(

'D Tampereen ammattikorkeakoulu

Pirkanmaalaisten yritysten
kansainvalistyminen ja osaamis-
tarpeet — korkeakoulu kumppanina

Elizaveta Huhtala

OPINNAYTETYO
Toukokuu 2021

Liiketalouden tutkinto-ohjelma



TIVISTELMA

Tampereen ammattikorkeakoulu
Liiketalouden tutkinto-ohjelma
Opintopolku maakunnassa: kasvua myynnin ja kansainvalistymisen kautta

HUHTALA, ELIZAVETA:
Pirkanmaalaisten yritysten kansainvalistyminen ja osaamistarpeet — korkeakoulu
kumppanina

Opinnaytety6 44 sivua, joista liitteita 6 sivua
Toukokuu 2021

Opinnaytetyon tarkoituksena oli selvittad Pirkanmaan maakuntakorkeakoulun
mahdollinen rooli ja apu pirkanmaalaisten yritysten kansainvalistymisessa. Tutki-
muksessa huomioitiin haasteita, joita yritykset kokevat kansainvalisen toiminnan
kehittamisessa tai laajentamisessa. Tutkimuskysymyksena oli millaista tukea tai
osaamista Pirkanmaan maakuntakorkeakoulu yhteistydkumppanina voi tarjota
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The aim of the thesis was to find out what kind of a role Pirkanmaan maakun-
takorkeakoulu could have, and how it could help companies in Tampere region
during their internationalisation. The research considered the challenges that
companies had during developing or expanding their international operations.
The research question was what kind of support or expertise the Pirkanmaan
maakuntakorkeakoulu as a partner could offer to the companies at different
stages of their internationalisation process.

The method of the research was an online survey. 30 employees from different
companies in Tampere region were selected for the survey. No attention was paid
to the industry or size of the companies. Based on the survey results, the decision
was made to increase the research material by using an interview. Three compa-
nies agreed to interview.

The theoretical part of the thesis dealt with the concept of internationalisation as
well as the need for export, which rose from the development of Finnish industry,
and the need for vocational training related to export process.

The results of the study showed that companies had enough knowledge to inter-
nationalise. Many respondents had participated in international activities during
their career and felt they were familiar with the process itself. The research also
showed that some companies actively searched for information and support to
internationalisation from Business Finland and Chamber of Commerce. Compa-
nies were ready to cooperate but the lack of information about the cooperation
opportunities with the universities occurred.

Based on the results it could be concluded that companies were not fully aware
about the cooperation opportunities, which Pirkanmaan maakuntakorkeakoulu
could have offered to them, although there was a clear demand and need for
them.

Key words: cooperation, internationalisation, Pirkanmaa, university
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1 JOHDANTO

Jokaisen yrityksen kansainvalistymispolku on erilainen ja syita kansainvalistymi-
seen on monenlaisia. Toiset yritykset ovat jo syntyessaan kansainvalisia, toiset
ovat hakemassa lisdkasvua kansainvalistymisen kautta uusia markkinoita valloit-
tamalla. Mita tahansa kansainvalistymispolkua yritys on suunnittelemassa, niin
on tarkea valmistautua kunnolla. Yrityksen on tarkasteltava kriittisesti omia re-

surssejaan, osaamista ja myds tekijoiden riittavyytta ja patevyytta.

Business Finlandin ja Elinkeinoelaman keskusliiton vuonna 2011 toteuttamassa
kyselyssa kansainvalistymista suunnitteleville yrityksille selvisi, etta 90 prosenttia
tarvitsi apua ja tukea kansainvalisen toiminnan aloittamisessa. Business Finlan-
din kyselyn mukaan suurimmat tarpeet olivat yrityskohtaisessa konsultoinnissa ja
kansainvalistymisneuvonnassa. Monet pk-yritykset hakevat myds tietoja kohde-

markkinoista seka ulkomaankaupan maarayksista. (Huovinen 2018, 1.)

Pirkanmaan liiton innovaatiotilannekuvassa vuodelle 2020 nousi esille kaksi vah-
vaa trendia, kansainvalisyys ja digitaalisuus. Tilannekuvan tekijdiden mielesta
Pirkanmaan yritysten kansainvalistymisen halu ja osaaminen seka ymmartami-
nen hyddyntaa kansainvalisia osaajia ovat viela vailla vastauksia. On erittain tar-
kea seurata riittdvan tarkasti Pirkanmaan yritysten, infrojen ja osaajien kv-kyvyk-

kyyden kehittymista. (Pirkanmaan liitto n.d.)

Koska digitalisaatio on tuonut kansainvaliset markkinat 1ahemmaksi ja helpom-
min saavutettaviksi, suomalaiset yritykset ovat paattaneet kansainvalistya yha
useammin heti toiminnan alkuvaiheessa. VTT:n tutkijat Palomaki, Hakanen, He-
lander & Valkokari, K. (2017, 6) totesivat, ettd uudet yritykset suunnittelevat omaa
toimintaansa maailman markkinoilla heti ensimmaisesta paivasta alkaen, eivatka

halua toteuttaa kansainvalistymista askeleittain.

Aijon (2008, 39) mukaan yritysten kansainvalistymispaatoksen tarkoituksena on
saavuttaa yrityksen kasvu ja tuloksen turvaaminen. Han korostaa, etta kansain-

valisen toiminnan aloittamiselle perusvaatimus on yrityksen vahva osaaminen.
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Opinnaytetyon tarkoituksena on selvittda ammattikorkeakoulun roolia, joka liittyy
yrityksen kansainvalisen toiminnan tarpeisiin. Yritys on joko vasta menossa kan-
sainvalisille markkinoille tai on jo aloittanut kansainvalisen toiminnan. Pirkan-
maan maakuntakorkeakoulun esittamat kysymykset ovat seuraavia: mita osaa-
mista tarvitaan, onko tekijoista tai asiantuntijoista puute ja minka tyyppista koulu-
tusta pirkanmaalaiset yritykset tarvitsevat. Tutkimuskysymyksena on minkalaista
tukea korkeakoulu kumppanina voi tarjota yritykselle kansainvalistymisproses-

sissa.



2 KANSAINVALISTYMINEN, VIENTI JA ULKOMAANKAUPPA

2.1 Suomen viennin historia

Sadan viime vuoden aikana Suomen vientiala on elanyt erilaisia vaiheita. 1930-
luvulla Suomen vienti oli vilkaista ja vientihyodykkeena olivat paasaantoisesti
metsateollisuuden tuotteet. Toinen maailmansota ajoi suomalaista vientia alas.
Sodan jalkeisena 20 vuoden jalleenrakennuskautena kansainvalinen toiminta oli
rajoitettua ja tiukasti sdadeltya. Kaytantd vaikutti teollisuudenalojen kehitykseen
negatiivisesti. (Sarkki 2014, 11.)

Vuonna 1952 tavaratoimitukset Neuvostoliitoon muuttuivat vientikaupaksi, ja
Suomella oli suuri vientimarkkina idassa valmiina ja lahella. Pikkuhiljaa vienti al-
koi kasvaa my0s lanteen ja erityisesti naapurimaa Ruotsin markkinoille. Metsate-
ollisuusyritykset kayttivat avautuneita investointimahdollisuuksia alan moderni-
sointiin. Ulkomaan markkinat ja niiden kasvava kysynta vaikuttivat myds positii-
visesti muihin merkittaviin vientialoihin, esimerkiksi kotimaisen vaateteollisuuden
tuotannon kehitykseen. (Sarkki 2014, 12.)

Suomen teollisuustuotanto kasvoi vauhdilla 1950-luvun puolivalista lahtien. So-
dan aikana tulleita tiukkoja tuonnin saanndstelyja ja maarallisia rajoituksia alkoi
poistua, mika merkitsi teollisuudelle uusia kasvumahdollisuuksia. Suomen mar-
kan devalvaatio vuonna 1957 vaikutti vientikaupan kasvuun myds muilla teolli-
suudenaloilla kuin metsateollisuudessa. Pienet kotimarkkinat Suomessa suoras-
taan pakottivat kasvattamaan vientia. Suomalaisten yritysten kansainvalinen toi-

minta jatkoi kehittymistdan naissa puitteissa. (Sarkki 2014, 12.)

Vuonna 1959 Euroopan maat Itavalta, Norja, Portugali, Ruotsi, Tanska, Sveitsi ja
Iso-Britannia perustivat Eftan eli Euroopan vapaakauppaliiton. Vuonna 1961
Suomi paasi Eftan ulkojaseneksi, mika tarkoitti samoja oikeuksia ja velvollisuuk-
sia kuin varsinaisilla jasenilla. Neuvostoliiton lisdksi Iso-Britannia ja Ruotsi olivat

Suomen paavientimaat. Sarkki (2014, 13.)
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1950-1960-luvuilla Suomen vienti oli paasaantoisesti epasuoraa vientia. Vienti-
kauppa tapahtui erilaisten suomalaisten ulkomaankauppaorganisaatioiden
kautta. Niiden palveluksessa oli ensimmaisia ulkomaankaupan itseoppineita
osaajia seka ulkomailla asuvia edustajia. Noihin aikoihin Suomessa ei ollut tar-
joilla kunnollista ulkomaankauppaan liittyvaa koulutusta. Joitain harvoja kursseja

oli jarjestetty korkeakouluissa ja kauppakamarin kautta. (Sarkki 2014, 13—14.)

Vieraiden kielten taito oli heikko ja mahdollisuudet |ahted ulkomaille opiskele-
maan kielia ja kulttuuria puuttuivat. Sarkin (2014, 15) mukaan 1950-1960-luvuilla
ainoastaan pieni osa noin 2000 nuoresta, jotka paasivat opiskelemaan Yhdysval-

toihin ASLA-Fulbright-stipendin avulla, valitsi lisdopiskeluksi kaupallisia aineita.

2.2 Ammattikorkeakoulutettujen vientiosaajien tarve syntyi

1960-luvun alussa Suomessa ymmarrettiin, etta vientiteollisuuden kehittamiseksi
ja menestykseksi tarvittiin koulutettuja vientiosaajia. Syksylla 1961 Kauppakor-
keakoulun rehtori Henrik Virkkunen alkoi nostaa esille keskustelua ulkomaankau-
pan osaajien jarjestelmallisesta valmistamisesta Suomen vientiteollisuudelle.
Suunnittelua ja asian edistamista varten perustettiin toimintakunta, johon kuului-
vat rehtori Henrik Virkkunen, professori L.A. Puntila seka kauppa- ja teollisuus-
ministerion kansliapaallikkd Reino R. Lehto. Vahva yhteisymmarrys, etta Suomi
tarvitsi vientikaupan osaajia ja varsinaista vientikoulutusta, innosti toimintakuntaa

viemaan ajatuksia eteenpain. (Sarkki 2014, 15.)

Tuloksena oli kauppa- ja teollisuusministeri llmari Hustichin jarjestama tilaisuus
vuonna 1962, johon osallistuivat korkeakoulujen, valtiovallan ja teollisuuden
edustajat. Tilaisuudessa keskusteltin mahdollisuuksista ja rahoituksesta vienti-
koulutukselle. Ensimmaisia vientikauppaan liittyvia kursseja aloitettiin jo vuoden
1962 kevaalla. (Sarkki 2014, 15.)

Toiminnanjohtajaksi oli valittu Liiketalouden tutkimuslaitoksen tutkija Heikki O.
Salonen, joka muutama vuosi mydhemmin nosti kauppaviennin ongelmaksi suo-

malaisten yrittdjien heikon markkinatietamyksen. Tama puute oli vaatinut vienti-
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koulutuksen laajentamista. Vientikurssien ja koulutuksen tarve on kasvanut hui-
masti 1960-luvulta. My6s kansainvalistymiseen liittyvien koulutuksien maara on

kasvanut ja sisaltdé muuttunut kuluneiden vuosien aikana. (Sarkki 2014, 15.)

2.3 Yritysten kansainvalistymisen tarve ja syyt

Kun yritys pohtii syita kansainvalisen toiminnan aloittamiselle, korostuvat erilaiset
lahtokohdat, esimerkiksi pienentyneet kotimarkkinat, kasvun hidastuminen tai ko-
timaisen asiakkaan laajeneminen ulkomaille. On mahdollista aloittaa kansainva-
linen toiminta suoraan kokeilemalla, mutta silloin ei saa ottaa turhia riskeja. Yri-
tyksen on ymmarrettava riskien suuruus, jos se lahtee kansainvalistymaan vahilla

tiedoilla ja osaamisella. (Aijé 2008, 25.)

Karhu (2002, 15) jakaa yrityksen vaikuttimet kansainvalistya ns. houkutteleviin ja
pakottaviin. Han kirjoittaa, ettd yrityksen kansainvalistymiseen voi vaikuttaa

pakko, tahto tai kummatkin.

Kansainvalistymiseen johtavia painetekijoitd Karhun (2002, 18) mukaan ovat:
pienet kotimarkkinat, heikko kysynta kotimarkkinoilla, resurssien saatavuus, Kil-
pailijoiden kansainvalistyminen, kotimaan rajoitteet ja sdanndkset ja kasvava Kil-

pailu kotimarkkinoilla.

Kansainvalistymiseen johtavia imutekijoita Karhun (2002, 18) mukaan ovat: Kil-
pailuaseman vahvistaminen, tuotteen tai palvelun kysynta ulkomailla ja isommat

markkinat ulkomailla.

Vaikka yrityksen paatdokseen kansainvalistya vaikuttavat vahvasti seka imu- seka
painetekijat, ennen lopullista paatdsta yrityksen on tehtava kansainvalistymisen
analyysi ja arvioittava edellytyksia. Tallainen paatos vaatii yritykselta objektiivista
ja kriittista ajattelutapaa, minkalaisia vaatimuksia seka valmiuksia yrityksen kan-

sainvalistymisen operaatiomuoto tulee asettamaan. (Karhu 2002, 25.)
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Vaatimukset kansainvalisessa osaamisessa riippuvat yrityksen operaatiomuo-
dosta kansainvalisilla markkinoilla. Yleisella tasolla puhutaan yrityksen henkilds-
tdn osaamisen, kuten hallinto-, myynti- ja markkinointitehtavissa toimivien sovel-
tuvuudesta kansainvalisiin tehtaviin. Esimerkiksi markkinointiviestinta, markkina-
tutkimukset ja myyntity6é vaativat kielitaitoa, kulttuurierojen ymmartamista ja uu-
den toimintaympariston tuntemusta. Kansainvalistymisprosessin edellytyksena ja
onnistumiseksi yrityksen henkilostdon osaamiskapasiteetti eli kansainvalisiin teh-
taviin pateva tydévoima on varmistettava ja saatava ennen kansainvalistymisen
aloittamista. (Karhu 2002, 25.)

2.4 Kansainvalistyminen vai vienti

Kansainvalistyminen voidaan kuvata strategisiksi paatoksiksi, joilla yrityksen toi-
minta sopeutetaan toimintaymparistoonsa niin, etta kilpailuetu ja asiakashyoty
seka menestys pitkalla aikavalilla voidaan taata. Kansainvalistyminen on tietyn-
lainen oppimisprosessi organisaatiolle, jonka oppiminen tapahtuu myos kaytan-
ndssa eli kokemuksen kautta kansainvalisilla markkinoilla toimimalla. (Johansson
& Vahvaselka 2010, 26.)

Kansainvalistyminen ja vienti kasitteena eroavat toisistaan, vaikka nama kasitteet
samalla liittyvat toisiinsa. Kun puhutaan kansainvalistymisesta, tarkoitetaan ko-
konaisuutta, johon kuuluu kaikki alkaen kielen opiskelusta, verkostoitumisesta ja
toisten maiden kulttuuriin tutustumisesta. Vienti on operaatiomuoto ja prosessi,
jonka tarkoitus on tuoda yritykselle lisdd mahdollisuuksia lilkketoiminnan laajenta-
miseen ja kehittdmiseen. (Johansson & Vahvaselka 2010, 25-26.) Jotkut yrityk-
sista kuitenkin ovat alusta alkaen suunnanneet omaa toimintaansa viemalla tuot-

teita tai palveluita ulkomaille.

Vaisasen (2018, 26) mukaan kansainvalistyminen on konsulttien kayttama epa-
maarainen kasite. Han kuvailee kansainvalistymista siten, etta se on iloinen hen-
kaileminen, ihmisten tapaaminen mukavassa ymparistossa, jossa ei seurata tu-
losta vaan on tarkastettava, etta pikkutakin taskussa on riittdva maara kayntikort-

teja. Vaisasen (2018, 28) mielesta on paljon selkeampaa puhua kuitenkin vien-
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nista, jonka onnistumisen voi mitata yritykselle tuodulla hdydylla kuten positiivi-
sella rahatuloksella. Han vertailee vientia maratoniin, joka on vaikea ja pitka ja

johon on erittain tarkea valmistautua etukateen perin pohjin.

Vaikka yrityksen rahallinen tilanne ja vakavaraisuus olisi hyva, vientiprosessiin
pitda valmistautua huolellisesti jo etukateen, esimerkiksi tutustumalla vientimaa-
han liittyviin riskeihin ja haasteisiin seka markkinatilanteeseen. Tata varten yrityk-
sella taytyy olla osaamista, prosessin ymmartamista seka toimihenkildiden hyva

valmiusaste. (Vaisanen 2018, 27.)

2.5 Suomen ulkomaankauppa lukuina

Viimeiset 30 vuotta, Neuvostoliiton markkinoiden romahduksen jalkeen, Suomen
ulkomaankauppa on ollut jatkuvassa kasvussa. Ei tarvitse erityisesti todistaa sita,
ettad pieni Suomi on riippuvainen viennista seka tuonnista. Suomen ulkomaan-
kaupan kehitykseen vuodesta 1992 alkaen on mahtunut hyvia seka huonoja ai-
koja, mutta kuitenkin aikakausi on ollut menestys. Esimerkiksi vuonna 2000 vien-
nin kasvu oli huimat 26 prosenttia. Suomen vienti on kasvanut selvasti EU-mai-

den keskiarvon ylapuolelle. (Aijo 2008, 43.)

Kuviossa 1 esitetaan Tullin tietojen mukaan Suomen vienti, tuonti ja kauppatase

miljardeina euroina.

VIENTI, TUONTI JA KAUPPATASE 1990-2020

Mrd e

9091929394 9596 97 989900010203 040506 0708091011121314151617 181920
mmm Kauppatase =——Tuonti ——Vienti

KUVIO 1. Yritysten vienti, tuonti ja kauppatase vuosina 1990-2020. Kuvioita
Suomen ulkomaankaupasta 2020 (Tulli 2021, 1).
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Alla olevasta kuviosta 2 nahdaan Suomen tuonti ja vienti vuonna 2020 miljardeina

euroina.

ULKOMAANKAUPPA MAITTAIN 2020(1-12)

Kokonaiskauppavaihdon mukaan suuruusjarjestyksessa (Mrd. €)

Saksa
Ruotsi
Venaja
Kiina
Alankomaat
USA
Ranska
Iso-Britannia
Viro

Puola

ltalia

Norja

Belgia
Tanska

[ Vienti I Tuonti

KUVIO 2. Suomen ulkomaankauppa maittain vuonna 2020. Kuvioita Suomen
ulkomaankaupasta 2020 (Tulli 2021, 33).

Kuvio 1 vahvistaa aikaisemmin mainittua tietoa, ettd sekd Suomen vienti etta
tuonti on kolmekertaistunut viimeisen 30 vuoden aikana. Kuvio 2 vahvistaa Aijén
(2008, 43) toteamusta, ettda Suomen tarkeat kauppakumppanit ovat olleet paitsi
perinteiset Saksa, Venaja ja Ruotsi, myos Iso-Britannia, Kiina, Alankomaat ja Yh-

dysvallat.

2.6 Pirkanmaan yritysten kansainvalistyminen ja korkeakouluyhteistyo

Pirkanmaan Yrittajien kevaalla 2021 julkaisemassa PK-yritysbarometrin aluera-
portissa (Pirkanmaan Yrittajat 2021) on selvitetty mm. pirkanmaalaisten yritysten

liketoimintaa ulkomailla ja yhteistydta oppi- ja tutkimuslaitosten kanssa.

Kuviossa 3 on kuvattu vientia tai ulkomaan liikketoimintaa harjoittavien yritysten
osuuden kehitysta vuosina 2020 ja 2021 seka Pirkanmaalla ettd koko maassa.
Molemmilla alueilla viennin ja ulkomaan liiketoimintoja harjoittavien yritysten
osuus on kasvanut tarkastelujaksolla. Pirkanmaalla ja koko maassa vientia ja ul-

komaan liiketoimintoja harjoittavia yrityksia on lahes neljannes yrityksista.
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Niiden yritysten osuus, joilla
on vientia tai liiketoimintaa
ulkomailla «

23

2021

Pirkanmaan Yrittajat Koko maa

Pk-yritysbarometri, kevat 2021 alueraportti
Pirkanmaan Yrittajat

KUVIO 3. Yritysten osuus, joilla vientia tai liikketoimintaa ulkomailla. Kuvakaap-
paus. Pk-yritysbarometri, kevat 2021 alueraportti Pirkanmaan Yrittajat.

Kuviossa 4 kuvataan eri yhteistydmuotoja. Jalleen kerran Pirkanmaan tilanne on
yhteneva koko valtakunnan tilanteen kanssa. Kolme eniten hyédynnettya yhteis-
tydmuotoa liittyvat koulutukseen, opinnaytetdihin ja innovaatioihin liittyvaan kehi-

tykseen.

Minkilaista oulutusyhtoistys E— <

{ﬁﬁ:liitgota Opinniiytetys E——
Innovaatioihin liittyvaa kehitystd o o2
Uusien osaajien rekrytointi 13
Tilaustutkimus =12
Tilojen tai laitteiden kiyttd

Demo-, pilotti- tai tuotetestaus

Muuta yhteistyotd g 12

Pk-yritysbarometri, kevat 2021 alueraportti v/ PTTTT
Pirkanmaan Yrittajat 17.2.2021 flettajat

KUVIO 4. Yritysten harjoittaman yhteistyén muodot. Kuvakaappaus. Pk-yritys-
barometri, kevat 2021 alueraportti Pirkanmaan Yrittajat.
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Kuviossa 5 kuvataan oppi- ja tutkimuslaitosten kanssa tehtavaa yhteistyota. Mer-
kille pantavaa lienee, etta yli 80 prosentilla barometrin yrityksista ei ole yhteis-

tyéta. Tilanne on sama Pirkanmaalla ja koko Suomessa.

. PR 8 3
Ei yhteistyota \
. . 10
- Ammattikorkeakoulujen kanssa 4
7
iopistoj 11
- Yliopistojen kanssa Birkanmaan ,

Yrittdjat Koko
maa

Tutkimuslaitosten kanssa

KUVIO 5. Yritysten yhteisty6 oppi- ja tutkimuslaitosten kanssa. Kuvakaappaus.
Pk-yritysbarometri, kevat 2021 alueraportti Pirkanmaan Yrittajat.
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3 TUTKIMUSASETELMA

3.1 Tutkimusmenetelmat

Tutkimustyyppisissa opinnaytetdissa aineistonkeruu ja aineiston kasittelymene-
telmat ovat maarallinen ja laadullinen. Taulukossa 1 esitetdan maarallisen ja laa-

dullisen menetelman eroja.

Taulukko 1. Maarallisen ja laadullisen tutkimuksen oleellisimmat erot. Kuvan-
kaappaus (Heikkila 2014, 15).

Kvantitatiivinen (méaarallinen) Kvalitatiivinen (laadullinen)

» vastaa kysymyksiin Mik&a?, Missa?, * vastaa kysymyksiin Miksi?, Miten?,
Paljonko?, Kuinka usein? Millainen?

* numeerisesti suuri, edustava otos * suppea, harkinnanvaraisesti koottu nayte

¢ ilmién kuvaus numeerisen tiedon pohjlata | ® ilmion ymmartaminen ns. pehmeén tiedon

pohjalta

Maarallinen menetelma antaa tutkijan tyolle jarjestelmallisyytta, mutta sen sijaan
laadullisen menetelman soveltaminen on tilannekohtaista ja vaatii paitsi pohjatie-
toa myds uskallusta kayttaa sita. Jos tutkimustyota halutaan laajentaa tai syven-
taa tiedon lisdamisella, voidaan jo saatua keruuaineistoa tdydentaa esimerkiksi
haastattelemalla asiantuntijoita. (Hakala 2004, 113—-114.)

3.1.1 Maarallinen tutkimus

Maarallisessa tutkimuksessa kyselya kaytetaan aineistonhankintamenetelmana,
jossa samoilla kriteereilla valitulta ihmisjoukolta haetaan vastauksia samoihin ky-
symyksiin (Koppa-info JYU 5.3.2020). Vilkka (2007, 13) maarittelee tutkimusme-
netelman maaralliseksi silloin kun tulokset kuvataan lukuina tai prosentteina ja
analysoidaan niiden valisia suhteita ja eroja. Kysymykset ovat kuinka paljon tai

miten usein.
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Maarallisen tutkimuksen aineiston keruussa kaytetaan useasti kyselylomakkeita.
Kun suunnitellaan kyselylomakkeen rakentamista, otetaan huomioon eri puolia,
jotka liittyvat tutkittavaan kohderyhmaan. Valli (2015, 17) huomioi, etta onnistunut
kyselylomake aivan kuin kommunikoi vastaajan kanssa. Tutkijan on tarkasteltava
ja havainnoitava tutkimusymparistdaan luotettavaa aineistonkeruuta varten. Ky-

selylomakkeen laatimisessa on huomioitava, kenelle se on osoitettu.

Nykyaan kyselytutkimuksissa kaytetaan aktiivisemmin verkossa lahetettyja kyse-
lylomakkeita kuin postitse lahetettyja paperilomakkeita. Se vahentaa kuluja ja ris-
kia kirjeen katoamisesta postissa seka nopeuttaa vastausten saantia takaisin. Di-
gitalisaation myota sahkoiseen kyselylomakkeeseen voi vastata missa tahansa
mobiililaitetta kayttaen. On tarkea tarkistaa kyselylomakkeen toimivuus ja help-

pokayttdisyys kaikissa mobiililaitteissa. (Valli 2015, 48.)

Verkkokyselyssa lomakkeen palauttaminen tapahtuu reaaliajassa ja sahkdisesti
saadut tulokset ovat helpompi ja nopeampi kasitella myds tutkijan nakdkulmasta.
Tassa tutkimuksessani verkkokyselya varten kaytettiin Microsoft Forms -tyoka-
lua. Katevasti saatu verkkokyselylomakkeen vastausaineisto ei vaatinut erillista
syottamista tietokoneelle. Keruuaineisto oli valmiina tietyssa paikassa tulevaa ka-

sittelya varten.

3.1.2 Laadullinen tutkimus

Laadullinen tutkimus on tietynlainen tutkimusprosessi, jossa aineiston keraami-
sessa, esimerkiksi haastattelujen avulla korostuu inhimillinen eli tutkijan oma ote.
Samalla aineiston ymmartaminen ja osaaminen tutkijana kehittyy prosessin ete-
nemisen aikana. Tutkittavien kohtien lahelle paaseminen ja sita kautta tutkimus-
menetelmien soveltaminen vaikuttaa tutkijan tutkimusprosessin valintaan. Laa-
dullisella tutkimuksella huomataan joustavia piirteitd koko prosessin aikana. (Valli
& Aaltola 2018, 62-63.)

Aineiston keruu ja analysointi aiheuttavat muutoksia teoriapohjaan ja jopa tutki-

mustehtavaan. Tama tapahtuu juuri sen takia, etta laadullisen tutkimuksen ai-
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neiston keruussa on vahvasti mukana inhimillinen tekija eli tutkija itse. Laadulli-
sen tutkimusprosessin kehittymisen myoéta tutkijan tietoisuus aiheesta syventyy
ja samalla se voi vaikuttaa tutkimustehtavan tarkentumiseen. Omassa tutkimuk-
sessani on kaynyt juuri talla tavalla. Uusien tietojen kautta, joita sain aineiston

keruussa, avautui uusi selkeampi kuva tutkimusongelmaan.

Kananen korostaa (2015, 129), etta kaytannossa laadullisen tutkimuksen kasit-
telymenetelma on paasaantoisesti lukeminen. Se useasti riittda kokonaisen ai-
neistokuvan saamiseksi. Talla tavalla tarkka lukeminen ja analysointi auttavat
huomaamaan tarkeita ja merkityksellisisa kohtia aineistossa. Niiden perusteella

tutkijan on tehtava paatelmia.

Yhdeksi laadullisen tutkimuksen ongelmaksi Kananen (2015, 129) nostaa aineis-
ton runsauden ja moninaisuuden. Jos tutkimusaineisto on liian laaja, kasittelijan
taytyy pilkkoa sita pienemmiksi osioiksi ja strukturoida, jotta han ymmartaa koko-

naisuutta ja |16ytaa tarkeita ja olennaisia kohtia loogista ratkaisua varten.

Haastattelua voi kayttaa myds maarallisessa tutkimuksessa siten, etta se tapah-
tuu henkildkohtaisesti, reaaliaikaisesti internetissa, puhelimitse tai kasvotusten
kyselylomakkeen avulla. Reaaliaikainen haastattelu on joustava aineistokeruu-
menetelma, koska tutkija voi reagoida nopeasti tilanteeseen esittamalla lisakysy-
myksia haasteltavalle seka selittamalla olemassa olevia kysymyksia. Sita kautta
keratty tieto on laajempaa ja syvempaa. Haastattelun haittapuoli on haastattelijan
subjektivisuus haastateltavan valinnassa seka haastateltavan ohjaaminen kes-
kustelussa. (Kananen 2015,143.)

3.1.3 Case-tutkimus

Taman tutkimuksen aihe seka yhteistyétahon toiveiden seurauksena kaytetyt ai-
neistokeruumenetelmat ovat muuttaneet alussa suunnitellun kvantitatiivisen tut-
kimuksen Case-tutkimukseksi yhdistamalla tutkimukseen myds kvalitatiivisen tut-
kimusotteen. Kananen (2013, 9) kirjoittaa, ettd Case-tutkimuksen kohde on usein
monimutkainen kokonaisuus, joka vaatii monipuolista aineiston keruuta ja erilai-

sia analyysimenetelmia tutkimuksen syventamiseksi.
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Kanasen (2013, 9) mukaan Case-tutkimuksella ei ole omaa menetelmaa, vaan
siina kaytetaan perinteisia menetelmia, kuten laadullista, maarallista ja myos nii-
den yhdistelmaa. Myos Hakala (2004, 21) maarittelee tutkimustyyppiseksi opin-
naytetyodksi kaikki kysely- ja haastattelututkimukset.

Tutkimus on Case-tutkimus ja sen teoreettinen osuus kasittelee seka maarallisen
etta laadullisen tutkimusmenetelman perusteita. Koska verkkokyselyihin ei onnis-
tuttu saamaan yrityksilta riittdvaa maaraa vastauksia, paatettiin tutkimukseen
tuoda laadullinen osio. Verkkokyselyn tulosten analyysin pohjalta saatua aineis-

toa paatettiin syventaa teemahaastattelujen kautta.

3.2 Tutkimuksen tausta ja tavoitteet

Tama tutkimus suunniteltiin toimeksiantajan kanssa alustavasti maarallisena tut-
kimuksena verkkokyselyna. Tutkimuksen edistyessa kavi ilmi, ettd saatujen tu-
loksien perusteella on hyva saada myos syvempi nakdkulma aiheeseen. Mita
avoimemmin tutkija lahestyy tutkittavaa ilmi6ta, sitd paremmin han saa esille tut-
kittavien ajatuksia ja nakdkulmia, joihin vaikuttaa viela heidan toimintansa tie-

tyssa ymparistossa (Valli & Aaltola 2018, 63).

Tutkimuksen tarkein tavoite oli saada tiedot yleisista ongelmista ja haasteista,
joita yritys kohtaa omalla kansainvalistymisen polullaan. Haastattelun aikana kes-
Kityttiin myos yrityksen mahdollisuuksiin saada tarvittavaa tukea seka korkeakou-

lun kumppanuus kansainvalistymisen helpottamiseksi.

3.3 Tutkimusprosessi

Toimeksiantaja esitti toiveen, etta tutkimus suoritetaan ensisijaisesti maarallisena
verkkokyselya kayttaen. Verkkokysely tulee sisaltamaan seka valintakysymyksia
ettd avoimia kysymyksia. Kyselyiden avulla selvitetdan myos pirkanmaalaisten

yritysten kansainvalistymisen syita ja kasvuturpeita ja siihen liittyvia ongelmia.
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Verkkokyselyn avulla kartoitettavaksi valikoitiin eri kanavien kautta 30 toimihen-
kiloa 27 yrityksesta Pirkanmaalla. Paatettiin, etta yritysten toimiala tai koko ei ole
vaikuttava tekija. Kyselylomake sisalsi kokonaisuudessaan 28 kysymysta (liite 2).
Suuri osa kyselylomakkeen kysymyksista koskee yrityksen kansainvalisen toi-
minnan aloittamisen syitd, osaamista ja tarpeita. Kyselyn tavoitteena oli myds

selvittaa yritysten kokemuksia korkeakoulun kanssa tehdysta yhteistyosta.

Vallin (2015, 42) mukaan tutkijan taytyy paneutua kysymysten tekemiseen, koska
ne ovat olennainen osa kyselytutkimusta. Han korostaa, etta paasyy vaariin tu-
loksiin on kysymysten muoto, silla vastaajan ajattelutapa ei valttamatta ole sa-
manlainen kuin tutkijan. On erittain tarkea, etta kyselylomakkeessa ei ole kysy-
myksia, joita vastaaja voisi kasittaa vaarin. On pyrittava siihen, etta kyselylomake
on selkea ja looginen. Kysymysten maara ja laajuus ei saa olla liian suuri. Pit-
kassa lomakkeessa vastaajan keskittyminen herpaantuu ja mielenkiinto laskee,

mika voi vaikuttaa negatiivisesti vastausprosenttiin.

Kyselylomake (lite 2) saatekirjeineen (liite 1) lahetettiin sahkdpostitse 31 vas-
taanottajalle 27.10.2020. Seuraavan kahden viikon aikana lahetettiin kaksi muis-
tutusviestia. Kaiken kaikkiaan tdman jalkeen saatiin 10 vastausta, mika on 30

prosenttia kyselyn vastaanottajista.

Seuraavaksi otettiin yhteyttéd Pirkanmaan yrittdjiin seka Pirkanmaan nuoriin yrit-
tajiin ja saatiin lupa julkaista Pirkanmaan yrittajien Facebook-sivuilla ilmoitus ky-
selysta seka linkki verkkokyselyyn. Valitettavasti siita kautta ei linkin klikkauksia

eika vastauksia tullut.

Tutkimuksen suunnitteluvaiheessa otettiin huomioon, etta hyvin poikkeava vuosi
2020 on vaikuttanut vahvasti monen yrityksen toimintaan ja tilanteeseen. Se on
mahdollisesti myds heijastanut saatuun verkkokyselyn vastausmaaraan. Useista
kokeiluista huolimatta maarallinen osuus vaikutti haastavalta ja tutkimusproses-

siin lisattiin laadullinen osuus.

Laadullisen tutkimuksen aineistokeruumenetelmat ovat erityyppisia haastatte-
luja, havainnointeja, kyselyita ja erilaisten dokumenttien tutkimista. On tarkea

huomioida, ettd mainitut keruumenetelmat toteutuvat hyvin usein laadullisessa
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tutkimuksessa yhdessa, koska ne taydentavat toisiaan todellista tutkimuskuvaa
varten. Kysely aineistokeruumenetelmana kuuluu kuitenkin enemman maarilli-
seen tutkimukseen, mutta tietysti kyselylomaketta voi kayttaa esimerkiksi haas-
tatteluissa. (Kananen 2015, 32.)

Yksi eniten kaytetysta aineistokeruumenetelmista laadullisessa tutkimuksessa
on teemahaastattelu. Se vaatii paitsi haastatteluaiheen myds vuorovaikutusta
haastattelun aikana, ja se on valttamaton tieteellista tutkimusta varten. Haastat-
telun avulla tutkija paasee kartoittamaan esimerkiksi tilanteita, mielipiteita tai
kayttaytymista, joista puuttuu tarvittavaa tietoa. Myds tulevaisuutta nykytilanteen

pohjalta on mahdollista tutkia haastattelun avulla. (Kananen 2015, 142.)

Digitaalinen maailma tarjoaa erilaisia mahdollisuuksia haastattelun tekemiselle.
Reaaliaikainen haastattelu verkossa onnistuu esimerkiksi Skypessa tai Zoo-
missa. Haastattelurunko rakennetaan samalla tavalla kuin haastattelu tapahtuisi
kasvokkain. Tutkijalla on valmis haastatteluaihe ja pohjakysymykset. Haastatte-
luaihe seka mahdolliset kysymykset on hyva lahettaa haastateltavalle etukateen,

jotta hanella on mahdollisuus tutustua rauhassa niihin. (Kananen 2015, 133.)

Haastattelut paatettiin suorittaa Teamsin kautta ja henkilékohtaiset kutsut lahe-
tettiin sahkdpostitse (lite 3) neljalle toimihenkildlle eri pirkanmaalaisissa yrityk-
sissa, jotka ovat aikaisemmin vastanneet verkkokyselyyn. Yrityksen valintakritee-
reissa haastattelua varten huomioitiin yritysten kansainvalistymisosaamista,
mahdollista kiinnostusta tai aikaisempaa yhteistydkokemusta korkeakoulun

kanssa. Haastatteluun suostui kolme toimihenkil6a hyvin erilaisista yrityksista.
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4 TUTKIMUKSEN TULOKSET

4.1 Sahkoisen kyselyn tulokset ja analyysi

Tassa luvussa tuodaan esille tutkimuksen aiheen nakoékulmasta merkittavat tu-
lokset ja tehdaan niiden analyysi. Verkkokyselyyn osallistui kymmenen yritysta,
jotka ovat eri kokoisia ja eri toimialoilta. Yhteinen tekija on yritysten toimipaikka

eli Pirkanmaa.

Kaikki vastanneista ovat jo harjoittaneet kansainvalista toimintaa, yritysten kan-
sainvalistymisaste on kuitenkin eri tasolla. Saadun tiedon perusteella kaikki ky-
selyyn osallistujat ovat tutkineet kansainvalisen toiminnan mahdollisuuksia ja yh-
deksan kymmenesta jopa aktiivisesti. Kaikki yritykset myos arvelivat omien val-

miuksiensa kansainvalistya riittaviksi.

Kuviossa 6 esitetaan tuloksia siita, mita kansainvalistyminen yritykselle tarkoittaa.
Kysymys numero 6 16ytyy verkkolomakkeesta (liite 2). Yrityksella oli mahdollisuus
valita useita vaihtoehtoja. Tulosten perusteella voidaan paatella, ettd kansainva-
listyminen tarkoittaa yritykselle eniten vienti- ja/tai tuontitoimintaa seka kansain-

valisia asiakkaita.

10

9
@ kensainvalisia asiakkaita 9

8 |
. toimipisteitd, tuotantoa tai tyt... 4 7
@ rityksen henkil6stod tyokome... 4

5
. vienti- ja/tai tuontitoimintaa, ... 10 4
@ ulkomaalaisia tyontekijoita yrit... 5 3

2
® Mu 2

1

[ 1 ]

KUVIO 6. Yritysten ajatukset kansainvalistymisesta. Tulokset, jotka kertovat,
mita kansainvalistyminen yritysten mielesta on.

Kysymykseen 8 (liite 2), millaisia haasteita tai vaikeuksia yrityksenne on kohdan-

nut kansainvalistymismahdollisuuksien kartoituksessa, saatiin seuraavia vas-
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tauksia: osaavan henkil6stdon |6ytaminen, kielen ja yrityskulttuurin riittava tunte-
mus, osaava tyévoima, kulttuuri ja tapa toimia, oikeiden yhteistydkumppaneiden

|I6ytaminen ja kontaktointi seka kohdemaan markkinatuntemuksen puute.

Kuviosta 7 esitetdan saadut vastaukset verkkolomakkeen kysymykseen 18 (liite
2) minka yrityksenne kokee haastavimmaksi kv-toiminnassa. Haastavimmaksi
kansainvalisessa toiminnassa vastaajat kokevat tekijoiden tai osaajien puutteen,
jopa kahdeksan kymmenesta vastaajasta. Seuraaviksi nousivat esille puutteelli-

set tiedot kansainvalisista markkinoista ja vientiprosessiin liittyvat haasteet.

. puutteita kv-osaamisessa 0

@ npuutteelliset tiedot kv-markki.. 5

5
. tekijoiden tai osaajien puutteen 8
4
. rahoitukseen liittyva osaamisen 1
3
. vientiprosessiin liittyvia haaste... 4 2
o 2 1 - .
0+

KUVIO 7. Yritysten haasteet kv-toiminnassa. Haastavin on korkein pilari ja ma-
talin on vahiten haastava.

Kuusi kymmenesta yrityksesta on tutkinut tai aloittanut tutkia kansainvalistymis-
prosessiin liittyvia yhteistydmahdollisuuksia, joita Pirkanmaan maakuntakorkea-

koulu kumppanina voi tarjota.

Kuviossa 8 naytetaan, millaisia kansainvalistymiseen liittyvia yhteistyéehdotuksia
ja -tarpeita yritysten mielessa on Pirkanmaan maakuntakorkeakoulun kumppa-
nina. Yritykset korostivat markkinatiedon hankkimista ja analysointia korkeakou-
lun toteuttamana seka yhteistydhankkeita korkeakoulun kanssa. Kysymys nu-

mero 21 ja vastausten vaihtoehdot 16ytyvat verkkokysely lomakkeesta (liite 2).
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@ kansainvalistymisprosessiin liit... 0

@ osaajien tai tekijoiden koulutt... 2
. verkostoitumistilaisuudet kork... 2

2
. yhteistyohankkeet korkeakoul... 3
@ markkinatiedon hankkiminen j.. 4 1
® Vuw 0

0!

KUVIO 8. Yritysten yhteistydéehdotuksia. Yritysten kansainvalistymiseen liittyvia
yhteistydehdotuksia ja -tarpeita - Pirkanmaan maakuntakorkeakoulun kumppa-
nina.

Ainostaan kaksi yritystd kymmenesta vastasi, ettd he ovat tehneet aikaisemmin
yhteisty6ta korkeakoulun kanssa ja ovat olleet siihen tyytyvaisia. 40 prosenttia
vastaajista kertoi, ettd he eivat tienneet yhteistydmahdollisuuksista Pirkanmaan

maakuntakorkeakoulun kanssa.

4.2 Teemahaastattelut Case-yritykset

Tassa osiossa loytyvat tarkemmat tiedot yrityksesta seka toimihenkildista. Kaikki
haastattelut tehtiin Teamsissa ja haastattelujen kesto oli noin 35 minuuttia. Avoi-
mesti esitettavia tietoja varten jokaiselta haastateltavalta kysyttiin lupa julkaisua
varten. Lupa saatiin my0s erikseen jokaiselta haastatteluiden nauhoittamiselle.

Haastattelut myds litteroitiin ja ne sailytetaan taman tutkimuksen tekijan hallussa.

4.2.1 Case-yritys 1

Ensimmainen haastateltava oli toimitusjohtaja N.N. yritys A:sta. Haastattelu teh-
tiin 26.4.2021.

N.N. kertoi, etta yrityksen toiminta kaynnistyi ns. nollasta, mutta heti oli selvaa,
etta vientitoimintoja tarvitaan. Alkuvaiheen 10 tydntekijasta yritys on kasvanut 38
henkil6a tyollistavaksi. Vuonna 2016 tyontekijoita oli 26 ja samaan aikaan tuot-

teita vietiin jo EU:n ulkopuolelle Japaniin.
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Yritys suuntautui Venajan markkinoille oletuksella, etta siella on potentiaalia yri-

tyksen tuotteille. N.N. mukaan:

Venéja on kuitenkin osoittautunut vieraaksi markkinaksi ja oikeiden
kontaktien ja tekijbéiden puute on ollut haaste.

Yritys ei ole sulkenut pois mitaan markkina-aluetta, mutta matkan varrella omat
asiakkaat ovat kasvaneet, ja kasvua tullut sitd kautta. Yrityksen omat satsaukset
ovat olleet aika pienia. Yritys on lahinna huolehtinut toimitusvarmuudesta ja laa-
dusta ja saanut kasvua sita kautta. Venaja ja Japani ovat olleet yrityksia selvittaa
paikallisia toimintamalleja, mutta kummastakaan ei ole tullut pysyvaa kaupan-
kayntia. Venajalla toiminta kaynnistyi muodostamalla vientirengas, jolla oli oma
vetaja, mutta joka ei kuitenkaan ollut oikeanlainen puualan yritykselle. Tama ai-

heutti epaonnistumisen Venajalla. N.N. korosti, etta:

Kansainvélistymisessé térkead& on kohdemaan kielitaito. Englannin
kielella voi pérjata, mutta kohdemaan kulttuurin ja kielen tuntemus
korostuu. Toimintakulttuurin liséksi pitéisi hallita myés sen vaihtelu,
koska toimintatavat vaihtelevat alueiden vélilla. Témé helpottaa kon-
taktien I6ytamista. Oikean polun toimintamallin 16ytdminen on tér-
ke&a, jotta ei ajauduta umpikujaan.

Pieni yritys ei voi lahtea valloittamaan suuria markkinoita, vaan on |6ydettava hy-
vinkin kapea segmentti, jossa aloittaa ja onnistua, ja vasta taman jalkeen voi har-

kita laajentumista. Mita isompi markkina, sitd enemman harkintaa on kaytettava.

Yrityksen suurissa kauppamaissa Englannissa, Irlannissa ja Saksassa lahtdkoh-
tana on ollut markkinatuntemus ja se, etta on osattu valita oikeita kumppaneita,

joiden kanssa on lahdetty yrittamaan.

N.N. mukaan riskia on uskallettava ottaa, mutta samalla on muistettava, etta yri-
tys A:n kokoisella yhtidlla ei ole varaa epaonnistua kauhean monta kertaa. On
mentava ajateltavissa olevalla riskilla ja niin, etta riskia pystyy kompensoimaan

osaamisella. N.N. kertoi:

Yritys on tehnyt yhteistyotd TAMKin kanssa markkinatutkimuksissa
Eurooppaan, mutta kun yhteistyé koulun kanssa p&éttyi, niin van-
hoilla markkinoilla oli kasvua, ja siind kohtaa néhtiin vanhojen mark-
kinapotentiaali yritykselle parempana kuin siirtyminen markkinoille.
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Yrityksen kapasiteetti ei sindnsé tullut vastaan, mutta koska koti-
maan toiminnot painottuvat projekteihin, niin koko kapasiteettia ei voi
kovin pitkéksi aikaa myydéa, koska silloin kotimaan projektivalmistus
vaikeutuu.

Yrityksen lahtékohtana on ollut, ettéd kotimaan markkina on yhta vahva kuin vien-
timarkkina. N.N. kokemuksen mukaan kotimaassa projektit vaihtuvat ja ne voivat
olla kooltaan suuria, kun taas vientitoiminto on paljon tasaisempaa. Se tarkoittaa,
ettd molempia toimintoja on tuettava, koska niilla on suuri merkitys yrityksen kan-
nattavuuteen. Toinen tuo varmuutta ja antaa samalla mahdollisuuden yrittaa

toista, ja samalla myds isoja projekteja.

Yrityksen viennin osuus on talla tilikaudella edelleen tasolla 50/50. Kotimaan ja
viennin osuutta ei ole tarkasti maaritetty, mutta molemmilla on oltava merkittava
rooli, koska silloin pystytaan kehittamaan yritysta oikeaan suuntaan ja saamaan
tukijalkaa useammalle markkinalle. Jos toisen osuus kasvaa lilan suureksi, niin

silloin siihen kohdistuvat heilahtelut vaikuttavat voimakkaammin. N.N. totesi:

Yrityksen pyrkimyksena on varmuus, eli montaa asiaa on mietittava,
kun liikkeelle lahdetaéan.

Kesalla 2020 yrityksella olisi ollut mahdollisuus kasvattaa merkittavasti liikevaih-
toa seka kotimaassa etta varsinkin Keski-Euroopassa. Keski-Euroopassa hinta-
taso on kuitenkin sellainen, ettd maara ei kompensoi voittoa siind maarin, ja toi-
mintaan on sitouduttava pitkaksi aikaa. Yritys kasvoi Saksassa, mutta ei esim.
Itavallassa ja Hollannissa, joista olisi ollut mahdollista saada lisaa toimintaa. Yh-

teistydsta eri toimijoiden kanssa N.N. mainitsi:

Yritykselléd on téllé hetkella menossa projekti AMKin kanssa, missé
yhteistyd kohdistuu Kiinaan. Etsimme kumppania, joka pystyisi sel-
vittdméaéan asioita Kiinasta ja paésisimme kdymaan yrityksissa.

Yritys oli pitanyt yhteytta kaupallisiin yrityksiin ja konsulttitoimistoihin, ja ilmeisesti
sielta viesti oli kulkeutunut ammattikorkeakoululle, jossa oli alkamassa projekti,
jossa on myds Baltian maita mukana. Aloite yhteistyéhon tuli ammattikorkeakou-
lulta. Yritys oli siis itsekin valmistellut asioita, mutta tassa kohtaa yhteistyon ajan-

kohta sopi molemmille osapuolille. N.N. jatkoi:
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Yritys on myds osallistunut ELY-keskusten jarjestémiin koulutustilai-
suuksiin, joissa on tavattu korkeakoulujen ja yritysten edustajia, ja
néissé tilaisuuksissa keskusteluja on kéyty. Korkeakoulujen kanssa
tehtdvéassé yhteistybssé nousevat esiin kustannukset, mutta suu-
rempi tekija ovat ajoitus ja ajankayttd, jotka eivat aina kohtaa.

N.N. mukaan AMKin projektisuunnitelma ja runko olivat hyvat, tosin virustilanne
ja matkustuskiellot sotkivat toteutusta. Viime vuoteen oli suunniteltu yritystapaa-

misia ja osallistumisia messuille, mika ei tietenkaan toteutunut. N.N. mukaan:

Aika ja ajankayttd ovat yrityksen kannalta ratkaisevia, ja tietysti kus-
tannusten jako. Yritykset eivét vélttamaéattd ymmarré kuinka paljon tal-
laisia yhteistydprojekteja voisi hybdyntéa.

Erilaiset koulutuspaivat ovat olleet yrityksen kannalta hyvia, koska sinne tulee
luennoitsijoita ja yritysten edustajia. lImoittautuminen tallaisiin tilaisuuksiin tarkoit-
taa yleensa, ettd mielenkiintoa asiaa kohtaan on jo olemassa. Silloin intressi on

yleensa molemminpuolista ja hyvia kontakteja 16ytyy. N.N. jatkoi:

Yhteistydn ldhtbkohta voisi olla vaikka aloitustilaisuus, jossa kartoi-
tettaisiin yrityksen kiinnostuksen kohteet ja mahdollisuus yhteisty6-
hén.

Yritys on my6s miettinyt koulutusta toimihenkildille, mutta on viela sen verran
pieni kooltaan (5 toimihenkilda), etta tydtehtavat on mietitty tarkkaan ja niista
poikkeaminen on yleensa muualta pois. Henkiléresurssi muodostuu haasteeksi.

Lisaksi taytyy maarittda mika on riittdva maara koulutusta, jotta siitd on hyotya.

Yrityksella on tietyt tarpeet, jotka liittyvat kansainvalistymiseen. N.N. mukaan:

Kyse on ldhinnd markkinatiedosta. Myds alueiden ja kontaktien 16y-
tédminen on yritykselle tarkeda.

Yritys ei voi ajatella, etta tarkeimmat asiakkaat edes 16ytyvat jostain projektista.
Jos yritys pystyy valttdmaan pahimmat karikot ja huonon suunnan, niin se on jo
aika paljon. Sen jalkeen hienosaatod onnistuu yrityksessa ja yhteistydssa muiden

kanssa. N.N. pohtii:
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Ammattikorkeakoulun kanssa tehtdvéassé yhteistybssé olisi oleellista
I6ytaé oikea suunta, josta potentiaaliset yhteistybkumppanit voisivat

18ytyé.

Eli tavoitteena voisivat olla ryhmaprojektit, joissa kustannukset on jaettu ja joissa
mennaan markkinoille. Nain tapahtuisi myods kokemusten vaihtoa, joka voisi va-

hentaa turhia riskeja.

4.2.2 Case-yritys 2

Haastattelu tehtiin 12.5.2021 ja haastateltavana oli pirkanmaalaisen yritys B:n

toimitusjohtaja N.N. Han aloitti yritystoiminnan heti valmistuttuaan vuonna 1997.

Yritysta alettiin kasvattaa kohti kansainvalistymista N.N. puolison tullessa mu-
kaan yritystoimintaan. Tuotevalikoima on vuosien myéta kaventunut, ja nyt on
keskitytty painamaan ekologisia keittidtuotteita. Ne ovat paatuote, joita myydaan
noin 90 prosenttia. Yrityksella on lisenssiyhteisty6ta eri toimijoiden kanssa ja tuot-
teita myydaan globaalisti. Talla hetkella myyntia on 30 maahan. Tehdas ja tuo-

tantotilat sijaitsevat Pirkanmaalla.

Yrityksen ajatus laajentua kansainvalisesti syntyi kotimaan tukkupuolen kasva-
essa. Oli vain loydettava oikeat tuotteet kansainvalisille markkinoille. Vuonna
2010 yritys meni ensimmaista kertaa messuille Tukholmaan. Ajatuksena oli tes-
tata omaa osaamista kv. messuista seka saada palautetta. Ruotsi oli N.N. puoli-
son toinen kotimaa, joten sinne oli helppo menna. Talldin ei viela ollut oikeaa
kuvaa kv-asiakaskunnasta. Oletus oli, ettd asiakkaat ovat pohjoismaista, mutta
kolme ensimmaista asiakasta oli Sveitsista, Etela-Koreasta ja Japanista, ja vasta

sitten tulivat ruotsalaiset ja norjalaiset.

Yritys sai messuilta kokemusta siita, mita se voi muuttaa ja kehittda ja minkalaiset
tuotteet kayvat kaupaksi. Taman jalkeen yritys jatkoi laajentumista Saksaan, joka
oli jo alun perin katsottu isoksi mahdollisuudeksi tavoittaa laaja asiakaskunta.
Saksasta yritys haki selkeasti jalleenmyyjia ja maahantuojia. Kuitenkin jopa Sak-

sassa, josta on muotoutunut yrityksen paamarkkina-alue, Hampuri on aivan eri
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tyylinen kuin Berliini, ja yritykselle paras markkina-alue on Baijerin alue etelassa.
N.N. korosti, etta:

Kohdemaan kulttuuria on opiskeltava koko ajan.

Yrittajat ovat tutkineet markkinoita myds oman matkustamisensa myéta, esim.
Espanjassa on kartoitettu mita ihmiset ostavat ja onko kilpailevia tuotteita. N.N.

jatkoi:

Markkinatutkimuksia on tehty ja teetetty nimenomaan yhteistybssé
korkeakoulujen kanssa. Viimeisimméksi Hollannin yliopiston kanssa
on toteutettu kolme eri projektia, joissa opiskelijat tutkivat yrityksen
tuotteita viime joulukuussa.

Kansainvalistymisen alkuvaiheessa yritys sai neuvoja ja ohjeita, ettd kansainva-
listyminen kannattaa hoitaa maa kerrallaan mahdollisimman perinpohjaisesti.

N.N. oma nakemys on ollut, etta:

Digiajassa markkina on globaali, mutta pitdé tuntea kohdemaan tai
asiakkaan markkina.

Eli jos maa ja kulttuuri ovat yritykselle uusia, niin uusi asiakas on ehdottomasti
haastateltava. Sen jalkeen on mahdollista tutkia maan kulttuuria ja liiketoimintaa.

Kohdemaan tunteminen on yritykselle tarkeaa hyvan liiketoiminnan tekemiseksi.

Yrityksen lahtékohta on ehka ollut suorempi eli messuille osallistuminen. Kun
uusi asiakas tulee, niin hanet haastatellaan ja hanelle myydaan ja asiakkaan
kanssa yhdessa opitaan asioita. Se on ollut yritykselle hyva tie. Toimijoista N.N.

kertoi seuraavaa:

Business Finlandilla (BF) on ollut kansainvélistymiskoulutuksia,
Jjoissa on ladhdetty asiantuntijoiden kanssa liikkeelle aina hissipu-
heesta.

N.N. pitda Business Finlandia hyvana yhteistydkumppanina, jota han suosittelee
my0s aloitteleville yrityksille. Siellda on kohdemaan verkosto, ja edelleenkin, jos

tulee uusi kohdemaa, niin N.N. on yhteydessa BF:n edustajaan. Tata kautta yritys
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saa tukea ja apua. Kaikkea ei tietenkaan kannata alkaa miettia yksin tai pelkas-
taan asiakkaan kanssa, vaan BF:n kohdemaiden toimistot ovat yksi parhaita koh-
demaiden verkostoja, ja sitd kautta yritys paasee esittelemaan tuotteita uusille
asiakkaille. BF on tuonut esimerkiksi Koreasta, Japanista ja USA:sta sisdanosta-
jia, joiden kanssa yritys on tavannut ja voinut esitella tuotteita suoraan asiak-
kaalle. Se on yksi arvokkaimmista BF:n toimintamuodoista edelleenkin. N.N. jat-
koi:

TAMKin kanssa olemme tehneet useina eri vuosina ja erityyppisia
markkinointitutkimuksia, joissa on tutkittu yrityksen sopivuutta eri
markkina-alueille. TAMKin kanssa, kun on ollut kv-opiskelijoita, niin
ollaan saatu kulttuuriin liittyvaéa palautetta hyvin paljon, ja se on ollut
arvokasta.

N.N. kommentoi, etta kun yritys on kymmenen vuotta kaynyt kv-messuilla, ja nyt
kun koronatilanne on muuttanut kaikkien toimintaa olennaisesti, niin yritys on jou-
tunut vuoden aikana rakentamaan uusia toimintatapoja yhdessa asiakkaiden

kanssa ja digitaalisuus on mennyt juoksuaskeleita eteenpain.

Taman ja ensi vuoden strategiassa yritys on joutunut hakemaan korvaavia pal-
veluja siihen, etta se ei mene messuille. Viime vuonna yrityksen liikevaihto jopa
nousi ja yritys sai sahkoisesti tavoitettua asiakkaita. Yritys teki tehtaalle oman
show-roomin, jossa esitelldaan tuotteita aivan samoin kuin messuosastolla. Nyt
yritys on alkanut miettia sita, ettd kun messut maksavat kymmenia tuhansia eu-

roja, niin mika on niista saatava tulos.

Messuilla yrityksen edustajat tapaavat 3—5 paivan aikana paljon asiakkaita ja kil-
pailijoita ja voivat esitella tuotteita, mutta tuoko se yhta paljon. Eli voidaanko digi-
taalisesti tehda sama tyd. Asiakkaiden tapaaminen kasvotusten on yritykselle tar-
keaa, mutta kun ajattelee messubudjettia ja sita etta digitaalisesti voidaan tehda

sama tyo. N.N. pohtii:

Huoli kv-messujen osalta on se, etta mitka niista pystyvét jatkamaan
Ja houkuttelevatko ne tarpeeksi asiakkaita. Asiakaspalaute on ollut,
ettéd tdné vuonna ei ldhdeté messuille ja ensi vuosikin on epédvarma.
Messut eldvét uutta aikakautta ja yritys on valinnut tarjonnasta kaksi
digitaalista alustaa, joihin yritys on osallistunut. Uutuutena ovat tul-
leet esim. tukkukauppaportaalit.
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N.N. mielesta, yrityksen strategian miettiminen 3-5 vuoden aikajanteella tuntuu

my0Os haasteelliselta, kun joskus viikko on pitka aika.

Yritykselld on ollut verkkokauppa lahes 10 vuotta. Viimeisen kahden vuoden ai-
kana yritys on satsannut kuluttajakauppaan enemman kuin aiemmin. Markkinoin-
tia, johon yritys on panostanut taloudellisesti, on tehty vasta tammikuusta alkaen.
Yritys on satsannut saksankielisille alueille ensi tavoitteena kuluttajien tavoittami-
nen. Jalleenmyyjat tekevat myos tukkuostoja, eli yrityksella on kolme tasoa: glo-
baali kuluttajakauppa, tukkukauppa ja maahantuojien oma taso. Sosiaalisen me-

dian hyédyntamisesta N.N. kertoi:

Tehokkaimmat kaupan tulokset on saatu Instagramin kautta, mista
esimerkkind kontaktit Australiasta ja Uudesta Seelannista yhden vé-
séhténeen tdgayksen myota.

N.N. haluaa jakaa Instagramin oikeiden tagejen merkitysta muillekin. Joillain alu-
eilla Instagram on syrjayttanyt Googlen hakukoneena, ja esim. tukkuostajat ha-

kevat Instagramista hakusanoilla tuotteita.

Suomessa varastonpito ja seurannallisten pakettien Iahettdminen on ollut help-
poa logistiikkayritysten kautta, mutta logistiikkapalveluiden korkea hinta on on-
gelma. Logistiikassa yritys haviaa kaikille muille, koska olemme ikdan kuin saari-

valtio.

Yritys on saanut Tullin kautta paljon hyodyllista tietoa uusista vientialueista, ja

tullin palvelunumero on Suomen paras, jos mietitdan palveluja. N.N. lisasi, etta:

Kauppakamarin ja Business Finlandin koulutusten kautta on saatu
vientiasiantuntemusta.

Useasti myOs asiakkaat auttavat yritysta vientiprosessin ongelmissa ja ohjeista-

vat oikeisiin toimintatapoihin. Huolintaliikkeet auttavat myds paljon.

Yritys ei olisi todennakdisesti panostanut Euroopan ulkopuolelle, jos ei olisi ollut
Business Finlandin verkostoa ja tutustumismatkoja. Yritys on saanut yhteydenot-
toja Venajan alueilta ekologisten tuotteiden ja suomalaisen designin innoitta-

mana. Samalla on kerrottu alueiden asiakaspotentiaalista. Venaja on kuitenkin
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kulttuurina vieras, ja siksi yritys ei ole lahtenyt suuntautumaan sinne. N.N. mu-

kaan:

Pitéisi olla kielté ja kulttuuria tunteva asiantuntija ja mahdollinen ver-
kosto, minké jélkeen tehtéisiin pohjatyété ja valmisteltaisiin tapaami-
sia.

Japanissa mallina on 2-3 paivan Avoimet ovet -tapaaminen, jossa tutustutaan
uusiin asiakkaisiin ja tehdaan kauppaa. Venajalle voisi samalla tavalla menna
tietyilla tuotteilla, joille tiedettaisiin olevan kysyntaa. Voitaisiin tehda markkinatut-
kimus ja testattaisiin suomalaisille yrityksille valmiiksi tuotteita eli mika on saatava

palaute. Lahteminen vaatii kuitenkin resursseja yritykselta. N.N. mielesta:

Hyvé markkinatutkimus ja tehokkaat asiakastapaamiset 2—3 péaivén
aikana voisivat olla askel kauppojen syntymiselle. Vahva tausta-
osaaminen, verkoston rakentaminen, kohtaaminen ja tapaaminen
ovat pysyvien asiakassuhteiden muodostumisen edellytys.

Vahvan ihmissuhteen rakentaminen on edellytys kaupankaynnille esim. Japa-
nissa ja N.N. miettii, ettd Venajalla tilanne on lahes vastaava. On tarkea tavata
kasvotusten, tutustua ihmiseen ja vasta sitten jatkaa tuotteista. Kuluttajakayttay-
tymisen muutos on tekija, josta yrityksen pitaa olla selvilla jatkuvasti, ja myds siita,

miten muutos nakyy esim. kaupassa ja katukuvassa.

4.2.3 Case-yritys 3

Kolmas haastateltava oli yrityksen C:n toimitusjohtaja N.N. Haastattelu tehtiin

12.5.2021. Pirkanmaalainen yritys on jo yli 40 vuotta vanha.

Yritys lahti vientimarkkinoille 2014 ymparistétuotteiden suunnittelijana ja valmis-
tajana ja ensimmaista kertaa omana yhtiénaan ja omalla tuotemerkilla. Tarkeim-
mat vientimaat ovat Vengja, Baltian maat, Kroatia, Portugali, Ruotsi, Norja,

Tanska ja Ranska. N.N. mielesta:

Suuri haaste on kulttuuri ja kulttuurin ymmaértaminen eli jos kulttuuria
el ymmadrra, niin hankaluudet alkavat heti. Merkittévinta on luoda hy-
vét henkilbkohtaiset suhteet.
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N.N. mukaan Venajalla kaikki perustuu henkildkohtaisiin hyviin suhteisiin suuren
venalaisen jatehuoltoyhtion kanssa. Vuosien aikana on syntynyt henkilokohtai-
nen luottamussuhde, joka toimii molemmin puolin. Toimintatavat tunnetaan, ra-
haliikenne toimii, tuotteet liikkuvat eikd ongelmia ole. Ainoa haitta ovat tietysti

EU:n asettamat sanktiot, jotka ovat ratkaistavissa eri tullaus- ja vientirakenteilla.

N.N. on ollut vientimarkkinoilla vuodesta 1981 ja sina aikana han on oppinut tun-
temaan henkilét, kulttuurin ja tavat toimia. Apuvalineita ei juurikaan ole kaytetty
lukuun ottamatta suurlahetystdjen ja kauppakamarien henkildkuntaa, mutta ei
esimerkiksi rahoituskanavia tai konsulttipalveluita. Toimintaa on viety eteenpain

omalla osaamisella.

Yritys on ensin maaritellyt kohdealueen, esim. ltameren ymparysvaltiot, jossa lo-
gistiikkakustannukset ovat viela jarkevalla tasolla. Sen jalkeen on analysoitu po-

tentiaalinen kilpailijaverkosto ja poimittu parhaat mahdolliset yhteistydkumppanit.

Koska yritys on seka valmistaja etta vieja, se tarvitsee seka jalleenmyyntiverkos-
ton ettd maahantuojaverkoston. Kilpailutilanne ja tullilainsdadanté vaikeuttavat

my0s toimintaa. N.N. korosti:

Suurin haaste on 16ytéé kohdemaasta oikea partneri, jonka kanssa
aletaan neuvotella eri vaihtoehtojen kanssa. Aina voi kdyda niin, ettéa
yhteistybhén ei p&ésta.

Yrityksella on hyvat partnerit, mutta maakohtaisia eroja ja kehityskohteita 16ytyy
edelleen. Partnereiden I6ytaminen vaatii ennakkoty6ta, kilpailijoiden ja heidan yh-

tidrakenteidensa seulomista seka jalkoja eli matkustamista.

Yrityksen riski on, ettd kun kaupankaynti perustuu hyviin henkildsuhteisiin, niin
kaupalliset suhteet voivat olla vain yhden henkilon varassa. Eli jos vastuuhenkild

vaihtuu, niin valmistajayhtié on usein se, joka karsii.

N.N. kertoi, etta tullauksen merkitys nousee esiin ja sita opetellaan joka toimituk-

sen yhteydessa. Tullaustavat ovat pakotteiden my6ta muuttuneet, eli kun ennen
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vietiin kokonaisena niin nyt viedaan osina. Venaja on valtava maa ja valtava mah-
dollisuus, mutta paikallisedustajalla tulee olla hyvat suhteet paikallisiin viranomai-
siin ja paattajiin. N.N. mielesta hyva yhteistydkumppani on kaiken edellytys. Kor-

keakouluyhteistyosta han totesi:

Yritys ei ole kokeillut markkinatutkimuksia korkeakoulun kanssa.
Mahdollisuuksia yhteistybhdn voisi olla maantieteellisellé alueella
Puola, TSekki, Slovakia, Slovenia, Romania ja Unkari aina Balkanille
asti. Yritys ei juurikaan ole kayttanyt korkeakouluharjoittelijoita.

Kaukomarkkinoille vietyna kuljetuskustannukset ns. tappavat yritystoiminnan

kannattavuuden, joten ratkaisuksi muodostuu esim. yhteisyritys. N.N. mainitsi:

Yritys on halukas neuvofttelemaan tiettyjen maiden markkinakartoi-
tusten teettdmisesté opiskelijoiden kautta.
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5 TULOSTEN YHTEENVETO

Kyselyn ja haastattelujen tulokset osoittivat yrityksilla olevan riittavat valmiudet
kansainvalistymiseen. Useat vastaajat olivat harjoittaneet kansainvalista toimin-
taa ja kokivat hallitsevansa kansainvalistymisprosessin. Tulokset osoittivat, etta
osa yrityksista tutki aktiivisesti kansainvalistymiseen liittyvia tukimahdollisuuksia
esim. Kauppakamareiden kautta. Kielitaidon ja paikallisen kulttuurin tuntemus

seka paikallinen toimihenkild nousivat esiin vaatimuksena kansainvalistymiselle.

Tutkimuksen laadullisen osion eli Case-haastattelujen tulokset vahvistavat 1ahto-
oletusta siita, etta kansainvalistymispolku on eri yrityksilla erilainen. Paasaantoi-
sesti yritykset ovat hakeneet apua eri toimijoilta kansainvalistymisen alkuvai-
heessa ja tutkineet tulevia markkina-alueita teettamalla markkinatutkimuksia op-
pilaitoksien opiskelijatydna. Kotimaisten ja ulkomaisten oppilaitosten lisaksi on
kaytetty esim. Business Finlandin tarjoamia palveluja. Toisaalta on luotettu myds

omaan osaamiseen ja kertyneeseen kokemukseen.

Ammattikorkeakoulun kanssa tehtavassa yhteistydssa ei valttamatta haeta konk-
reettista lopputulosta, vaan oleellista on |6ytaa oikea suunta, josta potentiaaliset
yhteistydkumppanit voivat 16ytya. Tavoitteena ovat talldin yhteistydssa toteutetut

ryhmaprojektit, joissa kustannukset on jaettu ja joissa mennaan markkinoille.

Digitaalisuuden merkitys korostuu ja sen hyédyntaminen on mennyt harppauksin
eteenpain. Kyse on myoOs kustannussaastoista, koska digitaalisella markkina-
alustalla voi tavoittaa saman asiakaskunnan kuin perinteisilla messuilla, mutta
paljon pienemmin kustannuksin. Sama kehitys patee myds sosiaalisen median
kayttoon, josta esimerkkind Instagram, jota ostajat ympari maailmaa kayttavat

hakukoneena tuotteita etsiessaan.

Tama kaikki kuvaa sita, millaisia mahdollisuuksia korkeakouluilla on yhteistydhon
yritysten kanssa. Yritykset olivat valmiita tekemaan yhteisty6ta, mutta niilla ei ollut

tarpeeksi tietoa korkeakoulujen tarjoamista yhteistydmahdollisuuksista.
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6 POHDINTA

Yritysten on seurattava jatkuvaa muutosta globalisaation my6ta ja muokattava
omaa kansainvalista toimintaa. Digitalisaatio on vaikuttava tekija yrityksen toimin-
taan ja ymparistoon. Nopeasti muuttuva ymparistd suoranaisesti vauhdittaa stra-
tegista suunnittelua yrityksessa. Yrityksen taytyy olla kettera ja joustava, toisin
sanoen valmiina jatkuvaan muutokseen, jossa korostuu tiedon ja henkildstdn
osaamisen tarkea rooli yrityksen resurssina. Yrityksen henkiléston kansainvalis-
tymisosaamisen nostaminen hankkimalla patevia osaajia tai kouluttamalla omaa

henkildkuntaa vaikuttaa kilpailukykyyn globaalisti. (Aijé 2008, 20.)

Opinnaytetyon tarkoituksena oli selvittdd Pirkanmaan maakuntakorkeakoulun
mahdollinen rooli ja apu pirkanmaalaisten yritysten kansainvalistymisessa. Ta-
voitteena oli verkkokyselyn ja teemahaastattelujen avulla I6ytaa yrityksista vas-
tauksia kysymyksiin, jotka liittyivat kansainvalistymiseen kasitteena, kv-toiminnan
mahdollisuuksien ja aloittamisen kartoitukseen, osaamisvaatimuksiin, esteisiin ja

tekijéihin kv-toiminnan taustalla.

Opinnaytetydssa pyrittiin mahdollisimman tarkasti kuvaamaan se, mita tydssa oli
tehty ja milla perusteella tehtyihin valintoihin oli paadytty. Aineiston keruussa ei
luotettu pelkastaan kyselyyn vaan otettiin mukaan haastattelu. Kyselyiden vas-
tauksia ja kuvailevia case-haastatteluja analysoimalla paadyttiin esitettyihin tu-

loksiin eli opinnaytetyd tayttaa talta osin luotettavuuden vaatimukset.

Tutkimus tayttaa eettisyyden vaatimukset. Haastateltavat valikoituivat tutkimuk-
seen vapaaehtoisesti. Teemahaastattelujen alussa haastateltavilta kysyttiin lupa
haastattelun tallentamiseen seka lupa kayttaa haastateltavan tietoja opinnayte-

tydssa.

Tutkimus vastasi mielestani sille asetettuihin tavoitteisiin ja siina tutkittiin oikeita
asioita eli tutkimuksen validiteetti on kunnossa (Kananen 2013, 116). Toimeksi-
antajan eli Pirkanmaan maakuntakorkeakoulun on mahdollista kayttaa tutkimuk-

sen tuloksia ainakin viitteina yritysyhteistyéta suunnitellessaan.
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Tassa tutkimuksessa ei kiinnitetty huomiota yrityksen kokoon tai toimialaan. Tut-
kimusaihetta voisi jatkossa mielestani syventaa keskittymalla tietyn toimialan tie-
tyn kokoisiin yrityksiin, niiden ongelmiin, tarpeisiin ja mahdollisiin kehityskohtei-
siin yhdessd maakuntakorkeakoulun kanssa. Toisaalta tutkimuskysymyksen
voisi kdantaa myods maakuntakorkeakoulun suuntaan eli mita korkeakoulun tulisi
tehda toisin, etta se I6ytaisi paremmin yritysten yhteistydkumppaniksi muiden pal-

veluntarjoajien rinnalla.

Opinnaytetyon mydéta tekijalle tuli esille, kuinka selkealta tuntunut tutkimusaihe
keruuvaiheessa on alkanut paisua ja tuntua massiiviselta. Myds tutkimuksen ede-
tessa olen huomannut, ettd haastatteluun liittyvan aiheen nakékulmat ovat muut-
tuneet vahitellen oman tietoisuuteni lisdantyessa. Esimerkiksi tutkimalla parem-
min tulevien haastateltavien taustoja ja heidan julkaisujaan, jouduin korjaamaan
omia kysymyksia ja viemaan haastattelua eri tasolle. Tutkijan on joskus haastava
selkeyttaa tutkimukseen liittyvat eri vaiheet, koska uusia seikkoja paljastuu tutki-

musprosessin edetessa. (Valli & Aaltola 2018, 63.)

Samalla tavalla itse tutkimusprosessi mutkistuu ja vaatii lisda teoreettisia ja kay-
tannadllisia tietoja. Tutkimusprosessi on tietynlainen oppimisprosessi, jossa tavoit-

teet voivat muuttua. Tuloksien hahmottaminen ei ole itsestaan selvaa.

Opinnaytety6 on tyd, joka vaatii tekijalta inspiraatiota ja mielenkiintoa. Minulle se
oli janna ja haasteellinen monestakin syysta, ja opinnaytetydn vieminen loppuun

asti on erittain palkitsevaa.
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LITTEET

Liite 1. Saatekirje sahkoiseen kyselyyn

Arvoisa vastaanottaja.

Teen opinnaytety6td Pirkanmaalaisten yritysten kansainvalistymisprosessin haasteista ja
osaamistarpeista. Tutkimus toteutetaan kyselyna Pirkanmaan yrityksissa Pirkanmaan maakun-

takorkeakoulun toimesta.

Toivon, etta osallistutte kyselyyn riippumatta siitd, onko yrityksenne jo kansainvalistynyt, suunnit-

telemassa kansainvalistymista tai vaikka kansainvalistyminen ei ole viela ajankohtaista.

Kysely toteutetaan sidhkoisella lomakkeella ja siihen voi vastata seka tietokoneella ettd mo-
biililaiteella. Jos yrityksessanne on mielestanne muita henkil6ita, jotka ovat my6s patevia vas-
taamaan tahan kyselyyn, voisitteko ystavallisesti valittaa taman viestin eteenpain. Kyselyn luotet-

tavuus paranee vastausmaaran lisaantyessa.

Kysely on tarkein osaa opinnaytety6tani, siksi pyydan teita ystavallisesti osallistumaan kyselyyn.
Maankuntakorkeakoululle vastaukset ovat hyvin arvokkaita Pirkanmaan yritysten kansain-
vilistymiseen liittyvien osaamistarpeiden kartoituksessa. Kyselyyn vastaaminen tapahtuu

sahkoisesti alla olevasta linkista. Linkki toimii parhaiten Chrome- ja Mozilla-selaimilla.

Kyselyyn vastaaminen vie aikaa noin 15 minuuttia. Kyselyyn voi vastata torstaihin 5.11.2020

mennessa. (kyselyn sahkoéinen linkki)

Kaikki tieto kasitellaan luottamuksellisesti, eika yritystanne voi yksildida raportissa.

Vastaan mielellani kysymyksiinne, mikali teilla on kysyttavaa.
Kiitos yhteistydstianne!

Elizaveta Huhtala

TAMK

Liiketalouden monimuotototeutuksen opintopolku maakunnassa: kasvua myynnin ja kansainva-

listymisen kautta
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Liite 2. Kysely yrityksen kansainvalistymisesta maakuntakorkeakoulu kumppa-
nina (Microsoft Forms)

* Pakollinen kysymys 1(3)

1. Yrityksen nimi, yhteyshenkild, sahképosti *
2. Yrityksen perustamisvuosi *
3. Yrityksen paatoimiala *
4. Yrityksen koko liikevaihto vuonna 2019 *
- alle 2 milj. euroa
- 2 milj. — 10 milj. euroa
- 10 milj. — 50 milj. euroa
- 50 milj. — 250 milj. euroa

- yli 250 milj. euroa

5. Yrityksen henkildmaara vuonna 2019 *

6. Mitad kansainvalistyminen yrityksellenne tarkoittaa? Valitse yksi tai useita
vaihtoehtoja *

kansainvalisia asiakkaita

toimipisteita, tuotantoa tai tytaryhtiéta ulkomailla

yrityksen henkildst6a tydkomennuksella ulkomailla

vienti- ja/tai tuontitoimintaa, my6s epasuoraa vientia

ulkomaalaisia tyontekijoita yrityksessanne

O O O O o o

Muu, mika

7. Onko yrityksenne tutkinut kv-toiminnan mahdollisuuksia ja aloittamista?

(kv=kansainvalinen) *

o] ei ole tutkinut
o] on tutkinut aktiivisesti
o] on aloittanut tutkia

8. Millaisia haasteita tai vaikeuksia yrityksenne on kohdannut kansainvalistymismahdollisuuksien
kartoituksessa? *

9. Onko yrityksellanne mielestanne riittavat valmiudet kansainvalistya? *

o kylla
o] ei
o en osaa sanoa

10. Mika on yrityksenne tarkein kv-osaamiseen liittyva kehityskohde tai puute
valmiuksissa kansainvalistya? *

jatkuu



11. Onko yrityksenne harjoittanut kv-toimintaa? * 2 (3)
o] on suunnitellut aloittamista

o] harjoittaa tallakin hetkella

o] on harjoittanut, mutta ei enaa

o] ei harjoittanut, mutta kokee kuitenkin tarpeellisena

o] ei harjoittanut, eika koe tarpeellisena talla hetkella

12. Kv-toiminnan aloitusvuosi *
13. Kv-toiminnan lopettamisen syyt *

14. Millaista kansainvalista toimintaa yrityksenne harjoittaa tai on harjoittanut? *

o] vientitoimintaa
o] tuontitoimintaa
o] seka vientia etta tuontia

15. Mika on viennin osuus koko liikevaihdosta vuonna 20197 *
16. Mihin maihin yrityksenne kansainvalinen toiminta on suuntautunut viimeisten viiden vuoden

aikana? * (jos et halua konkretisoida, mainitse joko EU-maihin tai EU:n ulkopuolelle)

17. Yrityksenne kv-toiminnan kohdealueen tarkeimmat kriteerit? Valitse enin. 3 vaihtoehtoa *

o] kulttuurinen [&heisyys

o] tieto vientimaasta

o] potentiaaliset markkinat

o] maantieteellinen sijainti

o] henkildkunnan valmiudet ja osaamiset (esim. kielitaito, kv-tausta, mahdolliset kon-
taktit

o] vientimaahan)

o] Muu, mika

18. Minka yrityksenne kokee haastavimmaksi kv-toiminnassa? Valitse 2 asiaa *
puutteita kv-osaamisessa

puutteelliset tiedot kv-markkinoista

tekijéiden tai osaajien puutteen

rahoitukseen liittyva osaamisen

vientiprosessiin liittyvia haasteita

O O O O O o

Muu, mika

19. Yrityksenne kv-toiminnan aloittamisen paaperuste? *

o] kotimarkkinat kavivat pieneksi ja haimme kasvua

o] kotimarkkinoilla kasvanut kilpailu

o] myynnin lasku kotimarkkinoilla

o] Muu, mika jatkuu
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3(3)
20. Onko yrityksenne tutkinut kansainvalistymisprosessiin liittyvia yhteistyémahdollisuuksia, joita

Pirkanmaan maakuntakorkeakoulu kumppanina voi tarjota? *

o] ei ole tutkinut, mutta yhteisty6 kiinnostaa
o] on aloittanut tutkia

o] on tutkinut aktiivisesti

o] ei ole kiinnostunut yhteistytsta

21. Millaisia kansainvalistymiseen liittyvia yhteistydehdotuksia ja -tarpeita yrityksellanne on Pir-
kanmaan maakuntakorkeakoulun kumppanina? valitse 3 vaihtoehtoa *
kansainvalistymisprosessiin liittyvia koulutuksia

osaaijien tai tekijdiden kouluttaminen

verkostoitumistilaisuudet korkeakoulun jarjestamana

yhteistydhankkeet korkeakoulun kanssa

markkinatiedon hankkiminen ja analysointi korkeakoulun toteuttamana

O O O O o o

Muu, mika

22. Onko yrityksenne aiemmin tehnyt yhteisty6ta Pirkanmaan maakuntakorkeakoulun kanssa? *
o} Kylla
o] Ei

23. Millaista yhteisty6ta yrityksenne on tehnyt korkeakoulu kanssa? *
24. Mitka ovat kokemukset yhteistydstd Pirkanmaan maakuntakorkeakoulun kanssa? * (jossa 5
onparas)12345

25. Jos mielestdnne maakuntakorkeakoulun yhteistydssa on kehittamisvaraa tai

parannettava, niin millaista tai missa?

26. Miksi? * (jos vastaus on "ei” kysymykseen 22)

ei ole tietoa mahdollisuudesta yhteistyéhon

ei ole tietoa tarjonnasta

ei ole sopivia yhteistydmuotoja

ei tuntunut tarpeelliselta

Miten yrityksenne kansainvalista osaamista voi kehittdd maakuntakorkeakoulun
kautta? *

O O O O O o

27. Miten yrityksenne kansainvalista osaamista voi kehittdd maakuntakorkeakoulun kautta?

28. Onko yrityksellanne talla hetkella tai lahiaikoina kansainvalistymiseen liittyva projekti

tai haaste, jossa maakuntakorkeakoulu voi olla kumppanina?
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Liite 3. Saatekirje teemahaastatteluun ja haastattelurunko

1(2)
Hei,

Yrityksenne osallistui viime syksyna kyselyyn, jonka avulla hain vastauksia liittyen kansainvalis-

tymiseen Pirkanmaan alueen yrityksissa.

Taman kevaan aikana olen tekemassa tutkimuksen jatkoa ja pyydan Teitad osallistumaan haas-
tatteluun, joka tapahtuu yksil6llisesti Teamsissa. Tutkimus toteutetaan Pirkanmaan maakunta-
korkeakoulun toimesta. Toivon, ettd suostutte haastatteluun, jonka arvioin kestavan noin 30 mi-

nuuttia.

Haastattelun aihe koskee yrityksenne kansainvalistymista, johon liittyy seka haasteita etta kasvu-

mahdollisuuksia. Kysymykset ovat viitteina keskustelun aiheeseen, esimerkkina:

- Minkalaista osaamispatevyytta yrityksessanne on ja millaista osaamista tarvitaan kan-
sainvalisessa toiminnassanne?
- Millaista yhteisty6ta Pirkanmaan maakuntakorkeakoulu kumppanina voi tarjota talla het-

kella tai lahitulevaisuudessa?

Haastattelun avulla pyrin syventamaan ja tdydentamaan kyselyn kautta saatuja tietoja. Haastat-
telun tulokset ovat myds osa opinnaytetyotani ja ne antavat arvokasta lisatietoa Pirkanmaan yri-

tysten kansainvalistymiseen liittyvista osaamistarpeista.

Haastattelun ajankohdaksi ehdotan (pvm ja kellonajat). Jos ajankohta ei sovi Teille, voitte ehdot-
taa sopivampaa ajankohtaa. Laitan etukateen muutaman kysymyksen ja sahkdisen kutsulinkin,

jonka avulla paasette osallistumaan.

Haastattelu on tarkoitus nauhoittaa tulosten kasittelyn helpottamiseksi. Opinnaytetyéta varten
pyydan Teilta erikseen lupaa kayttaa nimeanne, tittelia seka yrityksen nimea. Jos ette halua, etta
nama tiedot mainitaan opinnaytetydssani, lupaan olla kayttamatta oikeita nimia tekstissa. Kaytan

siind tapauksessa esimerkiksi mainintaa Yhtié A, Toimihenkil® B jne.

Kaikki tieto kasitellaan luottamuksellisesti.

Kiitos yhteistydstanne.
Ystavallisin terveisin
Elizaveta Huhtala
TAMK
Liiketalouden monimuotototeutuksen opintopolku maakunnassa: kasvua myynnin
ja kansainvalistymisen kautta
jatkuu



Esimerkkikysymykset olivat seuraavia:

Miten kansainvalinen toiminta kaynnistyi?

Kasvuhakuisuus kansainvalistymisen kautta?

. Voimakkaasti kasvuhakuiset
. Kasvuhakuiset
. Asemansa sailyttajat

Miten nakyy toiminnassa?

Yhteisty6 korkeakoulujen kanssa, jos on ollut

. Kenen kanssa?
. Millaista yhteisty6ta tehtiin?
. Mita tuloksia saavutettiin?

Minka tyyppisia kansainvalistymiseen liittyvia koulutuksia yritys on jarjestanyt tai osallistunut?

Minkalaisissa kansainvalistymiseen liittyvissa korkeakoulun jarjestamissa projekteissa/ryhmapro-

jekteissa yrityksenne on ollut mukana?

Millainen yhteistyd korkeakoulun kanssa yritystanne kiinnostaa?



