to see Finnish companies in their market.
There are also several organizations trying to improve the confidential trading between
these two countries. The target company sees that language might distance some
customers from the company, but at the same time, there is not a single barrier that
would stop the internationalization completely. European Union has set strict
legislation for international business. European Union also guides companies on how
to do said business and helps when necessary for example in cases of conflict. The
target company has experienced the effects of the EU, for example in the case of the
general data protection regulation. Though, the target company sees the EU’s

functions in a positive manner.
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1. Johdanto

Suomenkokoisen maan markkinat ovat rajalliset verrattuna muuhun maailmaan, oli
kyseessd mika tahansa toimiala. Tama johtaa siihen, etta yritysten kasvuhalukkuus
houkuttaa, ja osittain my6s pakottaa, laajentamaan liikketoimintaana ulkomaille, uusille
markkinoille. Kansainvalistyminen ei kuitenkaan tapahdu hetkess&, vaan se vaatii
paljon suunnittelua ja joustavuutta, ja sen onnistuminen on todella tarkedad. Jos
kansainvalistyminen epaonnistuu, yrityksella saattaa olla suuri kynnys lahtea
havittelemaan ulkomaan valloitusta uudestaan. “Potentiaalinen epaonnistuminen ja
siitd johtuva pettymys ulkomaisissa asiakkaissa johtaa siihen, ettd yritys on
tehokkaasti estanyt itseltdan kansainvalistymisen tulevaisuudessa. Valitettavasti,

ulkomaisilla markkinoilla on pitka muisti.” (Kananen 2011, 9)

Palveluiden  merkitys Suomen taloudessa on huomattava. @ Suomen
bruttokansantuotteesta palveluiden osuus on ollut viimeisen kuuden vuoden aikana
69,1-70,2% (Tilastokeskus 2018). Vaikka palveluiden tuotanto ja vienti eroaa
merkittavasti fyysisten tuotteiden valmistuksesta ja viennista, raja teollisuus- ja
palveluyritysten valilla alkaa haalistua. “Uudenlaisen ajattelutavan, palvelulogiikan
mukaan perinteinen jaottelu tuotteisiin ja palveluihin on vanhentunut. Lahtékohtana
on, etta tuotteidenkin arvo syntyy kaytettaessa eli kayton aikana syntyvan palvelun
kautta” (Juuti, Laukkanen, Puusa, Reijonen 2014, 154). teollisuusyritykset ovatkin
alkaneet hakemaan uusia kasvunléhteita erilaisten lisdpalveluiden tuottamisella. On
siis mielenkiintoista tarkastella tassad tyossa, miten palveluiden vienti olisi
mahdollisimman kannattavaa. Tassa tydssa tullaan keskittym&an erityisesti yrityksen
toimintaan  vaikuttavin  ominaisuuksiin,  jotka  johtavat  onnistuneeseen

asiakashankintaan, ja siten onnistuneeseen kansainvalistymiseen.

Pien- ja keskisuurten yritysten maara on Suomessa todella merkittava, silla Suomen
Yrittajien (2018) mukaan: "Yrityksista alle 10 tyontekijan yrityksia on 264 519 eli 93,3
prosenttia. Pienyrityksid on 15 725 (5,5 %), keskisuuria 2 728 (1,0 %) ja suuryrityksia
591 (0,2 %).” PK-maaritelmaan kuuluvat yritykset kattavat siis Suomen yrityksista 99,8

prosenttia. Pien- ja keskisuurten yritysten kansainvalistyminen on kuitenkin hankalaa,



silla todella usein yrityksilla ei ole valtavaa budjettia laajentumista varten, jolloin
jokainen kaytetty resurssi taytyy hyodyntaa parhaalla mahdollisella tavalla.

1.1. Tutkimuksen aihe ja tavoitteet

Kandidaatintutkielmani aihe on kansainvélistyminen. Tarkoituksena on selvittda mita
yrityksen  pitaa ottaa  huomioon  uusasiakashankinnassa  aloittaessaan

kansainvalistymisen.

Tutkimuksen tavoitteena on selvittdd miten uusasiakashankintaa kannattaa toteuttaa
suomalaisen pien- tai keskisuuri- luokitteluun kuuluvan palveluja tuottavan yrityksen
kansainvalistyessa. Kansainvalistymisella tdssa tydssa tarkoitetaan liiketoiminnan
laajentamista Viron markkinoille. Tydssa otetaan myds huomioon PK-yrityksen tuomat

rajoitteet esimerkiksi resurssien kaytossa.

1.2. Tutkimuskysymykset

Tutkimuksen paatutkimuskysymys on:

“Mitéa suomalaisen palveluja tuottavan PK-yrityksen on otettava huomioon
uusasiakashankinnassa aloittaessaan kansainvélistymisen?”

Tutkimuksen alatutkimuskysymykset pyrkivat tukemaan paatutkimuskysymysta ja
siten pohjustamaan tutkimuksen tuloksia. Tutkimuksen alatutkimuskysymykset ovat:

“Miten kulttuurilliset tekijat vaikuttavat uusasiakashankintaan Viron markkinoilla?”

‘Miten Euroopan Unionin-sdadokset ja lait vaikuttavat kansainvéliseen kilpailuun?”

1.3. Tutkimuksen rajaaminen

Taman tutkimuksen aihe on saatu eraaltd, PK-maaritelméaan kuuluvalta liikkeenjohdon
asiantuntijapalveluita tuottavalta yritykseltd. Tutkimuksen edetessa, viitattessa
kohdeyritykseen mainitaan yritys X tai pelkastdan ‘kohdeyritys’. Valinta
kohdeyrityksen nimettomyydestd muodostui, kun tutkimuksen empiriaosuudessa

kavimme lapi yrityksen likkesalaisuuksiin liittyvid asioita. Liikesalaisuuksien takia on



jarkevampaa pitaéa yrityksen nimi piilossa. En myoskaan koe yrityksen nimen olevan

relevantti tyon tulosten kannalta.

Taman tyon empiirinen osuus tullaan rajaamaan tdhd&n yhteen yritykseen.
Mainittaakoon vield, etta tutkimuksen tavoitteita ja eri osa-alueita on rajattu yhdessa
ohjaajani seka kohdeyritykseni edustajan kanssa, jotta tutkimuksen hyddynnettavyys,

mutta myos tieteellisyys on kaikkia osapuolia tyydyttavalla tasolla.

Tutkimuksen kohdemaaksi valikoitui Viro, sen maantieteellisen laheisyyden seké
oletettujen kaytanteiden samankaltaisuuksien takia. Viron EU-jasenyys, yhteinen
valuutta seka tiivis yhteistyo Suomen kanssa mahdollistavat olettettavasti
sulavamman kansainvalistymisen verrattuna johonkin toiseen maahan. Viron
markkinoiden kasittely on rajattu erityisesti kulttuurillisiin - ominaisuuksiin  seka
Euroopan Unionin sdédoésten ja lakien tulkinta erityisesti kansainvalisten markkinoiden

kilpailuttamiseen.

1.4. Tutkimuksen rakenne

Tutkimus on jaettu viiteen eri osa-alueeseen ja lopuksi on listattu l&ahdeluettelo.
Tutkimus alkaa johdannosta, johon on siséllytetty tutkimuksen aihe, tavoitteet,
tutkimuskysymykset seka tyon rajaus ja tama rakenteen esittely. Toisessa osa-
alueessa on Kkirjallisuuskatsaus, jossa tarkastellaan eri  teoreettisia
kansainvalistymismalleja, palveluiden vientid, Viron kulttuurillisia ominaisuuksia seka
Euroopan Unionin lakien ja saadosten vaikutusta Kilpailutukseen Virossa.
Kolmannessa osa-alueessa esittelen tutkielmaan valitun tutkimusmenetelman, seka
datan keraykseen ja analysointiin liittyvat asiat. Esittelen kolmannessa osuudessa
myo6s kohdeyrityksen tarkemmin, sekd Viron viimeaikaisen markkinatilanteen.
Neljdnnessa osa-alueessa esittelen tutkimuksen tulokset. Viidennessa osa-alueessa

esittelen tutkielman johtopaatokset seka tutkielman yhteenvedon.

1.5. Tutkimuksen viitekehys

Seuraavaksi esittellaan tutkimuksen viitekehys. Kuvion 1 tarkoituksena on
havainnollistaa tdméan tutkimukseen liittyvat tarkeimmat tekijat ja niiden véliset

suhteet, jotka vaikuttavat tutkimuksen aiheeseen. Viitekehys havainnollistaa siis sita,



mita taustatekijoita tassa tydssa tullaan tutkimaan. Nama taustatekijat vaikuttavat
siihen, miten uusasiakashankintaa pystytytddn suorittamaan ulkomailla, joka johtaa
yrityksen kansainvélistymiseen. Viitekehyksen tekijoita kasitellaan tarkemmin

kappaleessa kaksi.

Palveluiden
vienti

Kulttuurilliset
tekijat

Valmiit
kansainvalistymis-
mallit

EU:n

e Kansainvalistyminen
lainsdadannolliset

tekijat

Kuvio 1. Tutkimuksen viitekehys

2. Kirjallisuuskatsaus

Tassa osa-alueessa tulen esittelemaan tutkielman aiheeseen liittyvaa kirjallisuutta.
Olen jaotellut tdmé&n kappaleen alaotsikoihin eri aihealueiden perusteella.
Ensimmaisend kayn lapi kansainvalistymistda, sen maaritelmia ja erilaisia tutkittuja
malleja. Toisessa osuudessa kayn lapi palveluiden vientia tieteellisesta nakdkulmasta.
Kolmannessa osuudessa tarkastelen Viron kulttuurillisia ominaisuuksia ja vertailen
niitd Suomen kulttuurin ominaisuuksiin. Neljannessa osassa tarkastelen lyhyesti
Euroopan Unionin regulaatiota ja sen vaikutuksia kansainvalisesta kilpailuun.

2.1. PK-yritysten kansainvalistymisen teoriaa



Alkuun on tarpeen avata, mikd maarittelee pien- ja keskisuuren yrityksen. Vuonna
2003 Euroopan komissio (2003/361/EY) antoi suosituksensa mikro-, pien-, seka
keskisuuren yrityksen méaaritelmille, jotka ovat seuraavanlaiset:

“1. Mikroyritysten seka pienten ja keskisuurten yritysten (pk-yritysten) luokka koostuu
yrityksistd, joiden palveluksessa on vahemman kuin 250 tyOntekijaa ja joiden
vuosiliikevaihto on enintd&n 50 miljoonaa euroa tai taseen loppusumma on enintaan

43 miljoonaa euroa. “

“2. Pk-yritysten luokassa pieni yritys maaritelladn yritykseksi, jonka palveluksessa on
vahemman kuin 50 tyontekijdd ja jonka vuosilikevaihto tai taseen loppusumma on

enintaan 10 miljoonaa euroa. “

“3. Pk-yritysten luokassa mikroyritys maaritellaan yritykseksi, jonka palveluksessa on
vahemman kuin 10 tyontekijaé ja jonka vuosiliikevaihto tai taseen loppusumma on

enintaan 2 miljoonaa euroa.”

Pien- ja keskisuurten yritysten kansainvalistymista on tutkittu runsaasti viime vuosien
aikana. Ribau, Moreira & Raposo (2016) tutkivat vuosien 1977-2014 valilla, kuinka
monta tieteellista, julkaistua tutkimusta kyseisesta aiheesta on tehty. Julkaisuja 16ytyi
544 kappaletta, joista poistettuaan kasitteelliset ja kirjalliset katsaukset jaljelle
jddneistd 510 artikkelista jopa 347 artikkelia k&sitteli Euroopan aluetta. Tata 68,04
prosentin osuutta Moreira et al. perusteli pien- ja keskisuurten yritysten vaikutuksella

Euroopan kansantalouteen, ja siten aiheen tutkimisen tarkeyteen Euroopan alueella.

Runsaan tutkimisen vuoksi kansainvalistyminen kéasitteena on saanut aikojen
saatossa monta eri maaritelmaa. Ruzzier, Hisrich & Antonic (2006, 479) kerasivat
pien- ja keskisuurten yritysten kansainvalistymista koskevassa artikkelissaan yhteen
eri tutkijoiden tekemi& maaritelmia kansainvalistymisesta. Yhteenvedossa kaykin ilmi,
ettd kansainvalistymisté voidaan maaritella monesta eri nakokulmasta, kuten yrityksen
operaationa, suhteiden luomana prosessina, verkostojen kehittamisena ja resurssien
kasaamisena. Naiden edellamainittujen nakékulmien myété koen, ettd Cairns ja Sliwa
(2008, 5) kirjassaan maarittelivat kansainvalistymisen loogisesti. He tulkitsivat etta

kansainvalistyminen on yrityksissa ja organisaatioissa toiminnan laajentamista oman



kotimaan rajojen ulkopuolelle suhteiden muodostamisen-, liiketapahtumien sidoksien-

, tai operaatioiden avulla, yhdessé tai useammassa valtiossa.

Kansainvalistymisen maaritelman avaamisen jalkeen, voimme kayda lapi eri
kansainvalistymisteorioita, joista on apua tutkielman empiirisen osuuden

pohjustamisessa.

Kansainvalisen kaupan aikaisimman teoreettisen mallin ajatellaan syntyneen 1500-
luvulla merkantilismista, jossa valtio pyrki pitimaan vaihtotasettaan mahdollisimman
ylijaamaisena. Merkantilisimin jalkeen on ymmarrettavasti muodostettu my0s useita
muita eri teoreettisia malleja. Tassa tutkielmassa kuitenkin pyritddn keskittyméaan
uudempiin, 1900-luvun jalkeisiin teoreettisiin malleihin. Syyna tahan on se, etta silloin
tapahtui yleinen muutos ajatusmaailmassa, etta kansainvalinen kaupan keskifssa
olisi itse yritys, eikd valtio (Griffin, Pustay 2003, 131; Cairns, Sliwa 2008, 42).
Huomioitavaa on kuitenkin se, etta suurin osa naista 1900-luvun puolen valin jalkeen
tehdyista, yrityksiin kohdistuvista kansainvalistymistutkimuksista keskittyi isojen
yritysten  kansainvalistymiseen.  N&aita teorioita ovat muun  muassa:
kansainvalistymisteoria, transaktioteoria, valikoiva ajatusmalliteoria ja monopolistinen
hyotyteoria (Ruzzier et al. 2006, 480-484). Naiden kaikkien teorioiden lapikayminen
on kuitenkin tdman tutkimuksen osalta hieman epé&olennaista, silla tarkoituksena on

keskittya erityisesti pienten yritysten kansainvalistymisteorioihin.

2.1.1. Uppsala-malli

Uppsala-malli luotiin alunperin tutkimalla ruotsalaisten multikansallisten yritysten
alkutaipaleita kansainvalistymisesséa. Jan Johanson ja Jan-Erik Vahlne (1977)
totesivat tutkimuksensa tuloksissa, ettd kansainvalistyminen oltiin aloitettu tyypillisesti
pienin askelin, ja valttden isojen kertainvestointien tekemista. Uppsala-mallin mukaan
yritykset aloittivat kansainvalistymisen viennilld, jossa hyddynnettiin ulkoista agenttia.
Mybhemmin saatettiin perustaa avustava myyntikanava, ja joissain tapauksissa
tuotantotehdas kohdemaahan. Johanson ja Vahlne huomioivat myfs, etta
menestyvien operaatioiden perustaminen uusiin maahan perustui kohdemaan
psyykkiseen laheisyyteen (Johanson, Wiedersheim-Paul 1975, 308). Psyykkisen

etaisyyden Johanson ja Vahine maarittelivat niiden tekijdiden summana, jotka estavat



informaatiovirran etenemisen kohdemaasta kotimaahan ja kotimaasta kohdemaahan.
Vaihtelevuudet kielessa, koulutuksessa, liiketoimintojen kaytanteissa, kulttuurissa ja
toimialan kehityksessa vaikuttivat psyykkisen etdisyyden muodostumiseen. Yritykset
siis valitsivat kohdemaakseen sellaisia maita, joiden kanssa informaation kulku oli
sujuvaa ja siten riski liiketoiminnan laajentamisessa mahdollisimman vahaista.
(Johanson & Vahlne 1977; Johanson & Vahine 2013)

Luotu malli pyrki vastaamaan perus mekaniikaltaan kaikkiin kansainvalistymisen
vaiheisiin, niin ettd yrityksessa tehdyt paatokset vaikuttavat dynaamisesti seuraaviin
vaihtoehtoihin. Mallin rakenne perustuu nykytila-, ja muutosmuuttujiin, jotka edustavat
eri nakokulmia kansainvélistymiseessa. Mallin mukaan nykytilamuuttujat ovat
resurssisidonnaisia ulkomaisiin markkinoihin. Naihin nykytilamuuttujiin -~ kuuluu
markkinatietamys ulkomaisista markkinoista, sekd sitoutuminen markkinoihin.
Muutosmuuttujat ovat paatoksia sitouttaa resursseja ja samalla nykyisten
liketoimintojen tehokkuuden mittari. Markkinatietdamys ja sitoutuminen markkinoihin
oletettavasti vaikuttavat sitoutumispaatoksiin ja siihen, miten nykyiset liiketoiminnot
suoritetaan. Nama sitoutumispéaétokset ja nykyisten liikketoimintojen suoritustavat taas
vaikuttavat markkinatietdmykseen seka sitoutumiseen markkinoilla. Kuvio 2 avaa tata

teoriaa visuaalisesti.

Nykytilamuuttujat Muutosmuuttujat

Sitoutumispaatok-

Markkinatietamys
set

Sitoutuminen
markkinoihin

Nykyiset toiminnot

Kuvio 2. Uppsala-mallin toimintaperiaate (Johanson & Vahine 1977)



Malli ehdottaa, ettd yrityksen kansainvalistyminen lahtee siis liikenteeseen erittain
harkituin, ja pienin askelin aloittaen nykyisistd toiminnoista ja mahdollisista
ulkomaisista markkinoista joissa yritys talla hetkella operoi. Yrityksen keratessa tietoa
ja laajentaessaan toimintaa se keraa tarvittavaa markkinatietamysta, joka johtaa
ajanmyotéa toiminnan laajentamiseen maihin, joihin on kotimaasta pidempi psyykkinen

eli henkinen etaisyys. (Ruzzier et al. 2006, 482)

2.1.2. Verkoistoitumisnadkdkulma kansainvalistymiseen

Johanson ja Vahlne jatkoivat Uppsala-mallin kehittdmista eteenpéin ja vuonna 1990
he lisasivat malliin verkostoitumisnakokulman. Verkostoitumisella liike-elamasséa he
tarkoittavat yhdistyneita suhteita eri yritysten valilla. Yhdistymisen he maé&arittelevat
siten, etta kanssakdyminen yhdessa suhteessa on linkitetty toiseen
kanssakaymiseen. Verkostoitumisnakékulman perusteella yritysten kannattaa lisata
investointeja verkostoihin, jotka ovat uusia yritykselle. Yrityksen kannattaa myo6s
kehittdd asemiaan ja nostaa resurssien maaraa verkostoissa joissa yritys on jo
mukana. Tama perustuu juurikin siihen, ettéa yritysten valiset suhteet voidaan nahda
verkostoina. Liittyessaan verkostoon, jossa on kansainvalista toimintaa, yritys usein
kansainvalistyy itsekin. Johanson ja Valhne totesivat myds, ettd onnistunut
kansainvalistyminen  vaatii molemminpuoleista  sitoutumista  yrityksen ja

yhteistyokumppanin vélilla. (Johanson & Vahlne 2009; Ruzzier et al. 2006, 484)

Viedessaan tutkimusta eteenpdain, vuonna 2009 Johanson ja Vahlne muodostivat
liketoimintaverkoston kansainvalistymisprosessi-mallin. Kyseinen malli muistuttaa
pitkalti alkuperaistd Uppsala-mallia. Se on yhtalailla dynaaminen malli, jossa on olotila-
sekd muutosmuuttujat, jotka vaikuttavat toisiinsa. Olotilamuuttujiin kuuluu tietoisuus
mahdollisuuksista sekda asema  verkostossa. Muutosmuuttujiin - kuuluu
sitoutumispéatokset suhteissa sekd oppiminen, luominen, luottamuksen

rakentaminen. Liiketoimiverkoston-malli hahmottuu kuviossa 3.



Olotilamuuttujat

Tietoisuus/tieto
mahdollisuuksista

Muutosmuuttujat

Sitoutumispaatok-
set suhteissa

Oppiminen,
luominen,
luottamuksen
rakentaminen

Asema
verkostossa

Kuvio 3. Liiketoimintaverkoston kansainvalistymisprosessi-malli (Johanson & Vahine
2009)

Tietoisuus rakentuu Johansonin ja Vahlneen mukaan eri komponenteista, joita ovat
mahdollisuudet, tarpeet, kyvykkyydet, strategiat seka verkostot suorasti tai
epasuorasti liittyviin yrityksiin. Erityisesti mahdollisuudet vievéat kansainvalistymisen
prosessia eteenpdain. Kyseista prosessia pyritddn edistamaan verkoston sisalla.
Verkoston sisaiset osapuolet muodostavat erilaisia suhteita, joissa luottamusta, tietoa
ja sitoutumista on muodostettu seka jaettu osapuolesta riippuen epatasaisesti. Sen
takia  verkoston  sisalla, eri asemassa olevat yritykset edistavat
kansainvalistymisprosessia paremmin kuin toiset. Nopeus, intensiivisyys, ja
tehokkuus oppimisprosesseissa, tietoisuuden luomisessa ja Iluottamuksen
rakentamisessa perustuu tdman hetkiseen tietoon, sitoutumiseen ja luottamukseen.
Sitoutumispaatokset suhteisiin voi tarkoittaa joko sitoutumista tai sen vahentamista
yhdelta tekijaltd verkostosta, jonka kanssa yrityksella on kanssakaymista. Se voi
tarkoittaa sitoutumispaatoksien tekemistd verkostoa kohtaan, jolla yrityksella on
erilaisia kanssakaymisia. Tarkedsséd asemassa oleva yritys voi paattaa sitoutumisen
asteen, joka nakyy muille osapuolille esimerkiksi sijoituksien maaran muutoksena,

muutoksina organisaatiossa ja erityisesti riippuvuuden muutoksena toisiin osapuoliin.
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Malli esittaa siten kumuloituvan oppimisprosessin, seké luottamuksen ja sitoutumisen
rakentumisen. Malli myds mahdollistaa sen, etté tiedon kasvulla voi olla positiivisia tai
negatiivisia vaikutuksia luottamuksen rakentamiseen ja sitoutumiseen. Aéritilanteissa
voi jopa olla, etta toinen osapuoli vdhentaa sitoutumistaan tai paattda yhteistyon.
(Johanson & Vahlne 2009, 1423-1424)

Verkostojen vaikutusta kansainvalistymisessa on myos tutkinut Lasse Torkkeli, Olli
Kuivalainen, Sami Saarenketo seka Kaisu Puumalainen vuonna 2016 julkaistussa
tutkimuksessaan. Tutkimus perustui kyselyyn, joka l&hetettin 1147 suomalaiseen
pien- tai keskisuureen yritykseen. Kyselyyn vastasi 298 yritystd, joista 60 prosenttia
toimi pelkastdédn kotimaisilla markkinoilla, lopuilla 40 prosentilla yrityksista oli jo

valmiiksi toimintaa kansainvalisilla markkinoilla.

Tutkimuksen tuloksena todettiin, ettd pien- ja keskisuurten yritysten oleminen
osallisena toimintaverkostoa auttaa laajentumaan uusille markkinoille ja toimimaan
siella. Tutkimuksen tuloksissa todettiin myos, etta patevyytta hallita kahdenkeskeista
kanssakaymista laajassa verkostossa tarvitaan PK-yrityksissd, jotka pyrkivat
onnistuneesti laajentumaan kansainvalisille markkinoille. Ne yritykset, jotka pystyivat
kehittamaan taman patevyyden saivat kuuden vuoden sisalla selkeita kasvulukemia.
Taman patevyyden hankinta ei kuitenkaan auttanut kotimaisilla markkinoilla. Tulosten
perusteella, kansainvalistyneen PK-yrityksen on tarke&dd yllapitaa suhteitaan
verkostotasolla suunnittelun, organisoinnin, kontrolloimisen ja henkildsténhallinnan
kautta, sen sijaan etta keskittyisi aloitteiden tekemiseen, ohjaamiseen ja tiedon seka
tuotteiden vaihtokaupan helpottamiseen yhden verkoston yrityksen kanssa. Toisin
sanoen, yrityksen kasvun kannalta kansainvalistyneella PK-yrityksella verkoston
kokonaisuus ratkaisee enemman, kuin yksi suhde verkoston siséalla. (Torkkel,

Kuivalainen, Saarenketo, Puumalainen 2016)

2.2. Palveluiden ominaisuudet ja eroavaisuudet fyysisiin tuotteisiin

Palveluiden viennin tarkastelu on tarpeen, silla se oletettavasti eroaa fyysisten
tuotteiden viennista. Se miten kansainvalistyminen voidaan suorittaa onnistuneesti,

riippuu ymmarrettavasti siitd, mita yritys on viemassa kansainvalisille markkinoille.
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Palveluiden ominaisuuksien ero perinteisista, fyysista tuotteista on hyva kayda
lyhyesti lapi, jotta on selvad mista lahtokohdista viennin eroavaisuuksia lahdetdan
tulkitsemaan. Christian Grénroos (2001, 47) kuvaili kirjassaan “Palveluiden
johtaminen ja markkinointi” osuvasti palveluiden ja tuotteiden eroavaisuudet. Nama

eroavaisuudet esitetadn kuviossa 4.

Fyysiset
tuotteet

Palvelut

Heterogeeninen

Tuotannon ja kulutuksen
samanaikaisuus

Aktiviteetti/toiminto
Ydinarvo luodaan myyja-

Homogeeninen

Tuotannon ja kulutuksen
eriaikaisuus

Fyysinen tavara

Ydinarvo tuotettu
tehtaassa

Asiakkaat eivat (yleensa)
osallistu tuotteen

ostaja vuorovaikutuksessa

Asiakkaat osallistuvat
tuotantoon

Ei voida varastoida
Omistajuus ei vaihdu

valmistukseen
Voidaan varastoida
Omistajuus vaihtuu

Kuvio 4. Fyysisten tuotteiden ja palveluiden eroavaisuudet (Gronroos 2001)

Kuten taulukosta on nahtdvissa, fyysiset tuotteet ovat huomattavasti erilaisia
verrattuna palveluihin. Homogeenisten, standardoitujen tuotteiden monistettavuus ja
kayttokokemus pysyy paasaantdisesti samana, kun taas palveluiden kohdalla
jokainen aktiviteetti on paasaantdisesti erilainen, riippuen tilanteessa vallitsevista
olosuhteista. Fyysiset tuotteet taas pystytaan perinteisesti varastoimaan, kun taas
palveluiden kohdalla nain ei voi tehda. Palveluiden kohdalla omistajuus pysyy
kokoajan yritykselld, jolloin asiakas hyotyy siitd palveluiden tuoman hyodyn taikka
arvon mukaisesti. Fyysisten tuotteiden kohdalla omistajuus vaihtuu. On kuitenkin hyva
mainita, ettd kaikki olemassa olevat palvelut eivat sisélla kaikkia ylla listattuja
ominaisuuksia, vaan omaisuudet vaihtelevat riippuen palvelun prosessista.
Palvelutoimialan heterogeenisen luonteen takia, on ldhes mahdotonta kuvailla
taydellista listaa ominaisuuksia, joka koskisi kaikkia palvelualan sektoreita (Buckley,
Ghauri 1999, 150).

Olemme siis todenneet, etta palveluiden ja fyysisten tuotteiden valilla on
eroavaisuuksia, jotka  vaikuttavat siihen, mitd  vientitapaa  tullaan
kansainvalistymisessa kayttdmaan. On kuitenkin tarkedd huomioida yrityksen
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palveluiden vaatimat tarvikkeet seka oheistuotteet. Yha enenevassa maarin monet
hyodykkeet sisaltavat jonkintasoisen tekijan joka liittyy palveluihin, sekda monet
palvelut sisaltavat jonkin hyddykkeen kayttéa (Dunning 1989; Griffin & Pustay 2003).
Yrityksen sisalla on siis mietittdva, onko oheistuotteet sellaisia mitd oletetaan
asiakkaalla jo olevan vai onko tuotteet hankittava erikseen? Onko tuotteet saatavilla
kohdemaasta vai pitddkd yrityksen tuoda ne kohdemaahan erikseen? Naihin
kysymyksiin ei ole suoraa vastausta, koska nama ovat riippuvaisia palvelusta ja sen

toimintamallista.

2.2.1. Palveluiden jaottelutavat kansainvalistymisessa

Palveluiden vientitavat riippuvat siis palveluiden toimintamallista ja siitd, kuinka hyvin
palvelu on erottettavissa siihen liittyvista tuotteista. Boddewyn, Halbrich ja Perry
(1986) luokittelivat kansainvalisten palveluiden eri tyypit sen perusteella, miten niilla
pystytddn suorittamaan kaupankayntid. Tama jaottelu perustui juurikin tahan
palveluiden sulautumiseen ja erottamattomuuteen sen vaatimien tuotteiden osalta.

Jaottelu esitetdan taulukossa 1.

Taulukko 1. Palveluiden jaottelu eri luokkiin, perustuen niiden erottamattomuuteen ja
sulautumiseen sen vaatimien tuotteiden osalta (Boddewyn, Halbrich, Perry 1986)

Palvelu hyodykkeena, joka on erotettu tuotantoprosessista. Palveluilla voidaan
kdyda kauppaa kansainvdlisten rajojen valilla, joten palvelut voidaan vieda

maasta ulkomaille.

Palvelun tuotantoa ei voida erottaa sen kulutuksesta, jolloin yrityksen lasnéolo

ulkomaisella asiakkaalla on valttamatonta.

Palvelut yhdistavat erillisia hyodykkeita, jotka vaativat osittain sijaintisidonnaisia
palveluita. Osa palveluiden sidonnaisuuksista voidaan korvata.

Ensimmainen kategoria kuvastaa palveluita, joiden kayttd ei vaadi sen tuottaneen
yrityksen lasnooloa. Palvelut ovat siten jaettavissa eri kanavia pitkin. Toinen kategoria
on palvelut, jotka vaativat oheistuotteita ja yrityksen lasn&oloa palvelunprosessin
toteuttamiseksi. Tahan kategoriaan kuuluu esimerkiksi erilaiset vuokrauspalvelut,

kuten autonvuokraus. Kolmenteen kategoriaan kuuluvat palvelut, jotka hyddyntavat
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eri tuotteita prosessissaan, mutta eivat valttamatta vaadi jatkuvaa yrityksen lasnaoloa
sen tuottamiseksi. Palveluiden jaottelu n&in karkeasti rajoittaa sen selittavyytta
kaikkien palveluita tuottavien yritysten osalta, silla monet yritykset saattavat toimia
useammalla ylla mainitulla kategorialla. Jaottelu on kuitenkin hyddyllinen siind
mielessa, ettd se korostaa palveluiden erottamista sen vaatimista oheistuotteista ja

sen merkitysta kansainvalistymisvaihtoehtojen valinnassa.

Palveluiden ominaisuuksien lisaksi, yrityksen halukkuus hallita ja investoida
kohdemaahan vaikuttaa kansainvalistymiskeinoihin. Sandra Vandermerwe ja Michael
Chadwick (1989) muodostivat kolme eri kansainvalistymistapaa palveluyrityksille,
joissa investointien maara, kontrolli seka lasnéolo ovat jaottelevana tekijana.
Kansainvalistymistavat ovat: palveluiden vienti, lisensointi/yhteisyritys, seka

ulkomainen suora investointi. Kansainvalistymistapojen eroa kuvaillaan taulukossa 2.

Taulukko 2. Palveluita tuottavien yritysten kansainvalistymistapojen jaottelu niiden

vaatimien investointien mukaan (Chadwick & Vandermerwe 1989)

Kansainvalistymistapa Ydinajatus Investointien, kontrollin

jalasnaolon maara

Palveluiden vienti Palveluiden vienti tuotteen Mahdollisimman véhainen
kautta panostus

Lisensointi/yhteisyritys  Kolmannen osapuolen Keskinkertainen panostus
hyodyntaminen

Ulkomainen suora Palvelun kyvykkyydet Maksimaalinen panostus

investointi sitoutuneet henkiléstoon

Palveluiden viennissa yritys ei poistu kotimaastaan, vaan vie tuottamaa palveluaan
jonkin tuotteen kautta. Kuten fyysisten tuotteiden kanssa, palveluiden viejat hankkivat
jakelijoita kohdemaasta, jotka myyvéat palvelua kohdemaan markkinoille. Tama
kansainvalistymistapa minimoi yritykseltd vaaditun investoinnin, kontrollin seka

lasnaolon.

Lisensoinnissa/yhteisyrityksen hyodyntadmisessa palveluyritys panostaa
kansainvalistymiseen keskinkertaisesti. Investointi voi olla taloudellista tai johdon
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ajankayttoa kohdemaan asioiden hoitoon ja tukemiseen. Tassa
kansainvalistymistavassa sovittu kolmas osapuoli edustaa yritysta kohdemaassa.
Kolmas osapuoli pitda huolen siita, etta yritys on jatkuvasti edustettuna, seké johtaa
tai suorittaa loppuun palveluiden viennin asiakkaalle. Eri tapoja toteuttaa tama
kolmannen osapuolen hyddyntaminen on esimerkiksi lisensointi, franchising,
hallinnolliset jarjestelyt tai muut kolmannen osapuolen jarjestelyt, mukaanlukien
jarjestelyt asiakkaiden kanssa. Tarkoituksena on yllapitaa ja kontrolloida palveluiden
laatua ja sdannonmukaisuutta tarjoamalla yrityksen voimavaroja, koulutusta, johdon
tietoa ja taitoa, infrastruktuureja ja hallinointijarjestelmid kolmannen osapuolen
kayttoon.

Kolmas palveluiden kansainvélistymistapa on ulkomainen suora investointi. Tassa
kansainvalistymistavassa yritys maksimoi kontrollin, l&asn&olon seka investointien
maaran. Tama tapa kuvastaa perinteisinta tapaa palveluiden vientiin, jossa yrityksen
kyvykkyydet ovat sidoksissa henkilokuntaan ja niiden kanssakaymiseen keskenaan.
Sidonnaisuuden takia mahdollisimman suuri kontrolli vientiprosessissa on tarkeaa
kyseisen kansainvalistymisstrategian onnistuneessa toteuttamisessa. Kontrollin
hankkiminen  onnistuu suoralla investoinnilla tytaryhtidihin,  sivuhaaroihin,
yritysfuusioihin tai yrityshankintoihin. (Chadwick & Vandermerwe 1989, 83-86;
Buckley & Ghauri 1999, 151)

Palveluiden vientimuotoja tarkastellessa huomaa, ettd ne eivat eroa huomattavasti
fyysisten tuotteiden vientitavoista. Monet tuotantoyritykset ovatkin ottaneet
tuoteportfolioon  mukaan erilaisia  oheispalveluita tukeakseen tuotannon
operaatioitaan. Hyvia esimerkkejd ovat tuotteiden oheispalveluista ovat
logistiikkapalvelut sek& korjaus- ja huoltopalvelut. Oheispalveluiden avulla yritykset
saavat luotua tuotteisiinsa uutta lisdarvoa. (Buckley & Ghauri 1999, 151; Puusa et al.
2014, 154)

2.3. Kulttuurien huomioiminen kansainvéalistymisesséa

Kulttuurillisten eroavaisuuksien huomioiminen kotimaan ja kohdemaan valilla on
tarkeaa, silla maantieteellisestikin lahella olevat maat voivat kulttuurillisten

eroavaisuuksien myota olla huomattavan vaikeita liiketoiminnan suorittamiseen. Asia
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voi olla myds painvastoin, eli maantieteellisesti kaukana oleva valtio voi kuitenkin

kulttuurillisten ominaisuuksien kautta olla mainio kohde liiketoiminnan laajentamiseen.

Vaikka organisaatiokulttuuria on tutkittu paljon, sille ei ole yksimielistd maaritelmaa,
vaan silla voidaan tarkoittaa eri asioita. Organisaatiokulttuurilla voidaan tarkoittaa eri
toimintatapoja, joita yrityksen henkilostd kayttda. Erilaiset ajatusmallit seka
paattelytavat ottavat vaikutuksia ymparilla olevasta kulttuurista. (Puusa et al. 2014,
18) Yksiselitteisen maaritelman puuttuessa, on kuitenkin todettu tiettyja erityispiirteita,
joita kulttuurilla on. N&ma erityispiirteet vaikuttavat yhteiskunnan toimintaan, ja
yhteiskunnan erityispiirteet vaikuttavat siin& toimivien yritysten organisaatiokulttuuriin.
Kulttuurin erityspiirteisiin kuuluu, ettd se reflektoi opittua kaytosta, joka valittyy
yhteiskunnan jasenelta toiselle. Esimerkiksi lapsena opitut kaytdstavat peritdan usein
lapsen vanhemmilta. Toinen kulttuurin erityispiirre on se, ettd sen osatekijat ovat
litoksissa keskenaan. Yhden osatekijan ominaisuus vaikuttaa toiseen osatekijaan ja
siten luo tiiviin ainutlaatuisen verkoston. Kolmas erityispiirre on se, etta kulttuuri
joustavaa ja sopeutuvaa, joten se muokkaantuu aikojen saatossa ulkoisten
vaikutusten myo6ta. Neljas ja viimeinen kulttuurin erityispiirre on sen jakaminen ja
siihen kuuluminen. Kulttuuri maarittelee sen yhteisonsa jasenet. Ne jotka omaksuvat
paikallisen kulttuurin ovat yleisesti hyvaksyttyja yhteiskunnan jasenia. (Griffin, Pustay
2003, 85)

2.3.1. Hofsteden kuusi kulttuuridimensiota

Vuonna 2001 Geert Hofstede esitteli nykyaan erittain tunnetut kulttuuridimensiot, jotka
kuvastivat eri maiden valisid eroavaisuuksia arvoissa, yhteiskuntarakenteissa
yhteis6iden kaytoksissa. Viisi ensimmaistd dimensiota syntyivat Geert Hofsteden
tutkimuksessa, jossa tutkittiin 116000 tydssakayvan ihmisen ominaisuuksia useissa
eri maissa. Nama alkuperaiset dimensiot nakyvat alla olevassa kuviossa 5, vaalean
harmaalla taustalla. Kuudes dimensio ‘Heittaytyminen vs pidattyvaisyys’ dimensio
lisattiin mukaan listaan Michael Minkovin toimesta vuonna 2010. Tutkimuksen tulokset
ovat yleisia suuntauksia ja taipumuksia kyseisen maan arvoista. (Griffin, Pustay 2003,
102; Hofstede, Hofstede, Minkov 2010, 44-45)
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Individualismi vs Maskuliinisuus
kollektivismi vs feminiisyys

Valtaetaisyys

Pitkan vs lyhyen
aikavalin
suuntautuminen

Epavarmuuden
valttaminen

Heittaytyminen
vs pidattyvaisyys

Kuvio 5. Hofsteden kuusi kulttuuridimensiota (Hofstede, Hofstede, Minkov 2010)

Valtaetaisyydella tarkoitetaan yhteiskunnan hyvaksyntdaa vallan epatasaiselle
jakautumiselle ja autoriteettien olemassa olemiselle eri hierarkioissa yhteiskunnan
sisalla. Eri yhteiskunnissa valtaetaisyys nakyy joko vallan kunnioittamisena tai vallan
sietdmisend. Tybelamassa tdméa nakyy esimiehen ja alaisen valisissa suhteissa.
Valtaa Kkunnioittavissa yhteiskunnissa esimiehen sanoja ja paatoksia ei
kyseenalaisteta, vaan ne hyvaksytaan hierarkisen rakenteen mukaisesti.
Yhteiskunnissa, jossa vallan sietaminen on yleisempada, voi alainen vapaammin
kyseenalaistaa esimiehensd paatoksia, jos ne tuntuvat omasta mielesta vaarilta.
Tybelamassa naiden kulttuurien kohtaaminen saattaa vaikuttaa esimerkiksi erilaisissa
kansainvalisissa neuvottelutilanteissa, joissa valtaa kunnioittavassa yhteisossa
toimiva yritys lahettdd korkeassa asemassa olevat henkil6t tapaamiseen, vaikka heilla
ei kaikista parasta asiantuntijuutta juuri siitd aiheesta olisikaan. T&han syyna on toisen
osapuolen kunnioitus ja arvostus. Toisena osapuolena oleva, valtaa sietavassa
yhteis6ssa toimiva yritys saattaa lahettaa samaan neuvotteluun alan asiantuntijansa,
vaikka heilla ei olisikaan korkeaa asemaa yrityksen sisalla. Taméa neuvottelutilanne voi
kuitenkin johtaa vaarinkasityksiin, kun valtaa kunnioittavat henkil6t odottivat toisen
osapuolen lahettavan saman arvoiset henkildt neuvotteluun. (Hofstede et al. 2010, 60-
61, 73-76; Griffin & Pustay 2003, 106-107)
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Toinen dimensio on individualismi vs kollektivismi. T&ma ulottuvuus erottaa toisistaan
ne yhteiskunnat, joissa ajetellaan yksilén olevan osa tiettya ryhmaa, usein perhetta,
tai yksilon olevan todellakin yksilo, joka pystyy tekemaan paatoksia vain ja ainoastaan
itsensa etujen mukaisesti. Individualistisissa yhteisdissa yksild on itsenainen ja
yksil6lla on korkea kunnioitus itsed&n kohtaan. Yhteiskunnissa, joissa kollektivismi on
suuressa osassa yhteis6a, ryhméan etu on etusijalla paatoksia tehdessa. Tyoelaméssa
tama ero voi nakya yleisind mielipiteind tyopaikan vaihtamisesta. Individualistisissa
yhteisdissd on ymmarrettavaa ja usein oletettuakin, etta yksilo vaihtaa tyopaikkaa, jos
uudessa tyOpaikassa on parempi tyotehtava, kattavammat edut ja korkeampi palkka.
Kollektivistissa yhteisoissa tallainen oman edun tavoittelu voidaan taas nahda
epakunnioittavana ja royhkeana. (Hofstede et al. 2010, 90-91, 119-124; Griffin &
Pustay 2003, 104-105)

Kolmas dimensio on maskuliinisuus vs feminiinisyys. Maskuliinisissa yhteisoissa
menestys, raha ja materia on tarkedssa osassa yksilon tavoitteita. Naissa yhteisoissa
on myos usein selkeat rajat miehille ja naisille soveltuvien tydtehtavien osalta. On
odotettua, ettd miehet hankkivat elannon tydelaméssa, ja naiset huolehtivat
perheesta. Ura on tarkea osa miehen identiteettid. Feminiinissa yhteisdissa perheen
elamanlaatu ja ihmissuhteet ovat rahaa ja menestysta tarkeampaa. Erilaiset tydsuhde-
edut ovat hyvaksytty osa tyosta saatavaa palkkaa. Eri tyotehtdvat ovat kaikille
saatavissa, eli on tavanomaista ndhda naisia korkeissa asemissa ja tyotehtavissa,
joita ollaan perinteisesti oletettu miesten tekevan. Tydelamassa tdméa ero voi nakya
esimerkiksi asenteissa tyotd kohtaan. Maskuliinisissa yhteisbissa ihmiset suosivat
rahaa enemman kuin vapaa-aikaa, kun taas feminiisissa yhteisoissa vapaa-aika on
rahaa tarkeampdaa. (Hofstede et al. 2010, 137-138, 164-170; Griffin & Pustay 2003,
110-111)

Neljas dimensio on epavarmuuden valttaminen. Tama dimensio kasittelee yksildiden
epavarmuuden kasittelya yhteison sisalla. Tama dimension selittaa siten sen, kuinka
epavarmuuteen suhtaudutaan ja mita varotoimenpiteitd sen varalle muodostetaan.
Epavarmuutta valttdvat yhteiskunnat maarittelevat usein tarkat ohjeitukset eri
tilanteisiin ja pyrkivat rakentamaan toimintansa eri kaytanteiden seka rakenteiden
ymparille. Epavarmuuden hyvaksyjat ndkevat muutoksen mahdollisuutena. Normaali,

tavallinen arki nahdaan monotonisena, rutiininomaisena ja rajoittavana. Tyoelaméassa
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epavarmuuden valttaminen nakyy esimerkiksi erilaisten ohjeistusten yksityiskohdissa.
Epavarmuutta valttavissa yrityksissa tyotehtaville ja projekteille annetaan usein tarkat
rajat ja yksityiskohtaiset vaatimukset, kun taas epavarmuutta sallivissa yrityksissa
ohjeistukset ovat enemmankin suuntaa antavia. (Hofstede et al. 2010, 189, 210-211;
Griffin & Pustay 2003, 108)

Viides kulttuuridimensio on pitkan ja lyhyen aikavalin suuntautuminen. Tama
ulottuvuus nimensd mukaisesti huomioi sen, kuinka yhteiséssd suhtaudutaan
tulevaan. Pitkan aikavalin suuntaumisessa saastavaisyys seka sinnikkyys on yleista
ja nykyisten ymparistétekijoiden huomioiminen saattaa muuttaa vanhoja perinteita.
Lyhyen aikavalin suuntautumisessa katse on enemman menneessa ja nykyhetkessa,
jolloin saastavaisyys on vahdaistd ja perinteitd kunnioitetaan suuresti. Tarpeiden
tyydyttaminen perustuu nykyhetkeen, eikd tulevaisuutta oteta huomioon.
TyOelaméssa ero tdman ulottuvuuden aaripaissa on helposti paateltavissa. Lyhyen
aikavalin suuntautumisessa yritykset keskittyvat saamaan tuloksensa nayttamaan
mahdollisimman hyvalta lyhyella aikavalilla, kuten neljannesvuosittain, kun
porssiyrityksille tehd&an kannattavuuslaskelmia. Tama tulosorientoituminen vaikuttaa
siten yrityksessa tehtaviin paatoksiin esimerkiksi investointien kohdalla. Pitkan
aikavalin yritykset sen sijaan panostavat herkemmin pitkan takaisimaksuajan
investointeihin, jos he uskovat sen olevan kaikista kannattavin vaihtoehto vaikka se
lyhyella aikavalilla vaikuttaisikin tulokseen negatiivisesti. (Hofstede et al. 2010, 239,
244-245; Puusa et al. 2014, 178)

Kuudes ja viimeinen ulottuvuus on heittdytyminen ja pidattaytyminen. Tama dimensio
kuvastaa sita kuinka sallittua yhteiskunnassa on ilmaista omia tunteitaan, kuten onnea
ja iloa. Pidattaytyneissa yhteiskunnissa omien tuntemusten nayttaminen katsotaan
epasopivana kaytoksena, jota pitaisi hillita ja rajoittaa sosiaalisten normien mukaisesti.
Yhteisoissa, joissa heittdytyminen on hyvaksyttavaa, sosiaalisia normeja ilmaistaan
eri kanavien kautta ja poikkeavakin kaytdés on sallittua. Tydelamassa taman
ulottuvuuden aaripaat erottuvat esimerkiksi neuvottelutilanteissa, joissa toinen
osapuoli on tottunut nayttam&an tunteitaan ja toinen ei. Neuvottelutilanteen
paattyessa onnistuneeseen yhteistyohon, voi toinen osapuoli hymyilla leveasti ja olla
erittdin innostunut, kun taas toinen osapuoli ei osoita minkaanlaista innostusta ja pitaa

iimeensa normaalina. Tama tunteiden ilmaisun kahtiajako voi johtaa tilanteeseen,
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jossa tunteita esittava osapuoli kyseenalaistaa tunteettoman osapuolen halukkuuden
tehda yhteistyota. (Hofstede et al. 2010, 280-281, 294-295; Puusa et al. 2014, 178)

2.3.2. Suomen ja Viron kulttuurien vertailu dimensioiden avulla

Kaytyamme lapi eri kulttuuridimensiot ja niiden kuvaukset, voimme verrata Suomen ja
Viron valisia kulttuureja keskenééan. Vertailussa on kaytetty ilmaista Hoftstede-Insights
vertailutyokalua (Hofstede-Insights 2018). Vertailussa keskityn erityisesti kulttuurien
eroavaisuuksiin, ja jatin tarkoituksella yhtalaisyyksien tulkitsemisen pienempdaan

osaan. Kuviossa 6 néaet vertailutydnkalun tulokset.

Hofsteden kulttuuridimensioiden vertailu Suomen ja Viron

valilla
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Valtaetadisyys Individualismi ~ Maskuliinisuus  Epavarmuuden Pitkdn aikavalin  Heittdytyminen

valttdminen suuntautuminen

M Suomi M Viro

Kuvio 6. Hofsteden kulttuuridimensioiden vertailu Suomen ja Viron valilla (Hofstede-
Insights 2018)

Kuten kuvasta pystyy tulkitsemaan, Suomi ja Viro ovat kulttuureiltaan laheisia. Nelja
ulottuvuutta kuudesta saa samankaltaisia arvoja. Huomattavat erot ulottuvuuksissa
loytyvat kahden oikeanpuoleisimman ulottuvuuden arvoissa. Pitkdn aikavalin
suuntautumisessa Viro sai todella korkean arvon, verrattuna Suomen matalahkoon
arvoon. Tama tarkoittaa sita, etta Virossa saastavaisyys ja maaratietoisuus on erittain
yleistd ja eri tilanteisiin sopeudutaan helposti ja perinteitd voidaan muokata

tarvittaessa. Suomessa on suuri kunnioitus perinteitd kohtaan ja saastavaisyys ei ole
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niin yleistd kansan keskuudessa. Vaikka Suomi on ulottuvuudessa enemman lyhyen
aikavalin suuntaumisen puolella, se ei kuitenkaan ole kaukana skaalan keskiarvoa 50.
Heittaytymisen osalta Viro saa kaikista alhaisimmat pisteet kaikista ulottuvuuksista.
Viro on siis erittain rajottautunut maa, jossa omien tunteiden esittdminen on hillittya ja
heittdytyminen harvinaista. Suomi sen sijaan saa kyseisessa ulottuvuudessa arvon
57, joka viittaa siihen, ettd Suomessa heittaytyminen on hieman yleisempaa ja
Suomessa on taipumus osoittaa optimistisuutta arkielaméassa. Suomessa arvostetaan
my0Os vapaa-aikaa suuresti ja vapautta kayttaa rahaa haluamallaan tavalla. (Hofstede-
Insights 2018)

2.4. Euroopan Unionin regulaation vaikutus kansainvéliseen
Kilpailuun

Tutkielman toisessa erityisosa-alueessa tarkastellaan Euroopan Unionin sisaista
ohjeistusta ja saantelya kansainvélisen liiketoiminnan osalta. Tama aihe pohjustaa
lainsdadanndllista puolta kansainvalistymisesta, ja siten tarjoaa hyodyllista
informaatiota yrityksille, jotka miettivat toiminnan laajentamista muihin EU-maihin.
Tarkoituksena tassa osassa on kayda lyhyesti lapi onko kansainvélisesti laajentavalla
yrityksella joitain rajoitteita tai erityisia muodollisuuksia, joita taytyy ottaa huomioon.
Aihe-alue on jaettu kolmeen alakategoriaan, joita ovat: Euroopan Unionin sisaiset
tarjouskilpailut, palveluiden tarjoaminen ulkomailla, sekd EU-maiden valisen
kaupankaynnin riitatapaukset. Tassd osa-alueessa on poikkeuksellisesti kaytetty

ainoastaan yhta lahdetta, Euroopan Unionin nettisivuja.

Euroopan komissio on ilmoittanut selkeéat yleistavoitteet kansainvalisen kaupan osalta,
joiden perusteella se ohjaa jasenvaltioidensa yritysten toimintaa. Kyseiset tavoitteet

nakyvat listattuna taulukossa 3.

Taulukko 3. Euroopan komission yleistavoitteet (2018e)
Turvata kilpailua ja parantaa siten kuluttajien hyvinvointia ja markkinoiden
toimivuutta EU:ssa.
Antaa oma panoksensa alykk&aseen, kestavaan ja osallistavaan kasvuun

Eurooppa 2020 -strategian prioriteettien mukaisesti.
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Edistaa kilpailukulttuuria EU:ssa ja maailmanlaajuisesti osallistumalla
Kilpailua kannustavan EU-lainsaadannon laatimiseen ja tekemalla
kansainvalista yhteistyota kilpailuviranomaisten kanssa.

Varmistaa kilpailulainsdadannon taytantodonpanon tehokas valvonta.

Naiden yleisperiaatteiden myéta EU-komissio pyrkii esimerkiksi turvaamaan PK-
yritysten asemaa  suuryritysten alihankintatapauksissa, seka palveluiden
valinnanvaran sailyvyydessa. EU voi antaa sakkoja maaraéavassa asemassa olevalle
yritykselle asemansa vaarinkaytosta, kuten hintojen kohtuuttomasta nostosta.
(Euroopan Komissio 2018c, 2018d)

2.4.1. Euroopan Unionin sisaiset, julkiset tarjouskilpailut

Kansainvalistymista haluava europpalainen yritys voi halutessaan osallistua toisessa
EU-valtiossa tapahtuvaan julkiseen tarjouskilpailuun. Euroopan Unioni on méaaritellyt
yhteiset sdaannot, joita tulee noudattaa kaikissa tarjouskilpailuissa, riippumatta

hankinnan arvosta (Euroopan Komissio 2018g). Saannot ovat seuraavat:

“Liiketoiminnan harjoittajaa ei saa syrjia siksi, ettd se on rekisterdity toisessa EU-

maassa.”

“Kun kuvataan hankittavana olevien tuotteiden tai palveluiden ominaisuuksia, ei saa

viitata mihinkaan tiettyyn tuotemerkkiin, tavaramerkkiin tai patenttiin.”

“Toisessa EU-maassa myonnetyt asiakirjat (esim. tutkintotodistukset ja muut
todistukset) on hyvaksyttava, jos ne tarjoavat samantasoiset takeet kuin kotimaiset

asiakirjat.”

“Kaikki tarjousmenettelya koskevat tiedot on toimitettava kaikille niista kiinnostuneille

liketoiminnan harjoittajille riippumatta siitd, missa EU-maassa ne on rekisterdity.”

Tarjouskilpailussa hankinnan arvo maarittelee sen, mita lainsdadantoa kilpailussa
kaytetddn. Pienissd hankinnoissa kansallinen lainsdadantd on riittdva. Isoimmissa,

kynnysarvot ylittdvissa hankinnoissa kaytetddn Euroopan Unionin maarittelemaa
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lainsaadantda. Kynnysarvot ovat merkittyné taulukossa 4 seka taulukossa 5, joissa
summat ovat ilmoitettuna ilman arvonlisdveroa. Niissa EU-maissa, joissa ei kayteta
euroa Vvaluuttuna, tulkitaan kansallisina valuuttoina maaritettyjd kynnysarvoja.
Taulukossa nelja on ilmaistuna keskushallinnon viranomaisten asettamat

tarjouskilpailut, ja taulukossa viisi on muiden viranomaisten asettamat tarjouskilpailut.

Taulukko 4. Keskushallinnon viranomaisten asettamien tarjouskilpailuiden
kynnysarvot EU:n lainsdadanndssa asetetuille yhtenistetyille vahimmaissaannoille
(20189)

21440006 @ Tavararoiden hankintasopimukset
(puolustusalan osalta vain materiaalit,
jotka ovat merkittyna erikseen EU-
direktiivin 2014/24/EY liitteessa 1)

2221 000 € Hankintasopimukset puolustusalan
materiaalille, jota ei ole lueteltu EU-
direktiivin 2014/24/EY liitteessa 1l

2443 000 € Vesi- ja energiahuollon, liikenteen seka
postipalveluiden alalla tehdyt hankinta-
ja palvelusopimukset

25548 000 € Kaikki rakennusurakoita koskevat

sopimukset

Taulukko 5. Muiden (kuin  keskushallinnon) viranomaisten asettamien

tarjouskilpailuiden kynnysarvot EU:n lainsdadanntssa asetetuille yhtenaistetyille

vahimmaissaannoille (20189)

22210006 @ Hankintasopimukset puolustusalan
materiaalille, jota ei ole lueteltu EU-
direktiivin 2014/24/EY liitteessa Il

2443 000 € Vesi- ja energiahuollon, liikenteen seka

postipalveluiden alalla tehdyt hankinta-
ja palvelusopimukset
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25548 000 € Kaikki rakennusurakoita koskevat

sopimukset

Julkisissa hankinnoissa on myos tiettyja saantdja liittyen sopimuskriteereihin,
julkaisemiseen, avoimuuteen ja teknisiin eritelmiin. Tarjousten arvioinnissa voidaan
kayttaa erilaisia sopimuskriteereita. Jos kriteereita on muita kuin halvin hinta, hakijoille
on ilmoitettava, milla painoarvoilla naitd muita kriteereita arvostetaan. Muita kriteereita
voivat olla  esimerkiksi tuotteen tai  palvelun  ominaisuudet, seka
ymparistoystavallisyys. Julkiset tarjouskilpailut, jotka ylittavat ylla taulukoidut
kynnysarvot, ovat velvoitettuja ilmoittamaan EU:n saantdjen mukaiset
hankintailmoitukset sekéa ilmoitukset lopputuloksesta, eli tehdystd sopimuksesta.
Julkisten tarjouskilpailuiden hakijoiden arviointi on sallittua aloittaa vasta hakijoiden
iimottautumisen maaréajan sulkeuduttua. Jos hakijaa ei tulla valituksi, on hanella
oikeus saada yksityiskohtainen selvitys hylkddmisen perusteista. Tarjouskilpailuissa
tekniset eritelmat maarittelevat hankinnan vaatimat ominaisuudet. Nama eritelmat

ovat ilmoitettava kilpailun yhteydessa. (Euroopan Komissio 2018g)

2.4.2. Palveluiden tarjoaminen ulkomailla

EU-maiden valilla saa suorittaa kansainvélista kauppaa, ilman etta sinne tarvitsee
perustaa toimipistetta tai sivuliiketta. Nain valitetddn osa kohdemaan hallinnollisista
menettelyistd. Tama on mahdollista, jos yritys tarjoaa palvelua kohdemaassa
valiaikasesti, tietylle ulkomaiselle asiakkaalle tai haluaa testata markkinoita ennen
suurempaa investointia kohdemaahan. Tarked& on huomioda kuinka usein, miten
kauan ajallisesti tai miten saanndllisesti palveluita tullaan tarjoamaan. Naiden
muuttujien mukaan selviaa joutuuko tarjoava yritys perustamaan paikallisen yrityksen
vaiko ei. Palveluiden myynti toisille yrityksille verotetaan vastaanottavan yrityksen
kotipaikan, tai palveluita vastaanottavan kiintean toimipisteen mukaan. (Euroopan
Komissio 2018f)

Tytaryhtion, toimipisteen tai toimiston perustamista ja rekisterdinta varten on
noudatettava paikallisen maan kansallisia saantdja, jotka liittyvat liikeyrityksen
perustamiseen, ammattipatevyyden osoittamiseen ja muihin lupapalveluihin.

Kaupankaynnin osalta jokaista Euroopan Unionin siséistd asiakasta tulee kohdella
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tasavertaisesti esimerkiksi hinnoittelun kohdalla, mutta jos palveluiden tuottaminen
toisen EU-maan asiakkaalle tuottaa lisakustannuksia esimerkiksi hallinnollisten
toimenpiteiden takia, on niitd mahdollista laskuttaa ulkomaiselta asiakkaalta.
Muutamaa poikkeusta lukuunottamatta jokaisessa EU-valtiossa on oma keskitetty
asiointipiste, joka tarjoaa tarkempia tietoja kohdemaan kayténteista liiketoiminnan
osalta. (Euroopan Komissio 2018f)

2.4.3. EU-maiden vélisen kaupankaynnin riitatapaukset

Yrityksen ja kuluttajan saattaa ajoittain syntya riitatilanteita, joita joudutaan
ratkaisemaan kolmannen osapuolen, kuten sovittelijan tai oikeustoimien kautta.
Euroopan Parlamentin ja Neuvoston asetuksen n:o 593/2008, artiklassa 4 maariteltiin
palveluiden osalta sopimuksesta lakiviittauksen puuttuessa soveltavan lain
maaraytyvadn sen maan mukaan, jossa palvelusuorittajan asuinpaikka on
(2008/593/EY). Eli riitatilanteissa palveluita tuottavan yrityksen valtion lainsaadantoa
kaytetaan tapauksen selvittamiseen. Euroopan Unioni on pyrkinyt nopeuttamaan ja
parantamaan riitatilanteita kahden EU-maan valisessé kaupankaynnissa. EU tarjoaa
kahta erilaista palvelua riitatilanteiden hoitoon: Eurooppalaista vahaisiin vaatimuksiin
sovellettavaa menettelyda seka vaihtoehtoista/verkkovélitteistéd riidanratkaisua
(Euroopan Komissio 2018b, 2018h).

Eurooppalainen véhaisiin vaatimuksiin sovellettava menettely on vaihtoehto
kansallisille menettelyille ja se on voimassa kaikissa jasenmaissa paitsi Tanskassa.
Menettely koskee tapauksia, joiden suuruus on maksimissaan 5000 euroa. Tama
summa ei ota huomioon kuluja. Menettelyssd vaatimus voidaan esittdd toiselle
yritykselle, organisaatiolle tai asiakkaalle. Euroopan Unionin tuomioistuin antaa
menettelyssa tuomion, joka tunnustetaan muissa EU-maissa. EU-maa voi kieltaytya
tuomion taytadntdonpanosta ainoastaan, jos samat asianomaiset ovat saaneet
ristiriitaisen tuomion kyseisessa maassa. Menettelyn etuina voidaan pitaa sita, etta
Asian vireillepanoa varten ei tarvitse asianajajaa, vaatimus ratkaistaan usein nopeasti
ja menettelytapa on yksinkertainen. Tuomioistuimen hyvéksyessa vaatimuksen,
vireillepanon yhteydessa maksettu kasittelymaksu palautetaan. EU-maiden vélisessa
tapauksissa tarvittavien lomakkeiden k&danndskustannukset veloitetaan vaatimuksen

laatijalta. Kéanndskustannukset palautetaan, jos vaatimus hyvaksytddn. Menettelyn
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hoitaa toimivaltainen tuomioistuin, joka ka&sittelee hakemuksen. Kaytettava
tuomioistuin voi sijaita yrityksen tai toisen osapuolen kotimaassa. (Euroopan Komissio
2018b)

Toinen Euroopan Unionin tarjoama vaihtoehto kaupankéynnistd johtuvan riidan
ratkaisemiseksi on verkkovalitteinen/vaihtoehtoinen riidanratkaisu. Vaihtoehtoista
riidanratkaisua voidaan soveltaa kuluttajan kanssa syntyneen riidan ratkaisemiseksi.
Verrattuna tuomioistuimeen viemiseen, vaihtoehtoinen riidanratkaisu on
edullisempaa, yksinkertaisempaa ja nopeampaa. Vaihtoehtoista riidanratkaisua
kaytetdaan kuvailemaan kaikkia mahdollisia keinoja ratkaista riita ilman tuomioistuimen
kasittelyd. Tahan kuuluu sovittelu, valitys, valimiesmenettely seka kuluttaja-
asiamiehen palveluiden kayttd. Kumpitahansa riidan osapuolista voi pyytaa
kolmannen osapuolen apua asian selvittamiseksi. Téata kolmatta osapuolta kutsutaan
riidanratkaisuelimeksi, ja sen tehokkuutta, oikeudenmukaisuutta, puolueettomuutta,
rippumattomuutta ja avoimuutta arvostellaan useiden eri laatuvaatimusten kautta.
Riidanratkaisuelimen kautta saadaan yleensa ratkaisu 90 paivan kuluessa.
Verkkovalitteista riidanratkaisua kaytetd&n ainoastaan kuluttajien ja yritysten valisiin
riitoihin, joissa kuluttaja on tehnyt verkko-ostoksen. Verkkovdlitteinen
riidanratkaisufoorumi auttaa tekemaan valituksen toisesta osapuolesta, seka ottaa
asian kasiteltavakseen. Riidanratkaisu hoituu taysin verkon valityksella. Foorumin
kautta tehdyn valituksen jalkeen osapuolten on sovittava vaihtoehtoisesta
riidanratkaisuelimestd, joka kasittelee kyseisen valituksen. Jokaisessa EU-maassa on
kansallinen yhteyspiste, joka pyrkii auttamaan asiaan liittyen. (Euroopan Komissio
2018h)

3. Empiriaosuus

Kolmannessa osuudessa esitellaan tyén empiirinen osuus. Osuudessa kay ilmi
tutkimustapa ja ne keinot, jolla tutkielma on toteutettu ja analysoitu. TAss& osuudessa

tarkastellaan myads niitd oletuksia ja perusteita joita tutkielmassa on hyddynnetty.

3.1. Tutkimustapa, datan kerays ja analysointi
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Tassa kandidaatintutkielmassa empiriinen osuus koostuu laadullisesta, el
kvalitatiivisesta tutkimuksesta. Keratyn datan avulla pyrittiin selvittdm&an mita eri
asiakashankinnan muotoja kohdeyrityksessa on kaytetty, miten ne ovat toimineet,
onko jotain tiettyja puutteita havaittu eri metodeilla ja miten kansainvalistyminen tulee
kohdeyrityksen mielesta vaikuttamaan asiakashankintaan. Data keréttiin kirjallisena
haastatteluna séhkopostin valityksella. Tahan tutkielmaan data on keréatty
kohdeyrityksen toimitusjohtajalta, jota haastateltin sahkopostin  valityksella.
Pyrkimyksena oli haastatella useampia vastuuhenkil6itd, mutta valitettavasti se ei
tdssa tapauksessa ollut mahdollista. Tutkielmassa saadun datan analysointi
pohjautuu teoriapohjaiseen analysointiin. Eli toisinsanoen, aineiston analyysi perustuu
valmiiseen aikaisemman tiedon perusteella muodostettuun teoriaan, kehykseen tai
malliin (Tuomi & Sarajarvi 2018, 107)

3.2. Kohdeyritys

Kohdeyritys, jolta kandidaatin tutkielman aihe syntyi, toimii talla hetkella Suomen
markkinoilla tuottaen liikkeenjohdon asiantuntijapalveluita. Yritys on muutaman
vuoden vanha, ja saanut huomattavasti kokemusta kotimaan markkinoilta. Yrityksella
on nyt tavoitteenaan muokata liiketoimintaansa helpommin monistettavaan muotoon
ja sitd kautta hakemaan kasvua laajentamalla toimintaa muihin maihin, aloittaen

Virosta.

3.3. Viro kohdemaana

Empiirisen osuuden kohdemaana toimii Viro, joka tuli valituksi kohdeyrityksen
toimesta. Viron houkuttelevuutta kohdemaana nostaa sen maantieteellinen laheisyys,
EU-jasenyys seka tiivis yhteistyd Suomen valtion kanssa. Viron markkinatilanne on
ollut hyvalla tasolla viime vuosina. Vuosittainen bruttokansantuotteen kasvu on ollut
1.5-4.3% valilla vuosina 2012-2016. Vuonna 2017 BKT:n kasvu oli 4.9% ja vuoden
2018 ennustettu BKT kasvu on 3.5%. (Estonian Ministery of Foreign Affairs 2017;
Euroopan Komissio 2018a; Statistics Estonia 2018).

Ulkomaisille sijoittajille Viro tarjoaa tasapuolisen alustan Kkilpailla markkinoista
paikallisten yrittdjien kanssa. Voittojen ja paaoman palautus sek& mahdollisuus
omistaa maata ovat selkeita etuja Viroon sijoittavalle. Moni Viron talouden sektori
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onkin jonkin ulkomaisen omistuksen hallinnassa. Taman takia englannin kielta
ymmarretdan ja kaytetddn maassa paljon (PWC Estonia 2018, 9). Pankki ja
telekommunikointi sektoreita dominoi Pohjoismaiset yritykset. (Estonian Ministery of
Foreign Affairs 2017). Vuonna 2017 ulkomaisista suorista sijoituksista 22% tuli
Suomesta. (Invest in Estonia 2018). Viron ja Suomen véliselle kaupankaynnille on
perustettu useampi erilainen jarjesto tai yhdistys, joiden tavoitteena parantaa maiden
valistd yhteisty6ta seka kaupankayntia. Esimerkkeind mainittakoon Viron
elinkeinoelaman kehittamissaatié, Suomalais-Eestilainen Kauppayhdistys seka

Suomalais-Eestilainen Kauppakamari. (Viron Suurlahetysté 2018)

4. Haastattelun tulokset

Kohdeyrityksen toimitusjohtajalta tehdyssa haastattelussa kaytiin lapi aluksi
uusasiakashankintaa, jossa selvitettiin eri keinoja joita yritys on nykyaan kayttanyt
kotimaan markkinoilla. Tarkeimpana uusasiakashankintakeinona korostui selkeasti
verkostointi, jota pyrittiin parantamaan eri tapahtumien, messujen seka sosiaalisen
median avulla. Keino lisata tunnettuvuutta on aktiivisesti pyrkia esiintymaan messuilla

ja seminaareissa:

“Osallistumme tapahtumiin, kuten asiantuntijaseminaareihin, messuille ja muihin
tapahtumiin, joissa olemme joko itse esilla tai kiertelemassa ja tapaamassa

asiakkaita.”

Sosiaalisessa mediassa yritys pyrkii tuomaan itsedan esille mahdollisimman paljon
julkaisemalla itse ajankohtaista materiaalia, sek& kommentoimalla kyseisella alalla
toimivien sidosryhmien tekemiin julkaisuihin. Yrityksen omien nettisivujen vierailujen
maaraa seurataan ja pyritdan kasvattamaan. Erilaisista sosiaalisen median
sovelluksista erityisesti Twitter ja LinkedIn todettiin tarkeéksi, ja kyseisilla alustoilla

pyritadnkin kasvattamaan jatkuvasti verkostoja:

“Pyrimme verkottautumaan esim. LinkedInissa niin, etta kaikki potentiaaliset asiakkaat

(oikeat henkilot yrityksissa ja julkisella sektorilla) olisivat omassa verkostossa mukana
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(connections aika ajoin paivitetddn ja connections lukumadarad pitdd jatkuvasti

kasvattaa)”

Eras mainittu keino oli myds alan erityislehtien ja julkaisuiden jatkuva tarkkailu, joka

mahdollistaa uusien potentiaalisten asiakkaiden l6ytamisen.

Haastattelussa seuraavaksi selvitettiin syitéd kyseisten keinojen kayttamiseen, josta
selvisi, ettd ndiden asiakashankintakeinojen kayttd perustui yrityksen sisaisiin syihin.
Namaé keinot ovat yrityksen puolesta jarkevia niiden matalien kustannuksien takia, ja
niiden on todettu toimivan hyvin. Haastateltava tosin myonsi, ettd heiltd puuttuu
erityiset mittarit niiden toimivuuden ja kasvun seuraamiseen. Tarkkaa tilastoa eri
keinojen toimivuudesta ei ainakaan viela ole yrityksella kaytossa. Toimitusjohtaja viela
korostaa, ettd kaikkia keinoja tarvitaan. Asiakashankinnassa ei voida luottaa vain
yhteen tapaan, kuten haastateltava jamptisti toteaa:

“Kaikkia keinoja tarvitaan”

Haastattelussa kotimaan asiakashankinnasta siirryttiin oletuksiin, ennusteisiin ja
tavoitteisiin Viron markkinoilta. Yritys uskoo kotimaan asiakkaiden myo6ta maineen
levinneen myds Viroon, jolloin heidat siten jo tunnettaisiin kyseisilla markkinoilla
etukateen. Tavoitteena Virosta on saada suosituksia kansainvalistymisen eteenpéin

viemiseen.

“Tavoitteena on saada ensimmaiset kv-referenssit sielta”

Rajoitteena Viroon laajentamisessa yrityksella on sen sisdiset asiat, kuten
tarjoamansa palvelun mukauttaminen kyseisille markkinoille. Myds maineen
saavuttaminen ja yllapito koetaan tarkeaksi. Viron ja Suomen etéisyys ei ole yritykselle

ongelma, mika on varmastikin yksi tarkea syy kyseisen maan valintaan:

“‘Emme usko etta silla (etaisyydelld) on suurta merkitysta, kunhan tarvittavat palaverit

ja matkat asiakkaan luo sovitaan ajoissa.”
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Kulttuurillisista eroavaisuuksista englannin kielen kayttd saattaa olla yksi haaste. Se
my0ds alkuun tyodllistad yritystd, kun se joutuu mukauttamaan oman materiaalinsa
englannin kielelle. Haastateltava pohtii, etta englannin kieli voi myos etaannyttaa

joitain potentiaalisia asiakkaita.

“Asiakas saattaa vierastaa englannin kielen kaytt6a”

Toimitusjohtaja myos toteaa, ettd suurinta rajoitetta kansainvalistymiseen ei ole viela
tiedossa. Han ei mydskaan usko, ettd mikaan rajottaisi toimintaa Virossa niin pahasti,

ettd kansainvalinen toiminta estyisi kokonaan.

Viimeiseksi kasitteimme Euroopan Unionin lakien ja saadosten kaytdnnon
vaikutuksista yrityksen liiketoimintaan. Haastattelussa kavi ilmi, ettd Euroopan Unionin
paatokset ovat vaikuttaneet yritykseen kaytannossa, esimerkiksi tietosuoja-asioiden

tarkempana kasittelyna.

‘GDPR ja vastaavat EU-asetukset, direktiivit jne. vaikuttavat yleensa jokaisen
yrityksen toimintaan ja muuttavat joskus voimakkaastikin esim. markkinointia kuten
GDPR asetus teki.”

Haastattelussa kasiteltiin myds kotimaisia, julkisia tarjouskilpailuita, joihin on my6s
muiden EU-maiden yritysten ollut mahdollista osallistua. Kohdeyritys ei ole kuitenkaan
itse kohdannut ulkomaisia osallistujia. Julkisissa tarjouskilpailuissa ei mydskaan
kaynyt suoraan ilmi EU:n lainsadadannon vaikutukset, vaikka se varmasti onkin

vaikuttanut tarjouskilpailun taustalla.

“‘Meidan ei ole tarvinnut huomioida milld&n tavalla EU ulottuvuutta. Noudatamme
Suomen lainsdadantoa kilpailutuksissa ja ne varmasti pohjautuvat EU lainsdadantoon,

mutta EU ulottuvuutta, meidan ei tarvitse ottaa huomioon.”

Kyselyn loppuun haastateltava toteaa, ettd he ovat nahneet Euroopan Unionin
toiminnan positiivisena asiana, silla EU:n maaraamat tiukemmat
ymparistévaatimukset ovat vaikuttaneet heidan tarjoamiin asiantuntijapalveluihin

kysynnan lisdantymisena.
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5. Johtopaatokset

Tutkimuksen paatutkimuskysymys haki vastauksia siihen, mitd suomalaisen palveluja
tuottavan PK-yrityksen on otettava huomioon uusasiakashankinnassa aloittaessaan
kansainvalistymisen. Uusasiakashankintaan vaikuttavat valitut taustatekijat olivat
valmiit  kansainvalistymismallit, palveluiden  vienti, Euroopan Unionin
lainsdadanndlliset tekijat, sekéa kulttuurilliset tekijat. Valmiita kansainvalistymismalleja
sekd palveluiden vientiin liittyvia teorioita tutkittin paékysymyksessa. Euroopan
Unionin lainsaadanndllisia tekijoita seka Viron kulttuurillisia tekijoita tutkittiin erikseen

omissa alatutkimuskysymyksissaan.

Alkuperaisessé, Johansonin ja Vahlnen muodostamassa Uppsala-mallissa todetaan,
ettd kansainvalistyminen alkaa usein pienin askelin niistd maista, joihin koetaan
olevan lyhyt psyykkinen yhteys. Tama kaytanndsséa tarkoittaa tuotteiden ja/tai
palveluiden vientitoiminnan aloittamista kotimaasta laheiseen maahan, jossa koetaan
olevan samanlainen kulttuuri, kieli, kaytanteet seka lainsdadantd. Kohdeyritykseen
tama vaikutti Viron valintana ensimmaiseksi ulkomaiseksi valtioksi, johon toimintaa
lahdetddn laajentamaan. Johansonin Ja Vahlnen uudessa, vuonna 2009
muodostetussa liiketoimintaverkoston kansainvalistymismallissa todetaan, ettd se
miten yritys on talla hetkelld sitoutunut ja tietoinen kyseisista markkinoista, vaikuttaa
siihen kuinka tarvittavia toimintoja tullaan yrityksen sisalla tekemaan. PK-yrityksissa
oman aseman tiedostaminen olemassa olevien verkostojen sisalla mahdollistaa
yrityksen liiketoimintaverkostojen kasvamisen. Haastattelusta kavi ilmi, etta yrityksella
on aktiivinen ote verkostojen luomisessa. Tama on Uppsalan verkostomallin mukaan
tarkedd yrityksen toiminnan kansainvalistamisessd. Verkostoja yritys pyrKii
rakentamaan niin sosiaalisen median, kuin myos erilaisten messujen ja tapahtumien
kautta. Yritys myods seuraa verkoston kasvua sosiaalisessa mediassa jatkuvasti.
Suomen ja Viron valisiin jarjestdihin liittymisella ja aktiivisella otteella voi edistaa
yrityksen  verkostojen  parantamista, kuten uusien kontaktien saantia.
Uusasiakashankinnan taustatekijand kasiteltin my6s palveluiden vientia,
eroavaisuuksia fyysisiin tuotteisiin ja sitd miten ne vaikuttavat yrityksen vaihtoehtoihin
kansainvalistymistavan valinnassa. Yrityksen oman toimintamallin tunnistaminen,
erityisesti palvelun vaatimien oheistuotteiden, seka yrityksen lasndolon pakollisuus
palvelun kayton yhteydessa maarittavat rajat sille, miten palveluiden vientia pystytaan
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toteuttamaan. Kohdeyrityksessa oli ymmarrettavasti tiedossa heidan oma

liketoimintamallinsa, joka vaatii ainakin muutamaa paikallakayntia asiakkaan luona.

Tutkielman ensimmaisessa alatutkimuskysymyksessa pyrittiin -~ selvittdmaan
kulttuurillisten tekijoiden vaikutusta uusasiakashankintaan Viron markkinoilla.
Teoriaosuudessa tata aihetta tarkasteltin Hofsteden ja mydhemmin Minkovin
taydentamalla kuuden kulttuuridimension-teorian avulla. Suomen ja Viron kulttuurillisia
ominaisuuksia vertailtiin kayttden Hofstede-Insights tyokalua. Tyodkalun perusteella
kyseisten maiden kulttuurilliset ominaisuudet ovat huomattavan lahella toisiaan, joten
Viron kulttuurillisten  erityispiirteiden  huomioiminen saattaa olla hankalaa
suomalaisille. Eniten eroavaisuuksia kulttuurillisissa ominaisuuksissa Hofsteden
tutkimuksen mukaan oli virolaisten pitkdjanteisessa ajattelutavassa, joka voi vaikuttaa
kaytannossad Viron liike-elaméassa sopimusten pituuteen ja investointien
takaisinmaksuaikoihin. Myds hillitty tunteiden esittaminen oli hieman enemméan
ominaisempaa Virossa kuin Suomessa. Viron markkinoiden toimintaa tarkastellessa
todettiin, ettd englanninkielen kayttd on yleista Viron liikemaailmassa, ja suomalaisten
yritysten on totuttu toimivan maassa. Haastattelussa kohdeyritys mainitsi englannin
kielen mahdollisesti vaikuttavan negatiivisesti liiketoiminnan houkuttelevuuteen ja
sujuvuuteen. Yritys ei kuitenkaan uskonut etta kieli tai mikaan muu seikka olisi niin

merkittavaa, etta se estaisi kansainvalistymisen kyseiseen maahan.

Toinen alatutkimuskysymys etsi vastausta Euroopan Unionin lakien ja s&&ddsten
vaikutusta kansainvdliseen kilpailuun. Taméa osio rajattiin julkisiin, Euroopan Unionin
sisaisiin tarjouskilpailuihin, palveluiden tarjoamiseen ja kansainvalisiin riitatapauksiin.
Tarjouskilpailuihin liittyvassa teoriassa kavi muun muassa ilmi, ettd hankinnan arvo
maarittelee sen, mitd lainsdadantba kyseisessd tapauksessa noudatetaan.
Jasenvaltioiden valilla ei saa tarjouskilpailussa tapahtua syrjintda ja esimerkiksi
erilaiset tutkintotodistukset kelpaavat muissa EU maissa, jos niille on kotimaassa
tarjolla samankaltaiset takeet. EU my@s tarjoaa apuaan, jotta kansainvalisen kaupan
toiminta olisi mahdollisimman kitkatonta. EU antaa myods helpotuksia pienempien
likesopimusten lainsaadanndlle, sekd tarjpaa apua ongelmatilanteissa.
Kohdeyrityksessa Euroopan Unionin suoria vaikutuksia oli esimerkiksi vuonna 2016
paivittyneet tietosuoja-asetukset. EU:n vaatimat, kiristyneet ymparistovaatimukset

ovat vaikuttaneet yrityksen toimintaan positiivisesti, silla se on lisannyt yrityksen
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palveluiden kysyntda. Kotimaisissa, julkisissa tarjouskilpailuissa yritys ei ole
kohdannut kotimailla muista EU-maista tulleita kilpailijoita, vaikka teorian mukaan se
olisikin Euroopan Unionin lainsaadannon puolesta mahdollista. Lainsaadannon
lahteen huomioon ottaminen ei ole ollut yritykselle aiheellista, kunhan vallitsevaa

lainsdadantda on noudatettu.

5.1. Yhteenveto

Tama tyo toteutettiin yhdelle tietylle kohdeyritykselle, ja tutkimuksessa haastateltiin
pelkastaan yrityksen toimitusjohtajaa. Laadullisesti tydta olisi voinut parantaa
haastattelemalla useampia henkil6itd yrityksen sisalta, tai jopa mahdollisesti etsia
muita samassa tilanteessa olevia PK-yrityksid mukaan tutkimukseen. Euroopan
Unionin lakien, lainsdadannén ja ohjeistuksien vaikutuksista yksittaisen yrityksen
toimintaan oli vaikea sisallyttaa tahan tutkimukseen, silla vaikka teoriaa asiasta l6ytyy

erittdin runsaasti, empiriaosuudessa sita oli hankalaa tassa tapauksessa todentaa.

Jatkotutkimuksena olisi mielenkiintoista tutkia kansainvalistyvien suomalaisten
yritysten sekd kohdemaan markkinoiden kulttuurillisten eroavaisuuksien vaikutuksia
yrityksen toimintaan, sekd syitd kohdemaan valintaan. Taman lisaksi olisi
mielenkiintoista selvittdd onko joidenkin suomalaisten pien- ja keskisuurten yritysten

kansainvalistyminen epaonnistunut, ja mika asia on johtanut epaonnistumiseen.



33

Lahdeluettelo

Boddewyn, J. (1986) Service Multinationals: Conceptualization, Measurement and

Theory. Journal of International Business Studies, 17(3), pp. 41.ruzzier

Buckley, P., & Ghauri, P. (1999) The internationalization of the firm. 2nd ed. London:

International Thomson Business Press.

Cairns, G. & Sliwa, M. (2008) A very short, fairly interesting and reasonably cheap

book about international business. Los Angeles (CA): SAGE.

Claudia, P., Carrizo Moreira, A., Raposo, M. (2016) SME internationalization research:

Mapping the state of the art. Canadian Journal of Administrative Sciences.

Dunning, J. (1989) Multinational Enterprises and the Growth of Services: Some

Conceptual and Theoretical Issues. The Service Industries Journal, 9(1), pp. 5-39.

Euroopan Unioni (2018a) Economic forecast for Estonia. Euroopan Unionin nettisivut.
[Verkkodokumentti]. [Viitattu 5.12.2018] Saatavilla:
https://ec.europa.eu/info/business-economy-euro/economic-performance-and-

forecasts/economic-performance-country/estonia/economic-forecast-estonia_en

Euroopan Unioni (2018b) Eurooppalainen vahaisiin vaatimuksiin sovellettava
menettely. Euroopan Unionin nettisivut. [Verkkodokumentti] [Viitattu 2.12.2018]
Saatavilla:  https://europa.eu/youreurope/business/dealing-with-customers/solving-

disputes/european-small-claims-procedure/index_fi.htm

Euroopan Unioni (2018c) Kilpailu. Euroopan Unionin nettisivut. [Verkkodokumentti].

[Viitattu 1.12.2018] Saatavilla: hitps://europa.eu/european-union/topics/competition_fi

Euroopan Unioni (2018d) Kilpailuséannét EU:ssa. Euroopan Unionin nettisivut.
[Verkkodokumentti]. [Viitattu 1.12.2018] Saatavilla:

https://europa.eu/youreurope/business/selling-in-eu/competition-between-

businesses/competition-rules-eu/index fi.htm



https://europa.eu/european-union/topics/competition_fi
https://europa.eu/youreurope/business/selling-in-eu/competition-between-businesses/competition-rules-eu/index_fi.htm
https://europa.eu/youreurope/business/selling-in-eu/competition-between-businesses/competition-rules-eu/index_fi.htm

34

Euroopan Unioni (2018e) Komission yleistavoitteet. Euroopan Unionin nettisivut.
[Verkkodokumentti]. [Viitattu 2.12.2018] Saatavilla:

https://ec.europa.eu/info/topics/competition fi

Euroopan Unioni (2018f) Palveluiden tarjoaminen ulkomailla. Euroopan Unionin
nettisivut. {Verkkodokumentti]. [Viitattu 2.12.2018] Saatavilla:
https://europa.eu/youreurope/business/selling-in-eu/selling-goods-services/provide-

services-abroad/index_fi.htm

Euroopan Unioni (2018g) Tarjouskilpailut — saannét ja menettelyt. Euroopan Unionin
nettisivut. [Verkkodokumentti]. [Viitattu 2.12.2018] Saatavilla:

https://europa.eu/youreurope/business/selling-in-eu/public-contracts/rules-

procedures/index fi.htm#Thresholds-EU-rules

Euroopan Unioni (2018h) Vaihtoehtoinen/verkkovalitteinen riidanratkaisu. Euroopan
Unionin  nettisivut.  [Verkkodokumentti].  [Viitattu = 2.12.2018] Saatavilla:
https://europa.eu/youreurope/business/dealing-with-customers/solving-
disputes/online-dispute-resolution/index_fi.htm

Griffin, R. & Pustay, M. (2003) International business: a managerial perspective. 3rd
ed. Upper Saddle River (NJ): Prentice Hall.

Hofstede, G., Hofstede, G.J., & Minkov, M. (2010) Cultures and organizations:
software of the mind: intercultural cooperation and its importance for survival. Rev.

and expanded 3rd ed. New York: McGraw-Hill.

Hofstede-insights (2018) Kulttuurien vertailu: Viro versus Suomi. [Verkkodokumentti].

[Viitattu ~ 15.11.2018].  Saatavilla:  https://www.hofstede-insights.com/country-

comparison/estonia.finland/

Hornell, E., Vahlne, J.-E. and Wiedersheim-Paul, F. (1973) Export och Utlands-
Etablwingar (Export and Fore & Establishment), Stockholm.

Invest in Estonia (2018) Estonian Economy. [Verkkodokumentti]. [Viitattu 25.11.2018].

Saatavilla: https://investinestonia.com/business-in-estonia/estonian-economy/fdi/



https://ec.europa.eu/info/topics/competition_fi
https://europa.eu/youreurope/business/selling-in-eu/public-contracts/rules-procedures/index_fi.htm#Thresholds-EU-rules
https://europa.eu/youreurope/business/selling-in-eu/public-contracts/rules-procedures/index_fi.htm#Thresholds-EU-rules
https://www.hofstede-insights.com/country-comparison/estonia,finland/
https://www.hofstede-insights.com/country-comparison/estonia,finland/
https://investinestonia.com/business-in-estonia/estonian-economy/fdi/

35

Johanson, J., & Vahlne, J. (1977) The internationalization process of the firm--A model
of knowledge development and increasing foreign market commitments. Journal of

International Business Studies (pre-1986), pp. 23.

Johanson, J., & Vahine, J. (2009) The Uppsala internationalization process model
revisited: From liability of foreignness to liability of outsidership. Journal of International
Business Studies, 40(9), pp. 1411.

Johanson, J. & Vahlne, J. (2013) The Uppsala model on evolution of the multinational
business enterprise — from internalization to coordination of networks. International
Marketing Review, 30(3), pp. 189-210.

Johanson, J., & Wiedersheim-Paul, F. (1975) The internationalization of the firm - Four

swedish cases. Journal of Management Studies, 12(3), pp. 305-323.

Kananen, J. (2011) How to enter international markets: a guide for SMEs. Jyvaskylan
ammattikorkeakoulu. Jyvaskyla.

Puusa, A., Reijonen, H., Juuti, P., & Laukkanen, T. (2014) Akatemiasta
markkinapaikalle: johtaminen ja markkinointi aikansa kuvina. 4., uud. p. edn. Helsinki:

Talentum

PWC (2018) Doing business in Estonia. [Verkkodokumentti]. [Viitattu 5.12.2018].
Saatavilla:
https://www.pwc.com/ee/et/publications/DoingBusinessinEstonia/Doing%20Business
%202018.pdf

Republic of Estonia, Ministery Of Foreign Affairs. (2017) Estonian Economy Overview.
[Verkkodokumentti]. [Viitattu 5.12.2018]. Saatavilla: https://vm.ee/en/estonian-

economy-overview

Ruzzier, M., Hisrich, R., Antoncic, B. (2006) SME internationalization research: past,
present, and future, Journal of Small Business and Enterprise Development, Vol. 13
Issue: 4, pp.476-497



36

Statistics Estonia (2018) Economic grorth accelerated in 2017. [Verkkodokumentti].
[Viitattu 5.12.2018]. Saatavilla: https://www.stat.ee/news-release-2018-021

Tilastokeskus (2018) Suomen kansantalous [Verkkodokumentti]. [Viitattu 9.10.2018].
Saatavilla: https://www.tilastokeskus.fi/tup/suoluk/suoluk_kansantalous.html

Torkkeli, L., Kuivalainen, O., Saarenketo, S., Puumalainen, K. (2016) Network
competence in Finnish SMESs: implications for growth. Baltic Journal of Management,
11(2), pp. 207-230.

Tuomi, J., & Sarajarvi, A. (2018) Laadullinen tutkimus ja siséallonanalyysi. Uudistettu

laitos edn. Helsinki: Kustannusosakeyhtido Tammi.

Vandermerwe, S., & Chadwick, M. (1989). The Internationalisation of Services. The

Service Industries Journal, 9(1), pp. 79-93.

Yrittajat.fi. (2018) Yrittdjyys Suomessa. [Verkkodokumentti]. [Viitattu 10.10.2018].

Saatavilla: https://www.yrittajat.fi/suomen-yrittajat/yrittajyys-suomessa-316363



https://www.stat.ee/news-release-2018-021
https://www.yrittajat.fi/suomen-yrittajat/yrittajyys-suomessa-316363

Saadosluettelo

Euroopan Komission suositus (2003/361/EY): mikroyritysten seka pienten ja

keskisuurten yritysten maaritelmasta

Euroopan Parlamentin ja Neuvoston asetus (2008/593/EY): sopimusvelvotteisiin

sovellettavasta laista (Rooma )



Liitteet

LIITE 1: Haastattelukysymykset yritykselle

Osal
1. Mita keinoja télla hetkella kaytetty uusasiakashankinassa kotimaassa?
2. Miten kyseisiin keinoihin on paadytty?
3. Onko syyna ollut yrityksen siséiset vai ulkoiset syyt?
4. Miten nykyiset keinot ovat toimineet?
5. Perustele edellisen kysymyksen vastaus. Mika voisi olla syy siihen, etta

kyseinen keino on toiminut niin kuin yll& mainitsit?

o

Onko jotain esimerkkia tai tunnuslukua ylla mainitusta asiasta?

7. Oletko huomannut muutoksia eri keinojen toimivuudessa ajan kuluessa,
esimerkiksi vimeisen vuoden aikana? Mitd muutoksia?

8. Oletteko havainneet jotain selkeda puutetta ja etua nykyisella hankintatavalla?

9. Miten havaitsitte puutteet/edut?

10.Mika voisi olla syyna puutteisiin? (Esim. Yrityksen sisaiset/ulkoiset syyt kuten
yrityksen kasvu, kansantalouden muutokset, kilpailun muutos, lainsd&ddannon
muutokset yms.)

11.Oletteko hylanneet jonkin tavan yrittaa hankkia uusia asiakkaita?

12.Jos vastasit edelliseen kylla, miksi?

13. Miten uskotte uusasiakashankinnan olevan erilaista Virossa?

14.Minkalaiset tavoitteet teilla on Viron markkinoilta liittyen asiakashankintaan ja
toiminnan laajentamiseen?

15.0nko teille tullut mieleen jotain selkeita rajoitteita, jotka saattaisivat vaikuttaa
asiakashankintaan ulkomailta?

16. Miten uskotte eri kielen vaikuttavan uusasiakashankintaan Virossa? Miksi?

17.Miten uskotte yrityksenne ja asiakkaiden vdlisen etéisyyden vaikuttavan
uusasiakashankintaan? Miksi?

18.Miten uskotte nykyisen tyomaaran kotimaassa vaikuttavan

uusasiakashankintaan Virossa? Miksi?

19.Mika naista on mielestasi suurin rajoite yrityksen kannalta ja miksi?



20.Vapaa sana (Jos jokin asia jai mielestasi kasittelematta, voit kirjoittaa siita
tahan)

Osa?

1. Oletteko huomannut Euroopan Unionin saadodsten tai lakien vaikutuksia
kaytanndssa omassa liiketoiminnassanne? Jos olette, niin mita?

2. Oletteko osallistuneet julkisiin tarjouskilpailuihin Suomessa?
2.1. Jos olette osallistuneet, olette kohdanneet ulkomaisia kilpailijoita?
2.2. Jos olette osallistuneet, oletteko joutuneet toimimaan EU:n lainsaadannon
mukaan?

3. Oletteko kiinnittdneet huomiota, mita lainsdadantéa (kotimaista vai EU:n)
joudutte noudattamaan liiketoiminnassanne? Miksi olette, miksi ette ole?

4. Oletteko joutuneet mukauttamaan omaa toimintaanne voimaan tulleen EU:n
lain, saadoksen tai vastaan paatdoksen takia?

5. Oletteko kokeneet EU:n paatdsten vaikuttavan toimintaanne negatiivisesti /

positiivisesti?



