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Tama opinnaytetyd on tehty Uudenmaan ELY-keskuksen toimeksiantona. Laadullisessa
tutkimuksessa selvitettiin Go Global -valmennuksen vaikuttavuutta PK-yrityksisséd. Go Glo-
bal on PK-yrityksille suunnattu, kansainvalistymisprosessia tukeva vienninedistamistoi-
menpide. Tutkimukseen osallistui seitsemé&n vuosina 2009 - 2010 valmennukseen osallis-
tunutta yritysta. Tutkimuskysymykset koskivat toimenpiteiden konkreettista hyétya ja niiden
vaikutusta yrityksen kansainvalistymisprosessissa, seka valmennuksen kehittamista. Tut-

kimusmenetelména kaytettiin teemahaastattelua.

Taman opinnaytetydn teoreettinen viitekehys kasittelee kansainvélistymisen tavoitteita,
ongelmia ja haasteita seka yritysstrategisesta ettd talouspoliittisesta nédkdkulmasta. Teo-

riaosuudessa kaydaan lapi myods kansainvalistymispalveluja koskevia tutkimustuloksia.

Tutkimustulokset osoittavat, ettd Go Global -valmennus paransi osallistuneiden yritysten
valmiuksia toimia kansainvalisilla markkinoilla. Kansainvalistymista ajatellen valmennus
toimi liikkeelle panevana voimana tai pohjana paatoksenteolle, mutta silla ei ole ollut eri-
tyista roolia itse kansainvélistymisen toteuttamisvaiheessa. Valmennuksen kehittdmiseksi
ehdotettiin valmennuksen jakamista yleis- ja spesifiin osioon seka sen raataldintia eri vai-
heessa oleville yrityksille. Kehitysideoita olivat jatkosuunnitelman ja -toimenpiteiden laadin-
ta sekd hankkeen toteutumisen seuranta. Lisdksi esitettiin sparraavan yhteistoiminnan

lisdamista osaksi valmennusta.

Avainsanat Kansainvalistyminen, PK-yritys, vienninedistamistoimenpide,
ELY-keskus, Finpro
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The present thesis was commissioned by The Centre for Economic Development,
Transport and the Environment of Uusimaa. The purpose of this qualitative research was
to examine the effectiveness of Go Global -training on SMEs. Go Global is an export pro-
motion measure aimed at SMEs planning to expand their area of business. The research
was conducted on seven firms who attended the training during 2009 - 2010. The research
guestions dealt with the concrete benefit of the training and the effect it had in the interna-
tionalization process of the company, and also how one should develop the training fur-

ther. The research material for the study was gathered from theme interviews.

The theoretical framework of the study covers the goals, difficulties and challenges of in-
ternationalization both from a corporate strategy and an economic policy point of view. The

theory part also takes a look at the study results in public internationalization services.

The results showed that Go Global -training improved companies readiness for operating
in international markets. The training was considered as an actuation to internationalization
or a basis for decision making but had no specific role in the execution of internationaliza-
tion. Proposals for improvement divided the training into a general and a specific segment
and customized it to suit the needs of companies in different stages. Suggestions for fur-
ther developing Go Global -training included developing an extension plan and measures,
and a follow up for realizing the project in question. Also coaching activities should be in-

cluded in the training.

Keywords Internationalization, SMEs, export promotion measure, The
Centre for Economic Development, Transport and the Envi-
ronment, Finpro
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1 Johdanto

1.1 Tutkimuksen ldhtokohdat

Tama opinnaytetyd on laadullinen tutkimus PK-yrityksille suunnatun kansainvalistymi-
sen valmennusohjelman vaikuttavuudesta. Tutkimuksen pyrkimyksena oli selvittdd mi-
ten Go Global -valmennuksen puitteissa tehdyt vienninedistdmistoimenpiteet ovat
konkretisoituneet yritysten kansainvalistymisprosessissa. Go Global on Uudenmaan
ELY-keskuksen rahoittama ja Finpro ry toteuttama yhteishanke, jonka tavoitteena on
ollut auttaa kansainvalistymista harkitsevia, tai jo kansainvalisilla markkinoilla toimivia

PK-yrityksia kasvu- ja kansainvélistymissuunnitelman suunnittelussa ja toteutuksessa.

Talouskasvu edellyttda kasvavia vientituloja. Tutkimusten mukaan PK-yritysten kan-
sainvalistyminen viennin kasvun edellytyksend lisdantyy tulevaisuudessa — talla hetkel-
& PK-yritysten suoran viennin osuus muodostaa vain viidesosan koko viennin méaras-
ta. Valtion yllapitdmat yritystukijirjestelmat seka hallituksen toimenpiteet PK-yritysten
kansainvélistymisen edistdmiseksi ovat ratkaisevassa asemassa talouskehityksen
kannalta. PK-yritykset ovat myds merkittava tyollistdja Suomessa. Viime vuosina yh-
deksan kymmenesta tyopaikasta on syntynyt PK-yrityksiin. (Panostukset PK-yritysten

kansainvéliseen kasvuun tuottavat tulosta 2011.)

Elinkeinoelaméan keskusliiton (EK) ja Finpro:n teettdmén kyselyn mukaan jopa 90 pro-
senttia kansainvalistymisté harkitsevista tai aloittavista PK-yrityksista kokee tarvitse-
vansa apua viennin tai muun kansainvélisen toiminnan aloittamiseksi. Kysyntaa on
erityisesti kansainvalistymisneuvonnalle: tietoa tarvitaan muun muassa kohdemarkki-
noista ja ulkomaankaupan maarayksista sek& rahoitusvaihtoehdoista. Tarvetta on
myos yrityskohtaiselle konsultoinnille, jossa huomioidaan yksildlliset tarpeet ja tavoit-

teet, seké asiakasprojektien jalkiseurannalle. (Elinkeinoelamén keskusliitto 2011.)

Taman opinnaytetyon teoriaosuus kasittelee kansainvalistymista seka yritysstrategises-
ta ettd talouspoliittisesta nakdkulmasta. Tutkimuksen teoreettinen viitekehys etenee
kansainvélistymisen syistd ja ongelmista PK-yritysten nykytilanteeseen Suomessa.
Neljannessa luvussa aihepiiria tarkastellaan talouspoliittisten tavoitteiden ja haasteiden
nakokulmasta, minka jalkeen siirrytdén kansainvalistymispalveluja koskeviin tutkimus-

tuloksiin. Teoreettisen viitekehyksen tarkoituksena on tarjota tietoa lukijalle eri n&ké-

—
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kulmista kokonaiskasityksen muodostamiseksi. Viimeisessa luvussa esitellaén tutki-

mustulokset tAméan tyon osalta.

1.2 Tutkimuksen tarkoitus

Taman tutkimuksen tarkoituksena on selvittdd, mita konkreettista hyotya Go Global -
valmennuksen vienninedistdmistoimenpiteista on ollut, seka selvittda tehtyjen toimenpi-
teiden vaikutusta yritysten kansainvalistymisprosessissa. Liséksi pyrkimyksend on
saada vastauksia siihen, millaisia toimenpiteitd yritykset kokevat tarvitsevansa, jotta
valmennusta voitaisiin kehittda edelleen. Uudenmaan ELY-keskuksen viennin uudet
horisontit -projektin ohjelmakausi paattyy 2013. Tdman tutkimuksen tulokset otetaan
huomioon sek& jaljella olevan kauden ohjelman ettd jatkotoimenpiteiden suunnittelus-

sa. (Piispanen 2012.)

1.3 Tutkimuksen rajaukset

Tassa tutkimuksessa keskitytdan valtakunnalliseen ohjelmaan kuuluneisiin Uuden-
maan ELY-keskuksen jarjestdmiin kansainvalistamisvalmennuksiin. Go Global -
valmennuksia on jarjestetty Uudellamaalla tdhan mennessa viisi kertaa ja niihin on
osallistunut yhteensa 28 yritysta: kaksi palvelualoille suunnattua valmennusta on edel-
leen kdynnissa. Kolmeen paattyneeseen valmennukseen on osallistunut yhteensa 16

yritysta. (Kauneela 2012.)

Tutkimus koskee vain kahteen ensimmadiseen valmennukseen osallistuneita yrityksia.
Tutkimuksen tavoitteiden kannalta nailla yrityksilla on riittdva kokemuspohja vastauksi-
en antamiseen. Mukana olevat yritykset ovat ICT-alan eli informaatiosektorin PK-
yrityksia (toimialoinaan tavaran- ja sisallontuotanto, palveluiden tuotanto seka tietolii-
kenne) ja BRIC-maihin tadhtddvia PK-yrityksia. BRIC-maihin luetaan Brasilia, Vengja,
Intia ja Kiina. Yritykset osallistuivat Go Global -valmennukseen vuosina 2009 - 2010.
Kyseisiin valmennuksiin oli osallistunut yhteensa kymmenen yritysta, joista seitseman
osallistui tahan tutkimukseen. Nayte oli melko pieni, mutta riittava selvittdmaan haasta-

teltavien kasitysta valmennuksen vaikuttavuudesta.

—
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2 Viennin uudet horisontit -projekti

2.1 Go Global -valmennus

Viennin uudet horisontit -projekti kdynnistettiin vuonna 2008. Sen tarkoituksena on ke-
hittdd Uudenmaan alueella toimivien PK-yritysten vientivalmiuksia ja parantaa niiden
kansainvalistymisen edellytyksia. Projektin painopistealueiksi nimettiin haastavat ja

kasvupainotteiset markkinat, kuten BRIC-maat. (Viennin uudet horisontit -esite 2012.)

Vientitoiminnan tai muun kansainvalisen liiketoiminnan aloittamista suunnitteleville, tai
jo ulkomailla toimiville yrityksille, on suunniteltu erilaisia yritysvalmennuksia, kuten Go
Global. Valmennuksilla tAhdataan yritysten maa-, markkina-, ja toimialakohtaisten val-
miuksien kehittdmiseen. (Viennin uudet horisontit -esite 2012.) Raataldidyt yritysval-
mennukset koostuvat seminaareista, yrityskohtaisesta konsultoinnista ja mahdollisista
markkinatutkimusmatkoista. Valmennukseen sisaltyy myo6s yrityskohtaisesti raataloity
markkina-analyysi tai muu selvitys. Go Global -ohjelman tavoitteena on paitsi parantaa
yrityksen ja sen henkildston kansainvalistymisedellytyksia ja -valmiuksia, myds pienen-
taa yrityksen kansainvalistymiseen liittyvid riskeja seka helpottaa uusien likekumppa-

nien I0ytamista ja edistaa yritysten valista verkostoitumista. (Go Global -esite 2011.)

| Yrityskohtainen konsultointi kotimaassa |
5pv - - Kaytettavissa yhteensa
| Yritysanalyysi | 10 konsultointipaivaa,
‘ jotka voidaan kayttaa
|  Yrityskohtainen konsultointi kohdemaassa | yrityskohtaisen tarpeen
5pv mukaan
| Markkina-analyysi |

Kuvio 1. Go Global -valmennuksen rakenne. (Kauneela 2012.)

Paasaantoisesti Go Global -valmennuksia ei markkinoida julkisesti. Finpro etsii itse
ohjeistuksessa olevaan teemaan sopivat yritykset ja tekee niista esityksen, jonka poh-
jalta ELY-keskus valitsee osallistuvat yritykset. ELY-keskusten jakama Euroopan sosi-
aalirahaston tuki on harkinnanvaraista, joten mukaan haetaan sellaisia yrityksia, joille
valmennus tuottaa konkreettisen mahdollisuuden vientitoiminnan kasvattamiseen. Toi-
minta on tarve- ja kehittdmislahtoistd, koska rahallinen panos ELY-keskukselta ja ve-
ronmaksajilta siihen on suuri: valmennuksen kokonaishinnasta (15 000 €) yrityskohtai-

nen omarahoitusosuus on noin 25 prosenttia. Valtakunnallisesti Go Global -
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valmennuksia on jarjestetty kymmenia ja niihin on osallistunut yli sata yritysta. (Kau-

neela & Piispanen 2012.)

2.2 Uudenmaan ELY-keskus

Uudenmaan ELY-keskus eli elinkeino-, liikenne- ja ympéaristokeskus on yksi viidesta-
toista koko maan kattavasta organisaatioverkostosta, jonka tehtavana on edistda alu-
eellista kehitysty6ta hoitamalla valtiohallinnon toimeenpano- ja kehittdmistehtavid. ELY-
keskukset (entiset TE-keskukset) syntyivat osana laajaa valtion aluehallinnon uudista-
mishanketta, jonka pyrkimyksena oli luoda tehokkaasti ja tuloksellisesti toimiva aluehal-
linto. Uudistus astui voimaan 1.1.2010. ELY-keskusten yleishallinnollisesta ohjaustoi-

minnasta vastaa ty0- ja elinkeinoministerio. (Uudenmaan ELY-keskus 2012a.)

Uudenmaan ELY-keskus on niin sanottu kolmen vastuualueen keskus, jonka piiriin
kuuluvat elinkeino, tyévoima ja kulttuuri (E), liikenne ja infrastruktuuri (L) sekd ymparis-
t6 ja luonnonvarat (Y). E-alueen vastuulla on muun muassa elinkeinopoliittinen kehitys-
ty0 sek& osaamis- ja koulutustarpeiden ennakointi. E- vastuualueen palveluihin kuulu-
vat esimerkiksi neuvonta-, rahoitus- ja kehittdmispalvelut PK-yrityksille. ELY-keskusten
yhteinen tavoite on olla asiakas- ja kansalaislahtdinen palveluorganisaatio, oman toi-
mintaymparistonsa haasteet ja mahdollisuudet tunnistava asiantuntija sek& sidosryh-

mien arvostama, luotettava yhteistyokumppani. (Uudenmaan ELY-keskus 2012a.)

ELY-keskuksilla on merkittava rooli EU-rahoituksen myo6ntéjind. Euroopan sosiaalira-
hastosta (ESR) myonnettavalla rahoituksella tuetaan toimintaa, joka parantaa osaamis-
ta, tyollisyytta ja tyollistymisedellytyksia. Lisarahoitusta mydnnetd&n myds PK-yritysten
tukitoimenpiteisiin: Viennin uudet horisontit -projektin rahoituksesta 26.7 % tulee Eu-
roopan sosiaalirahastosta. Rahoitettaviin hankkeisiin sisaltyy EU-tuen ja kansallisen
osuuden liséksi hankkeen toteuttajan omaa rahoitusosuutta. (Uudenmaan ELY-keskus
2012b.)

2.3 Finprory

Finpro ry on vuonna 1919 perutettu vienninedistamisorganisaatio, jonka kansainvalinen
vientikeskusverkosto kattaa noin 50 eri maata. Finpro on osa ty6 ja elinkeinoministerién

konsernia ja toimii tiiviissd yhteistyéssd muun muassa ELY-keskusten, Tekesin ja ul-
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koministerion kanssa. Finprolla on merkittéva rooli kansallisesti tarkeiden kehittdmisoh-

jelmien ja projektien hallinnoijana ja toteuttajana. (Finpro 2012.)

Finpron jasenind on noin 550 suomalaista yritysta, Elinkeinoelaméan Keskusliitto, Suo-
men Yrittdjat sekd Teknologiateollisuus. Finpron asiakkaita ovat PK- ja suuryritykset,
julkiset organisaatiot ja palveluntarjoajat. Finron toiminta painottuu kuitenkin PK-
yritysten kansainvélistymisen tukemiseen kansainvélistymisen eri vaiheissa: kasvun
suunnittelussa, markkinoille menon valmistelussa, etabloitumisessa valituille markki-
noille, markkina-aseman parantamisessa ja verkostoitumisessa paikallisten toimijoiden
kanssa. (Finpro 2012.)

Finpron tarjoamia tietopalveluja ovat maa- ja toimialaraportit, laivauskasikirja (190
maan keskeiset tuontimaaraykset ja asiakirjavaatimukset) ja hanketietopalvelut (neu-
vontaa kehitysrahoittajien projekteista). Lisdksi Finpro yllapitdd viejatietokantaa ulko-
maisille ostajille, jarjestaa valtuuskuntavierailuja ja on mukana vientirengastoiminnas-
sa. Vientirenkaat ovat yritysten yhteistyoprojekteja, joiden tehtdvané on auttaa yrityksia
viennin kaynnistamisessa ja uusien myynti- ja markkinointikanavien rakentamisessa.
(Finpro 2012.)

3 Matkalla maailmalle
3.1 Kansainvalistymisen syyt

Kansainvalistymisella tarkoitetaan yleensa yritystoimintojen maantieteellistéd laajenta-
mista ja taloudellisten toimintojen ulottamista kotimaan rajojen ulkopuolelle. Yritys siis
harjoittaa vienti- tai tuontitoimintaa, tai tekee yhteisty6td ulkomailla toimivien yritysten
kanssa. Kansainvalisiksi voidaan luokitella yritykset, joiden ulkomaankauppa on sdan-
nollista ja ulkomaan myynnin osuus liikkevaihdosta vuositasolla vahintaan 10 - 20 pro-
senttia. Liiketoiminnan laajentaminen uusille kansainvélisille markkinoille on yksi PK-
yritysten tarkeimmista kasvun vaylistd erityisesti Suomen kaltaisissa maissa, joissa
kotimarkkinat ovat pienet. Kansainvalistyminen tarjoaa yritykselle mahdollisuuden laa-
jentaa asiakaskuntaansa ja kasvattaa yrityskokoa. (Elinkeinoelaman keskusliitto 2010,
11))

OECD:n (Organization for Economic Cooperation and Development — Taloudellisen

yhteisty6n ja kehityksen jarjestd) selvitysten mukaan PK-yritysten kansainvalistyminen
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on yleensa seurausta kasvutavoitteiden toteuttamisesta, yritykseen kertyneen osaa-
mispadoman hyoddyntamisesté seka yksiloiden ja yritysten verkostoitumisesta. Voidaan
siis todeta, etta kasvuun, tutkimukseen ja tuotekehitykseen voimakkaasti panostavat
yritykset kansainvélistyvat muita yrityksid todennakdisemmin. Kansainvalistymisalttius
lisdantyy myos, jos yrityksella on palveluksessaan ulkomailla asuneita, opiskelleita tai

tyoskennelleita henkildité. (Elinkeinoelaman keskusliitto 2010, 14.)

Kansainvalistymisen syyt voidaan jakaa tyonto- ja vetotekijéihin. Tyontotekijoilla tarkoi-
tetaan erilaisia kotimarkkinoihin liittyvi& vaikeuksia, jotka pakottavat yrityksen etsimaan
liketoimintamahdollisuuksia muualta. Kotimarkkinoiden tydntotekijoind toimivat pie-
nuus, vahadinen kasvu ja kova kilpailu. Vetotekijoista puhuttaessa tarkoitetaan seka
houkuttelevia ettd parempia mahdollisuuksia kansainvalisilla markkinoilla, kuten kan-
sainvalisten markkinoiden kysynta, koko ja kasvu, myds hyvin menestyville yrityksille.
Erityisesti ICT-yritysten kansainvalistymiseen vaikuttavat erilaiset vetotekijat, kuten
kansainvélisen toiminnan mahdollistamat mittakaavaedut ja alhaiset riskit. Kansainva-
listyminen voi olla myds yrityksen strateginen paadmaara. Tyonto- ja vetotekijdiden li-
saksi kolmantena paasyyna voidaan mainita asiakkaan kansainvélistyminen — kotimai-
sen asiakkaan kansainvalistymisen antama mahdollisuus on kuitenkin kaytannollisesti

katsottuna myos ulkomaisen asiakkaan taholta tuleva vetotekija. (Aijo 2008, 38 — 39.)

Kansainvalistymisen motiivina voivat toimia mm. kysynnan hiipuminen kotimarkkinoilla
tai hyvin kapealle markkinalohkolle (niche) erikoistunut tuote, mutta vientitoiminta voi
kaynnistyd myds ulkomaisesta impulssista, eli joku haluaa ostaa yrityksen tuotteita

kotimarkkinoiden ulkopuolelta. (Kananen 2010, 11.)

Taloudellisen hyodyn liséksi toiminnan kansainvalistyminen on kilpailuedun lahde, jon-
ka avulla PK-yritys lisda toimintamahdollisuuksiaan, kuten myés keino laajentaa yrityk-
sen osaamispohjaa. Toimimalla ulkomailla tutustutaan uusiin prosesseihin ja teknologi-
aan, mik& osaltaan voi vaikuttaa lisaavasti tuottavuuteen ja innovatiivisuuteen. Osaa-
misresurssien lisddntyminen toimii eraanlaisena katalyyttind — sen avulla yrityksen on
huomattavasti helpompaa nahdéa toimintamahdollisuuksia uusilla ulkomaisilla markki-
noilla ja siirtya harjoittamaan viennin liséksi myds muita vaativampia kansainvalistymi-
sen muotoja. (Hessels & van Stel 2009, 258 - 259.)

Paasyiden lisaksi kansainvalistymisessa esille usein nousevat erilaiset erinomaisuus-

tekijat, kuten tuotteen tai palvelun ainutlaatuisuus, henkil6ston tuote- tai palveluosaa-
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minen, kohdemarkkinoiden tuntemus ja markkinointiosaaminen — kyseiset seikat kylla
tukevat ja helpottavat niin sanottuja paasyita, mutta eivat yksinaan toimi liikkeelle pa-
nevana voimana. Kansainvalistyminen siis perustuu moneen eri tekijaan, mutta l&hto-
kohtana on aina tarve yrityskasvuun ja tuloksen turvaamiseen. Kansainvalistyminen
tarjoaa monia etuja, mutta edellyttdd myods monenlaista osaamista, kuten kielitaitoa,
kansainvélistd kokemusta, tuotannon ja toiminnan kustannustehokkuutta ja laatua,
henkilost6- ja rahoitusresursseja, markkinointitaitoja seka bisneskulttuuriosaamista.
Luonnollisesti olennainen seikka on kansainvalisille markkinoille sopiva tuote ja yrityk-
sen riskinsietokyky. (Aijo 2008,40 - 41.)

3.2 Keinot kasvun hakemiseksi

Kansainvalisen toiminnan k&aynnistamiseen on useimmiten olemassa konkreettinen
syy, joka liittyy yrityksen elinkaareen. Vientiin voidaan ryhtya tuotteella, tai nykyisin yha
suuremmassa maarin palveluilla, tai tuotteiden ja palveluiden yhdistelmalla. Tuote tar-
vitsee seurakseen usein palvelun, josta voi muodostua itse tuotetta kannattavampi ja

pitempiaikaisempi myyntiartikkeli. (Kananen 2010, 11.)

Tuotteilla on usein oma elinkaarensa, joka vaihtelee muutamasta kuukaudesta useisiin
vuosiin. Kysynnan laantuessa markkinat jadhtyvat, jolloin yritys voi pyrkia lisdéamaan
menekkia tuotemuutoksilla eli uudistamalla tuotettaan, tai etsimalla uusia asiakkaita
olemassa olevilta kotimaan markkinoilta esimerkiksi tehostamalla myyntia tai [6ytamalla
uusia jakelutieratkaisuja. Toinen mahdollisuus yllapitdd myyntitasoa on I0ytda uusia
markkinoita olemassa olevalle tuotteelle, toisin sanoen kaynnistdd vientitoiminta. Ta-
mak&éan strategia ei ole pitkdkestoinen ratkaisu, vaan johtaa jossakin vaiheessa mene-
kin pienentymiseen, ellei yritys kykene uudistamaan tuotevalikoimaansa. Yritys voi siis
hakea kasvua tuotekehityksen kautta uusilla tuotteilla kotimaasta tai kansainvalisilta
markkinoilta — tdnd paivana tuotekehitys on lahes pakollista, jos aikoo pysyd markki-
noilla pitemp&an. Tuotekehityksen ongelmana on kuitenkin se, etté vain harvoista tuo-
teideoista tulee myyntimenestys. Yritykselle kasvukeinoja ovat siis myynnin tehostami-
nen paikallisilla markkinoilla, kansainvalistyminen tai uusien tuotteiden kehittdminen

kotimaan tai kansainvalisille markkinoille. (Kananen 2010, 12 - 13.)
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3.3 Kansainvélistymisen ongelmat

Suomalaisyritysten kansainvalistymisen suurimmat ongelmat voidaan tiivistad neljaan
paatekijaan: yrityksen tuntemattomuus, puutteellinen markkinatuntemus, resurssien
puute seké ulkopuolisen toimijan yleiset hankaluudet, kuten kaupan esteet ja protektio-

nismi seka lainsaadannon estavat tekijat. (Aijo 2008, 49.)

Protektionismiksi katsotaan ulkomaisen kilpailun torjumista tullein, standardien ja maa-
raysten seka valtion tukiaisten avulla. Tosin tdna paivana tullien ei katsota olevan eri-
tyisen merkityksellisida kansainvélisen kaupan esteind. Standardeilla ja maarayksilla
pyritdén takaamaan tuotteiden laatutaso, mutta ne toimivat myos tehokkaina tuontikau-
pan esteind. Standardit ja maaraykset aiheuttavat lisdkustannuksia ja vaikeuttavat
suurtuotannon mukanaan tuomia kustannusetuja esimerkiksi silloin kun, tuotteet joudu-
taan mukauttamaan useiden kohdemarkkinoiden vaatimusten mukaiseksi. Kaupan
esteisiin luetaan myds maa- ja aluekohtaiset tuet, silla ne antavat kotimaiselle tuotan-
nolle suhteettoman kustannusedun ja siten vaaristavat kauppaa. (Kananen 2010, 19 -
21.)

Yleisesti ottaen kansainvalistymisen ongelmat liittyvat myyntiin, markkinointiin, ulko-
puolisen rahoituksen hankkimiseen ja varainhoitoon. Pienille yrityksille tyypillisid on-
gelmia ovat taloudellisten ja henkilostoresurssien puute. Yrityksilla ei aina ole riittavia,
kansainvélistymisen edellyttdmia inhimillisid resursseja, kuten kielitaitoista tai kansain-
valisen markkinoinnin hallitsevaa henkildst6é. Useissa tapauksissa hyvan idean toteut-
tamiseen tarvittava kaupallinen ja liiketoimintaosaaminen on puutteellista toiminnan
alkuvaiheessa. Erityisesti pienilla ohjelmistoyrityksilla taloudelliset ja markkinointion-
gelmat asettivat huomattavia rajoitteita — yksityiskohtaisemmin mainittuna nelja yleisin-
td ongelmaa olivat viivastykset maksusuorituksissa, hintakilpailu, valuuttavaihtelut ja
vientirahoituksen hankinta. (Ojala & Heikkila 2009, 298 - 299.)

Luotettavan markkinatiedon saatavuuden lisdksi haasteita kansainvalistymisessa aihe-
uttavat kansainvalisten liiketoimintamahdollisuuksien tunnistaminen, potentiaalisten
asiakkaiden ja oikeiden jakeluverkostojen loytdminen seka johtamisresurssien puute.
Olennaisin kansainvalistymistd hidastava tekija vertailtaessa PK-yrityksia ja suuria yri-
tyksia on, ettd PK-yrityksilld on kaytettdvissaan vAhemman resursseja kaikkiin toimin-
toihinsa. Myds volyymit ovat usein pienempid, jolloin kaikkiin perustoimintoihin, kuten

yksittdisen vientitoimituksen menettely, perusstandardien tayttaminen ja rahoituksen
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hankkimiseen liittyvien kustannusten suhteellinen merkitys on suurempi. Taloudellisten
resurssien niukkuus korostuu entisestaén etabloiduttaessa kansainvalisille markkinoille
— toimintojen hoitaminen tai varsinaisten kaupan ja investointien esteiden, ongelmien,
oikeusprosessien tai muiden sellaisten vaatimat menettelyt edellyttdvat pAdomaa. Kan-
sainvalisen talouskriisin myota erityisongelmaksi on noussut myos seka vientirahoituk-
sen ettd kayttdpadoman saatavuus, silla riskin jakajia 16ytyy ndin& aikoina véhemman.
(Elinkeinoelaman keskusliitto 2010, 14.)

4 Pienet ja keskisuuret yritykset Suomessa

4.1 Nykytilanne

Pienet ja keskisuuret yritykset (PK-yritykset) ovat yrityksid, jotka tydllistavat alle 250
henkil6a ja joiden liikevaihto on enintd&n 50 miljoonaa euroa, tai taseen loppusumma
on enintddn 43 miljoonaa euroa. Yrityksen luokittelu pieneksi tai keskisuureksi yrityk-
seksi edellyttdd myds riippumattomuutta: yrityksen pdédomasta tai &anivaltaisista osak-
keista korkeintaan 25 prosenttia saa olla muiden kuin pienen tai keskisuuren yrityksen

maaritelman tayttavien yritysten omistuksessa. (Tilastokeskus 2011.)

Vuonna 2009 Suomen koko yrityskannasta (263 800 yritystd) pienten ja keskisuurten
yritysten osuus oli 99,8 prosenttia. Naistd alle kymmenen hengen mikroyrityksid oli
93,4 prosenttia. PK-yritykset tydllistivat kaikkien yritysten henkilostdsta 61 prosenttia ja
kerryttivat 49 prosenttia niiden liikevaihdosta. Viime vuosina PK-yritysten ty6lli-

syysosuuden kasvu on kuitenkin hidastunut. (Ty6- ja elinkeinoministerié 2011, 40 - 42.)

Pitkdan jatkunut taloudellinen epavarmuus on vahentanyt tydllistAmistarvetta, mutta
pienet ja keskisuuret yritykset ovat edelleen merkittava tyollistaja. Taloustilanteen li-
saksi merkittavia tyollistAmisen esteitd ovat kysynndn epavarmuus, tydvoiman saata-
vuuteen liittyvat ongelmat seka tydn sivukulut. Ongelmat koskevat kaikkia toimialoja ja
ovat vaikuttaneet PK-yritysten tyollistdmismahdollisuuksiin, lukuun ottamatta palvelu-
aloja. Myds kasvuhakuisuus PK-yritysten keskuudessa on edelleen laskenut lievasti,
mutta on talla hetkella kuitenkin selvasti korkeammalla tasolla kuin talouskriisin aikana
vuonna 2009 — noin joka kymmenes PK-yritys pyrkii voimakkaaseen kasvuun ja 42
prosenttia suunnittelee kasvavansa mahdollisuuksiensa mukaan. Tyollistamistarve ja
kasvuhakuisuus ovat yleisempid nuoremmissa, suuremmissa, ja luonnollisesti laajem-

milla markkinoilla toimivien PK-yritysten keskuudessa. (Yrittgjat 2012, 21 - 22.)
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Vuoden 2011 tilastotietojen mukaan Suomessa toimivista PK-yrityksista 29 prosenttia
harjoittaa joko suoraa tai epasuoraa vientia ulkomaille. Epasuoralla viennilla tarkoite-
taan tilannetta, jossa yrityksen tuotteita myydaan ulkomaille osana jonkin toisen koti-
maisen yrityksen tuotekokonaisuutta. Teollisuuden PK-yrityksista vientia on runsaalla
60 prosentilla. Kaupan alalla vientid harjoittaa lahes joka kolmas, palvelualoilla joka
viides ja rakentamisessa joka kymmenes PK-yritys. Kyseiset luvut eivat kuitenkaan
kerro viennin maaréasta tai sen suhteellisesta merkityksesta yritysten toiminnassa. Ta-
varavientid harjoittavista yrityksistd 95 prosenttia on PK-yrityksid, mutta niiden osuus

viennin arvosta on vain neljannes. (Tyo- ja elinkeinoministerié 2011, 102.)

Odotukset viennin kehityksesta ovat tdnd vuonna melko varovaiset. Erityisesti teolli-
suuden osuus viennista on laskenut vime vuodesta, mutta kasvuun uskoo edelleen
runsas kolmannes teollisuuden PK-yrityksistd. Vahvimmat vientiodotukset ovat vahin-
tdan 2 miljoonan euron liikevaihtoon yltavilla teollisuusyrityksilla, joista 45 prosenttia

arvioi vientinsa kasvavan tdman vuoden aikana. (Yrittgjat 2012, 16.)

4.2 Yritystyypit

Kansainvaliset PK-yritykset jaotellaan yleensé vaiheittain kansainvélistyviin, born global
-yrityksiin ja yritysjarjestelyin kansainvalistyneisiin yrityksiin. Vaiheittain kansainvalisty-
neet yritykset ovat toimineet jo pidemmén aikaa ja saavuttaneet vankan aseman Koti-
maan markkinoilla. Naille yrityksille kansainvélistymisen motiivina toimivat esimerkiksi
kysynnan riittdmattdmyys tai lilan pienet kotimarkkinat, jolloin kasvua haetaan laajen-
tamalla liiketoimintaa ulkomaille. Tallaisten yritysten kansainvalistymisprosessi on hi-
das, etenee vaiheittaisesti ja keskittyy yksittaisiin kohdemaihin. (Elinkeinoelaméan kes-
kusliitto 2010, 13.)

Born global -yrityksille on ominaista, ettd ne hakevat kasvumahdollisuuksia jo hyvin
varhaisessa vaiheessa yrityksen elinkaarta — itse asiassa niiden on kansainvalistyttava
menestydkseen. Born global -yritykset ovat usein hyvin kapea-alaisilla niche-
markkinoilla toimivia, voimakkaasti erikoistuneita korkean teknologian yrityksia, joille
kotimaan markkinat ovat usein riittamattdmat kannattavaa liiketoimintaa ajatellen. Kan-
sainvalisen toiminnan motiiveina ovat yritysmahdollisuuden hyddyntdminen, edelldkavi-
jyys ja kilpailuedun tavoittelu. Born global -yritysten kansainvalistymisprosessi on no-

pea, valitdn ja kohdistuu useisiin kohdemaihin. (Elinkeinoelamén keskusliitto 2010, 13.)
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Kansainvalistyminen voi olla myds seurausta yrityksessa tai sen toimintaymparistossa
tapahtuvista muutoksista. Laukaiseva tekija voi esimerkiksi olla omistajan vaihdos tai
yritysjarjestelyt, jolloin ulkomainen omistus tai kansainvalisesti orientoitunut toiminta
ajaa pelkastddn kotimaassa toimivan yrityksen toimintaa ulkomaille. Kansainvalisty-
misprosessia voisi kuvailla myodhaiseksi mutta nopeaksi, ja se keskittyy useisiin koh-
demaihin hyddyntéen yritysjarjestelyin syntyneitd uusia verkostoja ja resursseja. Alla
olevassa taulukossa on lueteltu eri yritystyyppien tarkeimmat rahoituslahteet ja tyypilli-
simmat kansainvalisen toiminnan muodot. (Elinkeinoelaméan keskusliitto 2010, 13.)

Vaiheittain Yritysjarjestelyin
oorn dlobe! kansainvalistyva

Toimintamuodot

Agentit Agentit Jo olemassa
Jalleenmyyijat Jalleenmyyjat olevien
Suora vienti Lisensointi verkostojen
Y hteisyritykset hyédyntaminen

Tulorahoitus Julki K Tulqrar_;_?ltus israhoi Emoyhtitn tai uusien omistajien
Julkinen kansainvalistymisrahoitus ulkinen kansainvalistymisrahoitus pasomasijoitukset
Paaomarahoitus

Riskirahoitus
Listautumisannit

Kuvio 2. PK-yritysten toimintamuodot ja rahoitusléhteet. (Mukaellen Elinkeinoeldmén keskusliit-
to 2010, 13.)

Hitaalla kasvulla on my6s hyvéat puolensa: on nimittain mahdollista, ettéd hidas kasvu
pitkalla tahtaimella on yritykselle strategisesti kannattavaa. Se mahdollistaa yrittéja-
orientoituneen kulttuurin yllapidon, jolloin tuotekehitystoiminta ja strateginen innovatiivi-
suus, johdon riskienottokyky ja oma-aloitteinen kilpailuhalukkuus sailyvat. Lisaksi hidas
kasvu luo yritykselle vakautta, kilpailukykya muuttuvissa markkinatilanteissa ja mahdol-
lisuuden pitaa yritys kasvun uralla. Nopean kasvun riski puolestaan on, etta yrityksesta
tulee sen myo6ta hitaampi ja jaykempi, ja yrittdjaorientoitunut toimintakulttuuri rapistuu.
(Vaitds: maltti on valttia PK-yritysten kansainvalisessa kasvussa 2009.)

4.3 Toimintamuodot

Usein kansainvalistymisprosessi kaynnistyy epésuoralla viennilla kotimaisten vélijasen-
ten, kuten vientiagenttien ja -likkeiden avulla. Se on yrityksen kannalta riskiton vaihto-
ehto, koska se ei vaadi suuria padomainvestointeja tai osaamisresursseja. Epasuora
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vienti jad yleensé vélivaiheeksi, josta siirrytaan harjoittamaan suoraa vientia ulkomais-
ten valijasenten avulla. Mydhemmasséa vaiheessa yritys voi siirtya valittomaan eli
omaan vientiin ilman valijasenid, tai erityisoperaatioihin (lisensointi, franchising, sopi-
musvalmistus ja suorat investoinnit) erityisesti niilla markkinoilla, joilla myyntipotentiaali

on riittdvan suuri investointien kattamiseen. (Kananen 2010, 48 - 49.)

Suomalaisten PK-yritysten p&aasiallinen kansainvalistymisstrategia on vienti. Vuonna
2009 tavaroiden viennin kokonaisarvo oli 44,9 miljardia euroa, josta PK-yritysten osuus
oli noin 13 prosenttia. Suurin osa viennin kokonaisarvosta kertyy suuryritysten ulko-
maankaupasta, mutta kaikista vientiyrityksista enemmistd on PK-yrityksia. Suomalais-
ten yritysten suora vientitoiminta on melko vahaista verrattuna useaan muuhun EU-
maahan — kaikista vientia harjoittavista PK-yrityksistd noin 60 prosenttia vie tuotteitaan
tai palvelujaan suoraan ulkomaille. Kokonaisvientid ajatellen Kotimaisten PK-yritysten
osuus on pieni verrattuna kilpailijamaihin esimerkiksi Tanskaan ja Ruotsiin. Teollisuu-
dessa PK-yritykset toimivat usein niin sanottuina valillisin& viejina eli alihankkijoina suu-
rille yrityksille, mutta palvelualoilla vienti tapahtuu pitkalti valittmana vientina. Viennin
osuus PK-yritysten liikevaihdosta on keskim&arin noin 33 prosenttia. Suomen tarkeim-
mat vientimaat viime vuosien aikana ovat olleet Vendja, Ruotsi ja Saksa. (Elinkei-
noelaman keskusliitto 2010, 11 - 12.)

Toiminnan kansainvélistyminen ei aina tapahdu tietyssa jarjestyksessa, tiettya kaavaa
noudattaen — operaatiomuodon valintaan voivat vaikuttaa esimerkiksi itse tuote tai pal-
velu sekd kaupan esteet, tai yksinkertaisesti optimaalisen vaihtoehdon puute kohde-
markkinoilla. Erilaisten vientimuotojen lisaksi yritys voi kansainvélistyd myos erityisope-
raatioilla tai investoinneilla (oma yritys, yritysosto ja yhteisyritys), toisin sanoen siirta-

malla oman tuotannon ulkomaille. (Kananen 2010, 45 - 49.)

Selvitysten mukaan suomalaisyritysten kansainvalistyminen on lisdantynyt nimen-
omaan investointien kautta eli perustamalla tai siirtAmalla tehtaita ja tuotantolaitoksia
ulkomaille. Vuonna 2008 ulkomailla toimivien yksikdiden liikevaihto oli yhteensa 215
miljardia euroa ja ne tyodllistivat noin 575 000 tyontekijaa. Lahimmat esimerkit 16ytyvat
Virosta, mutta tarkkoja tietoja suomalaistaustaisten yritysten toimialoista ja markkina-
alueista ei ole kaytettavissad. Esimerkkinéd voidaan kuitenkin mainita rakennusalan ali-
hankkijat ja vuokratytvoimaa valittavat yritykset. Vuoden 2010 alussa Viron kauppare-

kisterin mukaan maassa harjoitti liiketoimintaa noin 18 000 yritysta, joilla oli suomalais-
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yhteys. Maara on nelinkertaistunut viimeisen kymmenen vuoden aikana. (Tyo- ja elin-
keinoministerié 2011, 94 - 99.)

PK-yrityksistd noin 5 prosenttia harjoittaa omaa liiketoimintaa Virossa. Vaikka syyt Vi-
roon jalkautumiseen ovat l&hinn& strategisia, kuten halu kansainvalistyd, houkuttelee
se mygds alempien tydvoimakustannusten, tyévoiman saatavuuden ja yritysverotuksen
vuoksi. Toimintaa Virossa harjoitetaan kaikilla toimialoilla, mutta hieman yleisempéaa se
on kaupan ja teollisuuden aloilla. Vaikka suomalaisyritysten maara Virossa on kasvanut
viime vuosina, seuraavan kahden vuoden aikana PK-yrityksista Viroon aikoo siirtda
liketoimintaansa varmasti, tai todennakoisesti vain reilu prosentti yrityksista. (Yrittajat
2012, 34))

4.3.1 Franchising

Erityisoperaatiot eli kolmannen osapuolen kautta tapahtuvan kansainvalistymisen
paamuotoja ovat franchising, lisensointi ja erilaiset yhteistyésopimukset. Ne ovat sovel-
tuvia kansainvalistymisen muotoja silloin, kun tavaravienti epasuorin tai suorin keinoin
ei ole mahdollista. Franchising on kahden yrityksen valinen sopimus, jossa valmiiksi
kehitetty toimintamalli tai liikeidea luovutetaan toiselle korvausta vastaan maaratyksi
ajaksi. Kayttboikeudesta maksetaan yleensé kiinted korvaus sopimuksentekohetkella ja
sen jalkeen liikevaihdon perusteella maaraytyvd osuus. Vastineeksi kayttboikeuden
antaja voi tarjota erilaista kaupallista ja teknisté tukea seka koulutusta sopimusaikana.
Franchising-toimintamallia sovelletaan yh& enenevissa maarin kuluttajapalveluissa,
kuten vahittdiskaupassa, majoitus- ja ravitsemusalalla ja muissa henkil6kohtaisissa

palveluissa seka sosiaali- ja terveyspalveluissa. (Ty6- ja elinkeinoministerié 2011, 99.)

4.3.2 Lisensointi

Ulkomaisella lisensoinnilla tarkoitetaan kayttdoikeuden, patentin, mallioikeuden, tava-
ramerkin tai tekijanoikeuden kayttboikeuden luovutusta, josta lisenssinottaja maksaa
sovittua korvausta eli lisenssimaksua. Kaytannossé lisenssit ovat fyysisten tuotteiden
valmistukseen luovutettuja kayttdoikeuksia tai tietotaitoa: keino siirtdd tuotantoteknolo-
giaa yritykselta toiselle. Lisensointi voi edellyttdd suoria investointeja lisenssinsaajalta.

(Ty6- ja elinkeinoministerié 2011, 100.)

—
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4.3.3 Sopimusvalmistus

Kansainvélisen yhteistyon muotoja ovat my0s tuotteiden sopimusvalmistus- tai offsho-
ring-toiminta eli palvelujen etatuotanto. Kummassakin tapauksessa voi olla kysymys
tuotannon siirtdmisesta halvemman kustannustason maahan. Sopimusvalmistuksessa
ulkomainen yritys valmistaa tuotteen, mutta ei vastaa tuotteen suunnittelusta tai myyn-
nista. Sopimusvalmistus mahdollistaa keskittymisen liikkeenjohtoon, tuotekehittelyyn ja
markkinointiin. Sopimusvalmistusta kayttavat useimmat teollisuuden alat. (Ty6- ja elin-
keinoministerié 2011, 100.)

Offshoring on yrityksen toimintojen siirtdmisté toiseen maahan saman konsernin sisal-
l&. Tieto- ja viestintatekniikan kehitys on mahdollistanut tietynlaisten palvelujen tuotta-
misen joko omassa kotimaassa tai missa tahansa ulkomailla. Palvelut voivat olla rutii-
ninomaisia asiakaspalveluja tai erikoisosaamista vaativia yritys- ja tukipalveluja.
Offshoring-toiminnalla katsotaan olevan palvelualoilla suuret kasvumahdollisuudet.
Kaytadnnossa kansainvélisen yhteistydn muotoja on lukuisia, silla yritysten véliset yh-
teistydsopimukset voivat kattaa monia liiketoiminnan osa-alueita. (Ty6- ja elinkeinomi-
nisterié 2011, 100.)

4.4  Toimintaympéaristo

Perinteisesti suomalaiset PK-yritykset kansainvélistyvéat suhteellisen hitaasti — toiminta
on kotimarkkinalahtdista, eika erityisia riskinottohaluja ole. Useimmat haluavat ensin
menestya kotimarkkinoilla ennen kasvun hakemista ulkomailta. Kansainvalisille mark-
kinoille siirrytaankin vasta siind vaiheessa, kun siitd on odotettavissa enemman talou-
dellisia voittoja tai vAhemman kustannuksia kuin toiminnasta pelkastdan kotimaan rajo-

jen sisédpuolella. (Elinkeinoeldamén keskusliitto 2010, 5.)

Kasvuhakuinen yrittdjyys Suomessa jaa selvasti kansainvalisen keskiarvon alapuolelle.
Kasvuyrityksia, eli yrityksia, joiden liikevaihto on kasvanut kolmena perakkaisena vuo-
tena vahintdan 10 prosenttia, oli Suomessa vuoden 2008 tietojen mukaan vain 12 000.
Kasvuyritysten osuuteen vaikuttavat luonnollisesti mm. kansantalouden koko ja yleinen
talouskehitys, mutta Suomessa kunnianhimoisen ja kasvuhakuisen yrittjyyden estee-
na toimii myos liian vakaa ja ennustettava likketoimintaymparisto, jossa toimimisen riskit
ja esteet ovat vdhentyneet. Suomessa kysyntdd on erityisesti kasvuhakuisille, kes-

kisuurille yrityksille niiden tydllistavan vaikutuksen vuoksi — PK-yritysten tydllistava vai-
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kutushan syntyy vasta niiden kasvaessa ulos pienemmistéa kokoluokista. Talla hetkella
keskisuurten yritysten osuus koko yrityskannasta on vain prosentin luokkaa. (Elinkei-
noelamén keskusliitto 2010, 9 -10.)

Voidaankin todeta, etta yrittdjien alhaiset kasvuodotukset muodostavat haasteen Suo-
men tyollisyyskehitykselle. Vertailtaessa GEM-maita lahes puolet kaikesta yrittédjyysak-
tiviteetista kohdistuu vientitoimintaan, kun taas Suomessa vastaava OSuus oOn noin
kolmannes. Global Entrepreneurship Monitor on maailmalaajuinen, yliopistojen valise-
na yhteistyona toteutettu tutkimus yrittajaaktiivisuudesta. Vuosittain julkaistavassa tut-
kimuksessa on mukana noin 60 maata eri maanosista (gemconsortium 2012.) Suoma-
laiset yrittdjat harjoittavat vientida vahiten my6s muihin Pohjoismaihin, Eurooppaan tai
innovaatiovetoisiin talouksiin verrattuna. (Stenholm & Heinonen & Kovalainen & Pukki-
nen 2009, 5.)

Yritystoiminnan lopettamisaste on Suomessa yksi GEM-maiden matalimmista. Vuoden
2009 tietojen mukaan yritystoiminnan lopettamisaste oli vain 2,1 prosenttia — pohjois-
maisessa vertailussa se oli toiseksi alhaisin. Suomessa tyypillisimmat syyt lopettami-
seen ovat henkilokohtaiset syyt tai elakkeelle siirtyminen. My6s yritystoiminnan selviy-
tymisaste on erinomaisella tasolla. Tosin yrittdjyysdynamiikkaa eli yritystoiminnan vaih-
tuvuutta tarkasteltaessa uusien yrittdjien ja yritystoiminnan lopettaneiden valinen alhai-
nen suhde kertoo yrityskentan hitaasta uusiutumisesta kansainvalisesti vertaillen.
(Stenholm ym. 2009, 4.)

Myds markkinoiden ja kilpailuympéariston véahdinen muuttuminen viittaa liian hitaaseen
uusien liiketoimintamahdollisuuksien syntyyn ja hyédyntamiseen. Erityisesti kansainva-
lisen lApimurron tehneita yrityksid — yrityksid, jotka tuottavat taysin uusia tuotteita tai
hyoddyntavat uusia teknologioita — on Suomessa vahan. (Elinkeinoelaméan keskusliitto
2010, 9 -10.)

Elinkeinoelaman keskusliiton teettdman tutkimuksen mukaan kuitenkin positiivista kas-
vuyrittdjyyden ndkodkulmasta on, ettd yli kolmannes kaikista PK-yrityksista on joko aloit-
tamassa tai harkitsee kansainvalistymistd. Vaikka aikomukset eivat valttdmatta nay
konkreettisessa toiminnassa, on syyta olettaa, ettd tulevaisuudessa Suomesta l6ytyy
enemman kansainvalisesti toimivia PK-yrityksid. (Elinkeinoelaman keskusliitto 2010,
15))

—
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5 Julkinen viennin ja kansainvalistymisen edistdminen Suomessa

5.1 Taloudellisten ulkosuhteiden toimintamalli — Team Finland

Yritysten viennin ja kansainvalistymisen edistamistd (VKE) ohjataan siihen suunnatun
kansallisen strategian avulla. Vientifoorumin (viranomaisten, jarjestbjen ja yritysten
yhteisty6foorumi, jonka tehtdvané oli tukea ministeri6itd ja muita vastuutahoja toteut-
tamaan strategiaa ja siihen liittyvaa julkista palvelukokonaisuutta) vuonna 2002 luoman
strategian johtavana ajatuksena oli Suomen riippuvaisuus viennista ja yritysten kan-
sainvalistymisesta. Vientifoorumin luoma strategia toimii nykyisen konseptin pohjana.

(Ty6- ja elinkeinoministerié 2010.)

Uusi taloudellisten ulkosuhteiden toimintaohjelma on laadittu ulkoministerion ja tyo- ja
elinkeinoministerion johdolla. Uudistuksen syyna ovat olleet muun muassa taloudelli-
sen toimintaympariston jatkuva muutos sekd VKE-jarjestelmén epakohdat. Suomen
taloudellisten ulkosuhteiden tehokas edistaminen edellyttdd entista strategisempaa
toimintaa, kykyd ennakoida toimintaymparistén muutoksia seké kaiken tyéllisyytta ja
hyvinvointia Suomeen tuovan toiminnan edistamista. Strateginen linjaus painottaa eri-
tyisesti PK-yritysten kansainvalistymisen edistdmista — tuen kohdentaminen alkuvai-
heen lisdksi jo toimintaa ulkomailla harjoittaville tai toimintaansa laajentaville yrityksille
on tarkeda. Suomen on oltava myds houkutteleva ymparist6 investoinneille ja korkean

osaamisen tyovoimalle. (Valtioneuvosto 2012, 5 - 6.)

Suomalaisyritysten kilpailuasemaan vaikuttavat kolme tekijda: maailmanlaajuinen teh-
tavajako, kehittyvien talouksien nousu ja kansainvélisen yritystoiminnan muutos. Glo-
baalisaation mygta yritystoiminnan prosessit ja eri vaiheiden synnyttdma arvonlisé ovat
hajautuneet eri puolille maailmaa. My6s kilpailu yritystoiminnan sijoittumisesta maiden
kesken on kasvanut. Kansainvélisen yritystoiminnan muutos ja talouden painopisteen
siirtyminen kohti kehittyvia talouksia (Aasia, Venaja, latinalainen Amerikka, Afrikka)
vaikuttavat voimakkaasti suomalaisyritysten kohtaamaan kilpailuun. Euroopassa vallit-
seva talouskriisi pohjautuu hitaasti korjautuviin rakenteellisiin ongelmiin, joten kasvua
haetaan yhd enemman EU:n ulkopuolisista maista. Markkinat, joissa yritysten ja valtion
suhde on tiivis, tasapuolisten kilpailuolosuhteiden yllapitdminen edellyttaéd aktiivista
toimintaa myds lansimailta. Protektionismi on myds tulevaisuudessa merkittava kaupan
este, silla talouden ja politiikan valilla vallitsee vahva side. Taloudellisten ulkosuhteiden
ja etujen tehokas edistaminen tarvitsee tuekseen toimintamallin, joka edistad entista

laaja-alaisemmin kaikkea kansainvalista liiketoimintaa. Muuttuvat olosuhteet edellytta-

—
Metropolia



17

vat entista monipuolisempaa vaikuttamista kohdemarkkinoilla ja uudenlaista arvoketju-
ajattelua. Tulevaisuudessa viennin lisdksi muiden kansainvalistymismuotojen merkitys
korostuu: yritysten sisaisten ja yritysten vélisten palvelu- ja tuotantovirtojen merkitys
hyvinvointia lisdavana tekijana kasvaa. Lisdarvoa Suomeen luodaan enenevissa maa-
rin hyodyntamalla yrityksen muualla olevien osien osaamista. (Ulkoasiainministerio
2012,4-7)

Ajattelutavan lisdksi tarvitaan valineiston muutosta. Vientifoorumin luoman VKE-
jarjestelman ongelmat perustuvat organisaatiolahtdiseen ja siiloutuneeseen toimintata-
paan, seka toiminnan kapea-alaiseen ja perinteiseen sisaltoon. Eri toimijat tydskentele-
vat tahoillaan vailla yhteisesti asetettuja tavoitteita tai selkeda paamaarda. Pitkadjantei-
sen toiminnan puute on haitallista tilanteissa, joissa kilpailjamaat tukeutuvat keskitet-
tyyn paatoksentekoon ja pystyvat tehtyjen paatdsten nopeaan, maaratietoiseen toi-
meenpanoon. Yritysten kansainvalistymisen edistdminen on perustunut usein yksittai-
sille tapahtumille ilman riittdvaé jatkuvuutta ja seurantaa tai keskittyvat liialti perinteisen
viennin tai kansainvalistymisen alkuvaiheen tukemiseen. Tukipalveluja on runsaasti,
mutta niiden lI8ytdminen on hankalaa, eika palvelujen sisalté vastaa nykytoimintaympa-
ristbn sanelemia tarpeita. Tilanne on ollut erityisen haastava pienille ja keskisuurille
yrityksille. (Ulkoasiainministerié 2012, 7 - 10.)

Tuloksellisen toiminnan takaamiseksi uudessa, verkostomaisessa toimintamallissa
asetettuja tavoitteita ovat muun muassa strategisesti ja pitkajanteisesti toimiva, yhteis-
tyokykyinen verkosto, tasapuolisten toimintaedellytysten varmistaminen kansainvalisilla
markkinoilla sekd kyky muutosten ennakointiin, uusien mahdollisuuksien kartoittami-
seen ja hyodyntamiseen. Asiakaslahtoisyyttad kehitetd&dn esimerkiksi lisédmalla palvelu-
tarjoajien yhteistyota niin, ettei yritys n&e eri toimijoiden rajoja. Yritykselle nimetaan yksi
kontaktihenkil®, joka auttaa kansainvalistymiseen liittyvissd asioissa. Kansainvalisen
liketoiminnan muutosten ennakoinnissa keskeinen rooli on suurlahetystéilla. Tavoittei-
den pohjalta laaditut toimenpiteet muodostavat kokonaisuuden, jonka eri osa-alueet
tukevat toisiaan. Toimenpiteet toteutetaan kehittdmalla olemassa olevia resursseja ja

suuntaamalla ne entistd paremmin. (Ulkoasiainministerio 2012, 3 - 10.)

5.2 Keskeiset toimijat

Taloudellisten ulkosuhteiden toimintaohjelman strategisesta ohjauksesta vastaa Team

Finland -ohjausryhmé&. Sen tehtavéna on taloudellisia ulkosuhteita, vienninedistamista,

—

Metl‘opolia



18

ulkomaisia investointeja ja kansainvalistymista koskevan strategian luominen ja yllapi-
taminen seka toimenpide-ehdotusten laatiminen strategian toimeenpanemiseksi. Ryh-
ma nimitetdan paaministerin toimesta yhden hallituskauden ajaksi kerrallaan. Talla
hetkellda Team Finland -ohjausryhmé toimii Paaministeri Jyrki Kataisen alaisuudessa.
Yhteisen toimintaohjelman mukaisesti kaikki ministeridt osallistuvat vienninedistami-
seen omien vastuualueidensa puitteissa, mutta keskeisimmét ministeriét ovat tyo- ja
elinkeinoministerié (TEM) ja ulkoasianministerio (UM). Yleisvastuun yritysten kansain-
valistymisen edistdmisesta kantaa tyo- ja elinkeinoministerid. Sen tulosohjauksessa
toimivia erillisorganisaatioita ovat muun muassa Finpro, ELY-keskukset, Finnvera, Te-

kes seka osaksi Finprota siirrettava Invest in Finland. (Valtioneuvosto 2012, 8 - 9.)

Ty0- ja elinkeinoministerion elinkeinopoliittisten toimintojen tavoitteena on taata, etta
suomalaisyritysten kansainvélistymisedellytykset ja toimintamahdollisuudet kansainva-
lisilla markkinoilla ovat vahintaan samalla tasolla kuin ulkomaisilla kilpailijoilla. Palveluja
tarjotaan seka keskitetysti ministeriosta etta alueellisesti ELY-keskusten kautta. Talou-
dellisen tuen liséksi ELY-keskusten tarjonta siséltaéd koulutus- ja valmennusohjelmia
seka neuvonta- ja asiantuntijapalveluja kansainvalisen liikketoiminnan suunnitteluun ja
laajentamiseen. (Aaltonen & Heinonen & Nummela & Paavilainen-Mantymaki 2010,
32)

Ulkoasianministerion toiminnan painopiste on kauppapolitikassa ja kaupallis-
taloudellisissa suhteissa: esimerkiksi sen viennin ja kansainvalistymisen edistamistoi-
mintojen pyrkimyksen&d on muun muassa kaupan esteiden poistaminen hyédyntamalla
Suomen kontakteja kohdemaiden viranomaisiin tai vaikuttamalla EU:n yhteisen kaup-
papolitikan kautta. Ulkoministerion niin sanotut arvovalta- ja promootiopalvelut keskit-
tyvat muun muassa luomaan kontakteja yrityksille kohdemaan viranomaisiin, yrityksiin
tai muihin toimijoihin seka erilaisten tilaisuuksien ja vastaanottojen jarjestdmiseen yri-
tysten ja niiden tarjonnan esittelemiseksi. My6s ministerien ja korkeiden virkamiesten
vienninedistamismatkat luetaan promootiopalveluiksi. Ulkoministerion tietopalveluissa
korostuu erityisesti asemamaiden poliittista ja lainsd&danndllista kehitysta ennakoiva ja

maariskien arviointia tukeva tieto. (Aaltonen ym. 2010, 33.)

5.3 Elinkeinopoliittiset haasteet

Suomessa ongelman muodostavat kasvuhakuisen yrittdjyyden ja vientitoiminnan va-

haisyys seka uuden innovatiivisen yritystoiminnan puute. Nama seikat haastavat kan-
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sallista innovaatiojarjestelméé kehittaméaén toimenpiteitéa ja ohjelmia, jotka tukevat te-
hokkaasti innovatiivista ja kasvuhakuista yrittajyyttéa. Luonnollisesti myds taloudellinen
taantuma vaikuttaa negatiivisesti yrittajyysaktiivisuuteen. Vaikka korkeasti koulutettujen
yrittjyysaktiivisuus on noussut, halyttdvad on nuorten aikuisten vahainen kiinnostus
yrittajyyttd kohtaan. Yrittdjyyden edistimisen ndkotkulmasta keskeisin ongelma on, ettei
yrittjyyttd pidetd erityisen houkuttelevana vaihtoehtona: liiketoimintamahdollisuuksia
havaitsevista ja uuden yrityksen perustamiseen kykenevistd henkilistd vain pienella
osalla on todellinen aikomus ryhtya yrittdjaksi. Tallaisten henkildiden kannustaminen

kannattavaan yrittajyyteen on kansallinen haaste. (Stenholm ym. 2009, 6 - 7.)

Yrityspolitikan suurena haasteena on my6s aktivoida maltillisesti kasvavien ja muiden
varttuneempien potentiaalisten kasvu- ja perheyritysten kehitystoimintaa, uusiutumista
ja innovointia. Kasvuyrityksia tarvitaan Suomeen paljon lisda korvaamaan suurten yri-
tysten ulkomaille siirtyvid ty6paikkoja ja edistdm&an talouden rakennemuutosta. Kas-
vuyritykset luovat dynamiikkaa tuottamalla ja hyddyntdamalld uusia innovaatioita ja in-
novatiivisia menetelmié. Innovatiivisten yritysten perustaminen ja olemassa olevan yri-
tystoiminnan uudistaminen kasvattavat kilpailupainetta ja pakottavat vuorostaan muut
yritykset tehostamaan sek& uudistamaan tuotteitaan ja toimintatapojaan. (Elinkei-

noelamén keskusliitto 2010, 8.)

6 Kansainvalistymispalvelut

6.1 Tutkinnalliset lahtdkohdat

Taysin kattavaa tutkimusta seké yksityisten ettd julkisten kansainvalistymispalveluiden
ja -tukien tarjonnan ja hyddyntamisen nykytilasta ei toistaiseksi ole olemassa. Suurin
osa tehdyistd tutkimuksista keskittyy lahinn& jo olemassa olevien julkisten tukitoimien
kriittiseen analysointiin. Tutkimukset tehdaan asiakasnakodkulmasta, jolloin tutkimuksiin
osallistuvat yritykset ovat tyypillisesti niitd, joilla on joko erittdin positiivisia tai negatiivi-
sia kokemuksia tutkitusta palvelusta. Tukipalvelujen arviointitoimeksiannot ovat tyypilli-
sid julkisella sektorilla — yksityinen sektori harvoin kokee vaikuttavuuden mittaamisen
tarpeelliseksi, koska harjoitettava liiketoiminta on markkinaehtoista. Kansainvalistymis-
ta tutkittaessa tutkimuskohteena ovat usein PK-yritykset: potentiaalisuuden liséksi PK-
yritysten tukeminen ndhd&an poliittisesti kannattavana, kansallista kilpailukykya ja yrit-
tajyytta edistdvana asiana, jolloin tehtyjen toimenpiteiden arviointi on luonnollisesti tar-
ke&a. (Aaltonen ym. 2010, 18 - 19.)
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6.2 Tukipalvelujen tarve

Tukitoimenpiteet keskittyvat uusien ja pienten yritysten kansainvalistymisprosessin
alkupdahan: ne avustavat jakeluverkoston rakentamisessa, ulkomaisten asiakkaiden
hankinnassa ulkopuolisen valikaden avulla sekéd kansainvalisen liikketoiminnan kéaynnis-
tamisrahoituksen hankinnassa. Seké vahitellen kansainvalistyvien ettd born global -
yritysten tukipalvelujen tarve on kansainvalistymisprosessin alussa todennékoisesti
sama. Resurssivaade on kuitenkin nopeasti kansainvalistyville yrityksille olennaisesti
suurempi: ndiden yritysten selviytymisen ehtona on, ettd ne pystyvéat nopeasti luomaan
kansainvélisen verkoston toimintansa tueksi ja johtamaan sita tehokkaasti. (Aaltonen
ym. 2010, 20 - 26.)

Teoreettisesta nakokulmasta katsottuna tukipalvelujen kaytto liittyy kansainvélistyvan
yrityksen strategisiin valintoihin toiminnan kehittdmiseksi. Resurssi- ja verkostoteorian
pohjalta kehitetty Ahokankaan (1998) malli keskittyy erottelemaan ja kuvaamaan erilai-
sia strategioita, joilla yritykset kehittyvat. Mallin pohjana toimii vuosina 1991 - 1995 suo-
ritettu tutkimus pohjoismaisten PK-yritysten toiminnasta. Ahokankaan mallin johtava
ajatus on, ettd yritykset kehittédvat kansainvalistd osaamistaan oman sisaisen osaami-
sensa, tai ulkopuolelta hankkimaansa osaamisen pohjalta. Yrityksen on myos tehtava
paatos siita, miten se kehittdd omia toimintojaan, eli painotetaanko toiminnan kehitta-
misessa yrityksen omia sisaisia tarpeita, vai koko toimintaverkostoa. (Ahokangas &
Pihkala 2002, 79.)

Yrityksen kehittdessd kansainvélista osaamista kayttdmalla aktiivisesti ulkopuolisten
hallussa olevia resursseja, suhteet kotimaisiin ja ulkomaisiin vientitoimintaa edistaviin
organisaatioihin, seka markkinatutkimus- ja koulutuslaitoksiin nousevat tarkeiksi. Stra-
tegian tavoitteena on siis kehittd& yrityksen osaamista parhaalla mahdollisella tavalla
tuomalla taloon ulkopuolista osaamista, mutta toiminta ei ole vastavuoroista: yritys ei
ole kiinnostunut toisen, antavan osapuolen osaamisen kehittamisesta. Osaamista ja
resursseja voi kontrolloida monikin yritys, mutta niiden valilla ei synny keskinaista riip-
puvuutta. (Ahokangas & Pihkala 2002, 80.)

Tarve kansainvalistymisen palveluille vAhenee yrityksen oman kokemuksen karttuessa:
kun yrityksen koko ja resurssit kasvavat, kansainvalistymisen taustaty6hon voi kayttaa
my6s omaa henkildkuntaa. Palvelujen tarve vdhenee myos siksi, ettéd kansainvalisilla

markkinoilla pidempaan toimineet yritykset tuntevat toimijat, ja myés heidat tunnetaan,
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joten palvelujen tarve tulee ajankohtaiseksi [&hinnd mentaessa uusille markkinoille.
(Aaltonen ym. 2010, 26.)

6.3 Tukipalvelujen kayttd

Kansainvalistymisen tukipalvelut jaetaan kolmeen ryhm&an: koulutus-, rahoitus- ja
neuvontapalveluihin. Elinkeinoelaman keskusliiton selvityksen (Kasvun ajurit 6) mu-
kaan kansainvalisesti toimivista PK-yrityksista lahes 40 prosenttia on kayttanyt eri tuki-
palvelumuotoja viimeisen kolmen vuoden aikana. Muihin yritysryhmiin verrattuna PK-
yritykset kuitenkin hyédyntavat nimenomaan koulutuspalveluja suhteellisesti vahem-
man, vaikka valmennuksella voisi paikata kokemuksen puutetta ja saada hyodtya kan-

sainvalistymisen alkuvaiheessa. (Elinkeinoeldman keskusliitto 2010, 17 - 18.)

Kansainvalistymisen koulutuspalveluja hankitaan yleisimmin yksityisista koulutusalan
yrityksista: viimeisen kolmen vuoden aikana PK-yrityksistd 17 prosenttia on kayttanyt
yksityisten palveluntuottajien koulutustarjontaa hyvékseen. PK-yrityksille seuraavaksi
tarkeimpid kansainvalistymiskoulutuksen tuottajia ovat ELY-keskukset. (Aaltonen ym.,
23-24)

Paasaantoisesti PK-yritykset kayttavat kansainvalistymiseensd ELY-keskusten (24%)
ja TEM:in (21%) tarjoamaa rahoitusta. Tekesin, Finnveran ja muiden yrityksen ulkopuo-
listen kansainvalistymista rahoittavien lahteiden kayttd on huomattavasti vahdisempaa.
Syyt saattavat I0ytya eri rahoitusinstrumenttien soveltuvuudesta erilaisille yrityksille, ja
rahoittajien kiinnostuksen kohdistumisesta kasvupotentiaalia sisaltaviin tai merkittavasti

tyollistaviin yrityksiin. (Elinkeinoelaméan keskusliitto 2010, 18 - 19.)

Neuvontapalveluista suosituimpia PK-yritysten keskuudessa ovat Finpron neuvonta-
palvelut. Toiseksi eniten PK-yritykset kayttavat yksityisten yritysten palveluja, kolman-
neksi ELY-keskusten neuvontapalveluja. Vaikka Finpron asiantuntijapalvelut ovat eni-
ten kaytettyja, PK-yrityksista niitd on hyddyntanyt vain noin joka neljas. Vahainen maa-
ra ei valttamatta kerro halusta kayttaa palveluja, vaan esteena voi olla palvelujen hin-
noittelu, erityisesti pienempien yritysten kohdalla. (Elinkeinoelaman keskusliitto 2010,
20-21)

EK:n selvityksen pohjalta voidaan todeta, ettd suurin osa PK-yrityksistd nayttdd kan-

sainvalistyvan ilman julkisen sektorin apua — jopa 61 prosenttia on kansainvalistynyt
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hyodyntamatta lainkaan tukipalveluja viimeisen kolmen vuoden aikana. Paaasiallinen
syy palvelujen vahaisen kayttoon on, ettei niille ndhda samanlaista tarvetta kuin kasvu-
tai suuryrityksissd. Palvelutarjonta koetaan myds sirpaleiseksi ja sekavaksi, joten nii-
den kayttoa ei pidetd helppona tai yksinkertaisena. Liséksi tukipalveluista saatava hy6-
ty koetaan riittaméattomaksi. Positiivista kuitenkin on, ettéa palvelujen tunnettuus on ko-
hentunut PK-yritysten joukossa huomattavasti. (Elinkeinoelaman keskusliitto 2010, 17 -
18.)

PK-yritysten tarpeet ovat hyvin kokonaisvaltaiset kansainvalistymista ajatellen, joten
palvelutarjonnan ja yritystarpeiden kohtaamattomuus tuottaa ongelmia. Palaute yrityk-
siltd on hyvin kriittinen, silla jopa kaksi kolmesta PK-yrityksesta katsoo, ettei nykyinen
palvelutarjonta vastaa heidén tarpeitaan. Liséksi asennetekijat voivat vaikuttaa siihen,
kuinka paljon palveluja kaytetddn: yritys saattaa katsoa, ettd julkisesti tuetut palvelut
ovat tarkoitettu kohderyhmalle, johon eivét itse kuulu, tai yrityksen johto saattaa vieras-
taa tukipalveluihin liittyvaa raportointia, tiedon jakamista tai konsulttien kayttéa. Palve-
lujen kayttaméattdmyys saattaa olla myds seurausta puutteellisista tiedoista — jos yritys
ei tieda mistd palveluja voi hakea ja millaisilla kriteereilla niitd jaetaan, ei niitd kovin

aktiivisesti myoskaan kaytetd. (Aaltonen ym. 2010, 26 - 28.)

Selvityksen mukaan julkiset palvelut eivat aina onnistu vastaamaan yritysten kaytannon
tarpeita ja toimintalogiikkaa — yritykset odottavat raatéloityjd, yritysten tarpeisiin sovel-
tuvia ja kohdennettuja kansainvalistymisen tukipalveluita. Ensimmaisten kansainvalis-
tymisen askeleiden avustamisen lisaksi yritykset tarvitsevat myos johtamis- ja organi-
sointitukea. Palvelut eivat kehity kansainvalistymisprosessin nopeutumisen tahdissa,
vaan tuki tulee lilan myo6h&an, ei vastaa tilannekohtaista tarvetta, tai on laajuudeltaan

rittAmatonta. (Aaltonen ym. 2010, 20.)

6.4 Tukipalvelujen solmukohdat

Palvelun kayttajan nakodkulmasta tukitoimet koetaan liian tasapaistaviksi, koska toimijat
saattavat auttaa kilpailevia yrityksia osallistumaan samoihin vientiyhteistydverkostoihin.
Liséksi niiden ei koeta saavuttavan niita yrityksid, jotka tukea eniten tarvitsisivat — on
tapauksia, joissa tukipalvelut on kohdennettu vain sellaisiin lupaaviin yrityksiin, joiden
kansainvélistyminen ei valttaméatta edellytd ulkoista apua. Luonnollisesti on kuitenkin
huomioitava julkisen sektorin nakdkulma ja tavoitteet tukitoimia kohdennettaessa. Huo-

limatta julkisten palveluntuottajien asiakaslahtdisen asenteen lisaantymisesta, yrityksil-
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le on edelleen haastavaa paéasta ohjelmien ja tukipalvelujen piiriin, toisin sanoen kiinnit-
taa julkisten palvelujen tarjoajan huomio itseensa. Yritysten tulee itse tietaa ja maaritel-
I& palveluntarpeensa ja olla aktiivisia palveluntarjoajien kartoittamisessa. (Aaltonen ym.
2010, 21.)

Toimijoiden avulla luotujen vienti- ja kansainvalistymisverkostojen ja -yhteistytn onnis-
tumisessa on myds omat ongelmansa. Kun asiaa tarkastellaan julkisen sektorin ndké-
kulmasta, tavoitteena on l&hinn& verkoston toimivuuden arviointi seké kaytannén suun-
nittelu ja toteutus, mutta asiakasnékdokulmasta katsottuna asia on hieman monimutkai-
sempi. Suomalaisyritysten keskuudessa tehdyt tutkimukset vientirenkaista (4 - 6 yrityk-
sen yhteisprojektit, joissa yritysten tuotteet tai kansainvalistymistavoitteet taydentavat
toisiaan) ovat osoittaneet vientiyhteistybhtn sitoutumisen olevan hyvin vaihtelevaa
muun muassa siité syysta, ettei ulkopuolinen verkoston muodostaja ole riittdvan hyvin
selvilla yritysten keskindisista suhteista luodakseen kestavaa verkostoa. Liséksi yritys-
ten on vaikea sitoutua ulkoisen toimitsijan luomaan verkostoon, koska niiden omat ta-
voitteet eivat ole riittavasti esilla, tai ne eivat paase riittavasti vaikuttamaan muodostet-
tavan verkoston luonteeseen — verkosto toimii vain sen ajan, kun ulkopuolinen taho
yllapitad sitd. Kun yritykset jadvéat omilleen, luotu verkosto purkautuu usein kokonaan,
tai yritykset muodostavat omia verkostojaan vanhan pohjalta. Toimivat verkostot vaikut-
tavat muodostuvan usein ikaan kuin luonnostaan kaytannon toiminnan ja osallistujien
keskinaisten suhteiden kautta. (Aaltonen ym. 2010, 21 - 22.)

Vastakkaiset ndkokulmat ja intressit synnyttavét ristiriitoja, joten herdakin kysymys sii-
ta, mitka seikat ovat yrityksen omalla vastuulla tai toimivat paremmin yrityksen itsensa
toteuttamana, seka kuinka paljon julkisesti rahoitettuja palveluja tulee kayttda eri toi-
menpiteisiin, ja kuinka pitkalle niiden tulee ulottua yritysten kansainvalistymisprosessis-
sa. (Aaltonen ym. 2010, 22.)

7 Tutkimusmenetelma ja aineiston kokoaminen

7.1 Teemahaastattelu

Go Global -valmennuksen vaikuttavuuden arviointi suoritettiin laadullisena tutkimukse-
na. Tutkimusmenetelmé&na kaytin teema- eli puolistrukturoitua haastattelua. Haastattelu

tutkimusmuotona on soveltuvin, kun on mahdollista, etta tutkittavilla on alhainen moti-

—
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vaatio osallistua tutkimukseen, tai kadon halutaan jadvan mahdollisimman pieneksi.
(Metsdmuuronen 2008, 39 - 41.)

Teemahaastattelussa edetaan tutkimusongelman kannalta keskeisten aiheiden ja niihin
littyvien tarkentavien kysymysten avulla. Haastattelu tutkimusmuotona on siis joustava
ja antaa mahdollisuuden valita oikeat henkiltt tutkimukseen. Tassa tapauksessa tutki-
mus rajattiin koskemaan vain kahta ensimmaistd Go Global -valmennusta — kyseisilla
yrityksill& toimenpiteiden vaikutus oli jo konkretisoitunut, joten kokemuspohjaisia vasta-
uksia tutkimusongelmaan oli olemassa. Tassa tutkimuksessa oli mukana seitseman
yritysta — laadulliselle tutkimukselle ominaiseen tapaan nayte oli siis melko pieni, mutta
riittdva. (Tuomi & Sarajarvi 2009, 73 - 75.)

Maarallisend tutkimuksen mahdollisuutena olisi ollut laajentaa rajausta koskemaan
suurempaa otosta, mutta toisin kuin haastattelu, kyselylomakkeen kautta keratty tieto ei
kuitenkaan anna riittavia, syvallisia vastauksia niihin aiheisiin tai teemoihin, joita tutki-
musongelman kannalta oli olennaista kasitelld. Tata tutkimusta ajatellen séhkdpostitse
suoritettava kysely ei ollut vaihtoehto, koska lomake on aina standardoitu eli vakioitu —
kaikilta tutkimukseen osallistuvilta kysytdén sama asiasisalto tasméalleen samalla taval-
la. Lilkkumavaraa vastauksissa ei luonnollisesti ole, eika tutkimuksen tekijalla mahdolli-
suutta esittdd tarkentavia kysymyksia. Lisdksi vastaukset avoimiin kysymyksiin olisivat
olleet liilan pintapuolisia tutkimusongelman selvittdmiseksi, eika takeita riittavasta vas-
tausten maarasta ollut. (Vilkka 2005, 101.)

7.2 Tyytyvaisyyskyselyn tulokset

Tyytyvaisyyttd valmennukseen tutki toimeksiantaja itse valitttmasti valmennusohjelman
paatyttya. Osallistujia pyydettiin arvioimaan yhteistydn sujuvuutta, ohjelman toteutusta,
siséltéa ja vaikuttavuutta, seka valmennusohjelman konsultoijaa kyselylomakkeen avul-
la. Puolistrukturoidussa kyselylomakkeessa ohjelman eri ulottuvuuksia pyydettiin arvi-
oimaan valimatka- eli intervalliasteikolla 1 - 5 — heikosta erinomaiseen. Liséksi yritysten
oli mahdollista kommentoida, antaa vapaamuotoista palautetta ja kehitysehdotuksia
avoimissa kysymyksissad. Vastaukset ovat 1. ja 2. ryhmassa mukana olleilta yrityksilta
eli samasta naytteesta, johon myds oma tutkimukseni kohdistuu. Vastauslomakkeita oli
kaytettavisséni kymmenen kappaletta, joista kaksi jouduin hylkAdmaan epataydellisten

vastausten vuoksi; kaikkiin kohtiin eri osiossa ei ollut annettu vastausta.
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Tyytyvaisyyskyselyn vastaukset olivat kahdesta eri ryhmastd, mutta koska ensimmai-
sestd ryhmasta saatua palautetta ei ole kaytetty seuraavan valmennuksen kehittami-
seen, en nahnyt syyta vertailla eri ryhmien tyytyvaisyyden tasoa keskenaan. Valmen-
nusohjelmaa viedaan tietyn kaavan mukaan lapi, mutta konsultit vaihtelevat yrityksen ja
valmennuksen mukaan, jolloin on siis mahdollista, ettd samat virheet toistuvat aina

uudestaan eri valmennuksissa. (Kauneela 2012.)

Palautteen tulokset strukturoitujen kysymysten osalta on koottu alla olevaan kuvioon 3.
Vastausten pienen maaran vuoksi tarkoituksenmukaista ei ole puhua prosenteista,
koska se vaaristaa tuloksia. Pylvasdiagrammit kuvaavat annettujen vastausten maarat

ja niiden keskinaiset suhteet.

Kokonaisarvio ohjelmasta

Toimenpideohjelman konsultointiraportti
Toimenpideohjelman tavoitteiden saavuttaminen
Toimenpideohjelman hyéty

Toimenpideohjelman konkreettisuus

Asiantuntijan asennoituminen 5 WTyydyttava
Hyva
Asiantuntijan ammattitaito 5 Erinomainen

Ohjelman ajankayton tehokkuus
Ohjelman etukateis-/valmentautumisinformaation riittavyys
Ohjelman aikataulujen pétevyys
Yhteistydn sujuvuus ohjelman tehneen asiantuntijan kanssa

Yhteisty6n sujuvuus ELY-keskuksen kanssa

Kuvio 3. Go Global -valmennuksen asiakaspalaute.

Oman tutkimukseni kannalta olennaisin tieto koski arviota laaditun toimenpideohjelman
konkreettisuudesta ja hyodysta. Kysymys valmennuksen hyddyllisyydesta jakoi mielipi-
teet melko tasaisesti: vastaajista kolme piti saatua hyotyd erinomaisena, kolme hyvana
ja kaksi vain tyydyttavana. Valmennuksen konkreettisuus sen sijaan jakoi selkeasti
enemman mielipiteité: vastaajista nelja néki valmennuksen konkreettisuuden erinomai-
sena, kolme tyydyttavana ja yksi hyvana. Vaikka enemmistd antoi arvosanaksi erin-
omaisen, tyydyttavan vastauksen antaneiden maard oli suhteellisen suuri. Herdakin

kysymys, mitd valmennukselta oli odotettu ja mink&laista konkretiaa yritykset olivat
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hakeneet. Saatu hy6ty ilmeni kahdesta avoimesta palautteesta, joiden mukaan néke-
myksen selkiyttaminen sek& ongelmien kartoittamisessa etta paatoksenteon tukena
koettiin hyvana. Toisen vastaajan mukaan "tuloksena oli selked nadkemys siitd, mita
pitéisi tutkia liséksi, ennen kuin yritys voi tehda konkreettisia jatkopdatoksia etabloinnin
suhteen”. Hyo6ty ilmeni siis nimenomaan ndkemyksen ja ymmarryksen laajentumisena

liiketoimintaosaamisen eri osa-alueilla.

Avoimessa palautteessa vastaajista kaksi piti konsultin osaamista erinomaisena. Eras
vastaaja korostikin konsultin kokemuksen ja henkilokohtaisen osaamisen merkitysta
potentiaalisiin ongelmakohtiin paneutuessa seka niiden selvittdmisessa. Tyytyvaisyys
nakyi myds strukturoiduissa kysymyksissa: mielipiteet konsultin ammattitaidosta ja
asennoitumisesta jakautuivat erinomaisen ja hyvan arvosanan kesken. Hyvana pidettiin
myo6s Finpron laajoja kontakteja, valmennuksen toteutusta seké yhteistyota toimijoiden
kanssa: erdan vastaajan mukaan "toiminta oli kauttaaltaan erittdin ammattimaista ja

maaratietoista”.

Huonoksi vastaajat kokivat valmennuksen pituuden (liian lyhyt”) ja yhteydet Venajélle.
Liséksi huonoksi seikaksi eras yrityksista koki sen, ettd "omalla henkil6stolla oli jossain
vaiheessa vaikeuksia jarjestad aikaa kesken firman siséisten projektitulipalojen sam-
muttelun” — vastauksesta voisi paatella, ettei valmennuksen aikataulutus ollut onnistu-
nut tai joustanut yrityksen tarpeiden mukaisesti, vaikkei sitd suoraan ilmaistukaan. On
kuitenkin my6s mahdollista, etta vastaajan tarkoitus on ollut pahoitella omaa poissa-
oloaan valmennuskerroista. Strukturoiduissa kysymyksissa aikataulujen joustavuutta ei
varsinaisesti mitattu, vaan kysymykset esitettin muodossa "ohjelman ajankayton te-
hokkuus ja aikataulujen patevyys”. Ohjelman ajankayttn tehokkuus oli erinomaisella
tasolla enemmiston eli neljan vastaajan mielesta, kun taas aikataulujen patevyytta vas-
taajista nelja piti hyvana, kolme erinomaisena ja vain yksi tyydyttdvana. Johtopaatoksia
ei kuitenkaan voi tehda, koska kysymysasettelu ei ole rinnastettavissa mittaamaan

my@s aikataulujen joustavuutta.

Avoimissa kysymyksissa kehittdmisehdotuksiin oli paneuduttu vain yhdessad lomak-
keessa, jonka vastaajan mukaan "ohjelmassa tulisi olla kaytéssd enemman aikaa seka
selva jatkosuunnitelma muihin ohjelmiin”. Toimenpideohjelmalle asetetut tavoitteet vas-
taajista kolme koki saavuttaneensa erinomaisesti, nelja hyvin ja yksi tyydyttavasti. Ko-
konaisuutta ajatellen kyselyn tulokset viittaavat onnistumiseen, silla mitaan valmennuk-

sen osa-aluetta ei arvioitu arvosanalla heikko tai valttava.
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Vaikka kyselylomakkeen tayttéaneista kuusi oli vastannut ainakin yhteen avoimeen ky-
symykseen, palautetta oli kirjoitettu melko niukasti. On hyvin todennakdista, etté siihen
on vaikuttanut ajankohta, jolloin kysely on tehty — paivan p&atteeksi inmisilla voi olla
kova kiire vain saada asiat p&datokseen, jolloin esimerkiksi kehitysideoiden, tai muun-

kaan sanallisen palautteen pohtiminen koetaan lilan ty6laaksi.

Vaikka laadullinen tutkimus on yleensd hypoteesiton, l&hdin kuitenkin liikkeelle siit
olettamuksesta, ettd toimenpiteet itsessadn ovat olleet tarkoituksenmukaisia ja onnis-
tuneita. Tata oletusta tukee se, ettda valmennuksen jalkeiset palautteet olivat erittain
positiivisia: arvoasteikolla yhdesta viiteen yrityskohtaiset keskiarvot vaihtelivat 3.7 ja

4.9 valilla.

7.3  Tutkimuskysymykset

Kysymysasettelun l&htdkohtana oli luonnollisesti saada vastauksia tutkimusongelmaan.
Liséksi kysymysten tuli peilata valmennukselle asetettuja tavoitteita. Tutkimusongelma

muotoiltiin kysymyksiksi seuraavasti:

o mitd konkreettista hyotya toimenpiteista on ollut?

o millainen vaikutus ja rooli toimenpiteilld on ollut yrityksen kansainvalistymispro-
sessissa?

o millaisia toimenpiteita yritykset kokevat tarvitsevansa?

e miten valmennusta tulisi kehittad edelleen?

Teemahaastattelurunko koostui neljastéd eri osasta: yrityksen lahtétilanteesta edettiin
valmennuksen toteutukseen ja sisaltoon, jonka jalkeen kartoitettiin valmennuksesta
saatua hyotya. Lopuksi haastateltavan kanssa keskusteltiin kehitysideoista. Kaikille
haastateltaville esitettiin kysymykset samassa jarjestyksessd, eikd kysymysten sana-
muodoissa ollut juurikaan vaihtelua. Pyrkimykseni oli saada jokaiselta samansisaltdi-
nen ja tyhjentdva vastaus esitettyyn kysymykseen. Alla on esitetty vain niin sanotut
paakysymykset. Teemahaastattelurunko kokonaisuudessaan, mukaan lukien tdsmen-

tavat kysymykset, on liitteessa 1. (Tuomi & Sarajarvi 2009, 75.)

Lahtotilanne
o Oliko yrityksellanne kansainvélista liiketoimintaa ennen valmennusta?

o Millaisia ongelmia olit kohdannut?

—
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o Millaiset valmiudet ja resurssit toiminnan kansainvélistymiseen yrityksellanne oli
ennen valmennusta?

e Miksi osallistuit valmennukseen?

e Millaisia odotuksia sinulla oli?

¢ Miten sait tietdd valmennuksesta?

Valmennuksen toteutus ja sisaltd
e Kerro koulutuksen sisallosta.
o Oliko valmennus raataloity yrityksenne tarpeita vastaavaksi?
e Vastasiko valmennuksen sisalto yrityksesi tarpeita?

e Vastasiko valmennus odotuksiasi?

e Millaisia valmiuksia sait?

o Edistikd valmennus liiketoimintanne kansainvélistymista?

e Paransiko valmennus yrityksenne mahdollisuuksia toimia kansainvalisilla mark-
kinoilla?

o Kerro konkreettinen esimerkki valmennuksessa kasitellysta asiasta, josta on ol-
lut yrityksellenne hyotya — kerro tilanteesta.

e Millainen rooli ELY:n toiminnalla on ollut yrityksellenne?

e Millainen rooli Finpron toiminnalla on ollut yrityksellenne?

o Yleisesti ottaen millainen rooli valmennuksella on ollut yrityksenne kansainvalis-
tymisprosessissa?

e Onko ulkoisilla tekijoilla ollut vaikutusta kansainvalistymisprosessin etenemi-
seen, onnistumiseen tai epaonnistumiseen?

e Onko liikevaihtosi kasvanut valmennuksen jalkeisena aikana?

Kehitysideat
o Millaisia tukitoimenpiteitd mielestasi PK-yritykset tarvitsevat?
e Millainen kansainvalistymisen valmennuksen tulisi olla?
e Miten muuttaisit Go Global -valmennuksen sisélt6a ja toteutusta?

o Yleisesti ottaen, mitd mieltd olet vienninedistamistoimenpiteista Suomessa?

Aiemman tyytyvaisyyskyselyn tulosten perusteella koin tarpeelliseksi kysya uudelleen

valmennuksen sisallosta, koska valmennuksen konkreettisuutta suhteellisen moni vas-
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tanneista piti vain tyydyttdvana. Valmennuksen sisaltoad koskevien kysymysten tarkoi-
tuksena oli myos johdattaa haastateltava aihepiiriin, auttaa muistamaan ja oivaltamaan
asioita, jolloin valmennuksesta saatua hyotya olisi helpompi analysoida. Laadullisen
tutkimuksen tarkeé tehtava on olla emansipatorinen: tutkittavien ymmarrysta lisaamalla
vaikutetaan myonteisesti tutkittavaa asiaa koskeviin ajattelu- ja toimintatapoihin. Luon-
nollisesti valmennuksen sisallon lapikayminen oli hyddyllista myos kehitysideoiden
kannalta. (Vilkka 2005, 103.)

Haastattelurungossa oli kysymyksia myds kansainvélistymisen ongelmista ja ulkoisten
tekijoiden vaikutuksesta prosessiin. Tyytyvaisyyskyselyn tulosten perusteella hypotee-
sihan oli, ettéd toimenpiteet itsessddn olivat onnistuneita ja tarkoituksenmukaisia. Jos
tutkimustulokset osoittaisivat muuta, pyrkimykseni oli huomioida analyysivaiheessa
ulkoisten tekijoiden vaikutus aineistosta esille nousevissa seikoissa. Lahestymistapani
osoittautui vaaraksi. Tutkimusongelman kannalta kysymykset olivat hieman epaolen-
naisia. Kysymys valmennuksen vaikutuksesta likkevaihtoon pohjautui toimeksiantajan
haluun mitata valmennuksen vaikuttavuutta myés taloudellisin mittarein. Toive toteutet-

tiin valitsemaani tutkimusmuotoon soveltuvalla tavalla.

7.4 Aineiston kerays ja kasittely

Haastattelut tehtiin yrityksen toimitiloissa osallistujille sopivana ajankohtana. Ensim-
mainen yhteydenotto tapahtui puhelimitse. Osa tutkittavista kuitenkin pyysi lisatietoja
sahkopostitse, tai oli liian kiireinen sopiakseen tapaamisaikaa. Alkuhankaluudet saat-
toivat johtua siita, ettd pyysin haastatteluun aikaa tunnin verran — siitdkin huolimatta,
ettd olin maininnut haastattelun keston olevan taysin riippuvainen haastateltavasta.

Osasyyna lienee ollut myds haluttomuus osallistua tutkimukseen.

Tutkimus tehtiin anonyyming, jotta haastateltaville olisi helpompaa kertoa valmennuk-
seen liittyvasta tyytymattomyydesta. Negatiivinen palaute sindnsé ei ole koskaan huo-
no asia, vaan pohja ja lahde toiminnan kehittamiselle, mutta sen 4aneen sanomisen
helpottamiseksi oli tarkeé&té luoda oikeat puitteet. Muutamassa haastattelussa mainitsin
keskustelun aikana, ettd esimerkiksi mainitut maat tulen vaihtamaan johonkin toiseen
ilmaisuun, jolloin osa haastateltavista totesi, ettei heitd héairitse, jos haastattelusta kay
ilmi, kuka sen on antanut. Jatkoin kuitenkin alusta loppuun valitsemallani linjalla, koska
oli myos sellaisia henkil6itéd, jotka eivat olleet kommentoineet millaan lailla sita, etta

haastattelu tehdaan anonyymisti.
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Haastattelut kestivat 20 — 40 minuuttia. Niiden litteroinnin eli kirjalliseen muotoon muut-
tamisen aloitin haastattelupaivané. Nauhoitukset kuuntelin uudestaan kolmesta neljaén
kertaan. Haastattelujen kirjalliseen muotoon muuttaminen oli ty6lasta ja jossain maariin
haastavaa: puhekielinen kerronta on aina jokseenkin "rikkindista” ja kuitenkin litteroin-
nin tulee vastata haastateltavien suullisia lausumia ja niitd merkityksia, joita tutkittavat
ovat niille antaneet. Tasta syysta lahetin jokaiselle tutkimukseen osallistuneelle sahko-

postitse haastattelun kirjallisena seuraavan saatteen myota:

Ohessa juttutuokiomme litteroituna. Tekstista olen pyrkinyt jattdmaan pois, tai il-
maisemaan toisin, niita esille tulleita seikkoja, joiden perusteella vastaajan voisi
tunnistaa. Puhekielisen ilmaisun olen pyrkinyt sailyttamaan, mutta joitakin lausei-
ta olen jonkin verran selkeyttanyt — toivottavasti kuitenkin niin, ettei alkuperainen
ajatus ole kadonnut. Voin muokata teksti& viela antamasi palautteen perusteella.

Haastatelluista seitsemastad henkilostd kolme vastasi sahkopostiini todeten, ettei huo-
mautettavaa sisallén kannalta ollut. Loput nelja henkilda eivat kommentoineet millaan

tavalla, joten oletan, ettei huomautettavaa ollut. (Vilkka 2005, 116.)

Tutkimusmateriaalin analysoinnissa menetelméné kaytin aineistolahtoista sisallénana-
lyysid. Analyysiyksikkond on ollut p&dsaantoisesti joko lause tai ajatuskokonaisuus.
Aineiston koosta huolimatta vastauksista 16ytyi yhtalaisyyksid. Analyysiyksikot muutin
pelkistetyiksi ilmaisuiksi, josta jaoin ne edelleen alaluokkiin. Pelkistamistéa ja alaluokkiin
jakoa on kaytetty vain siltd osin, kuin se on ollut mahdollista. Aineiston koon ja laadulli-
sen tutkimuksen raportointitavasta johtuen vastaajien maaréaé ei ole valttdmatta aina
mainittu. Tutkimustulokset etenevat kysymyskokonaisuuksittain. (Tuomi & Sarajarvi
2009, 108 - 111.)

8 Go Global -valmennuksen vaikuttavuus

8.1 Tulokset

8.1.1 Lahtbkohdat

Enemmisto tutkimuksessa mukana olleista yrityksista harjoitti kansainvélista liiketoimin-
taa jo ennen valmennusta. Kaksi vastaajista kertoi kansainvalisen toimintansa olevan
hyvin minimaalista, tai ettei sité varsinaisesti ollut. Hyvin syvalle kansainvalisen toimin-

nan laatuun ja maaréén ei menty, koska tutkimus tehtiin anonyymina. Vastaukseksi riitti
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kylla tai ei. Pyrkimykseni oli [&ahinn& selvittdd kuinka moni yrityksista oli saanut valmen-

nuksen kautta sysayksen laajentaa toimintaansa ulkomaille.

Kansainvalistymisprosessin ongelmiksi yritykset nimesivat etabloitumisen kalleuden ja
protektionismin — esimerkiksi lasnédolo paikallisilla markkinoilla vaatii resursseja, kun
taas tavaraviennissd ongelmia ovat tuottaneet paikallinen lainsdadantt ja ylipaansa
tavaran saaminen kohdemaahan. Liséksi ongelmia tuottivat riittamattomat taloudelliset
resurssit ja valmiudet kansainvalistymisté ajatellen. Toimialakohtaisiksi (ICT) ongelmik-
si nimettiin pitkat myyntisyklit, tekijanoikeudet ja kova kilpailu. Kansainvéliset markkinat
tarjoavat paljon mahdollisuuksia, mutta menestyminen edellyttdé ainutlaatuista kilpailu-

kykya ja sen yllapitamista.

Koska enemmistd yrityksista oli ennen valmennusta kansainvalisesti toimivia, valmiu-
det ja kansainvliseen liiketoimintaan liittyvat osaamisresurssit olivat paasaantoisesti
hyvat. Vain yksi haastateltava totesi, ettei valmiuksia ollut lainkaan. Ensisijaisesti Go
Global -valmennukseen osallistuttin kansainvalistymisvalmiuksien kehittamiseksi ja
lisddmiseksi. Yritykset olivat kaivanneet tietoa kohdemarkkinoista uuden liiketoiminnan
aloittamisen, tai sen hetkisen toiminnan laajentamisen tueksi, seka liikketoimintamahdol-

lisuuksien kartoittamiseksi.

Toisena syyna osallistua oli valmennuksen oikea-aikaisuus: valmennusta oli tarjolla
sellaisena ajankohtana, jolloin tarve oli ollut suurin konkreettisten ongelmien ratkaise-
miseksi. Ratkaisevana tekijana oli ollut myos tarve saada uusia kontakteja: uudet yh-
teistybkumppanit nahtiin keinona kasvattaa liiketoimintaa, tai keinona kehittdd kansain-

valistd operaatiomuotoa askel eteenpéin suorien kontaktien kautta.

Neljantend syyna olivat olleet ulkopuoliset sytykkeet. Ulkopuolisilla sytykkeilla tarkoitan
seikkoja, jotka lisasivat yritysten halukkuutta osallistua valmennukseen ja tekivat valin-
nan helpoksi. Yrityksia oli lahestytty Finpron taholta ja valmennus oli ollut taloudellisesti
hyva vaihtoehto — yritysten ei siis ollut tarvinnut kayttdd omia resurssejaan tiedonhan-
kintaan ja valmennus oli taloudellisesti helppo toteuttaa. Sytykkeena toimivat myos

aiemman yhteistyon tiimoilta, vastaavista hankkeista syntyneet positiiviset kokemukset.
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8.1.2 Valmennuksen sisalto ja toteutus

Aiemman tyytyvaisyyskyselyn tulokset osoittivat, ettéa valmennus koettiin hyodyllisena,
mutta suhteellisen moni piti valmennuksen konkreettisuuden tasoa vain tyydyttavana.
Valmennuksen sisélto ja toteutus kaydaan alla yrityskohtaisesti lapi, jotta ymmarretaan
paremmin mitd valmennukselta oli odotettu ja minké&laista konkretiaa silta oli haettu

seka mita puutteita valmennuksessa oli ollut.

Yritys A:n tavoitteena oli saavuttaa kontakteja ja saada valmennusta markkinoille ryn-
nistamiseen. Valmennuksen sisalté pohjautui yrityksen konkreettisiin tavoitteisiin hank-
keen lopputuloksesta. Lisdksi konsultin avulla hiottiin ja kehitettin omaa nakemysta,
strategiaa ja taktiikkaa. Vastaajan mielesta raataléinnin onnistuminen oli erityisesti
konsultin erikoisosaamisen ansiota. Konkreettiset tavoitteet saavutettiin, joten vastaaja
katsoi valmennuksen jopa ylittaneen odotukset. Tyytyvaisyys johtunee juuri tavoitteiden
saavuttamisesta: itse valmennus motivoi jatkamaan yhteistydta Finpron kanssa, mink&

seurauksena halutut kontaktit saavutettiin. (HA290312.)

Yritys B halusi vastauksia kohdemaan markkinoille etabloitumisesta: milla laajuudella ja
miten se tulisi tehd&, seka paljonko kustannukset olisivat. Yritys oli itse vahvasti muka-
na valmennuksen suunnittelussa, joten raatalointi oli toteutettu yritystarpeita ajatellen.
Valmennuksen aikana teravoitettiin sitéd, miten yritys voisi etabloitua kohdemaahan ja
minka tyyppisid yrityksid sen kannattaisi lahestya. Haastateltavalla oli samaan aikaan
kéaynnissa toinen valmennus, joka tarjosi enemman tietoa kaytdnnon tasolla: mitéa kaik-
kea tulisi huomioida esimerkiksi tytaryhtion perustamisessa, millaisia sopimuksia pitéisi
tehdd, kustannukset, hyvitykset ja niin edelleen. Valmennukset tukivat toisiaan ja yritys
sai tarvittavan tiedon. Vastaajan mukaan Go Global -valmennus itsessédén vastasi odo-
tuksia. (HA020412.)

Vastaajan B mukaan valmennus siis vastasi odotuksia, vaikka vastauksesta kay ilmi,
ettd haastateltavan tyytyvaisyys oli syntynyt kahden eri valmennuksen tuloksena. Jos
Go Global -valmennus ei tarjonnut riittdvia vastauksia tavoitteiden valossa, milla tavoin
se kuitenkin vastasi odotuksia? Todenndkdistad on, ettéd se nahtiin vain hyddyllisend —
kaikki tietohan on yleisesti ottaen hyddyllista. Konkretia eli kaytdnndn asioihin liittyva
tieto saatiin toisaalta. On vaikea sanoa millaisia vaihtoehtoja tai rajoitteita suunnittelu-
vaiheessa on ollut, toisin sanoen millaista tietoa pystyttiin tai haluttiin tarjota valmen-

nuksen puitteissa.
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Mukana tutkimuksessa oli myos yritys C, joka oli osallistunut vain kick off -paivaan —
itse valmennuksen siséltoa ei siis voi eritella. Yhteisty6ta oli kuitenkin Finpron kanssa
jatkettu, ja tuotettu markkinatutkimus oli tarjonnut yritykselle sen tarpeita vastaavaa
hy6tya. Hieman epéselvaksi jai, oliko markkinatutkimus tehty valmennuksen puitteissa
vai oliko se my6hemmin ostettu palvelu. Vastauksessa lahinn&a korostui se, ettei val-
mennus ollut antanut mitaan. Kyseinen yritys ei ollut hakeutunut valmennukseen erityi-
sen aktiivisesti ja katsoi olevansa vaaran tyyppinen yritys valmennukseen. Syyna lie-
nee se, ettei tukea kansainvalistymisen kaynnistamiseen tarvittu — yrityksella oli alusta
lahtien ollut ainoastaan kansainvélista liikketoimintaa, ja se oli ohittanut vaiheen, jossa

valmennukseen osallistumisesta olisi ollut konkreettista hyotya. (HA100412.)

Yritys D:n valmennuksen sisaltd suunniteltiin useiden keskustelujen tuloksena. Seura-
uksena oli tAysin raatéloity ja onnistunut kokonaisuus halutun tiedon kannalta. Sen
lisdksi, etta yritys sai selkean kuvan tuotannon aloittamisesta kohdemaassa, sita autet-
tiin myos kontaktien luomisessa. Valmennus vastasi tarpeita ja tarjosi paljon enemman,
mit& oli odotettu. (HA120412.)

Yritys E:n tavoitteiden valossa valmennuksesta saatu tieto palveli yrityksen tarpeita
erinomaisesti. Valmennuksen sisalto oli yrityksen ja konsultin yhteisty6n tulos. Valmen-
nuksen seurauksena tehty markkinatutkimus tarjosi tarvittavaa tietoa asiakkuuksista,

partnereista ja itse vientituotteen sopivuudesta kyseisille markkinoille.

Se tietomaara oli melkoinen...yhteystietoja myoéten erilaisia toimijoita, oli otettu
selvaa, miten nama mahdolliset kilpailijat toteuttavat liiketoimintaansa...ryhmitelty
naita toimijoita niin, etta oli luotu kokonaiskuvaa markkinoista ja pystytty silla ta-
valla kertomaan meille jopa suosituksia, ettd mita taméan konsultin mielesta mei-
dan kannattaisi tehda ja kenen kanssa kannattaisi lahted yhteistyéhon, tai mita
vaihtoehtoja meilla oli. Se meni pidemmalle kuin vain tiedonkeruu — siin& oli ai-
dosti tammaoinen segmentointi kyseessa.

Tietotarpeita paivitettiin tapaamisissa projektin edetessé. Konsultilla oli aktiivinen rooli
sisallén tuottajana, kun taas yrityksen tehtéavana oli lahinna antaa lisatietoja ja ohjeis-

tusta tyon edetessa. Valmennus vastasi odotuksia. (HA130412.)

Yritys F:n valmennus oli toteutettu siten, ettd se koostui niin sanotusta yleisesta ja spe-
sifistd osiosta. Yleisessa osiossa kaytiin [&pi kohdemaan yleispiirteitd, kuten toimintata-
poja. Toinen osio sisalsi yksityiskohtaisempaa tietoa yhteistydkumppaneiden kanssa
toimimisesta ja toiminnan periaatteista, sekd millaisia ratkaisuja heita ajatellen tulisi

toteuttaa toiminnan sujuvuuden varmistamiseksi. Haastateltavan mukaan valmennuk-
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sen raatalointi ei taysin vastannut tarpeita tiedon yleispatevyyden vuoksi — tieto, jota
haettiin, selvisi kuitenkin mydhemmin Finpron kanssa jatketun yhteistydon myota. Val-
mennus nahtiin kuitenkin hyvana aloituksena jatkotoimenpiteitd ajatellen. Haastatelta-
van odotukset tayttyivat siind mielessa, ettd valmennus tarjosi selkeat tyokalut, joita
pystyttiin hyédyntamaéan jatkossa. (HA160412.)

Yritys G:n valmennus koostui lukuisista tehtavistd, kuten Kkilpailja- ja markkina-
analyysista. Yritys oli asettanut konkreettisia tulostavoitteita — myyntiverkoston luomi-
nen, kumppaneiden tapaaminen ja tuotteen esitteleminen loppuasiakkaalle — jotka jai-
vat saavuttamatta. Haastateltava olisi siis toivonut vAhemman teoriaa ja enemman

konkreettista tekemisté. Lisaksi projektisuunnitelmassa oli selkeita puutteita:

Jollain tapaa se projektisuunnitelma, mitéd aluksi tehtiin — taisinkin sanoa sille
konsultille, ettd tam&han on vahan sellainen tdma projektisuunnitelma, etta tehan
olette saattaneet nayttda tdman jossain muussakin talossa, tdssa on vain nimi
vaihdettu. Tassa ei 16ydy mitdan sellaista, joka olisi meidan firmalle.

Valmennus katsottiin raataléidyksi vain osittain yrityksen tarpeita vastaavaksi: mita ha-
luttiin ja minkalaista konkretiaa haettiin, ei ollut selvitetty. Hyv&na seikkana haastatelta-
va koki, ettd "se laittoi ajattelemaan” kansainvalistymisen aiheuttamia kustannuksia.
Haastateltava kuitenkin koki tehdyt laskelmat eparealistiseksi suhteessa yrityksen liike-

vaihtoon, joten kansainvélistymissuunnitelmat hylattiin. (HA170412.)

Yritys G lahti valmennukseen mukaan korkein odotuksin, mutta lopputulos jai latteaksi.
Kysymykseen, edistikd valmennus kansainvalistymista, vastaus oli "ei se varmaan hai-
tannutkaan. Olisiko se askel voinut olla jonkin verran pidempi, siitd nyt on lahinna ky-
symys”. Valmennus ja konsultti epdonnistuivat kansainvalistymista harkitsevan yrityk-
sen motivoinnissa. Olisiko auttanut, jos laskelmien tueksi olisi esitetty suunnitelma ra-
hoituksen hankkimiseksi, esitetty vaihtoehtona toisenlaista operaatiomuotoa tai suosi-
teltu jatkotoimenpiteitd? Kokemus ei kannustanut jatkamaan yhteisty6ta Finpron kans-
sa, vaikka se olisi todennakdisesti ollut oikea vayla tavoitteiden toteuttamiseksi.
(HA170412.)

8.1.3 Hyoty

Valmennus kehitti yritysten strategisia ja taktisia valmiuksia toimia kansainvélisella ken-

talla. Markkinatuntemus, viestintd-, myynti-, ja markkinointiosaaminen lisésivat toimin-
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tavalmiuksia. Yritykset saivat tietoa kaupankayntitavoista, kustannuksista ja kansainva-
lisen liikketoiminnan kaynnistamisesta. Saatu tieto selkeytti kuvaa, mita etabloituminen

merkitsee ja vaatii yritykselta.

Puolet haastateltavista koki valmennuksen edistineen yrityksen kansanvalista liiketoi-
mintaa, [&hinn& uusien yhteistybkumppanien kautta. Jos valmennus ei sitd edistanyt,
syyna oli, ettei projekti toteutunut eri syistd, kuten ajan ja resurssien puutteen vuoksi.
Enemmistd vastaajista totesi valmennuksen parantaneen yrityksen valmiuksia toimia
kansainvalisilla markkinoilla. Osaamisresurssien lisaantymisen myoéta paatokset perus-
tuivat ymmarrykseen siitd, mitd onnistunut jalkautuminen edellyttdd. Vastaajat kokivat

saaneensa varmuutta edetd prosessissa, riippumatta siita, oliko hanke toteutunut.

Itse valmennus néhtiin liikkeelle panevana voimana tai pohjana paatoksenteolle, mutta
silla ei ole ollut erityista roolia yritysten kansainvélistymisessa — osittain varmasti siksi,
ettd suurin osa yrityksista oli jo kansainvélisia toimijoita. Kolmelle yritykselle valmennus
jai "irralliseksi asiaksi”, silla yritykset eivat edenneet hankkeissaan toteutuksen tasolle
asti. Katsoisin kuitenkin positiiviseksi seikaksi sen, ettéa paatokset perustuivat sille tie-
topohjalle, joka valmennuksen puitteissa saatiin. Kyse oli lahinnd ajoituksesta ja strate-
gisista valinnoista. Yksi haastateltavista katsoi saaneensa valmiuksia hieman lisda:
kansainvélisille markkinoille siityminen on edelleen olemassa mahdollisuutena ajatuk-
sen tasolla, mutta tavoitteellista toimintaa sen toteuttamiseksi ei ole ollut — halua kylla

olisi, mutta kuinka lahteé liikkeelle, on edelleen epaselvaa.

Haastateltavia pyydettiin kertomaan tilanteesta, jossa valmennuksessa saatu hyéty oli
ilmennyt konkreettisella tasolla. Kertomuksia voisi kuvailla inhimillisen padgoman kasvu-
na, muun muassa kykyna tarkastella asioita laajemmasta perspektiivista. Lisaksi val-
mennuksessa tuotettua materiaalia oli hyddynnetty toimintaa ohjaavana elementtina.
Muutamassa tapauksessa saatu hyo6ty oli konkretisoitunut kansainvalisen liiketoimin-

nan laajenemisena uusien yhteistykumppanien myo6ta.

Siina tuli sellainen ahaa-elamys — kun me nahdaan, ettd se raha pitda saada
operaattorilta, niin siind onkin paljon toimijoita, jolle se operaattori ei ole se lop-
puasiakas, vaan se on vain valine tai kanava tehda bisnesta...siella on eri suun-
taan menevia intresseja aika paljon. (HA100412.)

Yksi mika selkeasti tuli esille oli se, ettd viestinnan terdvyys pitaa olla ai-
na...Minusta se oli kylla yksi sellainen asia, mitd me rupesimme ajattelemaan
laajemminkin. Tama tulee heijastumaan kotisivujemme rakenteeseen ja sano-
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mana esimerkiksi, ja se on mydskin jonkin verran elanyt meidan tuote-
esityksissamme, mité esitdmme asiakkaille. (HA020412.)

Sielta tuli esimerkiksi téllaisia ohjeita, ettd minka tyyppinen toimintasuunnitelma
kannattaisi yhteistybkumppanille tehda — olemme sita aika pitkélle sen mukaan
tehneetkin tdman kanssa, jonka kanssa olemme aloittamassa toimintaa. lhan
konkreettisesti kaytimme hyvaksemme ihan sitd materiaalia, minka heiltd saim-
me. (HA160412.)

Laitevalmistaja kutsui meidat luokseen Englannin paakonttorilleen. Kutsu oli iso
juttu, eika sita olisi tullut ilman osallistumista tdahan Go Global -hankkeeseen ja
ilman, ettd me olisimme hyddynténeet Finpron kontakteja ja henkilékuntaa...Se,
etta meitd lahestyttiin ja pyydettiin paikan paalle tapaamaan, oli aika hieno saa-
vutus heidan puoleltaan. (HA290312.)

Yritysten liikevaihto oli kasvanut valmennuksen jalkeisen& aikana kasvuyrityksille tun-
nusomaista vauhtia. Syyksi haastateltavat sanoivat normaalin, myynnin lisaantymisen
seurauksena tapahtuneen kasvun. Vastaajien mukaan Go Global -valmennuksella ei
ole ollut suoraa yhteytta likevaihdon kasvuun. Vastaajista kaksi ei kuitenkaan sulkenut
valmennuksen osuutta taysin pois. Vaikka toinen vastaajista katsoi kasvun johtuneet
omista p&atoksista ja teoista, erds paattavaisyyteen vaikuttava tekija oli ollut Go Global
-valmennuksen kansainvéliseen liiketoimintaosaamiseen antama panos. Kolmen haas-
tateltavan vastaukset eivat ole vertailukelpoisia: heidan kohdallaan hankkeet eivat to-

teutuneet, joten valmennuksen osuutta lilkkevaihtoon ei voitu arvioida.

8.1.4 Kehitysideat

Haastateltavien mukaan ihanteellinen kansainvélistymisen valmennus koostuisi eri
osioista. Jokainen haastateltava luonnollisesti puhui oman kokemuksensa kautta, mut-
ta vastauksissa korostuivat kdytdannodnlaheiset asiat. Tarkeana pidettiin sitd, ettad val-
mennus raataloéitaisiin eri vaiheessa oleville yrityksille. Valmennuksen I&htékohtina tulisi

olla yrityskohtaiset tarpeet, sen hetkinen kokemus ja paamaarat.

Yleisosio tarjoaisi vinkkeja strategisesta ndkodkulmasta, perustietoutta markkinoista,
bisneksentekotavoista seka tapakulttuurista. Lisaksi kasiteltaisiin rahoituksen hankki-
miseen ja kansainvalistymisen kustannuksiin liittyvid asioita. Raataldity osio sisaltéisi
yksityiskohtaisempaa, yrityskohtaisia tarpeita vastaavaa tietoa: ajantasainen tiedonlah-
de voisi olla esimerkiksi kohdemaassa toiminut henkild, joka jakaisi kokemuksiaan

mahdollisista hankaluuksista ja jarkevista toimintatavoista. Lisaksi valmennuksen tulisi
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sisaltda tietoa lainsdddanndsta ja muista liiketoimintaa rajoittavista tekijoistd kohde-

maassa.

AVOIN TIETOKANAVA

Raataloinnin lahtdkohta

| Markkinatietous |
1

L

| Bisneksentekotavat |

1
| Tapakulttuuri |

Yleisosio

1
| Rahoituksen hankkiminen |

» Ra&ataldity osio

Yksityiskohtainen,
tarpeita vastaava tieto

Toiminnan ohjaaminen
pidemmalla aikavalilla

Jatkosuunnitelman
ja -toimenpiteiden
laadinta

[ KV kulstannukset ] Sparraava yhteistoiminta
| Lainsaadanto |

=

Hankkeen
toteutumisen
seuranta

Kuvio 4. Kansainvéalistymisvalmennus kehitysideoiden pohjalta.

Go Global -valmennuksen osalta kehitysehdotuksia olivat jatkosuunnitelman ja -

toimenpiteiden laatiminen sekd hankkeen toteutumisen seuranta — selkeaa "opintopol-

kua”, suunnitelmallisuutta seké kontrollointia hankkeen onnistumiseksi. Liséksi toivottiin

sparraavaa yhteistoimintaa muiden valmennuksiin osallistuneiden yritysten kanssa

"workshopin” muodossa: esimerkkitapausten kautta kaytaisiin lapi muun muassa on-

gelmatilanteita ja haasteita eri toimialoilta olevien yrittdjien kanssa, jolloin yhteistyon

kautta syntynyttd osaamista voisi siirtdd omaan toimintaan.

Voi olla, etta tapahtuisi sellaista oppimista sielta toiselta toimialalta niin, ettei kat-
so sitd maailmaa liian tiukkapipoisesti sen oman pahvitdtterdn 1api, vaan nakisi,
etta hei taalla on paljon muitakin tapoja toimia...ajattelemaan esimerkiksi toisia
yrittdjia asiakkaina: yrittdd myyda sité tuotetta ja kertoa, miten tama& homman ni-
mi oikein toimii. Varmasti tulisi paljon hyvad semmoista kanssayrittajapalautetta
ja -panosta. Koska kanssayrittgjat ikdan kuin eivat tunne aihealuetta, ne osaavat
kiinnittdd huomiota eri asioihin (fresh thinking). Jos jotain asioita jai sanomatta tai
epéaselvaksi, voi tosiaan aidosti puhtaalta poydalta esittdd ne kysymykset, etta
oletko ollenkaan miettinyt tuota. (HA290312.)
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Lisaksi tulisi pohtia tarkemmin mitd valmennuksen raatalointi merkitsee. Sana "raata-
[6inti” koetaan harhaanjohtavaksi valmennuksen sisallon koostuessa hyvin geneerises-

ta tiedosta.

Kysyttdessa millaisia tukitoimenpiteitd PK-yritykset tarvitsevat, kaikista vastauksista
nousi esille taloudellisen tuen tarkeys. Rahallisen avun merkitys korostuu konkreetti-
sesti muun muassa tiedonhankinnassa sekd yleensd mahdollisuutena toteuttaa kan-
sainvalistymiseen liittyvia toimenpiteita. Tarke&né tukimuotona néhtiin rahallisesti tuetut
hankkeet, kuten Go Global, jossa tarvittavan tiedon lisdksi kokemuksia voidaan jakaa
kanssayrittajien kesken. Taloudellista tukea kaivattin myds myynti- ja markkinoin-
tiosaamisen tai muun erikoisosaamisen hankkimiseksi yrityksiin, mahdollisesti aivan
suorana palkkatukena tai panostamalla niihin yrityksiin, joissa hyvan idean kaupallis-
taminen tuottaa vaikeuksia, koska osaaminen ja nakemys puuttuvat: tuotekehitykseen

saa tukea, mutta itse kaupallistamisen tarkeyttd osana prosessia ei huomioida.

Toimintamme on v&han kaksiterdinen miekka. Me kehitamme osaamista, mutta
emme saa olla mukana siind markkinoinnissa ja myynnissa. Toimenpiteemme
eivat saa vaaristaa kilpailua niin, etta jonkin toisen markkina-alue olisi epatasa-
painossa. On pidettava mielessa, ettd kaikki mita taalla teemme, ei saa liittya
myyntiin ja markkinointiin — kaikki kehittdminen on sallittua. (Kauneela 2012.)

Ongelmana nahtiin my6s rahoituspalveluja tarjoavien organisaatioiden sekavuus, eri-
tyisesti uudelle yrittjalle — palvelut tulisi yhdistdd saman katon alle asioinnin helpotta-
miseksi. Liséksi rahoituksen hakemiseksi tarvittaisiin ohjeistusta: mita tukea on eri asi-
oihin mahdollista saada ja miten sitd haetaan. Erdan vastaajan mielesta parasta tukea

olisi yritystoiminnan esteiden, kuten verotuksen, poistaminen.

Tahan tutkimukseen osallistuneiden yritysten kokemukset vienninedistdmistoimenpi-
teistd olivat melko vahaiset, mutta mielipiteita kuitenkin I6ytyi. Yleinen asenne vien-
ninedistimistoimenpiteitd kohtaan oli luonnollisesti positiivinen ja mahdollisuuksia nayt-
taisi olevan, jos yrityksilld on resursseja selvittdd kaikkia naitd keinoja. Vastauksissa
korostuivat viennin rahoitusta seka riskid pienentavien ja vetoapua tarjoavien tukipalve-
lujen tarkeys — yritykset tarvitsevat konsultointiavun liséksi lainopillista ja finanssineu-

vontaa.

Vienninedistdmistoimenpiteiden ongelmaksi nahtiin avoimen tietokanavan puuttumi-
nen: esimerkiksi ulkoministerion promootiopalveluista tulisi saada avoimemmin tietoa —

mihin maahan menn&&n seuraavaksi ja minka tyyppisia yrityksia etsitddn mukaan. Tal-
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l& hetkella tieto liikkuu pienen piirin sisélla. Tosin valtuuskuntiin hakeutuminen ei ole
kaikille optimaalisin keino toteuttaa kansainvalistymista: kaksi yritysta ei kokenut tarjot-
tua tilaisuutta tarkoituksenmukaisena vaihtoehtona. Vienninedistamismatkojen ongel-
maksi on todettu, ettei niiden seurauksena syntyneita kontakteja, ideoita tai aloitteita

ole pystytty hyédyntdmaan tehokkaasti.

8.2 Muita esille nousseita seikkoja

8.2.1 Toimijat

Taman projektin osalta ELY:n toiminta rajoittui rahoittajan rooliin sek& valmennukseen
osallistuvien yritysten valintaan. Muilla tavoin merkittavaksi ELY:n toimintaa yritysten
kansainvélistymisprosessissa ei koettu. Itse asiassa muuta ELY:n tarjoamaa rahallista
tukea oli hyédyntanyt vain yksi yritys. Todennékdista on, ettei koko tarjontaa tunneta,
eika asioiden selvittdmiseksi ole aikaa. Liséksi yhteistyd muiden vienninedistimisorga-
nisaatioiden kanssa sulkee pois mahdollisuuden hyddyntdd kaikkea olemassa olevaa
tukipalvelutarjontaa. Alla esitetty kommentti on huomion arvoinen, silla se saattaa hy-

vinkin kuvastaa yleista kasitystd ELY:n toiminnasta.

ELY:n osuus ja siihen liittyva byrokratia vahan hidastutti jotain, mika olisi edennyt
paljon nopeammin. Minulle jai sellainen mielikuva, ettei ELY hirvean hyvin ym-
martanyt sitd, mita olimme tekeméassa — enemmankin asettivat esteita sille aika-
taululle. (HA130412.)

ELY:n toiminta koetaan siis hyvinkin byrokraattiseksi. Jos palvelujen kayttd ja niista
tiedon saaminen koetaan vaivalloiseksi, tulisi pohtia, milla tavoin toimintaa voidaan
kehittad asiakasystavallisemmaéksi. Toisaalta tdssd tapauksessa on huomioitava se,
ettd Go Global on Euroopan sosiaalirahaston osittain rahoittama ohjelma: "niihin hank-
keisiin on ihan omat kuvionsa ja lisdbyrokratiaa... kyselylomakkeet, lisdkyselyt ja niin

edelleen. Se on ominaista ESR-projekteissa”. (Piispanen 2012).

Enemmisto tutkimukseen osallistuneista koki Finpron toiminnan merkittdvana tai hyvin
merkittavana kansainvalisen toiminnan edistamisessa. Vastauksista esiin nousivat kon-
taktit, verkostot seké konsultointi- ja markkinatutkimusty®, jotka helpottivat ja nopeutti-
vat asetettujen tavoitteiden saavuttamista. Vain yksi vastaaja totesi Finpron tarjoamien
mahdollisuuksien olevan hieman epéselvid. Tosin tdma yritys ei harjoita kansainvalista

liketoimintaa, joten Finpron palveluita ei ole ollut tarpeen hyddyntda. Yleisesti ottaen
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Finpron toimintaan oltiin todella tyytyvaisia ja konsulttien tydpanosta arvostettiin, siita-
kin huolimatta, etta konsultoinnin laatutaso vaihteli. Finpron palvelun laadun on todettu
vaihtelevan tapauskohtaisesti seka olevan taysin rijppuvainen konsultin osaamisesta ja

verkostoista.

8.2.2 Ulkoisten tekijoiden vaikutus

Kukaan vastaajista ei ollut kokenut ulkoisten tekijoiden olevan kansainvalisen toimin-
nan este tai hidaste. Ulkoiset tekijat nayttaisivat lahinna toimivan tyontétekijoina ja toi-
minnan motivaattorina: taloustilanteen heiketessa ryhdytdén etsimdén tai siirrytaan
uusille markkinoille, kun taas markkinatilanteen vaikutuksesta panostetaan tuotekehi-
tykseen tai mietitddn uusia toimintamalleja kuluttajan kiinnostuksen yllapitdmiseksi.
Yhdessé tapauksessa ulkoisten tekijoiden aiheuttama ongelma oli valmennukseen
osallistumisen syy — paikallinen lainsaadanto oli luonut kompastuskivia liiketoiminnalle

— mutta ulkoisia tekijoita ei kuitenkaan nahty merkittdvana esteena.

9 Loppupohdinta

Go Global -ohjelman tavoitteiksi asetettiin kansainvélistymisedellytysten ja -valmiuksien
parantaminen, kansainvalistymiseen liittyvien riskien pienentdminen seka uusien liike-
kumppanien I6ytamisen helpottaminen. Ohjelman esitteissd mainitaan my6s avustus
kansainvélistymissuunnitelman suunnittelussa ja toteutuksessa. (Go Global -esite
2011))

Tahan tutkimukseen osallistuneet yritykset voidaan jakaa odotustensa perusteella tun-
nustelijoihin eli potentiaalisiin kansainvalistyjiin, ja tavoitehakuisiin toimijoihin. Tunnus-
telijoiksi profiloituivat kaksi kotimarkkinakeskeista yritysta, joille kansainvalistyminen oli
teoreettisen tason mahdollisuus, muttei juuri silla hetkella ajankohtainen tai valttamatén
esimerkiksi liiketoiminnan kasvun edellytyksenéd. Kansainvalistymisté tutkittiin siis vaih-
toehtona: miten sitd voisi tehda ja mitd se olisi. Lisédksi markkinoita tunnusteltiin asiak-
kuuksien ja partnerien suhteen seka kustannusten ja vientituotteen kysynnan kannalta.
Tavoitehakuisten toimijoiden odotukset liittyivat markkinoille jalkautumisen helpottami-
seen. Yritykset siis hakivat tietoa siitd, miten jalkautuminen tulisi tehda, mita se vaatisi
ja kuinka suuret kustannukset se aiheuttaisi. Liséksi haettiin nakemysta kohdemaahan

littyvista erityispiirteista ja kaupankayntitavoista, sekd apua kontaktien luomisessa.
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Osaamisresurssien nakodkulmasta valmennus onnistui tayttamaén tehtdvansa, mutta
vaikuttaisi silta, ettéa potentiaalisten kansainvalistyjien kohdalla tieto ei ole riittava toi-
minnan kaynnistaja. Tahtotilan luomiseksi tarvetta todennakdisesti olisi pidempikestoi-
selle, myds henkistd valmennusta (coaching) tarjoavalle toimenpiteelle. Myds yritys-
kohtaisten tavoitteiden saavuttamisen kannalta on vielda kehitettdvaa. Jotta tarjonta
vastaisi paremmin odotuksia, valmennuksen siséllon tarkennus lienee paikoillaan: on
ilmaistava selkeAmmin, mik& kuuluu valmennuksen piiriin ja miké edellyttaa lisdpalvelu-
jen ostamista. Valmennuksesta tulisikin informoida niin, ettd sen ymmarretaan olevan

l&hinna yleiskatsaus.

On mielenkiintoista havaita, miten paljon kokemukset asetettujen tavoitteiden valossa
vaihtelivat eri yritysten valilla. Tutkimustulosten perusteella Go Global -valmennuksen
ongelmana vaikuttaisi olleen se, etté liikkeelle on lahdetty liilan yleiselta tasolta. Tarpeet
vaihtelevat yrityksen "l&ht6tason” mukaan, silla erityyppisten ongelmien merkitys riip-
puu pitkalti siité, kuinka kauan kansainvalista liikketoimintaa on harjoitettu. Valmennuk-
sen suunnitteluvaiheessa yrityksen tarpeita, [&htotasoa tai padmaaria ei ole huomioitu
riittdvasti. Raataléinnin tulee ulottua aivan perusasioihin, esimerkiksi suunnitellaanko ja
pohditaan yhdessa konsultin kanssa, vai ollaanko vain palautetta ja lisitietoja antava
osapuoli prosessin edetessa — koulumaisuus ja tehtavien teko ei sovi kaikkien yritysten
aikatauluun. On siis otettava huomioon millaisen toteutustavan yritys katsoo parhaaksi
tavoitteitaan ja omaa oppimistaan ajatellen. Erityisen tyytyvaisid olivat ne vastaajat,
joiden tarpeita oli huolellisesti kartoitettu, ja jotka olivat itse mukana valmennuksen

suunnittelussa.

Tulokset osoittavat, ettd yritysten on tiedettava tarkasti, mitd haluavat. Tilanne mutkis-
tuu, jos yritys ei osaa arvioida tai ilmaista juuri oman liiketoimintansa kannalta oleellisia
tarpeita — osa konsultin ammattitaitoa on kartoittaa tarpeet esittamalla oikeat kysymyk-
set ja opastaminen "oikeanlaisen tiedon” I6ytamiseksi. Nyrkkisd&ntona vaikuttaisi ole-
van, ettd mitd yksityiskohtaisempaa ja kaytannén ldheisempdaa tietoa tarjotaan, sita

parempi. Tyytyvaisyys korreloi suoraan asetettujen tavoitteiden saavuttamisena.

Konkreettisuus merkitsee kaytdnnon asioiden [&pikaymistd. Teoreettista suunnittelutyo-
té arvostetaan, mutta tarve nayttaisi enemmankin olevan "valmiiksi pureskellulla” tiedol-
la: yritykset hakevat valmiita vastauksia, toimintamalleja ja -ohjeita. Toimintaa leimaa
tehokkuusajattelu — omaa aikaa ja resursseja ei haluta kayttaa teoriatiedon kaytantbon

siirtAmiseen. Tehokkuusajattelu korostuu myds konsultteihin kohdistuvissa odotuksis-
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sa: sen sijaan, etta annetaan kontaktin nimi paperilla, toivotaan aktiivista mukana oloa
kontaktien luomisessa, valittdjand toimimista prosessin aikana ja yhteistyon toteutumi-

sen varmistamista. Yritykset hakevat ohjausta ja luottavat asiantuntijoiden osaamiseen.

Palvelutarjonta on laaja ja erilaisia mahdollisuuksia on olemassa — jos yrityksella on
vain resursseja selvittda kaikkia naita keinoja. Ongelmaksi koetaan avoimen tietokana-
van puuttuminen: kokonaisvaltaista palvelua on hankala saada tilanteessa, jossa tieto
eri organisaatioiden valilla ei liiku. Helpotusta tilanteeseen tuonee se, ettd uudessa
VKE-toimintamallissa pyrkimyksena on rakentaa toimintaa nykyisen organisaatiol&htoi-
syyden sijaan selkeasti asiakaslahtdiseksi koko toimijakentdssa. Uuden mallin mukaan
yrityksen tulee saada ohjaus eri palveluihin ja yksityiskohtaista opastusta palvelujen

siséllésta yhden kontaktin kautta (Ulkoasiainministerié 2012, 13.)

Vastauksista kay ilmi, ettéd raataldinti ja miten se eri tahoilta ndhdéén, tuottaa edelleen
ongelmia. R&é&téaldintia luonnollisesti hankaloittaa se, kun mukana on eri vaiheessa
olevia yrityksi&. Projektiryhmissa tydskentely on aina jonkinlainen kompromissi — jolle-
kin tarjonta saattaa olla epéolennaista tai hyddytontd. Tuloksellista toimintaa ajatellen
yritysvalinnassa tulisi ottaa huomioon tuen oikea-aikaisuus, tilannekohtaisen tarpeen
vastaavuus ja tuen laajuuden riittavyys. Onnistuneen raéataldinnin ohella tyytyvaisyys
on myds paljolti riippuvainen konsultin ammattitaidosta. Tyytyvaisyyden ja onnistuneen
lopputuloksen kannalta on tarkeaa, ettd toimijoiden ja konsulttien valistd yhteistyota

koordinoidaan ja tiedon lapindkyvyytta lisdtdén. (Aaltonen ym. 2010, 20.)

Yrittdjyys on lahtokohtaisesti riskien ottamista ja aktiivista toimintaa tavoitteiden saavut-
tamiseksi — esimerkiksi ulkoisten tekijdiden vaikutusta ei pidetty merkittdvana kansain-
valisen toiminnan esteend tai hidasteena. Vastauksiin lienee vaikuttanut toimiala, ja
sen herkkyys taloudellisille suhdanteille. Luonnollisesti on otettava huomioon myo6s
vahva tahtotila ja yrittdjyyshenki — kun on tahtoa, keinot esteiden ylipddsemiseksi 16yty-
vat. Tassa tutkimuksessa tyytyvaisimmillaan yritykset olivat saadessaan jotain "valmiik-
si pureskeltua” ja konkreettista — oli kyse tiedosta tai uudesta yhteistydkumppanista.
Esille nousi myds toive toiminnan ohjaamisesta pidemmalla aikavalilla yrityskohtaisen
suunnitelman avulla. Arvelen, ettei kyse ole jonkinlaisesta turvallisuushakuisuudesta tai

eparealistisista odotuksista, vaan toimintalogiikkaan liittyva kysymys.
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Mutta meidan tapauksessa se mitd me tarvitsisimme ja vaatisimme — luulen, etta
tieddmme mita pitéisi tehdd, mutta pitdisi saada sellaista "6ljya laineille”, niin
ikdan kuin se kitka haviaisi ja se lahtisi menemaan hienosti. Riskidkin ollaan val-
miita ottamaan, mutta ei viitsisi kovin hirmuisen paljon ottaa sita... Jos noin niin
kuin yleisesti kysyt mitd mielta olen, en tieda paljoa siitd, miten tdssd maassa
vientia edistetddn. Vain ndmé& mistd on ollut omakohtaisia kokemuk-
sia...Toisaalta kylla ymmarran, ettei téllaista asiaa, tatd kansainvéalistymista, voi
ulkoistaa — ettd joku toinen tekee sen meille — se ei varmaan tule onnistumaan.
Meilla taytyy olla siina tarkea ja keskeinen rooli ja sitd kansainvalistymista taytyy
johtaa, valvoa ja ohjata, asettaa tavoitteita ja seurata...Ehk& on hyva huomata
se, ettei se kenellekdan mitdan helppoa ole... Tarkemmin kun ajattelee, niin tdma
on kylla mielenkiintoinen kysymys — en osaa sen kummemin sanoa, etta miten si-
ta sitten pitaisi tehda. (HA170412.)

Julkisen toimijan ja yritysten nakemykset eivat kuitenkaan aina taysin kohtaa. Mit& yh-
teistyd kansainvalistymisen suunnittelussa ja toteutuksessa osapuolille kaytannossa
tarkoittaa? Mitk& ovat oikeat tytkalut kansainvalistymisen edistamiseen ja millainen on
osapuolten panos kyseisesséa prosessissa? Luonnollisesti on myds huomioitava millai-

sia rajoitteita ja periaatteita jarjestelman takana on. (Aaltonen ym. 2010, 22.)

10 Tutkimuksen luotettavuuden arviointi

Pyrkimykseni on ollut, ettd tulkintani vastaavat haastateltavien kasityksid tutkimusai-
heesta. Tatd opinnaytety6té aloittaessani, tietdmykseni aihepiiristé oli melko véahainen.
Tutkimus on suoritettu sen tiedon pohjalta, jonka olen teoreettisessa viitekehyksessa
tuonut esille. Toisaalta vahainen tietomaéarani on antanut minulle mahdollisuuden py-
syd puolueettomana. Kayttamalla samoja tulkintasaant6ja aineistosta loytyvat esitta-
mani tutkimustulokset — my6s asiaan perehtyneemman henkilon kasissa. On tietenkin
mahdollista, ettd aineistosta nousisi esiin seikkoja, joita en ole huomannut. (Vilkka
2009, 159 - 160.)

Tassa tutkimuksessa selvitettin Go Global -valmennuksen vaikuttavuutta ja tutkimuk-
sen avulla |0ydettiin vastaukset tutkimuskysymyksiin. Tutkimusmenetelmalla mitattiin
oikeita asioita, tutkittava ryhma ja tutkimusmenetelma oli valittu sen perusteella millais-
ta tietoa halutaan ja kuka oli pateva vastaamaan kysymyksiin. Tutkimus on validi eli
pateva. Taman tyon luotettavuutta lisda, etta lukijalle on selvitetty tutkimusta vaihe vai-
heelta luvussa seitseman: tutkimusmenetelman ja -naytteen valinta, tutkimuskysymyk-
set ja niiden taustat sek& aineiston kerdys ja kasittely. Olen myds esittanyt aiemman

tyytyvaiskyselyn perusteella syntyneen ennakko-oletuksen. Tassa tutkimuksessa esille
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nousseita asioita tukevat myds taméan tyon teoreettisessa viitekehyksessa kaytetyt tut-
kimustulokset. Tyon vahvistettavuus on siis hyva. (Vilkka 2009, 159 - 160.)

Kokemattomuuteni haastattelijana on todennakdisesti vaikuttanut jonkin verran haas-
tattelutilanteissa: ensimmaisessé haastattelussa olen saattanut kysymyksellani johda-
tella haastateltavaa kehitysideoista puhuttaessa. Kommenttini on lisatty haastatteluun
HA290312, ja otettu huomioon tutkimuksen tuloksia analysoitaessa. Kokenut haastatte-
lja olisi ymmarrettavasti saanut haastateltavista enemmankin irti, mutta taman tutki-
muksen osalta sain kuitenkin riittavasti tietoa. (Vilkka 2009, 159 - 160.)
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Teemahaastattelurunko
Lahtotilanne

Oliko yrityksellanne kansainvalista liiketoimintaa ennen valmennusta?
Millaisia ongelmia olit kohdannut?

o onko erityisia toimialaan liittyvid ongelmia

Millaiset valmiudet ja resurssit toiminnan kansainvalistymiseen yrityksellanne oli ennen
valmennusta?
Miksi osallistuit valmennukseen?

e miksi juuri tima valmennus

Millaisia odotuksia sinulla oli?

Miten sait tietdd valmennuksesta?
Valmennuksen toteutus ja sisalto

Kerro koulutuksen sisallosta.
Oliko valmennus raataloity yrityksenne tarpeita vastaavaksi?
Vastasiko valmennuksen sisalt6 yrityksesi tarpeita?
o mika oli tarpeellista/ajankohtaista
e jaiko jotain puuttumaan
e saitko haluamasi tietoa
Vastasiko valmennus odotuksiasi?

e miksi kylla/ ei

Hyoty

Millaisia valmiuksia sait?
Edistikd valmennus lilkketoimintanne kansainvélistymista?
Paransiko valmennus yrityksenne mahdollisuuksia toimia kansainvalisilla markkinoilla?

e milla tavoin
o luotiinko yritykselle uusia menestystekijoitad/ kilpailuetua/ liiketoimintamahdolli-
suuksia
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Kerro konkreettinen esimerkki valmennuksessa kéasitellysta asiasta, josta on ollut yri-
tyksellenne hyotya

e Kkerro tilanteesta.

Millainen rooli ELY:n toiminnalla on ollut yrityksellenne?
e neuvonta, rahoitus yms. palvelut
e mainitse esimerkkeja
Millainen rooli Finpro:n toiminnalla on ollut yrityksellenne?

e Ovatko Finpro:n verkostot olleet tarjolla/hyddynnettavissasi
o Milla tavoin olet/ et ole hyotynyt
e mainitse esimerkkeja

Yleisesti ottaen millainen rooli valmennuksella on ollut yrityksenne kansainvalistymis-
prosessissa?
Onko ulkoisilla tekijoilla ollut vaikutusta kansainvalistymisprosessin etenemiseen, on-
nistumiseen tai epaonnistumiseen?

o poliittiset, ekonomiset, sosiaaliset, teknologiset, ekologiset ja lakiin liittyvat teki-

jat

e esteet, ongelmat, edistavat tekijat

Onko liikevaihtosi kasvanut valmennuksen jalkeisena aikana?

e kuinka paljon

e mikéa osuus valmennuksella on ollut asiaan vai

o |Oytyvéatkd syyt ulkoisista tekijoistd — mista esim. valuuttakurssit/ markkinatilan-
ne jne.

Kehitysideat

Millaisia tukitoimenpiteitd mielestasi PK-yritykset tarvitsevat?

o kokemuksesi perusteella millaista apua/ tietoa yritysten tulisi saada helpottaak-
seen kansainvalistymisprosessiaan

Millainen kansainvalistymisen valmennuksen tulisi olla? (ihanteellinen)
Miten muuttaisit Go Global -valmennuksen sisaltta ja toteutusta?

o mitd koit hyodylliseksi/tarpeettomaksi
o millaista sisaltta jait kaipaamaan

Yleisesti ottaen, mitd mielta olet vienninedistdmistoimenpiteistd Suomessa?
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