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valmiuksia ja —tarpeita seka I0ytaa ehdotuksia uusiksi toimenpiteiksi. Vastaavanlainen selvitys
on tehty vuonna 2013 alueellisen yrittajajarjeston Keski-Pohjanmaan Yrittajat ry:n toimeksian-
nosta ja taman tyon tarkoituksena on tarkastella, miten asiat ovat kehittyneet ja mita muutoksia
on tapahtunut vuosien varrella. Tyon tutkimusongelmana oli erityisesti saada vastauksia sii-
hen, mitka seikat etenkin pk-yritykset kokevat rajoittavina tekijoina kansainvalistymiselle ja
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maan Yrittgjat ry.
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laajentamaan toimintaansa kansainvalisille markkinoille. Siihen tarvittaisiin kuitenkin uusia tu-
kitoimenpiteita seka rohkaisua ja tassa Keski-Pohjanmaan Yrittgjat organisaationa on keskei-
sessa asemassa. Tyon lopussa on esitelty mahdollisia kehitysideoita yritysten kansainvalisty-
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The aim of this thesis was to study the internationalization of the companies in the area of
Central Ostrobothnia. The purpose was to find new suggestions of improvements and tools
that could help companies to expand their business abroad. The commissioner of this thesis
was Keski-Pohjanmaan Yrittajat ry. The same kind of investigation was made in 2013 and the
aim of the new survey was to find out how the things have developed and changed during the
past few years. The research problem was to determine restrictive matters of internationaliza-
tion especially when it comes to small and medium sized companies and how Keski-
Pohjanmaan Yrittajat could help them to go international.

This thesis consists of two parts; a theoretical part and a research part. The theoretical part is
about internationalization and factors that companies should take into consideration when ex-
panding their business abroad. Also different methods of export were described. The theoret-
ical part includes also information about most common organisations that help companies to
enter international markets.

The research method was mainly a quantitative research and it was made as an electrical
survey and sent straight to the receivers’ e-mails. Unfortunately, the survey didn’t receive so
many answers. At the end of the work there are some suggestions of improvements how the
commissioner could encourage and create the best possible prerequisites for companies to
succeed in the international markets.

The results showed that the situation of companies’ internationalization hasn’t changed a lot
during three years. There are still the same few things that the companies find problematic
and challenging. However, the results showed that the interest of internationalization has
grown a lot and there are lots of potential companies in the area of Central Ostrobothnia that
are willing to expand their business abroad. To do so, the companies require encouragement
and help and that’s where Keski-Pohjanmaan Yrittgjat are in a relevant position.
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1 JOHDANTO

Kansainvalistyminen on yksi keskeinen tekija liiketoiminnan kasvattamisessa ja taman takia
erityisesti pk-yrityksia kannustetaan kansainvaliseen toimintaan. Kansainvalisella kaupalla on
Suomen kansantaloudelle keskeinen vaikutus, jonka merkitys on koko ajan kasvussa. Globa-
lisoitumisen myota yha useammat kansainvaliset yritykset ovat sijoittuneet ulkomaille ja vienti-
ja tuontitoiminnalla on edelleen suuri merkitys kansainvalisessa liiketoiminnassa. (Melin 2011,
7.) Tutkimuksessa on keskitytty erityisesti pk-yrityksiin, koska niissa on nykyaan suurin tyolli-
syys ja ne hakeutuvat isompia yrityksia aktiivisemmin kansainvalisille markkinoille (Vahamartti
2013, 1).

Ulkomaankaupassa mukana olevien yritysten taytyy hallita ja osata viennin ja tuonnin menet-
telyt hyvin ja sujuvasti. Kuitenkin viime vuosina tapahtuneet menettelyiden ja normistojen muu-
tokset ovat vaikeuttaneet toimintaa, ja aiheista tehdyt useat teoksetkin ovat vanhentuneita.
Taman takia on erittain tarkeaa, etta yrityksille on tarjolla kattavia, ajan tasalla olevia tuki- ja

neuvontapalveluja kansainvalisen liiketoiminnan aloittamiselle. (Melin 2011, 7.)

Taman opinnaytetyon tarkoituksena oli analysoida alueen pk-yritysten kansainvalistymisen
mahdollisuuksia ja esteita seka kartoittaa yritysten antamia parannusehdotuksia. Tutkimuk-
sessa haettiin myos uusia ehdotuksia konkreettisiksi kansainvalistymistukitoimenpiteiksi ja py-
rittiin poistamaan mahdollisia esteitd kansainvalistymiselle. Nain ollen tyo edistaa Keski-Poh-
janmaan Yrittgjien valmiuksia ja antaa uusia tyOkaluja sen jasenyritysten kansainvalistymi-

seen. Tyon voi myos toimia apuna tukemassa alueellisten elinkeinoneuvojien toimintaa.

Tutkimuksessa selvitettiin muun muassa: kuinka paljon Keski-Pohjanmaan alueen yrityksilla
on kansainvalista toimintaa, onko halukkuutta siihen ja mita tukitoimenpiteita tarvittaisiin, jotta
yrityksilla olisi paremmat resurssit lahtea kansainvalisille markkinoille. Tutkimuksen avulla ha-
luttiin kartoittaa kansainvalistymisen riskeja, selvittaa keinoja saada ne mahdollisimman pie-

niksi ja alentaa yritysten kynnysta lahtea kansainvalisille markkinoille.

Taman opinnaytetyon toimeksiantajana toimi Keski-Pohjanmaan Yrittajat ry. Tutkimus toteu-
tettiin paaosin kvantitatiivisena, eli maarallisena tutkimuksena ja kysely tehtiin sahkoisen



Webropol-ohjelmiston avulla. Kysely lahetettiin yrityksille sahkodpostin kautta ja vastaukset ke-

raantyivat automaattisesti Webropol-palveluun.

Opinnaytetyossa analysoitiin yritysten antamia vastauksia ja niita vertailtiin myods vuonna 2013
tehdyn vastaavan tyyppisen kansainvalistymisselvityksen vastauksien kanssa. Vertailussa
pystyttiin havaitsemaan konkreettiset muutokset, ja kartoitettiin mita asioita koetaan edelleen
ongelmallisiksi, seka mita parannuksia olisi tehtava. Tyon avulla Keski-Pohjanmaan Yrittajat
haluaa parantaa etenkin sen jasenyritysten kansainvalistymistilannetta.

Opinnaytetyon rakenne koostuu kuudesta eri luvusta. Tassa ensimmaisessa luvussa eli joh-
dannossa kerrotaan itse tyosta, miksi sellainen paatettiin tehda, kuinka se toteutettiin ja mitka
tyon tavoitteet olivat.

Toinen luku kasittelee teoreettisesti yrityksen kansainvalistymista, mita se on, miksi yritysten
kannattaa kansainvalistya ja millaisia eri muotoja kansainvalisen kaupan harjoittamiseen 10y-
tyy. Tama tyo keskittyy erityisesti vienti- ja tuontitoimintaan, joten niita kasitellaan muita kan-
sainvalistymisen muotoja tarkemmin. Myos muita kansainvalistymisen operaatiomuotoja on

esitelty lyhyesti.

Kolmas luku kasittelee tuki- ja neuvontapalveluja yritysten kansainvalistymisen avuksi. Lu-
vussa pohditaan tarkemmin, mita tuki-ja neuvontapalveluita on tarjolla ja keiden taholta ne on
jarjestetty, seka selvitetaan yritysten kokemuksia kyseisista palveluista. Luvussa kaydaan lapi
my0s yritysten kokemia ongelmia ja haasteita, seka mita parannuksia tuki- ja neuvontapalve-
luilta kaivattaisiin, jotta kansainvalisille markkinoille lahteminen olisi pk-yrityksille helpompaa.

Neljannessa luvussa kerrotaan opinnaytetyon toimeksiantajasta ja tyon toteutuksesta. Siina
kasitellaan myos Keski-Pohjanmaan alueen nykyista kansainvalistymista ja kansainvalistymis-
palveluita. Luvussa kaydaan myos lapi tyon tausta, tavoitteet, lahtokohdat, kuinka se toteutet-

tiin ja mita menetelmia kaytettiin, seka tyon etenemisprosessi.

Viidennessa luvussa analysoidaan toteutetun tutkimuksen tuloksia ja vertaillaan niitéd vuonna
2013 tehdyn vastaavan tyyppisen tutkimuksen vastauksien kanssa. Viides luku sisaltaa jokai-
sesta kysymyksesta kuvat, jotta vastausten lukeminen ja havainnollistaminen olisi helpompaa.



Kuudennessa luvussa on yhteenvetoa saaduista vastauksista ja uusia kehittamisehdotuksia

toimeksiantajalle seka opinnaytetyon tekijan omaa pohdintaa tyosta ja sen merkityksesta.



2 YRITYKSEN KANSAINVALISTYMINEN

2.1 Mita on kansainvalistyminen?

Kansainvalistymisella tarkoitetaan prosessia, jossa yritys laajentaa toimintaansa kansainvali-
sille markkinoille. Kansainvalisyytta voidaan kuvailla oppimis- ja muutosprosessina, joka kehit-
tyy pikkuhiljaa. Se tuo mukanaan paljon uusia haasteita, koska globaalit toimintaymparistot ja
kulttuurit poikkeavat paljon siita, mitd ne ovat kotimarkkinoilla. Uusien asiakkaiden tarpeet ja
arvot voivat olla hyvin erilaisia. Siksi yritysten on opittava ymmartamaan erilaisia bisnes- ja
yrityskulttuureja ennen kuin ne ovat valmiita kansainvalisille markkinoille. (Aijé 2008, 41-42.)
Yrityksella taytyy siis kansainvalista toimintaansa varten olla selkea strateginen suunnitelma
(Selin 2004, 15). Yksilotasolla kansainvalistyminen on myos nakyva prosessi niin toiminnassa,
ajattelussa kuin asenteissa. Jokaisen yritystoiminnassa olevan henkilon on pohdittava, mita
kansainvalisyys tarkoittaa niin itselleen ihmisena kuin tydyhteison jasenena. (Saukko 2011, 9.)

Ennen kansainvalisen liiketoiminnan aloittamista, yrityksen on hyva pohtia omia valmiuksiaan
seuraavien kysymysten avulla:
* Kuuluuko kansainvalistyminen yrityksen toimintastrategiaan ja onko johto siihen henki-
sesti valmis?
* Onko tiedossa, mita resursseja, osaamista ja tietoa se vaatii?
* Onko yrityksen tuotteille tarpeeksi kysyntaa ja tunnetaanko vientimarkkinoita?
* Tunnetaanko ulkomaisten asiakkaiden tarpeet ja ostoskayttaytymiset, jotka voivat poi-
keta hyvinkin paljon kotimaasta?
* Ovatko kilpailijat yrityksen tiedossa?
* Mika on yrityksen oma kilpailuetu?
* Hallitaanko tarkeimmat kansainvalistymistavat ja operaatiomuodot?
* Tunteeko johto toiminnan riskit ja osaako se laatia menestyksekkaan kasvu- ja kansain-
valistymisstrategian?
(Aij6 2008, 25-26.)



Tavoitteiden taytyy olla selvilla, eli se, mita uusilta markkinoilta halutaan ja kuinka paljon ollaan
valmiita panostamaan toimintaan. Ainakin perinteisesti on myods ajateltu, etta yrityksen koti-
maan markkinat taytyy olla myos tarpeeksi hyvin hallussa, ennen kuin kansainvalinen liiketoi-
minta on yleensa ajankohtaista. (Rauman Kauppakamari.)

Suomalaisista pk-yrityksista joka kymmenes ilmoittaa olevansa voimakkaasti kiinnostuneita ul-
komaan liiketoiminnasta, mutta todellisuudessa kasvavat yritykset ovat harvassa (Finpro
2014). Noin 20 prosenttia Suomen pk-yrityksista harjoittaa kansainvalista liiketoimintaa. Tama
tarkoittaa kaytannossa sita, ettda Suomessa on noin 56 000 pk-yritysta, jotka vievat tavaroita
tai palveluja ulkomaille tai vastaavasti harjoittavat jotain muuta liiketoimintaa Suomen ulkopuo-
lella. Noin 12 prosenttia pk-yrityksista harjoittaa suoraa vientitoimintaa, mika tarkoittaa, etta
niita on lahes 35 000. Nama lukemat ovat pysyneet vuosien ajan suhteellisen vakaina. (Mali-
nen, Lemmela & Neimala 2015, 4.)

Haastavasta taloustilanteesta huolimatta, viennin maaran odotetaan nousevan lahitulevaisuu-
dessa paljon, silla voimakkaasti kasvuhakuisten yritysten maara on kasvanut: yhdeksan pro-
senttia yrityksista sanoo olevansa erittain kasvuhakuisia ja 36 prosenttia suunnittelee kasva-
vansa mahdollisuuksien mukaan. Tutkimusten mukaan viennin maaran uskotaan kasvavan
useissa yrityksissa huomattavasti jo vuoden aikana. Rahoituksen hakeminen kansainvaliseen
toimintaan on edelleen melko vahaista, silla yritykset hakevat rahoitusta lahinna kayttopaa-
omaksi. Rahoituksen saamista yritykset eivat kuitenkaan pida ongelmana. Finnveran toimitus-
johtaja Pauli Heikkila sanoo, etta vientituotteiden kysynta on jo lahitulevaisuudessa huomatta-
vasti korkeampi euroalueen taloustilanteen kohentumisen myo6ta. Suomalaisten pk-yritysten
olisi erittain tarkeaa loytaa kansainvalistymispotentiaali, silla viennin osuus jaa talla hetkella
alle EU:n keskiarvon. (Myllykangas 2016.)

Pk-yritysten vienti painottuu suurilta osin teollisuuteen, ja kaikista sen alan pk-yrityksesta noin
joka kolmannes harjoittaa vientia. Kaupan ja palvelualojen yrityksista vain 15 prosenttia har-
joittaa vientia. Viennin osuus on kasvuhakuisissa yrityksissa selvasti yleisempaa kuin pk-yri-
tyksissa keskimaarin. (Rikama 2016, 13.)

Yritykset ovat 1990-luvulta lahtien alkaneet perustaa ulkomaille omia myyntiorganisaatioita,
valmistusyksikdita ja myyntikonttoreita, eli ne ovat etabloituneet kansainvalisille markkinoille.
Toimintaa pidetaan kehittyneempana kansainvalistymisen muotona, vaikka toisaalta yritykset



ovat saaneet tasta kritiikkia, koska samaan aikaan paljon tyopaikkoja siirtyy Suomen rajojen
ulkopuolelle. (Melin 2011, 10.)

2000-luvulla Suomen vientitoiminta on ollut vuosittain suurempaa kuin maahantuonti ja kaup-
patase on myds ollut ylijgamainen. (Melin 2011, 10.) Kuitenkin viime vuosien aikana vienti on
ollut pienempaa kuin maahantuonti ja kauppatase on ollut vuodesta 2011 |ahtien alijaamainen.
(Tilastokeskus 2016.) Suomen tarkeimpia kauppakumppaneita ovat olleet Venaja, Ruotsi ja
Saksa (Aij6 2008, 43). Vienti Venajalle kuitenkin laski sen talouspakotteiden my6té yli kolman-
neksen vuoden 2015 alussa. Lahes kaikkein tavararyhmien vienti Suomesta Venajalle laski
huomattavasti. Myos Venajalta Suomeen tuonti romahti samaan aikaan. Taman myota Venaja
tippui Suomen viidenneksi tarkeimmaksi kauppakumppaniksi Yhdysvaltojen ja Alankomaiden
ohitettua sen. (Tulli 2015.)

2.2 Kansainvaliset operaatiomuodot

Pk-yritykset kansainvalistyvat monin eri tavoin. Toimintamuodon valinta riippuu taysin siita,
minka yritys kokee sille sopivimmaksi ja mika tuote on kyseessa (Selin 2004, 23.) Toiminta-
mallia valittaessa, tulee ottaa huomioon yrityksen omat resurssit, tuotteen tai palvelun rajoitteet
ja kohdemarkkinan ominaisuudet. Yrityksen tilanteesta riippuen toimintamalleja voidaan myos
yhdistella ja joskus se on valttamatonta. Mahdolliset riskit on myos hyva kayda lapi valmiiksi
tulevaisuuden varalle. (Vienti.net 2012.) Suora vientitoiminta on kuitenkin yleisimmin kaytetty
kansainvalistymisen muoto Suomessa. Nelja prosenttia suomalaisista yrityksista kayttaa ulko-
maista yhteisyritysta (joint venture) tai tytaryhtiota. Naiden liséksi lisensointi- ja franchising-
toiminta, palkka- ja sopimusvalmistus ovat pk-yritysten eniten kayttamia kansainvalistymisen
muotoja. (Malinen ym. 2015, 4.)

Yritys voi tarkastella omia vahvuuksia, heikkouksia, mahdollisuuksia ja uhkia SWOT- analyysin
(Strengths, Weaknesses, Opportunities and Threats) avulla ja tehda sen perusteella valinnan
sille sopivasta vientitavasta. Taman avulla yritys pystyy havaitsemaan sen sisaiset vahvuudet
ja heikkoudet seka ymparistosta tulevat ulkoiset uhat ja mahdollisuudet, jotka on tarkea tiedos-

taa, ennen kuin vientitoiminta aloitetaan. Kilpailuedun arviointi voidaan myos lisata analyysiin.



Ensimmaiseksi yrityksen on paatettava, jatkaako se tuotteen valmistusta Suomessa vai siirre-
taanko valmistus osittain tai kokonaan ulkomaille. Tama riippuu yrityksen omista tavoitteista ja
kohdemarkkinoista. (Jukka 2008, 3.)

2.2.1 Vientitoiminnan eri muodot

Vienti tarkoittaa tuotteen tai palvelun valmistamista kotimaassa, josta se viedaan ulkomaisille
asiakkaille valikasia, esimerkiksi agentteja tai maahantuojia kayttaen tai itse suoraan. Viennin

toteuttamiselle on kolme eri vaihtoehtoa, jotka ovat epasuora, suora ja valiton vienti.

Kun yritys kayttaa valikasia kotimaassa, puhutaan epasuorasta viennistd (Aijé 2008, 187).
Tama on yleensa melko vaivaton ja pienia panostuksia vaativa tapa, silla yrityksen ei tarvitse
itse huolehtia tarvittavista asiakirjoista, vaan valikasi hoitaa ne. Epasuora vienti sopii hyvin pie-
nille yrityksille toiminnan alkuvaiheessa seka kaukaisiin maihin viedessa. (Selin 2004, 23.) Ku-
lutustavaroita vievat yritykset suosivat myos tata tapaa. Epasuorassa viennissa yritys valmis-
taa tuotteen kotimaassa, minka jalkeen kotimainen valikasi toimittaa sen eteenpain ulkomai-
selle asiakkaalle. Valikasina voivat toimia vientiagentit, -liikkeet ja -yhdistykset. (Jukka 2008,
6.) Alla (TAULUKKO 1.) on lueteltuna epasuoran viennin edut ja haitat.



TAULUKKO 1. Epasuoran viennin edut ja haitat (Karhu 2002, 82.)

Edut

Haitat

+ ei tarvitse perehtya vientimuodollisuuksiin
+ kommunikointi onnistuu omalla kielella

+ helppo tapa tehda kauppoja

+ pienet kustannukset

- ei tietoa kohdemarkkinoista tai lopullisesta
asiakkaasta
- sidonnaisuus valijaseneen

- ei mahdollisuutta perehtya vientitoimiin

+ vahaiset riskit - tiedonkulku hyvin rajoitteista

+ mahdollisuus hyodyntaa valikaden koke- | - ei kontaktia loppuasiakkaan kanssa
musta ja resursseja - markkinoinnin seuraaminen vaikeaa
+ lyhyet maksuajat - myynnin kasvua vaikea edistaa omatoimi-
+ mahdollisuus tavoittaa laajat markkinat sesti

- valikasien palkkiot lisaavat kustannuksia

- tehtaan matala lahtohinta

Kuten voidaan huomata, epasuorassa viennissa on usein enemman haittoja kuin etuja. Vali-
kaden kaytto tuotteen myynnissa on kuitenkin toimiva tapa, jos toiminta on satunnaista tai va-
liaikaista. Muita vientitapoja on kuitenkin aiheellista miettia, jos yritys valmistaa kulutustavaroi-
den lisaksi muitakin tuotteita seka haluaa luoda pitkaaikaista vientia kohdemaahan. Epasuo-
rassa viennissa yhteytta lopullisiin asiakkaisiin ei synny, joten heidan antamansa palaute ja

kehittamisehdotukset voivat jaada valmistajayritykselta kokonaan saamatta. (Jukka 2008, 6.)

Jos kaytetaan valikasia (mm. maahantuoja, tukkuliike tai edustaja), jotka toimivat ulkomailla,
puhutaan suorasta viennista. Suorassa viennissa vieja on itse kontaktissa ulkomaisen tahon
kanssa, mika vaatii hyvat perustiedot ulkomaankaupasta. Yrityksen on myds tutustuttava pe-
rusteellisesti kohdemaahan ja siella vallitsevaan markkinatilanteeseen. Suoran viennin haittoi-
hin kuuluvat suuremmat kustannukset ja rajoitettu tieto lopullisesta asiakkaasta. Yritys joutuu
itse huolehtimaan tarvittavat vientiasiakirjat, mutta saa tarvittaessa apua paikalliselta valika-
delta. Suora vienti mahdollistaa nopean ja tehokkaan vientitoiminnan aloittamisen kohdemark-
kinoilla. Se on hyva vaihtoehto keskisuurelle yritykselle, joka valmistaa kulutustavaroita. (Selin
2004, 24.) Taulukossa 2 esitellaan suoran viennin etuja ja haittoja (TAULUKKO 2.).



TAULUKKO 2. Suoran viennin edut ja haitat (Karhu 2002, 90)

Edut

Haitat

+ vahaiset jakelukustannukset ja paremmat
tuottomahdollisuudet

+ hinnoittelun perusteet helppo hallita

+ helppo sopeuttaa yrityksen liiketoimintaan
+ ostoskayttaytymisen seuranta kohde-
maassa vaivatonta

+ tiedonsaanti tehokasta tulevien paatésten
ja strategioiden pohjaksi

+ yrityksen henkilostd oppii kaytannon asi-

- lopullinen asiakas saattaa jaada tuntemat-
tomaksi

- markkinatiedon suodattuminen matkalla
valittajalta asiakkaalle

- kielitaito ja vientiosaaminen valttamatonta
- vaatii yritykselta taloudellisia voimavaroja
- tuotetta ei valttamatta markkinoida omalla
tavaramerkilla, joka saattaa vieda pohjan
koko vientitoiminnalta yhteistyon paatyttya

oita vientikaupasta

Palvelujen viennista on kyse silloin, kun yrityksella on kotimaassaan toimipaikka, josta myy-
daan erilaisia palveluja (esim. rahoitus, vakuutus tai matkailu) suoraan ulkomaisille asiakkaille.
Palvelujen vientia on myos toiminta, jossa yrityksen edustaja vierailee asiakkaan luona esi-
merkiksi konsultoimassa. (Aijo 2008, 187-188.)

Kun yritys myy tuotettaan suoraan ulkomaalaiselle asiakkaalle, voidaan puhua valittomasta
viennista. Yritys voi my0Os kayttaa sen omaa myyntikonttoria tai valmistusyksikkoa, jonka kautta
tuotteet valitetaan lopulliselle asiakkaalle. Tama vaatii yritykselta erittain laajaa vientiosaa-
mista. Valiton vienti on erinomainen tapa oppia tuntemaan kohdemaan markkinat ja saada
suoria asiakaskontakteja. Se vaatii kuitenkin paljon voimavaroja markkinointitoimenpiteilta. Va-
litdon vienti on kallein, mutta mahdollisesti tuloksellisin tapa toimia ulkomaisilla markkinoilla,

koska myynti, markkinointi ja asiakastapaamiset hoidetaan itse. (Selin 2004, 24.)

Kun yritykselld on huomattavasti myyntia kohdemarkkinoilla, on sen jarkevaa harkita oman
myyntikonttorin perustamista. Tama vaatii yritykselta kuitenkin huomattavia taloudellisia voi-
mavaroja. Omista tarpeista riippuen, yrityksen on valittava perustaako se tytaryhtion vai emo-

yhtioon kuuluvan sivuliikkeen. Erona nailla on se, etta sivuliike noudattaa emoyrityksen oman
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maan lakeja ja tytaryhtio taas sen sijaintimaan lakeja. Valmiin markkinointiyhtion tai vahittais-
myyntiorganisaation ostaminen on yritykselle myods yksi vaihtoehto, jolloin myyntikonttoria ei
tarvitse perustaa tyhjasta. (Pehkonen 2000, 56.)

Oman valmistusyksikon perustaminen vaatii yritykselta huomattavia taloudellisia voimavaroja,
resursseja ja aikaa. Yrityksen taytyy tehda perusteellinen tutkimus kohdemaasta ennen val-
mistusyksikon perustamista. Helpompi vaihtoehto on ostaa jo valmis yritys, jolla on tietoa tuot-
teen valmistamisesta ja olemassa oleva asiakaskunta. (Pehkonen 2000, 57.)

TAULUKKO 3. Valittdoman viennin edut ja haitat (Karhu 2002, 113)

Edut Haitat

+ vientitoimintaa helpompi hallita - markkinointikustannukset suuria

+ markkinoinnin ja palvelun joustavuus - edustajan puuttuminen, joka tuntee paikal-
+ markkinoiden kehitysta helppo seurata liset markkinat

+ mahdollisuus luoda suoria asiakaskontak- | - vientihenkiloston matkakulut suuria

teja - myyntihenkil6ston aiheuttamat palkkame-
+ kokemuksen saaminen vierailta markkina- | not

alueilta

+ ei valikasien aiheuttamia kustannuksia

+ mahdollisuus tehda huomattavaa tulosta

Edella (TAULUKKO 3.) on esitetty valittbman viennin edut ja haitat. Voidaan huomata, etta
yrityksen hallitessa kansainvalisen kaupan toimintatavat, voi valittomasta viennista olla paljon
hyotya. Varsinkin, jos vientitoimintaa on paljon, on valiton vienti ja oman myyntikonttorin tai
valmistusyksikon perustaminen usein jarkevin vaihtoehto. Viennin maaran ollessa vahaista,

erilaisten valikasien kayttdo on kannattavinta.

Vientitapahtuma koostuu yleisesti seuraavista vaiheista:
1. selvitetaan yrityksen vientivalmiudet

luodaan viennille perusta

hankitaan liikeyhteyksia

tarjouksen tekeminen

o > 0D

tilausvaihe ja sopimuksen tekeminen
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6. valmistellaan toimitus ja sen lahetys

7. toimituksen kuljetus ja sen maksaminen
8. toimituksen seuranta.

(Melin 2011, 18.)

Projektivienti on myos yritysten suosima tapa harjoittaa ulkomaankauppaa. Yritys toimii silloin
koko- tai osaprojektin toimittajana. Tallainen voi olla esimerkiksi jokin rakennusprojekti. Jotta
yritys pysyy mukana tarjouskilpailussa, on silla oltava toimiva tarjousjarjestelma ja maailmalla
alkavien projektien taytyy olla tiedossa hyvissa ajoin. Parjatakseen kovassa kilpailussa, yrityk-
sen on hankittava riittavasti taustatietoa kaynnistyvista projekteista, jotta se osaa tarjota ja
markkinoida tuotteitaan ja palvelujaan organisaatioille. Projektivienti vaatii yritykselta kansain-
valisten sopimusten tuntemusta seka vankkaa vientiosaamista. (Selin 2004, 24-25.)

2.2.2 Tuonti

Kansainvalisessa tuontitapahtumassa yritys kartoittaa tuotteen tarvetta ja sen saatavuutta. Ku-
ten aina hankintoja tehdessa, yritys pohtii, ostetaanko muualta vai valmistetaanko itse. Sen
lisaksi taytyy pohtia, ostetaanko tuote ulkomailta vai kotimaasta. Yritykset lahettavat tarjouksia
niin kotimaahan kuin ulkomaille parhaan tarjouksen loytamiseksi. Tarjouksen ehdot ja sisaltd
ratkaisevat. (Melin 2011, 19.)

Tuotteita voidaan tuoda maahan yrityksen omissa nimissa ja omaa tarvetta varten. Apuna yri-
tys voi kayttaa esimerkiksi maahantuojaa tai tuontiagenttia. Jos yrityksen tieto ulkomaankau-
pasta on hyvin hallussa, voi se hoitaa itse koko maahantuonnin. (Melin 2011, 19.)

Tuontitapahtuma vaatii aina valmistajien ja tuotteiden etsinnan. Yritys voi tehda taman itse tai
vastaavasti antaa valittjien tehtavaksi. Tuki- ja neuvontapalveluista on tdhan myos apua. Kon-
takteja tehdaan yleensa liiketuttavien valityksella seka kansainvalisilla messuilla ja naytte-
lyissa. (Melin 2011, 19.)

Ennen sopimusten tekoa on hyva ottaa huomioon tullimaaraykset, jotka saattavat edellyttaa
tuontilisenssien hankintaa. On tarkeaa myos tarkistaa uuden liikekumppanin luottotiedot. Ta-

varan kuljetuksesta, huolinnasta ja kauppahinnan maksamisesta on myos sovittava myyjan
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kanssa. Tavaran saavuttua perille, suoritetaan vastaanotto, tarkastus ja tavaran varastointi.
Tassa vaiheessa tehdaan myos mahdollinen reklamaatio. Saadakseen tietoa tavaran laadusta
ja sen soveltuvuudesta kayttotarkoitukseen, on ostajan hyva suorittaa jalkiseuranta. (Melin
2011, 19.)

Tuontitapahtuman vaiheet tiivistetysti:
1. kartoitetaan tuotteen tarve
hankitaan liikeyhteyksia
esitetadn tarjouspyynto
sopimuksen tekeminen ja tilaus
kuljetusjarjestelyiden selvittaminen
valmistelu tuotteen vastaanottamiselle (tuontilisenssi)
tuote vastaanotetaan ja tarkastetaan seka mahdollisen reklamaation tekeminen

tuotteen maksaminen

© © N o gk~ b

jalkiseuranta.
(Melin 2011, 19.)
Maahantuonti on monissa tilanteissa yrityksille paras vaihtoehto, eika se vaadi kovinkaan suu-

ria resursseja.

2.2.3 Lisensiointi ja franchising

Lisensiointi ja franchising ovat kaksi eri variaatiota samasta operaatiomuodosta. Kun puhutaan
fyysisesta tuotteesta, on kyseessa lisensiointi. Franchisingia kaytetaan, kun tuotteena on pal-
velu. Kyseinen toimintavaihtoehto tarkoittaa sita, etta yritykselld on sopimus ulkomaisen yh-
teistydokumppanin kanssa, jolle se myy oikeuden tuottaa ja markkinoida tuotettaan omilla mark-
kinoillaan. Yritys saa tasta toiminnasta korvausta, jota kutsutaan rojaltiksi. Sopimukset saatta-
vat sisaltda myos muita korvauksia erilaisista oikeuksista ja palveluista. Sopimusten avulla py-
ritdéan lisdksi takaamaan tuotteen laatu. (Aij6 2008, 191-192.)

Lisensiointi ja franchising ovat melko vaativia, eivatka ne useinkaan sovellu yrityksen paatoi-
mintatavaksi. Jos vienti ja oman tuotannon harjoittaminen on kuitenkin kohdemaassa vaikeaa,

esimerkiksi lakisaadosten takia, voi kyseinen toimintatapa olla hyva ratkaisu. (Selin 2004, 28.)
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2.2.4 Yhteisyritys / Joint venture

Kansainvalista liiketoimintaa harjoitetaan nykyaan yleisesti yhteisyrityksen kautta. Siina kaksi
tai useampi yhteistybkumppania omistaa yrityksen, jonka johtamiseen ja strategian maaritte-
lyyn ne osallistuvat. Yhteisyrityksesta puhuttaessa, se mielletaan yleensa valmistus- tai tuo-
tantoyritykseksi. Osapuolet maarittelevat itse, kuinka paljon kukin sijoittaa rahaa yritykseen.
Yhteisyrityksella voidaan saavuttaa monia etuja, kun osapuolet yhdistavat omat tiedot ja tai-
tonsa eri osa-alueilta. (Aijo 2008, 201.)

Yhteisyrityksessa on kuitenkin huonoja puolia, ja yritykset joutuvat siihen usein niin sanotusti
pakotettuina. Se on hyva vaihtoehto silloin, kun yrityksen omat resurssit ja taidot eivat riita
ulkomaisilla markkinoilla. YhteistyOkumppanilta saadaan myos tarpeellista tietoa alueen mark-
kinoista, sdadoksista ja toimintavoista. (Aijé 2008, 203.)

2.2.5 Sopimusvalmistus

Sopimusvalmistus on valimuoto lisensioinnista ja franchisingista, jossa yrityksen tuote valmis-
tetaan ulkomailla mutta sen myynti ja markkinointi hoidetaan itse. (Selin 2004, 28.) Yleensa
sopimusvalmistuksessa ulkomainen yritys valmistaa koko tuotteen, mutta alihankinnassa se
valmistaa vain komponentin tai osan tuotteesta. Korvaus tulee yleensa tuottomarginaalista ja

suorista tuotantokustannuksista. (Aijé 2008, 200.)

Sopimusvalmistus ja alihankinta ovat viime vuosina nostaneet huomattavasti suosiotaan kan-
sainvalisilla markkinoilla. Tama johtuu alhaisista kustannuksista, vahaisista riskeista, ja silla
voidaan mahdollisesti kasvattaa yrityksen kilpailukykya. (Selin 2004, 29.) Tuotteet saadaan
helposti ja nopeasti ulkomaan markkinoille, mutta samalla tuotteen valmistajasta voi syntya
potentiaalinen kilpailija. Yritys voi my6s lopulta perustaa oman valmistuksen ulkomaille. (Aijo
2008, 201.)
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2.3 Miksi kansainvalistya?

Yleisesti voidaan sanoa, etta yrityksen kasvaminen ja tuloksen turvaaminen saavat yritykset
lahtemaan kansainvalisille markkinoille (Aijé 2008, 39). Kuitenkin kansainvalistymiseen on mo-
nia muitakin syita. Nama syyt luokitellaan usein tyonto- ja vetotekijoihin. Tyontotekijat niin sa-
notusti pakottavat yrityksen hakeutumaan uusille markkina-alueille, kun kotimarkkinoilla on vai-
keuksia. Naita ovat esimerkiksi kysynnan vahaisyys tai sen puute kokonaan. Vetotekijoilla taas
tarkoitetaan parempia ja houkuttelevia mahdollisuuksia kansainvalisilla markkinoilla. Usein
kansainvalistymiseen johtaa moni eri tekija, jotka ovat niin tyonto- kuin vetotekijoita. Paatos
ulkomaanmarkkinoille laajentamisesta voi myos johtua ulkoa tulleesta impulssista, joka herat-
taa yrityksen mielenkiinnon. (Aijé 2008, 38.)

Tana paivana globalisaatio, kaupan vapautuminen ja informaatioteknologian kehitys ovat kan-
sainvalistymiseen ajavia voimia. Etenkin palveluyritysten kansainvalistymiselle kaupan vapau-
tuminen ja informaatioteknologian kehitys voi tuoda paljon uusia mahdollisuuksia. Globalisaa-
tio on my6s mahdollisuus, mutta siina on aina taustalla niin sanottu kansainvalistymisen pakko.
Kuitenkin tarkeimmat seikat kansainvalistymiselle ovat kasvumahdollisuudet ja osaamisen ke-
hittyminen. (Toivonen, Patala, Lith, Tuominen & Smedlund 2009, 3.)

Globalisaation myo6ta kilpailukyvyn ehdot ovat muuttuneet huomattavasti niin kansallisella, alu-
eellisella kuin yritystasolla. Kilpailun kiristyttya yritykset eivat kykene enaa tarkastelemaan
markkinoitaan vakaina ja rajattuina. Sen sijaan jatkuva uudistuminen ja avoimuus liikketoimin-
nassa on ehdotonta toiminnalle. Kansainvalisyys koskettaa myos kotimarkkinoilla toimivia yri-
tyksia, silla toimeksiannot, joissa on ulkomaisia valikasia yleistyvat jatkuvasti. Tallaisia tapauk-
sia ovat esimerkiksi tilanteet, joissa asiakkaalla on ulkomaisia kumppaneita tai toimeksiantoon
littyy ulkomainen rahoitus. Kilpailun kiristyessa syntyy myos paine, joka ajaa etsimaan lisaa
toimintamahdollisuuksia my0s kotimaan rajojen ulkopuolelta. (Toivonen ym. 2009, 3.)

GATT-jarjestelma (General Agreement on Tariffs and Trade), joka perustettiin vuonna 1947,
on vapauttanut huomattavasti kansainvalista kauppaa. Sen myo6ta kaupan esteita poistettiin ja
jasenmaiden valisia tulleja on alennettu asteittain. GATS-sopimus (General Agreement on
Trade in Services) taas takaa sen, etta palveluihin ja tavaroihin sovelletaan samanlaisia peri-
aatteita. EU:n sisaisilla markkinoilla kaupan vapautuminen on edennyt jo pidemmalle, silla pal-
veludirektiivin avulla pyritaan parantamaan palveluiden liikkumista jasenmaiden valilla. Direk-

tiivi puuttuu myos ulkomailla vallitsevaan byrokratiaan, johon yritys voi usein tormata toiminnan
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laajetessa ulkomaille. Samaan aikaan direktiivin ollessa mahdollisuus, on se my0os haaste, silla
palveluiden vapauttaminen kiristda myos kilpailua. (Toivonen ym. 2009, 3.)
Informaatioteknologian kehitys on myos ollut merkittava tekija palveluiden kansainvalistymi-
sessa ja viennin mahdollisuudet ovat lisaantyneet huomattavasti. Tarkeita mahdollisuuksia tu-
levaisuudessa ovat esimerkiksi internetin on-line-palvelut, joko itsepalveluna tai vuorovaiku-
tuksen avulla palveluntarjoajan kanssa. Sen lisaksi ICT:ta hyvaksi kayttaen on huomattavasti
tehokkaampaa valittaa esimerkiksi raportteja ja koulutusmateriaaleja eteenpain. (Toivonen ym.
2009, 3-4.)

On tehty tutkimuksia siita, miksi yritykset lahtevat laajentamaan toimintaansa ulkomaille. Koti-
markkinat Suomessa ovat pienet ja kilpailua on paljon. Ulkomaisilla markkinoilla taas on enem-
man potentiaalista kysyntaa ja yrityksen toimintaa ja kokoa on mahdollista kasvattaa. Johdon
halu kansainvalistymiseen on myos vaikuttava tekija, ja usein se kuuluukin yrityksen strategi-
seen suunnitelmaan. (Aij6 2008, 38.) Kansainvalistymiselld on my6s mahdollisuus hyddyntaa
ulkomaisten markkinoiden tarjoamaa osaamista seka innovaatioita, mika voi antaa yritykselle

etulydntiaseman kilpailijoihin nahden (Torniainen 2010).

Yrityksen tavoitteena kansainvalisyydelle on tietenkin hyotya mahdollisimman monista eduista.
Vastapainona se tuo kuitenkin myos vaatimuksia ja haasteita. Nama vaatimukset ja haasteet
liittyvat koko yritystoimintaan, ja niita ovat esimerkiksi yrityskulttuuri, kielitaito, henkilostore-
surssit, kansainvalinen kokemus, tuotannon ja toiminnan kustannustehokkuus, tuotteen sopi-
vuus markkinoille, rahoitusresurssit ja markkinointitaidot. Kaikki edella mainitut haasteet ja
vaatimukset edellyttavat yritykselta sen, etta toiminnan ja suunnittelun on oltava kansainvalista
tasoa. (Aij6 2008, 41.)

Ennen kuin yritys lahtee laajentamaan toimintaansa kansainvalisille markkinoille, on sen hyva
punnita konkreettiset edut ja haitat, seka mitd osaamista se edellyttad. Kansainvalistyminen
voi olla hyva ratkaisu esimerkiksi silloin, kun halutaan tasata kysynnan kausivaihtelua tai pa-
rantaa sarjatuotantoa. Joskus tuotteen kysynta saattaa Suomen markkinoilla olla 1ahes olema-
ton, jolloin kansainvalistyminen on ehdoton edellytys toiminnan yllapitamiselle ja jatkumiselle.
(Aij6 2008, 39.)
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2.4 Kansainvalistymisen ongelmat ja haasteet

Yleisesti voidaan sanoa, etta suomalaisyritysten kansainvalisen menestyksen suurimmat on-
gelmat ovat yrityksen tuntemattomuus ja kilpailijoiden paremmat suhteet asiakkaisiin. Yritykset
eivat usein myoskaan perehdy tarpeeksi kohdemarkkinoihin. Myos kielitaito, kansainvalinen
kokemus, markkinointiosaaminen, rahoituksen riittamattomyys ja muut resurssien puutteet
ovat yleensa kohtalokkaita suomalaisyrityksille. Kaupan esteet ja muut lainsdadanndlliset asiat
taytyy olla yrityksen tiedossa. (Aijo 2008, 49.)

Suomalaisyritysten haasteet kansainvalistymiselle voidaan kiteyttaa kolmeen eri tekijaan: si-
jainti, yritysten kasvuhaluttomuus ja kotimaisten markkinoiden kehittymattomyys. Suomen etai-
sen sijainnin lisaksi maamme tulotasokuilu muiden rajanaapureiden kanssa lisda haasteita.
Suomen palkkataso on huomattavasti korkeampi kuin Venajalla ja Baltian maissa. Tama ai-
heuttaa sen, ettd suomalaisten kilpailukyky on huonompi sellaisissa toimeksiannoissa, joissa
hinta on keskeisessa asemassa. (Toivonen ym. 2009, 14.)

Yritysten suuri kasvuhaluttomuus on huomattava ongelma kansainvalistymiselle, silla kasvu-
haluttomuus ja kansainvalistymismotivaatio kulkevat kasi kadessa. Kasvuhaluttomuuteen vai-
kuttavat yrityksen nykyinen optimaalinen koko, riittdmaton kysynta, kova kilpailu, taloudelliset
riskit seka sopivan tyovoiman puuttuminen. Suomalaisten yritysten kansainvalinen toiminta on
huomattavasti alhaisempi kuin muilla EU-mailla. Tahan vaikuttavat mita ilmeisemmin suoma-
laisten yritysten huonot riskinottovalmiudet- ja kyvyt, joihin tulisikin tulevaisuudessa panostaa.
Toimintaa yritetdan tukea entista paremmin saatavilla olevilla riskirahoituksilla ja sen jatkumi-

sella tietyn ajanjakson verran. (Toivonen ym. 2009, 14-15.)

Kotimaisten markkinoiden kehittymattomyydessa on kyse siita, etta tavaroiden ja palveluiden
ostaminen ei ole yhta vakiintunutta kuin muissa EU:n maissa. Suomalaisilla yrityksilla on puute
erityisosaamisesta, joka on tarpeellinen kilpailukyky kansainvalisilla markkinoilla. Kysynnan ja
tarjonnan vuorovaikutus olisikin saatava toisiaan tukeviksi. (Toivonen ym. 2009, 15.)
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2.5 Pk-yritysten erityishaasteet kansainvalistymisessa

Kansainvalistyminen on varteen otettava vaihtoehto yritykselle siind vaiheessa, kun se etsii
ratkaisuja toiminnan kehittamiseen ja laajentamiseen. Se ei kuitenkaan ole niin yksinkertaista,
milta kuulostaa ja on usein erityisesti pk-yrityksille todella haastavaa. Markkinat ja kilpailu ul-
komailla ovat huomattavasti suurempia kuin Suomessa ja vaikka yrityksen tuote menestyisi
Suomessa, ei se tarkoita, etta se menestyisi sellaisenaan ulkomailla. Tuotetta voi joutua muut-
tamaan asiakkaalle sopivaksi ja on selvitettava, myydaankd samanlaista tuotetta, sen kom-
ponentteja tai valmistusprosessia jo uusilla kohdemarkkinoilla. (Kehittyva elintarvike.)

Kiinnostava tuote ei aina riitd, vaan yritys tarvitsee uskottavuutta menestyakseen. Tassa vai-
heessa yrityksen pieni koko voi olla iso ongelma. Vaihtoehtoisesti on ehka hyva lahtea liikkeelle
tekemalla yhteistyota isomman yrityksen kanssa. Kontakteja on myos hyva lahtea hakemaan
jo Suomesta sellaisilta yrityksilta, joilla on valmiina tietoa ja taitoa kansainvalistymisesta. (Ke-
hittyva elintarvike.)

Ennen liikkeelle 1ahtda, on pk-yrityksen ehdottomasti oltava yhteydessa asiantuntevaan juris-
tiin. Erilaiset sopimukset ja niiden oikein tulkitseminen on erittain tarkeaa, ja pahimmassa ta-
pauksessa yritys voi menettaa kaikki oikeudet tuotteeseen.

Yksi suuri haaste pk-yrityksille on 10ytaa oikean kokoinen yhteistydkumppani ja oikeiden mark-
kinoiden valinta. (Vienti.net.) Liian iso kumppani voi tulla pienelle yritykselle kalliiksi. Taloudel-
listen resurssien on oltava kunnossa, silla varsinkin alussa rahaa kuluu huomattavia maaria ja
myyntityota on tehtava taukoamatta. Tama vaatii huomattavia resursseja myos henkiloston
puolelta. Yrityksilla on lisaksi mahdollisuus hakea rahoitustukea, jota olisi ehdottomasti kaytet-

tava hyodyksi. (Kehittyva elintarvike.)

Kuitenkin suurimpana haasteena pk-yrityksille on sopimusten tekeminen, silla nimen kirjoitta-
minen vaaraan paikkaan voi tulla yritykselle todella kalliiksi. Siksi on kaytettava asiantuntijaa,
joka kay sopimukset Iapi. Kansainvalisille markkinoille ei myoskaan kannata kiirehtia, vaan on
tehtava pitkaa taustatyota kohdemaasta, jakelukanavista ja markkinoista. Yrityksen on myos
I0ydettava oikeat henkilGt niin koti- kuin kohdemaassa, joiden tietotaito tukee yrityksen kan-

sainvalistymista. (Kehittyva elintarvike.)
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3 TUKI- JA NEUVONTAPALVELUT YRITYKSEN KANSAINVALISTYMISEEN

Yritysten kansainvalistymiseen liittyy paljon riskeja ja toiminnan rahoitusjarjestelyt taytyy olla
hyvin suunniteltu. Monia asioita taytyy ottaa huomioon, joten ulkopuolisten asiantuntijapalve-
luiden kaytto on yleensa valttamatonta. (Malinen ym. 2015, 9.) Tuki- ja neuvontapalvelut on
tehty nimenomaan yritysten kansainvalisen toiminnan kehittamiseen, neuvontaan ja rahoituk-

seen. Suomessa on useita eri organisaatioita, jotka tarjoavat naita palveluja. (Melin 2011, 22.)

Ongelmana on se, etta yritykset eivat useinkaan tunne olemassa olevia asiantuntijapalveluita,
mika heikentaa niiden vaikutusta. Vain kolme prosenttia pk-yrityksista tuntee palvelut hyvin, 14
prosenttia jonkin verran hyvin ja 83 prosenttia ei tunne palveluita ollenkaan. (Malinen 2015, 9.)
Tuki- ja neuvontapalveluorganisaatioiden vaikutus yritysten kansainvalisyyteen on siis varsin
heikko. Asiantuntijapalveluiden tunnettuuteen olisi ehdottomasti tehtava muutoksia, jotta yri-
tykset saisivat niista mahdollisimman paljon hyotya.

Yritykset, jotka jo harjoittavat vientia ja ovat kasvuhakuisia, kayttavat palveluita enemman kuin
muut. Suunnilleen joka kolmas naista yrityksista on kayttanyt yhta tai useampaa kansainvalista
toimintaa edistavaa palvelua. Nama yritykset ovat myos olleet palveluihin tyytyvaisia. Paranta-
misen varaa kuitenkin on, silla jopa 68 prosenttia kasvuhakuisista vientiyrityksista ei jostain
syysta ole kayttanyt palveluja ollenkaan. (Malinen 2015, 10.)

Kasvuhakuisten yritysten keskuudessa kansainvalistyminen nayttda olevan suuressa kas-
vussa, silla vuonna 2015, 45 prosenttia kasvuhakuisista yrityksista ilmoitti tarpeesta kayttaa
kansainvalistymispalveluita. Tana vuonna maara oli jo 50 prosenttia. (Rikama 2016, 4.) Viennin
osuus yritysten liikevaihdossa on tyypillisesti alle puolet, mutta joka neljas kasvuhakuinen yri-

tys sanoo viennin osuuden olevan yli puolet niiden liikevaihdosta. (Rikama 2016, 12.)

3.1 Tuki-ja neuvontapalveluorganisaatiot Suomessa

Suomessa yleisimmin tunnetut ja kaytetyt tuki- ja neuvontapalveluorganisaatiot ovat: ELY-

Keskukset, Finpro, Finnvera, Tekes, tulli, kauppakamarit ja Pohjanmaalla toimiva Viexpo. Nai-
den organisaatioiden toiminnasta kerrotaan seuraavaksi lyhyesti.
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ELY-keskukset

ELY-keskuksilla tarkoitetaan elinkeino-, liikenne- ja ymparistokeskuksia. Toimipaikkoja niilla on
Suomessa yhteensa 15 kappaletta. Ne kasittelevat tehtavia entisista TE-keskuksista, alueelli-
sista ymparistokeskuksista, tiepiireista, likenne- ja sivistysosastoilta seka Merenkulkulaitok-
sesta. ELY-keskukset tekevat yhteistyota maakuntien liittojen kanssa ja tarjoavat neuvontapal-
veluita kansainvalistyville yrityksille seka selvittavat niiden toimintavalmiuksia kansainvalisille
markkinoille. (Melin 2011, 22.)

Finpro

Finpro on asiantuntijaorganisaatio, joka pyrkii edistamaan yritysten kansainvalistymista ja va-
hentamaan sen riskeja. Suomalaiset yritykset ovat perustaneet taman rekisterdidyn yhdistyk-
sen ja siihen kuuluu 550 suomalaisen yrityksen lisaksi Elinkeinoelaman keskusliitto ja Suomen
Yrittajat. Finpro auttaa perustamaan yrityksia ulkomaille, etsii mahdollisia uusia liikkekumppa-
neita ja auttaa liikketoimintasuunnitelman tekemisessa. Lisaksi Finpro yllapitaa vientiin liittyvaa
palvelua, laivauskasikirjaa ja Finnish Exporters —viejatietokantaa. Finpron toiminta on maail-
manlaajuista ja sen vahvuuksia ovat toimiala- ja kohdemarkkinaosaaminen. (Melin 2011, 23-
24.)

Finnvera

Finnvera on rahoituslaitos, joka rahoittaa yritystoiminnan alkua, kasvua ja kansainvalistymista
seka viennin riskeiltd suojautumista. Lainoja, takauksia, paaomasijoituksia ja vientitakuita tar-
joamalla se pyrkii vahvistamaan suomalaisten yritysten kilpailukykya ja toimintaa. (Finnvera.)
Finnvera toimii Suomen virallisena vientitakuulaitoksena (Melin 2011, 38).

Tekes

Tekes on rahoituskeskus, joka tarjoaa yrityksille rahoitusta ja asiantuntijapalveluita liiketoimin-
nan kehittdmiseksi ja uusien kehittamiskelpoisten ideoiden toteutukseen. Toiminta edistaa yri-
tysten kansainvalista kilpailukykya, tuotannon kasvua ja vientia. Tekesin asiakkaina on yrityk-
sia, yliopistoja, korkeakouluja ja tutkimuslaitoksia. (Tekes.)
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Tulli

Suomen tulli toimii osana Euroopan Unionin tullijarjestelmaa ja tekee yhteistyota elinkeinoela-
man seka kotimaisten ja ulkomaisten viranomaisten kanssa. Tullin tehtdva on muun muassa
viennin ja tuonnin tulliselvitykset, ulkomaankaupan seuranta ja tilastointi, seka huolehtiminen
tullivalvonnasta ja siita, etta EU:n tullilainsaadantoa toteutetaan. Tullilla on oma ULJAS- tieto-
kanta, josta jokainen voi helposti hakea tietoa ulkomaankauppatilastoista. (Melin 2011, 33.)

Kauppakamarit

Kauppakamari toimii yritysten alueellisena, valtakunnallisena ja kansainvalisena yhteistyover-
kostona. Se pyrkii edistamaan yritysten toimintaa ja kasvua vaikuttamalla alue- ja likennepoli-
tiikkaan, tyovoiman saatavuuteen, koulutukseen liittyviin kysymyksiin sekd kansainvaliseen
kauppaan. Suomessa on 19 kauppakamaria, jotka neuvovat, palvelevat ja auttavat yrityksia
niiden asioissa. (Melin 2011, 25.)

Kauppakamarien toiminta on laajaa, silla ne toimivat asiantuntijana, edunvalvojana, tiedonva-
littdjana, palvelujen tuottajana ja luo verkostoja. Kauppakamarit tekevat tiivista yhteistyota kun-
tien ja muiden yhteiskunnan paattgjien kanssa. Suurin osa kauppakamareiden jasenista on
yrityksia. Ne pyrkivat vahvistamaan yritysten menestysta ja kilpailukykya niin alueellisella kuin
kansainvalisella tasolla. (Melin 2011, 25.)

Viexpo

Viexpo on yritys, joka tarjoaa kansainvalistymista edistavia palveluja pienille ja keskisuurille
yrityksille. Se neuvoo ja auttaa yrityksia vientiin ja kansainvaliseen kauppaan liittyvissa kysy-
myksissa. Viexpo tarjoaa yhteisvientihankkeita ja yrityskohtaisia palveluja kansainvalistymisen
tueksi. Viexpolla on Suomessa ja ulkomailla laaja kansainvalinen tukiverkosto ja tehtavissa
toimivat henkilot ovat alan asiantuntijoita. Se toimii myos Pohjanmaan ELY-keskuksen kan-
sainvalistymisyksikkona ja sen toimipisteet sijaitsevat Pietarsaaressa, Vaasassa ja Kokko-

lassa. (Viexpo.)
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3.2 Yritysten kokemuksia ja erityisongelmia

Kuten aikaisemmin todettiin, yleisena ongelmana voidaan pitaa julkisten kansainvalistymispal-
veluiden huonoa tunnettuutta. Merkittava osa yrityksista on taysin tietamattomia palveluista,

jotka voisivat olla niille suureksi avuksi kansainvalisen liiketoiminnan aloittamisessa.

Tenhusen tekemista haastatteluista (Kansainvalistymisselvitys 2013) kay ilmi, etta yrittajien
mielesta tuki- ja neuvontapalveluiden tarjonta on aivan liilan epaselva ja laaja. He eivat tieda,
mita palvelua saa ja mista. Yrittdjat kokevat myos rahoituspalvelut ongelmallisina ja yrittajien
tulisikin saada apua eri tukimuotojen hakemiseen. Tama on ongelmallista, koska yrittajat eivat
edes tieda, mita rahoitusvaihtoehtoja on olemassa. Yrittajien toiveena ovatkin pienemmat neu-
vontayksikot ja selkedammat ohjeet siihen, miten ja mihin tukia voidaan hakea. (Tenhunen
2013, 37-38.)

Yrittajat sanovat rohkeuden puutteen olevan suurin este sille, etta yritykset eivat lahde laajen-
tamaan toimintaansa kansainvalisille markkinoille. Toisena ongelmana on markkinointi, koska
vieras kulttuuri ja kieli koetaan estavana tekijana. Myos kontaktien saaminen on suuri ongelma.
Eri tuki- ja neuvontapalvelut tarjoavat kontakteja, mutta ne ovat usein vaarilta organisaatiota-
soilta kuten ylimmasta johdosta. Kansainvaliseen toimintaan liittyvat paatokset tehdaan usein
alemmalla organisaatiotasolla. Tallaisia kontakteja ei ole toistaiseksi tarjottu yrityksille. (Ten-
hunen 2013, 37.)

Edella mainittujen ongelmien ratkaisemiseksi, yritykset toivovat kansainvalistymisneuvojaa,
joka osaisi auttaa niin kulttuuriasioissa kuin kaikissa kansainvalisyyteen liittyvissa kysymyk-
sissa. Taman avulla kiinnostuneet yritykset voisivat lahtea esimerkiksi jarjestetylle yhteismat-
kalle tutustumaan mahdollisiin vienti- ja tuontimaihin seka luomaan uusia kontakteja. Rahoi-
tuksen hakeminen ja sen saaminen on myos tarkea edellytys sille, etta yritys voi lahtea laajen-
tamaan toimintaansa Suomen rajojen ulkopuolelle. (Tenhunen 2013, 37.)
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4 TOIMEKSIANTO JA SEN TOTEUTUS

Tutkimuksen toimeksiantajana toimi Keski-Pohjanmaan Yrittgjat ry. Tutkimus toteutettiin osit-
tain kvantitatiivisena tutkimuksena ja kysely tehtiin sahkoisen Webropol-ohjelmiston avulla.
Tutkimuksessa kartoitettiin Keski-Pohjanmaan Yrittajien kansainvalistymisvalmiuksia, sen es-
teita seka ehdotuksia uusista konkreettisista toimenpiteista. Kansainvalistymien tukemiseksi
Keski-Pohjanmaan Yrittgjat halusivat edelleen selvittaa, mitka tekijat vaikuttavat eniten siihen,
etta pk-yritykset eivat kansainvalisty. Samalla haluttiin 16ytaa ratkaisuja naihin ongelmiin ja

kannustaa yrityksia lahtemaan kansainvalisille markkinoille.

Kysely lahetettiin yrityksille sahkopostitse. Tutkimuksessa kaytettiin pohjana vuonna 2013 teh-
tya vastaavan tyyppista kansainvalistymisselvitysta ja vastauksia myos vertailtiin edellisen tut-
kimuksen tuloksiin. Tarkoituksena oli edelleen kehittdd Keski-Pohjanmaan Yrittajien kansain-

valistymispalveluita ja kartoittaa yritysten suurimmat esteet kansainvalistymiselle.

4.1 Yritysten kansainvalistyminen Keski-Pohjanmaalla

Pohjois-Suomessa, meren rannalla sijaitsevan Keski-Pohjanmaan alueeseen kuuluu kahdek-
san jasenkuntaa ja viisi edunvalvontajasenta. Asukkaita Keski-Pohjanmaan maakunnassa on

noin 70 000 ja edunvalvontakunnat mukaan lukien 92 000. (Isotalus & Sormunen 2013, 5.)

Ihmiset Keski-Pohjanmaalta ovat aina olleet rohkeita lahtemaan maailmalle kaupan tekoon ja
etsimaan uusia liikesuhteita. Merenkaynti ja maatalouden tuotanto ovat toimineet kansainvali-
sen kaupan perustana jo satojen vuosien ajan. Keski-Pohjanmaa onkin taman taustan perus-
teella tallakin hetkella kansainvalistynyt alue monilla osa-alueilla. Etenkin teollisuuden ja vah-
van vientikaupan aloilla, alue on jopa Suomen kansainvalistyneimpia alueita elinkeinoelaman

nakokulmasta tarkasteltuna. (Tenhunen 2013, 4.)

Elinkeinorakenteellisesti palvelualojen osuus on Keski-Pohjanmaan alueella huomattavasti
suurin. Seuraavana tulevat kaupan-, rakennus- ja teollisuusalojen yritykset, joiden maara alu-

eella on suhteellisen tasavertainen.
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Kansainvalistyminen on kuitenkin yrityksille usein ongelmallista ja haasteellista, silla Keski-
Pohjanmaa on varsin heikosti tunnettu Suomessa ja etenkin ulkomailla. Tulevaisuuden tavoit-
teena onkin kasvattaa alueen vetovoimaisuutta. Eri toimijoilta vaaditaan keskinaista yhteis-
tyota, jotta kilpailukykya voitaisiin vahvistaa. Toimintaympariston on myos pysyttava kansain-
valisen murroksen mukana hyvinvoinnin kehittymisen takaamiseksi. (Tenhunen 2013, 4.)

Keski-Pohjanmaan alueen kansainvalisyydesta on laadittu SWOT —analyysi (TAULUKKO 4.),
josta kayvat ilmi alueen vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat.

TAULUKKO 4. SWOT-analyysi Keski-Pohjanmaan alueen kansainvalisyydesta (Isotalus &
Sormunen 2013, 6.)

Vahvuudet Heikkoudet

+ pitkat perinteet kansainvalisesta kaupasta | - kansainvalisen osaamisen puute

+ kansainvalisia teollisuusyrityksia - tuotteistaminen varsin heikkoa

+ logistiikkaosaaminen ja sijainti - erityisosaamisen puute

+ koulutuksen kansainvalisyys - puutteelliseksi koettu yritysneuvonta

+ verkostoitunut toimintakulttuuri - alhainen jalostustaso

+ puhdas ja turvallinen ymparisto - tutkimus- ja kehitysyksikot kooltaan pienia
Mahdollisuudet Uhat

+ kv-suhteiden kartoittamat verkostot - resurssien puute

+ alueelliset yhteistyoverkostot - integraation heikkous

+ kansainvaliset yritykset - kilpailukyvyn taantuminen

+ luonnonvarat, jalostus ja hyddyntaminen - yritysten korkea kynnys kansainvalistya
+ energiatehokkuus - kansainvalisen osaamisen puute

+ kemian klusterin synergiaedut - valmiudet isoihin hankkeisiin

+ puhtaat elintarvikejalosteet - kuljetuskustannusten muutokset

+ toimivat tyOmarkkinat - alueen heikko tunnettuus

Etenkin Keski-Pohjanmaan sijainnin ansiosta, vientia on etenkin painotettava muihin Pohjois-
maihin. Alueen kaksikielisyys toimii tdssa myos huomattavana tukena. Useita alueen heikkouk-

sia saataisiin myos minimoitua eri tuki- ja neuvontapalveluiden tarjonnan parantamisen myota.
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4.2 Keski-Pohjanmaan Yrittdjat ja jarjeston kansainvalistymispalvelut

Keski-Pohjanmaan Yrittajat ry on Suomen Yrittajien virallinen aluejarjestd. Suomen Yrittajilla
on yli 116 000 jasenyritysta, mika tarkoittaa, etta se on elinkeinoelaman suurin keskusjarjesto.
Tama takaa hyvat mahdollisuudet vaikuttaa ja parantaa yrittajyytta Suomessa. (Keski-Pohjan-

maan Yrittgjat.)

Keski-Pohjanmaan Yrittgjat toimii yhteistyossa ELY-keskusten, elinkeinoyhtididen, maakunta-
littojen, oppilaitosten seka kuntien ja kaupunkien kanssa. Jasenia talla alueellisella yrittajajar-
jestolla on noin 2700. Yhdistyksen tarkoituksena on olla mukana vaikuttamassa ja kehitta-
massa alueen ja sen kuntien paatoksentekoa yrittajaystavallisemmaksi, ja samalla kehittaa ja
yllapitaa verkostoja paikkakunnalla olevien yrittajien kanssa. (Keski-Pohjanmaan Yrittajat.) Jar-
jeston hallitus hallinnoi Keski-Pohjanmaan Yrittgjien toimintaa. Hallituksessa toimii maksimis-
saan 40 jasenta seka puheenjohtaja ja varapuheenjohtaja. Toimitusjohtaja, jarjestopaallikko
seka jarjesto- ja toimistosihteeri vastaavat Keski-Pohjanmaan Yrittajien operatiivisesta joh-
dosta. (Laitinen 2013, 36.)

Yritysten kansainvalistymisen edistamiseksi Keski-Pohjanmaan Yrittgjat tarjoavat neuvontaa,
kaupanedistamis- ja koulutusmatkoja seka erilaisia verkostoitumistapahtumia. Rahoituspalve-
luiden tarjoaminen ei kuulu jarjestodlle, mutta se tekee yhteisty6ta Viexpon kanssa, mika mah-
dollistaa ELY-keskusten tarjoaman rahoituksen hakemisen. (Laitinen 2013, 37.)

4.3 Opinnaytetyon tausta, tavoitteet ja lahtokohdat

Talla tutkimuksella selvitettiin Keski-Pohjanmaan alueen yritysten kansainvalistymista. Tyon
tavoitteena oli kartoittaa nykytilanteen ongelmat ja haasteet, seka saada mahdollisia uudistuk-
sia tukitoimenpiteisiin ja 10ytaa ideoita tehda konkreettisia toimenpiteita kansainvalistymisen
esteiden poistamiseksi. Tutkimusten mukaan kansainvalinen liiketoiminta on yksi keskeinen
yritysten ja talouden kasvun mahdollistaja, ja strategisena tavoitteena oli tukea liiketoimintaa
kansainvalistymisen avulla. Tavoitteena oli myos tuottaa Keski-Pohjanmaan Yrittgjille uusia
tyokaluja edunvalvonnan nakokulmasta tarkasteltuna (Tenhunen 2013, 5).
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Opinnaytetyon suunnittelu alkoi syys- talvella 2015. Uuden kansainvalistymisselvityksen teke-
minen oli Keski-Pohjanmaan Yrittdjille ajankohtaista ja se vastasi opinnaytetyon tekijan omia
intresseja. Tyossa hyodynnettiin vuonna 2013 tehtya aiempaa vastaavan tyyppista kansainva-

listymisselvitysta ja uusia vastauksia myos vertailtiin aiemman kyselyn vastauksien kanssa.

4.4 Opinnaytetyon toteutus, menetelmat ja etenemisprosessi

Opinnaytetyota lahdettiin toteuttamaan syys- talvella 2015. Kysely (LIITE 1) paatettiin lahettaa
yrityksille mahdollisimman varhain, jotta saataisiin toimeksiantajalle mahdollisuus ryhtya mah-
dollisimman nopeasti mahdollisiin toimenpiteisiin. Ensimmainen kysely lahetettiin joulukuun lo-
pulla 2015 ja muistutus noin viikko sen jalkeen. Kysely sisalsi 29 kohtaa, joihin vastattiin "raksi
ruutuun”-menetelmalla. Osa kysymyksista oli monivalintakysymyksia ja osa avoimia kysymyk-
sia. Kysely lahetettiin yrittajajarjeston sahkoisen uutiskirjeen yhteydessa, mika saattoi olla syy
siihen, etta vastauksia tuli todella vahan.

Tammikuun loppupuolella 2016 kysely paatettiin lahettad suoraan yrittajien sahkopostiin
Webropol-ohjelmalla. Yrityksia oli yhteensa 378 ja vastaanottajiksi valittiin sellaiset yritykset,
jotka tyollistavat yli viisi henkiloa. Nama yritykset harjoittavat todennakdisemmin kansainvalista
toimintaa, kuin sita pienemmat yritykset. Vastausaikaa annettiin kaksi paivaa ja kyselyyn lisat-
tiin arvonta kaikkien vastaajien kesken. Kun vastausaika paattyi, vastauksia oli keraytynyt yh-
teensa 25 kappaletta. Kyselysta lahetettiin viela kerran muistutus, jonka jalkeen lopullinen vas-
tausmaara oli 36 kappaletta.

Kun lopulliset vastaukset oli saatu, Iahdettiin rakentamaan opinnaytetyon teoriaosuutta. Teki-
jan tyokiireiden vuoksi opinnaytetyon eteneminen ei edennyt niin nopeasti kuin olisi voinut,

mutta valmistui kuitenkin ajallaan.
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5 TUTKIMUSTULOKSET

Tassa luvussa tarkastellaan ja analysoidaan tutkimuksesta saatuja tuloksia, seka vertaillaan
niita aiempiin tutkimustuloksiin. Jokaisesta kysymyksesta on erillinen kuvaaja, josta voidaan

selkeasti havainnoida tuloksien jakauma.

"Luotettavuus eli reliabiliteetti iimaisee sen, miten luotettavasti ja toistettavasti kaytetty mittari
mittaa haluttua ilmiota.” (Tilastokeskus.) Tutkimuksen reliabiliteetti on melko alhainen, silla vas-
tauksia tuli hyvin vahaisesti ja oli taysin riippuvainen vastaajien kiinnostuksesta tutkimusta koh-
taan, seka ajankohdasta, jolloin tutkimus toteutettiin. Tutkimuksen tulokset vaihtelevat myos
sita mukaan, miten yritysten kansainvalistymistilanne kehittyy. Tutkimuksen reliabiliteetti patee
kuitenkin vastaajayrityksiin, josta voitiin tehda suuntaa antava analyysi alueen kansainvalisyys-

tilanteesta.

"Patevyys eli validiteetti iimaisee sen, miten hyvin tutkimuksessa kaytetty mittausmenetelma
mittaa juuri sita tutkittavan ilmion ominaisuutta, mita on tarkoituskin mitata.” (Tilastokeskus.)
Saatujen vastauksien perusteella voidaan tehda ainakin suuntaa antava analyysi Keski-Poh-
janmaan Yrittajien jasenyritysten kansainvalisyystilanteesta. Jos vastauksia olisi tullut huomat-

tavasti enemman, olisi tutkimuksen validiteetti myds paljon suurempi.

Tutkimuksen relevanssilla eli oleellisuudella tarkoitetaan, etta "tutkimuksella hankitaan kaytto-
kelpoista ongelman ratkaisemiseen tarvittavaa tietoa”. (Oulun kauppaoppilaitos.) Tutkimuksen
relevanssi on paaosin kohdallaan. Se vastaa niihin kysymyksiin, joihin haluttiin saada vastauk-

sia ja siihen, miten ongelmat tulisi korjata.

Koska vuonna 2013 vastauksia saatiin kerettya huomattavasti enemman, eivat nama kaksi
tutkimusta ole taysin verrattavissa keskenaan. Kuitenkin suuntaa antava vertailu tutkimuksen

tuloksista oli mahdollisuus tehda.
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5.1 Toteutetun tutkimuksen analysointi ja vertailu aiempiin tutkimustuloksiin

Vastaukset eri kysymyksiin analysoidaan yksitellen, minka lisaksi niita vertaillaan vuonna 2013
tehdyn tutkimuksen tuloksien kanssa. Yritykset kuitenkin vastasivat kyselyyn varsin vahaisesti,
mika nakyy pienena vastausmaarana. Kysely lahetettiin 378:lle yritykselle, joista 36 vastasi, eli
vastausprosentiksi muodostui 10,5%. Tama on kuitenkin varsin yleista, kun kysely lahetetaan
sahkopostin kautta. Yrittajat ovat kiireisia, eivatka aina ehdi vastaamaan niin sanottuihin "tur-
hiin” sahkoposteihin. Tama on varsin ymmarrettavaa ja on otettu huomioon vastauksia analy-
soidessa. Tutkimuksen perusteella pystytaan kuitenkin tekemaan vahintadankin suuntaa antava
analyysi Keski-Pohjanmaan yritysten kansainvalistymistilanteesta. Vuonna 2013 tehdyssa ky-
selyssa vastauksia saatiin enemman, 114kpl, joka on otettu huomioon vastauksia vertailta-
essa. Suurempaan vastausmaaraan voi vaikuttaa se, etta vuonna 2013 kohdejoukko oli paljon
laajempi ja se muodostui yli 1000:sta jasenyrityksesta. Talla kertaa kohdejoukko paatettiin ra-
jata pienemmaksi ja siihen valittiin vain ne jasenyritykset, jotka tyollistavat enemman kuin 5
henkil6a.

Esiteltavissa kuvioissa nakyvat uuden kyselyn tulokset, joita vertaillaan analysoinnin yhtey-
dessa myos vuonna 2013 suoritetun aiemman kyselyn tuloksiin. Kysymyksia oli yhteensa 29
kappaletta ja jokaista vertaillaan erikseen. Kysymyksiin haluttiin tehda hieman uudistuksia ja
yksi aiemmista kysymyksista jatettiin uudesta kyselysta kokonaan pois. Kysymykset 19-22 ja
26-29 ovat uusia kysymyksia ja taman takia niista saatuja vastauksia ei voida verrata aiempiin.

5.1.1 Yrityksen taustatiedot

Ensimmaisena esitellaan kysymykset liittyen yrityksen taustatietoihin.
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1. Kaupunki/kunta, jossa yrityksenne sijaitsee?

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35%

Alavieska

Kokkola

Perho 0%

Haapajarvi

Kruunupyy

Pietarsaari

Halsua

Kalvia

Reisjamvi

Himanka

Lestijarvi

Sievi

Kalajoki

Lohtaja

Toholampi

Kannus

Nivala

Ullava |0%

Kaustinen 0%

Pedersdre 0%

Veteli

Ylivieska

KUVIO 1. Yritysten sijainti

Eniten vastauksia saatiin Kokkolasta (13kpl) ja toiseksi eniten Kruunupyysta (5kpl). Vaikka
Pietarsaari on kansainvalisin yritysalue, ei sielta tullut yhtakaan vastausta. Tahan vaikuttaa
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yrittajien kiireellisen aikataulun lisaksi mahdollisesti se, etta kysely oli pelkastaan suomen kie-
lella. Aikaisemmassa kyselyssa oli kaytetty tarkastelutasoina ainoastaan seutukuntia, mutta
kysymykseen haluttiin tarkennusta, joten eri kaupunkeja/kuntia tarkasteltiin kaikkia erikseen.
Vastauksia saatiin myos vuonna 2013 eniten Kokkolan seutukunnasta seka Ylivieskan seutu-

kunnasta. Suurin osa vastauksista tuli siis edelleen samoilta alueilta.

2. Yrityksen henkiléméaéaré?

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35%

-
'
(5]

6-9

10-19

20-49

KUVIO 2. Yritysten tydllistama henkildomaara

Suurin osa vastanneista yrityksistd on mikroyrityksia, joiden tyontekijdéiden maara on alle 10.
Naita kyselyyn vastanneista yrityksista oli 12 kappaletta. Yhdeksan vastanneista yrityksista
sanoi tyollistavansa 10-19 henkiloa ja 8 vastaajista 20-49 henkil6a. Vain viisi yritysta vastasi
tyollistavansa yli 50 henkilda. Kyselyyn vastanneet yritykset ovat siis varsin pienia ja tyollistavat
suhteellisen vahan ihmisia. Aikaisemmassa kyselyssa kavi myos ilmi alueen mikroyritysvaltai-
suus, silla 63% vastanneista oli mikroyrityksia. Kyselysta on rajattu pois yritykset, jotka tyollis-
tavat alle viisi henkilda. Kuitenkin vastauksista voidaan huomata nyt vastanneiden yritysten

olevan keskimaarin aiempaa tutkimusta suurempia henkilomaariltaan.
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3. Toimiala?

0% 5% 10% 15% 20%

Kauppa (tukku- ja vahittais-)

Metalli- ja koneteollisuus

Rakentaminen ja niihin littyvat
alueet

Muu teollisuus

Puu- ja huonekaluteollisuus

Asiantuntijapalvelut

Elintarviketeollisuus (0%

ICT-ala

Muut palvelut 0%

Sosiaali- ja terveysala 0%

Kulietusala

Majoitus- ja ravintola-ala (0%

Muu, mika?

KUVIO 3. Vastaajien toimiala

Suurin osa vastanneista yrityksista rakennusalan yrityksia. Seuraavaksi tulevat kaupan seka
metalli- ja koneteollisuusalan yritykset. Puu- ja huonekaluteollisuuden yritykset kuuluvat myos
eniten vastauksia antaneiden yritysten joukkoon. Kaksi yritysta vastasivat "Muu, mika?” koh-
taan, ja naita yrityksia olivat apteekki seka sahkon ja lammon jakeluyritys. Aikaisemmassa ky-

selyssa vastauksia tuli eniten kaupan toimialoilta ja rakennusala tuli heti perassa.

4. Liikevaihto?

Yrityksen liikkevaihto on kauden myynti yhteensa, josta on vahennetty arvonlisdvero. Sen avulla

pystytaan havainnollistamaan yrityksen myynnin kehittymista.
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0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%

alle 100 000€ B2.78%
100 000- 500 000€
500 000-1 milj. €

yli miljoona euroa

KUVIO 4. Yritysten liikevaihto

Enemmistolla vastanneista yrityksista on yli miljoonan euron liikevaihto. Naita yrityksia on jopa
27 vastanneista eli 75%. Aikaisemmassa kyselyssa vastaukset olivat jakaantuneet todella ta-
saisesti neljaan osaan. Tasta voidaankin paatella, etta vastanneiden yritysten keskimaarainen
likevaihto on kasvanut huomattavasti muutaman vuoden aikana. Vaikka vastanneiden yritys-
ten tyollistama henkilomaara oli pysynyt suhteellisen samalla tasolla, oli liikevaihto nyt suorite-

tussa kyselyssa huomattavasti korkeampi.

5. Yrityksenne ik&?

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45%

alle vuoden 2,78%
1-5 vuotta
5-10 vuotta
10-20 vuotta
20-50 vuotta

yli 50 vuotta

KUVIO 5. Yritysten ika

Yritykset Keski-Pohjanmaalla ovat usein melko vanhoja ja siirtyvat usein sukupolvelta toiselle,
mika tekee niista perinteikkaita. Kuten aikaisemmassa kyselyssa, suurin osa yrityksista vastasi
nytkin olevansa 20-50 vuotta vanhoja. Naita yrityksia on 16 kappaletta vastanneista. Nuoria

yrityksia on edelleen todella vahan, ja vain kolme vastasi olevansa alle viiden vuoden ikaisia.
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Kahdeksan vastanneista taas on huomattavasti vanhempia, yli 50 vuotta olevia yrityksia. Nama

lukemat ovat pysyneet kuta kuinkin samoina verrattuna aiempaan kyselyyn.

5.1.2 Vienti- ja tuontitoiminta

6. Onko yritykselldnne vienti- tai tuontitoimintaa? (voitte valita kaksi vaihtoehtoa)

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45% 50% 55%

on vientitoimintaa
on tuontitoimintaa
ei ole vientitoimintaa

ei ole tuontitoimintaa

KUVIO 6. Yritysten vienti- ja tuontitoiminnan jakauma

Vientitoiminnan harjoittaminen oli yleisin vastaus tassa kysymyksessa, silla 50% vastanneista
kertoi yrityksella olevan vientitoimintaa. Tuontitoimintaa harjoittaa 13 yritysta. Vahan alle puolet
vastanneista ei harjoita kumpaakaan toimintaa. Voidaan huomata, etta vastanneiden yritysten
vientitoiminta on huomattavasti suurempaa kuin aiemmassa kyselyssa, silloin vain 13% vas-
tanneista harjoitti vientitoimintaa. Ainakin vastausten perusteella yritykset ovat nykyaan selke-

asti kiinnostuneempia kansainvalisista markkinoista.

7. Jos on vientitoimintaa, onko se

0% 10% 20% 30% 40%

saannollista (kuukausittain)

melko saanndllista (vuosittain)

satunnaista

KUVIO 7. Vientitoiminnan saanndllisyys
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Saanndllista vientitoimintaa harjoitti 45% vastaajista ja 33% ilmoitti viennin olevan melko saan-
nollista. Viennin saanndllisyys on siis vastanneissa yrityksissa kasvanut, silla aiemman kyselyn
vastaaja yrityksissa vientitoiminta oli sdanndllista 40%:lla ja satunnaista se oli 36%:lla. Nyt sa-
tunnaista vientitoimintaa harjoittaa enda vain 22% vastanneista yrityksista. Vientitoiminta

muuttuu yleensa asteittain satunnaisesta saannolliseksi.

8. Jos on tuontitoimintaa, onko se

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45% 50% 55% 60% 65%

saannollista (kuukausittain)
melko saanndllista (vuosittain)

satunnaista

KUVIO 8. Tuontitoiminnan saanndllisyys

Myds tuontitoiminnan saanndllisyys on uuden kyselyn mukaan huomattavasti edellista kyselya
suurempaa, silla jopa 60% vastanneista kertoi sen olevan saanndllista. Aikaisemmin maara
saannolliselle tuontitoiminnalle oli vain 27%. Satunnaista tuontitoimintaa on uuden kyselyn mu-
kaan 20%:lla vastaajista, ja aikaisemmin vastaava luku oli jopa 39%. Naistakin vastauksista

voidaan siis huomata selkeaa kansainvalisyyden lisaantymista.

9. Jos ei ole vientitoimintaa, onko yrityksenne tavoitteena kdynnistaa sita?

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

Kylla
Ei

En osaa sanoa

KUVIO 9. Vientitoiminnan kdynnistdmisen jakauma
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Lahes 19% vastanneista kertoi haluavansa aloittaa vientitoiminnan kadynnistadmisen tulevaisuu-
dessa. Kuitenkin 68% vastaajista sanoi, ettei vientitoiminnan kaynnistdminen kuulu yrityksen
tavoitteisiin. 12,5% kertoi olevansa epéatietoisia yrityksen tulevaisuudesta vientitoiminnan kayn-

nistamisen suhteen. Aikaisemmassa kysella vastaukset jakaantuivat hyvin samanlaisesti.

10. Jos ei ole tuontitoimintaa, onko yrityksenne tavoitteena kdynnistaa sita?

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90%

Kylla 5,26%
Ei

En osaa sanoa
KUVIO 10. Tuontitoiminnan kdynnistdmisen jakauma

Vain yhdella yrityksella on tavoitteena kaynnistaa tuontitoiminta tulevaisuudessa. Suurin osa,
84%, taas ei aio kaynnistaa tuontitoimintaa. Vastaukset ovat jakaantuneet hyvin samalla ta-
valla kuin aikaisemmassa kyselyssa. Tasta voidaan paatella, etta yritykset eivat née kovinkaan

suurta tarvetta tuonnille tai siihen ei olla perehdytty perusteellisesti.
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11. Mink& maan tai mink& maiden kanssa yrityksenne harjoittaa vientikauppaa?

0% 25% 50% 75%

Venaja

Norja

Ruotsi

USA

Saksa

Iso-Britannia

Kiina

Tanska

Viro

Ranska

Belgia

Latvia

Ukraina |0%

Puola

Alankomaat

Espanja

Kanada

Muu, mika?

KUVIO 11. Maat, joiden kanssa yritykset kayvat kauppaa

Vientikohteista suosituimmat maat ovat selkeasti Ruotsi, Norja, Iso-Britannia ja Tanska. Vuo-
sien varrella on tapahtunut selkeitd muutoksia, silla vuonna 2013 keskeisimmat maat olivat
Ruotsi, Venaja, Norja, Saksa ja Viro. Venajan suosio vientimaana on laskenut huomattavasti,
kuten myos Viron ja Saksan. Kauppa Iso-Britannian ja Tanskan kanssa on taas kasvanut jonkin
verran. Ruotsi ja Norja ovat edelleen listan karjessa. Tahan varmasti vaikuttaa Keski-Pohjan-
maan sijainti rannikolla ja tietenkin myo6s kaksikielisyys, mika helpottaa etenkin Pohjoismaiden
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valista vientia. Muita maita, joiden kanssa yritykset kayvat vientikauppaa, ovat Australia, Ja-

pani, Liettua, Singapore, Islanti seka alueina koko Afrikka ja Aasia.

12. Minkd maan nékisitte oman yrityksenne kohdalla potentiaalisimpana uutena vienti-
maana (voitte valita useita vaihtoehtoja)?

0% 10% 20% 30% 40% 50%

Venaja

MNorja

Ruotsi

USA

Saksa

Iso-Britannia

Kiina |0%

Tanska

Viro
Ranska |0%
Belgia |0%
Ukraina (0%
Puola |o%
Alankomaat |0%

Espanja 0%

Kanada

Muu, mika?

KUVIO 12. Uudet potentiaaliset vientikohteet
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Uusina potentiaalisina vientimaina yritykset nakevat etenkin Norjan, Ruotsin ja Tanskan. Poh-
joismaat ovat siis edelleen suuressa suosiossa vientikauppaa ajatellen, mika onkin ihan ym-
marrettavaa. Tanskan potentiaalisuus on noussut muutaman vuoden aikana huimasti ja Vena-
jan suosio taas laskenut jonkin verran. Aikaisemmin Ruotsi oli potentiaalisin vientimaa ja Norja
toisena. Naiden maiden paikat ovat kuitenkin vaihtuneet vuosien varrella. Uusina potentiaali-

sina vientialueina nahdaan myds Lahi-Ita, Etela-Amerikka ja Aasia.

13. Jos yritykselldnne on vientitoimintaa tai yrityksenne harkitsee sitd, mik& on térkein ta-

voitteenne viennille?

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%

Liikevaihdon kasvattaminen

Uuden markkina-alueen léytaminen

Kotimaisen kysynnan laskun
korvaaminen

Katteen lisaaminen

Ulkoisen markkinaosuuden
lisdaminen

Kotimaan kausivaihteluiden
tasaaminen

Tuotekehittely [0%

Muu, mika? |0%

KUVIO 13. Tarkeimmat tavoitteet viennille

Liikevaihdon kasvattaminen nahdaan edelleen tarkeimpana tekijana viennin tavoitteille kuten
aiemmassakin kyselyssa. Yritykset myos haluavat lisata katetta ja |I0ytaa uusia markkina-alu-
eita vientitoiminnan myota. Vastaukset ovat jakautuneet hyvin samalla tavalla kuin aikaisem-

minkin.
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14. Jos yrityksenne harjoittaa vientia, miten se tapahtuu?

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

Suoraan lopullisen asiakkaan
kanssa

Kohdemaassa olevan muun
valikaden kautta

Kohdemaassa olevan agentin
valityksella

Kotimaassa olevan muun valikaden
kautta

Kotimaassa olevan agentin
valityksella

Muulla tavalla, milla? 0%

KUVIO 14. Viennin harjoittamismuoto

Reilu 70% vastaajista kertoi vientitoiminnan tapahtuvan suoraan lopullisen asiakkaan kanssa.
Lahes puolet ilmoitti sen tapahtuvan kohdemaassa olevan muun valikaden kautta. Vastauksien
jakauma on pysynyt suhteellisen samankaltaisena verrattuna aikaisempaan kyselyyn. Suora
vienti vaatii paljon tietdmysta ja osaamista yritykselta, joten vastauksista voidaan paatella, etta
monet yrityksista ovat kansainvalisen kaupan asiantuntijoita ja niiden vientitoiminta on toden-

nakoisesti jatkunut jo pitkaan.
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156. Missé méérin seuraavat tekijét rajoittavat jo toiminnassa olevaa vientiéanne tai suunnit-
teilla olevaa vientidnne (mikéli teillé ei ole vientikaupan suunnitelmia, kyselyyn jatetdan

vastaamatta)?

TAULUKKO 5. Vientia rajoittavat tekijat

Pal- Jossain Ei lain- Yh- Kes-

jon maarin kaan teensa kiarvo
Markkinointiresurssien puute 45,5% | 41% 13,5% 22 1,68
Asiakkaan Ioytaminen 43% 52,5% 5% 21 1,62
Y hteistyOkumppanin puute 33,5% | 52,5% 14% 21 1,81
Kaupan ehtojen riskit 10,5% | 42% 47,5% 19 2,37
Tiedon puute markkinoista 5% 90% 5% 20 2
Kielitaidon ja kulttuurin tunte- . . .
muksen puute 25% 55% 20% 20 1,95
Taloudellinen riskinottokyky 20% 40% 40% 20 2,2
Viranomaismaaraykset 55% |31,5% 63% 19 2,58
c?;gsea:mat asiakassuhteiden hoi- 15% 459 40% 20 2.25
Vientikaupan rahoitus 21% 31,5% 47,5% 19 2,26
Ongelmat vientihinnan maaritta- o o o
misesss 55% | 26,5% 68,5% 19 2,63
Vientikaupan vakuudet 21% 10,5% 68,5% 19 2,47
Tuotteiden soveltuvuus 55% | 26,5% 68,5% 19 2,63
Egﬁglsen laatujarjestelman 55% | 26.5% 68.5% 19 2.63
Muu, mika? 0% 0% 100% 1 3
Yhteensa 19% 41% 40% 278 2,27

Kuten vuonna 2013, my0s tassa tutkimuksessa suurimmiksi rajoitteiksi nousivat markkinointi-
resurssien puute, asiakkaiden Idytaminen seka yhteistyOkumppanin puute. Tenhusta myotail-
len (Tenhunen 2014, 19), kyseiset rajoitteet ovat kuitenkin varsin helposti korjattavissa. Yrityk-
siltd vaaditaan kuitenkin verkostoitumista ja tavoitteiden kartoittamista. Tassa voidaan huo-
mata yrittajajarjeston tarkeys ja sen antama tuki tavoitteiden tayttymiseksi.
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16. Jos yritykselldnne on tuontitoimintaa tai yrityksenne harkitsee sitd, miké on térkein ta-

voitteenne tuonnilla?

0% 10% 20% 30% 40%

Uusien asiakkaiden hankkiminen

Kustannusten alentaminen

Liikevaihdon kasvattaminen

Ostohintojen aleneminen

Tuotannon ja palvelutarjonnan
monipuolistaminen

Muu, mika?

KUVIO 15. Tarkeimmat tavoitteet tuonnilla

Tarkeimpia tavoitteita tuonnilla yritykset ilmaisivat olevan kustannusten alentaminen, liikevaih-
don kasvattaminen seka ostohintojen alentaminen. Yritykset siis nakevat toiminnan kasvun
yhtena tarkeana tavoitteena. Kyseiset tavoitteet ovat pysyneet taysin samoina kuin edellisessa
tutkimuksessa. Tasta voidaan huomata, etta yritykset ovat kasvuhaluisia ja ymmartavat liike-

toiminnallisen tarkoituksenmukaisuuden vientitoiminnan osalta.

17.Jos yrityksenne harjoittaa tuontia, miten se tapahtuu?

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

Suoraan lopullisen asiakkaan
kanssa

Kohdemaassa olevan muun
valikaden kautta

Kohdemaassa olevan agentin
valityksella

0%
Kotimaassa olevan muun valikaden
kautta
0%

Kotimaassa olevan agentin
valityksella

Muulla tavalla, miten?

KUVIO 16. Tuonnin harjoittamismuoto
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Kuten aikaisemmankin tutkimuksen mukaan suurin osa yrityksista harjoittaa tuontia suoraan
lopullisen asiakkaan kanssa. Naita yrityksia oli 1ahes 67% vastaajista. Valikasien kaytto joko
kohde- tai kotimaassa saivat molemmat yhta paljon vastauksia. Yksi vastaajista kertoi tuonnin
tapahtuvan suoraan kohdemaan tehtaalta.

18. Missé méérin seuraavat tekijat rajoittavat jo olemassa olevaa tuontianne tai suunnitteilla
olevaa tuontianne (mikéli teillé ei ole tuontikaupan suunnitelmia, kysymykseen jatetdan

vastaamatta)?

TAULUKKO 6. Tuontia rajoittavat tekijat

Pal- Jossain Ei lain- Yh- Kes-

jon maarin kaan teensa kiarvo
Markkinointiresurssein puute 0% 36,5% 63,5% 11 2,6
Asiakkaan Ioytaminen 9% 54,5% 36,5% 11 2,3
Y hteistyOkumppanin puute 10% | 40% 50% 10 2,4
Kaupan ehtojen riskit 20% | 30% 50% 10 2,3
Tiedon puute markkinoista 10% | 30% 60% 10 2,5
Kielitaidon ja kulttuurin tunte- 10% | 40% 50% 10 2.4
muksen puute
Taloudellinen riskinottokyky 0% 36,5% 63,5% 11 2,6
Viranomaismaaraykset 18% | 36,5% 45,5% 11 2,3
Ongelmat asiakassuhteiden hoi- 10% | 20% 70% 10 26
dossa
Tuontikaupan rahoitus 9% 18% 73% 11 2,6
Ongelnlat tuontihinnan maaritta- 10% | 10% 80% 10 27
misessa
Tuontikaupan vakuudet 9% 18% 73% 11 2,6
Tuotteiden soveltuvuus 10% | 20% 70% 10 2,6
Egﬁglsen laatujarjestelman 10% | 40% 50% 10 2.4
Muu, mika? 0% 0% 100% 2 3
Yhteensa 9,5% | 30,5% 60% 148 25

Yritykset kokevat kaupan ehtojen riskien, asiakkaan Ioytamisen seka viranomaismaaraysten
olevan suurimpia rajoitteita olemassa olevalle tuonnille. Kielitaidon, kulttuurin tuntemuksen
seka yhteistydkumppanin puuttuminen nousivat myos korkealle vastauksissa. Vastauksien ja-

kaantuma verrattuna aikaisempaan tutkimukseen on pysynyt suhteellisen samana. Kuitenkin
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nakemys yritysten taloudellisen riskinottokyvyn puutteesta tuontia rajoittavana tekijana on va-
hentynyt huomattavasti aiempaan tutkimukseen verrattuna. Kaupan ehtojen riskit seka viran-
omaismaaraykset koetaan siis suurimpina rajoitteina tuonnille. Naiden asioiden korjaaminen
vaatii huomattavaa asiantuntemusta tuontimaan viranomaismaarayksista ja toimintatavoista.
Yksi vastaajista kertoi, etta vahvoja brandeja ei ole vapaana, mika rajoittaa jo olemassa olevaa

tuontia.

5.1.3 Kansainvalinen tyovoima

Opinnaytetyon toimeksiantaja halusi lisata tutkimukseen kysymyksia, joilla selvitetaan miten

alueen yritykset tyollistavat kansainvalisia henkildita. Kysymyksiin ei ole talta osin aiempia vas-

tauksia, joita voitaisiin kayttaa vertailupohjana.

19. Tydllistééké yrityksenne kansainvélisié henkilbitd?

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%

Kylld

Ei
KUVIO 17. Jakauma kansainvalisten henkildiden tyollistamisesta

Vain reilu 24% vastaajista sanoo tyollistavansa kansainvalisia henkildita, mika on melko alhai-

nen lukema.
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20. Montako kansainvélista tydntekijaa yrityksenne tyéllistaa? (Mikali vastasit edelliseen ky-

symykseen El, voit siirtyd kysymykseen 23.)

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

1-5
6-10
11-20

yli 20 henkiléa 0%
KUVIO 18. Kansainvalisten henkildiden maara yrityksessa
Lahes 67% vastaajista ilmoitti yrityksensa tydllistavan 1-5 kansainvalista tyontekijaa. Yritykset

siis tyOllistavat kansainvalisia henkiloita melko vahan, ja yksikaan niista ei tyollista yli 20 kan-

sainvalista tyontekijaa.
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21. Mistd maasta tyontekijanne ovat kotoisin?

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35%

Venadja

MNorja 0%

Ruotsi

Eurooppa
USA |0%
Saksa 0%
Baltianmaat [o%
Latvia [0%
Pohjoismaat [0%
Tanska 0%
Ranska 0%
Belgia [o%

Iso-Britannia |0%

Ukraina

Muu, mika?

KUVIO 19. Kansainvalisten henkildiden kotimaa

Suurin osa kansainvalisista tyontekijoista tulee Euroopan eri maista. Kiinasta, Ukrainasta, Ve-
najalta ja Ruotsista seka Virosta tulee myds tyontekijoita. Muihin maihin yritykset olivat vastan-
neet Kanadan, Egyptin ja Indonesian.
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22. Onko ulkomaisissa rekrytoinnissa ollut haasteita? Mita?
Tama kysymys oli avoinkysymys ja siihen vastasi vain kaksi yritysta. Toinen vastasi etta, ulko-
maisissa rekrytoinneissa ei ole ollut minkaanlaisia haasteita. Toinen vastaajista keroi, etta vi-
ranomaisten vaatimat paperit tyollistavat prosessia. Tahan voidaan varmasti vaikuttaa otta-
malla selvaa, mita papereita tarvitaan, jotta prosessi sujuisi vaivattomasti ja yllatyksilta saas-
tyttaisiin.
5.1.4 Kansainvalistymisen tukitoimenpiteet ja palvelut
Edella on esitelty kysymykset erilaisiin tukitoimenpiteisiin liittyen.

23. TUKITOIMENPITEET Toivoisin seuraavia tukitoimenpiteita:

TAULUKKO 7. Toivotut tukitoimenpiteet

- . Yh- Kes-
Kylla | Ei teensa | kiarvo
Laadintaohjeita oman yritykseni kansainvalistymista 27.5% | 72.5% | 22 17

koskevan suunnitelman tekemiseksi
Rahoitushakemuksen valmistelu- ja kirjoittamisapuja | 22,5% | 77,5% | 22 1,8
Koulutusta henkiloston rohkaisemiseen ja sitouttami-

o : . : 48% | 52% | 23 1,5
seen kansainvalistymisen vaatimuksia kohtaan
Kohdemarkkinointiin liittyvaa kartoitus- ja selvitystyota | 63,5% | 36,5% | 22 1,4
Www-sivujen uudistamiseen liittyvaa tukea 27,5% | 72,5% | 22 1,7
Muun markkinointiaineiston laadintaan liittyvaa tukea | 39% | 60% | 23 1,6
Kangalnvallstymlstg kosl_<e\_/an raho[tgshakemuksen 35% | 65% | 23 17
valmistelua koskevia tukitoimenpiteita
Kaytannonlaheista kieli- ja vuorovaikutuskoulutusta 41% | 59% |22 1,6
Ec;?adealueen kulttuurin tuntemukseen liittyvaa koulu- 23% | 77.5% | 22 1.8
K_al_{pa_nkay.nmn edlsta}mlgta koskevia matkoja, joihin 56,5% | 43.5% | 23 1.4
sisaltyisi yrityskontaktit toivomusten mukaan
Muita tukitoimenpiteita, mita? 0% 100% |5 2
Yhteensa 37,5% | 62,5% | 229 1,7

Tukitoimenpiteet, joita toivottiin selvasti eniten, olivat kohdemarkkinointiin liittyva kartoitus- ja

selvitystyo seka kaupankaynnin edistamista koskevat matkat, joihin sisaltyisi yrityskontakteja



46

toivomusten mukaan. Yli puolet vastaajista koki kyseisten toimenpiteiden olevan erittain mer-
kityksellisia. Lahes puolet vastaajista ilmaisi myos koulutuksen henkiloston rohkaisemiseksi ja
sitouttamiseksi kansainvalisia vaatimuksia kohtaan olevan oleellinen asia. Yritykset edellisia
vahemman tukitoimenpiteitd esimerkiksi kohdealueen kulttuurin tuntemukseen tai rahoitusha-
kemuksiin. Vuonna 2013 yritykset pitivat juuri samoja tukitoimenpiteita tarkeimpina. Muutoksia

ei ole siis huomattavissa.
On kuitenkin syyta ottaa huomioon, etta suuri osa vastaajista ei pitanyt tiedusteltuja tukitoi-
menpiteita tarkeina. Tasta voidaan ehka tulkita, ettd naiden yritysten ulkomaankauppa on jo

toimivaa, eivatka ne koe tarvitsevansa apua kyseisissa toimenpiteissa.

24. Mitké ovat kolme yleisintd neuvontapalvelujen tiedonldhdettédnne kansainvéliseen kaup-
paan liittyvissé kysymyksissé?

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40%

Yrittajajarjesto

ELY-keskus

Tulli

Kauppakamari

Finpro

Finnvera

Viexpo

Ulkoasianministerid

Muu, mika?

KUVIO 20. Vastaajien tiedonlahteet kansainvaliseen kauppaan liittyvissa kysymyksissa

Tarkeimmiksi neuvontapalvelujen tietolahteiksi nousivat Finpro, ELY-keskus, tulli seka yritta-
jajarjestd. Kolme naista olivat myos vuonna 2013 suosituimpia paikkoja etsia tietoa kansain-
valiseen kauppaan liittyen. Kuitenkin uutena ja kaikkein suosituimpana karkeen oli noussut
Finpro, ja reilu 39% vastaajista kertoikin kayttdvansa sen palveluja tiedonlahteena. Omaan
yrittajajarjestoon kuitenkin luotetaan edelleen, vaikka sen suosio jai hieman edellista kyselya
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pienemmaksi. Tama rohkaisee varmastikin yrittajajarjestoa jatkotoimenpiteisiin ja paranta-

maan palvelu-toimintaa edelleen.

Avoimissa vastauksissa yritykset kertoivat kayttavansa myds seuraavia tiedonlahteita: Infra ry,
ulkomaiset yhteistydkumppanit ja NIHAK.

25. Onko alueellanne mielesténne saatavilla riittédvésti kansainvéliseen kauppaan liittyvia

asiantuntevia koulutus- ja neuvontapalveluja?

0% 10% 20% 30% 40% 50%

likaa
rittavasti
jonkin verran

aivan liian vahan

3.45%
3.45%
0%

Minulla on seuraavia toivomuksia
koulutus- ja neuvontapalveluille:

ei lainkaan

0%

KUVIO 21. Vastaajien mielipide tarjolla olevien palveluiden riittdvyydesta

Vain reilu 17% vastanneista naki alueella olevan riittavasti kansainvaliseen kauppaan liittyvia
asiantuntevia koulutus- ja neuvontapalveluita. Vahan yli puolet sanoi palveluita olevan jonkin
verran tarjolla. 24% vastanneista ei osannut sanoa, mika toisaalta saattaa kertoa myds siita,
etta kyseiset yritykset eivat ole edes perehtyneet naihin palveluihin eika niiden suunnitelmissa
ole kaynnistaa kansainvalista toimintaa. Aiemmassa tutkimuksessa 28% koki palveluita olevan
tarpeeksi ja 23% niita olevan jonkin verran. Tasta voidaan paatella, etta yritykset eivat tunne
palvelun tarjoajia kovinkaan hyvin ja on epaselvaa, mita tietoa pitaisi hakea mistakin paikasta.
Tilanne on myds tulosten mukaan mennyt huonompaan suuntaan aiemman tutkimuksen ajan-
kohdasta.
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26. Tunnetko seuraavat vientitoimijat alueella?

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

Viexpo

ELY-keskus, neuvojat

Tekes

Yrittajajarjesto M-P:.n Yrittajat/
Suomen Yrittajat

Elinkeino -kehitysyhtict

Kuntakohtaiset neuvojat

Kauppakamari

Team Finland

Yritys Suomi

KUVIO 22. Jakauma vientitoimijoiden tunnettuudesta

Suurin osa vastanneista tuntee vientitoimijat kuten ELY-keskuksen, alueen yrittajajarjeston ja
Viexpon. Kuitenkaan moni yritys ei tunne useaa vientitoimijaa lainkaan, mika on huolestutta-
vaa. Yritykset eivat ehka itse ole ottaneet naista palveluista selvaa, jos niiden suunnitelmissa
ei ole kaynnistaa ulkomaankauppaa. Aikaisemmin kavi myos ilmi, etta yritykset pitavat vienti-
toimijoiden tarjoamia palveluita epaselving, eivatka ne tieda, mita tukia on saatavilla ja mista
paikasta mitakin tukea voisi hakea. Naihin asioihin olisi tehtdava muutoksia ja neuvontapalve-
luiden olisi tuotava paremmin esille niiden tarjoamia palveluita. Yrittgjilla ei ole aikaa ottaa
naista asioista selvaa itse, joten koulutus- ja neuvontapalvelut voisivat itse olla mahdollisesti

yhteydessa yrittajiin ja mainostaa toimintaansa paremmin ja selkeammin.
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27. Olisitko halukas verkostoitumisella kasvattamaan tuonti-/vientitoimintaa?

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Kylla

Ei

KUVIO 23. Vastaajien halukkuus kasvattaa tuonti-/vientitoimintaa verkostoitumalla

Lahes 60% vastaajista olisi halukkaita kasvattamaan tuonti-/vientitoimintaa verkostoitumisen
avulla. Kielteisesti vastanneiden yritysten suunnitelmissa ei ole varmastikaan aikomusta kayn-
nistaa kansainvalista liiketoimintaa ollenkaan. Yritysten verkostoitumishalun pohjalta jarjestot
voisivat kehittda erilaisia ideoita, joilla voitaisiin mahdollisimman helposti ja vaivattomasti jar-
jestaa yrittjille mahdollisuuksia verkostoitua uusien yhteistyokumppaneiden kanssa.

28. Miten?

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45%

Yhteisilla tutustumismatkoilla eri
kohdemaihin

Yhteydenpito muiden saman alan
yrittajien kanssa
Kortinvaihtopaivat esim.
MeetingPoint

Toimialakohtaisia tapaamisia
yrittajien/ muiden toimijoiden kanssa

0%

Muut ehdotukset?

KUVIO 24. Kuinka vastaajat olisivat halukkaita verkostoitumaan

Yritykset olisivat erittéin kiinnostuneita tapaamisista muiden yrittdjien/toimijoiden kanssa toimi-
aloittain, silla lahes 50% vastasi tdhan myontavasti. Tutustumismatkat kohdemaihin auttaisivat
my0s tuntemaan kohdemaan kulttuuria, ja siella tapahtuvien yritysvierailuiden avulla voitaisiin
saada uusia yhteistyOkumppaneita. Konkreettiset vierailut ja yhteydenpito yhteistyokumppa-
neiden kanssa alentaisivat varmasti kynnysta aloittaa ulkomaankauppa ja riskien ottaminen ei
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tuntuisi enaa niin ylitsepaasemattomalta. Paperiasioiden hoitaminen kavisi varmasti myos vai-
vattomammin, kun apua voi saada paikalliselta yhteistydokumppanilta. Yritykselta kuitenkin vaa-
ditaan tahan asiantunteva henkilo, jolla on kielitaitoa.

Yhdella vastaajista oli tahan my6s oma ehdotus, jossa han kertoi ostajapaivien olevan hyva

idea. Sinne kutsuttaisiin teollisuuden paaostajat Ruotsista/Norjasta.

5.1.5 Vapaamuotoiset terveiset ja kehitysehdotukset

29. Muut terveiset?

Kysely viimeinen kysymys oli avoin kysymys ja siihen vastasi ainoastaan kaksi henkil6a. Toi-
nen vastaajista kertoi voivansa olla mukana jarjestamassa ostajapaivia. Ostajapaivat voisi siis
olla hyva idea saada uusia kontakteja ja yrittdjat olisivat siitd todennakoisesti kiinnostuneita.
Toinen taas kertoi kuljetusalan olevan siina tilassa, etta ulkomaankuljetukset ovat ulkomaisten
toimijoiden tai vanhojen toimijoiden hallinnassa. Taman mukaan suomalaisilla toimijoilla ei olisi

siten asiaan paljoa sananvaltaa, ja kuljetusala toimii pitkalti ulkomaisten toimijoiden mukaan.

5.2 Vertailu vuoden 2016 ja vuoden 2013 tulosten valilla

Tutkimuksia vertailtaessa toisiinsa, voidaan havaita seuraavat keskeisimmat muutokset ja yh-
talaisyydet:
* Yritykset tyOllistavat enemman henkilokuntaa, mika tarkoittaa, etta niiden koko on kas-
vanut ja mikroyritysten maara on vahentynyt
* Liikevaihdon huomattava kasvu
* Vienti- ja tuontitoiminnan harjoittaminen kasvanut ja se on useimmilla vastanneista
saannollista
* Suora vientitoiminta edelleen yleisin operaatiomuoto
* Tanska ja Iso-Britannia nousseet tarkeimmiksi kauppakumppaneiksi Ruotsin ja Norjan
rinnalle

* Kauppa Venajan ja Saksan kanssa laskenut huomattavasti
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* Suurimmat rajoitteet edelleen markkinointiresurssien puute, asiakkaan Idytaminen ja
yhteistydkumppanin puuttuminen

* Tukitoimenpiteiksi toivottiin eniten kohdemarkkinointiin liittyvaa kartoitus- ja selvitystyota
seka matkoja kohdemaihin, joihin sisaltyy yrityskontakti

* Yritykset kiinnostuneita kasvattamaan vienti-/tuontitoimintaa verkostoitumisen avulla

* Finpro, ELY-keskus, tulli ja yrittajajarjesto yleisimpia tiedonlahteita kansainvalisyyteen
liittyvissa kysymyksissa

Edella mainituista seikoista pystytaan havaitsemaan, etta kolmen vuoden aikana on tapahtunut
useita selkeita muutoksia. Vertailtavien vastauksien maara pitaa kuitenkin edelleen ottaa huo-

mioon, minka takia vertailut voivat olla jokseenkin kyseenalaisia.
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6 YHTEENVETO, KEHITYSEHDOTUKSET TOIMEKSIANTAJALLE JA POHDINTA

Tassa luvussa kaydaan lapi vastausten yhteenvetoa seka annetaan toimeksiantajalle kehitta-
misehdotuksia, jotka on tehty opinnaytetyon teoriaosion seka tehdyn tutkimuksen pohjalta.
Tyon tavoitteena oli siis erityisesti saada uusia ideoita tukitoimenpiteiksi yritysten kansainva-
listymiseen ja kartoittaa ongelmat, jotka yritykset kokevat rajoitteena kansainvaliselle toimin-
nalle. Tutkimustuloksia vertailtin vuonna 2013 tehdyn tutkimuksen kanssa, koska haluttiin
nahda, onko yritysten kansainvalistymistilanteessa tapahtunut muutoksia. Pohjana kaytettiin
vuonna 2013 tehtya kyselya, jotta saataisiin vertailupohja vastauksille. Kyselyyn lisattiin myos
uusia kysymyksia, jotka toimeksiantaja katsoi tarpeellisiksi. Vastausten keraaminen vei yllatta-
van paljon aikaa, koska yrittgjat vastasivat kyselyyn melko vahaisesti muistutuksista huoli-
matta. Vastauksia kertyi loppujen lopuksi 36 kappaletta, ja niista saatiin vahintaankin jonkinlai-

nen yleiskuva Keski-Pohjanmaan alueen yritysten kansainvalisyystilanteesta.

6.1 Kyselyn tulokset tiivistetysti

Seuraavaksi esitellaan kyselyn tulokset tiivistettyna. Raportointi on eritelty yritysten taustatie-

toihin, vienti- ja tuontitoimintaan ja tukitoimenpiteisiin.

6.1.1 Yrittdjien taustatiedot

Yrityksille lahetettyyn sahkodiseen kyselyyn vastasi 36 henkil6a. Vastausprosentti oli melko al-
hainen, vain 10,5%, joten tuloksista ei voida tehda taysin luotettavia johtopaatelmia, vaan tu-
loksia voidaan pitaa pikemminkin suuntaa antavina. Lisaksi vastausten vertailussa aiempaan
tutkimukseen voi todellisuudessa olla epaluotettavuutta, kun otetaan huomioon se, etta vuonna
2013 vastauksia tuli huomattavasti enemman. Uusilla vastauksilla kuitenkin pystyttiin kartoitta-
maan nykytilannetta ja saamaan yleinen kasitys alueen kansainvalistymisesta vuonna 2016.
Tassa tutkimuksessa kaytetty kyselypohja on liitteena tyon lopussa (LIITE 1). Kyselyn tavoit-
teena oli selvittaa, ovatko Keski-Pohjanmaan alueen yritykset kiinnostuneita kansainvalisista
markkinoista, mitkd ovat suurimmat ongelmat ja esteet kansainvalistymiselle, ja kuinka kan-

sainvalista liiketoiminnan kaynnistamista ja kehitysta voitaisiin edistaa.
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Suurin osa vastanneista oli Kokkolan alueella toimivia yrityksia. Lahes 40% vastaajista edusti
mikroyrityksia, jotka tyollistavat alle 10 henkiloa. Vain viisi vastanneista tyollistaa yli 50 henki-
I6a. Mikroyritysten maara kuitenkin pienentyi huomattavasti verrattuna aiempaan tutkimuk-
seen, silla vuonna 2013 niita edusti viela 63% vastanneista. Toimialoista suurin oli rakentami-
nen ja siihen liittyvat toimialat. Toisen sijan jakoivat kauppa, sisaltaen tukku- ja vahittaiskau-
pan, seka metalli- ja koneteollisuus. Liikevaihto oli 75%:lla vastanneista yli miljoona euroa.
Tasta voidaan huomata, ettd vastaaja-yritykset olivat keskimaarin aiempaa suurempia, silla
vuonna 2013 vastaukset jakaantuivat annettuihin neljaan liikevaihtoa kuvaavaan luokkaan ta-
saisesti. Monet yritykset Keski-Pohjanmaalla ovat melko vanhoja ja ne siirtyvat monesti suku-
polvelta toiselle, mika tekee niista perinteikkaita. Enemmisto, 45% vastanneista, kertoikin yri-
tyksensa olevan 20-50 vuotta vanhoja, ja 22% yli 50 vuotta vanhoja.

6.1.2 Vienti- ja tuontitoiminta

Voidaan sanoa, etta puolet vastanneista harjoittaa vienti- ja/tai tuontitoimintaa, joka on yleisesti
ottaen saanndllista eli tapahtuu kuukausittain. Tuontitoimintaa on hieman vahemman kuin
vientia. Todella moni vastaajista kuitenkin kertoi, ettei vienti/tuontitoiminnan kaynnistaminen
kuulu yrityksen tulevaisuuden suunnitelmiin. Tahan voi olla monia eri syita, kuten kasvuhalut-
tomuus, kotimaan markkinoiden riittdminen, tiedon puute tai taloudellisten resurssien puute.
Joillain toimialoilla kansainvalisen kaupan harjoittaminen voi myds kaytannossa olla jopa mah-

dotonta.

Suomen tarkeimmat kauppakumppanit vuonna 2015 olivat Ruotsi, Saksa ja Venaja (Tilasto-
keskus, 2016). Naista vain Ruotsi sijoittui tutkimuksessa Keski-Pohjanmaan yritysten kolmen
yleisimman vientikohteen joukkoon. Kolme muuta keskeisinta vientikohdetta olivat Norja, Iso-
Britannia ja Tanska. Tama tilanne voi johtua alueen sijainnista rannikolla seka kaksikielisyy-
desta, jotka molemmat helpottavat kauppaa Pohjoismaiden valilla.

Erityisesti Norja kohosi yritysten uutena potentiaalisesti tarkeana vientimaana. Myos Ruotsi ja
Tanska nahtiin hyvina uusina kauppakumppaneina. Monet Keski-Pohjanmaan alueen yritykset
ovat siis selkeasti kilnnostuneita tekemaan kauppaa muiden Pohjoismaiden kanssa, ja tahan
toimintaan tulisikin suunnata uusia tukitoimenpiteitd. Avoimissa vastauksissa esitettiin lisaksi

seuraavia alueita: Aasia, Lahi-Ita seka Etela-Amerikka. Ruotsi ja etenkin Norja ovat kuitenkin
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edelleen suuressa asemassa jo olemassa olevassa vientikaupassa, mutta myos tulevina,

suunnitteilla olevina vientikohteina.

77% vastanneista kertoi haluavansa kasvattaa liikevaihtoa vientitoiminnan avulla. Uusien
markkina-alueiden I6ytaminen ja katteen lisaamisen mahdollisuus kiinnostaa myos yrityksia.
Nama ovat kolme yleisinta tavoitetta sille, mita yritys viennilta haluaa. Vastauksista voidaan
paatella, etta yritykset ovat kasvuhaluisia.

Reilu 70% vastanneista kertoi harjoittavansa vientia suoraan lopullisen asiakkaan kanssa.
Tama muoto on usein kaikista vaativin, mutta myds antoisin, kun se osataan tehda oikein.
Suora vienti vaatii yritykselta taloudellisia resursseja seka laajaa tietamysta kansainvalisen
kaupan toiminnasta. 47% vastaajista taas ilmoitti viennin tapahtuvan kohdemaassa olevan

muun valikaden kautta.

Kuten vuonna 2013, my0s taman tutkimuksen mukaan yritykset nakevat viennin suurimmiksi
rajoitteiksi markkinointiresurssien puutteen, asiakkaiden Idytamisen hankaluuden seka yhteis-
tyokumppanien puutteen. Naihin ei ole kolmen vuoden aikana tapahtunut juurikaan muutoksia

verrattuna aiempaan tutkimukseen.

Tuontitoiminnan suurimmiksi tavoitteiksi yritykset listasivat liikevaihdon kasvattamisen seka
ostohintojen ja kustannusten alenemisen. Lahes 67% ilmoitti tuonnin tapahtuvan suoraan lo-
pullisen asiakkaan kanssa, ja 53% vastanneista kertoi sen tapahtuvan kotimaassa/kohde-

maassa olevan muun valikaden kautta.

Yritykset kokivat kaupan ehtojen riskien, asiakkaiden loytamisen seka viranomaismaaraysten
olevan suurimpia rajoitteita olemassa olevalle tuonnille. Kielitaidon ja kulttuurin tuntemus seka
yhteistyokumppanin puuttuminen nousivat myos korkealle rajoitteita ilmaisseissa vastauk-

sissa.

Vain vahan yli 24% vastanneista kertoi tyollistdvansa kansainvalisia henkiloita. Lahes 67%
myontavasti vastanneista ilmoitti tyollistavansa 1-5 ulkomaista henkilda ja 22% 6-10 henkil6a.
Tyontekijat tulevat paaosin Euroopan eri maista, Kiinasta, Vengjalta ja Ruotsista. Avoimiin ky-
symyksiin vastattiin lisaksi maina Kanada, Egypti ja Indonesia. Ulkomaisissa rekrytoineissa ei
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ilmeisesti ole ollut kovinkaan paljon haasteita, viranomaisten vaatimia paperitoita lukuun otta-

matta.

6.1.3 Tukitoimenpiteet

Kohdemarkkinointiin liittyvaa kartoitus- ja selvitystyota toivottiin tukitoimenpiteista selvasti eni-
ten. Myos kaupankaynnin edistamista koskevat matkat, joihin sisaltyisi yrityskontakti, olivat
suuressa suosiossa vastauksista. Kolmantena toivottiin koulutusta henkiloston sitouttamiseen
ja rohkaisemiseen kansainvalistymisen vaatimuksia kohtaan. Kaksi ensimmaista olivat myos
vuonna 2013 toivotuimpia tukitoimenpiteitd. Tasta voidaan ehka paatella, ettad kyseisia toivo-
muksia ei ole onnistuttu toteuttamaan halutulla tavalla. Uutena tukitoimenpiteena yrittgjat toi-
voivat etenkin koulutusta henkiloston rohkaisemiseen ja sitouttamiseen kansainvalistymisen
vaatimuksia kohtaan. Suomalaiset saattavat usein olla hieman epavarmoja uusille tilanteille ja
ottaa hyvin harkitusti riskeja, mutta kansainvalinen lilkketoiminta voi oikein toimiessaan antaa
yritykselle todella paljon. Tama kuitenkin vaatii tyontekijoiltd paljon osaamista ja kiinnostusta
asiasta. Koulutukset olisivat varmasti hyva idea saada henkilosto innostumaan ulkomaankau-

pasta.

Taytyy myos huomioida, ettd suuri osa vastanneista ei mydskaan katsonut tarvitsevansa eri-
laisia toimenpiteita. Nailla yrityksilla on siten ainakin toivottavasti jo tiedossa, kuinka toimia

kansainvalisilla markkinoilla.

Yleisimmat neuvontapalveluiden tietolahteet kansainvalisiin kysymyksiin liittyen olivat Finpro,
ELY-keskus, tulli ja yrittajajarjestd. Finpron suosio on noussut huomattavasti ja lahes 40%
kayttaakin sen palveluja kansainvalisiin asioihin liittyen. Yrittajajarjeston kaytto tietolahteena
oli puolestaan laskenut ja vain reilu 30% vastasi kayttavansa sen palveluja, kun taas vuonna
2013 lukema oli I1ahes 50%. Avoimiin vastauksiin yritykset mainitsivat seuraavat tietolahteet:
Infra ry, ulkomaiset yhteistyokumppanit ja NIHAK.

Yli puolet vastaajista oli sitéd mielta, ettd kansainvaliseen kauppaan liittyvia asiantuntevia kou-
lutus- ja neuvontapalveluita on alueella tarjolla jonkin verran. Reilu 17% oli sita mielta, etta niita
on tarjolla riittavasti ja 24% taas ei osannut sanoa. Tasta voidaan huomata, etta yritykset eivat
aina tieda, mita palveluita on tarjolla ja missa. Yritykset, jotka vastasivat "en osaa sanoa”, eivat
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toisaalta mahdollisesti ole perehtyneet asiaan lainkaan eika niilla ole ehka tarkoitustakaan

kaynnistaa kansainvalista liiketoimintaa.

Suurin osa vastanneista tunsi vientitoimijat kuten ELY-keskuksen, alueen yrittajajarjeston ja
Viexpon. Kuitenkaan moni yritys ei tuntenut useaa vientitoimijaa lainkaan, mika on huolestut-
tavaa. Yritykset eivat ehka itse ole ottaneet naista palveluista selvaa, jos niiden suunnitelmissa
ei ole kaynnistaa ulkomaankauppaa. Kavi myos ilmi, etta yritykset pitavat vientitoimijoiden tar-
joamia palveluita epaselvina, eivatka ne tieda, mita tukia on saatavilla ja mista paikasta hakea

mitakin tukea. Vientitoimijoiden tunnettuudessa olisi siis huomattavasti parantamisen varaa.

Lahes 60% vastanneista olisi kiinnostuneita kasvattamaan vienti-/tuontitoimintaa verkostoitu-
misen avulla. Yritykset haluaisivat toteuttaa taman toimialakohtaisina tapaamisina yrittajien tai
muiden toimijoiden kanssa seka tekemalla yhteisia tutustumismatkoja eri kohdemaihin. Avoi-
missa vastauksissa yksi yrittaja ehdotti ostajapaivia, jonne kutsuttaisiin teollisuuden paaostajat
Ruotsista ja Norjasta. Han ilmoitti myos olevansa itse halukas olemaan ostajapaivien jarjeste-
lyssd mukana. Muissa terveisissa yksi vastaajista esitti kuljetusalan olevan siina tilassa, etta

ulkomaankuljetukset ovat ulkomaisten toimijoiden tai vanhojen toimijoiden hallinnassa.

6.2 Kehittamisehdotuksia toimeksiantajalle

Vastauksista voidaan huomata, etta yritykset toivovat lahes samoja tukitoimenpiteita kuin vuo-
den 2013 kyselyssa. Naita toimenpiteita tulisi siis kehittad edelleen ja lahtea konkreettisesti

toteuttamaan.

Kyselyn vastauksista ja teoriaosiosta kday myos ilmi, etta kansainvaliseen kauppaan liittyvien
asiantuntevien koulutus- ja neuvontapalveluiden tarjontaa olisi selkeytettava. Yritykset eivat
tieda, mita apua saa mistakin paikasta ja mita rahoituksia on tarjolla. Lisaksi yritykset tuntevat
kyseiset palveluiden tarjoajat melko huonosti.

Yritykset toivovat kohdemarkkinointiin liittyvaa kartoitus- ja selvitystyota tukitoimenpiteista eni-
ten. Tama auttaisi yrityksia varmasti paljon siina tilanteessa, kun suunnitteilla on viennin aloit-
taminen uuteen maahan. Yritykset olisivat talloin tietoisia, mihin kaikkeen tulee valmistautua ja

mita taytyy ottaa huomioon, kun aloitetaan vienti uuteen kohdemaahan.



57

Kaupankayntia edistavat yhteiset matkat koetaan edelleen hyddyllisina ja yrityksilta nayttaisi
kyselyn perusteella 16ytyvan innostusta osallistua niihin. Naiden matkojen jarjestamiseen tulisi

siis panostaa, etenkin Pohjoismaihin suuntautuen.

Keski-Pohjanmaan Yrittajat voisivat myos jarjestaa koulutuksia henkiloston rohkaisemiseen ja
sitouttamiseen kansainvalistymisen vaatimuksia kohtaan. Yritykset pitivat tata tarkeana tukitoi-

menpiteena, ja se lisaisi varmasti yritysten valmiuksia lahted kansainvalisille markkinoille.

Yrityksille olisi myOs hyva jarjestaa tilaisuuksia, joissa niiden olisi mahdollista verkostoitua mui-
den alan toimijoiden kanssa. Yksi vastaajista ehdotti ostajapaivia, jonne kutsuttaisiin teollisuu-
den paaostajat Ruotsista ja Norjasta. Tama idea on todellakin varteenotettava, ja patee var-
maankin myos muilla toimialoilla. Nain yrityksilla olisi mahdollista itse solmia uusia kontakteja,
ja kynnys viennin aloittamisesta pienenisi varmasti huomattavasti, kun asiakkaaseen olisi jon-

kinlainen tuntemus valmiina.

Suuri osa yrityksista on kiinnostuneita kansainvalisista markkinoista, mutta siihen kaivattaisiin
ehka viela vahan enemman rohkaisua ja apua alan asiantuntijoilta. Keski-Pohjanmaan Yritta-
jilla on tahan hyvat lahtokohdat, silla alueen yritykset luottavat jarjestoon. Edella mainittuja toi-
menpiteita tulisikin 1ahtea rohkeasti toteuttamaan alueen yritysten viennin ja kansainvalistymi-

sen edistamiseksi.

Tuloksia analysoidessa opinnaytetyon tekijalla herasi kuitenkin kysymys: miksi jotkin yritykset
eivat halua kansainvalistya? Tama kysymys olisi antanut tutkimukseen ehka uusia nakokulmia
ja olisi mielenkiintoista tietaa yritysten syita siihen, mikseivat ne halua kansainvalistya ja onko
asialle mahdollista tehda jotakin. Tama kysymys olisikin hyva lisata uuteen kyselyyn, mikali
Keski-Pohjanmaan Yrittajat paattavat toteuttaa sellaisen tulevaisuudessa.

Toimeksiantajan kannattaisi myos miettia, olisiko tulevaisuudessa toteutettava kysely hyva
tehda myos ruotsinkielella. Pietarsaaren alueen yritykset ovat Keski-Pohjanmaan kansainva-
listyneimpia, ja sieltéd saatujen vastausten maara on ollut todella vahaista. Kyseisen alueen
yrittajat ovat usein kaksikielisia tai kokonaan ruotsinkielisia, ja arvostaisivat varmasti sita, etta
kysely olisi myos ruotsiksi. Talla tavoin vastauksia voitaisiin saada tulevaisuudessa mahdolli-

sesti enemman.
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6.3 Pohdintaa opinnaytetyosta ja sen merkityksesta

Taman opinnaytetyon tavoitteena oli tutkia Keski-Pohjanmaan alueen yritysten kansainvalisty-
mistilannetta. Tyon avulla haluttiin selvittaa, ovatko alueen yritykset kiinnostuneita kansainva-
lisista markkinoista ja kuinka paljon niilla on jo olemassa olevaa vientia ja tuontia. Suurin tavoite
oli selvittaa esteet kansainvalistymiselle ja kehittda uusia tukitoimenpiteita kansainvalistymisen
edistamiseksi. Aihetta kasiteltiin ensin teoriaosion pohjalta ja tutkimusongelma pyrittiin ratkai-

semaan teorian avulla seka vertailemalla aiemman kyselyn vastauksia uusien kanssa.

Teoriaosa koostui yritysten kansainvalistymisesta yleisesti seka erilaisista tukitoimenpiteista.
Kansainvalisyysosiossa kasiteltin mm. sita, mita yrityksen on otettava huomioon ennen kan-
sainvalisille markkinoille lahtemista seka kaytiin lapi eri operaatiomuotoja. Vientiin keskityttiin
eniten, sen ollessa keskeisimmassa osassa tyota, mutta myds muut operaatiomuodot kaytiin
lapi. Teoriaosassa kasiteltiin lisaksi sita, mita eri tuki- ja neuvontapalveluita on olemassa ja

millaisia palveluita ne tarjoavat yrityksille.

Tyota tehdessa, esille nousi muutama tarkea asia, joita yrityksen on etenkin otettava huomioon
ennen kansainvalisille markkinoille [ahtemista. Naita ovat kohdemarkkinoiden oikea valitsemi-
nen, riittdva kartoitus ja selvitystyo vallitsevalla olevista markkinoista ja kilpailusta seka sopi-
vien asiakkaiden Ioytaminen. Riittavaa tietoa ja taitoa kansainvalisyydesta ei voi myoskaan
korostaa liikkaa.

Kansainvalinen liiketoiminta kiinnostaa minua henkilokohtaisesti todella paljon ja tutkimuksen
tekeminen olikin hyvin mielenkiintoista ja antoisaa. Ty antaa mielestani melko hyvan yleisku-
van alueen kansainvalistymistilanteesta ja siita, mita yritysten kansainvalistymisessa tulee ot-
taa huomioon. Tyon pohjalta Keski- Pohjanmaan Yrittajien on toivottavasti entistd helpompi
lahtea toteuttamaan haluttuja tukitoimenpiteita ja rohkaisemaan yrityksia kansainvalisille mark-
kinoille. Kansainvalisyys voi tarjota yrityksille suuria mahdollisuuksia, kunhan siihen vain pe-
rehdytaan huolellisesti ja siihen tarvittavat valmiudet ovat kunnossa. Suomalaisten yritysten

olisikin mielestani rohkaistuttava tassa asiassa ja my0s uskallettava ottaa enemman riskeja.
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KYSELYLOMAKE LITE 1/1

Keski-Pohjanmaan Yrittdjien kansainvalistymiskysely 2016

Keski-Pohjanmaan Yrittdjien jasenten kansainvalistymista selvitetdaan talla kyselylld. Tavoitteena
on kartoittaa nykytilan haasteet ja ongelmat, selvittaa tarpeet tukitoimenpiteiksi, seka poistaa
mahdolliset kansainvalistymisen esteet. Edellinen kysely on tehty vuonna 2013, ja vastauksia
tullaan vertailemaan. Strategisena tavoitteena on tukea liiketoiminnan kehittymista kansainva-
listymisen avulla. Tutkimusten mukaan kv-liiketoiminta on erds keskeinen kasvun mahdollistaja.

Kyselyyn vastaaminen vie aikaa noin 5 minuuttia. Kasittelemme vastauksianne luottamukselli-
sesti.

1. Kaupunki/kunta, jossa yrityksenne sijaitsee?

O Alavieska
O Kokkola
O Perho

QO Haapajarvi
O Kruunupyy
O Pietarsaari
O Halsua

O Kalvia

O Reisjarvi
O Himanka
O Lestijarvi
O Sievi

O Kalajoki
O Lohtaja

O Toholampi
O Kannus

O Nivala

O Ullava

O Kaustinen
O Pedersore
O Veteli

O Vlivieska
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2. Yrityksen henkilomaara?

015
O 69
O 10-19
O 20-49
O 50-

3. Toimiala?

O Kauppa (tukku- ja vihittéis-)
O Metalli- ja koneteollisuus

O Rakentaminen ja niihin liittyvit alueet
O Muu teollisuus

O Puu- ja huonekaluteollisuus
O Asiantuntijapalvelut

O Elintarviketeollisuus

O ICT-ala

O Muut palvelut

O Sosiaali- ja terveysala

O Kuljetusala

O Majoitus- ja ravintola-ala

Muu, mika?

O

4. Liikevaihto?

O alle 100 000€

O 100 000 - 500 000€
O 500000 - 1 milj. €

O yli miljoona euroa

5. Yrityksenne ika?



O alle vuoden
O 1-5 vuotta
O 5-10 vuotta
O 10-20 vuotta
O 20-50 vuotta
O yli 50 vuotta

LITE 1/3

6. Onko yritykselldnne vienti- tai tuontitoimintaa (voitte valita kaksi vaihtoehtoa)?

[ ] on vientitoimintaa
[ ] on tuontitoimintaa
[ ] ei ole vientitoimintaa

[ ] ei ole tuontitoimintaa

7. Jos on vientitoimintaa, onko se
O sadnnollistd (kuukausittain)
O melko sddnnollistd (vuosittain)

O satunnaista

8. Jos on tuontitoimintaa, onko se
O sadnnollistd (kuukausittain)
O melko sddnnollistd (vuosittain)

O satunnaista

9. Jos ei ole vientitoimintaa, onko yrityksenne tavoitteena kdynnistaa sita?

O Kylla
O Ei

O En osaa sanoa

10. Jos ei ole tuontitoimintaa, onko yrityksenne tavoitteena kaynnistaa sita?

O Kylla
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OEi

O En osaa sanoa

11. Minka maan tai minka maiden kanssa yrityksenne harjoittaa vientikauppaa?
[] Venija

[ ] Norja

[ ] Ruotsi
[]UsA

[ ] Saksa

[] Iso-Britannia
[ ] Kiina

[ ] Tanska

[ ] Viro

[ ] Ranska

[ ] Belgia

[ ] Latvia

[] Ukraina

[ ] Puola

[ ] Alankomaat
[] Espanja

[ ] Kanada

Muu, mika?

L]

12. Minka maan nadkisitte oman yrityksenne kohdalla potentiaalisimpana uutena vienti-
maana (voitte valita useita vaihtoehtoja)?

[] Vengja
[ ] Norja
[ ] Ruotsi
[]UsA



LITE 1/5

[] Saksa

[ ] Iso-Britannia
[ ] Kiina

[ ] Tanska

[ ] Viro

[ ] Ranska

[ ] Belgia

[ ] Latvia

[ ] Ukraina

[ ] Puola

[ ] Alankomaat
[] Espanja

[ ] Kanada

Muu, mika?

L]

13. Jos yritykselldnne on vientitoimintaa tai yrityksenne harkitsee sitd, mika on tarkein ta-
voitteenne viennille?

[ ] Liikevaihdon kasvattaminen

[ ] Uuden markkina-alueen 16ytdminen

[ ] Kotimaisen kysynnin laskun korvaaminen
[ ] Katteen lisddminen

[ ] Ulkoisen markkinaosuuden lisddminen

[ ] Kotimaan kausivaihteluiden tasaaminen
[] Tuotekehittely

Muu, mika?

L]

14. Jos yrityksenne harjoittaa vientia, miten se tapahtuu?
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[ ] Suoraan lopullisen asiakkaan kanssa

[] Kohdemaassa olevan muun vilikiiden kautta
[ ] Kohdemaassa olevan agentin vilitykselld

[ ] Kotimaassa olevan muun vilikdden kautta

[ ] Kotimaassa olevan agentin vilitykselld

Muulla tavalla, mill4?

L]

15. Missa maarin seuraavat tekijat rajoittavat jo toiminnassa olevaa vientianne tai suun-
nitteilla olevaa vientianne (mikali teilla ei ole vientikaupan suunnitelmia, kysymykseen ja-
tetdan vastaamatta)?

Paljon Jossain maarin Ei lainkaan

Markkinointiresurssien puute O O O
Asiakkaan I6ytdminen

Yhteisty6kumppanin puute

Kaupan ehtojen riskit

Tiedon puute markkinoista

Kielitaidon ja kulttuurin tuntemuksen puute
Taloudellinen riskinottokyky
Viranomaismaaraykset

Ongelmat asiakassuhteiden hoidossa
Vientikaupan rahoitus

Ongelmat vientihinnan maarittamisessa
Vientikaupan vakuudet

Tuotteiden soveltuvuus

Kirjallisen laatujarjestelman puute

OO OO0 0OO0OO0OO0OO0OO0OO00O0o0Oo
OO OO0 0OO0OO0OO0OO0OO0OO00O0o0Oo
OO OO0 0OO0OO0OO0OO0OO0OO00O0o0Oo

Muu, mika?

16. Jos yritykselldnne on tuontitoimintaa tai yrityksenne harkitsee sitd, mika on tarkein
tavoitteenne tuonnilla?

[ ] Uusien asiakkaiden hankkiminen



[ ] Kustannusten alentaminen

[ ] Liikevaihdon kasvattaminen

[] Ostohintojen aleneminen

[] Tuotannon ja palvelutarjonnan monipuolistaminen

Muu, mika?

L]

17. Jos yrityksenne harjoittaa tuontia, miten se tapahtuu?
[ ] Suoraan lopullisen asiakkaan kanssa
[ ] Kohdemaassa olevan muun vilikiden kautta
[ ] Kohdemaassa olevan agentin vilitykselld
[ ] Kotimaassa olevan muun vilikdden kautta
[ ] Kotimaassa olevan agentin vilitykselld

Muulla tavalla, miten?

L]
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18. Missa madrin seuraavat tekijat rajoittavat jo toiminnassa olevaa tuontianne tai suun-
nitteilla olevaa tuontianne (mikali teilla ei ole tuontikaupan suunnitelmia, kysymykseen

jatetaan vastaamatta)?

Paljon Jossain maarin Ei lainkaan

Markkinointiresurssein puute O
Asiakkaan I6ytdminen

Yhteistyokumppanin puute

Kaupan ehtojen riskit

Tiedon puute markkinoista

Kielitaidon ja kulttuurin tuntemuksen puute
Taloudellinen riskinottokyky
Viranomaismaaradykset

Ongelmat asiakassuhteiden hoidossa

OO O OO0 0O O0O0

Tuontikaupan rahoitus

O

O O OO OO0 O0O0

O

O O OO OO0 O0O0



Ongelmat tuontihinnan maarittamisessa
Tuontikaupan vakuudet
Tuotteiden soveltuvuus

Kirjallisen laatujarjestelman puute

O O O O O
O O O O O

Muu, mika?

19. Tyollistadko yrityksenne kansainvalisia henkil6ita?
O Kylla
O Ei

20. Montako kansainvalista tyontekijaa yrityksenne tyollistaa?
(Mikdli vastasit edelliseen kysymykseen El, voit siirtyd kysymykseen 23.)

[]1-5

[]6-10

[]11-20

[ yli 20 henkildd

21. Mista maasta tyontekijanne ovat kotoisin?
[] Venija
[ ] Norja
[ ] Ruotsi
[ ] Eurooppa
[]UsA
[ ] Saksa
[ ] Baltianmaat
[ ] Latvia
[_] Pohjoismaat
[ ] Kiina
[ ] Tanska
[ ] Viro

LITE 1/8

O

O O O O
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[ ] Ranska

[ ] Belgia

[ ] Iso-Britannia
[ ] Ukraina

Muu, mika?

L]

22. Onko ulkomaisissa rekrytoinnissa ollut haasteita? Mita?

23. TUKITOIMENPITEET Toivoisin seuraavia tukitoimenpiteita:

Laadintaohjeita oman yritykseni kansainvalistymista koskevan suunnitelman
tekemiseksi

Rahoitushakemuksen valmistelu- ja kirjoittamisapuja

Koulutusta henkil6ston rohkaisemiseen ja sitouttamiseen kansainvalistymisen
vaatimuksia kohtaan

Kohdemarkkinointiin liittyvaa kartoitus- ja selvitystyota
Www-sivujen uudistamiseen liittyvaa tukea
Muun markkinointiaineiston laadintaan liittyvaa tukea

Kansainvalistymista koskevan rahoitushakemuksen valmistelua koskevia tuki-
toimenpiteita

Kaytannonlaheista kieli- ja vuorovaikutuskoulutusta
Kohdealueen kulttuurin tuntemukseen liittyvaa koulutusta

Kaupankdynnin edistamista koskevia matkoja, joihin sisaltyisi yrityskontaktit
toivomusten mukaan

Muita tukitoimenpiteitd, mita?

Kyll3 Ei

1O
1O
1O

1O
1O
1O

1O

1O
1O

1O
1O
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24. Mitka ovat kolme yleisintda neuvontapalvelujen tietolahdettdnne kansainvaliseen
kauppaan liittyvissa kysymyksissa?

[ ] Yrittijajarjestd

[ ] ELY-keskus

[ ] Tulli

[ ] Kauppakamari

[ ] Finpro

[ ] Finnvera

[] Viexpo

[ ] Ulkoasianministerié

Muu, mika?

L]

25. Onko alueellanne mielestanne saatavilla riittavasti kansainvaliseen kauppaan liittyvia
asiantuntevia koulutus- ja neuvontapalveluita?

O liikaa

O riittivasti

O jonkin verran

O aivan liian vahén
O ei lainkaan

(O en osaa sanoa

Minulla on seuraavia toivomuksia koulutus- ja neuvontapalveluille:

O

26. Tunnetko seuraavat vientitoimijat alueella?
[] Viexpo
[ ] ELY-keskus, neuvojat
[ ] Tekes
[] Yrittijajarjestd /K-P:n Yrittdjit/ Suomen Yrittijit
[] Elinkeino,-kehitysyhtiot
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[ ] Kuntakohtaiset neuvojat

[ ] Kauppakamari
[ ] Team Finland
[] Yritys Suomi

27. Olisitko halukas verkostoitumisella kasvattamaan tuonti-/ vientitoimintaa?
O Kylla
O Ei

28. Miten?
O Yhteisilla tutustumismatkoilla eri kohdemaihin
O Yhteydenpito muiden saman alan yrittdjien kanssa
O Kortinvaihtopéivit esim. MeetingPoint
O Toimialakohtaisia tapaamisia yrittdjien/ muiden toimijoiden kanssa

Muut ehdotukset?
O

29. Muut terveiset?




