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The international solar power markets have increased rapidly in last few years
in cause of lower prices of the systems technology and restrictive
environmental instructions. There are also lots of opportunities for using the
solar power in African developed countries. Companies can respond to the
growing demand of electricity, increase the living standard in target markets
and decrease the emission levels of carbon dioxide by exporting solar power
to Africa.

This study is focused in exporting of solar power systems to two of the African
developed countries; Tanzania and South Africa. The aim of this study is to
research the business environments and market potential for the solar power
systems in Tanzania and South Africa from the view of the finish small and
medium sized automation and electrification firm. The research also includes
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countries. Two of the internationalization models are included in research;

Uppsala-model and network model.
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Lyhenneluettelo
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JV = Joint-venture eli kahden tai useamman yrityksen muodostama
yhteistyoyritys

On-grid = Sahkdverkkoon kytketty jarjestelma
Off-grid = Sahkoverkosta riippumaton jarjestelma
PEST = Political, Economic, Social, Technological
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1. JOHDANTO

Aurinkosahkojarjestelmien hintojen laskun ja teknologian parantumisen
seurauksena aurinkosahkosta on tullut yhé yleisempi sahkon tuotannon muoto
niin Suomessa, kuin kansainvélisestikin. Aurinkosahkdjérjestelmien Suomen
markkinat ovat kuitenkin vield pienet verrattuna moniin muihin maihin. Tama
johtuu l1ahinnd Suomen alhaisesta vuosittaisesta auringon sateilyn méaérasta,
kuluttajien asenteista ja aurinkosdhkojarjestelmien teknologian korkeasta
hinnasta. Seurauksena monet suomalaiset aurinkosahkdon keskittyvét yritykset

etsivat markkinoita my6s muualta kuin Suomesta.

Kehittyvat markkinat tarjoavat monia mahdollisuuksia kasvaville yrityksille.
Kehittyvien maiden talouden kasvaessa myos erilaisten tuotteiden ja tarpeiden
kuten sahkon kysyntd kasvaa. Kasvavaan sédhkon tarpeeseen naissd maissa
voidaan vastata aurinkosahkolld, joka on usein ympéristolle parempi sdhkon
tuotannon vaihtoehto kuin muut laajemmin kehittyvissd maissa kaytetyt
energianlahteet.

Monia suomalaisia yrityksid houkuttaa kansainvélistyminen Afrikan kehittyville
markkinoille. Useat yritykset etsivat koko ajan aktiivisesti uusia markkina-
alueita ja monissa Afrikan maissa on talouden kehittymisen sek& vdestdnkasvun
takia kysynt&é erilaisille tuotteille ja palveluille. Afrikan syrjaisimmissa kylissa
mahdollisuus sé&hkon kayttoon on talla hetkelld vahdinen. Viemélla
aurinkosahkojarjestelmia  Afrikan kehittyviin - maihin voidaan parantaa
huomattavasti maiden elinolosuhteita ja samalla auttaa maita kehittdméaén

talouttaan yhd eteenpdin.

1.1 Tyon tavoitteet ja tutkimuskysymykset

Ty0n tavoitteena on tutkia Afrikan kehittyvié aurinkosahkomarkkinoita ja niiden

potentiaalia ulvilalaisen sdhk0- ja automaatiotuotantoon keskittyvan pk-



yrityksen, Satmaticin aurinkosahkojarjestelmille. Tavoitteena on 10yt keinot
Kilpailukykyiseen toimintaan valituissa kohdemaissa Tansaniassa ja Etelé-
Afrikassa. Samalla kaydaan lapi Suomen aurinkosahkomarkkinoita ja niiden
tulevaisuuden kehitysta yrityksen tulee ennen kansainvalistymista tutkia ensin
kotimarkkinoiden mahdollisuudet tulevaisuudessa. Suomen markkinoiden
pysyessd pienend, tulee yrityksen harkita yhda laajempaa toimintaa

kansainvalisilla markkinoilla.

Tutkimuskysymyksing ovat:

Onko Satmatic Oy:n kannattavaa kansainvalistyd Afrikan kehittyvista

maista Etela-Afrikkaan ja Tansaniaan?

Tahan kysymykseen vastataan tydssd miettimalla, onko markkinapotentiaali
tarpeeksi suuri kahdessa Satmaticia kiinnostavissa kohdemaassa, Tansaniassa ja
Etela-Afrikassa. Markkinapotentiaalin selvittamisté varten tutkitaan tarkemmin
kohdemaiden aurinkoséhkomarkkinoita sekd kansainvalistymiseen vaikuttavia
tekijoitd kuten litketoimintaympéristod ja viennin esteitd. Samalla pohditaan
Satmaticin kilpailukykyé Afrikan kehittyvilla markkinoilla.

Miten Satmatic Oy kansainvélistyy Afrikan kehittyville markkinoille?

Kysymykseen tullaan vastaamaan pohtimalla  Satmaticille  sopivan
kansainvéalistymisen toimintamallin viennin eri muotoja eli suoraa, epésuoraa ja
vélitonta vientid kun halutaan kansainvélistyd Eteld-Afrikkaan ja Tansaniaan.
Viennin liséksi kansainvalistymiseen liittyvind keinoina pohditaan Uppsala-

mallia ja verkostojen hyddyntamisté verkostomallin avulla.

Mita haasteita Satmatic Oy kohtaa Afrikan kehittyvissd maissa ja miten

haasteisiin on vastattava?



Kysymystd pohjustetaan teoriassa pohtimalla yleisimpid haasteita, joita pk-
yritykset Kkohtaavan kansainvalistyessaan. Haasteita kaydaan lapi myds
kohdemaiden liiketoimintaymparisttjen ja aurinkosahkomarkkinoiden kannalta.
Haasteisiin vastaamisessa hy6dynnetdéan Satmaticin vahvuuksia
aurinkosahkomarkkinoilla ja yleisid keinoja selviytyd suurimmista haasteista

Afrikan markkinoilla.

1.2 Tyon rajaukset

Tyo on rajattu kasittelemdan aurinkosahkojarjestelmien viemistd Afrikan
kehittyviin maihin pk-yrityksen nakdkulmasta. Tydssa on késitelty Afrikan
markkinoista kahta erilaista Satmaticia Kkiinnostavaa markkina-aluetta;
Tansaniaa ja Etelad-Afrikkaa. Molempia maita voidaan pitd4d houkuttelevana
vaihtoehtona aurinkosahkon tuotannolle maan sijainnin ja nopeasti kasvavan
talouden Aurinkoséhkdlla on mahdollisuus nostaa maiden elintasoa tarjoamalla

séahkda myos syrjaisimmille seuduille.

Ty0 on rajattu kasittelemaan erilaisista kansainvélistymisen toimintamalleista
vientid. Vienti on valittu toimintamalliksi vahéisten resurssien ja kansainvalisten
aurinkosahkomarkkinoiden kokemuksen vuoksi. Vienti on myds sopivin tapa
pienelle yritykselle, kun halutaan aluksi myydd vain yksittaisia
aurinkosahkojarjestelmia kansainvalisille markkinoille. Tydssa ei késitella

aurinkolampda, silla Satmatic on keskittynyt vain aurinkosahkén tuotantoon.

1.3 Tyon rakenne

Tyon teoriaosuuden kasitelld&dn pk-yrityksen kansainvalistymisen yleisimpia
haasteita, viennin eri muotoja ja kohdemaan markkinapotentiaalin selvittdmisté.
Samassa kappaleessa késitellddn myods kansainvalistymisen toimintamalleista
Uppsala-mallia ja verkostomallia. Taman jalkeen tydssd kasitelldén
aurinkoséhkojarjestelmien  tekniikkaa, sek& verkkoon kytkettyjen ja
kytkeméttomien jarjestelmien eroja.
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Tyossa tutkitaan Tansaniaa ja Eteld-Afrikkaa potentiaalisina markkina-alueina.

Aurinkosahkomarkkinoita késittelevassa kappaleessa kasitellddn Suomen ja

kohdemaiden aurinkosdhkomarkkinoiden tilannetta nyt ja tulevaisuudessa.

Satmaticia koskevassa kappaleessa kéaydaan lapi yrityksen toimintaa ja

aurinkosahkojarjestelmia.

kappaleiden tietojen

Kappaleessa seitseman pohditaan aikaisempien

avulla Satmaticin

kannalta

kohdemaiden

markkinapotentiaalia, haasteita ja kansainvélistymisen toimintamuotoja.

INPUT OUTPUT
Kansainvélistymisen haasteet ja Vientiin, kansainvalistymisen
toimintamallit. Vienti 2.Pk-yrityksen haasteisiin ja
kansainvélistymismuotona. » kansainvalistyminen » markkinapotentiaaliin  liittyvé
Markkinapotentiaalin teoria. Uppsala-malli ja
selvittdminen. verkostomalli.

Tuotteiden kilpailuetua tuovat

On-grid ja Off-grid jarjestelmien

o 3. Aurinkoséhkéjarjestelmat erot.  Jarjestelmien  tekniset
erityispiirteet. L
ominaisuudet.
Etela-Afrikan ja  Tansanian
Tekijat,  jotka  vaikuttavat liiketoimintaymparistot,
kohdemaan  valintaan  ja »- 4. Afrikan kehittyvat maat I» talouden kehitys sekd muut
markkinapotentiaaliin. kansainvalistymiseen
vaikuttavat eritvispiirteet.
Kohdemaiden Aurinkosahkomarkkinoiden
liiketoimintaympéristst  seka 5. Aurinkosdhkomarkkinat tilanne Suomessa ja
niiden vaikutus maiden kohdemaissa seka markkinoiden
aurinkosahkémarkkinoihin. tulevaisuus.
Kohdemaissa yritykselle S o o
; atmaticin toiminta,
kilpailuetua  luovat  tekijét. 6. Satmatic Oy o
. kansainvélinen kokemus,
Yrityksen verkostot.
verkostot ja kilpailuetu.
Toimintamallit, ja vienti.

Kohdemaiden erityispiirteet,

haasteet ja markkinapotentiaali.

RUVET: TuikiMtkser r
kilpailuetu

b

ke,' n@ansaniaan

7.Satmaticin

aurinkoséhkojéarjestelmien

vieminen Eteld-Afrikkaan ja

Tulokset tutkimuskysymyksiin
kohdemaiden
markkinapotentiaalista,
toimintamuodosta ja haasteista.
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Kuvassa 1 on kéyty lapi Input-Output kaavion avulla kappaleiden 2-7 rakenne.
Néiden kappaleiden liséksi tyon alussa on tutkimukseen johdatteleva johdanto
kappale. Tutkimuskysymysten tulokset on kasitelty kahdeksannessa kappaleessa
tyon lopussa. Taman lisdksi tyén lopussa ovat tutkimuksen yhteenveto ja
johtopéatokset kappaleet.

1.4 Tutkimusmenetelmat

Tyossa kaytettiin erilaisia tutkimusmenetelmid ja tietokantoja, jotka on kerétty
taulukkoon 1.

Taulukko 1: Tutkimusmenetelmét

Menetelma Tietokanta

Lappeenrannan teknillinen kirjasto, Porin

Kirjalli k
Irjallisuuskatsaus kaupunginkirjasto, Ulvilan kirjasto

Nelli-portaali, Google Scholar, Science Direct, Academy
of Internationa Business

Artikkelikatsaus

Kyselytutkimus Sahkopostikysely, myyntijohtajan haastattelu

Keskustelut Satmaticin myyntijohtajan kanssa, yrityksen

Keskustelut, havainnointi = } i
sisdiset kokoukset, Connect-seminaari

Internet-sivustojen Yrityksien www-sivustot, aurinkosahkdon keskittyvat
hydédyntaminen www-sivustot

Tarkeimpéna  tutkimusmenetelmdnd tyon  teoriaosuudessa  kéytettiin
kirjallisuuskatsausta eli aiheeseen liittyvien erilaisten tieteellisten oppikirjojen
hyodyntdmistd. Suuri osa teoriaosuudessa kaytetyistd Kirjoista tilattiin Porin
kaupunginkirjastoon Lappeenrannan teknillisesté yliopistosta, silla tutkimuksen
aiheeseen liittyva kirjatietokanta on laajempi yliopiston tiedekirjastossa, kuin
Porin  kaupunginkirjastossa.  Osa  kirjoista  l6ytyi  myds  Porin
kaupunginkirjastosta ja Ulvilan Kkirjastosta. Tutkimustyon teko tapahtui

Ulvilassa Satmaticin toimitiloissa.

Kirjallisuuskatsauksen liséksi teoriaosuudessa hyddynnettiin artikkeleita, jotka
kasittelivat  kansainvalistymisen teoriaa, sekd& Suomen ja Afrikan

sdhkomarkkinoita. Artikkelikatsauksen kannalta tarkeimpid tietokantoja olivat
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Academy of International Business, ScienceDirect, Google Scholar ja Nelli-

portaali.

Kirjallisuus- ja artikkelikatsauksen lisaksi tyossa kaytettiin
tutkimusmenetelmana kyselytutkimusta. Tutkimus tapahtui séhkopostikyselyjen
ja haastattelujen avulla. Tutkimusjoukoksi valittiin aurinkoséhkdojérjestelmista
vastaavat yrityksen henkiloston jasenet; myyntijohtaja, projektipaallikko seka
myynti- ja markkinointiassistentti. Kyselytutkimuksessa projektipaallikolle,
sekd myynti- ja markkinointiassistentille l&hetettiin sama kysely sahkopostitse.
Myyntijohtajalta kysyttiin samat kysymykset keskusteluissa tapahtuvassa
haastattelussa.  Kaikilla séhkoisiin  haastatteluihin ~ ja  keskusteluihin
osallistuneilla henkil6illd on tutkimuksessa hyddynnettdavéa tietoa Satmaticin

aurinkosahkojarjestelmisté ja kokemuksesta aurinkosdhkdmarkkinoilla.

Alla oleva séhkdpostikysely lahetettiin Satmaticin aurinkosahkoéjarjestelmistéa
vastaaville projektipaallikdlle sekd& myynti- ja markkinointiassistentille.
Kysymykset tutkimukseen valittiin niin, ettd niiden avulla oli mahdollista saada
tarvittavat tiedot yrityksen Kkilpailuedusta ja aurinkosdhkdémarkkinoiden

tilanteesta seka kansainvalisestd kokemuksesta.

1. Mihin Satmatic on myynyt suurimmat aurinkosahkojarjestelmansa?

2. Onko Satmaticilla jo kokemusta Afrikan aurinkosdhkdmarkkinoista?

3. Miten Satmaticin aurinkoséhkojarjestelmat eroavat muiden yritysten
aurinkoséhkojarjestelmistd?

4. Miten  Satmatic aikoo  my0s  tulevaisuudessa  varmistaa

aurinkosahkojarjestelmiensé kilpailukyvyn sailymisen?

Y& olevat samat kysymykset kaytiin lapi myos keskusteluissa yrityksen
myyntijohtajan kanssa. Taman lisaksi keskusteluissa rajattiin tutkimuksen
kohdemaiksi Satmaticin pyynnosta Afrikan kehittyvista maista Eteld-Afrikka ja
Tansania. Keskusteluissa selvitettiin  yrityksen  kilpailuedun tekijoita,
tulevaisuuden tavoitteita ja markkinatietoa Afrikan sekd Suomen
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aurinkosahkomarkkinoista. Keskusteluista ja séhkdpostikyselysté saatuja tietoja

kaydaan lapi kappaleessa 6.

Tutkimuskyselyn lisaksi tyOssa kaytettiin havainnointia
aurinkosahkojarjestelmien markkinointiin liittyvissd kokouksissa Satmaticin
toimipisteessd Ulvilassa. Koska diplomityon teko tapahtui Ulvilassa, oli
tutkimuksessa mahdollista hyddyntaa aina tarvittaessa Satmaticin henkiléstoa ja
sisdista tietoa yrityksen aurinkoséhkojarjestelmista ja markkinoista. Satmaticin
kilpailijoista, aurinkosahkojarjestelmien  tekniikasta ja  kohdemaiden
aurinkosahkdmarkkinoista tietoa saatiin eri yritysten www-sivuilta. Tdman
lisaksi tydssa hyodynnettiin  Lahdessa 25.9.2012 jarjestetystd Lahden
ammattikorkeakoulun Connect seminaarista saatuja tietoja. Seminaarissa

kasiteltiin uusiutuvien energiavarojen hyodyntamista Afrikan maissa.
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2. PK-YRITYKSEN KANSAINVALISTYMINEN

Kansainvalistyminen on pitk& ja monivaiheinen prosessi. Kotimaankauppaan
verrattuna suurimmat erot kansainvélisessa kaupassa ovat kulttuurilliset sek&
tuotteen kysyntd- ja tarjontatilanteeseen liittyvat erot. (Yrittajat.fi 2012a)
Kansainvilisille markkinoille on helpompi edetd kotimarkkinoiden ja
referenssien avulla. Joillekin tuotteille ei kuitenkaan Suomessa 16ydy lainkaan
markkinoita tai tuotteiden kotimarkkinat eivét ole viel& tdysin auenneet. (Nuutila
2012)

2.1 Kansainvalistymisen syyt ja haasteet

Liiketoiminnan laajentaminen maantieteellisesti kansainvélistymisen kautta on
yksi yrityksen tarkeimmista keinoista kasvaa erityisesti pk-yrityksille, jotka ovat
keskittyneet aikaisemmin vain yksille kotimarkkinoille. Laajentamalla
asiakaskuntaa kansainvalistymalla uusille markkinoille, yrityksen on
mahdollista saavuttaa suurempi tuotannon maard. (Lu & Beamish 2001, 566)
Suurin osa yrityksista lahtee kansainvalisille markkinoille, koska kotimarkkinat

ovat pienet ja ulkomaan markkinat kasvavat nopeammin (Root 1994, 1).

Kansainvéliset markkinat voivat kasvaessaan luoda kysynnan tietyille tuotteille.
Uusi kysyntd houkuttelee myods uusia yrityksid tuotteineen markkinoille.
(Hollensen 1998) Osa yrityksistd saattaa seurata asiakkaitaan ulkomaille.
Kansainvalistymisen tavoitteena on aina saada suuremmat myyntiluvut. Osalle
tuotteista  tuotantokustannukset kohdemaassa ovat alhaisemmat kuin
kotimarkkinoilla tai tuote on sopivampi kohdemaan erilaisiin olosuhteisiin.
(Root 1994, 1)

Yrityksen kansainvalistymisen motiivit voidaan jakaa kahteen ryhmaan,
ulkoisiin ja siséisiin motiiveihin. Sisdisiin motiiveihin kuuluvat yrityksen

tavoitteellinen johtaminen seka tietyt sisaiset muutokset ja tapahtumat. Ulkoisiin
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motiiveihin kuuluvat kohdemaan kasvava markkinakysyntd, Kkilpailevien
yrityksien kansainvaliset toimet, kauppajarjestét ja ulkoinen asiantuntijuus.
Tiettyihin sisaisiin muutoksiin kuuluu esimerkiksi yrityksen ylituotanto, joka
motivoi yritysta laajentamaan markkinoitaan. Ulkoisissa motiiveista kilpailevat
yritykset voivat nostaa markkinapanostaan ja laajentaa markkinoitaan
kansainvélisiksi. Tasta johtuen my0s toinen yritys saattaa muuttaa strategiaansa

kansainvéliseksi. (Hollensen, 1998)

Suurin  osa kansainvélistymisen haasteista liittyy kohdemarkkinoiden
tuntemattomuuteen. Yrityksen kotimarkkinoilta hankkima tieto ja kokemus ovat
usein sopimattomia kohdemaan markkinoilla erityisesti jos kohdemarkkinat ja
kotimarkkinat eroavat suuresti toisistaan liiketoimintaympéristdiltaan.
Yrityksen on siis hankittava uutta markkinatietoa, jotta se voi toimia
menestyksellisesti kohdemaan markkinoilla. Tallainen markkinatieto liittyy
kohdemaan talouteen, kulttuuriin, politiikkaan ja lainsdadantoon. (Lu &
Beamish 2001, 566-567) Suurimmat haasteet kohdemaan
lilketoimintaymparistossé liittyvat byrokratiaan, korruption maaradn ja
infrastruktuurin puutteisiin (Ulkoasiainministerio 2009.)

Kansainvalistymisen markkinariskit saattavat liittyA myds kohdemaan
kilpailutilanteeseen.  Kilpailuolosuhteiden haasteita ovat puutteellinen
Kilpailulainsdadantod, kartellit, monopolit ja ulkomaisia toimijoita syrjivat
menettelyt.  (Ulkoasiainministerio  2009)  Sopimusriskeihin  liittyvat

sopimusrikkeet ja mahdolliset saamatta jaaneet tuotot (Yrittajat.fi 2012b.)

Kansainvalistymisen haasteina voidaan pitdd myos yrityksen tuntemattomuutta
kohdemaassa ja vaadittavien kontaktien puuttumista. Yrityksen siséiset haasteet
liittyvat yrityskulttuuriin, Kielitaitoon, yrityksen vahéiseen kansainvaliseen
kokemukseen, tuotannon laatuun ja vahdisiin henkildstéresursseihin.
Henkildstoresurssit tulee arvioida ja johto sitouttaa kansainvalistymisprosessiin.
Riskin véhentdmiseksi yrityksen toiminnan ja sen suunnittelun tulee olla

kansainvalista tasoa. (Aijo 2001, 15)
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Suurimpia haasteita liittyen vientiin kansainvalistymisen muotona ovat
tullaukseen ja kaupanesteisiin liittyvat riskit. Yhtend viennin haasteista voidaan
pitdd myos tullitariffeja ja muita vientiin liittyvid maksuja, joita on vaikea
ennustaa. Teknisiin kaupanesteisiin kuuluvat esimerkiksi erilaiset tekniset
madraykset ja monimutkaiset tuotteisiin liittyvat standardit kohdemaassa.

(Ulkoasiainministerio 2009)

Kansainvalistymisprosessi aiheuttaa myos muutoksia yrityksen
rahoitustarpeessa. Vientitoiminta sitoo rahaa jo suunnitteluvaiheessa. Tamén
lisaksi on huomioitava kotimaankauppaa pidemmat maksuajat. (Yrittajat.fi
2012a) Ennen kansainvélistymista tulee yrityksen tutkia perusteellisesti uusi
markkina-alue ja madritelld kohdekéyttdjat. Tuote on myds sopeutettava
kohdemarkkinoihin. Térkedssd osassa kansainvélistymisessd ovat hyvat
strategiset kumppanit. (Keller et al, 125)

Markkinoiden kaukaisuus lisdéd monia riskeja, jotka tulee ottaa huomioon kun
halutaan kansainvélistyd kaukaiseen maahan. Kohdemaan kaukaisuuteen
liittyvi& riskeja voidaan kuvata neljéll& eri tasolla. Namé tasot ovat kulttuuriin
liittyvat, maantieteelliset, hallinnolliset ja taloudelliset riskit. Kulttuurilliset
riskit liittyvat eri kieliin, kansallisuuksiin ja potentiaalisen asiakasryhmén
kayttdytymiseen. Usein yritykseltd puuttuu myds vaadittavat yhteydet ja
kontaktit kun kohdemaa sijaitsee kaukana. Hallinnollisia ja poliittisia riskeja
kaukaisilla kohdemarkkinoilla ovat poliittiset vékivaltaisuudet, yhteisen
poliittisen jarjeston puuttuminen, heikko laki-instituutio ja raha-instituutio.
Maantieteellinen kaukaisuus tuo kuljetukseen ja viestintdan liittyvia riskeja.
Myds erilainen ilmasto saattaa olla joillekin tuoteryhmille riski. Taloudelliset
erot kaukaisissa kohdemarkkinoissa liittyvét erilaisiin asiakkaiden tuloihin,
erilaisiin kustannuksiin, ja taloudellisen seka ihmisresurssien luonteeseen.
(Ghemawat, 2001)
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2.2 Kansainvalistymisen toimintamuodot

Kansainvélistymisstrategia asettaa tavoitteet, paamaardt ja resurssit, jotka
ohjaavat yrityksen kansainvalistd liiketoiminta, jotta yritys voi saavuttaa
kestavan kasvun kohdemarkkinoilla. Kansainvélistymisstrategia siséltdd monta
erindistd markkinointisuunnitelmaa riippuen tuotteiden ja kohdemaiden
maarasta. Markkinasuunnitelmaa varten yrityksen tulee valita kohdemarkkinat
ja tuote seka kansainvélistymisen toimintamuoto, jonka avulla yritys siirtyy
kohdemarkkinoille. (Root 1994, 2-3)

Kun yritys kéynnistdd kansainvélista toimintaansa on sen valittava
toimintamuoto tarkasti, sillda valinnalla on suuri merkitys liiketoiminnan
menestymiseen kohdemaassa. Ulkomailla voi olla esimerkiksi omaa tuotantoa
toteuttava tytaryhtio tai yhteistyOyrityksen kanssa perustettava joint-venture.
Vahvan itsendisen aseman kansainvélisilla markkinoilla haluava voi myos

perustaa kohdemaahan oman yrityksen. (Yritys-Suomi 2012)

Yrityksen toimintamuotoon vaikuttaa moni tekija. Ulkoisia valintaan vaikuttavia
tekijoitd ovat markkinat, tuotanto ja ymparistolliset tekijat molemmissa
kohdemarkkinoilla ja kotimarkkinoilla. Ulkoisiin tekijéihin yrityksen johto
pystyy harvoin vaikuttamaan. Kohdemarkkinoiden suuruus on yksi
toimintamuodon valintaan vaikuttavista tekijoistd. Kun kohdemarkkinat ovat
pienet, on yrityksen kannattavaa suosia toimintamuotoja, jotka sopivat pienille
myyntimadrille kuten vienti tai lisensointi. Kohdemarkkinoiden tuotannollisiin
toimintamuodon valintana vaikuttaviin tekijoihin kuuluu raaka-aineiden
kustannukset ja saatavuus sekda infrastruktuuri. Kohdemarkkinoiden
liiketoimintaympariston tekijoistd esimerkiksi poliittinen tilanne ja talouden

tilanne vaikuttavat toimintamuodon valintaan. (Root 1994, 9-10)

Yritys voi myods kayttdd samaan aikaan monta eri kansainvalistymisen
toimintamuotoa. Samalla tuotantolinjalla voi olla k&ytossa monta eri

toimintamuotoa sill& jokainen tuote voi tarvita erilaisen toimintamuodon. Usein
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toimintamuodon valintaan vaikuttavat eniten yrityksen strategia ja missé
vaiheessa elinkaarta yritys on kansainvalistymisen suunnittelu hetkell&.
(Hollensen, 1998)

2.2.1 Vienti

Vienti on suorin tapa  kansainvalistyé. Se ercaa muista
kansainvélistymiskeinoista, silld viennissa tuotanto tapahtuu kotimarkkinoilla.
Vientiyritykset voidaan jakaa kolmeen eri luokkaan; kokeileviin viejiin,
aktiivisiin viejiin ja sitoutuneisiin viejiin. Nama yritykset eroavat toisistaan
viennin sitoutumisessa. Kokeilevien, aktiivisten ja sitoutuneiden vientiyritysten
kansainvélistymisen  luonne, markkinoinnin  keinot ja vientimaiden

markkinatutkimuksen teko eroavat toisistaan. (Cavusgil, T. 1984, 195-208)

Viennissa yritys valmistaa tuotteet kotimaassa ja vie ne sitten ulkomaille suoraan
tai kayttaen valikasia. Viennin etuina on, etté yritys voi aloittaa sen ilman suuria
investointeja alhaisilla aloituskustannuksilla. Vienti on toimintavaihtoehtona
yksinkertainen ja sisaltdd véhan riskeja. Yritys voi asteittain lisatd viennin
sitoutuneisuutta lisaamalla vientiin myds muita tuotteita, siirtyméalla myos
uusille markkinoille tai vaihtamalla epasuorasta viennistd suoraan vientiin.

Talloin vientid voidaan pitd4 oppimiskokemuksena. (Root 1994, 54)

Viennin etuihin  kuuluu asiakkaiden saavuttaminen nopeasti. Viennissa
yrityksell& on taysi valta tuotannosta ja mahdollisuus oppia kohdemarkkinoista
viennin kautta myohdisempaa markkina-alueen laajentamista varten esimerkiksi
perustamalla tytaryhtid. (Zekiri & Angelova 2011, 576)

Joissain tilanteissa vienti voi my6s olla epéedullisin toimintamuoto
kansainvélistymiselle. Tuontikieltojen ja standardien takia vienti saattaa olla
kokonaan kielletty. My®os tullit ja kuljetuskustannukset saattavat tehda tuotteet
kilpailukyvyttomaksi markkinoilla. Vienti saattaa olla myo6s epdedullinen
toimintatapa yritykselle, jos yrityksen tuotteet tarvitsevat erityistd myynnin
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palvelua tai huoltoa. Viennissa on myds haittoja kuten tullien ja muut yllattavat
kustannukset, kuljetuskustannukset, vaikeus vastata hyvin asiakkaiden
toiveisiin. (Zekiri & Angelova 2011, 576)

Vuonna 198 Valla tutki 45 ranskalaista vienti yritystd ja niiden 165
vientiorganisaatiota neljassa eri Euroopan maassa (Italia, UK, lansi saksa ja
Ruotsi). Valla sai selville, etta tutkitut ranskalaiset yritykset kédyttavat viitta
erilaista viennin keinoa; vientid kotimarkkinoiden myyntiorganisaation avulla,
vientid myynti alan avulla, vientia paikallisen myyntiagentin avulla, vientia

vienti tytaryhtion avulla, vientid oman tytaryhtion avulla. (Valla 1986)

Néistad viidesta muodosta on kehitetty kolme erilaista vientitapaa; epasuora
vienti, suora vienti ja valitén vienti. Suorassa viennissd kaytetddn apuna vain
ulkomaalaisia vélikasia, kun taas epdsuorassa viennissa kaytetddn myos
kotimaisia véalikasia ulkomaalaisten lisaksi. Valittdmassa viennissa yritys hoitaa
itse viennin ilman valikasia. (Peng & York 2001, 328)

Vélikésien tehtdvand on yhdistdd yksilot ja organisaatiot, jotka eivét ilman
valikaden apua tekisi yhteistyota keskenaan. Valikésien avulla pyritaan
vahentdmaan viennin riskeja erityisesti jos kohdemaa on kaukainen. Valikatena
voi toimia vientihenkild kuten agentti tai jakelija joko kotimarkkinoilla tai
kohdemaassa. (Peng & York 2001, 328)

Epésuorassa viennissd valmistajan rooli on passiivinen ja vientitoimet hoitaa
l&hinnda kotimarkkinoilla toimiva vientihenkild. Valmistajan osuudeksi jaa
tuotteiden valmistaminen ja niiden toimittaminen vientiyhtiolle. (Root 1994, 57)
Vientid voi talloin hoitaa vientiagentti, vientiliike tai yhteinen vientirengas.
Vientiagentti hankkii paamiehelleen tilauksia ulkomailta ja saa korvauksen
provisiona. Vientiliike toimii omissa nimisséan ja ostaa tuotteet valmistajalta
sekd myy ne edelleen ulkomaille omilla ehdoillaan. Yhteiseen vientirenkaaseen
voi kuulua monta valmistajaa, jotka ovat yhdessd perustaneet oman

vientiyrityksen tai vientiyhteistyon. (Rope 2000, 139)
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Epasuorassa viennissa kotimaisen valikédden kayttdminen tuo myds mukanaan
luonnollisia etuja. Talldin edustajan kanssa on helppo toimia ja kommunikoida,
kun edustaja on lahelld. Kotimainen edustaja oppii my0ds helpoiten tuntemaan
vientiyrityksen toimintatavat ja tuotteet. (Aijo 2001, 93)

Epasuorassa viennissa yrityksella ei tarvitse olla omaa kansainvalistymisen
strategiaa. Epasuorassa viennissd yritys saa vain véhdn markkinatietoa ja
kokemusta kohdemaasta. Yrityksen kansainvélinen toiminta on talléin myos
taysin riippuvainen kotimaisesta edustajastaan. Epasuora vienti vaatii yritykselta
vain véhdisia resursseja ja markkinatietoa, mutta samalla yritys eristaytyy lahes
taysin kohdemarkkinoista. (Root 1994, 57)

Suorassa viennissa valmistajayritys hoitaa itse vientitoimet ja on yhteydessa
kohdemaassa olevaan vélittdjaan. Suora vienti voi tapahtua kahden eri kanavan
avulla; ulkomailla toimivan agentin tai jalleenmyyjan sekd yrityksen oman
toimijan kuten tytaryhtion avulla. Agentin ja jalleenmyyjan suurin eroavaisuus
on, ettd agentti saa provision tyostd, kun taas jakelija toimii koko vientiprosessin
ajan omissa nimissaan. Agenttien tehtdvand on yhdistdd tuotantoyritys ja
lopulliset ostajat kohdemarkkinoilla. Agentit neuvottelevat myyntitoimista ja
esimerkiksi huolehtivat tuotteen varastoinnista ja hoitavat muita toimia, joiden

avulla tuote saadaan lopulliselle asiakkaalle. (Root 1994, 57-58)

Agentti voi olla itsendinen tai yrityksen omistuksessa. Agentteja voi olla myos
muutama yrityksen toimessa samaan aikaan. Agentti saa usein provision
korvauksena yritykselle tehdysta myyntityostd. Ulkomaiset markkinavélik&det
kuten agentit, jakelijat, myynnin sivukonttorit, tytaryhtiot, tukkukauppiaat ja
jakelijat tulee erottaa johtavista vélikasista kuten vientiyrityksista, julkisista
varastoista, pankeista, konsulteista ja hallituksen valikésista. Ndma johtavat
valikadet tarjoavat tuottajalle palveluksia, jota helpottavat tai ovat pakollisia
viennin prosessissa, mutta ne eivat ole mukana myyntitoiminnassa tai kontrolloi
markkinatoimia. (Root 1994, 57-59)
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Kun paatetddn, mika on jarkevin kanava kaytettdvéksi suorassa viennissa,
yrityksen johdon tulee miettia esimerkiksi millaisen markkina-alueen
kohdemarkkinat tulevat kattamaan, kuinka intensiivisté vientid tulee olemaan ja
mita erityisid panostuksia sekd palveluilta valikasiltd odotetaan. Jos yritys
paattaa kayttaa agenttia viennin vélikétena, tulee yrityksen seuraavaksi paattaa
minka tai mitk& agentit se haluaa kayttoonsa. (Root 1994, 59-63)

Suorassa viennissa yrityksen tulee tuntea markkinat ja hallita vientitekniikka
paremmin kuin epdsuorassa viennissa. Yrityksen tulee hallita viennin kaytannot
ja dokumentoinnit sekd kansainvaliset maksutoimet. Suorassa viennissa ovat
suuremmat aloituskustannukset, tietovaatimukset ja riskit kuin epdsuorassa
viennissd. Kommunikointi ja yhteydenpito ovat myds silloin vaikeampaa, kun
viennin vélikasi on ulkomailla. (Root 1994, 57)

Suorassa viennissa on myos monia yrityksen kansainvalistymista edistavia etuja.
Suorassa viennissd yritykselld on taysi kontrolli kansainvalistymisen
markkinointisuunnitelmasta, joka siséltdd esimerkiksi jakelun, hinnoittelun ja
tuotteeseen liitetyt palvelut. Suorassa viennissa yrityksen on myds mahdollista
saada nopeampaa palautetta kohdemarkkinoilta. Talldin yrityksen on helpompi
sopeuttaa tuotteensa markkinoille sopivammaksi. Suorassa viennissa yrityksella
on parempi suojaus patenteille ja tavaramerkille. Suorassa viennissé yritys on
siis l1dahempand ulkomaisia markkinoita, jolloin se saa enemman suoraa tietoa ja

kokemusta ulkomaisilla markkinoilla toimimisesta. (Root 1994, 57)

Oppimisen kautta ja organisaation kehittymisen kautta on mahdollista siirtya
agenttien kaytosta valittomaan vientiin. Tallin vaatimuksena on, ettd yritys on
oppinut tuntemaan tuotteiden loppukayttdjat ja kokee pystyvansa itsendiseen
kansainvéliseen toimintaan. Kotimaisia tai ulkomaisia vélikdsia ei kayteta
valittémassa viennissd, vaan yritys myy tuotteitaan suoraan kohdemaan
asiakkaille. (Rope 2000, 139)
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Valitonté vientia kaytetddn usein kun vienti kohdistuu vain muutamaan suureen
asiakkaaseen tai kun kyse on projektiviennistd. Valiton vienti on myds paras tapa
silloin  kun tuotteen hinta on korkea tai teknologinen taso on niin
monimutkainen, ettd yrityksen on kannattavaa kayttdd omaa osaavaa myyjaa.
Koska valittomdassé viennissa ei ole valittajad ovat jatkuvat yhteydet ja
matkustaminen asiakkaiden luo tarkedd. Markkinatoimenpiteiden kontrolli ja
reagointi muutoksiin on helpointa kun viennissa ei kayteta vélikasi. Etuina
valittétmassa viennissd voidaan pitda sitd, ettd yritykselle kertyy eniten
markkinoiden tuntemusta ja kokemusta sek& viennin valvonta on helpompaa.
Haasteita vélittdbmassa viennissé ovat joskus korkeat peruskustannukset ja se,
ettei yritykselld ole kéytettavissé paikallisten markkinoiden tuntevaa edustajaa.
(Rope 2000, 139-140)

Kansainvélistymisesta ja siitd johtuvasta muutoksesta tulee yritykselle aina
lisakustannuksia. Transaktiokustannusteorian mukaan yritys pyrkii tekemaan
paatoksia niin, ettd muutoksen kustannukset ovat mahdollisimman alhaiset.
Teorian avulla voidaan selittdd myos miksi yrityksen on kannattavaa kayttéda
valikasia kansainvélistymisessa. Viennin kanavat pyritaan valitsemaan niin, etta
kustannukset pysyvét vahaisina. Vélikasien tarkoituksena on pitaa yrityksen

kustannukset alhaisena verrattuna suoraan vientiin. (Peng & York 2001, 329)

Viennin kustannukset voidaan jaotella tutkimukseen, neuvotteluihin ja
valvontaan liittyviin kustannuksiin.  Tutkimuksen kustannuksiin kuuluvat
kustannukset markkinatutkimuksesta ja viennin suunnittelusta. Téllaisen tiedon
hankkiminen ilman valikdden kayttod saattaa olla aikaa vievad ja tuoda
ylimdardisia kustannuksia yritykselle. Véliké&sien avulla yritys saa tietoa
kohdemarkkinoista, viennistd  ja sopivasta markkinastrategiasta.
Neuvottelukustannuksiin kuuluvat suorien kustannuksien kuten
matkakustannuksien lisaksi mahdolliset epdsuorat kustannukset, jotka liittyvat
yrityksen neuvotteluihin tuntemattomien ulkomaalaisten toimijoiden kanssa.
Vélikasien kokemuksen kautta pystytdén usein laskemaan myos neuvotteluista
johtuvia kustannuksia. Sopimuksen kirjoittamisen jalkeen kustannuksia tulee
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viennin valvomisesta ja toimeenpanosta kuten kuljetuksesta. (Peng & York
2001, 332-333)

Agentin kéyttdminen viennissa lisd4 usein yrityksen viennin suorituskykya.
Huonosti valitut agentit saattavat aiheuttaa myos suuria kustannuksia tekemalla
mahdollisimman vahan tdita suurilla palkkioilla asiakkaiden I6ytdmiseen. Riskin
vahentdmiseksi yrityksen tulee seurata agentin toimintaa seké& sopia agentin
palkkioista niin, ettd molemmat osapuolet hyotyvat. Agentin on pyrittava
toimimaan tehokkaasti, mutta mahdollisimman vahilla kustannuksilla
yritykselle. (Peng & York 2001, 329-330)

Vienti on hyva kansainvélistymiskeino silloin, kun kohdemaassa on alhaiset
kaupan esteet, tuotannon kustannukset kotimarkkinoilla ovat kohtuulliset ja
tuotteen sopeuttaminen ei ole elintarke&a kilpailukyvyn saavuttamiseksi. (Zekiri
& Angelova, 2011 576).

2.2.2 Uppsala-malli

1970-luvulla kehitetyn Uppsala-mallin mukaan kansainvélistyminen tapahtuu
vaiheittain (kuva 2). Yritykset aloittavat kansainvélistymisen kayttamalla
satunnaista vientid. Seuraavana vaiheena yritys siirtyy kayttdmaéan viennin
apuna itsendistd toimijaa kohdemaassa kuten agenttia. Kun myynti kasvaa
kohdemaassa, yritykset korvaavat agentit omilla myyntiorganisaatioillaan ja
kasvun yh& jatkuessa aloittavat tuotteiden valmistamisen kohdemaassa.
Kokemuksen kasvaessa yritykset voivat kéyttdd kansainvalistymiseen yha
enemman resursseja. (Johanson & Vahne 2009, 1412)
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Kuva 2: Uppsala-mallin vaiheet (Provenmodels 2012)

Uppsala-mallin -~ mukaisesti ~ yritykset  aloittavat  kansainvalistymisen
psykologisesti laheisiin maihin. Téllaiset kohdemaat ovat kansainvalistymisen
tekijoiltdan kuten kulttuuriltaan lahella kotimarkkinoita. Yleensa tallaiset maat
ovat myds maantieteellisesti lahelld kotimarkkinoita. Kokemuksen kasvaessa
yritykset voivat laajentaa markkinoitaan myds psykologisesti kaukaisimpiin
maihin. Kansainvélistymista psykologisesti kaukaisimpiin maihin voidaan pitaa
riskeille alttiimpana, sill& usein yrityksen markkinatieto téllaisista kohdemaista
on vahaisempéaa. (Johanson & Vahine 2009, 1412)

Uppsala-mallissa yritys lisdd my06s sitoutuneisuuttaan kansainvalistymiseen
asteittain. Malliin kuuluu kokemuksen ja tiedon kasvaminen samalla kun yritys
lisdd sitoutuneisuuttaan ja resurssejaan kansainvélisilla markkinoilla.
Markkinatieto (market knowledge) ja sitoutuneisuus (market commitment)
vaikuttavat yrityksen sitoutumisen paatoksiin (commitment decisions) seké

tdman hetkisiin toimintoihin (Current activities) kansainvalisilld markkinoilla.
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Malli toimii my0s toisinpain, jolloin p4&atokset ja toiminnot vaikuttavat yrityksen
markkinatietoon ja sitoutuneisuuteen kansainvalisilla markkinoilla. (Johanson &
Vahlne 2006, 11)

Yritykset muuttuvat oppimalla kokemuksista ja toiminnoistaan kansainvélisilla
markkinoilla. Yritykset muuttuvat myos tekemalla sitoutuneita paatoksia, joiden
avulla ne vahvistavat asemaansa kohdemaassa. (Johanson & Vahlne 2009, 1412)
Markkinasitoutuneisuuteen kuuluu kaksi nékdkulmaa; resurssien méara ja
sitoutumisen  aste.  Mitd enemmé&n  yritys  kayttdd  resursseja
kansainvélistymiseen, sitd suurempi on yrityksen sitoutumisen aste.
Markkinatiedon nakokulma siséltdd markkinoihin liittyvaa tiettya ja yleista
tietoa. Molempia tiedon nakokulmia tarvitaan kun kansainvélistytdan uusille

markkinoille ja tehd&én sitoutumispéétoksia. (Hansson et al. 2004)

Oppiminen ja markkinatiedon kertyminen asteittain ovat osa Uppsala-mallia.
Markkinatietoa saadaan liiketoiminnan kokemuksen kautta kansainvélisilta
markkinoilta. Kokemuksesta saadulla tiedolla voidaan myds véhentaa
markkinoiden epdvarmuutta. Kun kansainvélistymisen aste kasvaa, myos
resursseja kansainvalisilla markkinoilla lisdtadn. Ensimmaisessd satunnaisen
viennin asteessa yrityksella ei ole markkinakokemusta. Toisessa agentin tai
muun toimijan kautta tapahtuvassa viennin asteessa yrityksella on tietokanava
markkinoille, jonka kautta yritys saa pinnallista seka suhteellisen tdsmallista
tietoa markkinoista. Kansainvalistymisen asteen yhd kasvaessa, yritys saa

enemman kokemusta ja tietoa markkinoista. (Johanson & Vahine 2006, 13)

Kritiikkind Uppsala-mallille voidaan sanoa, ettei se huomioi sitoutumisen
vaihtelua  kansainvélistymisessd.  Sitoutuminen voi jopa vahentya
kansainvéalistymisen edetessé. (Johanson & Vahlne 2009, 1412) Mallin on myds
Kritisoitu tuovan tarke&é tietoa vain kansainvélistymista aloittaville yrityksille,
joilla ei vield ole markkinatietoa ja resursseja. Myos psykologisella etéisyydella
ei ole \véitetty en& olevan niin suurta merkitystd yrityksen

kansainvélistymisessd, silld maailmasta on tullut yhd yhtendisempi. Nykyéén
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yrityksen on mahdollista kansainvélistyd my6s suoraan psykologisesti
kaukaisille markkinoille. Téhdn ovat vaikuttaneet nopeampi tiedonkulku ja
vahvemmat markkinat. T&mén lisdksi on mallia kritisoitu siitd, ettei se ota
huomioon maiden valisia riippuvuuksia vaikka eri markkinoiden suhteet voivat

vaikuttaa yrityksen kansainvalistymiseen. (Johanson & Vahlne 2006, 14-15)

2.2.3 Verkostomalli

Teollisissa verkostoissa toimittajat ja asiakkaat luovat, kehittavat ja yllapitavéat
lilketoimintasuhteitaan. Tallaisten liiketoimintasuhteiden avulla he voivat
alentaa muutoksen kustannuksia ja saada tarkeda markkinatietoa. (Johanson &
Mattson 1987, 4) Kansainvélistyminen  verkostomallissa tapahtuu
kansainvélisten liiketoimintasuhteiden avulla. Verkoston avulla yrityksien on
mahdollista lisatd markkinatietoaan ja resurssejaan. (Johanson & Vahine 2009,
1423-1424)

Coviello  ja Munro (1997) tutkivat  verkostojen tarkeytta
kansainvélistymisprosessissa neljassé pienessa ohjelmistoyrityksessa. Verkostot
voivat my0s vaikuttaa yrityksen péatokseen laajentaa markkinoita
kansainvélisiksi. Kansainvélistymisen edetessa ja yrityksen kokemuksen
kasvaessa myos verkostotoiminta syvenee asteittain. Kasvanut kokemus
verkostoista ja markkinatieto johtavat lopulta siihen, ettd yritys pystyy
kontrolloimaan ilman verkostoa omia markkinoiden kehittdmiseen liittyvia

kansainvéalistymisen toimiaan. (Coviello & Munro 1997, 114-136)

Pienen yrityksen kannalta yhteistyon tekeminen samalla alalla olevien jo
kohdemaan tuntevien yritysten kanssa on jarkevaa. Verkostossa oleva yritys saa
kayttoonsa koko verkoston resurssit, mutta sitoo samalla my6s omia
resurssejaan. Verkostoitumisen motiiveina voidaan pitda Kkilpailukyvyn ja
kannattavuuden parantamista, mittakaavaetujen saamista ja asiantuntemuksen
hankkimista. (PK-RH 2009)



27

Verkostotoiminnassa on valittava oikeat strategiset kumppanit. Yksi
tavallisimmasta valinnoista yrityksen kansainvalistyessd on kayttdd agenttia
kohdemaassa. Agenttien tehtdvanad on etsid oikeat asiakkaat ja he neuvotella
sopimuksista tuotteen tuottajan puolesta. Tdma on helpoin keino yrityksen
kannalta I0ytad sopivat asiakkaat ja vieda uusi tuote kohdemaahan. (Keller et al.
2009)

Verkoston hyddyt yritykselle ovat suuret mutta verkostoitumiseen kuuluu myos
riskejd. Verkostoon kuuluvilla yrityksilla tulee olla toisiinsa luottamus. Myos
tyonjako on tarkedd verkoston toimivuudessa. Kaikilla verkostoon kuuluvilla
osapuolilla on oltava annettavaa verkostolle. Kansainvélisissa verkostoissa
lisahaasteen tuo verkoston jasenien kaukainen etdisyys. Verkoston
riskienhallinnassa auttavat hyvéa tiedonkulku, luottamus sek& hyva prosessin- ja
laadunhallinta. (PK-RH 2009)

Yritykselld voi olla monia erilaisia toimijoita kansainvalisessa verkostossaan
kuten asiakkaita, jakelijoita, hankkijoita, Kilpailijoita ja julkisen hallinnon
toimijoita. Verkostomallin mukaan eteneminen uusille markkinoille tapahtuu
joko laajentamalla uusiin verkostoihin kohdemaassa, syventamaélla toimintaa jo
olemassa olevissa verkostoissa tai integroitumalla muiden verkostojen kanssa.
(Hertz 1993, 56-57)

Verkostomallissa kansainvélistyminen jaetaan nelj&én eri asteeseen, jotka ovat
aikainen aloittaja (early starter), myohdinen aloittaja (later starter), ainoa
kansainvalinen yritys (lonely international) ja kansainvalinen muiden joukossa
(international among others). Aikainen aloittaja on yritys, jonka
kansainvélistymisen taso on vield alhainen. Yritys pyrkii kehittdmaan
toimintaansa kansainvéliseksi kohdemaassa ensimmadisten joukossa toimi-
alallaan. Mitd enemman téllainen yritys on sitoutunut kohdemaan uusiin
markkinoihin, sitd enemman yritys saa takaisin markkinoilta tietoa. Verkosto
saattaa myoOs vaikuttaa aikaisen aloittajan kansainvalistymisen paatoksiin.
(Wilson & Hadley 2003)
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Aikaisen  aloittajan  haasteet ovat suurimpia  verrattuna  muihin
kansainvélistymisen asteisiin, silla  yritykselld ei ole kokemusta
kansainvalistymisestd ja kohdemaassa ei ole viel4d valmista verkostoa
toimialalle. Yritys tarvitsee tdssé vaiheessa usein lisédé resursseja, jotta se voi
toimia kansainvélisilla markkinoilla. Kansainvalistymisessd tdssa vaiheessa
kannattaa kayttaa esimerkiksi agenttia, jolloin riskit voidaan minimoida. (Wilson
& Hadley 2003)

Myohéiselld aloittajalla on epédsuoria suhteita kohdemaan markkinoihin
esimerkiksi Kilpailijoiden kautta. Myos  myohdisen  aloittajan
kansainvélistymisen taso on vield alhainen. Kuitenkin myoéhaisella aloittajalla
on enemmaén jo tietoa uusista markkinoista verrattuna aikaiseen aloittajaan.
Mydohdinen aloittaja kohtaa kohdemaassa jo valmiin toimialansa verkoston.
Haasteena voidaan pitaa sitd, ettd myohdaisen aloittajan tulee paasta sisdan jo

valmiiksi kehittyneeseen verkostoon. (Wilson & Hadley 2003)

Ainoalla kansainvélisell& yritykselld on jo suurempi kansainvalistymisen taso ja
sitoutuminen uusiin markkinoihin. Ainoa kansainvélinen yritys kohtaa uusilla
markkinoilla kansainvalisen Kilpailun sijaan vain paikallista kilpailua. Ainoa
kansainvélinen toimii yksin kansainvélisend verkostostaan. Yritykselld, joka on
kansainvélinen muiden joukossa, on jo korkea kansainvélistymisen aste.
Kansainvélisella muiden joukossa on enemman kokemusta kansainvalisista
markkinoista, kuin ainoalla kansainvalisell4. T&ass& tapauksessa yritysostot
toimivat usein kansainvélistymisen jatkajana. (Ahokangas & Pihkala 2002, 75—
76)
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Taulukko 2: Verkostomalli: Kansainvélistymisen asteet

Kansainvalisyyd | Verkoston Markkina-
en aste kansainvalisyyden tieto
aste
Aikainen Ei Ei kansainvélistd | Alhainen
aloittaja kansainvalinen verkostoa
Mydéhdainen Ei Verkosto on | Vahan
aloittaja kansainvalinen kansainvalinen tietoa
Ainoa Kansainvélinen | Ei kansainvélistd | Osittaista
kansainvalinen verkostoa tietoa
Kansainvélinen | Korkea Verkosto on | Paljon
muiden kansainvélisyys | kansainvélinen tietoa
joukossa

Taulukon 2 avulla voidaan vertailla pk-yrityksen ja sen toimialan verkoston eri
kansainvélistymisen tasoja. Kansainvalistymisen asteen avulla voidaan pohtia
verkostojen hyodyntamistd prosessissa. Yrityksen kannattaa hyodyntda jo
valmiiksi kansainvélisida verkostoja kohdemaassa. Aikaisella aloittajalla ja
ainoalla kansainvaliselld ei ole vield kohdemaassa valmista verkostoa, jota

hy6dyntaa.

2.3 Kohdemaan markkinapotentiaalin selvittdminen

Kohdemaan valinta on yksi kansainvalistymisen tarkeimmista kysymyksista.
Maavalinnan kriteereind voivat toimia esimerkiksi markkinoiden kasvuvauhti,
demografiset tekijat ja kohdemaan poliittinen vakaus. Kohdemaata valitessa
yrityksen tulee miettid ettd, onko yrityksen tuotteelle olemassa selked tarve
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kohdemaassa tai onko tarve mahdollisesti luotavissa. Samalla on mietittava,
kuka on tyypillinen asiakas kohdemaassa. Tuotteen markkinapotentiaali
kohdemaassa on suurempi jos kyseisen tuotteen markkinat ovat kasvussa.
(Kuivalainen & Saarenketo 2012, 122-123) Monien ongelmien pohjalla on
vahdinen kohdemaan markkinatieto. Koska tallaisen markkinatiedon
hankkiminen on usein kallista ja vaikeaa, saa yritys usein markkinatietoa vasta
kansainvélistymisen kokemuksen kasvaessa oppimisen kautta. (Lord & Ranft,
2000)

Kohdemaata valitessa tulee my0ds miettid, ettd millaisia sopeuttamistoimia
vaaditaan, jotta tuote menestyy kohdemaassa. Arvioituja tuottoja kannattaa
verrata kansainvélistymisen kustannuksiin. Myos kohdemaan
Kilpailuympérist6a tulee arvioida ja edistadko tai estddké maan julkinen sektori
yrityksen toimintaa kohdemaassa. Samalla tulee arvioida kohdemaan

turvallisuutta ja korruption méaéraa. (Kuivalainen & Saarenketo, 2012 123-124)

Perinteisesti suomalaiset yritykset ovat aloittaneet kansainvalistymisensa
l&himarkkinoilta. Usein yritykselle parhaiten soveltuva markkina-alue saattaa
kuitenkin olla huomattavasti kauempana. Yrityksen kannattaa yleensa jattaa pois
kulttuuriltaan vaikeat ja etdiset markkina-alueet, erityisesti jos yrityksessé ei ole

aikaisempaa kokemusta kansainvélistymisestd. (Vaarnas et al. 2005, 40)

Kansainvélistymispaatokseen vaikuttaa kohdemaan liiketoimintaympériston
eroavaisuudet verrattuna kotimarkkinoihin. Yleisimmé&t erot kohdemaan
lilketoimintaympéristossa liittyvat kuluttajien mieltymyksiin ja
kayttaytymiseen. Kansainvélistymisen strategian kehittdmiseen vaikuttavat
kohdemaan infrastruktuuri kuten pankkijérjestelmat ja liikenneverkot. Tdmén
lisdksi kohdemaan valinnassa tulee ottaa huomioon hallituksen saadokset
liiketoiminnalle ja strategiassa tuotteen sopeuttaminen ja pakkaaminen seka
hinnoittelu, kuten my6s kaupan esteet kuten tullimaksut. (Craig & Douglas
2005, 5)
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Ennen  kansainvalistymista  yrityksen  tulee  tutkia ~ kohdemaan
liiketoimintaympéristoa erityisesti viiden eri nakokulman osalta, jotka ovat
poliittinen ja lainsdéddannon nakdkulma, taloudellinen nékodkulma, sosiaali-
kulttuurinen ndkokulma ja teknologian nékokulma. Namé nakokulmat tunnetaan
PEST-analyysin eri vaiheina. (Zekiri & Angelova 2011, 579)

Kohdemaan poliittisen suuntauksen tutkiminen on o0sa ensimmaisessa
selvitysvaiheessa tehtdvdan markkinatutkimusta. Yrityksen tulee tutkia
hallinnon muoto kohdemaassa kuten myds maan poliittinen toiminta.
Kohdemaan lainsaddantd vaikuttaa my0s valuuttakursseihin, pakko-
lunastukseen, omistus oikeuksiin, lisensointiin ja lainkéayttévaltaan. (Zekiri &
Angelova 2011, 579-580)

Kohdemaata valitessa tulee huomioida talouden tilanne ja kehitys, sill& niilla on
suuri merkitys kansainvélistymisen strategiaan. Talouden kasvu vaikuttaa maan
asenteisiin kansainvalista liiketoimintaa kohtaa, tuotteiden kysyntaan ja maan
jakeluverkoston toimivuuteen. Talouden kehityksen avulla yritys voi arvioida
maan markkinapotentiaalia, kuten my6s valmistaa talouden muutoksiin ja
nouseviin markkinoihin.. (Zekiri & Angelova 2011, 580)

Hollensen jakaa maat kolmeen ryhmdaan talouden kehittymisen kannalta.
Vahiten kehittyneet maat siséltavat kehittyméattomat ja kehittyvat maat BKT:n
mé&érassd verrattuna. Tallaisissa maissa on myds heikot infrastruktuurit ja
rajoitettu méaara tuotantoa. Uudet teollistuneet maat ovat maita, joilla nouseva
teollisuus. Kehittyneisiin teollistuneisiin maihin kuuluvat maat, joiden tulot
henkilod kohden ovat korkeimmat ja joilla on jo laaja teollinen pohja. Mailla on
kehittynyt infrastruktuuri ja ne ovat korkeasti teollistuneita. (Hollensen 1998)
Kehittyvat maat tarjoavat yrityksille pitk&aikaisen kasvun mahdollisuuden, jota
ei enda ole olemassa pitkélle kehittyneilla markkina-alueilla.. N&issd maissa on
usein myos suuri nuorten ja kehittyvien keskituloisten méaaréd. (Sakarya et al.
2006, 211)
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Kohdemaan riskit ovat usein suuret kehittyvisséd maissa. Suurimpia kohdemaan
markkinapotentiaaliin liittyvia riskeja erityisesti kehittyvissa talouksissa ovat
akilliset muutokset, kehittymaton viestinté- ja jakelujarjestelmat seké rajoitetut
resurssit ja kulttuurien eroavaisuudet. Nama asiat tulee ottaa huomioon myos
kun tutkitaan kehittyvien talouksien markkinapotentiaaleja. (Sakarya et al. 2006,
208-209)

Johanssonin ja Vahlnen Uppsala-mallin mukaisesti kohdemaan valinta tapahtuu
psykologisen etdisyyden ja kokemuksesta oppimisen mukaisesti. Psykologisesti
kaukaisissa maissa kokemuksen ja tiedon  puuttuminen lisdavat
kansainvélistymisen  riskejd.  Tuloksena  yritykset usein  pyrkivat
kansainvélistyméaén vain markkinoille, joiden poliittinen, taloudellinen ja
kulttuurillinen rakenne on samanlainen kuin kotimarkkinoilla. Psykologisella
etaisyydell4 ei kuitenkaan ole enda niin suurta merkitystd kohdemaan valinnassa
johtuen konsultointi palveluiden, informaation kulun ja véeston kansainvélisen
kokemuksen kehityksestd. (Sakarya et al. 2006, 211)

Kohdemaat eroavat toisistaan myos talouden jakautumisessa vaeston kesken.
Talouden kehityksen ja jakautumisen lisaksi tulee maan ostovoima ottaa
huomioon kun halutaan valita sopiva kohdemaa. Lukutaidon maaré vaihtelee
riippuen usein maan taloudesta. Kehitysmaiden alhainen lukutaito vaikuttaa
esimerkiksi tuotteen mainostamiseen. Lukutaidon maard vaikuttaa myods

markkinointitutkimuksen tekemiseen kohdemaassa. (Craig & Douglas 2005, 5)

Kun liiketoimintaympéristoon liittyvat kriteerit on selvitetty, tulee yrityksen
selvittdd kohdemaan alustava markkinapotentiaali. Markkinoiden koko, kasvu,
Kilpailu, tuotteen kysynnan ennustaminen ja markkinoille padsyn helppous ovat
markkinapotentiaaliin vaikuttavia tekijoita. Taman lisdksi markkinapotentiaaliin
saattaa vaikuttaa riippuen yrityksen toimi-alasta useampi muu tekija, esimerkiksi
tiettyjen teknisten tuotteiden kuten televisioiden maard asukasta kohti tai
energian kulutus maassa. (Sakarya et al. 2006, 215-216) Markkinapotentiaalissa
tutkitaan markkinoiden kokonaiskysyntéé tuotteelle optimaalisissa olosuhteissa.
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Markkinaennustus osoittaa markkinakysynnén odotetun tason annetuissa
olosuhteissa. (Moutinho & Evans 1992, 212) Energia-alan yrityksien kohdalla
maan markkinapotentiaaliin  vaikuttavat energiantuotannon ja jakelun

erityispiirteet kohdemaassa. (Vaarnas et al. 2005, 40)

Markkinapotentiaalin tutkimisessa keskitytdén siihen, onko vientimarkkinoilla
vaadittava varat tuotteiden hankkimiseen ja onko markkinat jo valmiiksi
tyydytetty. Kulttuuri on yksi haastavammista tekijoista kun valitaan kohdemaa.
Kulttuuri vaikuttaa tuotteiden kysyntd&n ja markkinointiviestinnadn keinoihin.
Kulttuuri on tarkedd kaikissa markkinointiin liittyvissd tekijoissa kuten
paketoinnissa, hinnoittelussa, mainonnassa ja tuotteistamisessa. Kansainvalisilla
organisaatioilla, jotka ymmartavat kulttuurilliset erot, on merkittava
kansainvélinen etu. (Zeriki & Angelova 2011, 580)

Kulttuurien,  taloudellisten  ja liiketoimintaympéristdjen  tekijoiden
eroavaisuuksien liséksi kohdemaat voivat erota toisistaan
lilketoimintaympariston muutoksen nopeudessa. Tallaisia muutoksia ovat
teknologiset muutokset, kilpailuymparistén muutokset seka yllattavat muutokset
poliittisessa ymparistossa ja taloudellisessa tilanteessa. Teknologian muutokset
saattavat tehda yrityksen tuotteen tekemisen ja kehittdmisen vanhanaikaiseksi.
Samalla se lisdd Kkilpailun painetta kohdemaassa. Markkinatrendien ja
kehittyvien markkinoiden kasvun ennustaminen on vaikeutunut nopeiden

muutosten vuoksi. (Craig & Douglas, 2005, 9)

Dunningin kehittdmén eklektisen paradigman mukaan yritykset pyrkivét
kansainvalistymaan perustamalla tuotannollista toimintaa siihen kohdemaahan,
missa tietyt kilpailuetuun liittyvat tekijat kdyvat toteen. Nama tekijat liittyvat

resurssien sisdistdmiseen, omistukseen ja sijoittumiseen. (Dunning 1988, 2-5)

Markkinatutkimukseen sisaltyy aina yleinen tieto, teollinen tieto ja
tutkimuskohtainen tieto. Yleiseen tietoon liittyvat yhteisolliset tiedot kuten
poliittiset tapahtumat, vaalit, uskonnolliset juhlat ja lomat seka
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liiketoimintaympariston tekijat kohdemaassa kuten liiketoiminnan etiikka ja
traditionaaliset jarjestot. Taman lisdksi yleistd tietoa ovat kohdemaan
elinolosuhteet ja elaméntyyli kuten naisten rooli yhteisossa. Y leisia taloudellisia
olosuhteita kuvaa kohdemaassa tiettyjen ihmisryhmien elinolot, jakelun
toimiminen ja viestintd. Teollista tietoa tutkimuksessa kuvaavat teollisuuteen
vaikuttavat hallituksen  paatokset, tyovoima- sekd maaresurssit ja
Kilpailuolosuhteet kohdemaassa. Tutkimuskohtaista tietoa on kaikki tutkimusta
varten keratty tieto kuten tietyn tuotteen hankintaan ja kysyntéan liittyvét tiedot.
(Moutinho & Evans, 213-214)

Markkinatutkimuksen tasoihin kuuluu aina potentiaalisten kohdemaiden
ensisijainen seulonta, jossa huomioidaan maan maantieteellinen ymparisto,
taloudellinen  ympdristd, poliittinen ympéristé ja sosiaali-kulttuurinen
ymparist0. Maantieteellistd ymparisto tutkittaessa otetaan huomioon maan pinta-
ala, véestdon maara, jakelun toimiminen kaupungissa ja maalla, ilmasto-
olosuhteet, toimituksen vélimatka, tuotteeseen liittyvdt maantieteelliset
erityispiirteet, psykologinen etdisyys, kommunikaatio verkosto ja luonnonvarat.
Taloudelliseen ymparistoon vaikuttaa talouden kehitys, BKT, ulkomaisen
kaupan maaré, inflaatio ja tulot asukasta kohti. Poliittiseen ymparistoon liittyvat
hallitusmuoto, hallituksen rooli liiketoiminnassa, ulkomaisen kaupan asenteet ja
tullit. Sosiaali-kulttuuriseen ympaéristoon liittyvat lukutaidon ja koulutuksen
madrd, keskiluokan olemassaolo, kotimarkkinoiden eroavaisuus ja kohdemaan
virallinen kieli. (Moutinho & Evans, 214)

Vientimarkkinoija karsii osan markkinoista jo ensisijaisen seulonnan
perusteella. Seuraavat markkinatutkimuksen vaiheet eli teollisen
markkinapotentiaalin analyysi ja yrityksen myyntipotentiaalin analyysi ovat
merkittdvdmmassa osassa, kun yrityksen sitoutuminen kasvaa ja tarkoituksena
on perustaa esimerkiksi oma myyntiorganisaatio kohdemaahan. Teollisessa
markkina-analyysissa tutkitaan markkinoille paasyyn liittyvia tekijoitd kuten
kaupanesteitd, tuontisdénttjd, patentteja seka tuotteen potentiaaliin liittyvid
tekijoitd kuten asiakkaan tarpeita, paikallista kulutusta, asenteita ulkomaista
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tuotetta kohtaan ja tyOvoiman saatavuutta. Yrityksen myyntipotentiaalin
analyysiin kuuluu myynnin maaran ennustaminen, kansainvélisen jakelun
kustannukset, sopeutumiskustannukset ja muut kannattavuuteen vaikuttavat

asiat kuten maan hintataso. (Moutinho & Evans, 215)

Taulukkoon 3 on keréatty yhteenvetona téssa kappaleessa kasitellyt kohdemaan
valintaan  vaikuttavat tekijat. Tekijat on jaoteltu maantieteelliseen,
taloudelliseen, sosiaali-kulttuuriseen ja poliittiseen ympéristoon. Oikealla
taulukossa on  kuvailtu, miten  tekijat  vaikuttavat kohdemaan
markkinapotentiaaliin ja kansainvalistymisen strategiaan. Maantieteelliset
tekijat, kuten pinta-ala ja véestfluku vaikuttavat markkinoiden kokoon ja
asiakkaiden saatavuuteen. limasto ja luonnonvarojen maéara vaikuttavat tiettyjen
tuotteiden kysyntdéan ja kilpailuolosuhteisiin. Taloudelliset tekijat vaikuttavat
tuotteiden kysyntadn ja jakeluverkon toimintaan. Sosiaali-kulttuuriset tekijat
vaikuttavat liiketoiminnan kehittdmiseen kohdemaissa ja kansainvéistymisen
strategiaan. Poliittiset ja lainsaadannolliset tekijat vaikuttavat liiketoiminnan
turvallisuuteen ja tuotteiden omistus-oikeuksiin seka lisensointiin. Taulukossa
mainittujen tekijoiden liséksi tulee yrityksen selvittéa tietyt tuotteisiin liittyvéat
kohdemaan valintaan vaikuttavat tekijat. Selvittdmalla eri tekijat, saadaan tietoa

kohdemaiden liiketoimintaymparistdsta ja markkinapotentiaalista eri tuotteille.
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Taulukko 3: Kohdemaan valintaan vaikuttavat tekijat

Tekija Ymparisto Tekijoiden vaikutus

kohdemaan valintaan

Pinta-ala Maantieteellinen Markkinoiden suuruus

Asukasluku Maantieteellinen Asiakkaiden saatavuus,
kohderyhman suuruus.

Luonnonvarat Maantieteellinen Raaka-aineiden saatavuus,
kilpailuolosuhteet

lImasto Maantieteellinen limastosta riippuvien tuotteiden
kysynta.

Talouden Taloudellinen Kysynnan kasvu, maan

kasvuvauhti liiketoimintaympariston muutokset.

BKT Taloudellinen Tuotteiden kysyntd, jakeluverkoston
toimivuus

Tybvoiman saatavuus | Taloudellinen Tuotantolaitoksen perustaminen,
huoltotyévoima

Markkinatilanne Taloudellinen Markkinoiden kysynta ja tarjonta

Korruptio Sosiaali- Liiketoimintaympériston ongelmat

kulttuurinen
Englanti  virallisena | Sosiaali- Liiketoiminnan aloittamisen
kielend kulttuurinen helppous

Uskonnolliset juhlat

ja lomat

Sosiaali-

kulttuurinen

Strategian muutokset, aikataulutus

Lukutaito

Sosiaali-

kulttuurinen

Tuotteiden mainostaminen

Kulttuurin etdisyys

Sosiaali-

kulttuurinen

Liiketoimintaympérist6jen
eroavaisuudet, litketoiminnan

ymmartaminen

Naisten asema

Sosiaali-

kulttuurinen

Tiettyjen tuotteiden kysyntd,

turvallisuus

Poliittinen vakaus Poliittinen Liiketoiminnan turvallisuus
Lainsdadanto Poliittinen Omistus-oikeudet, lisensointi
Hallinnon muoto Poliittinen Liiketoimintakayttaytyminen
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3. AURINKOSAHKOJARJESTELMAT

Aurinkoenergian kaytosta ei synny hiilidioksidia tai jatteitd lukuun ottamatta
kayttoon tarvittavien laitteiden valmistamista (Aurinkoenergiaa.fi 2012a)
Aurinkoenergiaa voidaan hyoddyntaa aktiivisesti muuntamalla energia joko
sédhkoksi  aurinkopaneelien avulla tai  lammoksi  aurinkokeraimilla.
Aurinkoenergiaa voidaan myos  kayttdd passiivisesti hyddyntamalla

auringonvalo suoraan ilman erillista laitetta. (Ilmasto-opas 2012)

Auringon valon sateily muutetaan sahkoksi aurinkopaneelien avulla. Yksittéiset
aurinkokennot yhdistetddn toisiinsa muodostaen aurinkopaneelin. Suurin osa
aurinkopaneeleista ei taivu, mutta myos taipuvia ohutkalvoista valmistettuja
aurinkokennoja on saatavilla. Aurinkokennot kytketaan toisiinsa joko sarjan tai
rinnan riippuen siitd, mihin kayttotarkoitukseen aurinkopaneeli tulee. Sarjaan
kytkentdd kaytetdan halutun loppujannitteen saamiseksi ja rinnankytkentda
tarvittavan virran saamiseksi. Usein samassa aurinkopaneelissa on seka sarjaan,

etta rinnan kytkettyja kennoja. (Aurinkopaneelit.net 2012a)

Tavallisesti aurinkopaneelien kennot valmistetaan joko yksikiteisesta tai
monikiteisestd piistd. Puolijohteen pinnassa olevat elektronit virittyvat auringon
valon osuessa puolijohdekennon pintaan. (Lehto 2005, 62) Talléin kennon ala-
ja ylépinnan vélille syntyy jannite. Kytkemélla tarpeellinen maaré kennoja

saadaan haluttu jannitteen taso. (Motiva 2012)

My®os ohutkalvotekniikkaan perustuvat teknologiat ovat lisdéntyneet kennojen
valmistustekniikkoina. Aktiivimateriaali on ohutkalvokennossa huomattavasti
ohuempaa kuin piikennossa. Tamé vahentdd kustannuksia merkittavasti.
Tulevaisuudessa on mahdollista, ettd suurelle pinta-alalle helposti valmistettavat
nanokiteiset aurinkokennotkin yleistyvat. Nanokideteknologialla paras

saavutettu hyotysuhde on noin 11 prosenttia. (Aarnio)
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Toisaalta samalla piikennojen teknologia kehittyy koko ajan paremmaksi ja
halvemmaksi. Yksikiteisella piilla paastdan parempiin hyotysuhteisiin kuin
monikiteiselld piilld, mutta sen materiaalin valmistaminen maksaa enemman.
Monikiteisen piin valmistusprosessi on helpompi, mutta kiteiden véliset
rajapinnat heikentavan piin toimintaa. Parhaat hyOtysuhteet yksikiteiselle piille

on noin 25 prosenttia ja monikiteiselle piille noin 20 prosenttia. (Aarnio)

Aurinkopaneelien tulee kestdd useiden eri vuosikymmenien ajan erilaisia
sédolosuhteita. Useimmiten aurinkopaneelien suorituskyky laskee vuodessa
noin 0,5 prosenttia, joten paneeleilla saadun tehon maara ei tipu radikaalia
vauhtia paneelien ensimmaisind kayttovuosina. (Aurinkopaneelit.net 2012a)
Aurinkopaneelien virran suuruus on suoraan verrannollinen auringonséteilyn
voimakkuuteen (Motiva 2012.) Aurinkopaneelien tuottamaa sidhkoéd voidaan
varastoida yhdessa ja useammassa akussa. Akkujen kapasiteetti mitoitetaan
yleensa niin, ettd se kattaa muutaman paivan normaalikulutuksen ilman latausta.
(llmasto-opas 2012)

Aurinkopaneelit voidaan asentaa erilliseen telineeseen maassa tai katolle. Katto
tarjoaa yleensa varjottomimman ja taloudellisimman paikan. Aurinkopaneelien
asentamisessa onkin huomioitava, etteivat paneelit jaa helposti varjoon.
Paneeleihin on myds mahdollista ostaa kaantéjia, joiden avulla paneeli on aina
kohtisuorassa aurinkoon néhden. (Genergia 2009b)

Aurinkotekniikalle 16ytyy kokoajan uusia hyoddyntamisratkaisuja. Yksi
uusimmista keinoista on aurinkopaneelien kayttdé toimistorakennuksien
varjostimina. Nykyadn on myos mahdollista korvata rakennuksissa kéytettavé

lasi aurinkopaneelilla. (Motiva 2012)

Aurinkosahkojarjestelméa on rakennelma, jonka avulla muutetaan auringon valo
séhkdenergiaksi  ja johon kuuluu aurinkopaneelien lisdksi useampia

komponentteja. Aurinkosédhkdd hyddynnetddn joko sahkoverkkoon kytkettyjen
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jarjestelmien (on-grid) tai omavaraisen jarjestelman (off-grid) avulla.
(Aurinkopaneelit.net 2012b)

3.1 Sahkoverkkoon kytketyt aurinkosdhkojarjestelmat (on-grid)

Verkkoon liitetyisséd aurinkoséhkojérjestelmissa jarjestelmé liitetdédn suoraan
sédhkdverkkoon. Talloin jarjestelmissa tasasahkd muunnetaan vaihtosahkoksi,
josta tarvittava osa hyodynnetddn Kiinteistossa. Yli jaanyt séhkod syotetddn
yleiseen sahkoverkkoon siihen tarkoitetun invertterin avulla. Verkkoon kytketyt
invertterit osaavat synkronoitua yleiseen sahkoverkkoon. Verkkoon

kytkettavissa jarjestelmissa ei tarvita valttdmatta akkua. (Aurinkosahko.fi 2009)

Kuorma

Q\®

Aurinkokennot N MEMNENG  Jakokeskus

Verkko

Kuva 3: Verkkoon liitetty aurinkosahkojarjestelmé. (Satmatic Oy 2012)

Verkkoon liitettyihin jarjestelmiin kuuluu invertteri, jonka tehtdvédnd on muuttaa
aurinkopaneelien tuottama tasasahkd vaihtosahkoksi (AC). Jakokeskuksen

kautta ylimaarainen tuotettu sahko syotetadn yleiseen sahkdverkkoon. (Kuva 3)

Aurinkosahkojarjestelmissa  akuston ja paneeleiden véliin  sijoitetaan
ohjausyksikkd, joka ohjaa sahkonkulkua paneeleiden ja akkujen vaélilla.

Ohjausyksikon tentavdnd on mm. suojata akkuja ylilatautumiselta, estdd akuston
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purkautuminen paneeleiden kautta ja informoida jarjestelman sdhkonkulutusta.
(Genergia 2009b.)

3.2 Omavaraiset aurinkosahkdojarjestelmat (off-grid)

Aurinkosahkoa on perinteisemmin kadytetty paikoissa, joissa verkkoséhkoa ei ole
saatavilla. Omavaraiset off-grid jarjestelmat ovat suosittuja kesdmokkien,
veneiden ja asuntovaunujen energiajarjestelmid. (Motiva 2012) Omavaraisessa
jarjestelmassa sdhkd varastoidaan suoraan akkuun. Omavaraisessa
jarjestelmassa ei voida ottaa verkosta sdéhkod, mutta jarjestelmid voidaan kayttaa
myo6s silloin, kun sahkdliittymd on kaukana. (Aurinkosahko.fi  2009)
Jarjestelman akun avulla voidaan kayttad myos aurinkosdhkoa takautuvasti,
silloin kun aurinkosahkoé ei muuten ole saatavilla. Talloin keskimé&ardinen
kulutus ratkaisee ja hetkellinen kulutus voi olla suurempi kuin paneelien

parhaimmillaan tuottama séahkéteho. (Aurinkopaneelit.net 2012b)

Aurinkosahkojarjestelmissd  kaytettdvien akkujen on Kkestettdvd toistuvia
syvapurkauksia ja niissd kaytetddn usein lyijyakkuja. Lyijyakut pystyvét
tasaamaan maksimissaan jarjestelman energia tasapainoa noin viikon eli tata

pidempaa aikaa ei lyijyakkuihin voi varastoida. (Genergia 2009b)

Kuorma

(AC)
1

Invertteri

Akkujen
latausvksikko

Aurinkokennot

Kuva 4: Omavarainen aurinkosahkojarjestelma (Satmatic Oy 2012)

Omavaraisessa aurinkosahkojarjestelmassa sahkd varastoidaan akkujen
latausyksikon avulla akustoon. (kuva 4) My6s omavaraisissa jarjestelmissa
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voidaan kayttdd invertterid. Muiden komponenttien lisaksi tulee kiinnittaa
huomioita johdotukseen silld oikein mitoitetulla johdotuksella voidaan

pienentamaan jarjestelmédn menekkeja huomattavasti. (Aurinkopaneelit.net
2012b)

4. AFRIKAN KEHITTYVAT MAAT
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Ulkomaiset sijoitusvirrat Afrikkaan ovat kasvaneet viime vuosina alueen
yhteiskuntarakenteen ja talouden kehittyessa. Kehittyvien talouksien markkinat
tarjoavat yrityksille valtavasti mahdollisuuksia, mutta samalla kehittyviin
maihin  liittyvésséd  liiketoiminnassa on  my0s  suuria  haasteita.
Kansainvalistymisessa Afrikan kehittyviin maihin korostuvat
liiketoimintaympaériston ja lainsaddannon tuntemuksen ohella myos kulttuuriin
liittyvat tekijat. (KPMG 2012) Tassa kappaleessa késitelldan Etela-Afrikan ja
Tansanian liiketoimintaymparistdd, kulttuuria seka talouden tilannetta. Samalla
kasitella&n erityispiirteitd, joita tulee ottaa huomioon suunniteltaessa
kansainvalistymisté naihin kahteen Afrikan kehittyvéan talouteen.

Koska Satmatic keskittyy vain aurinkoséhkojarjestelmien satunnaiseen vientiin
muiden kansainvélistymiskeinojen sijaan, eivat kaikki kappaleessa kaksi
mainitut kohdemaan valintaan vaikuttavat tekijat ole oleellisia tassa
tutkimuksessa. Tietyt markkinapotentiaaliin vaikuttavat tekijat ovat myos
oleellisia erityisesti, kun on kyse uusiutuvasta energia-alasta. Maantieteellisista
tekijoistd valittuna ovat markkinoiden kokoon liittyvét pinta-ala ja asukasluku.
Taman liséksi tutkimuksessa on huomioitu aurinkosdhkdmarkkinoiden kannalta
tarkeat maantieteelliset tekijat, jotka ovat kohdemaiden luonnonvarat, ilmasto ja
auringonsateilyn méara vuodessa. Aurinkosahkémarkkinoihin liittyvia tekijoita
eli sdhkon saannin helppoutta ja auringonsateilyn méaréa Eteld-Afrikassa ja

Tansaniassa kasitelldan tarkemmin kappaleessa viisi.

Tutkimuksessa huomioidaan kohdemaiden taloudelliset tekijat, silla
kansainvalistymisen riskit Afrikan kehittyviin maihin kasvavat kun kohdemaan
taloudellinen tilanne on heikko. Osa markkinapotentiaalin tekijoista kuten
lukutaidon maaré on riippuvainen kohdemaan taloudellisesta tilanteesta, joten
lukutaidon mé&ard ei ole oleellinen tutkimuksen erillisend tekijana.
Liiketoimintaymparist6d ké&sitellddn maailman pankin maakohtaisen Doing
Business-raportin avulla, jossa maiden liiketoimintaymparistét on laitettu
jarjestykseen liiketoiminnan aloittamisen, rakennuslupien saamisen, sahkon

saamisen, omaisuuden rekisterdinnin, luoton saamisen, investoivien yrityksien
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suojauksen, verojen maksamisen, rajojen yli kaupan kaynnin, sopimusten
vahvistamisen ja maksukyvyn selvittdmisen helppouden avulla. (World Bank,
2012) Liiketoimintaymparistéd kohdemaissa kuvataan myods korruption ja
englantia virallisena kielend puhuvien méaréan avulla. Télla tavalla kohdemaiden

lilketoimintaymparistoista saadaan mahdollisimman kokonaisvaltainen kuva.

Tydvoiman saatavuutta ei pidetéd oleellisena tekijana tutkimuksen keskittyessa
vain vientiin kansainvalistymiskeinona. Myos kulttuuriin ja politiikkaan liittyvét
tekijat kuten uskonnolliset juhlat ja naisten asema kohdemaissa seka poliittinen
vakaus eivét ole aurinkoséhkojérjestelmien viennin kannalta oleellisia tekijoita
tassa tutkimuksessa. Naiden tekijoiden tdrkeys kasvaa, kun halutaan siirtyé

satunnaisesta viennista vaativimpiin toimintamuotoihin.

Taulukkoon 4 on keréatty tdman tutkimuksen kannalta tarkeimmat Etela-Afrikan
ja Tansanian markkinapotentiaalin erottavat tekijat. Kyseisia tekijoita tullaan
tutkimaan téssa kappaleessa kahden mahdollisen kohdemaan, Etelé-Afrikan ja

Tansanian nakdkulmasta
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Taulukko 4: Kohdemaan valintaan vaikuttavat tekijat

Etela- Tansania
Afrikka

Pinta-ala km2
Asukasluku (milj.)

Luonnonvarat

IImasto

Auringonséteily
Talouden kasvuvauhti BKT %
BKT

Liiketoimintaympaéristd

Korruptio

Englantia puhuvien méaré

Sahkon saannin helppous

Taulukko 4 on tehty kappaleessa 2 esiintyvén taulukon 3 avulla. Osa taulukkoon
valituista tekijoista kuten sahkon saannin helppous ja auringonsateilyn maara
vuodessa on lisétty oleellisina tekijoing, silla ne liittyvét vahvasti kohdemaiden

aurinkosahkdmarkkinoihin.

4.1 Etela-Afrikka

Etela-Afrikan tasavalta sijaitsee Afrikan mantereen etelakérjessa ja maan pinta-
ala on noin nelja kertaa suurempi kuin Suomen eli 1 2190 090 neliokilometrié.
limasto Etel&-Afrikassa on lammin ja véhasateinen sekd jakautuu kahteen
vastakkaiseen alueeseen. Maan lansi- ja eteldosissa sadekausi osuu talveen, kun
taas itd- ja koillisosissa sadekausi kestdd yli kesan. Talvella sateet ovat
Pretoriassa erittdin harvinaisia ja Kapkaupungin talvet ovat sateisia seka tuulisia.
Kapkaupungin kesa kestdd joulukuusta maaliskuuhun, kun taas Pretoriassa

lokakuusta huhtikuuhun. (Ulkoasiainministerio 2011a)
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Etelad-Afrikka on 50 miljoonan asukkaan maa, jonka finanssijarjestelmé on
maailman kymmenen parhaan joukossa. Silti maan talous on yha epavarma.
Talouteen vaikuttavia tekijoitd ovat muun muassa huono koulutus ja tyollisyys.
Etela-Afrikka tarvitsee yhd enemman yrittéjia ja yrityskulttuuria silld maassa on
vajaa 20 miljoonaa tyoikdista ihmistd joko tyottémind tai tyomarkkinoiden
ulkopuolella. (Enkenberg 2012.) Vuonna 2011 ty6ttémyysprosentti oli noin 24,9
prosenttia. Tyo6t jakautuivat aloittain; maanviljely (9 %), teollisuus (31,6 %) ja
palvelut (65 %). (CIA 2012)

Etela-Afrikan hallinnollinen p&akaupunki on Pretoria ja lainsdadénndllinen
padkaupunki Kapkaupunki. Maa siirtyi rotuerittelyyn perustuvasta apartheid-
jarjestelmasta enemmistddemokratiaan vuonna 1994. Muutos ei kuitenkaan ole
tuonut isoa eroa maan rakenteellisiin ongelmiin ja tuloeroihin, vaan Eteld-
Afrikka on edelleen jakautunut yhteiskunta. Maan suurimmat haasteet
ty6ttdmyyden liséksi ovat rikollisuus, koulutus, terveydenhuolto ja maaseudun
hidas kehitys. (Ulkoasiainministerid 2012b)

Etela-Afrikka on eteldisen Afrikan kaupan ja talouden keskus. Maan kilpailuetu
on tulevaisuudessa maan luonnonvarojen hyddyntamisessd. Etela-Afrikka
tuottaa lahes puolet Afrikan mantereen kaivannaisista ja teollisesta tuotannosta
sekd vastaa merkittavissa maarin  koko mantereen s&hkontuotannosta.
(Kauppapolitiikka 2012) Kaivosteollisuus on myds maan térkein teollisuuden
ala, silla Etela-Afrikka on maailman suurin platinan, kullan ja kromin tuottaja.
Tamén lisdksi maassa ovat myds hyvin kehittyneet rahatalous-, laki-, ja
viestintasektorit. (CIA 2012)

Etela-Afrikassa englanti on yksi virallisista kielistd ja sitd puhuu 8,2 prosenttia.
Maan asukasluvusta oli vuonna 2011 noin 28,5 prosenttia 0-14-vuotiaita, 65,8
prosenttia 15-64-vuotiaita ja vain 5,7 prosenttia yli 65-vuotiaita, joten nuorten
maard Etela-Afrikassa huomattavan on suuri. (CIA 2012b) Maailmanpankin
vuoden 2012 Doing Business-raportissa Etel&d-Afrikka on sijalla 35 eli maan

liiketoimintaympéristdd voidaan pitd4d melko hyvand, vaikka markkinoilla on
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suhteellisen v&han wuusia yrityksid. Raportissa liiketoimintaymparistoé
tarkasteltiin 183 maan osalta liiketoiminnan aloittamisen helppouden
nakokulmasta. (The World Bank 2012, 7) Yhtena liiketoimintaympariston
ongelmista voidaan kuitenkin pitd4 korruptiota. Vuoden 2012 CPI eli the
Corruption Perceptions Indexin mukaan maan korruption méaré asteikolla O-
100, oli 43. Mita pienempi on aste, sitd suurempi on maan korruption maara

indeksin mukaan. (Transparency International 2012)

Vuosina 2004-2007 Etela-Afrikan talouden kasvu oli vahvaa, mutta vuoden
2007 lopulla talouden kasvu pysahtyi johtuen energiakriisista. Erityisen paha
energiapula oli vuonna 2008. My6s maailmanlaajuinen talouskriisi vaikutti
Etela-Afrikan tuotteiden hintoihin ja kysyntdan. Bruttokansan tuote laski
melkein 2 prosenttia vuonna 2009, mutta palautui takaisin entiseen lukemaan
vuosina 2010-2011. Inflaation ma&ra oli vuonna 2011 noin 5 prosenttia. (CIA
2012a)

BKT:n arvo vuonna 2011 Etela-Afrikassa oli noin 365 miljardia dollaria eli noin
275 miljardia euroa (Trading Economics 2012a.) Vuonna 2011 Etel&-Afrikan
talouden kasvu oli odotettua alhaisempi eli 3,1 prosenttia. Negatiivisesti
kasvuvauhtiin vaikuttivat maan lakkoaalto ja euroalueen Kkriisi. Kasvun
hidastumisen vuoksi yksityisen sektorin investoinnit maahan jdivat vahiin ja
julkisen hallinnon suuret infrastruktuurihankkeet siirtyivét eteenpdin. Talouden
tilanteen odotetaan paranevan vuoden 2013 puolessa valissa kun ensimmainen
maan kahdesta suuresta uudesta 4800 MW hiilivoimaloista otetaan kayttoon.

(Ulkoasianministerit 2012a)

Eteld-Afrikan taloudessa on myds monia rakenteellisia haasteita. Maan
valmistusteollisuus ei ole suurimmaksi osaksi kilpailukykyinen, sillda suorat
tuotantokustannukset ovat erityisesti Aasiaan verrattuna korkeat ja tuottavuus
alhaista. Myds raaka-aine-, rahoitus- ja kuljetuskustannukset koetaan talouden
hidasteeksi. (Kauppapolitiikka 2012)



47

Etela-Afrikka on yksi viidesta nopeasti kehittyvéastd maasta, jotka kuuluvat
BRICS-maihin. Maa liittyi jarjestéon vuonna 2011. Muut BRICS-maat ovat
Brasilia, Vendja, Intia ja Kiina. Ndama suuret maat edustavat 45 prosenttia
maailman véestOstd ja 25 prosenttia maailman taloudesta. Viimeisten
vuosikymmenien aikana niiden yhteenlaskettu taloudellinen tuotanto on
kasvanut 320 prosenttia. (Sipila 2012.) BRICS-maiden on tarkoitus allekirjoittaa
vuonna 2013 yhteinen sopimus taloudellisesta turvaverkosta. Yhteistyon avulla
maat pyrkivét suojautumaan eurokriisin tarttumiselta myos kehittyviin BRICS-
maihin. Uusi yhteinen sopimuksen mukainen kehityspankki tulee tehostamaan
BRICS-maiden yhteisty6té entisestddn. (Putkonen 2012)

Etela-Afrikka kuuluu myos Eteldisen Afrikan maiden SADC (Southern African
Development Community) kehitysyhteisoon. Jarjestd keskittyy muun muassa
korruption vahentamiseen, terveydenhuollon edistdmiseen seké
liiketoimintaympaériston, finanssijarjestelman ja energia-alan kehittamiseen.
SADC:n tavoitteena on myods kestava talouden kehitys jasenmaissa. (SADC,
2012)

Suurimmat Etel&-Afrikan vientikumppanit olivat vuonna 2010 Kiina (9,99 %),
Yhdysvallat (8,80 %), Japani (7,88 %) ja Saksa (7,30 %). Maan vienti painottuu
kaivossektorin tuotantoon kuten kultaan ja platinaan. Suurimmat Eteld-Afrikan
tuontikumppanit olivat vuonna 2010 Kiina (14,38 %), Saksa (11,27 %) ja
Yhdysvallat (7,16 %). Eniten maahan tuodaan kemikaaleja, koneita ja laitteita,

Oljytuotteita seké elintarvikkeita. (Ulkoasiainministerio 2011b)

Vuonna 2011 ulkoiset suorat investoinnit Etel&-Afrikkaan olivat arvoltaan 4,5
miljardia dollaria, joka on selvésti enemman kuin vuonna 2010. T&llGin suorat
investoinnit olivat arvoltaan 1,3 miljardia dollaria. Nousuun vaikutti
amerikkalaisen ~ Wal-Martin  yritysosto. My0ds erityisesti  Kiinalaisten
yrityskaupat Afrikan mantereella ovat rajusti kasvussa. Eteld-Afrikan tuonti
Suomeen vuonna 2011 oli 301 miljoonaa euroa. Tuonnin arvo Suomeen kohosi

42 prosenttia suuremmaksi kuin vuonna 2010. Eniten Suomeen tuotiin Etela-
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Afrikasta nikkelid. Suomen vienti Eteld-Afrikkaan kasvoi 22 prosenttia vuonna
2011. Viennin arvo jaa kuitenkin selvasti alhaisemmaksi kuin ennen taantumaa.
Eniten Eteld-Afrikkaan viedddn puhelinlaitteita sekd pahvia ja paperia.

(Ulkoasiainministerio 2012a)

Etela-Afrikan presidentti Zuma ilmoitti helmikuussa 2012 merkittavistd 845
miljardin randin eli 75 miljardin euron infrastruktuurihankkeista seuraaville
kolmelle vuodelle. Naista 300 miljardia randia suunnataan energia- ja vajaat 300
miljardia randia logistiikkasektorille. Eteld-Afrikalle on tulevaisuudessakin
tarkedd pitdd asemansa eteldisen Afrikan kaupan- ja talouden keskuksena.
Suurimman kauppakumppanin EU:n talousvaikeuksien jatkuessa tulee maan

suunnata nousevien talouksien suuntaan. (Ulkoasianministerio 2012a)

4.2 Tansania

Tansanian asukasluku on noin 45 miljoonaa ja pinta-ala 945 090 km2. Maan
vaestd koostuu 120 etnisestd ryhmasté ja sen viralliset kielet ovat suahili ja
englanti. (Global.finland 2011) Valtio on itdisen Afrikan suurin. llmasto
Tansaniassa on hyvin vaihtelevainen. Keskitasangoilla ilmasto on kuivaa ja
kuumaa, mutta vuoriston tundravyohykkeilld ja ylankd alueilla ilma on

viiledmpaa. (Taksvérkki ry 2005a)

Tansanian talouskasvu on ollut yksi Saharan eteldpuoleisen Afrikan nopeimpia
viime vuosikymmenien ajan. Tansanian talouskasvun ajureita ovat erityisesti
rakentaminen, finanssisektori, palvelut ja telekommunikaatiosektori. Tansania
kuuluu myo6s Eteldisen Afrikan kehitysyhteisoon (SADC) sekad Ita-Afrikan
yhteisén EAC:n kauppa- ja tulliliittoon. Molempien jarjestdjen avulla Tansania
pyrkii kehittdméan talouttaan ja liiketoimintaympéristodan eteenpdin myaos
tulevaisuudessa. Tansanian tarkeimmat kauppakumppanit EU:n liséksi ovat

Intia, Kiina, Etela-Afrikka ja Kenia. (Suomen suurléhetystd 2011a)
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Vuonna 2011 Tansanian BKT oli noin 24 miljardia dollaria eli 18 miljardia euroa
ja BKT:n kasvu oli 6,7 prosenttia (Trading Economics, 2012b.) Tansanian BKT
kasvun ennustetaan olevan 6,8 prosenttia vuonna 2012 ja 7,1 prosenttia vuonna
2013. Talouden kasvuun negatiivisesti vaikuttaa erityisesti maan sahkon pula.
Myaos tyottomyys on suuri ongelma Tansaniassa. Maassa on noin 2,4 miljoonaa
ty6tontd, joista suurin osa on nuoria naisia. Myos taman hetkiset globaalit
markkinakriisit saattavat tuoda lisdd haasteita Tansanian taloudelle, erityisesti

turismiin ja vientiin liittyen. (African Economic Outlook 2012)

Talouskasvun avulla on ollut mahdollista vahentdd Tansanian kdyhyytta ja
edistdd muun muassa terveydenhuoltoa. Talouskasvu on kuitenkin vaikuttanut
eniten maan suurimpaan kaupunkiin Dar es Salamiin, kun taas samalla maaseutu
on pysynyt edelleen kdyhana. Myos valtion siséinen politiikka on vaikuttanut
negatiivisesti maan talouteen. (Nilsson 2007) Koyhyys on edelleen merkittava
ongelma Tansaniassa ja noin kaksi kolmasosaa elad adarimmaisessa koyhyydessa
ja jopa kolmannes kansallisen kdyhyysrajan alapuolella. Tansanian voimakas
vaestonkasvu uhkaa sydda talouskasvun hyoddyt, silla véakiluku kasvaa noin
kolmen prosentin vuosivauhtia. Haasteita maalle aiheuttaa myds hiv silla tauti

tappaa tuhansia tyoikaisia ihmisia. (Global.finland 2012a)

Tansanian talous on vahvasti riippuvainen kehitysavusta, jota se on saanut jo
vuodesta 1961 saakka. Vuonna 1999 Tansania paasi mukaan IMF:n ja
Maailmanpankin verohelpotusohjelmaan. Ohjelman tarkoituksena on velkojen
anteeksianto silla ehdolla, ettd maa jatkaa taloudellisten sopeutusohjelmien
toimeenpanoa. Koulutuksen méérad on saatu nostettua Tansaniassa vaikkakin
koulutuksen laatu on edelleen huonoa. 2000-luvulla talouskasvu on ollut noin

kuuden prosentin luokkaa vuodessa. (Nilsson 2007)

Suomi on keskittdnyt kehitysapunsa Tansaniassa luonnonvarasektorille,
paikallishallinnon uudistamiseen ja maa taloudellisen toiminnan kehittamiseen.
Vuonna 2010 kaynnistyi my6s kolmen uuden taloudellisen toiminnan
kehittdmistd  palvelevan  hankkeen  valmistelu: Dar es  Salamin
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sahkonjakeluhanke, tietoyhteiskunnan ja [CT-sektorin kehityshanke seka

perunaviljelyn kehittdmishanke. (Ulkoasiainministerio 2006)

Tansanian talous on riippuvainen maataloudesta, joka on puolet koko maan
BKT:sta, 85 prosenttia maan viennistd ja tyollistdd 80 prosenttia maan
tyévoimasta. Ilmaston ja maan pinnan muoto kuitenkin mahdollistaa vain 4
prosentin maan hyotykéayton viljan viljelemiseen. (TANServe 2012) Tansanian
padasiallisia elinkeinoja maatalouden lisaksi ovat teollisuus ja turismi, jonka
uskotaan kasvavan tulevaisuudessa merkittdvasti. Monimuotoinen luonto ja
suojelualueiden verkosto houkuttelevat Tansaniaan mittavan méaaréan turisteja.
Maataloushytddykkeet kuten kahvi, puuvilla ja tupakka muodostavat yli puolet
Tansanian viennistd. Tansania tuottaa 50 miljoonaa kiloa kahvia vuodessa.

Suurin osa kahvista viljellaan perheviljelmilla. (Taksvarkki ry 2005b)

4.3 Kansainvalistyminen Afrikan kehittyviin maihin

Ulkomaiset suorat investoinnit ovat moninkertaistuneet Afrikkaan viimeisen
vuosikymmenen aikana. Afrikkaa voidaan pitad kehittyvien maiden mantereena,
silla sen osuus maailmankaupasta kasvaa yhdentoista prosentin vuosivauhtia.
Afrikan osuus oli vuonna 2012 vain kolme prosenttia maailmankaupasta sill&
mantereen teollistuminen ja kuluttavan keskiluokan nousu on vasta alussa.
(Heikkinen 2012) Afrikan maat eivat ole valttyneet maailmantalouden
taantumien vaikutuksilta kauppasuhteisiinsa. Kuitenkin maanosan taloudet
kasvavat ja ndyttaytyvat tulevaisuuden markkina-alueena. Myos kauppaa tukeva
kehitysapu on kasvanut 80 prosenttia Afrikassa 2000-luvun alusta vuoteen 2012,
(Yliportimo 2012)

Eteldisen Afrikan maissa sijoittajia houkuttaa ennen kaikkea suuri markkina-
alue ja luonnonvarat. Taman lisdksi joidenkin maiden houkuttelevuutta lis&a
matala inflaatio ja tehokas lakisysteemi. Vuosina 2000-2002 suurimmat
eteldisen Afrikan maat suorien investointien méarassa olivat Angola, Nigeria ja

Etela-Afrikka. Vastakohtana korruptio ja maiden poliittinen epavarmuus
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toimivat kansainvalistymisen esteind monille Afrikkaan kansainvalistymisté
suunnitteleville yrityksille. (Asiedu 2005, 1)

Euroalueen kriisit ovat pakottaneet monia yrityksid etsimadn markkinoita
muualta. Kiinnostaviksi markkina-alueiksi yrityksille nousevat usein kehittyvat
markkinat. Kasvavan keskiluokan lisdaksi on huomioitava kohdemaiden
vahavaraisemmat ihmiset. Kasite Base Of the Pyramid (BOP) tarkoittaa suurinta
markkina-ryhméaa eli noin neljad miljardia ihmistd, joiden ostokapasiteetti on
alle 10 euroa paivéassd. Myos Afrikan kehittyvilla markkinoilla on suuri
markkinapotentiaali vahdvaraisten ryhméssa, mutta kohderyhmé on otettava
huomioon tuotteiden ominaisuuksissa. Tuotteiden on oltava yksinkertaisia ja
sopivassa hintaluokassa. Suomalaisilla yrityksilla on myos tarjolla paljon
osaamista koyhyyden ongelmien ratkaisemiseen esimerkiksi uusiutuvien

energioiden aloilla. (Linna 2012)

Afrikan markkinoilla yritysten on mietittava ennen kaikkea kuluttajien kasvavia
tarpeita koko ajan kehittyvissd talouksissa. Tarjottavasta teknologiasta ja
tuotteesta on tehtdva mahdollisimman myos k&ytdnnollinen paikallisiin oloihin.
Esimerkiksi asiakkaiden tavoittaminen ja logistiikka ovat usein haasteina
Afrikan maissa. Talldin tuotteen tulee olla mahdollisimman helposti
kuljetettava. (Virtanen 2012)

Toimiminen kehittyvilla markkinoilla vaatii erityisté liikeosaamista yrityksilta.
Kehittyvilla markkinoilla on huomioitava puutteet perusinfrastruktuurissa.
Téllaisia puutteita voivat olla huonojen teiden liséksi kuluttajien puuttuva
koulutus sekd tekninen osaaminen. Onnistunut liiketoiminta vaatii
integroitumista paikalliseen liiketoimintaympadristoén. Monet suomalaiset
yritykset eivat ole vield ymmartaneet Afrikan tarjoamia
liiketoimintamahdollisuuksia. Suomen viennista vain noin kaksi prosenttia
kohdistuu Afrikkaan. Useat muut maat ovat hyddyntaneen jo Afrikan

markkinapotentiaalin, kun taas Suomi on ldhestynyt Afrikan maita l&hinna
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kehitysyhteistyén muodossa. (Linna, 2012) Kehitystyotd voidaan myds pyrkia
hyodyntdmaan, jolloin kauppa ja kehitys voivat tukea toisiaan (Heikkinen 2012.)

Afrikan mantereen sisélla eri maiden liiketoimintaympéristot eroavat suuresti
toisistaan, joten yrityksen on tdarkedd tutustua maan liiketoimintaan ennen
kansainvélistymista. Erityisesti Pk-yrityksille Afrikan markkinoille meno on
vaativampaa, kuin ldhimarkkinoille kansainvélistyminen. Alueelliset markkinat

ovat vasta kehittyvét ja infrastruktuuri puutteellinen. (Heikkinen 2012)

Naps Systems on yksi suomalaisista yrityksistd, joka on jo kansainvalistynyt
Afrikan kehittyville markkinoille. Yritys kuuluu aurinkoséhkdliiketoiminnan
vakiintuneimpien toimijoiden  joukkoon. Naps Systemsin kokemus
aurinkosahkojarjestelmistd on kattava. Yritys on ollut mukana muun muassa
Afrikan kehitysapuprojekteissa ja toimittanut jo 1980-luvulla aurinkosahkolla
toimivia jadkaappeja Afrikkaan. Jadkaappien avulla rokotteet saatiin kuljetettua
Saharan lammdssakin. Naps Systems on myds myynyt 2000-luvulla

séhkoverkosta riippumattomia katuvalojarjestelmia Afrikkaan. (Laakso 2012)

4.3.1 Kansainvalistyminen Eteld-Afrikkaan

Erityisesti viime vuosikymmenen aikana monet yritykset ovat olleet
kiinnostuneita mahdollisuuksista kansainvélistya Eteld-Afrikkaan. Etela-
Afrikalla on kauppasuhteita yli 200 muun maan kanssa. Hallituksen kauppa- ja
teollisuusosasto pyrkii auttamaan kansainvalisid yrityksia tarjoamalla tietoa
viennista Etela-Afrikkaan ja avustamalla myds joitain projekteja taloudellisesti,
jotta maan talous jatkaisi kasvuaan. Etela-Afrikan markkinat kiinnostavat silla
maan talous on yksi nopeammin kehittyvimmistd. Maa houkuttaa monen eri alan
yrityksia silld yrityksilla on erilaisia mahdollisuuksia Eteld-Afrikassa johtuen
suuresta luonnonvarojen madrastd sekd véestonkasvusta. (South Afrcian

Government Information 2012)
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Etelad-Afrikalla on omia sisdpoliittisia ongelmia, jotka ovat tiivistyneet vuonna
2012 erityisesti lakkoaaltoihin kaivosalalla. Eteld-Afrikka toimii yleensa
porttina koko eteldisen Afrikan markkinoille johtuen l&hinna hyvasta taloudesta
sekd vahvasta ja kehittyneestd infrastruktuurista verrattua muihin Afrikan
maihin. Etel&-Afrikalla on my0s keskeinen rooli tullien kapasiteetin
kehittdmishankkeessa. Kehittdmishanke tehdddn yhteistyossd Maailman

tullijarjeston seka eteldisen ja Itd-Afrikan maiden kesken. (Yliportimo 2012)

Ongelmina kansainvalistymisessé voidaan pitdé tydvoiman hankalaa saatavuutta
ja byrokraattista toimintaymparistod. Eteld-Afrikassa on myds suhteellisen
tiukka tyovoimalainsaddantd. Tiukka s&adéntd saattaa vaikeuttaa uusien
tyontekijoiden palkkaamista. Pk-yrityksilla ei myo6skaan ole suurta

vaikutusvaltaa valtakunnanpolitiikassa. (Enkenberg 2012)

Yrityksien tulee ottaa huomioon kansainvélistyessdan Etelda-Afrikkaa myos
maan julkissektorin erikoissdadokset. Julkisektorin kanssa kaytdvaa kauppaa
olevia sektoreita koskevat erityissaddokset ovat kaikessa monimutkaisuudessaan
vakiintuneet osaksi Etela-Afrikan elinkeinoeldmdn arkea ja saattavat tuoda
yllattavia lisékustannuksia. (Ulkoasiainministerio 2011b) Maassa yritykset
kohtaavat lainsdadannollisida ongelmia liittyen esimerkiksi Black Economic
Empowerment-lainsd&ddantoon (BEE). S&idannon tavoitteena on nopeuttaa
taloudellisen  vallan  siirtdmistd  valkoiselta vdhemmistoltd mustalle
enemmistOlle. S&4dantd rajoittaa niiden yritysten toimintaa Etel&-Afrikassa,

jotka eivét tayta lainsdadantod. (Ulkoasiainministerio 2009)

Eteld-Afrikan suurin kauppakumppani on Euroopan Unioni, mutta viime aikoina
euroalueen kriisi on vaikuttanut negatiivisesti kaupan mééaraan. Yli 80 prosenttia
Etel&-Afrikan ulkomaisista suorista investoinneista tulee edelleen EU-maista.

Samalla Etela-Afrikka on tiivistdnyt suhteitaan nouseviin talouksiin.
Esimerkiksi  kiinalaisyhtiot ovat aktivoituneet maahan kohdistuvassa

sijoitustoiminnassa. Eteld-Afrikka kuuluu myods Afrikan ainoana maana
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maailmantalouden  keskeisistd  toimijoista  koostuvaan  G20-ryhmaan.
(Kauppapolitiikka 2012)

4.3.2 Kansainvalistyminen Tansaniaan

Tansanian liiketoimintaympaériston riskit ovat laskeneet ja
liiketoimintamahdollisuudet kasvaneet viime vuosina johtuen suureksi osaksi
maan talouden kasvusta. Vuonna 2008 suorat ulkomaalaiset investoinnit
Tansaniaan olivat 712 miljoonaa USD. Suurin osa investoinneista kohdistuu
kaivostoimintaan. Suomen investoinnit  keskeisilld  vientimarkkinoilla
rahoitetaan usein kehitysrahoituksella sekd kotimaisella ja ulkomaisella
lainanotolla. Keskeisiksi vientimarkkinoiksi voidaan laskea muun muassa
viestintd- ja energiamarkkinat. (Suomen suurlahetystd 2011b) Vienti Suomesta
Tansaniaan vuonna 2011 oli arvoltaan 26 miljoonaa euroa. My6s Suomen
kaupallis- taloudelliset intressit Tansaniassa liittyvét ennen kaikkea kaivos- ja

energia-aloihin. (Suomen suurléhetysto 2012)

Vuoden 2012 Doing Business tilaston mukaan Tansania on sijalla 127 kun
tarkasteltiin 183 maan liiketoimintaymparistdd liiketoiminnan aloittamisen
helppouden nidkokulmasta. (The World Bank 2012, 7) Liiketoimintaympériston
heikkouksia ovat huono infrastruktuuri, lainsdddannén toimeenpano ja
korruptio. Vuoden 2012 Tansanian CPI eli the Corruption Perceptions Index oli
35. Maan CPI mittaa korruption méaaran julkisella tasolla asteikolla 0-100, josta
0 tarkoittaa, ettd maa on erittdin korruptoitunut. (Transparency International
2012) Lisdksi maan liiketoimintaympariston  houkuttelemattomuuteen
vaikuttavat epdvarma sahkon saanti, huonot tiet ja riittdméton veden saanti. Jotta
kansainvélinen liiketoiminta maassa lisdantyisi, on Tansanian panostettava liséa
maan infrastruktuuriin. (Sumila 2012) Tansaniassa myo6s tavarantoimitus on
hidasta ja ongelmallista. Maalta puuttuu koulutuksen tason vuoksi osaavia

toimijoita tuotantoon. (Ulkoasiainministerid 2009)
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5. AURINKOSAHKOJARJESTELMIEN MARKKINAT

Yhden tunnin aikana koko maapallon pinnalle tulee auringon sateilyista
enemman energiaa, kuin koko ihmiskunta kuluttaa vuodessa (llmasto-opas
2012.) Aurinkosahkojarjestelmien markkinat ovat kehittyneet paljon viimeisen
vuosikymmenen aikana. Tamé johtuu muun muassa teknologian hinnan laskusta

ja fossiilisten polttoaineiden hinnan kasvusta.

EU-komission tavoitteena on lisatd aurinkosahkon osuus 15 prosenttiin EU:n
sédhkon kulutuksesta vuoteen 2020 mennessd (Aurinkoenergiaa.fi 2012b)
Aurinkosahkomarkkinat ovat kasvaneet myods Kiristyvien péaastorajoituksien
takia, silld aurinkos&hko ei tuota paastoja sen kayton aikana. Sen péaasialliset
ymparistovaikutukset tulevat jarjestelmien tuotantovaiheessa. (llmasto-opas
2012)

Teknologian kehittymisen ansioista aurinkosahkon tuotantokustannukset ovat
laskeneet. Kustannusten laskusta johtuen aurinkoenergian tuottaminen on
nykyéaan kilpailukykyistd verrattuna muihin energialdhteisiin. (OSKE 2010)
Aurinkosahkon tuotantokustannukset saattavat alittaa jopa ydinvoimalla
tuotetun s&hkon kustannukset tulevaisuudessa (Pistoke 2011,) Té&lla hetkelld
aurinkopaneelien hyotysuhde on noin 20 prosenttia, mutta hyotysuhde kasvaa
koko ajan teknologian kehittyessd. Linkopingin yliopiston tutkijat ovat
kehittaneet jo uuden huomattavasti halvemman menetelman kiteisen
piikarbidin valmistukseen. Uudella keksinnélla paneelien hy6tysuhde voitaisiin
nostaa jopa 60 prosenttiin. (Virtanen 2012)

5.1 Suomen aurinkosahkdmarkkinat

Suomessa auringon vuosittainen sateilyn méara on noin 1000 kWh/m2,

Aurinkoenergia on Suomessa vain tdydentdva energiamuoto muiden maassa

yleisimpien energiamuotojen rinnalla. Aurinkosahkon kayttd Suomessa
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painottuu maaliskuun ja syyskuun véliselle ajanjaksolle. Ympdarivuotinen
Aurinkosahkoén hyodyntdminen on hankalaa, silla talldin aurinkoenergiaa tulisi
varastoida kesdlld talven pimeimpid ajanjaksoja varten. (llmasto-opas 2012)
Varastointitekniikan kehitys tulevaisuudessa vaikuttaa aurinkosédhkon kayton
yleistymiseen Suomessa.

Suomessa aurinkoenergian kéaytté onkin vield véahaista verrattuna esimerkiksi
Pohjois-Saksaan, jossa auringon sateily on yhta suurta kuin Suomessa (TreSolar
2010, 1.) Eteld-Suomen sé&teilyteho on kuitenkin noin 50 prosenttia pienempi
Etela-Eurooppaan verrattuna (limasto-opas 2012.) Aurinkoenergiajarjestelmien
eli aurinkolampo- ja sahkojarjestelmien yleistymistd Suomessa on hidastanut
myos teknologian korkea hinta ja taloudellisten kannustimien puuttuminen seka

alan yritysten vahaisyys. (TreSolar 2010, 1)

Aurinkoenergia muodoista aurinkoldmmoén  toimialan  kasvaminen on
nopeampaan kuin aurinkosédhkdn johtuen aurinkolammon alhaisimmista
kustannuksista (Ilmasto-opas 2012.) Suomessa aurinkosahkoa kaytetaan lahinna
syrjaseuduilla ja mokeilla omavaraisilla jarjestelmilla.
Aurinkosahkojarjestelman takaisinmaksu taman hetkisella tekniikalla on 10-15
vuotta. (Silvander 2012) Verkkoon kytkettyda aurinkosahkoa kaytetaan
Suomessa vain lahinnd kokeilumielessa. Erityisesti suuressa mittakaavassa
verkkoon kytkettyjen jérjestelmien tekniset ratkaisut eivat ole vielé tarpeeksi
kannattavia. (Yle Helsinki 2012)

Suomen uusiutuvien energioiden tukijarjestelma eli syottotariffi ei koske
aurinkosahkoa. Aurinkosahkon kaytén kannattavuutta lisdisi Suomessa tariffien
kayttoon otto, jolloin s&hkoyhtioilla olisi velvollisuus ostaa kotitalouksien
tuottama ylijadmésahko. Toistaiseksi Suomessa ei ole yhdenmukaista mallia
siitd, miten pientuottajat liitetddn sahkoverkkoon ja kuinka sé&hkon ylituotanto
hyvitetddn. Osa energia-alan yrityksistd ostaa kuitenkin jo nyt ylijgdmasahkoa
kotitalouksilta, mutta korvaukset verkkoon tuotetusta séhkostd on Suomessa
pienid&.  Tama i motivoi  yksittdisia  kuluttajia  hankkimaan
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aurinkosahkojarjestelmid. (Noponen 2012) Sahko ja kaukolampod edustava
etujarjestd Energiateollisuus ry ei myoskaan ole innostunut ostovelvoitteen
tulemisesta Suomeen. Aurinkoséhkdjarjestelmén hankkimista puoltaa se, ettei
itse tuotetusta ja kotona kaytetystd aurinkosahkosté tarvitse maksaa kuitenkaan
séhkoveroa. Uudisrakentamisessa tulee siirtya EU:n
energiatehokkuusdirektiivin mukaan lahes nollaenergiatalojen rakentamiseen
vuoden 2021 alussa. Direktiivi lisdd my0s aurinkosédhkon kayttod uusissa
rakennuksissa. (Juuti 2012)

Vuoden 2008 Suomen ilmasto- ja energiastrategiassa on asetettu tavoitteeksi
aurinkoenergialla ja tuulivoimalla tuotetun sdahkon osuuden nostaminen kuuteen
terawattituntiin vuoteen 2020 mennessa. Aurinkosédhkon laajamittaisempi
kayttoonotto on myos riippuvainen tutkimus- ja kehitystyon tuloksista. (llmasto-
opas 2012) Myos suomalaisten kuluttajien aikaisemmat ennakkoluulot ja
tietdmattomyys ovat hidastaneet aurinkosdhkomarkkinoiden kasvua. Nykyaan
ihmiset seuraavat aiempaa valppaampana teknologian kaytettavyyttd ja
luotettavuutta sekd energian hintaa. Suomalaisten halu lis4td kestdvan
kehityksen ratkaisuja tulee lisdédmaan aurinkoenergian kayttéa huomattavasti jo

ldhivuosina. (Jokiranta 2012)

Aurinkosahkon yleistymiseen maailmalla ja Suomessa vaikuttavat myos
positiivisesti  hiilidioksidipadstdjen  vahentdmistavoitteet ja fossiilisten
polttoaineiden hupeneminen. Kymmenen viime vuoden aikana aurinkoenergian
tuotanto on kasvanut globaalisti jopa 42 prosenttia. Aurinkoenergian ja muiden
puhtaiden teknologian alojen yleistymisen ansiosta Suomessa syntyy 40 000
uutta tyopaikkaa vuoteen 2020 mennessa tyo- ja elinkeinoministerididen
tuoreiden arvioiden mukaan. Uusiutuvilla energial@hteilld voitaisiin myos
vahentdd huomattavasti tuontienergian méardd Suomessa tulevina vuosina.
(Noponen 2012)

Aurinkoenergiateknologian kehittyessa on todennakdistg, ettd tulevaisuudessa

IS0 0sa Suomen energiantuotannosta saadaan auringosta. Aurinkoenergian
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asemaa my0s Suomessa tulee parantamaan myods fossiilisten polttoaineiden
kallistuminen. On myds mahdollista, ettda tulevaisuudessa Suomi pystyy
ostamaan tuotettua aurinkosdhkdéd yhdessa muiden EU-maiden kanssa
esimerkiksi Saharan autiomaalta. Siirtokustannusten takia tdmé olisi halvempi

vaihtoehto Suomessa vain talviseen aikaan. (Genergia 2009a)

5.2 Kansainvéliset aurinkosahkomarkkinat

Kansainvéliset aurinkoséhkdémarkkinat ovat olleet pitkdan kasvusuhdanteessa.
Vuosina 2003-2009 markkinat ovat kasvaneet alle 1 GW:sta jopa 7,2 GW:iin
vuodessa.  Suurinta  markkinoiden  kasvu on  ollut  Saksassa.
Aurinkosahkomarkkinoiden maailmanlaajuiseen kasvuun ovat vaikuttaneet
teknologian halventuminen ja aurinkosédhkon kayton ekologisuus verrattuna

muihin energiamuotoihin. (TreSolar 2010, 7)

Myaos kehitysmaiden kasvava energiatarve on mahdollista kattaa suureksi osaksi
aurinkoenergialla.  Aurinkosahkon  tuottaminen on turvallisempaa ja
edullisempaa kuin nykyisin kehitysmaissa energianlédhteend kaytetyt kynttilat ja
palodljy. (OSKE 2010) Afrikassa on suuret fossiilisten polttoaineiden ja
uusiutuvan energian luonnonvarat, mutta silti vain 20 prosentilla vaestosta on
kaytosséan sahkot. Syrjaisimmissa kylissd jopa neljalla viidesta ei ole lainkaan
mahdollisuutta sdhkon kayttoon. Vuonna 2011 uusiutuvaan sdhkodntuotantoon
sijoitettiin 3,6 miljardia dollaria. Vuonna 2020 uusiutuvaan sahkdntuotantoon
tullaan sijoittamaan ennusteiden mukaan Afrikassa jopa noin 57 miljardia
dollaria. (Daly 2012)

Aurinkosahkoéd voidaan monilla Afrikan alueilla tuottaa jopa kaksi kertaa
enemman kuin vastaavalla paneelilla Keski-Euroopassa. Lupaavimmat alueet
aurinkosahkolle ovat eteldpuoleinen Afrikka ja Sahara. Aurinkosidhkon
potentiaalin laajempi hyddyntaminen edellyttad, ettd afrikkalaiset itse lahtevét
edistdmadn tutkimusta ja laajamittaisempaa aurinkoséhkon kayttod. Talla
hetkelld s&hkoverkostot eivat yletd Afrikan syrjaisimmille seuduille.
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Uusiutuvien energiavarojen kayttdminen ndailla syrjéisilla seuduilla on

halvempaa kuin kansallisen verkoston laajentaminen. (Leipola 2012)
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Kuva 5: Afrikan aurinkopotentiaali (Solargis 2011)

Kuvasta 5 néhdaan, ettd suurin potentiaali aurinkoséhkolle auringon sateilyn
mukaan on Eteldisessd Afrikassa, Tansaniassa, Keniassa ja pohjoisemmassa
Saharan alueella. Paneelien virran suuruus on suoraan Verrannollinen
auringonséteilyn voimakkuuteen. Auringon sateilyn voimakkuus on suoraan

verrannollinen aurinkoséahkon tuotannon potentiaaliin.

Myds Afrikan aurinkosdhkon kéyton yleistymiseen on  vaikuttanut
markkinakustannusten lasku.  PV-teknlogia on ollut Afrikassa erityisen

hyodyllistd korkeateknologisissa kommunikaatio sovelluksista ja rokotuksien
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jadhdytyksesséd. Rokotusten avulla voidaan vaikuttaa positiivisesti Afrikan
terveydenhuoltoon ja tatd kautta kdyhimpien Afrikkalaiskylien elamaan.
Aurinkosahk6a on myds kuitenkin kritisoitu siitéd, ettei se ole oikea ratkaisu
Afrikan ongelmiin sen suurten kustannusten ja maahantuonti keskeisyyden
takia. Aurinkoséhkon kayton tulisi keskittya vain tiettyihin markkina-alueisiin

Afrikan siséllg, joissa sen kayttd on kustannustehokasta. (Karekezi ? 5-6)

Uusiutuvien energioiden kéaytté kasvaa koko ajan maanlaajuisesti, mutta
toimiala kohtaa my6s monia esteitd. Esimerkiksi rakennuskustannusten
luotettavan rahoituksen puute on hidastanut uusiutuvan energia-alan kasvua
Afrikassa. Pienilta afrikkalaisyrityksiltda puuttuu myds usein ostovoima ja
kontaktit, joiden avulla massatilauksia tehdaan. limastohankkeita kehitysmaissa
rahoittavat jarjestot keskittyvat usein vain suuriin projekteihin, vaikka
pienimuotoinen  energiantuotanto  kehitysmaissa voidaan katsoa yhtd
merkitykselliseksi. Taman takia rahalliset avut menevét usein muihin maihin
kuin Afrikkaan. (Kalliola 2010)

Mobiiliteollisuus Afrikassa on erittdin kehittynytta verrattuna maan talouteen ja
muihin sektoreihin. Jo vuonna 2010 joka viidennelld oli matkapuhelin. Koska
sédhkon saanti maassa on epavarmaa, muodostuu kuitenkin puhelimen lataus
usein ongelmaksi. Matkapuhelinten kayton réjahtanyt kasvu on nostanut sahkon
kysynnén kasvua entisestdan. (Kalliola, 2010)

5.2.1 Etela-Afrikan aurinkosahkomarkkinat

Eteld-Afrikassa on suuri markkinapotentiaali aurinkoséhkolle johtuen maan
sopivista sateilyolosuhteista. Auringon séteily on melkein kaksi kertaa
voimakkaampi Eteld-Afrikassa verrattuna Eurooppaan. (Solar energy 2012)
Aurinko paistaa Etela-Afrikassa keskiméérin 2500 tuntia vuodessa ja auringon
séteily vaihtelee yhden paivén aikana 4,5 ja 6,6 kwh/m2 vélilla. (Republic of
South Africa 2012)
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Myos sdhkon kysyntd ja sdhkoa kuluttavien talouksien mé&éra viimeisen
viidentoista vuoden aikana on noussut huomattavasti Etela-Afrikassa. Tamé
johtuu lahinnd talouden kasvusta ja se aiheuttamasta sahkon tarpeen
lisddntymisestd. (Suomen Suurldhetystd 2009) Vuoden 2012 Doing Business
tilaston mukaan Etela-Afrikka on sahkon saannin helppoudessa sijalla 124 kun
tarkastellaan 183 maata. S&hkén huono saatavuus heikentdd maan
liiketoimintaympaéristéa. (The World Bank 2012, 37)

Etela-Afrikan s&hkontuotanto perustuu talla hetkelld p&&osin halpaan
kivihiilipohjaiseen sdhkoon. Raskaan teollisuuden ja kivihiilipohjaisen
sédhkdntuotannon takia Etela-Afrikan kasvihuonekaasupééstot ovat huomattavat.
Kivihiilipohjaisen séhkon kéyttd tekee Etela-Afrikasta yhden suurimmista
saastuttajasta ja 14. kovimman kasvihuonekaasujen tuottajan maailmassa.
Vuonna 2011 hiilen lisaksi energiantuotanto keskittyi lahinnd muutamaan
pieneen vesivoimalaan (1,5 %), kaasuturbiineihin (5,8 %), yhteen
ydinvoimalaan lantisessd Kapkaupungissa (4,4 %) ja muutamaan hyvin pieneen
tuuliturbiiniin. (Saylor et al. 2011)

Etela-Afrikan séhkdmarkkinoita johtaa julkinen hallituksen omistama
séhkolaitos Eskom. Yritys tuottaa noin 95 prosenttia Etela-Afrikassa kédytetysta
séhkostd. Eskom tuottaa, siirtdd ja jakelee sdhkoa teollisuuteen, kaivoksiin,
kaupan alalle, maatalouteen seka asuinalueille. Yrityksen séhkontuotannosta 45
prosenttia tarjotaan suoraan loppukayttéjille. Loput 55 prosenttia tuotetusta

sahkostd menee jakeluun. (Company Information 2012)

Eskom tulee tulevaisuudessa kohtaamaan my®ds suuria haasteita, sill& yrityksen
tdman hetkiset laitteistot ovat vanhoja ja ne vaativat paljon kunnossapitoa.
Seuraavien vuosien aikana yrityksen tulee sulkea osaksi aikaa vuodesta osan
tuotantolaitoksen yksikdista. Talléin laitteistot saadaan varmennettua sellaisiksi,
ettd ne noudattavat sen hetkisia ymparistomaarayksia. Yrityksen tulee myds
muuttaa energiantuotannon lahteitdén. Tall4 hetkella séhkdntuotannosta noin 85
prosenttia tulee hiilestd. Tavoitteena on lisdtd sdhkontuotantoon muita
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energialéhteitd kuten aurinkovoimaa ja tuulta sekd ydinvoimaa. Talla tavalla
yritys pyrkii véhentdaméaan hiilen kaytén 70 prosenttiin vuoteen 2025 mennessé.
Tavoitteena on saada hiilen kéyton ymparistdvaikutuksen laskemaan koko Etela-
Afrikassa. Samalla Eskomin on vastattava koko ajan kasvavaan
séhkontarpeeseen kaksinkertaistamalla sahkontuotantonsa 80 000 MW:iin

seuraavien kahden vuosikymmenen aikana. (Saylor et al. 2011)

Sahkontarve Etela-Afrikassa on niin suuri, ettei Eskom yritd estaa yksityisten
energiayritysten investointeja maahan ja kilpailun kasvua sahkon alalla. Maan
energiasysteemi on talla hetkella tiukasti valvottu ja eteldafrikkalaisia pyydetaan
tarkkailemaan energian kayttda johtuen maan sahkon pulasta. (Saylor et al.
2011) Vuonna 2010 83 prosenttia Etelad-Afrikan vaestdsta oli kytkeytyneena
séhkoverkostoon. Katkokset s&hkon saannissa ovat kuitenkin yha tavallisia.
Etela-Afrikassa kulutetaan 45-48 GWh sahkda vuodessa. Kulutuksen on

arvioitu jopa kaksinkertaistuvan seuraavan 25 vuoden aikana. (Smith 2012)

IEA (the International Energy Agency) on avustanut Etel4-Afrikan hallitusta
kehittamaan etenemissuunnitelman. Suunnitelman tavoitteena on, ettd 42
prosenttia uudesta séhkdntuotannosta Eteld-Afrikassa saadaan uusiutuvista
energialahteista vuoteen 2030 mennessd. Etenemissuunnitelmassa ei huomioida
vesivoiman kayttéonottoa. Suunnitelman yksi suurimmista p&damaéarista on

aurinkoteknologian k&yton huomattava lisdédminen Etela-Afrikassa. (IEA 2012)

Toukokuussa 2012 Eteld-Afrikan energiaosasto hyvaksyi yhdeksdn uuden
aurinkosahkoa tuottavan projektin aloittamisen maahan. N&ama projektit lisdavét
noin 417 MW:in sdhkontuotannon kansainvéliseen verkkoon vuoteen 2016
mennessad. Uudet, aurinkosédhkoa tuottavat hankkeet kasvattavat Etela-Afrikan
uusiutuvan energian liikevoiman kehitysté ja houkuttelevat lisd& ulkomaalaisia

sijoittajia maahan. (Shem 2012)

Energian hinta Eteld-Afrikassa on noussut viime vuosina. Vuonna 2011 hinta

nousi jopa 26 prosenttia johtuen véhdisistd investoinneista suurempaan
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energiantuotannon kapasiteettiin. Energian kasvanut hinta saattaa vahentaa
Etela-Afrikan kilpailukykya monilla aloilla. (Saylor et al. 2011)

Aurinkosahkomarkkinat Eteld-Afrikassa kiinnostavat monia kansainvélisid
yrityksia. Erityisesti vuoden 2008 energiakriisin jalkeen maa on houkutellut
useita uusia energia-alan yrityksid. Markkinoilla toimivat muun muassa useat
kiinalaiset aurinkoenergialaitteiden valmistajat. Koko ajan paranevan
teknologian ja aurinkoséhkojarjestelmien hintojen alenemisen avulla voidaan
kilpailla vastaan Eteld-Afrikan omia energia-alan yrityksid. (Finnpartnership
2011)

Yksityisen sektorin yritykset tulevat kohtaamaan myos haasteita Etela-Afrikan
sahkomarkkinoilla. Energiatariffin tulisi olla kustannustehokkaampi, jotta se
houkuttelisi lis&da yrityksid maahan. Taman lisaksi yritykset saattavat kohdata
lainsaadanndllisia vaikeuksia Etela-Afrikassa. Etela-Afrikan energiajérjestot
kuten NERSA (National Energy Regulator of South Africa) ja DOE (the
Department of Energy) pyrkivét yksinkertaistamaan lainsdddannon kehikkoa,
jotta yksityisen sektorin energiantuotanto saadaan kasvamaan 30 prosenttiin
uudesta sdhkontuotannosta. Tarkoituksena on luoda kilpailevat markkinat
sédhkon tuotannolle Eteld-Afrikkaan luomalla parempi liiketoimintaymparistd
maahan. NERSA on sopinut seuraavien parin vuoden aikana energiatariffin
kasvusta 25 prosenttiin. (Saylor et al. 2011, 2)
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South African grid map
The map indicates the South African power network

Kuva 6: Etel&-Afrikan sahkdverkostot (Company information 2012)

Toimiakseen myos verkkoon liitettyjen aurinkosahkdjarjestelmien markkinoilla,
on yrityksen otettava selvad missda kaupungeissa on olemassa olevat
séhkoverkot. Kuvasta 6 n&hddan suurimpien kaupunkien l&pi kulkevat
séhkdverkot. Tdman lisaksi kuvasta ndhdéan, ettd myos Etela-Afrikan rajoille ja
pienimpiin kyliin ollaan tulevaisuudessa suunnittelemassa séhkdverkostoja.
Vihredlld pallolla karttaan on merkitty rakenteilla oleva aurinkopuisto
Upingtonissa.  Aurinkopuistoon on jo asettunut ensimmaiset uudet
aurinkosahkoalan yritykset. Puisto on keskittynyt aurinkoséhkoalan yrityksiin,
jotka tuottavat sdhkoa wverkostoihin. Yksi puiston suurimmista hyodyista
energiantuotannon liséksi ovat sen luomat uudet tyopaikat Etel&-Afrikkaan.
(Frontier 2012)

Etela-Afrikassa  sijaitseva  Upingtonin  aurinkopuisto  tulee  olemaan

valmistuttuaan maailman suurin. Projektin on oletettu kustantavan yhteensa 200
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miljardia randia eli noin 17 miljardia euroa ja sen on suunniteltu saavuttavan
ensimmadisen vuosikymmenen aikana 5 GW séhkodntuoton. Tuotanto olisi yksi
kymmenesosa Eteld-Afrikan energian tarpeesta. Pohjoisen Kapkaupungin
Upington kuuluu 3 prosenttiin aurinkoisimmista alueista maailmassa. Alueella
my0s sateiden todenndkoisyys on pieni. Aurinkopuiston yksi tavoitteista on
vahent&dd maan hiilipaéstoja. Puistoa varten on varattu 9000 hehtaaria maata ja
puistosta on kiinnostunut 200 investoijaa. Upingtonin aurinkopuiston vaitetdan
olevan jopa parempi paikka aurinkosahkoén tuottamiseen kuin Sahara, silla
Saharassa haittana saattavat olla hiekkamyrskyt. (Smith 2010)

Etela-Afrikan  hallitus  hyvaksyi  vuonna 2011 pitkdn aikavélin
voimantuotantoinvestointien suunnitelman (Integrated Resource Plan, IRP).
Suunnitelman  tavoitteena on nykyisen vajaan 44 000 MW:iin
voimantuotantokapasiteetin kaksinkertaistaminen vuoteen 2030 mennessé.
Keskeiset osuudet tasta ovat aurinkoenergialle 9400 MW, tuulienergialle 8400
MW, ydinvoimalle 9600 MW ja kivihiilelle 6250 MW. Erityisesti Etela-Afrikan
lantisid osia voidaan pitdd maailman otollisimpina alueina aurinkosahkolle.

(Ulkoasiainministerit 2012a)

5.2.2 Tansanian aurinkosahkomarkkinat

Suurimman osan sahkostd Tansaniassa tuottaa TANESCO (Tanzania Electric
Supply Company Limited). Yritys on taysin valtion omistuksessa ja vastuussa
jopa 98 prosentista maan sahkontuotannosta. Tarkeimpid energian l&hteita
Tansaniassa ovat vesivoima ja kaasuvoima. Mtre Dam on maan suurin
vesivoimala Ruahaha-joen varrella. L&mmon tuotanto on talld hetkelld

riippuvaista l1ahinna 6ljysté ja maakaasusta. (Mbendi 2012)

Tansanian uusiutuvien energiavarojen yhdistys eli TAREA (Tanzania
Renewable Energy Association) perustettiin vuonna 2000. Yhdistyksen

tarkoituksena on edistdd Tansanian uusiutuvien energiavarojen kayton kestavaa
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kehitystd. TAREA tekee vyhteistyotd usean Tansanialaisen yrityksen ja

kansainvélisen organisaation kanssa. (TAREA 2012)

Tansaniassa on paljon hyddyntamétonta luonnonvarojen kapasiteettia, joka
voitaisiin hyodyntéé energiana. Maassa on yha paljon mahdollisuuksia vesi-,
tuuli-, aalto- ja aurinkovoimaloiden rakentamiseen sekd maakaasun ja hiilen
hyodyntdmiseen energiana. Hyodyntdmalla luonnonvarat energian tuotannossa,
voitaisiin kattaa maan kasvava sahkdn kysyntd kokonaan myos tulevaisuudessa.
(Casmiri 2009, 2)

Tansaniasta on  viimeisien vuosikymmenien aika 16ytynyt suuria
maakaasuesiintymid. Maakaasua on kaytetty sahkdntuotantoon maassa 2000-
luvun alusta ja nykyaan noin puolet sahkdstd tuotetaan maakaasulla. Arviolta
uusien  maakaasuldhteiden  avulla  pystytddn  kolminkertaistamaan
sédhkdntuotanto pariksikymmeneksi vuodeksi. (Global.finland 2012b) Arvioiden
mukaan Tansanian rannikoilta 16ytyneiden maakaasu varojen oletetaan riittavéan
tyydyttdmaan kasvava sahkon kysyntd maassa. Oman kysynnan tyydyttdmisen
lisaksi maakaasua tulee riittdmaan myaos vientiin. (Pasanen 2012)

Tansanialta puuttuu kuitenkin vield oikeanlainen asenne, varat, teknologia ja
kokemus maakaasun sek& muiden luonnonvarojen taydelliseen hyddyntamiseen
ilman apua kansainvalisilta yrityksiltd. Myos luonnonvarasektori on maassa
erittdin korruptoitunut. Korruption liséksi liiketoimintaa energia-alalla maassa
haittaa Tansanian hallituksen uusi kaasupoliittinen linjaus, jonka avulla
suojellaan maan oikeutta omiin luonnonvaroihinsa. Jokaisen maakaasuun
investoivan tulee siis kayda prosessi lapi hallituksen kautta ennen, kuin
valtauksia voidaan pitdd omana. Tansanian tulisi osata yhdistdd muiden
sektorien kasvu maakaasusektorin kasvuun, jotta maan talous saataisiin

kasvamaan kokonaisvaltaisesti. (Pasanen 2012)

Vuoden 2012 Doing Business tilaston mukaan Tansania on 183 maasta séhkon

saannin helppoudessa sijalla 78. S&hkdn saaminen on maassa suhteellisen
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helppoa verrattuna muihin kehittyviin maihin kuten Etel&-Afrikkaan. (The
World Bank 2012, 37) Kuitenkin suurin osa ihmisistd, joilla on mahdollisuus
séhkon kayttdon Tansaniassa asuvat urbaaneilla alueilla, erityisesti Dar Es
Salamissa. Kaupunki k&yttdd noin 50 prosenttia maan sahkostd, kun taas
kdyhemmaét alueet saavat vain pienen osan tuotetusta sahkosta. Tarvitaan lisaa
kansainvélisid energia-alan yrityksid, jotta voidaan tarjota séhkdéd myds maan
kdéyhimmille alueille. (Mbendi 2012)

Vain 2 prosenttia maalaiskylistd saa sdhk6d TANESCON:n verkostosta.
Verkkoon kytkemattomat aurinkoséhkojérjestelmét ovat hyva vaihtoehto tuoda
séhkd myods Tansanian syrjdisimmille kylille, silld tulee kestdmaan
vuosikymmenia ennen kuin kansallinen sdhkoverkosto tulee saavuttamaan
syrjaytyneet kylat. Tansanian hallituksella on Aurinkoséhkdpolitiikka, joka
edistdd omavaraisten aurinkosahkojarjestelmien kayttoa syrjaisilla kylillg, joissa
yha kdytetdan sahkon sijaan kerosiinia ja pattereita. (Camco 2010) Talla hetkella
aurinkosahkoa kaytetddn jo syrjaisilla seuduilla lahinnd matkapuhelimien
lataukseen (Casmiri 2009, 14).

Tansanian aurinkosahkojarjestelmien markkinat ovat moninkertaistuneet viime
vuosien aikana. Vuosina 2005-2009 aurinkosdhkon kéyttd maassa kasvoi
vuoden 2005 100kWp:sta yli 1,5MW:n vuonna 2009 ja vuosina 2003-2008
séhkon kysynta kasvoi 8 prosentilla. Tdamé johtui suurimmaksi osaksi maan
vaestonkasvusta ja elintason paranemisesta. MyOs Tansaniaan kohdistuvat
kehitysapuprojektit ovat vieneet eteenpéin Tansanian aurinkosahkomarkkinoita.
(Camco 2010.) Tansanian séahkon tarve kasvaa yha tulevaisuudessa talouden
kehittyessd. Sahkon kysynnén on arvioitu kasvavan 925 MW:sta vuonna 2009,
3800 MW:iin vuonna 2025. (Casmiri 2009.)

Viime vuosina lainsaadantoon liittyvia pykalia on helpotettu liittyen
investointien toimenpiteisiin, verotukseen, tydvoima s&antéihin ja muihin
operaation saannoksiin. Vuonna 2008 tuli myds voimaan laki, joka syrjaytti
TANESCO:n monopoli aseman Tansanian sdhkontuotannossa ja jakelussa seké
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antoi luvan myos yksityisten yrityksien investoida Tansanian sahkontuotantoon.
(Casmiri 2009.)
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6. SATMATIC OY

Satmatic Oy kuuluu Suomen johtaviin s&hkod- ja automaatiotekniikan
rakentajiin. Yrityksella on toimipaikat Ulvilassa ja Keravalla, joissa yhteensa
tyodskentelee noin 100 henkil6d. Satmatic on osa porssiyhtio AS Harju Elekterié
ja koko konsernissa tydskentelee yhteensd 500 henkildad. (Avain menestykseen
2012.)

Satmatic kehittdd, valmistaa ja markkinoi puistomuuntamoita, séhkokojeistoja
sekd automaatio- ja sahkokayttokeskuksia. Kasvavia tuoteryhmida ovat
ajoneuvojen lammitys- ja latausratkaisut sekd& uusiutuva energia.
Paatoimialoihin kuuluvat teollisuuden projektit, energiajakelu seka rakennukset
ja infrastruktuuri. Yritys tyoskentelee sopimusvalmistusperiaatteella ja

projektiluonteisesti. (Avain menestykseen 2012.)

6.1 Aurinkosahkojarjestelmat

Satmaticin aurinkoséhkdjérjestelmien tuoteperheeseen kuuluvat komponenteista
rakennetut kokonaisuudet, suuritehoiset aurinkovoimalapuistot, kotitalouksien
verkkoon liitetyt ratkaisut ja vapaa-ajan asumiseen  suunnitellut
akkujérjestelmét. Yritys raatéaloi tarvittaessa aina kullekin asiakkaalle sopivan
ratkaisun. Aurinkosahkdjarjestelmisséd on mahdollista valita verkkoon kytketty

tai verkkoon kytkeméton jarjestelmad. (Auringosta puhdasta energiaa 2012.)

Satmaticin aurinkosahkojarjestelmissd on keskitetty kilpailijoita enemmaén
automaatio-osaamiseen.  Aurinkosahkojarjestelmd  paketteihin  kuuluu
mahdollisuus liittdd jarjestelmd Internetiin, josta voi seurata jarjestelman
tuottamaa aurinkosahk6d sekd nahda sen aiheuttamat s&&stot paéstoisséa
verrattuna fossiilisiin polttoaineisiin. Satmatic pyrkii my6s panostamaan laatuun
hankkimalla invertterit ja paneelit mahdollisimman luotettavilta toimittajilta.
(Auringosta puhdasta energiaa 2012.) Oma suunnittelu ja kokemus
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taajuusmuuttajista takaavat myos jarjestelmien laadun. Suunnitteluosaston

avulla yritys pyrkii vastaamaan aina asiakkaan tarpeisiin.

Jarjestelmédt ovat myods k&ytdnndsséd huoltovapaita. Paneelien takuu on
kaksikymmenté vuotta ja invertterien takuu on viidesté viiteentoista vuoteen.
Aurinkosahkojarjestelmien invertteri on téysin automaattinen ja verkkoon
kytketyissa jarjestelmissa ratkaisu siirtad ylimaaraisen energian verkkoon. (Yha

useampi hankkii aurinkosahkojarjestelman 2012.)

Satmatic toimittaa aurinkosahkojarjestelmia projektitoimituksina. Projektin
alussa suunnitellaan ja valitaan sopiva teknologia riippuen siitd onko kyseessa
verkkoon kytketty vai kytkematon jarjestelma. Tamén jalkeen tehddén sopimus
verkkoon kytketyille jarjestelmille verkkoyhtioon ja suunnitellaan rakenne seka
jarjestelman sijoittelu. Aurinkopaneelien ja invertterien hankinnan jélkeen
jarjestelma asennetaan, testataan sekd otetaan kayttéon. (Satmatic
aurinkoenergiajarjestelmat: Aurinkokennojérjestelman liittdminen
séhkdverkkoon 2012.) Satmaticilla on kdytossaan myds oma kiinnikejérjestelmé
paneeleille.

Satmatic panostaa tutkimustyoéhon tutkimalla aurinkoséhkdjarjestelmien
rakentamiseen liittyvid parhaita ratkaisuja korkea- ja ammattikorkeakoulujen
kanssa. Yritys pyrkii aina kayttdmain uusinta mahdollista teknologiaa
jarjestelmisséén. Hinnoittelussa komponenttivalmistajien kilpailun aiheuttama
hintojen aleneminen on siirretty myos suoraan asiakkaiden eduksi alhaisimmilla
hinnoilla. Kaikki Satmaticin k&yttdmat paneelit ovat mustia, jolloin paneeleista
saadaan suurimmat tehot hyédynnettyé. Yrityksen tuotevalikoimasta on erittain

skaalautuva ja yritykselld on tarjolla myos isoja 1-2 MW jarjestelmié.



71

6.2. Aurinkosahkémarkkinat

Satmaticin aurinkosahkojarjestelmien markkinat ovat vield suhteellisen pienet.
Suomen markkinoiden kasvua myos Satmaticin kohdalla on hidastanut viel&
suhteellisen  kallis teknologia ja syottotariffien  puuttuminen  seka
séateilyolosuhteet. Aurinkosahkojarjestelmien kysynta Suomessa on kuitenkin
kasvavaa johtuen teknologian kehittymisestd ja hintojen alenemisesta. Tama
tietdd myds Satmaticin aurinkosahkojarjestelmien Suomen markkinoiden kasvua
tulevaisuudessa. Hintojen laskun lisaksi markkinoiden kasvuun vaikuttaa
varastointitekniikan kehittyminen. Kun jarjestelmien varastointitekniikkaa
kehittyy, sdhkon kaytto ei ole enda niin riippuvaista vuoden aikana tulevasta
tasaisesta auringon séteilysta ja aurinkosédhkéd voidaan paremmin hyodyntaa

my0s pimein& vuodenaikoina.

Satmatic pyrkii tulevaisuudessakin kayttdmaan aina uusinta mahdollista
teknologiaa, jonka avulla aurinkosahkostd saadaan kustannustehokasta ja
kilpailukykyistd muiden energiamuotojen kanssa. Yritys on myGds panostanut
yha enemman my6s verkkoon liitettyihin Aurinkoséhkojarjestelmiin ja luottaa
niiden kysynnan kasvuun myds Suomessa. Myos aurinkosdhkon markkinointia
tulee tehostaa, jolloin saadaan erityisesti suomalaisten asenteet aurinkosahkoa
kohtaan muuttumaan positiivisemmiksi. Jatkamalla tutkimusty6td Satmatic
pystyy myos kehittdmaan koko ajan aurinkoséhkdjarjestelmidén eteenpdin ja
Kilpailijoita paremmiksi. Yrityksen kilpailuetuna voidaan pitdd automaatio-

osaamista ja laajaa tuoteskaalaa.

Talla hetkella Satmaticin aurinkoséhkdojarjestelmien markkinat ovat rajoittuneet
Suomen markkinoihin, joten yrityksell& ei ole kokemusta Afrikan aurinkosahko
markkinoista. Suurimmat jarjestelméat on myyty lahipaikkakunnille Harjavaltaan
ja Poriin. Yritykselld on kuitenkin jonkin verran jo kokemusta kansainvalisesta
toiminnasta muiden tuotteiden osalta. Yritys on suurimmaksi osaksi kéayttanyt
kansainvélisessd toiminnassaan epdsuoraa vientid eli toimittanut tuotteitaan

suomalaisille yrityksille, joiden kautta tuotteet on toimitettu kohdemarkkinoille.
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6.3 Verkostot ja liiketoimintasuhteet

Yritykselld voi olla monia erilaisia toimijoita kansainvalisessa verkostossaan
kuten asiakkaita, jakelijoita, hankkijoita, kilpailijoita, osien toimittajia ja
julkisen hallinnon toimijoita. Talla hetkelld aurinkopaneelit toimitetaan
Satmaticille Ulvilaan ruotsalaiselta paneelitoimittajalta Solar Supply Sweden
AB:lta, jonka paneelit valmistetaan Kiinassa. Yli puolet aurinkopaneeleista
tuotetaan nykyaddn Kiinassa. Syyna ei ole pelkéstdan halpa tyévoima, silla
aurinkokennojen valmistaminen vaatii niin kalliita laitteita, ett4d tyévoiman
osuus on vain pieni osa kustannuksista. Kiinassa tehtaita pysytaan rakentamaan
nopeammin kuin muualla ja tehtaat varustellaan uusimalla teknologialla, mika

auttaa myos pienentdmaén kustannuksia. (Semkina 2011)

Satmaticin verkostoon Afrikassa kuuluu télla hetkella Koartecin agentti, Anwar
Jakoet. Anwarin avulla yritys on saanut joitain ehdotuksia Afrikassa olevista
aurinkosahkoprojekteista, mutta Satmatic ei ole vield I0ytanyt Koartec:n avulla
omaan tuoteskaalaansa sopivan kokoista projektia. Satmatic l0ysi agentin
Koartecista suomalaisen yrityskumppanin avulla. Koartec toimii Etela-Afrikasta
kasin ja etsii yrityksille asiakkaita ympari maailman. Koartecin avulla Satmatic
saa tietoa Afrikan markkinoista ja tulee tulevaisuudessa l0ytdméan sopivia
asiakkaita sek& projekteja. Koartecilla on yrityksien kansainvélistymista
edistavid yhteyskumppaneita erityisesti eteldisessé Afrikassa. Afrikan lisaksi
Koartecilla on yhteystyokumppaneita L&hi-id4ssa ja Aasiassa. (Your Global
Trading Partner 2011)
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7. SATMATIC OY:N AURINKOSAHKOJARJESTELMIEN VIEMINEN
KANSAINVALISILLE MARKKINOILLE

Kansainvélistyminen on jarkevéa aloittaa oppimalla aurinkosahkojarjestelmien
kotimarkkinoista ja kertyneen kokemuksen kautta siirtyd kansainvalisille
markkinoille. Eteneminen kohdemaahan on helpompaa silloin, kun yrityksella
on jo vankka pohja Suomen markkinoilla. Aurinkosahkdjarjestelmien markkinat
Suomessa eivét kuitenkaan ole vield auenneet kunnolla, joten Satmatic on
kiinnostunut viem&an aurinkoséhkojérjestelmiddn myo6s kansainvélisille
markkinoille,  joissa  kysyntd  aurinkosdhkolle on suurempaa.
Kansainvalistymisen riskeja vahentaa Satmaticin laaja tuoteskaala, johon kuuluu

aurinkosahkojarjestelmien lisaksi monia muita tuotteita.

Kansainvalistyminen on siis ajankohtaista Satmaticille, koska yritys ei halua olla
riippuvainen vain yksista markkinoista.  Kansainvalistyminen kannattaa
erityisesti maihin, joissa on paremmat séteilyolosuhteet ja suurempi séhkontarve
kuin  Suomessa.  Afrikan  kehittyvdt ~maat tarjoavat  Satmaticin
aurinkosahkojarjestelmille  monia  mahdollisuuksia  maiden  sopivien

olosuhteiden takia.

7.1 Haasteisiin vastaaminen kohdemaissa

Satmatic tulee kohtaamaan monia haasteita kansainvalistyessddn Afrikan
kehittyviin maihin. Useimpiin haasteisiin voidaan vastata hyvall& suunnittelulla
ja  yhteistyolla  muiden  kohdemarkkinoilla ~ toimijoiden  kanssa.
Kansainvélistymisen haasteina molemmissa kohdemaissa, Etel&-Afrikassa ja
Tansaniassa on epdvarma talous. Myds infrastruktuuri on puutteellinen
erityisesti Tansaniassa ja Etel&d-Afrikan syrjaisimmilla seuduilla. Satmatic
saattaa kohdata ongelmia liittyen esimerkiksi aurinkosahkojarjestelmien
kuljettamiseen syrjaisimpiin tiettdmiin kohteisiin.  Infrastruktuurin luomiin

haasteisiin voidaan vastata mahdollisimman k&ytanndéllisilla tuotteilla.
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Molemmat kohdemaat karsivat my6s Kkorruptiosta. Riskind voidaan pitda
mahdollisia sopimusrikkeita ja tulojen saamisen varmuutta. Sopimusrikkeet ja
tulojen saaminen voidaan varmistaa hankkimalla agentin avulla luotettavat
kumppanit kohdemaasta. My0ds Afrikan tuntemattomuus ja vieras kulttuuri ovat
haasteena Satmaticin kansainvélistymisessa. Agentin avulla on mahdollista
saada yritykselle tarkedd markkinatietoa kohdemaiden kulttuurista ja

liiketoimintaympaéristosta.

Erityisesti Etela-Afrikan aurinkoséhkomarkkinoiden kilpailu on kasvanut viime
vuosina, silla monen maan aurinkosahkojérjestelmid valmistavat yritykset ovat
huomanneet maan suuren markkinapotentiaalin. Kuitenkin sahkén tarve on
edelleen maassa niin suuri, ettd sahkon kysynta ylittdaa yha selvésti tarjonnan.
Suurimpana kilpailijana Satmaticille Etel4-Afrikassa voidaan pitdd valtion
séhkoyritystd Eskomia, joka tuottaa 95 prosenttia Eteld-Afrikan sahkosta.
Eskom on kuitenkin myontanyt, ettei se pysty vastaamaan maan koko ajan
kasvavaan energian tarpeeseen ja samalla tiukentuviin ymparistomaarayksiin.

Tasté johtuen Eteld-Afrikka tarvitsee koko ajan uusia séhkoalan yrityksié.

Jotta kasvavaan Kkilpailuun kohdemaissa voidaan vastata, tulee Satmacin
maadritelld Kilpailuetunsa muihin maissa toimiviin yrityksiin. Satmaticin
Kilpailuetuna on uusimman teknologian kayttd jarjestelmissd seka yrityksen
lagja tuoteskaala, johon kuuluu aurinkosahkdjarjestelmien lisdksi monia muita
automaatioon ja sahkoistykseen liittyvid tuotteita. Yrityksen automaatio-
osaaminen on parempi, kuin monella muulla aurinkoséhkdon keskittyvilla
yrityksilla. Aurinkosahkgjérjestelmat on mahdollista liittd& Internetiin, josta voi
seurata jarjestelman tuottamaa aurinkosahkoé seka nahda sen aiheuttamat sééstot
paastoissa verrattuna fossiilisiin polttoaineisiin. Afrikan kohdemarkkinoilla
yritys kKkuitenkin keskittyy kilpailuedun tekijoind yksinkertaisten verkosta

riippumattomien jarjestelmien viemiseen ja kilpailukykyisiin hintoihin.

Kansainvélistymisen  riskeihin ~ kohdemaissa  liittyy = my6s  uusien

energiamuotojen l0ytyminen, jotka saattavat uhata aurinkosdhkon asemaa
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kohdemaiden sahkon tuotannossa. Aurinkosahkd on kuitenkin turvallisempi ja
ymparistoystavallisempi séhkon tuotannon muoto verrattuna Afrikan maissa

yleisimmin kaytettyihin energialdhteisiin.

Kansainvélistymisen  rahoitus  tulee  huomioida  yhtend  yrityksen
kansainvélistymisen haasteena. Vientitoiminta ja kansainvalistymisen
suunnittelu sitovat aina rahaa. Satmaticin on huomioitava myos mahdolliset
pidemméat  maksuajat  kannattavuuslaskelmissa.  Rahoituksen  lisaksi
kansainvalistyminen sitoo myds henkilostoresursseja. Muun henkiloston lisaksi

johdon tulee olla sitoutunutta kansainvalistymiseen.

Kielitaito ei luo haasteita yrityksen kansainvélistymiseen, silla englanti on yksi
virallisista kielistdi molemmissa kohdemaissa. Satmatic on kuitenkin
Tansaniassa ja Etela-Afrikassa vield tuntematon s&hkon tuottaja. Liséksi
yritykselld ei ole kokemusta Afrikan markkinoista. Satmaticin on siis tarkeda
loytdd oikeat kontaktit ja muodostaa luotettavat verkostot kohdemaihin.
Verkoston toimijat tulee valita huolella sill& verkostoon kuuluvien toimijoiden
avulla Satmatic saa tietoa kohdemaan kulttuurista ja lainsaddannosta. Verkoston
avulla Satmaticin on myds mahdollisuus jakaa monet edelld mainitut
kansainvélistymiseen liittyvat riskit. Verkostoitumisessa on myods haasteita
erityisesti silloin, kun verkoston jésenet ovat kaukana toisistaan. Satmaticin ja
kohdemaan verkoston toimijoiden valilla tulee olla hyvd luottamus seka
tiedonkulku.

My®os vienti tuo omia haasteita yritykselle. Kaukaisten Afrikan markkinoiden
kontrollointi viennilla on vaikeaa. Myds mahdollinen aurinkosahkéjarjestelmien
huolto on vaikeaa toteuttaa markkinoiden kaukaisuuden takia. Huollon tuomiin
haasteisiin voidaan vastata hyvalla jarjestelmien laadulla, jolloin jarjestelmien
huoltovali saadaan pidettyd mahdollisimman pitkana.

7.2 Kansainvalistymisen toimintamuodot
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Jotta Satmatic voi menestyd kansainvélisilld markkinoilla, on sen valittava
kansainvélistymiseen sopiva toimintamuoto. Vientid voidaan pitaa talla hetkella
sopivana toimintamuotona yritykselle, silla se on realistisin vaihtoehto johtuen
yrityksen koosta ja resursseista. Vienti operaatiomuotona on myos
yksinkertainen ja nopein tapa kansainvalistya Afrikan kehittyviin maihin
verrattuna muihin toimintamuotoihin. Aurinkosahkojarjestelmien
valmistaminen erityisesti Etela-Afrikassa ei mydskaan ole kannattavaa johtuen
maan suurista valmistus- ja kuljetuskustannuksista. Koulutuksen taso on
kohdemaissa alhainen, joten sopivan tydvoiman I0ytdminen jarjestelmien

valmistamista varten on myos hankalaa.

Vélikdden kéayttdminen viennin apuna on riskittdbmin tapa kansainvalistya
erityisesti kun kohdemaa on kaukainen. Satmaticin on mahdollista saada
vélikaden kautta arvokasta uutta tietoa kohdemarkkinoista. Valikaden toimiessa
kustannustehokkaasti, on yrityksen myds mahdollista sédéstdd myo6s viennin
kustannuksissa. Satmaticin on siis kannattavaa kayttad viennin muotona joko

epésuoraa tai suoraa vientia.

Riskittémin viennin toimintamuotojen vaihtoehto on epésuora vienti, jolloin
yrityksen kosketus kohdemaahan ja sen loppuasiakkaisiin on kuitenkin pieni.
Talloin myos jakeluverkosto on pitkd ja monimutkainen seké jakelukustannukset
saattavat nousta korkeiksi. Epasuorassa viennissa vientitoimet hoitaa l1&hinné
kotimainen toimija, jolloin Satmaticin tehtdvdnd on vain valmistaa
aurinkoséhkojarjestelmat ja toimittaa ne viennin hoitavalle yritykselle. Tdma on
helpoin keino Satmaticille viedd tuotteet kohdemaihin, koska epé&suorassa
viennissa kotimainen edustaja on l&helld ja kommunikointi helpottuu. Tall&
tavalla yrityksen kansainvélistymisen aste kuitenkin pysyy alhaisena ja kokemus

Afrikan markkinoista ei kasva.

Suorassa viennissd Satmatic saa paremman yhteyden kohdemaahan sielld olevan
valikéden kautta. Suoran viennin agenttimallissa Satmatic voi itse hinnoitella

tuotteet ja olla mukana viennin projektissa alusta loppuun. Agenttimallissa



77

Satmaticin tulee kayttdd kohdemaassa agenttia, joka hankkii yrityksen
tuoteskaalaan sopivat asiakkaat. Suora vienti on yritykselle suurempi riski kuin
epasuora vienti, silla se vaatii markkinoiden parempaa tuntemusta ja
vientitekniikan hallintaa. Ottamalla riskin ja valitsemalla suoran viennin
Satmatic saa paremman tilaisuuden oppia Afrikan aurinkosdhkomarkkinoista.

Samalla yritys saa enemman kokemusta kansainvalistymisesté.

Vélitonta vientia voidaan pitdd vield liian haastavana toimintamuotona
Satmaticille, silld yrityksella ei ole vaadittua tietoa viennista tai mahdollisista
asiakkaista Eteld-Afrikassa ja Tansaniassa. Kun Satmatic on saanut lis&é
kokemusta Afrikan vaativista markkinoista, voi yritys siirtyd hyodyntdmaan

myos vélitonté vientia kansainvalistymisessaan.

Satmaticin on kannattavampaa ottaa osaa Afrikassa suuriin projekteihin, silla
pienilta afrikkalaisilta yrityksiltd puuttuu ostovoima vield suhteellisen kalliille
aurinkosahkojarjestelmille. Kun teknologia on tulevaisuudessa tarpeeksi halpaa,
voidaan myos ottaa huomioon kehittyvien maiden suurin asiakasryhmé, BoP-
markkinat eli Afrikan vahavaraisimmat. Koska aurinkosahkojarjestelmat ovat
vain pieni osa Satmaticin liiketoiminnasta, ei yrityksen ole myoskaan jarkevaa

perustaa vield omaa tai yhteisty0 yritystd kohdemaahan.

Uppsala-mallin mukainen asteittainen kansainvalistyminen on kannattavaa, silla
Satmatic on pieni yritys, jolla on vain véhadinen kokemus Afrikan markkinoista.
Ensimmainen vaihe mallissa on satunnainen vienti. Satmaticin tulee kuitenkin
kayttdd heti toisen vaiheen mukaisesti agenttia viennin apuna, silla
kohdemarkkinat ovat liiketoimintaympdristoltddn uusi  yritykselle ja
kohdemarkkinat ovat kaukaiset. Uppsala-mallissa yritykset kansainvélistyvat
aluksi psykologisesti l&heisiin maihin ja oppimisen kautta laajentavat
toimintaansa kaukaisempiin maihin. Satmaticin on kannattavaa kansainvalistya
suoraan kaukaisimpiin  maihin, silld aurinkosahkomarkkinat  Afrikan
kehittyvissa maissa ovat paremmat, kuin psykologisesti ja maantieteellisesti

laheisimmilla ~ markkina-alueilla.  Tulevaisuudessa  oppimisen  seka
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markkinatiedon ja resurssien kasvaessa yritys voi lisatd sitoutuneisuuttaan
Afrikan  markkinoilla ja  korvata  kohdemaan  agentit  omilla

myyntiorganisaatioillaan.

Satmatic on pieni yritys, jolla on vield kansainvalistymisen alussa suhteellisen
vahaiset resurssit kdytdssadn vientia varten. Yrityksen on talloin kannattavaa
verkostoitua ja hankkia kayttoonsa koko verkoston resurssit seka kokemus.
Satmaticin tulee laajentaa toimintaansa tunkeutumalla jo valmiiksi kehittyneisiin

verkostoihin Etela-Afrikkaan.

Verkostomallissa kohdemaan laheisyys ei ole suuressa roolissa. Verkostomallin
mukaan kansainvélistyminen tapahtuu niin, etta jokin verkoston toimijoista on
jo kansainvélisend kohdemaassa ja toimii siltana kansainvélistymiselle. Satmatic
kayttdd kansainvélistymisesséan hyodyksi aktiivista verkostoitumista ja ottaa
yhteyttd haluttuihin verkoston jaseniin. Yrityksen kansainvalistymisen aste on
viela alhainen, mutta aurinkosahkon toimialalla on jo valmiiksi kehittyneet
verkostot Eteld-Afrikassa. Esimerkiksi Naps Systems on toiminut Afrikassa jo
1980-luvulta. Satmatic on siis myohdinen aloittaja verkostomallin mukaan.
Yritykselld on vastassa jo valmiiksi kehittynyt aurinkosahkoyrityksien verkosto
Etela-Afrikassa.

Myds oppimisen rooli korostuu molemmissa kansainvélistymisen malleissa.
Kun Satmatic on saanut kokemusta ja oppinut muilta verkoston jasenilta Etel&-
Afrikan aurinkoséhkdmarkkinoista, on sen mahdollista laajentaa toimiaan
muihin Afrikan maihin kuten Tansaniaan. Satmatic voi talléin kansainvalistya
Tansaniaan joko Etela-Afrikasta saatujen verkostojen kautta tai verkostoitumalla
suomalaisten kehitysapujarjestojen kanssa. Kansainvalistymisesséd voi auttaa
myds verkostoituminen muiden suomalaisten yrityksien ja esimerkiksi
kehitysapujdrjestéjen kanssa, joilla on jo kansainvalistd toimintaa Etela-
Afrikassa. Satmaticin avulla usealla muiden alojen yrityksilla on myds
mahdollista laajentaa markkina-aluettaan Afrikan syrjéisille seuduille, joissa ei
vield ole liiketoimintaan vaadittavaa sahkoa kayt0ssé.
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Satmaticin verkostoon Afrikassa kuuluu talla hetkelld eteldafrikkalaisen
yrityksen Koartecin agentti Anwar Jakoet. Satmaticin myyntihenkildsté saa
tasaisin valigjoin tietoa Afrikkaan kohdistuvista aurinkosdhkdon liittyvista
projekteista. Yhteisty0 ei kuitenkaan ole tuonut Satmaticille sopivan kokoisia
projekteja ja uusia asiakkaita Afrikasta. Satmaticin on kannattavaa hankkia uusi
suorituskyvyltddn parempi agentti, joka etsii aktiivisesti uusia asiakkaita ja
sopiva kokoisia projekteja yritykselle. Agentin tulee 16ytaa Satmaticille sopiva
asiakas ja kohde, jolloin voidaan sopia agentin kautta palkkiosta ja
menettelytavoista.

7.3 Aurinkosahkaojarjestelmien vieminen Etela-Afrikkaan

Houkuttelevin kehittyva markkina-alue Satmaticille on Etela-Afrikka sen suuren
markkinapotentiaalin vuoksi. Etel&-Afrikan asukasluku on noin 50 miljoonaa ja
pinta-ala jopa nelja kertaa isompi kuin Suomen, joten markkina-alue on valtava.
Myo6s maan talous on koko ajan kehittyvé ja sahkonkulutus tulee kasvamaan
talouden kehittyessa. Eteld-Afrikan kuuluminen BRICS-maihin turvaa maan
talouden kasvamisen myos tulevaisuudessa. Jarjeston yhteinen turvaverkko

suojaa myos Etela-Afrikkaa eurokriisin tarttumiselta.

Maassa on yha pulaa energiasta ja auringon valon saanti ympdri vuoden on
tasaisempaa kuin Suomessa. Akkujen avulla aurinkosahkéa voidaan varastoida
myds yon pimeitd aikoja varten. Eteld-Afrikassa ilmasto jakautuu kahteen eri
osaan, joten aurinkosahkon markkinapotentiaali on maan ita- ja koillisosassa

vielda parempi kuin lansi- ja etel&-osissa.

Talla hetkelld Etela-Afrikan séhkomarkkinoista vastaa suurimmaksi osaksi
hallituksen omistama Eskom, jonka séhkontuotanto perustuu lahinna kivihiilen
kayttoon. Eskom tulee kuitenkin tulevaisuudessa kohtaamaan suuria haasteita
johtuen Kiristyvistd ympdaristoméaarayksista ja yrityksen vanhoista huolta
vaativista laitteistoista. Yrityksen energiantuotanto ei riita enda tulevaisuudessa
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vastaamaan Eteld-Afrikan kasvavaan sahkon tarpeeseen ja samalla Eskom
joutuu muuttamaan energiantuotantoaan lisadmalla uusiutuvien energioiden
kayttoa. Eskom ei ole siis uhka Satmaticille  Etela-Afrikan

aurinkosahkdmarkkinoilla.

Satmaticin on my6s mahdollista tehdd yhteisty6td Eskomin kanssa auttaen
yritystd muokkaamaan sahkOntuotantoaan yh& uusiutuvat energiavarat
huomioivaan suuntaan aurinkosédhkon avulla. IEA on avustanut Eteld-Afrikan
hallitusta kehittdmaan etenemissuunnitelman, jonka tavoitteena on, ettd 42
prosenttia uudesta sdhkontuotannosta Eteld-Afrikassa saadaan uusiutuvista
energialahteistd vuoteen 2030 mennessd. Etenemissuunnitelma lisdéd myos

aurinkosahkon tarvetta maassa.

Satmaticilla ei ole kokemusta Afrikan aurinkoséhkémarkkinoista, mutta Etela-
Afrikan lainsdadantd ja kulttuuri ovat lahimpéna Afrikan maista Euroopan
lainsaadantéa ja kulttuuria. Maassa on myds hyvin kehittynyt mobiiliteollisuus.
Satmaticin verkosta riippumattomien aurinkoséhkdojarjestelmien avulla voidaan
vastata my0s kasvavan mobiiliteollisuuden aiheuttamiin matkapuhelimien

latausongelmiin.

Suurimmat Kkilpailutilanteet aurinkosahkon kéytélle luovat Eteld-Afrikassa
suuresti kaytetty Kivihiilipohjainen sahko ja mahdolliset uudet 6ljyloydokset.
Kivihiileen ja 06ljyyn perustuva séhkontuotanto on yh& halvempaa kuin
aurinkoséhko. Aurinkosahkojarjestelmien tekniikan parantuessa ja hintojen
laskiessa, on mahdollista kilpailla tulevaisuudessa kivihiilen kayttod vastaan.
Myds kiristyvien ympéaristomaardysten takia Eteld-Afrikan on vahennettavé
Kivihiilen kayttod ja lisattdva sahkontuotantoon uusiutuvia energialdhteita kuten
aurinkosédhkod. Nuorten mé&ara Eteld-Afrikassa on suuri ja nuorille

séhkodntuotannon ekologisuus on usein tdrkedmmassé roolissa.

Tyottomyys, koulutuksen puute ja eriarvoisuus ovat edelleen suuria ongelmia

Etel&-Afrikassa, vaikka maa siirtyi jo vuonna 1994 rotuerittelyyn perustuvasta
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apartheid-jérjestelmésta enemmistddemokratiaan. Viemalla
aurinkosahkojarjestelmia Etela-Afrikkaan, Satmatic pystyy samalla myos
luomaan monia uusia mahdollisuuksia erityisesti maan syrjaisimmille alueille.
Satmaticilla on mahdollisuus hyotyd aurinkosahkojérjestelmien viemisesta
Etela-Afrikkaan myos imagollisesti. Aurinkosahkon avulla yritys voi nostaa
maan elintasoa ja auttaa talouden kehittdmisessd. Aurinkosahkd on myos
turvallisempi  vaihtoehto laajemmin Eteld-Afrikassa kéytetyille muille
energiamuodoille kuten kynttil6ille ja palodljylle. Satmatic pystyy vaikuttamaan
aurinkosahkon lisddmiselld hidastavasti ilmastonmuutokseen Eteld-Afrikassa ja
tarjoaa samalla sdéhkon ennen sahkottomille syrjaisille asuinalueille.

Parhaiten Etela-Afrikassa menestyvat verkkoon kytkeméattomaét jarjestelmat,
sill& verkon saatavuus on vield huono suuressa osassa maata. Satmatic voi mygs
hyddyntdd jo valmiita aurinkosdhkoon keskittyvid hankkeita Eteld-Afrikassa
kuten Upingtonin aurinkopuistoa ottamalla osaa aurinkopuiston projektiin
omilla aurinkosahkojarjestelmillddn ja samalla verkostoitua jo puistossa
toimivien energia-alan yrityksien kanssa. Satmaticin tulee kehittd4 koko ajan
aurinkosahkojarjestelmiaan markkinoille sopivammaksi silld my6s maan talous

ja tarpeet kehittyvéat koko ajan.

7.4 Aurinkosahkojéarjestelmien vieminen Tansaniaan

Satmatic on my®os kiinnostunut Tansanian aurinkosahkdmarkkinoista, silld maan
talous kehittyy koko ajan ja samalla séhkon tarve maassa kasvaa noin kymmenen
prosentin vuosivauhtia. Tansanian ilmasto on vaihtelevaa, mutta rannikolla on
pilvisempad ja sataa enemman kuin sisémaassa, joten aurinkoséhkojarjestelmien
vieminen tulee keskittdd sisdmaahan. Markkinoiden laajentamista Tansaniaan

helpottaa se, ettd Tansania on poliittisesti rauhallinen maa.

Vaikka Tansanian talouskasvu on nopeaa, on maa edelleen yksi kdyhimmista.
Maan alhaisen ostovoiman vuoksi vield teknologialtaan suhteellisen kalliiden

aurinkosahkojarjestelmien myyminen Tansaniaan on hankalaa. Haasteina



82

Tansanian  markkinoilla  voidaan pitdd myds maan  tydvoiman

kouluttamattomuutta ja erityisesti luonnonvarasektorin korruptoituneisuutta.

Kilpailua Satmaticin aurinkosahkojarjestelmat tulevat kokemaan my6s muilta
luonnonvarasektoreilta, joiden vaikutus Tansaniassa kasvaa koko ajan.
Erityisesti uudet maakaasuldydokset uhkaavat muiden energiavarojen tarvetta
silld maakaasujen on arvioitu tyydyttavéan kasvava sahkon tarve maassa jopa niin
hyvin, ettd maakaasua riittdd tulevaisuudessa jopa vientiin naapurimaihin.
Suurimman osan s&hkostd tuottaa Tansaniassa valtion omistuksessa oleva
TANESCO. Kilpailevana alana aurinkoséhkdolle Tansaniassa voidaan pitdd myos

maassa Yyleistd vesivoimaa.

Tansania pyrkii nousemaan kdyhyydesta lahinna erilaisten kehitysapuprojektien
avulla. My6s Satmaticin on mahdollista ottaa osaa Tansaniaan kohdistuvaan
kehitysapuun viemélld aurinkoséhkojarjestelmia kehitysapujarjestéjen avulla
maahan. Téalla tavalla yritys saa imagollista hyotya ja tietoa kohdemakkinasta.
Viemaélla aurinkosahkoa Tansaniaan, Satmatic voi vaikuttaa myos positiivisesti
kohdemaan talouden kasvuun seka elintasoon alentamalla sahkon pulaa maassa.
Samalla maahan voidaan luoda uusia ty6- ja koulutusmahdollisuuksia alueille,

joissa ei mahdollisuuksia ennen ole ollut sahkon puuttumisen vuoksi.

Syrjaisten maaseutujen lisdksi suuri markkina-alue aurinkoséhkolle on
Tansanian suurimmassa kaupungissa Dar es Salamissa, johon noin kuuden
prosentin vuosittainen talouskasvu on vaikuttanut eniten. Talouden kasvu on
johtanut sahkon tarpeen lisd&dntymiseen, mutta Tansanialta puuttuu yha
vaadittava tietotaito ja teknologia luonnonvarojen téydelliseen hyédyntamiseen.
Satmaticilla 16ytyy paras mahdollinen teknologia ja tieto aurinkosahkosta.
Kehitysapuprojektien liséksi  Satmaticin on siis mahdollista vied&
aurinkosahkojarjestelmia  rikkaampaan  Dar  es  Salamiin,  jossa

aurinkosahkojarjestelmille on kasvavaa kysyntaa.
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Véhentddkseen Tansanian korruptioon liittyvia riskeja on Satmaticin 10ydettava
maasta luotettavat yhteistyokumppanit. Kayttdmalla kansainvalistymisessééan
suoraa vientia yrityksen tulee myos hankkia sopiva agentti Tansaniasta, jonka
avulla on mahdollista 16ytad uudet asiakkaat kohdemaasta. Kansainvalistymisté
Tansaniaan voidaan helpottaa my0ds verkostoitumalla TAREA:n eli Tansanian
uusiutuvien energiavarojen yhdistyksen kanssa, jonka tavoitteena on edistaa
uusiutuvien energiavarojen kayttda maassa. Eniten kysyntdd Tansaniassa on
Satmaticin verkkoon kytkemattomilla aurinkosahkojarjestelmilld, silla maan
tdmén hetkiset sdhkoverkostot eivat yletd Tansanian syrjaseuduille. My6s maan
lainsd&dantdd on helpotettua viime vuosina liittyen uusiin investointeihin

Tansaniassa.

Taloukkoon 5 on koottu molempien kohdemaiden valintaan vaikuttavia
tekijoitd, joiden avulla on mahdollista  verrata  kohdemaiden

markkinapotentiaalia Satmaticin aurinkoséhkdjarjestelmille.
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Taulukko 5: Eteld-Afrikan ja Tansanian markkinat aurinkoséhkdlle

Etela- Tansania
Afrikka
Pinta-ala km2 12 190 090 945 090
Asukasluku (milj.) 50 45
Luonnonvarat Kivihiili, Maakaasu, Uusiutuvat
Uusiutuvat
IImasto
Auringonséteily h /vuosi n.2500 n. 2000
Talouden kasvuvauhti BKT % | 3,1 6,7
(2011)
BKT (Miljardia dollaria, 2011) 365 24
Liiketoimintaympaéristo™ 35 127
Korruptio (CPI, 2012) 43 35
Englantia puhuvien maara 8,20 % Korkein hallinto,
koulut
Sahkon saannin helppous 124 78

*Luku on vuoden 2012 maailmapankin Doing Business-raportista, jossa 183
maan liiketoimintaympdristéja  verrattiin  liiketoiminnan  aloittamisen
helppouden nidkokulmasta.

** Luku on vuoden 2012 maailmanpankin Doing Business- raportista, jossa

verrattiin 183 maan séhkon saannin helppoutta.

Taulukon 5 asukasluvuista nahdéan, ettd molempien kohdemaiden markkinat
useille tuotteille ovat suuret. Markkina-alueena Etel&-Afrikka on suurempi, kuin
Tansania. lImasto-olosuhteet aurinkoséhkon kaytdlle molemmissa maissa ovat
hyvéat. Eteld-Afrikan BKT on my6s huomattavasti suurempi kuin Tansanian,
jossa kaksi kolmasosaa eldd &arimmaisessa koyhyydessd ja jopa kolmannes
kdyhyysrajan alapuolella. Molempien maiden taloudet kehittyvét kuitenkin koko
ajan. Vuonna 2011 Tansanian talouden kasvuvauhti oli 6,7 prosenttia, kun taas
Etela-Afrikan vain 3,1 prosenttia. Liiketoimintaympériston vertailussa Etela-
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Afrikka on sijalla 35, joten maan liiketoimintaympéristod voidaan pitédéd hyvana.
Tansanian liiketoimintaympéristd on vasta sijalla 127, joten maan
liiketoimintaympéristd on yhéd epadvarma. Myos korruption maaré Tansaniassa
CPI-indeksin mukaan on suurempi kuin Etela-Afrikan. Englanti on virallinen
kieli molemmissa maissa, mutta Etel&-Afrikassa sitd puhuu 8,2 prosenttia, kun
taas Tansaniassa Kieltd puhutaan vain korkeimmassa hallinnossa ja osassa

kouluista.

Kohdemaiden valintaan Satmaticille vaikuttaa myds sahkon saannin helppous
maissa. Molemmissa maissa sahkon tarve on kehittyvien talouksien takia suuri.
Tansaniassa sahkon saanti on helpompaa, kuin Eteld-Afrikassa silla Tansania on
183 maan vertailussa sijalla 78 ja Eteld-Afrikka vasta sijalla 124. Etela-Afrikassa
séhkon tarve on siis yhd suurempi kuin Tansaniassa. My0s muiden
luonnonvarojen ma&&rd vaikuttaa siihen, onko kohdemaihin kannattavaa
kansainvélistyd. Molemmissa maissa on suuret luonnonvarat. Tansaniassa
sédhkodntuotantoon kaytetddn luonnonvaroista erityisesti maakaasua, joka on
maassa pahin kilpaileva tuotannon muoto aurinkoséhkolle. Eteld-Afrikassa
suurin osa sahkosta tuotetaan kivihiilelld, mutta kivihiilen maardd tullaan

tulevaisuudessa korvaamaan maassa uusiutuvilla energialahteilla.

Vaikka Tansaniassa on otolliset sadolosuhteet ja kasvava sdhkon kysyntd, tulee
Satmaticin saada kuitenkin kokemusta Afrikan markkinoista muualta ennen
kansainvéalistymistd liiketoimintaymparistoltddn  haastavaan  Tansaniaan.
Tansaniassa suurimpina haasteena Satmaticille voidaan pitdd epdvarmaa taloutta
ja liiketoimintaympérist6a. Erityisesti uudet maakaasuldydokset uhkaavat myos
aurinkosahkon kysyntdd maassa. Satmaticin tulee hankkia kansainvélinen
kokemus Afrikan markkinoista Etel&-Afrikasta, jossa markkinapotentiaali ja
liiketoimintaympadristd ovat paremmat kuin Tansaniassa. Taman jalkeen
yrityksen on mahdollista laajentaa markkina-aluettaan my6s haastavampaan

Tansaniaan.



86

8. TULOKSET

Tassa kappaleessa kasitelladn johdannossa mainittuihin tutkimuskysymyksiin

tyossd saadut tulokset.

Onko Satmatic Oy:n kannattavaa kansainvalistyd Afrikan kehittyvista

maista Etela-Afrikkaan ja Tansaniaan?

Etela-Afrikka on houkutteleva markkina-alue Satmaticille maan nopeasti
kehittyvan talouden, kasvavan séhkon Kkysynnan ja sopivien auringon
séateilyolosuhteiden takia. Erityisen suuri sahkon pula on maan syrjaisimmilla
seuduilla. Satmaticin aurinkosahkdjarjestelmien avulla myds verkkoon
kuulumattomat syrjaisimpien seutujen taloudet saavat kayttoonsa sahkot. Etela-
Afrikan kuuluminen BRICS-maihin turvaa talouden kehittymisen myds jatkossa

ja parantaa jo melko hyvaa maan liiketoimintaympaéristoa.

Vaikka Etel&-Afrikan séhkdémarkkinoilla on paljon kilpailua, eivat maassa télla
hetkelld toimivat yritykset pysty vastaamaan tulevaisuudessa yhd kasvavaan
séhkon kysyntdaan. Satmaticin Kilpailuetuna Etela-Afrikassa tulee olemaan
huoltovapaat verkkoon kytkeméttomét ja hinnaltaan kilpailukykyiset
aurinkosahkojarjestelmat. Eskom tulee vastaisuudessa kohtaamaan suuria
haasteita, joihin yrityksen on vaikea vastata yksin. Ympéaristomaarayksien
tiukentuessa tulee Etel&-Afrikan lisata s&hkon tuotantoonsa enemman uusiutuvia
energian lahteitd. Kasvavan séhkon kysynnan, hyvan liiketoimintaympariston ja
tiukentuvien  ympadristomaadrayksien  Etela-Afrikan  markkinapotentiaali

aurinkosahkdlle on suuri.

Tansanian on valtio, jossa kolmannes véestosta eldd kansallisen kéyhyysrajan
alapuolella. Jos Tansania pystyy hyodyntdmédan uudet maakaasuldydokset,
voidaan maakaasulla kattaa koko maan sahkon tarve tulevaisuudessa. Talloin

aurinkosdhkon tarve maassa laskee. Tansanian markkinapotentiaalin
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aurinkosahkolle on alhainen ja liiketoimintaymparistd hankala. Vahaisen
markkinakokemuksen omaavan yrityksen on kannattavaa keskittya ensin yhteen
kohdemaahan kansainvalistyessaan ja markkinatiedon kasvun kautta laajentaa
yhd  markkina-aluettaan  suuremmaksi.  Satmaticin on  kannattavaa
kansainvélistyd Eteld-Afrikkaan, jossa on suuri markkinapotentiaali
aurinkosahkon kaytolle. Tulevaisuudessa talouden kehittyessd, teknologian
halventuessa ja yrityksen kokemuksen kasvaessa, Satmatic voi laajentaa

markkina-aluettaan esimerkiksi kehitysapuprojektien avulla myds Tansaniaan.

Miten Satmatic Oy kansainvélistyy Afrikan kehittyville markkinoille?

Satmatic tulee kayttamaan kansainvélistymisen toimintamuotonaan vientia, silla
se on realistisin ja riskittdmin vaihtoehto otettaessa huomioon yrityksen tdman
hetkiset resurssit seka kokemuksen. Eteld-Afrikan valmistusteollisuus ei ole
myoskaan suurimmaksi osaksi Kilpailukykyinen johtuen muun muassa korkeista

tuotanto-, raaka-aine ja kuljetuskustannuksista.

Satmaticin on kéytettdva kansainvalistymisessédén joko epdsuoraa tai suoraa
vientid silla valiton vienti ilman Afrikan markkinoiden kokemusta on liian
haastava toimintamuoto yritykselle. Epésuora vienti on kaikkein riskittdmin
kansainvalistymisen keino, mutta suoran viennin avulla Satmaticin on
mahdollista saada viennin jakelukanava lyhyemmaksi ja parempi kontakti
Afrikan markkinoihin. Yrityksen on kannattavinta kayttdd suoran viennin
agenttimallia, jossa se saa itse hinnoitella tuotteet ja olla projektissa mukana
alusta loppuun. Kokemuksen kasvaessa yritys voi siirtyd myos suorasta viennista

valittdbmaan vientiin.

Satmaticin on l0ydettdva agentin avulla kohdemaista sopivat projektit, joihin
yritys voi osallistua. Talla hetkelld yrityksella on Etela-Afrikassa kaytossaan
Koartecin agentti, Antwaar. Satmatic ei ole kuitenkaan vield agentin avulla
I0ytanyt sopivaa projektia Afrikasta. Yrityksen on mahdollista hankkia maasta
my0Os toinen agentti, jonka avulla yrityksen tulee 16ytdd sopivat projektit
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Satmaticin tuoteskaalaan n&hden. Agentti tulee valita huolella ja sopia heti
menettelytavoista sekéd palkkioista agentin kanssa. Uusien asiakkaiden avulla
yrityksen on mahdollista laajentaa verkostoaan kohdemaassa. Verkoston avulla
Satmatic saa kayttoonsd suuremmat resurssit ja tarvittavaa markkinatietoa.

Myohéisend aloittajana yrityksella on vastassaan jo valmis toimialan verkosto.

Mitka ovat suurimmat haasteet Afrikan markkinoilla ja miten niihin on

vastattava?

Suurimmat haasteet Satmaticille luo kohdemarkkinoiden kaukaisuus ja véhéinen
markkinatieto sekd kokemus Afrikan markkinoista. Luomalla maahan
oikeanlaiset liiketoimintasuhteet ja verkostot saadaan kayttoon tarvittava
markkinatieto. Useisiin haasteisiin voidaan vastata verkostoitumalla, jolloin
Satmaticin kansainvélistymisen riskit pienenevit. Myds verkostoituminen
sisaltaa riskeja erityisesti silloin, kun Satmaticin verkoston jasenet ovat kaukana
Afrikassa. Satmaticin tulee panostaa erityisesti hyvéan tiedonkulkuun agentin ja
yrityksen valillg, jolloin on helpompaa 16ytd4 sopiva projekti juuri Satmaticin
tuoteskaalaan sopiville aurinkosahkdjarjestelmille.

Afrikan kehittyvissd maissa haasteena on usein huono infrastruktuuri.
Puuttuvien teiden luomiin kuljetuksin haasteisiin Satmatic voi vastata
yksinkertaisilla verkkoon kytkemattomilla jarjestelmilld, jotka ovat helposti
kuljetettavissa myds maiden syrjaisimmille seuduille. Huoltovéli on pitka
Satmaticin  laadukkaissa  aurinkosdhkojérjestelmissd, joten  tuotteiden
huoltaminen kaukaisilla kohdemarkkinoilla ei luo lisdhaasteita yritykselle.
Korruption luomiin haasteisiin Satmatic vastaa hyodyntamalla agenttia ja muuta
verkostoaan Afrikassa.. Talléin voidaan varmistaa my6s tuottojen saaminen

myydyista aurinkosahkdojarjestelmista.

Riskind voidaan pitdd myos uusien kilpailevien energialdhteiden I6ytymista
kohdemaista. Aurinkoséhkoa voidaan pitad ympéristoystavallisempéana energian
ldhteend verrattuna useaan muuhun Afrikassa kéytettyihin energian lahteisiin
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kuten maakaasuun ja kivihiileen silla aurinkosédhkon kayttd on padstotonta.
Ymparistomaarayksien tiukentuessa tulee Eteld-Afrikan vahentdéd kivihiilen
kayttoa ja lisata uusiutuvien energialahteiden hyddyntamista sahkontuotannossa.
Talléin myos aurinkosahkon kysyntd maassa tulee kasvamaan, vaikka muita

energialdhteitd onkin kaytettavissa.
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9. JOHTOPAATOKSET

Etela-Afrikassa on paljon markkinapotentiaalia aurinkosahkon kéytolle johtuen
suurimmaksi osaksi maan kehittyvasta taloudesta ja sopivasta ilmastosta.
Satmaticia kiinnostaa myo6s aurinkosahkdjérjestelmien vieminen Tansaniaan.
Maan liiketoimintaymparistd on kuitenkin hankala ja talous yha epévarma.
Tansaniasta on myds 16ytynyt viime aikoina paljon maakaasua, joka on yksi
aurinkosahkon kanssa kilpailevista séhkontuotannon ldhteistd. Johtopaatoksena
voidaan siis sanoa, ettd Tansaniassa on alhaisempi markkinapotentiaali
aurinkosahkon kaytolle kuin Eteld-Afrikassa. Yrityksen on kannattavaa
keskittya vain yhteen uuteen markkina-alueeseen kerrallaan, joten Satmaticin on
kannattavaa kohdistaa resursseja Etela-Afrikkaan kansainvalistymiseen.
Tulevaisuudessa yrityksen saadessa enemmén kokemusta Afrikan markkinoista
on Satmaticin mahdollista kansainvalistyd Etela-Afrikan kautta myds muihin

Afrikan maihin.

Toimintamuotona Etel&-Afrikkaan kansainvalistymisessa Satmatic kayttéa
suoran viennin agenttimallia. Vélikaden kayttdminen viennin apuna on jarkevaa,
kun yrityksellda on vahaiset resurssit ja kokemus kohdemarkkinoista.
Epdsuorassa viennissé on suoraa vientid vahemman riskejd, mutta talldin yritys
ei saa kansainvalistymisessd tarkedd kokemusta Afrikan markkinoista.
Satmaticin tulee 10ytdd Koartecin agentin Antwarin tilalle uusi agentti, jonka
kanssa sovitaan tarkasti menettelytavoista ja mahdollisista palkkioista. Tall&
tavalla yritys pystyy tehostamaan sopivien asiakkaiden etsimistd Etela-
Afrikasta. Satmaticin johdon tulee olla sitoutunutta kansainvélistymiseen ja
pita4 aktiivisesti yhteyttd valitun agentin kanssa, jotta yritys on tietoinen kaikista

mahdollisista asiakkaista Etela-Afrikassa.

Kansainvélistyminen tulee aloittaa verkostoitumalla Etela-Afrikassa olevien
toimijoiden kanssa. Verkostoitumisen avulla Satmatic saa lis&4 tietoa Etela-
Afrikan litketoimintaympériston muutoksista my6s tulevaisuudessa. Yritys
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kohtaa Etela-Afrikan markkinoilla monia haasteita, joihin se pystyy vastaamaan
luodun verkoston avulla. Suurimmat haasteet liittyvat Satmaticin vahéaiseen

markkinakokemukseen.

Viemalla aurinkosahkojarjestelmia Afrikan kehittyviin maihin Satmatic voi
auttaa maiden elintasoa nousemaan erityisesti kohdemaiden syrjaisimmilla
séahkottomilla seuduilla. Aurinkosahkon avulla yritys voi luoda uusia tydpaikka
ja  koulutusmahdollisuuksia ~Afrikan maaseudulle. Samalla pystytaan
vihentdmain Etela-Afrikan hiilidioksidipdastoja  korvaamalla  kivihiili

aurinkosahkolla.
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10. YHTEENVETO

Kansainvaliset aurinkosdhkdémarkkinat ovat kasvaneet viime vuosien aikana
teknologian halventumisen ja tiukentuvien ympéristoméaarayksien takia. Afrikan
markkinoiden taloudet kehittyvat koko ajan ja luovat monia uusia
mahdollisuuksia kansainvalistyville yrityksille. S&hkén pula on yksi Afrikan
kehittyvien maiden suurimmista ongelmista. Aurinkoséhkolla voidaan vastata
maiden kasvavaan sahkon kysyntddn ja samalla auttaa maita kehittdmaan
elintaloutta Afrikassa. My0s ulvilalainen automaatioon ja sahkoistykseen
keskittyva yritys, Satmatic on kiinnostunut viemaan aurinkoséhkdojarjestelmidén

kahteen Afrikan kehittyvadn maahan, Etela-Afrikkaan ja Tansaniaan.

Suomen markkinat eivét ole viel& kunnolla auenneet aurinkoséahkon kéytolle,
joten  asiakkaiden  hankkiminen  kotimarkkinoilta ~ on  hankalaa.
Kansainvélistyminen suoraan psykologisesti kaukaisempiin maihin on
riskialttiimpaa, mutta kannattavampaa silla markkinapotentiaali aurinkosahkon
kaytolle Afrikan kehittyvissd maissa on suurempaa kuin l&himarkkinoilla
johtuen sopivista sateilyolosuhteista. Tulevaisuudessa my6ds Suomen
aurinkosahkomarkkinat tulevat kasvamaan jarjestelmiin kdytettavan teknologian

halventumisen ja mahdollisen syottotariffin seurauksena.

Verkkoon liitetyt jarjestelmat liitetd&n suoraan sahkdverkkoon, kun taas
omavaraiset jarjestelmat toimivat myos Afrikan syrjaisimmilla seuduilla, joissa
ei ole verkkosahkoa kaytossa. Suurin o0sa my0s Suomessa kaytetyista
aurinkosahkojarjestelmistd on verkkoon kytkemattomia jarjestelmida, mutta

myas verkkoon kytkettyjen jarjestelmien markkinat ovat kasvussa.

Kansainvalistyminen on kannattavaa aloittaa yhdestd kohdemaasta Afrikassa ja
tatd kautta laajentaa markkinoitaan myos muihin Afrikan maihin. Etela-Afrikan
markkinapotentiaali on suurempi aurinkoséhkon kaytolle verrattuna toiseen

kohdemaahan Tansaniaan. Tam& johtuu Etel4d-Afrikan paremmasta
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lilketoimintaymparistdsta ja suuremmasta sdhkon tarpeesta.  Tansanian
vahdiseen markkinapotentiaaliin  vaikuttavat maan kdyhyys, epévarma
liiketoimintaympaéristo ja aurinkosahkén maassa korvaavat maakaasuldydokset.
Etela-Afrikan on myds kiristyvien ymparistomaérayksien takia vahennettava
kivihiilen kaytt6d sdhkontuotannossaan. Satmaticin tulee kansainvalistya aluksi

Etela-Afrikkaan ja tata kautta laajentaa markkinoitaan Afrikassa.

Kéyttamalla suoraa vientid kansainvalistymiskeinona Satmatic saa kokemusta
Afrikan markkinoista mahdollisimman vahaiselld riskilld. Suoran viennin
mukaisesti Satmatic kayttaa valikatend agenttia kohdemaan markkinoilla. Kun
yrityksen sitoutuneisuus ja sitd kautta markkinatieto ovat kasvaneet voi yritys
siirtyd kayttamaan vaativampia kansainvélistymisen keinoja kuten ilman
valikatta tapahtuvaa vélitontd vientid tai perustaa oman myyntiorganisaation
Uppsala-mallin mukaisesti kohdemaahan.

Verkostoitumalla muiden aurinkoséhkd alan toimijoiden kanssa, Satmatic saa
kayttdonsa suuremmat resurssit ja enemman markkinatietoa. Myohéisena
aloittajana yrityksen on paastava sisdén jo valmiiseen toimialan verkostoon.
Muita verkostomallin kansainvalistymisen asteita ovat aikainen aloittaja, ainoa

kansainvélinen ja kansainvélinen muiden joukossa.

Kansainvalistymiseen liittyy myds monia haasteita. Suurimmat haasteet
yritykselle luo kohdemarkkinoiden kaukaisuus ja vahdinen markkinatieto.
Satmatic vastaa haasteisiin verkostoitumalla kohdemaan toimijoiden kanssa.
Verkostolta yritys saa vaadittavaa tietoa kohdemaan liiketoimintaymparistosta
ja kulttuurista. Yhtena haasteena kansainvalistymisessa voidaan pitad kasvavaa
kilpailua Afrikan markkinoilla. Sahkon tarve kohdemaissa on kuitenkin erittéin
suuri.  Kilpailuetuna yrityksella Etela-Afrikan markkinoilla on myos
yksinkertaiset verkkoon kytkemattémat jéarjestelmét ja kilpailukykyiset hinnat.
Korruptio on yksi Eteld-Afrikan liiketoimintaympériston haasteista. Agentin
avulla yritys saa hankittua luotettavia asiakkaita kohdemaasta
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