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Lahtotilanne
ja tavoitteet

Oletko ajatellut kansainvalistymista? Hyva. Jokaisen paatoksen
tulee perustua realiteetteihin ja todelliseen tahtoon. Aluksi kan-
nattaa siis vastata naihin kysymyksiin.

1. Olemmeko valmiita kansainvalistymaan? Tahtotila vs. realiteetit.

2. Onko perusliiketoiminta vakaalla pohjalla
- Ovatko rahalliset seka henkiloresurssit tarvittavalla tasolla?
Jos ei, miten resursseja kasvatetaan riittavalla vauhdilla?
- Loytyyko yrityksesta riittavaa kielitaitoa?

3. Ulkopuoliselle konsultille voi ulkoistaa osan ainakin alun suhtei-
den luomisesta, mutta ei niiden yllapitoa.

4. Asiakkaiden ostokriteerien selvittdminen. On suositeltavaa selvit-
taa nykyisten asiakkaiden ostokriteereitd ja asiakassuhteeseen
vaikuttavia tekijoita.

5. Kansainvalistymisen tavoitteiden tarkentaminen. Yrityksen pitaa

maarittda, mitka ovat yrityksen kansainvalistymisen tavoitteet
lyhyella (2 vuotta) ja pitkalla aikavalilla (5 vuotta).

Maali

Lahto



Kumppanit ja verkostot

Verkoston avulla voit kehittaa uusia toimintoja ja palveluja seka
luoda kilpailuetua. Verkosto ei synny itsestaan, silla sen luominen ja
kehittaminen edellyttaa motivaatiota ja halua tehda yhteistyota.

Kayta tarpeen mukaan kohdemarkkinat tuntevia tahoja hyodyksi
liiketoiminnan kdynnistamiseen liittyvissa kysymyksissa

» Suomalais-ruotsalainen kauppakamari, finsve.com

» Deutsche-Finnische Handelskammer, ahkfinnland.de/fi

» EastCham (Etela-Kaukasia, itdinen Eurooppa ja Keski-Aasia),
www.eastcham.fi

» Enterprise Europe network, www.een.fi

 www.doingbusiness.org/en/doingbusiness




Kilpailutekijat

Markkinaselvityksen ja kilpailija-analyysin tekeminen

e Yrityksen tulisi laatia markkinaselvitys kilpailijoiden
tunnistamiseksi.

o Lisaksi on hyva laatia kilpailija-analyysi, jossa vertailette
kilpailijoiden vahvuuksia ja heikkouksia oman yrityksenne
vahvuuksiin.

e Kilpailija-analyysin avulla yritys pystyy myos hahmottamaan
omat mahdollisuudet ja erottautumistekijat.

Potentiaalisten asiakkaiden ostokriteerien selvittaminen
» Miksi potentiaaliset asiakkaat ostaisivat yrityksenne tuotteita
kilpailevien tuotteiden asemesta?
» Mitkd ovat asiakkaan ostopaatokseen vaikuttavat tekijat?
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Suurin osa suoma-
laisyrityksista aloit-
taa viennin ensim-
maisenad lahinaapu-
rimaihin, kuten
Ruotsiin ja Viroon.

Asiakkaat ja markkinat

Tarjonnan kohdentaminen ja asiakasryhmittely. Kansainvalisille
markkinoilla kannattaa yleensa tavoitella kotimarkkinoita kapeam-
paa asiakasryhmaa.

Kohdemarkkinoiden kysynnan selvittaminen. Yrityksen kannattaa
selvittad, onko kohdemarkkinoilla kysyntaa omille tuotteille ja
kuinka suurta kysynta on suhteessa kilpailijoihin.

Kohdemarkkinoihin voi liittya erityisia, esim. kulttuurisidonnaisia
vaatimuksia tai haasteita, jotka yrityksen pitaa tunnistaa ja rat-
kaista.

Kohdemarkkinoiden valinta

Kansainvalistyminen on usein hyva aloittaa tutuilta lahimarkki-
noilta, mikali tuote/palvelu soveltuu niille. Joidenkin tuotteiden/pal-
veluiden kohdalta tdma ei ole mahdollista, ja erityisesti talloin on
hyvan kansainvalistymiskumppanin l0ytaminen tarkeaa.



Myynti jJa markkinointi

Markkinointisuunnitelman laatiminen
On suositeltavaa suunnitella, miten tuote tehdaan tunnetuksi ja
miten myyntitoiminta kohdistetaan.

Kansainvalisen toiminnan aloittaminen ei kay kaden kaanteessa,
vaan se vaatii hyvinkin tarkkaa suunnittelua ja aikaa. Toimintata-
vat, arvot, kysynta, kulttuuri voivat olla hyvin erilaisia eri toiminta-
kentilla.
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= tampereenyrittajanaiset.fi/kansainvalinen-markkinointi/

Markkinointisuunnitelman
tekeminen kannattaa
aloittaa vuosikellon

rakentamisella: kirjaa ylos
tarkeimmat sesongit ja
muut myyntiin vaikuttavat
tekijat.




KV-markkinoille
meneminen -
Market entry

Mika markkinoille menotapa sopii yrityksesi liitketoiminnalle?
Toisen kotimaisen yrityksen hyodyntaminen tuotteiden viennissa
yleensa pienentdad riskeja ja vahentda resurssien tarvetta. Yrityksesi

joka kayttaa
niitd viennissddn oman tarjoamansa osana.

tarkoittaa sita, etta yri-
tyksesi toimii alihankkijana ulkomaiselle kumppanille. Talloin ulko-
mainen taho hoitaa tuotteiden myynnin ja markkinoinnin mutta
kayttaa yrityksesi valmistamia tuotteita omassa tarjoamassaan.

Suorassa viennissa kaydaan kauppaa kohdemaassa sijaitsevien
myyntikanavien kautta. Tama voi joskus edellyttaa
ulkomaille.

voi hoitaa yrityksesi tuotteiden markki-
noinnin, jakelun ja myynnin seka paikallistuntemuksensa ansiosta
parantaa vientitoiminnan onnistumisen mahdollisuuksia.

eika valikasia. Se sopii esimerkiksi loppuasiakkaille erikseen raata-
l1oidyille tuotteille ja mahdollistaa valittoman asiakaspalautteen saa-
misen.



Joka kulttuurissa suhteet luodaan hieman eri tavalla, mutta yleisesti
voidaan todeta, ettd ulkomaisten kauppasuhteiden luominen kestaa
vahintaan tuplasti yhta kauan kuin kotimaisten.

Alkukontaktoinnin voi ulkoistaa esim. konsultille, joka tehdyn mark-
kinatutkimuksen pohjalta kontaktoi potentiaalisiksi koettuja jalleen-
myyjid, tukkureita, asiakkaita jne. Kontaktoinnin padmaarana on
usein sopia tapaamisia, tai jos puhutaan kaukomarkkinoinsta, niin
ainakin puhelin /webcam tapaamisia yrityksen edustajan ja poten-
tiaalisen ulkomaisen kumppanin kesken.

Tapaamiseen valmistaudutaan hyvin: Ke-
ratadan paljon tietoa tavattavasta tahosta,
mietitddan myos small talk-aiheita keskus-
telun alkuun, otetaan selvdia kohteliai-
suuksista (poskisuukot, lahjat yms.)

Ollaan valmiita tarjoamaan pariakin eri kaupantekomenetelmaa
kumppanille (logistiset ratkaisut, maksuajat tms.) Myos hinnoittelus-
ta tehdaan selkeaa, ja siitakin tarjotaan paria eri vaihtoehtoa; jois-
sain kulttuureissa tinkiminen kuuluu olennaisesti asiaan, ja tama
tulee ottaa huomioon ”lahtohinnoissa”.



Tuotteet ja hinnoittelu

Tuotekokonaisuuden sisallon suunnittelu
Kilpailukykyisen kokonaisuuden muodostamiseksi on suositeltavaa
suunnitella tuotekokonaisuus ja sithen liittyvat palvelut (esimerkik-
si asiakastuki ja huolto).

Tieto tuotteen hinnanmuodostuksesta

Yrityksen tulee laskea tuotekohtaiset kokonaiskustannukset (esi-
merkiksi tuotantokustannukset, logistiikka, jakelutieratkaisut, tullit
ja verot) tavoitekatteineen ja verrata loppuhintaa kilpailijoiden tai
vaihtoehtoisten tuotteiden hinnoitteluun.




Jakeluratkaisut

Jakelutieratkaisun valinta
Yrityksen tulee selvittaa eri jakelutieratkaisujen vahvuudet, heik-
koudet seka soveltuvuus omaan toimintaan.

Selvityksessa on hyva kiinnittaa huomiota muun muassa osapuolien
vastuunjakoon ja tuotetuen jarjestamiseen.

Asiakashoitosuunnitelman laatiminen

Valikasistd johtuen suhde asiakkaaseen jda yleensa etdisemmaksi
kuin kotimarkkinoilla. Yrityksen kannattaa suunnitella, miten lop-
puasiakassuhteita rakennetaan ja yllapidetaan.
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Tuotekehitys ja tuotanto

Tuotesopeutus

Kansainvalisilla markkinoilla tuotteelta vaaditaan usein kotimarkki-
noita enemman. Varsinaisen tuotteen ohella tulee kehittdad myos
muun muassa markkinointimateriaaleja ja tuoteselostetta. Tuotteen
ominaisuudet tulee suunnitella kohdemarkkinan ja valitun koh-
deasiakasryhman tarpeita vastaaviksi.

Markkinoille menon edellytysten luominen
Varmista ennen myynnin ja markkinoinnin aloittamista, etta tuote-
vastuu-, IPR-kysymyKkset ja sertifikaattihyvaksynnat ovat kunnossa.
Myos pakkausmerkinnat ja kayttoohjeet voi joutua laatimaan eri
kielilla ja eri kulttuureihin lokalisoituna.

b b

Muutama vuosikymmen sitten
Suomessa markkinoilla oli me-
nestyneitda Rape-keksejda, mutta
ulkomaille vieminen osoittau-
tui nimen vuoksi ("rape" eng-

lanniksi raiskaus) hankalaksi.
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Resurssit ja osaaminen

[l

Resurssi- ja osaamissuunnitelman laatiminen.

Yrityksen pitaa suunnitella, millaisia resursseja kasvuun ja
kansainvalistymiseen tarvitaan. Suunnitelman tulee sisaltaa
tarvittava osaaminen ja keinot (koulutus, rekrytointi, palvelu-
hankinnat) sen hankkimiseen.

Investointilaskelman laatiminen.

On suositeltavaa tehda laskelma investointien rahoitustar-
peesta. Investoinnit kohdistuvat tavallisesti markkinointiin,
laitteisiin ja tuotekehitykseen.

Kassavirtaennusteen laatiminen.

Kansainvalistymisen tuotot tulevat usein viiveella. Yrityksen
tulee tehda kassavirtaennuste toiminnan rahoitustarpeen
arvioimiseksi.
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Kansainvalisen
litketoiminnan rahoitus

Tarvitseeko yrityksesi ulkopuolista rahoitusta kansainvalisen liike-
toiminnan aloittamiseen / kehittdmiseen?

Tutustu naihin:

Business Finland, ohjelmat
businessfinland.fi/suomalaisille-asiakkaille/palvelut/ohjelmat

Business Finland, rahoitus
businessfinland.fi/suomalaisille-asiakkaille/palvelut/rahoitus

Finnvera
finnvera.fi/kasvu/liiketoiminta-ulkomailla ja vientirahoitus
finnvera.fi/vienti/pk-yrityksen-vientikauppojen-rahoitus

ELY:n rahoitus kansainvalisen liiketoiminnan kehittamiseen
ely-keskus.fi/web/yritystenkehittamispalvelut
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Miten voin rahoittaa
ﬁritykseni
ansainvalistymista?

Pankki

Lahes 70 prosenttia pk-yrityksista saa ulkoisen rahoituksensa pankista. Pankki-
lainalle vaaditaan yleensa aina taydet vakuudet. Jos tarvitset paljon rahoitusta,
yrityksesi vakuudet eivat valttamatta riitd, talloin voit mahdollisesti kayttaa
ostettavia vakuuksia, joiden hakeminen hoidetaan pankin toimesta. Sinun
kannattaa siis tutkia muitakin vaihtoehtoja.

Rahoitusyhtio

Kun yrityksesi kansainvalistyy, saatat tehda pienid ja suuria hankintoja. Rahoi-
tusyhtiot rahoittavat haluamiasi laitteita ja kalustoja niitd myyvan yrityksen
kanssa. Voit my0s sopia asiasta suoraan rahoitusyhtion kanssa. Rahoitus voi
olla my0s yrityksesi kayttopadoman rahoitusta. Luoton vakuutena kaytetaan
aina sitd mita rahoitetaan. Suurimmat rahoitusyhtiot ovat pankkeja, mutta
alalle on tullut paljon vaihtoehtoisia rahoittajia ja finanssiteknologiayhtioita.

Osamaksu

Kun ostat osamaksulla, saat laitteen kayttoosi heti, mutta sen omistusoikeus
siirtyy yrityksellesi vasta viimeisen maksueran jalkeen. Jos et maksa osamak-
suja, rahoitusyhtio hakee rahoitettavan laitteesi tai kalustosi pois.

Leasing

Leasingissa yrityksesi vuokraa koneen, laitteen tai kaluston kayttoonsa rahoit-
tajalta. Se on rahoittajan omaisuutta, ja yrityksesi maksaa sen vuokra-ajalta
vuokraa. Leasing-sopimuksissa on monenlaisia vaihtoehtoja. Kun sopimus
padttyy, omaisuus voi sopimuksesta riippuen siirtya yrityksellesi, palvelun
myyjalle tai rahoittajalle.
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Investointipankki

Investointipankit ovat apunasi, kun mietit suurten strategisten paatosten
rahoittamista. Ne tarjoavat osakeanteja seka auttavat porssiin listautumisessa,
yrityskaupoissa ja fuusioissa.

Paaomasijoittaminen ja paaomarahoitus
Padaomasijoitus sopii yrityksellesi, jos sinulla on voimakkaat kasvutavoitteet ja
nakymat. PAdomasijoittaja ottaa yhtd suuren riskin kuin yrityksesi muutkin
osakkaat, koska hdn saa palkkionsa vasta kun yritys menestyy. Kun kartoitat
vaihtoehtoja, arvioi millaista osaamista padomasijoittaja tuo yhtiosi hallituk-
seen. Omistajana annat padomasijoittajalle rahoitusta vastaavan omistus-
osuuden yhtiostési. Vaikka alkuperdisten omistajien suhteellinen omistus-
osuus kaventuukin, voi omistuksen arvo kasvaa, jos yrityksen arvo nousee.
Lisitietoja: www.paaomasijoittajat.fi

Vakuutusyhtio

Oletko tullut ajatelleeksi, ettd voit saada rahoitusta myos tyoeldkevakuutusyh-
tioltasi? Voit saada lainaksi osan tyoelakevakuutusmaksustasi niin sanottuna
takaisinlainauksena. TyEL-takaisinlaina on pitkdaikaista ja kiintedkorkoista.
Kun yrityksesi toiminta on vakiintunutta, kannattavaa ja vakavaraista, voi
takaus olla kestoltaan jopa 10 vuotta ja vastavakuudeton.

Joukkorahoitus

Jos yritykselldsi on innostava tarina, palvelu tai tuote, joukkorahoitus voi olla
varteenotettava vaihtoehto sinulle. Ideana on kerata haluttu maara rahaa
laajalta sijoittajajoukolta. Joukkorahoitus toimii internetissa joukkorahoitus-
palvelun kautta. N&ita ovat esimerkiksi Invesdor, Mesenaatti, Kickstarter ja
muut erilaiset ns. FinTech-markkinapaikat.

Laskujen myynti eli laskurahoitus eli fakturointi
Laskurahoitus on yksi suosituimmista tavoista rahoittaa liiketoimintaa. Las-
kurahoituksessa myyt laskusi esimerkiksi pankille tai rahoitusyhtiolle eli
rahoitat liiketoimintaasi myyntilaskuja vastaan. Voit myos sopia, ettd vain osa
myyntilaskuistasi menee fakturointiin. Rahoittaja perii tasta jarjestelysta
useiden prosenttien palkkion.

15



Yrityksen perustaminen
ja toiminnan kaynnista-
minen ulkomailia

Voit perustaa yrityksen tai toimipisteen myo6s ulkomaille. Selvita,
minka maan tai maiden lainsaadantoa ja verokaytantoja milloinkin
tulee noudattaa.

Missa valuutassa kauppaa kaydaan? Muista varautua mahdollisiin
valuuttariskeihin

Harkitse yrityksen tai toimipisteen perustamista ulkomaille, jos esi-
merkiksi liikketoiminnan kehittaminen, tuotteen huolto tai tuotetuki
vaatii jatkuvaa lasnaoloa kohdemarkkinoilla.

Tutustu tarkemmin esimerkiksi Team Finlandin tarjoamiin maa- ja
muihin katsauksiin ennen paatoksentekoa businessfinland.fi/suo-
malaisille-asiakkaille/palvelut/vien-
ti-ja-kansainvalistyminen/sparraus
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Yrityksen
perustaminen
ulkomaille

Jos perustat ulkomaille kokonaan uuden yrityksen tai tytaryhtion,
noudata sen yritysmuodossa, rekisteroinnissa ja toimintatavoissa
paikallista lainsaadantoa.

« Siind tapauksessa yrityksesi toimii kohdemaan ndkokulmasta
ulkomaisena yrityksena. Talloin tulot verotetaan kohdemaan
verosaannosten mukaan. Kirjanpidossa noudatetaan
kohdemaan saannoksia.

* Jos yrityksellasi on sivuliike ulkomailla, sinun on maksettava
Suomeen veroa sekd Suomesta etta ulkomailta saamastasi
tulosta. Ulkomailta saamaasi tuloon sovelletaan Suomen
verolakeja ja kirjanpitoon Suomen kirjanpitolakia.

» Jos maksat samasta tulosta veroa sekd Suomeen etta
ulkomalille, voit vaatia kaksinkertaista verotusta
poistettavaksi Suomessa yrityksesi veroilmoituksella. Jos
kohdemaa on peri nyt veroa verosopimuksen vastaisesti, hae
veron palauttamista kohdemaasta.

« suomi.fi/yritykselle/kansainvalistyminen/kansain-
valinen-toiminta/opas/kansainvalinen-kauppa/yrityksen-
perustaminen-ulkomaille
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Henkiloston rekrytointi
ulkomailla

Jos tyontekijasi on kohdemaan paikallinen asukas, heidan vero-
tuksensa ja maksunsa hoidetaan yleensa kohdemaan lakien
mukaisesti, vaikka maksajana olisikin suomalainen yritys.
Sinun on kuitenkin ilmoitettava Suomen tulorekisteriin yrityk-
sesi tyontekijoilleen maksamat suoritukset.

Ulkomaalaisille tyontekijoille ei yleensa makseta tyonantajan
sosiaaliturvamaksua, eika heille maksetusta palkasta perita
sairausvakuutusmaksua Suomeen.

Jos palkkaat pysyvasti ulkomailla asuvia suomalaisia ulkomailla
toimivaan yritykseesi, heille on haettava lahdeverokortti suo-
malaisesta verotoimistosta verokohtelun selvittamiseksi.

Jos yrityksesi lahettaa suomalaisia tyontekijoitaan ulkomaanko-
mennukselle, selvitd, mihin valtioon tyontekijoiden tulee
maksaa veronsa. Selvitd myos, onko heidan palkkansa Suomes-
sa verovapaata ns. kuuden kuukauden saannon perusteella ja
kuuluvatko he edelleen Suomen sosiaaliturvan piiriin.

Lisatietoa ns. lahetettyjen tyontekijoiden kohtelusta:
suomi.fi/yritykselle/tyonantajuus/tyonantajan-velvollisuu-
det/opas/tyonantajan-vastuut-ja-velvollisuudet/lahetetyt-tyo
ntekijat



Jalkimarkkinointi

Ulkomaiset kauppasuhteet vaativat enemman hoivaa kuin kotimai-
set. Hoiva tarkoittaa:

Erityisesti ensimmaisen toimituksen jalkeen voi kysella
meniko kaikki hyvin / sovitusti, mitd voitaisiin tehda parem-
min ym.

Joulukortteja, hyvan kesalomantoivotuksia ym.

Tiedottamista esim. yrityksen loma-ajoista, kampanjoista,
uusista aluevaltauksista ym.

Yhteydenpito on my0s jalkimarkkinointia: Mita tiivilmmat
suhteet, sita suuremmalla todennakoisyydella kauppakump-
pani ostaa samalta toimittajalta myohemminkin.
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Team Finland
Market opportunities

Kun haluat kansainvéilistyd menestyksekkaasti, sinun kannattaa seu-
rata monipuolisesti eri markkinoiden mahdollisuuksia. Team Fin-
land Market Opportunities kokoaa yhteen Team Finland -verkoston
tunnistamia myyntidiileja, maakohtaisia katsauksia sekd Future
Watch -raportteja.

Future Watch tarjoaa yrityksellesi tietoja ja ndkymid kansainvélisesta
litketoiminnasta eri maissa 2-5 vuoden aikajanteelld.

Lisatietoja: www.marketopportunities.fi
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Tsekkilista
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Myynnin ja markkinoinnin suunnittelu

Tutustu markkinoihin: alan messut, potentiaaliset
tapaamiset ym.

Tarvittavan markkinointimateriaalin laatiminen
(nettisivut, esitteet yms.)

Myyntitavoitteiden asettaminen

Hinnoittelun rakentaminen

Asiakassuhteen hoitaminen

Kulttuuriin perehtyminen ja henkilosuhteiden
rakentaminen

Tarvittavien sopimusten laatiminen
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Lahteet ja lisaa tietoa

Suomen yrittdjien kansainvalistymisopas:
yrittajat.fi/yrittajan-abc/kansainvalistyminen-316366#kv_opas

Suomi.fi: Kansainvéalinen toiminta
suomi.fi/yritykselle/kansainvalistyminen/kansainvalinen-toi-
minta

Business Finland: Vienti ja kansainvalistyminen:
businessfinland.fi/suomalaisille-asiakkaille/palvelut/vien-
ti-ja-kansainvalistyminen

Ota yhteytta!

Keski-Uudenmaan Kehittamiskeskus Oy
keuke@keuke.fi

050 341 3210

www.keuke.fi




