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Suomen korkeatasoisen koulutuksen kansainvaliseen kaupallistamiseen on la-
dattu paljon odotuksia. Tassa tutkimuksessa selviteltiin haastattelujen avulla,
milla tasolla metsaalan koulutusviennin tila on talla hetkella, milla laajuudella
suomalaista metsdosaamista on lahivuosina viety ulkomaille ja millaista vienti
sisalloltaan on ollut. Lisaksi esitellaan, miten oppilaitokset kaytannéssa metsa-
alan vientia toteuttavat ja milla tavalla toimintaa on organisoitu. Tutkimuksessa
kartoitettiin myos metsaalan vientiin kohdistuneita haasteita ja esteita seka toi-
saalta hyvia kokemuksia ja onnistumisia seka selvitettiin oppilaitosten halua
tehda yhteistyota metsaosaamisen viennin saralla. Lopuksi hahmotellaan met-
saalan koulutusviennin tulevaisuuden mahdollisuuksia ja tarpeita.

Tutkimusta varten haastateltiin metsaalan koulutusta tarjoavien korkeakoulujen
ja toisen asteen oppilaitosten koulutusviennista vastaavia henkildita. Tutkimus
on puolistrukturoitujen puhelinhaastattelujen avulla tehty kvalitatiivinen tarkaste-
lu, jossa kvantitatiivinen ote tukee pienissa maarin perusteltujen tulkintojen te-
kemista. Tutkimuksessa kavi ilmi, ettd metsaalan koulutusviennissa on paljon
mahdollisuuksia ja kiinnostusta maailmalla olisi, mutta liiketoiminnallista vientia
ei ole saatu tehokkaasti toteutettua. Viennin laajuus myos vaihtelee paljon eri
oppilaitosten valilla. Kansainvalista yhteistyota oppilaitoksilla on paljon, mutta
vastikkeellisen liiketoiminnan osalta toiminta on pienta.

Keskeinen haaste on oppilaitosten resurssipula, mika nakyy henkiloston kuormi-
tuksena ja markkinointimahdollisuuksien vahaisyytena. Viennin vaikean enna-
koitavuuden takia maaraaikaisia tyontekijoita on vaikea palkata toteuttamaan
vientia ja vakinaisen henkilokunnan, eli kaytanndssa opettajien, aika ei riita
muilta tyotehtavilta. MyOds suomalainen hintataso toimii jarruna, kuten myos yh-
teistyon seka yhteisen vision ja koordinoinnin puute. Eri tasoista osaamisvientia
on kuitenkin toteutettu jo vuosia, ja monilla oppilaitoksilla olisi halua viennin laa-
jentamiseen. Asiakashankinnassa aiemmat kontaktit ovat tarkeita ja lopullinen
tuote tai palvelu suunnitellaan yleensa yhteistydssa asiakkaan kanssa.
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High expectations have been set on commercializing internationally the high
standard education of Finland. In this research, through interviews, it was found
out what is the state of education export in forestry education at the moment, to
what extent has the export been carried out in recent years, what are the con-
tents of export and in what way have the activities been organized. In addition,
the challenges and hindrances as well as positive experiences and successes
are explained as well as the readiness of the education institutions to carry out
cooperation in matters of education export in forestry education. Finally, some
future possibilities and needs are sketched and discussed.

For this research, the officials responsible for education export in institutes of
higher education and vocational schools providing forestry education were in-
terviewed. The work is a qualitative exploration carried out by semi-structured
phone interviews, in which a quantitative approach, to some extent, supports
the making of well-founded interpretations. It was found out that there is a wide
range of opportunities in education export and international interest in matter
does exist. However, commercial export has not been efficiently put into prac-
tice. The scale of education export also varies a lot between institutions. Educa-
tional establishments already do have lots of international cooperation but when
it comes to commercial operations, the activities are slim.

A major challenge is the lack of resources in education establishments, which
shows as a stress of personnel as well as a small amount of marketing oppor-
tunities. Due to the difficult predictability of export it is hard to recruit temporary
members of staff to execute the commercial actions and the working time of
permanent staff, that is teachers, is not sufficient because of other duties. The
high price level of Finland also acts as a brake of progress together with the
lack of cooperation as well as shared vision and coordination. Different scales
of education export have been implemented already for years and many educa-
tional institutions are more than willing to expand export further. In acquisition of
customers former contacts are vital and the final products or services are usual-
ly planned in close collaboration with clients.

Key words: education, education export, forestry education
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1 JOHDANTO

Koulutusviennista ja sen kehittamisesta on puhuttu Suomessa jo useita vuosia,
jopa niin vahvoin sanankaantein, etta Juha Sipilan hallitus otti vuonna 2015
koulutusviennin kehittamisen yhdeksi karkihankkeensa osaksi tavoitteena lisata
koulutusviennin liikevaihtoa kolmanneksella 350 miljoonaan euroon vuoteen
2018 mennessa. (OKM 2016, 2, 15). Hallituskauden tulosten lopullinen selvitys
on viela kesken, mutta nayttaisi, etta tavoitteeseen paastaan; vuonna 2017 kou-
lutusviennin arvo oli jo 310 miljoonaa euroa (Education Finland 2018).

Suomalaisten oppilaiden menestys PISA-testeissa (Programme for International
Student Assessment) vuodesta toiseen on herattanyt huomiota maailmalla ja
nostanut toiveita suomalaisen koulutuksen kaupallistamisesta ja vientitoimin-
nasta. Jotkut oppilaitokset ovatkin perustaneet erillisia yrityksia koulutuspalve-
luiden tarjoamista varten, myos vientia silmalla pitaen (esimerkiksi Jyvaskylassa
Educluster tai Turun, Tampereen ja Ita-Suomen yliopistojen yhteinen Finland

University).

Kasvava vientitoiminta ja onnistuneet kokemukset yhdessa kansainvalisten
esimerkkien kanssa ovat entisestaan lisanneet mielenkiintoa koulutusvientia
kohtaan. Innostavana esimerkkina toimii mm. Australia, jossa koulutus on koko
maan kolmen suurimman vientialan joukossa. (ICEF Monitor 17.4.2018). Ope-
tushallituksen paajohtaja Olli-Pekka Heinonen on puhunut miljardiluokan tavoit-
teista ja verrannut Suomea Uuteen-Seelantiin, jonka koulutusviennin arvo on

puolentoista miljardin euron luokkaa. (Kauppalehti 3.4.2018).

Metsaalalla koulutusvienti on ollut toistaiseksi pienta huolimatta siita, etta alan
osaamisperinne on pitka ja kiinnostusta suomalaista metsdosaamista kohtaan
on olemassa. Vuonna 2017 Helsingin yliopiston metsatieteet sijoittuivat globaa-
lissa CWUR Rankingissa tieteenalansa neljanneksi parhaaksi maailmassa -
yliopiston ja koko Suomen kaikkien aikojen parhaana sijoituksena. (Helsingin
yliopisto 28.4.2017).

Metsaalan osaamisvientiin on alettu viime vuosina kiinnittdd enemman huomio-

ta ja siksi kaynnistettiin vuonna 2018 ForestVisit-hanke edistamaan suomalai-
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sen metsaalan kansainvalista nakyvyytta. Tahan hankkeeseen liittyen toteutet-
tiin haastattelututkimus, jonka tuloksia tassa opinnaytetyossa esitelldan. Tehta-
vana oli selvittda, millaista koulutuksen ja osaamisen vientia metsaalan koulu-
tusta tarjoavat suomalaiset oppilaitokset tekevat ja mita haasteita koulutusvien-

tiin on liittynyt.

Ensin tarkastelen luvussa 2 koulutusviennin kasitteellistd ongelmaa seka koulu-
tusviennin tilaa yleisesti Suomessa. Sen jalkeen esittelen tutkimuksen tekopro-
sessia, hyodynnettyja lahteita ja niiden kayttoon liittyvia metodologisia kaytan-
teita seka aiempaa koulutusvientiin ja metsaalan kansainvalistymiseen liittyvaa
kirjallisuutta. Luvuissa 3-5 esittelen tutkimustyon tulokset ja analysoin niita.
Viimeisessa luvussa esittelen pohdintoja liittyen metsaalan koulutusviennin tu-

levaisuuteen ja sen haasteisiin vastaamiseen.



2 TUTKIMUKSEN ESITTELY

2.1 Koulutusviennin maarittely

Koulutusvienti ja metsakoulutusvienti eivat ole itsestaan selvia kasitteita ja me-
nevat helposti enemman tai vahemman sekaisin. Eri nakokulmista tehdyt maari-
telmat ovat omiaan aiheuttamaan epaselvyyksia ja tulkintavaikeuksia, joten nai-
den kasitteiden maarittely on tehtava huolellisesti ennen siirtymista varsinaisen

tutkimuksen sisallon pariin.

Hyvan lahtokohdan tarjoaa opetus- ja kulttuuriministerion nakemys, jonka mu-
kaan “koulutusvienniksi voidaan lukea kaikki koulutukseen, koulutusjarjestel-
maan tai osaamisen siirtoon pohjautuva liiketoiminta, josta muotoillusta tuot-
teesta tai palvelusta ulkomainen taho maksaa” (OKM 2016, 3). Tama nakemys
taas perustuu Maailman kauppajarjeston GATS-sopimuksen (Genreal Agree-
ment on Trade in Services) maaritelmaan (Turunen 2011, 5). Ministerion maari-
telmassa on syyta kiinnittaa erityishuomiota kahteen kohtaan. Ensinnakin koulu-
tusviennin alle mahtuu myods osaamisen siirto, jonka takia joissain yhteyksissa
puhutaankin laajemmin osaamisviennista. Rajanveto vientiin yleisella tasolla voi
olla haastavaa, silla voihan mika tahansa yritys myyda omaa osaamistaan ul-
komaille, eika se valttamatta tee toiminnasta koulutusvientia. Toiminnan tulee
siis olla koulutukseen liittyvaa. Yksi tapa tarkentaa maaritelmaa on rajata sita
viennin toteuttajan perusteella, eli koulutusviennin kohdalla toteuttajina ovat eri-
laiset oppilaitokset, eivat siis yritykset. Tama tosin ei ole hyva maaritelma, kos-
ka se rajaa pois yritysten tekeman koulutustoiminnan esimerkiksi lyhytkurssi-
tuksen tai oppimateriaalien suunnittelun. Lisaksi oppilaitokset ovat perustaneet
vientia varten omia yrityksiaan (esim. Finland University ja EduCluster Finland),

joiden toiminnan voidaan katsoa olevan oppilaitosten alaista.

Toiseksi vientia on toiminta, josta ulkomainen taho maksaa. Erilaiset yhteistyo-
projektit, tiedonvaihto ja muu kommunikointi ja avustaminen ja auttaminen eivat
siis ole taman maaritelman mukaista vientitoimintaa. Sekaan ei ole rajoittavaa,
missa osaamisen siirto fyysisesti tapahtuu, siis Suomessa, ulkomailla vai ver-
kossa, vaan oleellista on asiakassuhde, jossa ulkomainen toimija ostaa suoma-

laista osaamista kayttoonsa.



Polso (2015) on pohdiskellut koulutusviennin kasitteen yksisuuntaisuuden on-
gelmallisuutta. Termi luo herkasti mielikuvan, jonka mukaan Suomesta vietaisiin
jotakin ulos ilman etta saataisiin mitaan takaisin. Yleensa toiminta ei kuitenkaan
ole ollut valmiin tuotteen kauppaamista, vaan ennemmin asiantuntijapalveluiden
myymista, jossa lopullinen tuote tehdaan yhdessa tilaajan kanssa. Samalla
my0s viejapuoli pystyy hankkimaan osaamista kohdemaasta. Valttamatta koulu-
tusvienti ei olekaan koulutuksen viemista, vaan ennemmin koulutusjarjestelman
osaamisen kauppaamista, ja varsinainen toiminta tapahtuisi yhteisten projektien
puitteissa, eika suoraviivaisella osta-myy-periaatteella.

Rajanveto liiketoiminnan ja ystavyysyhteistyon valilla on hieman hankalaa, silla
ystavallista avunantoa voidaan tehda niinkin, etta vastaanottaja kuitenkin mak-
saa kulukorvauksia auttajalle. Liiketoiminnallisen koulutusvienti vaatisi oikeas-
taan erillistd kaupankaynnistd sopimista. Hankalaa on myds maaritella, mista
vientitoiminta alkaa ja mihin paattyy. Onko esimerkiksi partneriyhteistydn myota
Suomeen opiskelemaan tulleelle opiskelijalle tarjottava maksullinen kielikurssi

koulutusvientia, jos kurssin opiskelijat muuten ovat suomalaisia?

Kasitteen maarittelyn haasteet ja monitulkintaisuudet ovat niin suuria, etta nii-
den tarkka huomiointi ja niista kiinni pitaminen olisi haastatteluihin perustuvassa
tutkimuksessa melko mahdotonta. Niinpa tassa tutkimuksessa lahdetaan siita,
etta koulutusvientia on tuo Opetus- ja kulttuuriministerion laajan maaritelman
mukainen koulutukseen liittyvan toiminnan ja osaamisen vienti, mutta kuitenkin
vain metsaalaa koskeva. Lisaksi koulutusvienti kasitetaan vastikkeelliseksi toi-
minnaksi, eli sellaiseksi, jossa raha vaihtaa omistajaa. Sita, onko kyseessa ku-
lukorvaus vai likketoiminta, ei ole pystytty taman tutkimuksen puitteissa aina sel-
vittamaan, joten maarittelyvastuu on annettu haastateltaville. Mikali toiminta
heidan mielestaan on maaritelman mukaista koulutusvientia, se on otettu tar-

kasteluun mukaan.

2.2 Suomalaisen koulutusviennin tila ja tavoitteet yleisella tasolla
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Suomessa koulutusvienti on otettu viime vuosina selvasti kehittamiskohteeksi
palvelusektorilla. Opetus- ja kulttuuriministerid on laatinut ylipaataan koulutuk-
sen kansainvalistymisstrategioita koko 2000-luvun ajan, mutta kiinnostava on
Nummelan (2018, 20) huomio, etta kansainvalistymispuheesta on siirrytty pu-
humaan nimenomaan koulutusviennista ja sen taloudellisesta puolesta. Ongel-
mana koulutusviennin tason selvittdmisessa on sen tilastoimattomuus; oppilai-
tokset ja yritykset tekevat koulutusvientia hyvin erilaisin tavoin ja vaihtelevalla
intensiteetilla, eikda mikaan taho tee koontia vuotuisesta toiminnasta koko maan
tasolla. Niinpa vientitoimintoja on vaikea eritella oppilaitos- tai koulutusalakoh-
taisesti. (OKM 2016, 21).

Opetus- ja kulttuuriministerion laatimassa tiekartassa on tiivistetty koulutusvien-
nin tamanhetkinen tila, sen haasteet seka tavoitteet. 350 miljoonan liikevaihto-
tavoitteen lisaksi valtio pyrkii purkamaan erilaisia koulutusviennin hallinnollisia ja
oikeudellisia esteita kaikilla koulutusasteilla seka edistamaan ulkomaalaisten
opiskelijoiden opiskelua Suomessa ja perimaan EU/ETA-maiden ulkopuolelta
tulevilta opiskelijoilta tutkinnoista maksuja. Team Finland -organisaation kautta
koulutusvientitoimintaa pyritaan kaikin tavoin edistamaan, ja osaamista pyritaan
kehittamaan seka tuotteistamaan kansainvalista myyntia varten. Yhteistyota
julkisen sektorin, yritysten ja oppilaitosten valilla on tarkoitus kehittaa ja toisaalta
luoda laajoja verkostoja myos kansainvalisesti. Lisdksi rahoitusinstrumentteja
pyritdan kehittamaan paremmiksi. (OKM 2016, 4-8).

Koulutusviennin haasteita on listattu tiekartassa paljon. Periaatteellisena hanka-
luutena on nahty toiminnan hajanaisuus ja keskittyminen melko pienten toimi-
joiden harteille. Tama on vaikeuttanut toiminnan laajentamista, eika alaan liitty-
vaa tietoakaan ole ollut riittdvasti tarjolla. Markkinointi on osin tasta syysta ollut
vahaista ja pienet toimijat ovat toisinaan paatyneet kilpailemaan keskenaan,
eika yhteistyota ole tehty riittavan tehokkaasti. Oikeudellinen saantely on tuonut
kitkaa toimintaan ja vientia ovat usein harjoittaneet opettajat, joilla ei ole tarvit-

tavaa liiketoiminnallista koulutusta ja osaamista. (OKM 2016, 16-21).

Kysyntda suomalaiselle koulutusosaamiselle tuntuisi olevan. Kansainvalisesti
Suomen mainetta koulutuksen huippumaana ja samalla kysyntaa suomalaiseen

osaamiseen on Kkirittanyt PISA-tutkimusten tulokset, joiden yhteydessa on pu-
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huttu jopa suomalaisesta koulutusihmeesta. Ongelmana taman menestyksen
kaupallistamisessa on se, etta PISA-tutkimus suuntautuu peruskoulutasolle,
jonka siirtaminen toiseen maahan ja toiseen kulttuuriin on osoittautunut suureksi
haasteeksi. Sama patee varhaiskasvatukseen, jossa on myos saatu kansainva-
lisesti katsoen hyvia tuloksia, mutta joka on hyvin vahvasti maan yhteiskunnalli-
seen jarjestelmaan ja koulutus- ja kasvatuskulttuuriin sidottua. Koulumenestys
ei ole siis tae koulutusviennin menestykselle, vaan kyseessa on kaksi eri asiaa.
PISA-menestyksesta huolimatta Suomi on kansainvalisesti katsoen pieni ja tun-
tematon maa, jossa kaiken lisaksi puhutaan outoa kielta, eika vientia ole saatu
kaynnistymaan kunnolla. Potentiaalia Suomella on, kuten monessa yhteydessa
todetaan. (Sahlberg 2012).

Suomalaiset ovat koulutusviennissaan ottaneet suurelta osin sellaisen linjauk-
sen, ettd kansainvalisille markkinoille ei yritetakaan tarjota valmiita tuotteita ja
paketteja, vaan ennemmin vienti on ollut osaamisen kaupallistamista. Asiakkail-
le ei ole annettu valmiita ratkaisuja avaimet kateen -periaatteella, vaan koulu-
tusuudistuksia on tehty yhteistyossa kohdemaan toimijoiden kanssa. Koulutus-
vienti pitaa sisallaan suoran kouluttamisen, eli esimerkiksi maksullisten tutkinto-
jen tarjoamisen ulkomaalaisille, mutta myods koulutuksen kehittamispalveluita,
eli sellaista toimintaa, jossa tarkoitus on kehittdad kohdemaan opetusta, jotta
tama maa voisi itse sitten kouluttaa ammattilaisia suomalaisin opein. Tama ter-
minologinen monitulkintaisuus on aiheuttanut jonkin verran hamminkia viennis-
sa, kun aina asiakkaat eivat ole hahmottaneet, mita ollaan myymassa. (Polso
2015).

Suomalaisten rooli on yleensa ollut enemman konsulttiluontoista. Etuna tassa
on toisaalta erottautuminen monista muista koulutusviennin toimijoista ja toi-
saalta samalla on my0s pystytty itse oppimaan uutta kohdemaan toimijoilta.
(Polso 2015). Koulutusviennin alalla toimineista osan kanta on taas tuotemyon-
teinen. Epamaaraisen tuotteen myyminen on koettu hankalaksi, ja nimenomaan
tuoterepertuaarin kehittdminen ja valmiin tuotteen markkinointi voisi edesauttaa

vientia. (Juntunen 2016).

Metsakoulutuksen alallakaan koulutusviennin kokonaisselvitysta ei ole tehty,

mutta toiminta nayttaisi olevan viela melkoisen pienta. Metsaalalla on kylla tun-
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nustettu kansainvalistymistarve, jota Maa- ja metsatalousministerion kansainva-
listymishankkeessa selviteltiin. Tulevaisuudessa myods metsaalalla, joskaan ei
kaikissa tehtavissa, tarvitaan enemman kansainvalistda osaamista, mutta sa-
maan aikaan alan opiskelijat eivat ole kansainvalistymisesta kovin innoissaan.
Vuoden 2011 tutkimuksessa metsaalan yliopisto-opiskelijoista noin puolella ja
ammattikorkeakouluopiskelijoista vain kolmanneksella oli halua hankkia kan-
sainvalista osaamista opiskeluaikana tai kiinnostusta lahtea ulkomaille toihin.
Opiskelijoiden kansainvalistymiseen tarvittaisiin ainakin muutoksia metsaalan
koulutuksessa seka opiskelijoiden ohjaamista ronkeammin kohti kansainvalisia
opintoja ja tyOkokemuksia. (Metsamiesten saatio 2011, 44, 55, 72-73).

Metsaala sinansa on hyvassa huudossa maailmalla ja kiinnostusta korkeatasoi-
selle metsaosaamiselle on ja sita kautta myos kysyntaa osaamisviennille. Suo-
malaiset ovat olleet aktiivisia metsaalan foorumeilla, joista on saatu jo hyvia ja
pitkakestoisia kontakteja. Myos kehitysyhteistyon saralla metsaasiat ovat olleet
tiiviisti mukana, ja taman yhteistyon jalostamisessa kohti kaupallista toimintaa
olisi paljon mahdollisuuksia. Metsaalan osaamis- ja koulutusvienti voisi tarjota
tulevaisuuden metsaammattilaisille paljonkin toita, mika vaatii ammattilaisilta
kansainvalista osaamista, kielitaitoa seka pedagogista osaamista. Naiden ko-
kemusten hankintaa tulee alalla helpottaa, mikali metsaista osaamista todella
halutaan vieda kaupallisesti maailmalle. (Heino 2013).

2.3 Tutkimusongelma ja tutkimuskysymykset

Tama opinnaytetyo sai alkunsa ForestVisit-hankkeen kautta, jossa "tavoitteena
on edistdd suomalaisen metsaalan kansainvalista nakyvyytta seka osaamis- ja
koulutusvientia”. Ideana oli "luoda puitteet metsaalaa ja metsakoulutusta esitte-
leville vierailuille, joiden kohderyhmana ovat ulkomaiset delegaatiot, kuten met-
saalan oppilaitokset, asiantuntijat, viranomaiset, yritysedustajat seka muut met-
saalasta kiinnostuneet”. (Metsakoulutus ry 2018). Hanketta koordinoi Helsingin
yliopiston Koulutus- ja kehittdmispalvelut HY+ Oy, jonka tehtavana on tarjota
yliopistotason taydennyskoulutus-, oppimis- ja kehittamispalveluita asiakkaille.
Yhteisty0dssa oli tiiviisti mukana metsaalan koulutusasteita, opiskelijoita ja tyo-

elaman toimijoita yhteen kokoava Metsakoulutus ry.
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ForestVisit-hankkeen puitteissa haluttiin selvitella, mikd on metsakoulutuksen
viennin tila talla hetkella. Ajatuksena oli kartoittaa, millaista vientitoimintaa met-
saalan opetusta tarjoavat oppilaitokset tekevat talla hetkella ja pyrkia I6ytamaan
hyvaksi havaittuja kaytantoja seka yhteistyon mahdollisuuksia. Naiden tietojen
pohjalta voidaan kehittaa toimintaa edelleen ja selvitella yhteistyOkuvioita vienti-
toiminnan tiimoilta. Taman opinnaytetyon tutkimustulokset koostettiin raportiksi
ForestVisit-hankkeen kayttoon.

Tutkimusongelma on siis se, milla tavoin ja missa maarin metsakoulutusta tar-
joavat oppilaitokset ovat vieneet suomalaista metsaosaamista ja metsakoulu-
tusta ulkomaille. Oletuksena on, etta osalla oppilaitoksista ei ole lainkaan koulu-
tusvientia, osalla on vahan ja osalla kansainvalista yhteistyota on paljonkin.

Tutkimuskysymyksia ovat:

Millaista koulutusvientida metsaalan koulutusta tarjoavat oppilaitokset tekevat
Suomessa ja ulkomailla ja kuinka paljon tallaista vientid vuositasolla toteute-
taan?

Mihin maihin ja millaisille kohderyhmille koulutusvienti on suuntautunut?

Miten koulutusvientia on toteutettu?

Mita haasteita ja onnistumisia oppilaitokset ovat kokeneet koulutusviennin alal-

la?

2.4 Haastattelujen toteutus

Tutkimuksen aineistona kaytetdan metsaalan koulutusta tarjoaville oppilaitoksil-
le tehtyjd puhelinhaastatteluja. Tutkimukseen pyydettiin haastattelua tai vasta-
usta yhteensa 29 oppilaitokselta, joista korkeakouluja (yliopistot ja ammattikor-
keakoulut) oli 10 kappaletta ja ammatillisia oppilaitoksia 19.

Vastaajat olivat oman oppilaitoksensa asiantuntijatehtavissa toimivia henkiloita,
jotka olivat jollain tasolla olleet mukana koulutusviennissa ja sen suunnittelussa.
Ammattinimikkeita oli mm. koulutuspaallikko, koulutusjohtaja tai toimitusjohtaja.
Osalla oppilaitoksista koulutusvienti oli sisallytetty lehtorin viran tehtaviin. Tut-

kimuksessa on siis kyse esimerkiksi historiantutkimuksessa paljon kaytetysta
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asiantuntijahaastattelusta, jossa ideana on hankkia tietoa asiantuntijalta tutkitta-
vasta prosessista, ei niinkdan henkildista itsestaan. Haastateltavat ovat eraan-
laisia todistajia, joita kaytetaan tietolahteena ja pyrkimyksena on ilmiokentan
faktuaalinen kuvaus. (Alastalo & Akerman 2010, 373-375).

Kysymysrunko (Liite 1) lahetettiin vastaajille sahkopostilla etukateen. Ajatukse-
na oli, ettd vastaajat saavat pohdiskella oman oppilaitoksen vientitoiminnan eri
puolia rauhassa ja pystyvat nain vastaamaan kattavasti kysymyksiin. Toisaalta
pyrittiin siihen, etta haastattelu pystyttaisiin viemaan nopeasti ja tehokkaasti lapi
ilman etta ihmisten tyoaikaa vietaisiin liikaa. Haastattelujen kesto vaihteli n. 20-

40 minuutin valilla.

Haastatteluissa paadyttiin ratkaisuun, etta kaikista metsakoulutusta tarjoavista
oppilaitoksista pyydettiin haastateltava, jolloin tutkimuskohteiden teoreettinen
maksimimaara nousi 29:aan. Jos haastattelut olisi tehty otannan perusteella,
olisi ongelmana ollut kyllaantymispisteen etsiminen, eli sen selvittdminen, missa
vaiheessa otos olisi ollut riittava, jotta uutta tietoa ei enaa haastattelumaarien
lisaamisella olisi saavutettu. Taman otoskoon maarittely on kovin hankalaa ja
tapauskohtaista, mutta monesti on ajateltu sopivaksi otoskooksi alle 20 % pe-
rusjoukosta. (Valli 2015, 94). Toisaalta kvalitatiivisessa tutkimuksessa otoskoon
maarittely ei valttamattd ole edes mielekasta, koska silloin laadulliseen tutki-
mukseen ollaan sovittamassa tilastollisen tutkimuksen perinteita, jotka eivat
puhtaasti kvalitatiiviseen tutkimukseen oikeastaan kuulu. Aineiston maara on
itse asiassa tutkimuskohtainen ja vastauksia tarvitaan se maara kuin on tutki-
muksenteon kannalta tarpeellista. Tama selvida vasta aineistoon perehtymalla
ja vastausten alkaessa toistaa aiemmin kerattyja vastauksia. (Eskola & Suoran-
ta 1998, 60-64).

Joka tapauksessa taman tutkimuksen perusjoukosta (29) 20 % otanta olisi tar-
koittanut noin kuuden haastattelun tekemista, mika ei ehka olisi antanut riittavan
kattavaa kuvaa alasta. Lopulta kdytannossa kavi niin etta kaksi ammatillista op-
pilaitosta ilmoittivat, ettei heilld ole metsakoulutuksen osalta vientitoimintaa ja
kaksi korkeakoulua ilmoittivat, etta eivat osallistu tutkimukseen. Yhdeksaan op-
pilaitokseen ei saatu lainkaan yhteytta, mutta naista kuitenkin kolme oli vastan-

nut aiemmin toteutettuun lomakekyselyyn, jonka vastauksia pystyttiin osittain
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soveltamaan tassakin tutkimuksessa. Nain ollen tutkimukseen osallistumispro-
sentti, kun huomioidaan seka haastattelut, etta aiempi lomakekysely, oli kor-

keakouluilla 50 % ja ammatillisilla oppilaitoksilla 79 %.

Varovaisesti voidaan paatella, etta vastaushalukkuus on todennakdisemmin
suurempaa sellaisilla oppilaitoksilla, joilla vientitoimintaa on ollut kuin niilla, jotka
eivat ole vientia harjoittaneet. Erityisesti ammatillisten oppilaitosten osalta tulok-
set kuvastanevat melko hyvin nykytilannetta. Korkeakoulujen osalta yhdenkin
oppilaitoksen vastaukset merkitsevat paljon vastausten yleistyksessa, joten liian
pitkalle menevia johtopaatoksia pitaa korkeakoulujen osalta valttaa.

Lisaksi on syyta huomioida, ettd koulutusviennin ulkopuolelle rajattiin tassa tut-
kimuksessa sellainen vastikkeeton toiminta, jossa ei ole liiketoiminnallista tar-
koitusta, eli esimerkiksi vaihto-ohjelmat, ystavyysyhteistyo tai epavirallinen
osaamisen jakaminen. Niinpa kansainvalista toimintaa oppilaitoksilla on koko-
naisuudessaan enemman kuin pelkastaan tassa tutkimuksessa selviteltya vas-

tikkeellista koulutusvientia.

Kysymysten laadinta lahti liikkeelle aloituspalaverista tilaajan kanssa, jossa
hahmoteltiin tyon tavoitteet, laajuus ja lahdeaineisto. Naiden keskustelujen poh-
jalta laadin listan kysymyksista, jotka lahetin tilaajalle kommentointia varten.
Tilaaja antoi kysymyksista palautteen ja esitti omat toiveensa, joiden avulla
muokkasin kysymysten sisaltoa ja jarjestysta. Tassa vaiheessa erityishuomiota
kiinnitettiin kysymysten yksiselitteisyyteen seka loogiseen jarjestykseen. Sa-
moin tehtiin paatos erottaa koulutusviennin toteuttaminen ulkomailla ja koti-
maassa omiksi alakohdikseen kolmessa haastattelukysymyksessa. Lopulliset

kysymykset viela hyvaksytettiin tilaajalla ennen haastattelujen aloittamista.

Kysymysten laadinnassa on tarkeaa rajata sisaltd siihen, mita todella halutaan
saada selville. Tuomen & Sarajarven (2018, 88) mukaan puolistrukturoidussa
haastattelussa on makukysymys, pitaako kaikille haastateltaville esittda kaikki
kysymykset tai esitetaanko ne tietyssa jarjestyksessa tai sanatarkassa muodos-
sa. Jarjestyksen miettimisella voidaan kuitenkin vaikuttaa haastattelun sujuvuu-
teen. Kun kysymyksissa edetaan loogisesti teemasta seuraavaan, pystyy haas-

tateltavakin jarjestamaan ajatuksensa paremmin ja vastaamaan kattavammin ja
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selkeammin. Tama hyodyttdd myos haastattelijaa, joka joutuu purkamaan ja

erittelemaan vastausten tietosisallon.

Suullinen haastattelu, varsinkin kun tassa tutkimuksessa ei niinkaan tarkastella
haastateltavien omia arvoja ja asenteita, vaan faktoja oppilaitoksen toiminnasta,
on haastateltavan oman muistin kannaltakin vaikea. Hieman poikkeuksellisessa
tilanteessa joitain keskeisia asioita voi jadda sanomatta, jollei haastattelija osaa
niitd kaivaa esiin. (Alastalo & Aberg 2010, 379). Koska johdatteluakaan ei voi
haastattelutilanteessa sallia, jaa haastattelijan aseeksi erityisesti loogisesti ete-
nevan keskustelun tuomat edut. Asiasta johdonmukaisesti seuraavaan jatkuva
keskustelu tuo tutkittavia asioita paremmin esiin kuin sekava yksittaisten asioi-
den kysely. Laaditusta haastattelurungosta saatettiin poiketa, mikali haastatel-
tava innostui kertomaan selvitettavia asioita eri jarjestyksessa. Tama ei ole on-

gelma, kunhan haastattelija muistaa palata ohitettuun kohtaan haastattelussa.

Ensimmaisessa vaiheessa haastateltavia lahestyttiin sahkoisella aloituskirjeella,
jossa kerrottiin lyhyesti tutkimuksen tarkoituksesta seka ilmoitettiin, etta haastat-
telija tulee ottamaan lahiaikoina yhteytta. Yhteystiedot saatiin tutkimuksen tilaa-
jalta, jolla oli ForestVisit-hankkeen tiimoilta tiedossa oppilaitosten henkilot, jotka
ovat olleet tekemisissa metsakoulutusviennin kanssa. Noin viikon kuluttua aloi-
tuskirjeesta lahetettiin sahkopostilla kutsu haastatteluun seka linkki Doodle-
kyselyyn, jonka kautta haastateltavat pystyivat varaamaan itselleen haastattelu-
ajan. Tassa vaiheessa yhdeksan oppilaitosta otti nopeasti yhteytta ja varasi

ajan. Muutaman muistutusviestin jalkeen osanottajia saatiin lisaa.

Haastattelujen aikana tehtiin muistiinpanoja kysymysrungon pohjalle mutta
haastattelut myds nauhoitettiin, jolloin niihin voitiin palata. Iso osa asioista oli
mahdollista kirjata jo haastattelun aikana, mutta tarkennuksia varten oli hyodyl-
listd palata nauhoitteeseen. Vastauksia ei kirjattu johdonmukaisesti sanasta
sanaan, vaan kuullun perusteella vastauksista poimittiin kirjalliseen muotoon ne
kohdat, jotka liittyivat ja vastasivat tehtyyn kysymykseen. Tama on osa tutki-
muksen rajausta. Eskolan & Suorannan (1998, 140-143) mukaan haastatteluis-
sa kaytetty kieli toimii eraanlaisena sosiaalisen todellisuuden konstruktiona, joka
ei ole koko totuus, eika sita sellaisena pida tutkimuksessakaan ottaa. Vastauk-

siin voidaan siis pureutua monin tavoin kielta tulkiten, eikd yhdessa tutkimuk-
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sessa oikein voida luoda kokonaisvaltaista nakemysta kielelliseen todellisuu-
teen. Siksi on tarkeaa, etta tutkija uskaltaa rajata kohdettaan ja tarttua niihin

vastauksiin, jotka ovat tutkimuskysymysten kannalta oleellisia.

Puhelinhaastattelu merkitsee sita, ettd haastattelija ei pysty vaikuttamaan sii-
hen, missa haastattelu suoritetaan. Tavoite olisi paasta mahdollisimman neut-
raaliin ja rauhalliseen tilaan, jossa haastateltava voisi keskittya vastaamiseen
ilman hairitsevia virikkeita ja missa han kokisi olonsa turvalliseksi ja varmaksi.
(Eskola & Vastamaki 2015, 30). Puhelinhaastattelulla tahan ei voida vaikuttaa ja
joudutaan luottamaan siihen, etta haastateltava varaa itselleen riittdvan rauhal-
lisen tilan ja sopivasti aikaa. Arvio haastatteluun kaytetysta ajasta (n. 20-30 mi-
nuuttia) ilmoitettiin haastateltaville jo sahkopostin valityksella. Lopulta puhelui-
den kesto vaihteli n. 20-50 minuutin valilla Iahinna oppilaitoksen kansainvalisen

toiminnan aktiivisuudesta riippuen.

Haastattelun toteuttamisessa pitaa kiinnittaa tilan ja haastattelumenetelman
lisaksi huomiota yleiseen tunnelmaan. Haastattelijan pitaisi pystya puhumaan
oikeanlaisella tyylilla, jossa huomioidaan mahdollisesti haastattelijan ja haasta-
teltavan ika-, status-, koulutus- ja sukupuolierot suhteessa haastateltavaan ai-
heeseen. Ennen varsinaista kyselemista olisi hyva saada aikaan sellainen lep-
poisa ilmapiiri, jossa on mukava keskustella. Tahan voi auttaa eraanlainen esi-
puhe, jossa haastattelija kertoo jotain itsestaan tai vaihdetaan muutama ajatus

jostain haastattelun ulkopuolisesta aiheesta. (Eskola & Vastamaki 2015, 32-33).

Tassa tutkimuksessa kysymykset [ahetettiin etukateen ja tarkoitus oli pyrkia te-
hokkuuteen ja kohtuulliseen haastatteluaikaan, jotta haastattelun pituus ja ras-
kaus ei olisi este osallistumiselle. Siksi puheluissakin siirryttiin nopeasti itse asi-
aan, mutta esipuheena kaytettiin itse tutkimushankkeen esittelya eli muutamalla
sanalla kerrottiin, mista tutkimuksessa on kyse. Hyva tapa aloittaa keskustelu oli
myOs varmistaa vielda kerran, etta ajankohta sopii haastattelulle, eika haastatel-

tavalle ollut ilmennyt muita kiireellisia tyotehtavia

2.5 Aiempi tutkimus
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Metsakoulutusvientia ei ole juuri Suomessa tutkittu, mutta vuonna 2010 kayn-
nistettiin Maa- ja metsatalousministerion johdolla kaksivuotinen Suomen metsa-
osaamisen viennin edistamishanke, jossa kartoitettiin suomalaisen metsaosaa-
misen kysyntanakymia ulkomailla, etsittin osaamisen vientia haittaavia tai va-
hentavia esteita, selvitettiin valmiuksia suomalaisen metsdosaamisen viennille
seka tehtiin esityksia Suomen metsaosaamisen viennin edistamiselle. Hank-
keen pohjalta tehtiin kaksi selvitysta (Opetushallitus 2011, Metsamiesten saatio
2011), joissa tarkasteltin metsaalan koulutuksen tarjoamia kansainvalisia val-
miuksia seka valotettiin suomalaisen metsaosaamisen viennin resurssipohjaa
haastattelemalla metsaalan korkeakouluopiskelijoita ja metsaalan tyonantajaor-

ganisaatioiden asiantuntijatehtavissa toimineita henkildita.

Lisaksi hankkeessa tehtiin loppuraportti (Heino 2013), jonka mukaan Suomen
metsaosaaminen on kansainvalisesti korkeatasoista ja tarjoaa tyopaikkoja, joten
vientia kannattaa tehda. Suomen metsasektorin toimintaa kansainvalisilla foo-
rumeilla arvostetaan ja Suomen metsaalan maine on hyvalla tasolla. Viennin
tavoitteet tuleekin asettaa riittdvan korkealle ja yhteinen tahtotila eri toimijoiden
valilla on Idydettava, jotta vientia voidaan kehittaa edelleen. Loppuraportin sisal-
t0 on melko yleisluontoinen, eika kaytannon vientitoimintaa juuri kuvailla. Minis-
terion johtamassa hankkeessa oikeastaan selviteltin metsaalan kansainvali-
syytta ja sen mahdollisuuksia toimia resurssina viennille, mika kaytannossa na-
kyi esimerkiksi oppilaitosten opiskelijavaihto-ohjelmissa. Varsinaista vastikkeel-
lista vientitoimintaa hankkeessa ei tarkemmin selvitelty. Samassa yhteydessa
tehtiin yhteistyOraportti metsaalan osaamisviennin kehittamisesta Suomessa ja
Ruotsissa, jossa kasiteltin osaamisvientia edistavia toimenpiteitd ja viennin
mahdollisuuksia. Tassakaan raportissa ei varsinaisesti keskitytty vastikkeelli-
seen osaamisvientiin, vaan ylipaansa metsdosaamisen kansainvaliseen levit-

tamiseen. (Ingemarson, Heino, Persson & Haga 2012).

Koulutusvientia yleisella tasolla taasen on tutkittu paljonkin. Opetus- ja kulttuu-
riministerion tekemat raportit ja selvitykset tarjoavat hyvan pohjan koulutusvien-
nin tilaan, tavoitteisiin ja haasteisiin. Vaitoskirjoissa ja pro gradu -toissa aihetta
on tutkittu eri nakokulmista aina laajalta valtiontasolta (EI Cheikh 2015; Schatz
2016b; Vallin 2017) pienemman mittakaavan tapaustutkimuksiin (Nummela

2018; Turunen 2011). Lisaksi aihetta on kasitelty useissa tutkimusartikkeleissa
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ja artikkelikokoelmissa, esimerkiksi ammattikorkeakoulujen vientitoimintaa on
tarkasteltu Vanhasen (2016) toimittamassa teoksessa. Nama tutkimukset tar-
joavat hyvaa vertailupohjaa metsakoulutusviennin selvittelyyn, erityisesti haas-
teiden ja toimintaa jarruttavien tekijoiden osalta.

2.6 Tutkimusmenetelma

Tutkimuksen menetelma tai metodi nousee aineiston ja tutkimuskysymysten
kautta. Tutkijan on selvitettava itselleen, mita on tutkimassa eli mika on tutki-
mustehtava, mita asioita haluaa saada selville, eli mitka ovat tutkimuskysymyk-
set, ja millainen on se aineisto, jonka avulla vastauksia lahdetaan etsimaan.
Tutkimuskysymyksia hahmoteltaessa ja aineistoa rajatessa on siis pakko jo
miettida metodia, jolla aineiston kimppuun kaydaan. (Hakala 2015).

Vaikka tutkimusmenetelma on tarked osa tutkimusta ja sen avulla aineistosta
etsitdan vastauksia, ei se silti itsessaan riita tutkimustulosten saavuttamiseen.
Metodin avulla poyhitaan aineistoa, mutta sen avulla saatavia tuloksia pitaa vie-
la kasitella, jotta saadaan varsinaisia vastauksia. (Hakala 2015). Kvantitatiivi-
sessa eli maaraan perustuvassa tutkimuksessa on usein selkeaa huomata, mi-
kali tutkija ei ole metodin kayton jalkeen tehnyt tutkimustyota loppuun. Talloin
lukijan eteen tarjotaan taulukoita ja lukuja, joita ei ole syvallisesti tulkittu ja esi-
tetty selityksia tuloksille. Tutkimuskysymyksen kannalta tama tutkijan osaami-

seen ja paattelykykyyn perustuva tulkinta on kaikkein tarkeinta.

Ei siis riita, etta tutkija ilmoittaa |0ytaneensa ilmidita, jotka nousevat metodin
avulla aineistosta esiin. Loydosten lisaksi on pyrittava selvittamaan, mista ilmiot
johtuvat tai miten ne liittyvat toisiinsa. Aina tama ei ole mahdollista, jolloin tutki-
jan on tyydyttava ilmoittamaan, ettei varmaa selitysta I0ydy tai selitys voidaan
jattaa tutkimuksen loppuosan pohdintoihin, joissa tutkija voi esitella perusteltuja
uskomuksiaan, joiden totuutta ei ole kuitenkaan todistettu. Kvalitatiivisessa tut-
kimuksessakin tulee siis osata kuvailla aineistosta saatuja tuloksia eli Alasuuta-
rin sanoin pelkistaa aineistoa, mutta lisaksi on osattava antaa niille selityksia tai
etsia todennakoisia selitysmalleja, eli ratkaista tutkimuksen arvoituksia. (Alasuu-
tari 2001, 40-49).
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Taman tutkimuksen aineisto kerattiin haastatteluilla, mutta kyseessa ei ole tyy-
pillinen haastattelututkimus, jossa tutkitaan vastaajien arvoja, asenteita ja motii-
veja, vaikka haastateltavien henkilokohtaiset nakemykset tulevatkin mukaan
vastauksiin. Voidaan jopa ajatella, etta varsinaisten vastausten, haastatteluissa
kaytetyn kielen, takana on piilossa todelliset merkitykset, joihin voitaisiin pureu-
tua tarkemmalla analyysilla ja joita tutkija ei ehka oman toimintansa takia saa
selville. (Eskola & Suoranta 1998, 139-140). Taman tyon haastatteluilla pyritaan
ennemmin |l0ytamaan oppilaitoksen aani kuin haastateltavan henkilokohtainen

ajattelutapa.

Haastateltavien maarasta ja maantieteellisesta hajanaisuudesta johtuen haas-
tattelut tehtiin puhelimitse, jolloin eleita ja ilmeita ei ole mahdollista ottaa huomi-
oon. Puhelinhaastattelu on myos tutkimustilanteena erilainen, ehkd hieman
etaisempi tilanne kuin jos keskustelijat olisivat fyysisesti samassa paikassa.
Tama rajoittaa hieman haastateltavasta saatavia tietoja, mutta toisaalta kysy-
mykset kasittelevat ennemmin oppilaitoksen toimintaa kuin haastateltavan hen-
kilokohtaisia asenteita, jolloin puhelimen valityksella tehtava haastattelu on riit-
tavan luotettava. Kaikki haastattelut on tehty puhelimitse, jotta menetelman kay-

ton muutos ei vaaristaisi haastattelutilannetta.

Kyseessa on siis ennemmin kysely kuin haastattelu mutta ei kuitenkaan tark-
kaan standardoitu kyselyhaastattelu, jota kaytetddan ennemmin laajojen masso-
jen tutkimiseen, kuten puhelingallupeissa (Leinonen, Otonkorpi-Lehtoranta &
Heiskanen 2017). Kysely toteutettiin haastattelumuodossa, jolloin haastattelija
voi varmistaa, etta kysymykset on ymmarretty oikein ja auttaa tarkennuspyyn-
noillaén haastateltavaa vastaamaan kattavasti. Pelkissa kyselylomakkeissa on-
gelmana on usein alhaisen vastausprosentin lisaksi kysymystenasettelun tark-
kuus ja selkeys. Mikali vastaaja ymmartaa kysymyksen eri tavalla kuin kyselyn
laatija, tutkimustulokset vaaristyvat. (Valli 2015, 85, 92-93). Haastattelukysy-
mysten lahettaminen ennakkoon taas heikentaa sita virhemahdollisuutta, etta
haastattelija omilla danenpainoillaan tai uudelleenmuotoiluillaan muuttaisi tietoi-

sesti tai tahtomattaan kysymyksen sisaltoa (Valli 2015, 92).

Kyselylomakkeeseen verrattuna vastauksia saadaan enemman, kun haastatteli-

ja toimii kirjurina ja haastateltava vain vastailee kysymyksiin. Lomakkeiden tayt-
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taminen vaatisi vastaajalta erityylista tyopanosta, mika voi johtaa heikompaan
vastausprosenttiin, ja lisaksi lomakkeiden tayton yhteydessa ei voida tietaa, mil-
|a tavalla vastaaja on suhtautunut kyselyyn ja miten suhtautuminen on vaikutta-
nut hanen vastaamiseensa ja keskittymiseen. Liian pitka kysymyslomake voi
johtaa siihen, etta kysymyksiin ei jakseta vastata lainkaan tai loppupadssa vas-
taaja ei enda keskity kunnolla vastaamiseen (Valli 2015, 87). Puhelinhaastatte-

lun my6ta haastateltava on selkeasti lasna ja keskittyy vastaamiseen.

Ajatuksena on siis selvittda, mita asioita oppilaitoksissa tapahtuu metsakoulu-
tusviennin suhteen. Tilastotietoa aiheesta ei ole olemassa, eika oppilaitoksilla
ole ainakaan helposti saatavilla kirjallista raportointia koulutusviennistdan oma-
na kokonaisuutenaan, joten helposti lahestyttava tapa on toimijoiden haastatte-
leminen. Aineistoa lahestytaan kvalitatiivisella eli laadullisella otteella, kielellista
sisallonanalyysia soveltaen.

Aiemman tiedon puutteesta johtuen strukturoituun haastatteluun ominaisia vas-
tausvaihtoehtoja ei ole laadittu, vaan haastatteluissa kaytetaan avoimia kysy-
myksia. Muuten vaarana olisi, etta vastausvaihtoehdot heijastelisivat enemman
haastattelijan kuin haastateltavien nakemyksia. Strukturoitujen vastausvaihtoeh-
tojen kayttd vaatisi parempaa ennakkotietoa tutkittavasta ilmiosta tai paatelta-
vissa olevia oletettavia vastausvaihtoehtoja, siis hypoteesia, jota testata. (Hirs-
jarvi & Hurme 2009, 44-45). Kumpaakaan ei ole riittavasti taman tutkimuksen
aihetta koskien. Siksi on paadytty puolistrukturoituun haastatteluun, jossa ky-
symykset ovat kaikille samat ja ne esitetaan lahtokohtaisesti samassa jarjestyk-
sessa, mutta vastaukset haastateltavat saavat kertoa omin sanoin. (Eskola &
Vastamaki 2015, 29).

Aiemman tutkimustiedon puute suosii myos kvalitatiivisen menetelman hyodyn-
tamista, joka soveltuu hyvin vieraaseen tutkimuskohteeseen, josta ei ole saata-
villa testattavaa ennakkotietoa, teoriaa. Lahestymistapa laadullisessa tutkimuk-
sessa usein on, kuten tassakin opinnaytetyossa, induktiivinen eli yksittaistapa-
uksista yleisiin vaitteisiin eteneva. (Eskola & Suoranta 1998, 83, 147). Kvantita-
tiivisen tutkimuksen kayttd onnistuisi paremmin, jos tiedettaisiin jollain tasolla ne
raamit, joiden puitteissa maarallisyytta voitaisiin tutkia. (Hakala 2015, 22). Jos

esimerkiksi tiedettaisiin ennalta, etta oppilaitoksissa tehdaan sahkoista opetus-
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materiaalia kansainvaliseen levitykseen, voitaisiin tama ottaa ennakko-
oletukseksi ja selvittaa toiminnan laajuutta maarallisesti. Vieraan tutkimuskoh-
teen tapauksessa tama voisi johtaa luokitteluongelmiin, kun tutkija joutuisi mah-
dollisesti luokittelemaan edella mainitun kaltaista toimintaa sahkoisen opetus-
materiaalin termin alle. Kiistanalaista voisi esimerkiksi olla, tulkittaisiinko painet-
tu julkaisu pdf-levityksena sahkoiseksi materiaaliksi, jolloin kvantitatiiviseen ai-
neistoon voisi helposti tulla luokitteluvirheitda. Naita kvantitatiiviseen menetel-
maan soveltuvia raameja ei ole tutkimuskohteesta viela olemassa, joten tutki-
muskohdetta lahestytaan laadullisesti ja annetaan aineiston tarjota tutkimusky-
symyksen kannalta oleelliset vastaukset.

Tutkimuskohde on myos mahdollisesti niin epatasapainoinen, etta kvalitatiivinen
tutkimusote soveltuu siihen kvantitatiivista paremmin. Talla tasapainolla tarkoi-
tetaan sita, ettd yhden tai muutaman haastateltavan vastaukset voivat hyvinkin
monipuolisesti kuvata selvitettdavaa toimintaa, mutta edustavat kuitenkin vain
muutamaa edustajaa. (Hakala 2015, 23). Kvantitatiivisen tutkimuksen kaytossa
ongelma voisi olla esimerkiksi tilanne, jossa todettaisiin vain yhden oppilaitok-
sen tekevan sahkoista koulutusvientia. Tulos nayttaisi silta, etta toimintaa on
hyvin vahan, mutta tilanne voisi olla, etta yksi toimija tekee niin paljon laadukas-
ta ja monipuolista tyota, ettd muut oppilaitokset ovat toteuttaneet omaa tyotaan
taman yhden oppilaitoksen kanssa yhteistyd0ssa mutta eivat ilmoita sitd omaksi
toiminnakseen. Kun on mahdollista tai jopa oletettavaa, etta oppilaitosten teke-
massa metsakoulutusviennin tilassa on isoja painotuseroja, on hyodyllista kiin-
nittdd huomiota jokaisen oppilaitoksen tyon laatuun pelkan maaran lisaksi. Kva-
litatiivinen menetelma siis tassa tilanteessa tarkastelee toiminnan laajuutta ja
syvyytta, kun kvantitatiivinen taman kysymyksen kohdalla tutkisi toiminnan le-
vinneisyyttd. Taman tutkimuksen tehtadvana on selvittad metsakoulutusviennin
tilaa kokonaisuudessaan, jolloin pelkka kvantitatiivinen selvitys ei antaisi tutki-
muskohteesta riittdvan kattavaa kuvaa.

Hakalan (2015, 20) mukaan kvalitatiivisessa aineistossa datan maara ei ole niin
oleellista kuin analyysin kelvollisuus. Jos tassa tutkimuksessa selvitettaisiin
metsakoulutusviennin toimijoiden arvoja, asenteita ja nakemyksia, tama pitaisi

varmasti paikkansa, mutta kun kohteena on koko Suomen metsakoulutusvien-
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nin tila, on tarkoituksenmukaista hankkia aineistoon myos maarallisesti riittavas-

ti dataa, jotta kokonaiskuva voidaan muodostaa.

Vastauksia ei analysoida kielellisen sisallonanalyysin avulla, eli tarkkaa sanoi-
hin, sanayhdistelmiin ja lauseisiin tapahtuvaa koodaamista ja teemoittelua ei
kayteta. Tahan on paadytty sen takia, etta aineiston litterointi ja koodaaminen
olisi valtavan suuri ty0 suhteessa tutkimuksen tarkoitukseen ja tavoitteisiin. Me-

netelmaa kuitenkin sovelletaan kevyempana muunnelmana.

Kysymykset on asetettu niin, ettd haastatteluista voidaan poimia kysymyksen
kannalta selkeita vastauksia, jotka sitten luokitellaan omiin ryhmiinsa. Nama
erotetaan vastaajan henkilokohtaisista pohdinnoista ja kerataan talteen kysy-
myskohtaisesti eli puretaan kirjalliseen muotoon ja eritellaan niista kysymyk-
seen vastaavia osasia, eli ikdan kuin koodataan niitd. Vastausten osasia luoki-
tellaan laajemmiksi kokonaisuuksiksi sen mukaan, miten lahella ne ovat toisi-
aan. Tama vaihe vastaa sisallonanalyysissa tapahtuvaa koodattujen viestien
luokittelua. (Eskola & Suoranta 1998, 151-153). Epaselvissa ja epavarmoissa
luokittelutilanteissa vastaus jatetaan omaksi luokakseen.

Tarkoituksena on etsia vastauksista toistuvia teemoja, jotka voidaan yleistaa
ilmiota kuvaaviksi viesteiksi. Yleistys on mahdollista, kun aineisto muodostaa
riittdvan kattavan kokonaisuuden ja haastateltavat ovat tiedoiltaan ja kokemuk-
siltaan riittdvan samanlaisessa asemassa toisiinsa nahden (Eskola & Suoranta
1998, 66). Naita toistuvia teemoja korostetaan tutkimuksen tuloksissa ja harvoin
toistuvat teemat jaavat maininnan tasolle. Luokittelu on silti aina tutkijan nako-
kulma, ja tutkijan pitaa pyrkia sammuttamaan itsensa tai kohoamaan "luonnolli-
sen asenteen ylapuolelle” (Eskola & Suoranta 1998, 149) ja poimimaan haastat-

teluista vain ne viestit, jotka selvasti vastaavat kysymykseen.

Vastausluokkien maaraa ei minkaan kysymyksen kohdalla maaritella etukateen,
vaan vastausluokat nousevat esiin aineistosta. Tutkimustapa on siis induktiivi-
nen, jossa yksittaistapauksista muodostetaan saantéja sen mukaan, miten ylei-
sia ja toistuvia ne ovat. Mikali vastaukset jakautuvat suhteellisen tasaisesti eri
viestien suhteen, ei mitaan viestia voida nostaa muita keskeisemmaksi. Laadul-

lista tulkintaa tukee maarallinen kvantifioiminen, jossa vastausten viesteja ryh-
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mitelldan luokiksi ja samalla voidaan laskea vastausten viestien toistuvuutta.
(Eskola & Suoranta 1998, 165-170). Nain aineiston otannan kasvattaminen li-
saa myos tilastollista luotettavuutta. Viestien ja luokkien maarista ei kuitenkaan
voida vetaa liian jyrkkia johtopaatoksia, koska ne on muodostettu tutkijan tulkin-
nan kautta. Kvantitatiiviseen tulkintaan soveltuvampi olisi strukturoituihin kysy-
myksiin perustuva haastattelututkimus tai kysely, jossa vastaaijilla olisi valmiit
vastausvaihtoehdot, ja vastauksista olisi mahdollista tehda objektiivisia tilastolli-
sia analyyseja.

Tama tutkimus liikkuu siis kvantitatiivisen ja kvalitatiivisen seka haastattelu- ja
kyselytutkimuksen valimaastossa. Tarkasti luonnehdituista menetelmamaari-
telmista on joustettu, koska tutkimuksen laajuus ja tutkittavasta ilmiosta etsitta-
vat vastaukset siihen johtavat. Laadullisessa tutkimuksessa tutkijan on uskallet-
tava soveltaa menetelman valintaa seka menetelman kayttoa tutkimuksen aika-
na perustuen tutkimuskohteeseen ja tutkimuskysymyksiin. Ratkaisu ei ehka ole
puritaanien mieleen, mutta kvalitatiivisessa tutkimuksessa ei ole olemassa yhta
ainoaa tapaa lahestya tutkimuskohdetta. Tutkijan vastuulle jaa ratkaista, minka-
laisilla metodisilla painotuksilla tutkimusta tehdaan. (Eskola & Suoranta 1998,
71-73).
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3 OPPILAITOSTEN KOULUTUSVIENNIN SISALTO JA LAAJUUS

3.1 Suomen ulkopuolella toteutunut koulutusvienti

Metsaalan oppilaitosten toiminnalle suhteellisen tyypillistda on viennin toteutta-
minen kotimaassa. Kansainvalista toimintaa tehdaan kylla Suomen ulkopuolel-
lakin, mutta kaupallisessa mielessa se on hyvin vahaista. Esimerkiksi opiskeli-
joita lahtee ulkomaille vuosittain vaihtoon tai tyoharjoitteluun ja henkilokunta
tekee erilaisia tutustumisvierailuja, joissa he saattavat myos toimia asiantuntija-

aanina — kuitenkin yleensa ystavyystoiminnan puitteissa.

Korkeakouluista kahdella viidesta on ollut liiketoimintaa ulkomailla, mika on pi-
tanyt sisallaan erilaisia asiantuntijavierailuja ja kehittamisprojekteja. Asiantunti-
jatyon kohteena on ollut mm. hallinnon organisointi seka opetussuunnitelmien,
opetusymparistojen ja opetusmetsien kehittdaminen. Toiminta on nailla kahdella-
kin ollut pienta, maksimissaan viidesti vuodessa toistuvaa, yleisimmin kerran-
kaksi vuodessa tapahtuvaa toimintaa. Kaksi korkeakoulua ilmoitti, etta toimintaa
on ollut aiemmin useita vuosia sitten mutta viime vuosina toiminta on hiipunut
olemattomiin. Talla hetkella ulkomaan kohteena korkeakouluilla on Etela-
Amerikka.

Ammatillisilla oppilaitoksilla toiminta ulkomailla on ollut myds vahaista. Neljasta-
toista oppilaitoksesta vain kahdella oli toimintaa ulkomailla ja molemmilla ky-
seessa oli tilanne, jossa Suomesta lahtenyt kouluttaja on ollut ulkomailla koulut-
tamassa koneenkayttda ja -huoltoa. Tamakin on tosin ollut satunnaista, ei vuo-
sittain toistuvaa toimintaa. Koulutusta on tehty Etela-Amerikassa seka Venajal-
|&, Euroopassa ja Pohjois-Amerikassa ja usein kyseessa on ollut yhteistyo jon-
kin alan yrityksen kanssa.

3.2 Suomessa toteutunut koulutusvienti

Oppilaitokset ovat vientitoiminnassaan aktiivisempia kotimaassa, mita selittaa

ainakin kaytannossa helpompi toteuttaminen. Henkilokunnan joustava hyodyn-

taminen vientitapahtumiin muun toiminnan ohessa onnistuu sujuvammin Kkoti-
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maassa ja omassa oppilaitoksessa kuin ulkomailla. Opettajan sitominen ulko-
maille tyotehtaviin aiheuttaa usein haasteita muun opetustyon toteuttamisessa
ja vaatii kaytannossa opettajan irrottamisen muista tehtavistaan ulkomailla tyos-
kentelyn ajaksi. Jopa virkavapaa on ollut kaytossa tallaisessa tilanteessa. Li-
saksi oppilaitosten oppimisymparistdja on helpompi esitella ja hydédyntaa oman
koulun tiloissa, samoin maastokayntien, kuten opetusmetsavierailun tai korjuu-

kohteeseen tutustumisen jarjestaminen on mahdollista kotiympyroissa.

"Meilléd on mahdollisuutta ldhted vieméén sitéd ulkomaillekin, mutta meidén odo-
tusarvo on enemménkin se, ettd ne asiakkaat tulis tdinne Suomeen. Silloin kun
me léhdeté&én ulos viemé&én, tdytyy olla sitten se toimintaympéristé ja miten se
infra on sielld, vaikka Vend&jélléa ja jotain muuta, mutta kun meilld on tééllé val-
mis infra, koneet ja laitteet ja henkil6sto, niin kyl me niinku mielelldén néhtéis ne
asiakkaat niinku t4alla, koska tota sitten tdytyy sanoa, ettéd vaikka meillé& 300
ihmistd on, mutta kuinka moni opettaja meilléd on valmis ldhteméén ulkomaille
kouluttamaan ja miké on Kkielitaito, niin kyllda me toisen asteen oppilaitoksena
ollaan aika alkutekijbissé verrattuna vaikka johonkin yliopistoihin tai ammattikor-
keisiin.” (Haastattelu, A5.)

Cain, Holtan ja Lindholmin (2013) artikkelissa tulee myods esiin ulkomailla toi-
mimisen haasteellisuus, kun toimitaan vieraassa kulttuurissa ja vieraan lainsaa-
dannon alla. Esimerkiksi Kiinassa hallinnon saatelyn takia ulkomaiset oppilai-
tokset eivat voi yleensa tarjota verkossa koulutusta Kiinaan ja koulutus pitaa
jarjestaa Kiinassa yhteistyossa paikallisen oppilaitoksen kanssa tai koulutuksen
jarjestaja tai kouluttaja voi saapua kutsuttuna Kiinaan tarjpamaan palveluita.
Oppilaitosten sivutoimipisteiden perustaminen Kiinaan ei ole mydskaan suoraan

mahdollista, vaan sekin pitaa tehda yhteistyokumppanin kautta.

Ammattikorkeakouluilla tyypillinen vientitapahtuma on asiantuntijavierailu, jossa
ulkomailta tuleva ryhma on tullut tutustumaan metsakoulutuksen jarjestamiseen
Suomessa. Naista vierailuista on pystytty laskuttamaan, mutta niita on tehty
myO0s vastikkeettomasti erilaisten yhteistyoprojektien puitteissa.

"Onko teille tullut vierailuita tai vastaavia, joista on laskutettu? — Kyll&, itse asi-

assa kylla, mutta ne tahtoo vahén olla sellaisia, etté jos ajatellaan, etté siind nyt
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sitten kovasti rahaa liikkuu niin tuota ei ehkd. Meilld kéy itse asiassa tosi pal-
jon...ne on ldhinnd semmoisia, jotka tulee meilld hankkeiden kautta ja tuota ne
el niin kuin tavallaan, me ei semmoisesta p&é&sté niin kuin rahastamaan.” (Haas-
tattelu, B4).

Vierailujen kohderyhmina ovat olleet metsaalan opettajat seka erilaiset luon-
nonvara-alan toimijat, kuten julkishallinnon virkamiehet. Ryhmat ovat olleet mel-
ko heterogeenisia, eikd Suomessakaan ole aina hahmotettu tarkkaan vieraiden
taustoja. Syyna voi olla toiminnan luonne, jossa ei varsinaisesti tarjota tark-
kaanmaariteltyja oppeja tai koulutusta, vaan ennemmin tutustumista, jonka puit-
teissa vierailijat ovat todennakoisesti hankkimassa vinkkeja omaan toimintaan-
sa. Naiden vierailujen maara oppilaitoksessa on ollut yhdesta viiteen kertaa
vuodessa ja kesto parin-kolmen viikon luokkaa. Lyhyempia vierailuja on tehty,
mutta nama eivat yleensa ole olleet vastikkeellisia. Vierailijat ovat jakaantuneet
maantieteellisesti tasaisesti ympari maailman (Brasilia, Filippiinit, Tansania, Ke-
nia, Skotlanti), eika selkead kohdemaata ole l16ydettavissa.

Kaksi korkeakoulua vastanneista on jarjestanyt myos lyhytkurssitusta, esimer-
kiksi taydennyskoulutusta ulkomaalaisille. Yliopistojen osalta taloudellisesti
merkittavaa toimintaa on tutkinto-opiskelijoiden lukukausimaksut, joita korkea-
koulu voi perida EU/ETA-alueen ulkopuolelta tulevilta opiskelijoilta. Tulovirtojen
kannalta juuri tamantyylinen vienti on kannattavimmasta paasta (Schatz 2016a).
Opiskelijoiden vuosittainen maara on joitakin kymmenia, ja maisteri- ja tohtori-
tason tutkintojen kohdalla haasteena on mm. riittavan koulutetun opetushenki-
I0kunnan saaminen. Ammattikorkeakoulut eivat tata tutkintovientitoimintaa
haastatteluissa maininneet. Tutkinto-opiskelijoita on tullut vaihtelevasti kaikilta
mantereilta, erityisesti Etela-Amerikan ja Aasian suunnalta. Maksullista verkko-
opetusta ei toistaiseksi ole korkeakouluilla tarjolla, mutta ainakin yksi korkea-
koulu sellaista kaavailee.

Ammatillisista oppilaitoksista viidella neljastatoista on ollut selkeasti ulkomaille
suuntautuvaa liiketoiminnallista vientia Suomessa. Muillakin ei-maksullista toi-
mintaa on ollut jonkin verran. Ammatillisten oppilaitosten vientia voi kuvailla sel-
keammin liiketoiminnaksi kuin korkeakouluille tyypillista vierailuohjelmaa, jossa

liketoiminnan ja ystavyysyhteistyon raja on usein epaselva. Kahdella oppilai-
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toksella on ollut tarjonnassaan (osin) ulkomaalaisille suunniteltu maksullinen
tutkinto, jossa opiskelijat ovat olleet esimerkiksi lukuvuoden pituisessa koulu-
tuksessa, ja kolme on toteuttanut maksullisia lyhytkurssituksia. Kurssimuotoinen
liketoiminta on kuitenkin vahvasti keskittynyt kahdelle oppilaitokselle, eivatka

muut ole tallaisia tarjonneet tai saaneet toteutumaan.

Tyypillisempi vientitoimi ammatillisillakin oppilaitoksilla on vierailujen jarjestami-
nen, joita on lyhyita ja pitkia. Lyhytkestoiset vierailut ovat olleet yhden tai muu-
taman paivan pituisia, kuitenkin alle viikon mittaisia tapahtumia, joissa oppilai-
toksen toimintaa ja suomalaista metsdalaa on esitelty. Naista vierailuista on
laskutettu, mutta monesti lahinna kulujen kattamiseksi, eika niinkaan voiton ta-

voittelemiseksi.

"On ollut tdmmdéisié yhden péivén vierailuja, missé joku ryhmé on halunnut tu-
tustua metséalaan, mutta tdakin on tehty niin kuin maksullisena toimintana, eli
etté laskutettu sielté sitten asiakkaalta kulut pois ja néin edelleen. Ja néissé yh-
den péivén vierailuissa on ollut ajatuksena se, ettd annetaan niinkuin yleiskuva
Suomen metséalan koulutuksesta ja vdhén niin kuin ehkd metsédnhoidostakin.”
(Haastattelu, A4).

Pitkakestoiset vierailut ovat 1-2 viikon mittaisia, joissa ohjelma on suunniteltu
kattavammaksi ja toiminta on selvemmin liiketoiminnallista. Sisalldissa on esitel-
ty ainakin suomalaista metsankasvatusta, puunkorjuuta, puutavaralajimenetel-
maa, simulaattorikoulutusta, seka pedagogista koulutusta. Vierailuja toteutetaan
vuosittain yhdesta kuuteen oppilaitoksesta riippuen.

Kun luokitellaan pitkakestoiset vierailut ja lyhytkurssitukset yhtena kokonaisuu-
tena, on tallaisia vientitapahtumia ollut vastanneista kuudella ammatillisella op-
pilaitoksella, eli lahes puolella. Kuitenkin vastanneista seitsemalla eli puolella ei
maksullista vientitoimintaa Suomessa jarjesteta lainkaan tai ei ole saatu jarjes-
tymaan, vaan kansainvalisyys on toteutunut esimerkiksi opiskelijoiden liikku-
vuuden ja yhteistyovierailujen kautta. Sahkoisia opetusmateriaaleja tai verkko-
kursseja ei ammatillisella puolellakaan ole tarjottu, mutta alustavia suunnitelmia

ainakin yhdella koululla on olemassa.
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Korkeakoulut, | Ammatilliset oppilai-

Toiminto max. 5 tokset, max. 14
Asiantuntijavierailut ulkomailla 2 0

Kouluttaja ulkomailla 0 2

Ei Suomen ulkopuolella toteutunutta vien-

tia 3 12
Tutkinto-ohjelmat Suomessa 2 2
Lyhytkurssitus Suomessa 2 3

Opettaja- ja asiantuntijavierailut Suomessa 3 5

Ei lainkaan vastikkeellista vientitoimintaa 0 7

Taulukko 1. Metsaalan oppilaitosten koulutusviennin sisaltd

Maksulliset tutkinnot on luonnollisesti suunnattu opiskelijoille, mutta lyhytkurssi-
tuksia oppilaitokset ovat jarjestaneet myos metsaalan tyontekijoille ja yritysten
toimihenkildille. Vierailijat taas ovat olleet opiskelijoita, oppilaitosten edustajia
seka vahemmassa maarin yritysten ja julkishallinnon toimihenkiloitéd seka luon-
to- ja ymparistdalan asiantuntijoita. Maantieteellisesti vienti on ammatillisten
oppilaitosten tapauksessakin suuntautunut ympari maailman, mutta hieman ai-
neistossa korostuu Venajan ja Ita-Euroopan osuus. Euroopan valtioiden edusta-
jia on kaynyt Suomessa melko paljon, mita selittdnee edulliset matkustuskus-
tannukset. Etela-Amerikan edustajia mainittiin aineistossa vain kolmesti, yhta
paljon kuin Pohjois-Amerikan edustajia. Toisaalta osallistujia on ollut myos Kau-
koidasta, Kiinan ja Malesian suunnalta ja aina Australiasta ja Uudesta-
Seelannista asti. Afrikkalaisia taas ei ammatillisten oppilaitosten vieraina ole
kaynyt, toisin kuin korkeakouluissa.

Seka korkeakouluilla etta ammatillisilla oppilaitoksilla keskitytaan ensisijaisesti
omien suomalaisten tutkintojen toteutumiseen ja vientitoiminta on vain pienessa
sivuosassa. Korkeakouluilla vientitoimintaa on vaihtelevasti, mutta siita on kui-
tenkin kokemuksia kaikilla vastanneilla. Korkeakoulun strategisista linjauksista
riippuu, miten paljon vientiin on haluttu panoksia asettaa. Ammatillisten oppilai-
tosten osalta on havaittavissa hieman enemman polarisoitumista. Toisilla oppi-
laitoksilla koulutusviennin kehittdminen on otettu vahvasti mukaan tulevaisuu-
den visioihin ja ne jo kaytannossa toteuttavat vientia ja ovat aktiivisia omaten
paljon kokemuksia ja kontakteja alalta. Osalla visiona on viennin lisaaminen
mutta kaytannon toiminnassa ei viela ole paasty suureen aktiivisuuteen. Tyota

viennin eteen kuitenkin naissa oppilaitoksissa tehdaan. Naiden liséksi noin puo-
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lella on toiminnassa mukanaan kansainvalisyytta, mutta ne eivat ole lahteneet
rakentamaan kaupallista vientid, vaan haluavat keskittya ydintoimintojensa laa-

dukkaaseen toteuttamiseen. Viennin esteista kerrotaan lisaa luvussa 5.1.
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4 VIENTITOIMINNAN KAYTANNON TOTEUTUS

4.1 Asiakashankinta ja markkinointi

Vientitoiminnan aloittamisen ja laajentamisen kannalta on oleellista, miten asia-
kaskontakti on saatu ja miten vienti on saatu kayntiin. Yleisena huomiona haas-
tattelujen perusteella voidaan todeta, etta kiinnostus suomalaista metsaosaa-
mista ja laajemmin koulutusjarjestelmaa kohtaan on suuri, mika on jo aiemmis-
sa selvityksissa todettu (Heino 2013). Yleinen kiinnostus ja liikketaloudellinen
osaamisvienti eivat kuitenkaan automaattisesti seuraa toisiaan ja kiinnostavaa
on se, miten todellinen asiakas on hankittu erotuksena eri toimijoiden valisesta

yhteydenpidosta ja yhteistyosta.

Korkeakoulujen osalta nousee selkeasti esiin kontaktin hankkiminen muuta
kautta kuin kaupallisen tuotteen markkinoinnin kautta. Nelja viidesta haastatel-
lusta korkeakoulusta mainitsi keskeisina muuta kautta saadut kontaktit, joita
ovat esimerkiksi kansainvalisten tutkimusryhmien sisalla kaydyt keskustelut.
Kontaktit ovat usein henkilokohtaisia suhteita, joita on luotu pitkan ajan kulues-
sa, ja viennin ensimmainen vaihe voi olla melko vaatimaton kysely tutulle henki-
[Olle. Lisaksi vientia on toteutettu usein jonkin yhteistydorganisaation kautta,
esimerkiksi yhteistyooppilaitoksen avulla. Tassa taustalla on voinut olla jokin
muu yhteistyo esimerkiksi kansainvalisen hankkeen puitteissa, johon on liittynyt
tapaamisia ja vierailuja. Naiden yhteydessa on sitten kayty keskusteluja myos
taloudellisesta yhteistyosta, eli tutut ja pitkakestoiset henkilokontaktit ovat tas-
sakin tarkeita. Tama henkilokohtaisten ja pitkakestoisten suhteiden ja kontakti-
en tarkeys on tullut monissa muissakin yhteyksissa esiin (Halttunen & Kokko
2016; Juntunen 2016; Kitinoja 2016; Nummela 2018).

Korkeakoulut ovat toisaalta perustaneet erillisia kansainvalisyysorganisaatioita
ja niiden alle tai niista erillisina nimenomaan vientiin keskittyvia yksikoita (ks.
Vallin 2017). Lisaksi on alettu perustaa erillisia yrityksia vastaamaan liiketalou-
dellisesta vientitoiminnasta. Metsaalan osa naissa yrityksissa on ilmeisesti tois-
taiseksi melko pieni, mutta haastatelluista kaksi viidesta nosti esiin asiakashan-
kinnan vienninedistamisorganisaation kautta. Usein tahankin liittyy jonkinlainen

henkilokohtainen kontakti. Markkinointia siis saatetaan tehda vienninedista-
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misyksikon kautta, mutta kaytannossa asiakaskontaktiin vaaditaan suora henki-
I0kohtainen yhteys jo ennen varsinaisen vientituotteen tai palvelun suunnittelun

kaynnistamista.

Toisen asteen oppilaitosten kohdalla vastauksissa mainittiin myos samoja asioi-
ta kuin korkeakouluilla, mutta henkilokohtainen kontakti ei samalla tavalla koros-
tunut vastauksissa. Erilaiset vierailut ja yhteistyoprojektit ovat hyvia paikkoja
vientitoiminnan markkinoinnille ja asiakaskontaktin luomiselle, mutta toisen as-
teen oppilaitoksiin nayttaisi tulevan myos suoria kyselyja ulkomailta, joiden poh-
jalta aletaan tehda tarjousta. Kuusi oppilaitosta mainitsi asiakaskontaktin saa-
miseksi ulkopuolelta tulevan suoran yhteydenoton joko jonkin suomalaisen or-
ganisaation kautta tai asiakkaalta suoraan oppilaitokseen. Kyselyita oppilaitok-
siin tulee paljonkin, mutta nayttaisi, etta toisella asteella ne myos lopulta tuotta-
vat asiakassuhteita. Suuri osa yhteydenotoista on kuitenkin tunnustelua, joihin

vastataan mutta varsinaista yhteistyota ei lopulta synny.

”...Joko on ollut joku vierailu, oppilaitosvierailu, minké jalkeen on lédhdetty kes-
kustelemaan ja sitd kautta on sitten paésty niinku tarjouksentekovaiheeseen tai

sitten on ollut ihan, se on ollut suora yhteydenotto.” (Haastattelu, A1).

Tehokkaampaa asiakashankintaa on toisellakin asteella aiemmat kontaktit joko
suoraan asiakkaaseen tai johonkin ulkoiseen yhteistyOkumppaniin. Vastanneis-
ta kahdeksan oppilaitosta oli saanut asiakaskontaktin tallaisen yhteistyokump-
panin avulla. Yhteistyota on tehty oppilaitosten valilla mutta myods suomalaisten
muiden toimijoiden kanssa, kuten yhdistysten tai yritysten avulla. Metsaalan
konevalmistajayritysten kanssa on ollut pitkakestoisiakin koulutussopimuksia,
joiden kautta asiakkaita on saatu. Tarkeita ovat myoOs referenssit aiemmista
toiminnoista. Kaksi oppilaitosta nosti esiin asiakaskontaktin, joka oli syntynyt
niin, etta asiakas oli kuullut oppilaitoksesta kiertoreittia ja oli paattanyt ottaa yh-
teytta. Erotuksena korkeakouluihin oppilaitoksen vienninedistamisyksikkoa ei
yhta mainintaa lukuun ottamatta nostettu esiin keskeisena asiakashankinnassa.
Toisella asteella tallaisia erillisia yksikoita on viela vahan ja niiden tehtavat eivat
aina ole asiakashankintaan liittyvia. Aiemmat tutut ja pitkakestoiset henkilokon-
taktit ovat siis toisella asteellakin oleellisia asiakashankinnan vaylia.
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"Sekin on huomattu, ettd vanhan ylldpito on kymmenen kertaa helpompaa kuin
se, etté lahdetéaéan jonkun uuden toimijan kanssa nollasta liikkeelle. Siind menee

&kkié se pari vuotta ihmettelyssé ja télleen.” (Haastattelu, A3).

Korkeakoulujen kohdalla vientitoiminnan markkinointi on suurelta osin siirretty
oppilaitoksen vientiyrityksen tai -organisaation vastuulle. Kolme neljasta mark-
kinointikysymykseen vastanneesta ilmoitti markkinoinnin tapahtuvan tata kautta,
joskin silloin kyseessa on ennemmin koko oppilaitoksen markkinointi. Metsaalan
yksikot ovat suhteellisen pienia korkeakouluissa, mika jo sinallaan selittaa pien-
ta markkinointihalukkuutta, ja kaytannossa mainostusta tehdaan erilaisten vie-
railujen ja matkojen yhteydessa, jotka ovat muun sisallon ohella olleet myds
vienninedistamismatkoja. Jalleen korostuvat henkilokohtaiset kontaktit, joilla
tarkoitetaan tapaamisten yhteydessa kaytyja keskusteluja seka yhteydenpitoa
etana potentiaalisiin asiakkaisiin esimerkiksi tarjouspyyntoihin vastaamalla. Yksi
korkeakoulu mainitsi myos ulkomailla toimineet agentit, jotka ovat pyrkineet

edistamaan oppilaitoksen tunnettavuutta ulkomailla.

Opetus- ja kulttuuriministerion Koulutusviennin tiekartassa mainitaan kehitys-
kohteena oppilaitosten ja yritysten seka oppilaitosten valinen yhteistyd viennin
toteuttamisessa ylipaansa mutta erityisesti markkinoinnin osalta (OKM 2016, 6,
18-19). Viennin koordinointia ei ole toistaiseksi kunnolla tapahtunut, mika nakyy
myOs heikoissa markkinointiponnisteluista ja johtaa siihen, etta oppilaitokset
joutuvat hoitamaan kalliin markkinoinnin kokonaan itse. Pienten oppilaitosten
kohdalla yhteinen markkinointi olisi taloudellisessa mielessa ensiarvoisen tarke-
aa. Valtion Finpro-organisaatio on ottanut tata puolta vastuulleen, mutta sen
tyon tuloksista ei ole viela saatavilla tutkimustietoa. (Cai, Holtta & Kivistdo 2012,
227; Schatz 2016a, 403).

Toisen asteen oppilaitoksista noin puolet ilmoitti, etta heilla ei ole lainkaan
markkinointia koulutusviennin suhteen. Tama kuvastaa toisen asteen oppilaitos-
ten profiloitumisen jakaantumista. Osa oppilaitoksista ei ole halukkaita vienti-
toiminnan kasvattamiseen tai ei koe sita toimintansa kannalta kovin oleellisena,
jolloin ne eivat myoskaan tee panostuksia markkinointiin. Nelja oppilaitosta nosti
esiin aiemmat kokemukset ja kontaktit, joita on luotu aiemman liiketoiminnan

kautta tai joidenkin yhteistydhankkeiden tai projektien kautta. Yksittaisia mainin-
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toja tuli myds messuista ja opiskelijakilpailutapahtumista, joissa markkinointia
on voitu tehda. Oppilaitosten mahdollisuudet kaupalliseen markkinointiin ovat
rajalliset, eika siihen ole juuri Iahdetty, mutta yhteistydbkumppaneiden rooli nousi
esiin neljan oppilaitoksen kohdalla. Erilaiset hankkeet oppilaitosten, yritysten,
yhdistysten ja julkisen vallan toimijoiden valilla luovat markkinointimahdollisuuk-
sia ja osin markkinointia on tehty nimenomaan yhteistyoyrityksen kautta, jolla
siihen on ehka paremmin resursseja ja osaamista. Myos ForestVisit-
hankkeeseen kohdistuvat odotukset mainittiin yhdessa vastauksessa.

4.2 Toiminnan aloittaminen ja organisointi

Asiakaskontaktin luomisen jalkeen alkaa varsinainen vientitoiminnan aloittami-
nen, joka tosin useissa tapauksissa ei silti johda varsinaiseen yhteistyohon. Or-
ganisoinnin osalta oppilaitokset jakaantuivat niihin, jossa vientitoiminnan jarjes-
telyissa on mukana erillinen vientiorganisaatio ja niihin, joissa kaiken toiminnan

hoitavat oppilaitoksen opettajat ja muu henkilokunta oman tydnsa ohessa.

Korkeakoulujen enemmistd hoitaa viennin kaytannon jarjestelyt oman vientior-
ganisaation tai -yrityksen kautta. Tama koskee kuitenkin vain kaytannon jarjes-
telyja esimerkiksi vierailujen osalta sekd sopimusneuvotteluja ja tarjousten jat-
tamista ja liiketaloudellista puolta. Toiminnan sisallon suunnittelusta vastaa
yleensa metsakoulutuksen yksikon opettajat tai ainakin heiltd on edustaja sisal-
I6nsuunnittelussa mukana. Yhden korkeakoulun tapauksessa erillista vientior-
ganisaatiota ei ole, mutta opettajat ovat kokoontuneet tiimiksi, joka sitten vastaa
viennista. Oleellista on, ettd valmiita tutkintoja lukuun ottamatta korkeakoulut
eivat talla hetkella kaupittele valmista pakettia, jota tarjottaisiin asiakkaalle tiet-
tyyn hintaan. Vientitoiminta on ennemmin yhteistyota asiakkaan ja oppilaitoksen
valilla, jossa ensikontaktin jalkeen selvitetaan asiakkaan tarpeita ja aletaan laa-
tia tarjousta, jossa esitelldaan ehdotetut tuotteet ja palvelut seka hinta-arvio.
Vaikka oppilaitos pyrkisikin kayttamaan omia valmiita kurssejaan pohjana, jou-

dutaan tarjottavaa tuotetta silti raataldimaan asiakkaan tarpeita vastaavaksi.

"Ainahan se on enemmén tai véhemmén réétélointia...eiké se ole sellaista osta-
myy-asetelmaa, vaan ne tyypillisesti ne ihmiset tai ne organisaatiot niin ne ha-

luaa téllaista partnershipia.” (Haastattelu, B1).
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Toisen asteen oppilaitosten kohdalla erillisen vientiorganisaation rooli ei samalla
tavalla korostu. Kahdella oppilaitoksella oli vastausten perusteella oma vientiin
keskittyva yritys ja kolme mainitsi erillisen vientiyksikon keskeiseksi. Useimmis-
sa tapauksissa vientia kuitenkin hoitivat opettajat muun toimintansa ohessa.
Vetovastuu saattoi kylla olla erikseen nimetylla vastuuhenkilolla, kuten alan kou-
lutuspaallikolla tai oman yrityksen edustajalla, mutta hankin teki vientida muun
toiminnan ohella ja sisallon suunnittelivat kaytanndssa aina alan opettajat. Vien-
ti voi olla yksittaisen opettajan vastuulla tai monessa tapauksessa opettajista on

koottu kansainvalisyystiimi hoitamaan asiaa.

Viennin toteuttamisen periaate toisella asteella on paaosin samanlainen kuin
korkeakouluissa. Valmiita tuotteita tai paketteja ei juuri ole, vaan ensikontaktin
jalkeen alkaa neuvottelu asiakkaan tarpeista seka kustannustasosta, joiden
pohjalta oppilaitoksessa suunnitellaan sisaltoja ja tehdaan asiakkaalle tarjous.
Vain yhdella oppilaitoksella oli selkedammin maariteltyja kursseja ikaan kuin
valmiina tuotteena myytavaksi. Kaytannossa siis kaiken vientitoiminnan yhtey-
dessa tehdaan asiakkaan tarpeisiin soveltuvaa sisallon raataldintia, mika myos
vaatii sisallon suunnittelijoilta, eli yleensa opettajilta, tydaikaa ja tyopanosta.
Nayttaisi silta, etta sisallon osalta oppilaitokset hoitavat suunnittelun itsenaisesti
siitdkin huolimatta, etta asiakaskontakti ja markkinointi on saatettu hoitaa yhteis-
tyborganisaation avulla. Sisallon suunnittelussa tiivis yhteistyo asiakkaaseen on

kuitenkin tarkeaa.

"Siind oikeestaan onkin aina alussa semmoinen melkoinen urakka kun se tar-
Jouspyynté tulee, niin jotta sitten, se ndkdjaén aina vaatii... jonkin verran sellais-
ta keskustelua ja tarkennusta, ettd mité nyt sitten halutaan lopulta, minkétyyppi-
set siséllét siihen rakennetaan ja sit tietysti, ettd onko hinta nyt sitten sopiva vai
el ja jos ei ole niin mit§ sitten tehd&én ja néin.” (Haastattelu, A4).

Nakemykset valmiin vientituotteen tarpeellisuudesta suhteessa asiakaslahtoi-
seen palveluraataldintiin vaihtelevat. Esimerkiksi Nummela (2018, 16, 69) on
huomioinut, ettd suomalaisten erikoisosaamista ei ole valmiiden tuotteiden
markkinointi ja niilld rahastaminen, vaan asiakkaan tarpeet tarkasti huomioonot-

tava palvelutuotanto, jossa pyritaan tekemaan laajahkoja parannuksia ja kehi-



35

tystoimia yhteisty0ssa asiakkaan kanssa, ei omaa mallia suoraan kopioiden.
Juuri tata lahestymistapaa on pidetty monesti hyvana, koska silloin pystytaan
huomioimaan asiakasmaan kulttuurilliset seikat, koulutusjarjestelman historialli-
nen kehitys ja ylipdansa voidaan paremmin kuunnella, mita asiakas todellisuu-
dessa suomalaiselta koulutukselta toivoo. Kaiken lisaksi tassa mallissa myds
myyjalla on mahdollisuus kehittdd omaa osaamistaan. (Polso 2015; Sahlberg
2012) Asiakkaan kuuntelemiseen taas tarvitaan kansainvalista osaamista, kieli-
taitoa ja kulttuurientuntemusta, jota on metsaalalle toivottu enemman (Ingemar-

son ym. 2012).

Toisaalta esim. Schatz (2015, 333; 2016a) on tutkimuksissaan havainnut, etta
tarvetta selkeille myytaville tuotteille ja palveluille olisi. Myyntia on jarruttanut
jonkin verran se, etta asiakkaat eivat ole olleet aina perilla siitd, mitd suomalai-
set ovat koulutusviennilladn ylipaataan myymassa. Hieman ymparipyoreat eh-
dotukset yhteistyOprojekteista selkeiden myyntiartikkelien sijaan voivat johtaa
potentiaalisen asiakkaan mielenkiinnon heikkenemiseen, varsinkin kun samoilla
apajilla on muita, usein englanninkielisistd maista tulevia selkeiden koulutuspa-
kettien tarjoajia. Lisaksi edelleen kiistellaan siita, onko kulttuuriin ja yhteiskun-
taan sidotun koulutusjarjestelman osia tai kokonaisuuksia ylipaansa mahdollista
siirtda toiseen maahan ja kulttuuriin (Schatz 2016b). Juntusenkin (2016, 37)
mukaan vientituotteita olisi selvennettava, tarkennettava ja tehtava niita houkut-
televimmiksi erilaisten menestystarinoiden kautta. Juntunen (2016, 40) ehdot-
taa, ettd suomalaisten oppilaitosten kannattaisi ottaa vastuulleen myds suhteel-
lisen vaativia ja mahdollisesti taloudellisesti vahemman tuotteliaita lakisaateisia
julkishallinnon tehtavia osoittaakseen toiminnan laatunsa ja hankkiakseen ja-

lansijaa ja referensseja tulevaisuutta varten.
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5 KOKEMUKSET KOULUTUSVIENNISTA

5.1 Haasteet ja esteet

Metsaalan koulutusviennin pienesta mittakaavasta huolimatta alan oppilaitoksil-
la oli useimmiten jonkinlaista kontaktipintaa vientiin ja vahintaankin kansainvali-
seen toimintaan metsakoulutuksen alalla. Haastateltavat olivat omilla tahoillaan
pohdiskelleet viennin haasteita ja esittelivat kiinnostavasti ja monipuolisesti

viennin laajentumista jarruttavia tekijoita.

Korkeakoulujen kohdalla selkeasti yleisin ongelma on haastateltavien mielesta
yleinen resurssipula, joista ehka selkeimmin nousi esiin henkiloston ajankayton
rajallisuus. Yleisesti ottaen korkeakouluilla vaikuttaisi kaikilla olevan halua vien-
nin harjoittamiseen, joskin pienilla painotuseroilla. Vienti mielletaan talla hetkella
melko pienena sivujuonteena, jota tehdaan muun toiminnan ohessa, eika erillis-
ta vientiin keskittyvaa henkilostoa juuri ole kaytettavissa. Kun vientia kaytan-
nossa toteuttavat opettajat, tulee melko nopeasti vastaan raja ajankaytossa,
kun samaan aikaan pitaisi pystya keskittymaan laadukkaan tutkintoihin liittyvan

opetuksen antamiseen ja muuhun kehitystyohon.

"Téhén koulutusvientiin liittyen, jos meillé olisi enemmé&n resursseja, niin sitéa
varmaan tehtéisiin enemmén kylld, mutta télld hetkella tilanne on semmoinen,
ettd sitd tehdaén niin kuin muiden tbéiden ei edes ohella, vaan muiden tbiden

liséksi. Ettad se on v&han niin kuin omasta selkénahasta...” (Haastattelu, B2).

Vaikka kysyntaa ulkomailla olisikin, ei korkeakoulut pysty laajentamaan vienti-
aan merkittavasti, jollei henkilostdoa palkata lisda. Tama olisi mahdollista vain,
jos tulovirrat olisivat varmoja, mutta henkilosto pitaisi kaytanndssa palkata en-
nen vientisopimusten tekoa, mika on taloudellisen lukuvuosisuunnittelun kannal-

ta vaikeaa.

"Ei ole ollut kauheeta tarvetta tai mahdollisuutta niinku laajentaa talla hetkella
kun ei oo kauheesti kysyntéé ja tota nykyinen henkilésté tarvitaan tdhé&n normi-
koulutuksen pyédrittédmiseen ja néihin hankkeisiin kotimaan puolella niin ei 0o

niinku néhty semmoisena suurena tarpeenakaan ldhte& sinne suuntaan...
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Haasteena on se, ettd henkilbstdé on niin kiinni tdssé normitoiminnassa ja tota
se vaatis liséé rekrytointia mutta rekrytointiakaan ei voi oikeestaan tehd& ennen

kuin tietda, etté on jotain varmuutta jostain tuloista.” (Haastattelu, B3).

Ylipaataan opetusalalla laajojen projektien toteuttaminen vaatii jonkinlaisen to-
teuttamistiimin kasaamista, mutta tyot pitaa varsinkin korkeakouluissa maaritella
varhaisessa vaiheessa ja liilan isojen projektien tullessa vastaan niita ei voida
lahtea toteuttamaan, koska henkilostoresursseja ei 10ydy irrotettavaksi. Lisa-
tyontekijoiden palkkaaminen on hankalaa, koska projekteja ei ehka tiedeta en-
nalta riittavan aikaisin ja toisaalta toiminta on viela ollut suhteellisen pienta. Teh-
tavat vaativat myos tietynlaista osaamista, mika rajoittaa henkildiden valitsemis-
ta kansainvalisiin hankkeisiin. (Timonen, Mikkonen, & Puhakka-Tarvainen,
2016). Viennin laajentaminen voisi merkita myos lisaantyvaa tarvetta matkuste-

luun markkinointimielessa, mika sekin vaatisi lisahenkilostoa.

Alalla tarvitaan opettajien lisakoulutusta seka muutoksia tydajankayttoon ja tyon
sisallon hahmotteluun. Jos vientia toteutetaan muiden tdiden ohessa, ei siita
voida kasvattaa merkittavaa liiketoimintaa. Lisaksi vientia rajoittaa paljon oppi-
laitosten henkilokunnan (opettajat) vahainen liikketoimintaosaaminen, mika vaatii
lisakouluttamista ja toisaalta tydehtojen sopimisessa ja palkkausjarjestelmissa
on kitkaa aiheuttavia tekijoita, jotka eivat kannusta vientiponnisteluihin. (OKM
2016, 18-19).

Henkildpulaan sidoksissa on aikapula, jonka kaikki haastatellut korkeakoulut
ilmaisivat. Kun vientia tehdaan oman varsinaisen tyon ohessa, johtaa se prio-
risointiin ja tinkimiseen, jolloin usein joustetaan viennin harjoittamisesta. Tahan
liittyy myos aikataululliset ongelmat, jotka johtuvat usein esimerkiksi vierailujen
akillisesta toteutumisesta. Eri toimijoiden kanssa saatetaan kayda neuvotteluja
pitkaankin, mutta sopimuksen toteutuessa kaytannon toimintakin pitaisi saada
nopeasti kayntiin, mika luo aikataulupaineita henkilostolle.

"Yleensé ne on tietysti, ne tulee sitten kun ne tarjoukset tulee aika hyvéksymiset
tulee, ettd odotetaan ensin ja sitten se tulee ja se tulee yleensé aika nopealla
kiireella, etta tuleekin jo kuukauden-kahden paasta ja néin, ettd siind on aina
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sitten hirve& hédssékka, etta koitetaan jérjestaa kaikkea. Meilld on kuitenkin aika-
taulut yleensé mietitty puoleksi vuodeksi eteenpéin.” (Haastattelu, B2).

Resurssipulan ja taloudellisen epavarmuuden lisaksi korkeakoulujen haastatte-
luista kavi ilmi myytavaan tuotteeseen liittyvat ongelmat. Suomalaisesta nako-
kulmasta asetettu kestava hintataso tuntuu olevan liilan korkea monelle ulko-
maalaiselle toimijalle. Myytavan tuotteen kehittamiseenkin pitaisi 10ytya resurs-
seja, vaikka asiakkaan kanssa sovittaisiinkin sisalldista. Ainakin kahden korkea-
koulun mielesta oppilaitoksilla on syyta olla jonkinlainen Iahes valmis tuote, jota
on selkeda myyda ja jonka pohjalta voidaan raataldida lopullisia palveluita (Ks.
myos Nummela 2018, 22). Lisaksi periaatteessa osaavan henkiloston keskuu-
teen kaivattaisiin lisda kansainvalistd osaamista ja markkinointihenkisyytta ja
toisaalta lisahenkiloston palkkaaminenkaan ei onnistu, jos osaavia ammattilaisia
ei ole tarjolla, mika voi tulla vastaan, jos kriteerind on tohtoritason tutkinto met-
satieteissa. Kaksi korkeakoulua kaipasi myos hallinnollista lisatukea tai ajattelu-

tavan muutosta vientiin.

Metsaalalla yleisemmin on todettu puutetta kansainvalisestd osaamisesta ja
kielitaidosta ja toisaalta alan opiskelijoiden haluttomuutta hankkia tallaista
osaamista. Tama vaikuttanee siihen, etta metsaalalla on myos haluttomuutta
siirtya kansainvalisiin tehtaviin tai toihin ulkomaille, vaikka tarvetta tahan olisi.
Metsallisen osaamisen viennin kannalta tallaisen yleisen kansainvalisyysmyon-
teisyyden tai -innon soisi lisdantyvan. Esimerkiksi ulkomailla opiskelua ja kan-
sainvalisten tyoharjoittelupaikkojen saantia pitaisi helpottaa ja metsaalan opet-
tajille pitaisi tarjota enemman mahdollisuuksia kansainvalisiin tyotehtaviin, jotta
he voisivat toimia myohemmin apuna nuorempien opettajien kansainvalistymi-

sessa. (Ingemarson ym. 2012; Metsamiesten saatio 2011, 44, 72).

Toisen asteen oppilaitoksistakin kahta lukuun ottamatta kaikki vastanneet nime-
sivat taloudellisen tai aikaresurssipulan syyksi viennin vahaisyyteen. Vientia on
monille mahdollista tehda pienessa mittakaavassa mutta toiminnan kasvattami-
seen ei henkiloston maara nykyisellaan riita, mika johtaa monesti siihen, ettei
oppilaitoksilla ole edes halua laajentaa vientidan. Toisen asteen oppilaitokset
vaikuttaisivat jakaantuvan melko selvastikin niihin, jotka ovat ottaneet viennin

yhdeksi keskeiseksi kehittamisalueekseen seka niihin, jotka ovat kaytannodssa
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jattaneet viennin kokonaan pois toiminnastaan — ainakin metsaalan koulutuk-
sessa. Monissa vastauksissa toistuivat maininnat viime vuosien koulutusleikka-
uksista ja siita johtuvasta henkilostoresurssipulasta. Opettajat kehittelevat toi-
mintaa muun tyon ohessa, mika ei johda talla hetkella laajentumiseen ja toisaal-
ta rahanpuutteesta johtuen oppilaitoksilla ei ole mahdollisuuksia kayttaa paljon

resursseja kalliseen markkinointiin ja ulkomaan vierailuihin.

"Siind oikeastaan se ongelma tdssa onkin, etta itselléd olisi kiinnostusta tdhéan
koulutuksen viennin kasvattamiseen, mutta se tavallaan se kynnys ldhteé tém-
moisesta yksittdistapauksesta niinkun laajempaan markkinointiin, niin se valitet-
tavasti kariutuu siihen, ettéa pitdis panostaa markkinointiin ja ja tuloja niin kuin
tulla ja se on nykyrahoitustilanteessa aika haasteellista. Siksi tdss& mennéénkin
tavallaan hitaalla...ei ole tarkoituskaan kovin isosti panostaa markkinointiin-
kaan.” (Haastattelu, A1).

Nelja oppilaitosta toi esiin myos eraanlaisen osaamispulan, mika voi tarkoittaa
esimerkiksi osaavan henkilokunnan Ioytamista. Osaamisvajetta ei nayttaisi ole-
van niinkaan sisaltojen hallinnassa tai opetuksen laadussa, vaan kielitaidossa ja
kansainvalisyyteen liittyvassa kulttuurintuntemuksessa. Heikko kielitaito tarkoit-
tanee lahinna muiden kielten kuin englannin hallintaa. Englanti ei nayttaisi ole-
van riittdva toimintakieli asiakkaille, mika johtaa tulkkauksen tarpeeseen, mika
taas nostaa kustannuksia. Tilannetta ei helpota se, etta suomi on maailmalla
outo ja hyvin pienen vaestonosan kayttama kielikummajainen ja myos valtiona

pieni ja melko tuntematon (Sahlberg 2012).

Osaamisvajeeseen voitaneen laskea myds maininnat ylemman johdon tuen
puutteesta seka suunnittelun vahaisyydesta. Kaksi oppilaitosta ilmoittikin, ettei
heilla ole varsinaista johdonmukaista kaytannon vientistrategiaa. Juntunen
(2016) pitaa juuri taman kustannustehokkaan ja kaytannonlaheisen vientistrate-
gian laatimista yhtena oleellisena tekijana viennin kasvattamiselle. Huomiota
olisi kiinnitettava likketoiminta-alueiden limittaisyyteen, lisapalveluiden myymi-
seen, myytavien tuotteiden funktionaalisuuteen ja houkuttelevuuteen seka mo-
nipuolisiin ansaintamalleihin. Halttunen & Kokko (2016) ovat todenneet, etta
vienti on paaosin julkisen sektorin toimintaa, mika aiheuttaa tiettya tehottomuut-

ta tai kankeutta toimintaan. Kahden oppilaitoksen kohdalla oikeudellinen saan-
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tely tai byrokratia jarrutti toimintaa, varsinkin Euroopan Unionin ulkopuolelta
asioivien asiakkaiden kanssa toimittaessa. Saantelya ollaan kuitenkin viime
vuosina lahdetty purkamaan (OKM 2016, 7).

Resurssipulan ohella toinen selkea jarru viennille on tarjottavan tuotteen tai pal-
velun kalleus tai kdantaen potentiaalisten asiakkaiden heikko maksukyky. Mo-
nissa haastatteluissa mainittiin, ettd periaatteessa kiinnostusta suomalaiseen
metsdosaamiseen on paljon ja kaytannossakin oltaisiin valmiita tekemaan yh-
teistyota, mutta suomalainen hintataso nousee herkasti esteeksi. Tahan liittyy
myos yhden mainitsema etainen sijainti seka erilaisten oheiskulujen hinta lento-
lipuista majoitukseen. Monet oppilaitokset kokevat, etta myOs viennin jarjesta-
misen kannalta paras ymparistd on oma koulu, jossa on tarvittavat valineet
(esim. metsakoneet ja simulaattorit), sopivat maastokohteet tai opetusmetsa
seka koko henkilokunta paikalla mahdollistamassa joustavuuden. Opettajan
lahtiessa ulkomaille tekemaan vientia, on han kokoaikaisesti poissa oppilaitok-
sesta, mika johtaa sijaistuksiin ja muuhun kitkaan. Toisen asteen oppilaitosten
maantieteellinen sijainti voi merkita kuitenkin matkustushaasteita ja nostaa asi-

akkaan kustannuksia.

Erotuksena korkeakouluihin nelja toisen asteen oppilaitosta toi esiin vahaiset
kontaktit. Henkilokohtaisiin suhteisiin ja yhteistydkumppaneihin pohjautuva vien-
ti vaatisi hyvia kontakteja ulkomaille, joita pitaisi pystya hankkimaan erilaisilla
yhteistyoprojekteilla tai muilla tapaamisilla, jonkinlaisilla vienninedistamismat-
koilla. Naihin ei ole mahdollisuuksia aika- ja rahapulan takia, eika varoja oikein

ole ulkomailla toimivan agentinkaan palkkioiden maksamiseen.

"Vaéitén, etté kaikessa koulutusviennissa on hirvean oleellista, etta pitaéa jotenkin
16ytéé se asiakas ja agentti, niin kuin meilld nyt on niin, ettd jos otan esimerkin
muualta, se ei ole tdhdn metséalaan, niin ... edustaja on ollut Kiinassa pidem-
pddén, niin han vei tdtd meidén koulutuksen markkinointia ja sai sen kontaktipin-
nan sinne Kiinaan, joka on selvésti tdstd Suomen sektorista kiinnostunut ja se
on johtanut jo siihen, ettd me ollaan tehty tammoisié tarjoustyyppisié aihioita,

neuvottelukutsuja ja tén tyyppista...” (Haastatteu, A5).
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Tallainen agentti voisi toimia kohdemaassa suhteiden luojana ja eraanlaisena
esisuunnittelijana, mutta tuskin tekisi tyotaan ilman korvausta. Hajamaininnat
jarruttavista tekijoista koskivat viela henkilovaihdoksia, aikataulumuutoksia seka
kilpailua yritysten kanssa.

5.2 Onnistumiset

Viennin kehittamista ajatellen haasteiden ohella tarkeita ovat myds oppilaitosten
onnistuneet kokemukset ja hyvaksihavaitut kaytanteet. Erityisesti korkeakoulu-
jen haastatteluissa korostui suomalaisen metsdaosaamisen ja koulutusjarjestel-
man hyva maine, jota PISA-tulokset ovat osaltaan ruokkineet. Suomen ja Ruot-
sin metsaosaamisen maine on aiemmissakin selvityksissa todettu ja suomalai-
silla on olemassa hyvat kansainvaliset kontaktit metsaasioissa, mita on viela
edistanyt aiemmat kokemukset kehitysyhteistyosta. (Ingemarson ym. 2012;
Heino, 2013).

Selkeasti merkittavana ohjeena korkeakoulut mainitsivat pitkajanteisen tyon ja
hyvat yhteistyokumppanit. Hyva maine voi herattaa kylla kiinnostuksen ja nos-
taa kysyntaa, mutta kaytannon viennissa vain pitkan ajan yhteistyo johtaa tulok-
siin. Yksi korkeakoulu erityisesti nosti esiin ulkomailla olevan oppilaitoksen, jon-
ka kanssa yhteistyota on tehty hyvin tiiviisti aina koulutussisalloista lahtien. Tut-
kintojen yhteensopivuus voikin olla yksi avain viennin edistamiseen, kun koulu-
tusviennin tuotteet ovat sellaisia, joita asiakkaat voivat omissa tutkinnoissaan
kayttaa selvasti hyodyksi. Tiivis yhteisty0 ja yhteinen suunnittelu on tassa

avainasemassa.

Viennin toteuttamisessa mainittin myo6s vahva sitoutuminen, joskin samalla
myos oman tyon priorisointi. Yleensa verkkaisesta etenemisesta johtuen oppi-
laitosten ei ehka ole kannattavaa haalia asiakkaita kovin laajalla rintamalla, var-
sinkin kun resurssipula oli keskeinen syy viennin edistamisen esteeksi, vaan
ennemmin hankkia pitkan ajan yhteistyokumppani, jonka kanssa tehtavaan tyo-
hon sitouduttaisiin ja siihen ohjattaisiin resursseja.
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"Jos me ndhdéén, ettd jossakin on jarkeé ja se on hyva, niin siihen pitéé taval-
laan olla aika sitoutunut meiddn puolelta, ettd vieddan sitten neuvottelut niin

kuin loppuun.” (Haastattelu, B4).

Esimerkiksi Kitinoja (2016) korostaa erilaisten institutionaalisten ja henkilokoh-
taisten verkostojen tarkeytta. Tallaiset pitkan linjan monivuotiset yhteistydkump-
panuudet voisivat myds mahdollistaa paremman ennakoinnin viennille ja sita
kautta mahdollistaisi lisatyovoiman rekrytoinnin jo hyvissa ajoin ennen lukuvuo-
den aloitusta. Pitkan ajan yhteistydn myota myos viejalaitos voisi hankkia itsel-
leen uutta osaamista, mita esim. Polso (2015) on korostanut. Yhteisesta suun-
nittelusta huolimatta korkeakouluhaastatteluissa mainittiin myos selkean tuot-
teen tarve. Markkinointi on helpompaa, kun on jotain selkeaa markkinoitavaa.
Tallaisen selkean rakenteen pohjalta on sitten mahdollista kehittaa asiakaslah-

toista palvelua.

Yksi korkeakoulu mainitsi hyvana kaytantona vienninedistamismatkat yhdessa
eri koulutustasojen oppilaitosten kanssa. Talldin on toisaalta mahdollisuus oppia
toisilta uusia asioita mutta ennen kaikkea asiakkaille pystytdan paremmin tar-
joamaan palveluita. Eri maiden koulutusjarjestelmien erilaisuudesta johtuen ei
aina voida tietaa, minka tason osaamista asiakas on mahdollisesti haluamassa,
eikad oppilaitosten nimetkaan aina ole linjassa opetuksen sisaltdjen kanssa —
ainakaan suomalaisesta nakokulmasta. Kun ulkomaanmatkalla on edustajia eri
portaan oppilaitoksista, on myyminen helpompaa ja samalla voidaan hahmotella

yhteistyota suomalaisten koulujen valilla.

Yksi korkeakoulu piti positiivisena erillisen vienninedistamisyksikon olemassa-
oloa, mikd mahdollistaa opettajien keskittymisen omiin vahvuusalueisiinsa.
Markkinoinnin ja hallinnollisen puolen irrottaminen opettajilta muulle henkil6-
kunnalle vaikuttaisi olevan tarkeaa, vaikka varsinaisen palvelusisallon suunnitte-
lisivatkin opettajat. Maininnat tuli myos hyvasta johtamisesta ja vakiintuneista
opettajatiimeista, jotka pystyvat lyhyessakin ajassa tekemaan sisallonsuunnitte-
luja ilman, etta aina pitaisi kasata uusi rynma suunnittelemaan myytavaa tuotet-

ta tai palvelua. Opettajien kansainvalinen tausta tuotiin esiin lisdarvona.
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Kaytannon vinkkina voidaan viela mainita opiskelijoiden hyédyntaminen vien-
nissa. Esimerkiksi ulkomaisten vieraiden vastaanottamisessa ja ohjelman jarjes-
tamisessa opiskelijat voivat ottaa vetovastuun eraanlaisen projektioppimisen
hengessa, mista voidaan palkita opintopisteilla. Tata kaytantéa voisi kayttaa
paljonkin opinnoissa, kun ottaa huomioon, ettd metsaalan yritykset kaipailevat
metsaalalta valmistuneilta enemman kansainvalista osaamista (Ingemarson ym.
2012). Hyvana kaytantona mainittiin myos aitojen metsakohteiden ja koneelli-
sen hakkuun esittely vierailujen yhteydessa.

Toisen asteen oppilaitosten vastauksissa toistui samoja asioita kuin korkeakou-
luilla. Kuitenkaan samalla tavalla eivat toisen asteen laitokset nostaneet esiin
yhteisia eri koulutusasteiden vienninedistamismatkoja, eika opiskelijoiden kayt-

toa vieraiden isanndimisessa, mita jo opiskelijoiden ikakin selittaa.

Toisen asteen oppilaitosten vastauksista oli I0ydettavissa eraanlainen usko
omaan toimintaan ja sen laatuun. Suomalaisen koulutuksen hyva maine on
huomattu jo toisella asteella ja opettajien kielitaito, kokemus, osaaminen ja hyva
asenne ovat olleet tarkeita voimavaroja vientityossa. Onnistuneet kokemukset
lyhytkurssituksista ja opiskelijoiden oppimisesta ovat ruokkineet tata itsevar-
muutta. Resurssipulan lisaksi viennissa olisi syyta kiinnittdad huomiota vienninto-
teuttajien, eli henkiloston, motivaatiotason nostamiseen ja korkean motivaation

yllapitoon.

Hallinnollisissa kysymyksissa toisen asteen oppilaitosten vastauksista 10ytyi
maininnat ison organisaation eduista, mikd on mahdollistanut mm. aikaresurssin
ohjaamisen vientituotteen suunnitteluun. Lisaksi markkinointia on voitu toteuttaa
paremmin, kun ollaan samalla kertaa mainostettu laajaa tuoterepertuaaria. Kor-
keakoulujen tavoin toisella asteellakin on todettu hyvaksi erillinen vienninedis-

tamisorganisaatio, joka on vastannut markkinoinnista ja hallinnollisista toimista.

”... on toiminut hyvin, etté on pari asiantuntijaa, jotka pystyvét pyérittdméaén sen
sopimushomman ja kédytdnnén jérjestelyt ja organisoinnit ja sitten aina se siséltd
hankitaan eri alalta ja otetaan niin kuin vahvasti se ala ja tdssé tapauksessa
tietysti metsédopettajat mukaan siihen suunnitteluun ja sitten se metséala sen

toteuttaa niin. Koska se olisi aika mahdottomuus, etté 16ytyisi téllaista tarvitta-
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vaa asiantuntemusta ja kielitaitoa nyt sitten vaikka metséalalta... téllé lailla me
ollaan saatu rakennettua taéa, ettd metsdalan opettajat voivat keskittya siihen
omaan juttuunsa ja sitten ne saa avuksi tdn niin kuin asiantuntijapalvelut siihen

kylkeen ja homma saadaan paketoitua.” (Haastattelu, A4).

Yksi oppilaitos koki hyvana myos eraanlaisen agenttijarjestelman, jossa koulun
ulkopuolinen toimija on hankkinut asiakkaat ja koulun rooliksi on jaanyt koulut-
taminen ja laskuttaminen. Tama voi olla hyva keino auttamaan oppilaitosten
haastavaa markkinointityota, erityisesti jos tallainen agentti toimii kohdemaasta
kasin, lahella asiakasta. Ongelmana on toisaalta se, etta vientia on monesti to-
teutettu asiakaslahtoisesti, eli suomalainen oppilaitos on joka tapauksessa jou-
tunut kayttamaan aikaa vientipalvelun suunnitteluun, jollei sitten myytavana ole
valmis palvelu. Haasteena on myos agentille maksettavat palkkiot ja niiden
suhde agenttijarjestelman taloudelliseen hyotyyn seka toisaalta hyvien ja luotet-

tavien agenttien I0ytaminen.

Korkeakouluja mukaillen toisella asteellakin on havaittu pitkajanteisen kumppa-
nuuden edut. Vanhojen kontaktien yllapito on helpompaa kuin uusien hankinta
ja tuttujen henkildiden, tapojen ja palvelusisaltdjen kanssa on helpompi tehda
vientia kuin uudelle asiakkaalle uutta luoden. Tahan liittyen mainittiin arvokkaa-
na yhteistyo yritysmaailman, esimerkiksi suomalaisten konevalmistajien kanssa.
Yritysten kansainvaliset kontaktit ja markkinointiponnistelut voitaisiin tiiviimmin
yhdistaa koulutusvientiin ja tata kautta hankkia asiakkaita molemmille. Ammatti-
korkeakoulutasollakin tata yritysyhteistyota on toisilla aloilla kokeiltu, ja sen on
nahty tuovan etuja nimenomaan yritysten liikketoiminnallisen osaamisen kautta
(Juntunen 2016). Osa toisen asteen koulutusviennista onkin vuosien saatossa
ollut metsakoneenkuljettajien kouluttamista yhteistyOyrityksen kalustolla ja ko-
nekauppoihin liittyen. Voisikin olla syyta selvittaa, pystyisikd koulutusvientia to-
teuttamaan eri tasoilla enemman juuri metsaalan yrityksille koulutuspalveluja
tarjoten. Talla hetkella asiakkaita vaikuttaisi olevan lahinna ulkomaiset oppilai-

tokset, julkishallinnon toimijat ja opiskelijat.

Yksittaisina hyvina kaytanteina voisi viela nostaa muun oheistoiminnan tarkey-
den vieraille, eli Suomessa jarjestettavan varsinaisen koulutustuotteen lisaksi

vierailijat arvostavat myos epavirallisempaa iltaohjelmaa, varsinkin kun metsa-
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alan oppilaitokset tai asiakkaiden koulutus saattaa sijaita suurten keskusten
ulkopuolella. Toisaalta valmiin infrastruktuurin roolikin nousi vastauksissa esiin.
Suomalaista metsdosaamista on helpompi esitelld paikan paalla kuin datapro-
jektorin avulla. Yksi oppilaitos mainitsi hyvana kokemuksena osallistumisen eri-
laisiin opiskelijoiden taitokilpailuihin, joissa henkilokunnalla on mahdollisuus ta-
vata alan toimijoita ja markkinoida omaa oppilaitostaan kilpailevien opiskelijoi-
den toimiessa eraanlaisena referenssina koulutuksen laadusta. Sisaltdjen kan-
nalta erityishuomiota osoitettiin suomalaiselle tyosuojeluosaamiselle seka puu-

tavaralajimenetelman hallinnalle.

5.3 Oppilaitosten halu tehda yhteistyota

Kaikki vastaajat, niin toisella asteella kuin korkeakouluissakin ovat halukkaita
tekemaan yhteistyotd suomalaisten oppilaitosten kanssa viennin kehittdmises-
sa. Tama halukkuus ei ole yllatys, mutta kaytannossa yhteistyo ei ole viela ollut
niin saumatonta kuin voisi toivoa. Korkeakouluista kaksi ja toisen asteen oppilai-
toksista nelja mainitsivat selkeasti oppilaitosten valisen kilpailun haasteena ke-
hitystyolle. Kaytannossa oppilaitokset kilpailevat monesti samoista asiakkaista,
jolloin kaikkea tietoa ja kontakteja ei jaeta avoimesti muille. Oppilaitosten edus-
tajat mainitsivat toistuvasti kaytannon eraanlaisen jarjettomyyden, kun muuten-
kin resurssipulan keskelld painivat oppilaitokset viela kilpailevat pienina yksik-
koina suurilla ja maailmanlaajuisilla markkinoilla. (Ks. myds Sahlberg 2012).

Tata kautta halua yhteistyodlle ja tyonjaolle on olemassa.

Korkeakoulujen osalta selkeana viestina oli yhteisen koordinaation ja vision tar-
ve, mihin mm. Heino (2013) on kiinnittanyt huomiota. Talla hetkella vientia to-
teutetaan pitkalti oman koulun sisaisena toimintana, kun toiveena olisi yhteinen
periaatekeskustelu ja yhteinen nakemys toiminnan kehittamisesta seka sen
pohjalta tehtava tyonjako.

”...ettd se tahtotila olisi kirkas, mitd halutaan niin kuin tehdé&, visio siitd, millé
tasolla se koulutusvienti on tyyliin viiden vuoden pé&éstd kymmenen vuoden

pééastéa ja keinot siitd, ettd miten siihen paéastééan ja rahoitus.” (Haastattelu, B1).
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Ministeridtasollakin on jo havaittu yhteisen koordinaation puute seka koulutus-
viennin ohjeistusmateriaalin hajanaisuus, eika koulutusvientia koskevaa tietoa
ole 16ytynyt kootusti yhdesta paikasta (OKM 2016, 6). Metsaalan korkeakoulu-
tus on, kuten eras haastateltava totesi, kompakti joukko, joka pystyisi luomaan
oman vientistrategian ja yhteisen koordinaation toiminnalle. Epaselvaksi tosin
haastatteluissa jai, mika taho ottaisi koordinaattorin roolin — olisiko se joku kor-
keakouluista vai muu ulkopuolinen taho. Yhteistyota opintojen jarjestdmisessa
yliopistojen ja ammattikorkeakoulujen valilla voisi erityisesti kandidaattitason
opinnoissa yhdenmukaistaa, mutta toisaalta yksi korkeakoulu esitti, etta yhteis-
tyd ammattikorkeakoulun ja ammattikoulujen valilla voisi olla toimivampaa kuin
AMK-yliopisto-yhteys. Joka tapauksessa tyOpanosta haluttaisiin jakaa ja esi-
merkiksi vierailujen osalta vieraita voitaisiin ohjata useaan eri korkeakouluun
saamaan kattavamman kuvan suomalaisesta metsdosaamisesta. Maantieteelli-
nen hajanaisuus tosin asettaa talle omat haasteensa. Ainakin AMK-tasolla tal-
laista konsortio-yhteistyota on jo tehty (Kautola, Hyttinen, Kakko, Vaisanen &
Alarinta 2016.)

Toisen asteen oppilaitokset toivoivat yhteistyota erityisesti vientitoiminnan koor-
dinoinnissa ja tyonjaossa seka asiakashankinnassa. Korkeakouluja enemman
toisen asteen oppilaitosten vastauksissa korostuivat vahaiset resurssit ja kapeat
hartiat asiakashankinnassa. Markkinointiin ja pitkdjanteiseen asiakassuhteiden
kehittamiseen ei tunnu olevan aikaa ja juuri tahan koulut kaipailivat kouluja yh-
distavaa toimijaa. Joidenkin oppilaitosten kohdalla voisi jopa puhua valmiusti-
lassa olemisesta, eli halua ja osaamista viennin jarjestamiseen olisi, mutta aika
ja resurssit eivat riitd byrokratiaan, markkinointiin ja asiakassuhteisiin. Vaikuttai-
si, ettd koordinoivan toimijan kautta vientia saataisiin kylla kaytannossa jarjes-
tettya mutta taman pitaisi olla oppilaitosten nakokulmasta mahdollisimman vai-
vatonta. Oppilaitoksen kontolla toivottaisiin olevan lahinna palveluiden sisaltdjen
suunnittelu, kaytannon palvelun antaminen seka laskutus. Muiden toimintojen

soisi tulevan koordinoivalta taholta.

”...8iind varmasti tarvitaan joku Suomesta, tdmmabinen onko se konefirma, joka
tekee tuotteita tai sitten pitéisi saada joku semmoinen selked kiintopiste sielta
toisesta paasta, jonka kanssa voisi lahteé juttelemaan niisté tarpeista, ettd onko
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meilld semmoista osaamista, jota he arvelee, luulee tarvitsevansa ja sitten sité

l&hettéis suuntaamaan...” (Haastattelu, A2).

Apua olisi myOs asiakaskontaktien tarjoamisessa oppilaitoksille, eli eraanlaises-
ta valikadesta asiakkaiden ja oppilaitosten valissa. Asiakkaiden toiveista kaivat-
taisiin lisatietoa tuotteiden suunnittelua varten ja toiminnan kasvaessa tarvittai-
siin koordinaattori ohjaamaan asiakkaita oikeiden oppilaitosten luo. Yksi koulu
on liian pieni yksikkd pystyakseen tarjpamaan kaikkea. Apua olisi myds jonkin-
laisen asiakasfoorumin jarjestamisesta, jossa kiinnostuneet toimijat kokoontuisi-
vat yhdella kertaa suomalaisten oppilaitosten kanssa, ja kysynta ja tarjonta koh-
taisivat ainakin hetkellisesti. Oppilaitoksilla kun ei ole mahdollisuutta lahtea eril-
lisille vienninedistamismatkoille tai kalliille messuretkille toimintaansa esittele-

maan.

Yhteistyota voisi olla mahdollista kehittdd hankkeiden puitteissa, mutta talldin
hankerahoitus tulisi ohjata sellaisille projekteille, joissa oppilaitosten valinen yh-
teisty0 on edellytys. Jos vientihankkeita rahoitetaan julkisista varoista, on vaa-
rana ettd oppilaitokset alkavat kilpailla keskenaan, mikd Suomen kokoisessa
maassa ei ole mielekasta. Projektit voisivat kuitenkin olla hyva lahtolaukaus yh-
teistyodlle, kunhan jo suunnitteluvaiheessa tehdaan huolellinen tyonjako ja suun-

nitelma vientitoiminnan jatkamiselle projektirahoituksen jalkeen.
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6 PAATANTO

Vaikka metsaalan koulutusvienti ei maarallisesti ole ollut viela jarin mittavaa, on
siind kuitenkin paljon potentiaalia. Kysyntaa suomalaiselle metsdosaamiselle
I0ytyy ainakin Euroopasta, Aasiasta seka Pohjois- ja Etela-Amerikasta. Metsa-
alan koulutusta tarjoavilla oppilaitoksilla ei paasaantoisesti ole laajaa koulutus-
vientia ulkomaille, mutta monilla on ollut kuitenkin kokemusta viennista, jos ei
vastikkeellisesta, niin ainakin kansainvalisesta yhteistyosta. Erikoinen ristiriita
koulutusvienti-innon keskella oli muutaman oppilaitoksen maininta aiemmista
hyvinkin tiiviista yhteistyokuvioista ulkomaisten kumppaneiden kanssa. Jostain
syysta tama tiivis yhteistyo oli joillakin oppilaitoksilla tyrehtynyt 2000-luvun aika-
na. Oppilaitokset niin korkea-asteella kuin toisella asteella suhtautuvat vientiin
myoOnteisesti, kunhan siihen tarvittavat resurssit olisivat riittavat. Rohkaiseva
havainto on oppilaitoksista valittyva luotto oman henkiloston osaamiseen.

Viennin esteitd ja hidasteita pystyttiin kylla listaamaan, mutta koulutusvientisi-
sallon tuottaminen ja kaytannon tyon toteuttaminen ei vaikuttaisi olevan ongel-
ma useammille kouluille. Kuten eraan oppilaitoksen edustaja totesi, toiminta on
tietynlaisessa odotteluvaiheessa, joka voisi nopeastikin johtaa viennin kasvami-

seen, jos resursseja saataisiin lisaa ja ne kohdennettaisiin oikein.

Vaikka vientia voitaisiin toteuttaa my6s Suomen ulkopuolella, nayttaisi silta, etta
metsaalalla katevintd on asiakkaiden tulo Suomeen, josta 10ytyy mm. opetus-
metsat, aidot metsakohteet, metsatalouden koneet ja laitteet seka henkilo-
osaaminen. Lisaksi suomalaisten kouluttajien ja mahdollisesti kaluston siirtymi-
nen ulkomaille nostaisi kustannuksia ja sita kautta palvelun hintaa. Juuri vienti-

tuotteiden korkea hinta on ollut ongelmana vientiponnisteluissa.

Hintaa on vaikea saada alas Suomen korkeiden tydvoimakustannusten takia, ja
toisaalta oppilaitosten saamaa katetta on myOs hankala laskea, koska vientia jo
nyt toteutetaan muun tyon ohessa. Viennin koetaan olevan ylimaaraista, varsi-
naisten tyotehtavien paalle tulevaa tyota, jonka toteuttaminen ei ole mielekasta,
jollei siita hyodyta riittdvasti joko taloudellisesti tai omaa osaamista kehittaen.
Vientitoiminta pitaisikin saada erotettua opettajien tyypillisista tyotehtavista. Tal-

1a hetkella henkilostoresurssit eivat riita laadukkaan vientitoiminnan kehittami-
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seen, markkinointiin ja asiakassuhteiden hoitamiseen. Silloinkin kun asiakas-
suhteet ovat olemassa, ovat oppilaitokset skaalautumisongelmien keskella, kun
vientia ei voida kovinkaan paljon vuositasolla lisata. Tama vaatisi lisahenkilos-
ton palkkaamista, mika taas edellyttaisi riittavan tarkkoja suunnitelmia ja valmii-
ta sopimuksia jo hyvissa ajoin. Oppilaitokset eivat pysty palkkaamaan maaraai-
kaistakaan henkilostoa, mikali ei ole varmuutta siita, etta viennilla saataisiin
myos tuloja. Kaytannossa vientisopimukset pitaisi olla solmittu seuraavaa luku-
vuotta varten viimeistaan kevaalla, jotta aikaa jaisi lisatyovoiman rekrytointiin ja
suunnitteluun. Juntunen (2016, 42) on ehdottanut virtuaalista etakoulutusta yh-
deksi keinoksi skaalautumisen aikaansaamiseksi.

Koulutuksen ja metsaalan osaamisen markkinointi ja asiakashankinta on pitka-
janteista ja aikaa vievaa tyota, jota varten henkiloston pitaisi pystya myos mat-
kustamaan ulkomaille. Yksittaisen oppilaitoksen hartiat ovat yleensa tahan liian
kapeat, jolloin markkinointi jaa hyvin vahalle. Toisaalta opettajilla ja oppilaitoksil-
la ei valttamatta ole riittdvaa markkinointi- ja liiketoimintaosaamista viennin te-
hokkaaseen pyodrittamiseen. Jos metsaalan koulutusvientia halutaan todella
kasvattaa, tulisi oppilaitosten tehda tiivista yhteistyota siten, etta viennin suh-
teen laadittaisiin yhteinen strategia joko alueellisesti esimerkiksi maakunnittain
tai sitten koko Suomen nakokulmasta. Taman strategiatyon yhteydessa voitai-
siin sopia myos tyonjaosta ja erikoistumisesta. Talla tyonjaollakaan ei kuiten-
kaan ole merkitysta, mikali oppilaitokset eivat saa tukea viennin metsaalan kou-

lutuksen markkinointiin ja viennin koordinointiin.

Suomen koulutusvientistrategiassa on ajateltu korkeakoulujen ottavan alueelli-
sen vetovastuun ja lahtevan edistamaan vientia ulkomaille 1ahialueen muiden
oppilaitosten kanssa yhteistyota tehden. Tama sinansa kelvollinen ajatus on
jaanyt toteutumatta kaytannossa, kun valtioneuvoston tasolta ei ole maaritelty,
millaista taman vetovastuun kuuluisi olla. (Schatz 2016a). Metsaalalla etuna on
koulutusalan melko pieni osuus opetuksesta. Tama voisi tarkoittaa, etta alalla
pystyttaisiin tehokkaasti ja joustavasti laatimaan yhteistyOstrategioita ja kaytan-
non tyonjakoa. Yhteistyota voitaisiin lahtea suunnittelemaan alueellisesti kor-
keakoulujen kautta tai sitten laajemmin jakamalla Suomen metsaalan oppilai-
tokset esimerkiksi kolmeen vientida suunnittelevaan ryhmaan. Taman ideana

olisi vahentaa maantieteellisestd hajanaisuudesta johtuvia haasteita. Suotavaa
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myOs voisi olla oppilaitosten profiloituminen niin, ettd vain osa ottaisi viennin
toteuttamisen fokukseensa ja osa keskittyisi kotimaisen koulutuksen hoitami-

seen. Tama vaatisi jo hyvaa yhteisymmarrysta koulujen valilla.

Oli mallina sitten kokonaisen Suomen kokoinen metsavientiryhmittyma tai alu-
eellisen oppilaitosyhteistydon malli, tarvitsevat koulut apua asiakashankintaan.
Paikallaan olisi perustaa metsaalan vientia koordinoiva taho, jonka tehtavana
olisi siirtda oppilaitosten strategiset visiot kaytannon toiminnaksi. Oppilaitosten
valilla sovittaisiin siitd, mitd osaamista kullakin koululla on tarjottavanaan ja
kuinka paljon niilla on resursseja toimintaa kaytannossa toteuttaa. Taman poh-
jalta koordinoiva taho laatisi vientituotepaletin suuret linjat, joita se lahtisi mark-
kinoimaan ulkomaille. Tarkkoja ja taysin valmiita palvelupaketteja ei tarvitse,
eikd kannatakaan tassa vaiheessa tehda, mutta markkinointia varten olisi hyva
olla jotain myytavaa. Yhteistyohon tulisi ottaa mukaan yritykset ja yhdistykset,

joilla olisi kontakteja ulkomaille.

Koordinoiva taho kavisi asiakasneuvottelut oppilaitosten puolesta ja laatisi lopul-
ta sopimukset ja hoitaisi tarvittavan byrokratian. Oppilaitosten rooliksi jaisi kay-
tannon ohjelman sisaltdsuunnittelu ja toteuttaminen. Koska tallaisen koordinoi-
van tahon tydmaara olisi melko mittava, merkitsisi se suurehkoja palkkauskus-
tannuksia ja sita kautta vientipalveluiden hinnannousua. Vientistrategiatyossa
pitaisikin pyrkia keksimaan ratkaisuja siihen, miten viennilla saataisiin riittavan
tehokkaasti liikevaihtoa. Koordinoivan tahon palkkaaminen vaatisi todennakoi-

sesti merkittavaa vientitoiminnan kasvattamista.

Toinen vaihtoehto voisi olla maltillisempi linja, jossa koordinoiva taho ei ottaisi
vastuulleen koko markkinointia ja sopimusten tekoa, vaan toimisi eraanlaisena
kontaktivalittajana. Tassa roolissa koordinaattori pyrkisi yhdistamaan kyselyt
oikeaan oppilaitokseen ja oikeille henkilGille seka edistamaan Suomen metsa-
koulutuksen tunnettavuutta. Oleellista olisi tiivis yhteydenpito suomalaisten op-
pilaitosten kanssa liittyen naiden resursseihin ja mahdollisuuksiin toteuttaa vien-
tia.

Vientia voitaisiin pyrkia tehostamaan myos sisaltdja uusimalla. Lansimaiden

maksukykyiset asiakkaat eivat ehka ole kiinnostuneita perinteisistd metsaalan
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tehtavista, vaan uusista innovaatioista ja osaamisesta. Korkean laadun koulu-
tusvientipalveluista voisi olla mahdollista myds veloittaa enemman. Verkko-
opintoja ei talla hetkelld juuri hyddynnetd metsaalan viennissa. Nopea ja par-
haimmillaan kustannustehokas tapa lisata vientia olisi laadukkaiden verkkopoh-
jaisten toteutusten myynti ulkomaille. Verkko-opiskelusta sindnsa on oppilaitok-
sissa jo paljon kokemusta, joten mielekkaan vientituotteen suunnittelun voisi

uskoa onnistuvan.

Hurjempi ajatus voisi olla suomalaisen oppilaitoksen (ehka mieluiten korkeakou-
lun) haarayksikon perustaminen toiseen maahan, jossa kysyntaa on riittavasti,
esimerkiksi Kiinaan. Tama yksikkd ei ehka voisi keskittya pelkastaan metsa-
alaan, vaan laajempien hartioiden takia metsaala voisi olla yhtena osana toimin-
taa. Koulutusviennin selkea keskittaminen vieraalla maalla toimivan sivutoimi-
pisteen alle helpottaisi monia kotimaassa toimivien oppilaitosten ja opettajien
arkea aikataulu- ja resurssiongelmineen. Haittana taas olisi toiminnan keskitty-
minen vain yhteen maahan. Leveampien hartioiden takia sivutoimipisteen tulisi-
kin olla usean oppilaitoksen yhteistyOprojekti, mika ei veisi kohtuuttomasti voi-
mavaroja yhdelta oppilaitokselta ja jattaisi mahdollisuuden tehda muunlaista
vientia muihin maihin. Esimerkiksi Kiinaan perustettava toimipiste voisi olla koko
Suomen koulutusviennin tukiyksikko Kiinassa tarjoten seka tutkintoja etta lyhyt-

kurssituksia suomalaisin standardein ja monilla eri aloilla.

Vienti onnistuu lopulta ainoastaan, jos sita toteuttavat henkil6t ovat riittavan mo-
tivoituneita ja osaavia tehtaviin. Opettajien tyohyvinvoinnista huolehtiminen, riit-
tavien resurssien jarjestaminen, realistiset aikataulut ja henkiloston taydennys-
koulutus ja kannustimet ovat asioita, joihin oppilaitoksissa pitaa kiinnittaa jatku-

vasti huomiota, viennin sisalloista ja laajuuksista riippumatta.
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LIUTTEET

Liite 1. Haastattelurunko

Haastattelukysymykset, ForestVisit

Tassa kyselyssa koulutusviennilla tarkoitetaan sellaista toimintaa, jossa oppilai-
toksenne osaamista (esim. koulutus, tutkimus, kehitystyo, neuvonta, ym.) vie-
daan jossakin muodossa Suomen ulkopuolelle. Vientiin luetaan siis vastikkeelli-
nen eli tuloja tuova toiminta ulkomailla fyysisesti tai sahkoisten tyOkalujen avulla
seka sellainen toiminta kotimaassa, jossa oppilaitoksenne osaamista siirtyy
Suomesta ulkomaille (esim. vierailut, verkko-opetus, ym.). Viennilla tarkoitetaan
nimenomaan vastikkeellista toimintaa, ei esimerkiksi ystavyys- tai partneriyh-
teistyota.

1. Millaista koulutusvientia olette tehneet
a. Ulkomailla (esim. opetus, opetusmateriaali, koulutus, tutkimus, kehitys-
tyo...)?

b. Suomessa (esim. vierailut)?

2. Kuinka paljon koulutusvientia teette vuositasolla
a. Ulkomailla?

b. Suomessa?

3. Minne (mihin maihin ja mille organisaatioille tai kohderyhmalle) koulutusvienti
on suuntautunut?
a. Ulkomailla?

b. Suomessa?

4. Miten kansainvalinen yhteys/asiakas on hankittu?

5. Miten vientia kdytanndssa toteutetaan? Miten toiminta aloitetaan ja miten sita
organisoidaan?

6. Miten markkinoitte koulutusviennin tuotteitanne ulkomaille?

7. Millaisia esteita tai haasteita olette kohdanneet koulutusviennissa?
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Millaisia ovat olleet onnistuneimmat kokemuksenne ja kdytanténne koulutus-
viennista?

Haluatteko yhteistyota oppilaitosten valilla Suomessa koulutusviennissa ja mil-
laista se voisi olla?



