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sessä ja korkeakoulujen strategisissa painotuksissa. Myös 
ulkomaalaisten opiskelijoiden kiinnostus korkeakoulu-
jamme kohtaan on kasvanut ja esimerkiksi ulkomaalaisten 
tutkinto-opiskelijoiden määrä on lähes kolminkertaistunut 
2000-luvun aikana. Samalla korkeakoulujen toimintaym-
päristö on muuttunut jatkuvasti. Korkeakoulutuksesta on 
tullut yksi maailman nopeimmin kasvavista liiketoiminnan 
alueista. Korkeakoulutuksen määrällinen kasvu sekä opis-
kelijoiden kansainvälinen liikkuvuus ovat seuranneet maa-
ilman kaupan liikkeitä. Siellä missä hyvinvointi lisääntyy, 
on myös opiskelijaliikkuvuus kasvanut. Lähes 80 % kaikista 
kansainvälisistä opiskelijoista on löytänyt opiskelupaikan 
OECD-maista. 

Korkeatasoisen koulutuksen maailmanlaajuinen ky-
syntä on avannut ovia myös osaamisen kaupalliselle hyö-
dyntämiselle. Julkisessa keskustelussa 
koulutuksen kansainvälistyminen ja 
koulutusvienti sekoittuvat usein. Kan-
sainvälisellä toiminnalla on tavoitteena 
akateemisen yhteistyön käynnistyminen 
tai tiivistäminen, osaamisen kehittämi-
nen sekä korkeakoulun, oppilaitoksen ja 
koulutuksen kansainvälisen näkyvyyden 
parantaminen. Koulutusvienti on osa 
palvelujen vientiä ja sillä pitää pyrkiä ai-
dosti liiketoiminnan kehittämiseen. 

Kansainväliset esimerkit koulutus-
viennissä menestyneistä maista osoit-
tavat, että kilpailuilla markkinoilla pär-
jääminen edellyttää strategisia valintoja, 
tuotteiden ja palvelujen kehittämistä, systemaattista vien-
nin edistämistä sekä pitkäjänteistä työtä. Paikallinen läsnä-
olo, etenkin strategisesti tärkeiksi katsotuilla alueilla  lisää 
menestymisen mahdollisuuksia. Useiden maiden toimijat 
ovat koonneet koulutusviennin palveluita yhteen toimin-
nan tehostamiseksi sekä riittävän volyymin ja kattavuuden 
saavuttamiseksi.

Hyvästä kansainvälistymiskehityksestä huolimatta 
suomalaiset korkeakoulut ja korkeakoulujärjestelmämme 
ovat ohuemmin kansainvälistyneitä ja verkottuneita kuin 
monessa muussa edistyneessä tiedemaassa. Koulutusjärjes-
telmäämme kohtaan tunnettu kiinnostus ei ole johtanut sii-
hen, että yksittäiset korkeakoulut tai oppilaitokset olisivat 
maailmalla yleisesti tunnettuja tai erityisen maineikkaita.  

S
Kansliapäällikkö Anita Lehikoinen  
ja opetusneuvos Maija Innola
Opetus- ja kulttuuriministeriö

Koulutusviennin 
mahdollisuudet

Suomalainen koulutusosaaminen on maailmanlaajuisesti 
tunnettua ja tunnustettua. Koulutuksen ja tutkimuksen nä-
kyvyyttä maailmalla ovat edistäneet etenkin Suomen hyvä 
menestyminen PISA-tutkimuksessa ja muissa kansainväli-
sissä kilpailukyky- ja innovaatiovertailuissa. Kansainväli-
sen tunnustuksen myötä korkealaatuisesta osaamisesta ja 
koulutusjärjestelmästä on 2000-luvulla tullut keskeinen 
osa suomalaista identiteettiä ja Suomen myönteistä kuvaa 
ulkomailla. 

Kansainvälistymistä on edistetty aktiivisesti jo pitkään 
suomalaisissa korkeakouluissa ja oppilaitoksissa. Kansain-
välistyminen on ollut myös Suomen koulutus- ja tiedepoli-
tiikan keskeisiä tavoitteita jo parinkymmenen vuoden ajan.  
Tänä aikana suomalaisen korkeakoulutuksen kansainvälis-
tyminen on edennyt merkittävästi. Kansainvälisyys näkyy 
suomalaisten aktiivisuudessa eurooppalaisessa korkea-
koulu- ja tutkimusyhteistyössä, liikkuvuuden lisääntymi-

Korkeakoulutuksesta on tullut yksi 
maailman nopeimmin kasvavista 
liiketoiminnan alueista.
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Emme ole osanneet  täysimääräisesti hyödyntää vahvuuk-
siamme ja potentiaaliamme koulutusviennissä. Toistaiseksi 
koulutusviennistä ei ole kehittynyt Suomeen taloudellisesti 
merkittävää uutta liiketoiminta-aluetta.

Mitkä ovat koulutusviennin 
tulevaisuuden mahdollisuudet 
Suomessa?  
Suomessa koulutusvientiä on kehitetty aktiivisesti vuodesta 
2010 lähtien, jolloin valtioneuvosto hyväksyi asiaa koskevan 
periaatepäätöksen. Koulutusviennin edistämiseksi on tar-
vittu hallinnonalat ylittävää yhteistyötä ja rakenteita. Tästä 
esimerkkeinä ovat Team Finland –toiminta ja  kolmen mi-
nisteriön tukema koulutusviennin Future Learning Finland 
-hanke. Koulutusviennin esteet on pitkälti tunnistettu. Osa 
niistä liittyy lainsäädäntöön, osa esimerkiksi koulutusvien-
nin tukimuotoihin liittyviin rajoituksiin, osa uuden vien-
tisektorin edellyttämään toimintakulttuuriin ja osaamisen 
puuttumiseen. 

Kansanedustaja Päivi Lipposen joh-
dolla toiminut selvitysryhmä laati viime 
syksynä ehdotuksensa ”Suomi kansain-
välisille koulutusmarkkinoille” koulu-
tusviennin edellytysten parantamiseksi. 
Seuraavassa muutamia poimintoja ryh-
män keskeisistä ehdotuksista. 

Koulutusvientitoiminnan kehittymi-
nen edellyttää markkinoiden tuntemusta 
sekä pitkäaikaista panostusta myynti-
osaamiseen ja koulutusvientituotteiden 
ja –palveluiden kehittämiseen. Tämän 
vuoksi on selvää, että kaikkien oppilai-
tosten ja korkeakoulujen ei tarvitse eikä 
pidä panostaa koulutusviennin kehit-
tämiseen. Koulutusvientiä pitää tehdä tosissaan valituilla 
aloilla ja alueilla tai keskittyä muihin kansainvälistymisen 
muotoihin. Mukaan lähtö koulutusvientiin edellyttää siis 
selkeää strategista päätöstä.  Koulutusviennin tulee myös tu-
kea oppilaitoksen tai korkeakoulun muita tavoitteita kuten 
koulutuksen laadun kehittämistä sekä yhteistyön vahvista-
mista keskeisiin kumppanimaihin ja nouseviin talouksiin. 

Kansainvälisen yhteistyön lisääminen ja nykyistä parem-
pi verkottuminen ovat välttämättömiä edellytyksiä koulu-
tuksen ja tutkimuksen laadun kehittämiselle. Jotta suoma-

laiset korkeakoulut ja oppilaitokset säilyisivät kiinnostavina 
yhteistyökumppaneina, on tärkeää huolehtia korkean 
osaamistason ylläpidosta ja toiminnan laadusta Suomessa. 
Kansainvälinen liittoutuminen voi tuoda monia etuja myös 
koulutusvientitoiminnan kehittämiselle. Yhteistyökump-
panit voivat mahdollistaa läsnäolon eri puolilla maailmaa, 
voimavarojen kasvattamisen ja riskien jakamisen.  

Suomalaiset korkeakoulut ja oppilaitokset ovat yksinään 
kooltaan varsin pieniä kansainvälisessä toimintaympäris-
tössä ja kilpailluilla markkinoilla. Koulutusviennissä on 
törmätty myös siihen, että suuren mittakaavan kysyntään 
ei pystytäkään vastaamaan, koska toimija on liian pieni.  
Suomalaisten korkeakoulujen ja oppilaitosten tulisi pyr-
kiä maailman kasvaville koulutusmarkkinoille keskinäisen 
yhteistyön avulla. Yhteistyön puute ja keskinäinen kilpailu 
kotimaassa pikemminkin hankaloittavat koulutusvientitoi-
mintaa. Selvitysryhmän esittämä korkeakoulujen yhteinen 
yksikkö, joka toimisi aktiivisena viestijänä ja kontaktipinta-

na korkeakoulujen ja alan yritysten suuntaan, on varteen-
otettava mahdollisuus voimien kokoamiseksi.  

Kokemusten vaihto, onnistumisista ja epäonnistumisista 
kertominen ovat tärkeä osa koulutusviennin yhteistyötä. 
Tutkimuksilla, selvityksillä ja julkaisuilla voidaan levittää 
tietoa koulutusviennistä ja kehittää sitä eteenpäin. Tämä 
julkaisu haastaa lukijan pohtimaan, mitä kaikkea koulu-
tusvienti on tänä päivänä ja mitä korkeakoulut voisivat 
itse tehdä parantaakseen kansainvälistä merkittävyyttään 
– myös taloudellisessa mielessä.  

Suomalaisten korkeakoulujen 
ja oppilaitosten tulisi 
pyrkiä maailman kasvaville 
koulutusmarkkinoille keskinäisen 
yhteistyön avulla.
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ammattikorkeakoulusta ja hankekoordinaattoreina Mervi 
Leminen ja Anneli Airola Karelia-ammattikorkeakoulusta.

Hankkeen painopistealueiksi hahmottuivat koulutus-
vientituotteiden tuotteistaminen, koulutusvientiin liitty-
vät ammattikorkeakoulukohtaiset prosessit sekä koulutus. 
Tuotteistamisessa lähdettiin liikkeelle yhdessä valituista 
painoaloista: energiaratkaisut, hyvinvointipalvelut ja Ve-
näjä-yhteistyö. Hankkeen loppuvaiheessa tuotteistettuja 
palveluja oli liki kaksikymmentä, joista suurin osa liittyi 
edellä mainittuihin painoaloihin. Tuotteistettujen palve-
lujen markkinointi on kohdistunut pääasiassa Venäjälle, 
Itä-Eurooppaan ja Kiinaan. Keskeiset koulutusviennin ta-
voitteet ja toimenpiteet on kirjattu korkeakoulujen yhtei-
seen vientiohjelmaan.

Ammattikorkeakoulukohtaisissa prosessikuvauksissa 
on pyritty varmistamaan, että sisäiset käytänteet ovat toi-
mivia: koulutusvientituotteiden hinnoittelu, riskienhal-
linta, kansalliset ja kansainväliset kumppanuudet, sisäiset 
raportointikäytänteet sekä laadunhallinta. Henkilöstön 
pitempiaikaiset ulkomaankomennukset ovat myös uutta 
ammattikorkeakouluissa, jolloin tulee selvittää ulkomailla 
opetusta toteuttavien henkilöiden etuudet, velvollisuudet 
ja käytänteet. Hankkeessa on panostettu myös henkilöstön 
koulutukseen; hankkeen puitteissa on järjestetty mm. tuot-
teistamisseminaari ja Kiina-koulutus sekä useita työpajoja.

Verkostoitumisen voima
Sekä Savonia-amk:sta että Karelia-amk:sta löytyy aktiivisia, 
koulutusviennistä kiinnostunutta henkilöstöä. Koulutus-
vientihankkeen päättymisen jälkeen korkeakoulujen on 
syytä edelleenkin jatkaa yhteistyötä, koska hyvä alku näi-
den kahden ammattikorkeakoulun yhteistyölle on jo saatu 
ja toimivia henkilökontakteja on syntynyt. Hyvä verkosto-
työ edellyttää muiden verkostossa toimivien tuntemusta 
ja luottamusta. Se, onko kaksi ammattikorkeakoulua edes 
yhdessä riittävän suuri toteuttamaan koulutusvientiä, jää 
nähtäväksi. On todennäköistä, että suurempi verkosto tuot-
taisi enemmän tulosta, koska silloin mahdollistuisi oman 
osaamisen täydentäminen toisen osaamisen avulla.  

Julkaisu koulutusviennistä: 
Koulutusviennillä kansainvälisille 
markkinoille
Valtioneuvoston keväällä 2010 tekemien strategisten linja-
usten mukaisesti koulutus on yksi merkittävistä suomalai-

sista vientialoista. Koulutuksen viennin osuuden odotetaan 
kasvavan merkittävästi vuoteen 2015 mennessä. Tavoitteena 
on, että Suomi on yksi maailman johtavista koulutukseen 
ja koulutusjärjestelmän laatuun perustuvista talouksista. 

Koska koulutusvienti on vielä varsin uutta suomalaisille 
korkeakouluille, ei aiheeseen liittyvää kirjallisuutta juuri 
ole. Ensimmäisiä koulutusvientiin liittyviä opinnäytetöitä 
ja pro gradu –töitä on valmistunut suomalaisissa korkea-
kouluissa. Koulutusvientiin liittyvä kirjallisuus, tutkimus-
tieto ja kokemukset koulutusviennistä ovatkin tervetullutta 
tietoa kaikille koulutusviennin parissa työskenteleville. 

Käsillä olevassa koulutusvientijulkaisussa koulutusvien-
tiä käsitellään varsin monipuolisesti. ISAT-EXPORT –kou-
lutusvientihankkeessa ansiokkaasti toimineet Savonia-
ammattikorkeakoulun  ja Karelia-ammattikorkeakoulun 
edustajat ovat kirjoittaneet kokemuksistaan julkaisuun. 
Sen lisäksi kirjoittajiksi on saatu kansallisia koulutusvien-
nin johtavia asiantuntijoita. Käsillä oleva julkaisu on ja-
oteltu kolmeen osioon: I Koulutusviennistä menestyvää 
liiketoimintaa, II Yhdessä maailmalle ja III Pieniä tarinoita 
koulutusviennistä. Julkaisun alkuun oli ilo saada opetus- ja 
kulttuuriministeriön esipuhe, jossa kansliapäällikkö Anita 
Lehikoinen ja opetusneuvos Maija Innola pohtivat koulu-
tusviennin mahdollisuuksia. 

Osiossa I kuvataan koulutusviennin nykytilannetta 
Suomessa ja kansainvälisesti sekä koulutusviennin mah-
dollisuuksia ja edellytyksiä. Rehtori Petri Raivo Karelia-

Tuotteistaminen ja 
oppiminen menestyksen 
rakentajina ISAT-EXPORT 
-koulutusvientihankkeessa

S A AT T E E K S I J U L K A I S U U N

Anneli Airola, erikoissuunnittelija, 
Karelia-ammattikorkeakoulu

Keskeiset 
koulutusviennin 
tavoitteet ja 
toimenpiteet on kirjattu 
korkeakoulujen yhteiseen 
vientiohjelmaan.

Kun Savonia-ammattikorkeakoulu ja Karelia-ammattikor-
keakoulu päättivät toteuttaa vuonna 2011 koulutusvien-
tihankkeen ”ISAT-EXPORT –menestystuotteilla koulu-
tusviennin eturintamaan”, koulutusvientiteema oli juuri 
esitelty uutena haasteena suomalaisille korkeakouluille. 
Vuonna 2009 silloinen opetusministeri Henna Virkkunen 
sanoi puheessaan, että hän näki koulutusviennin Suomen 
mahdollisena uutena vientialana. Useat muutkin korkea-
koulut ryhtyivät toteuttamaan koulutusvientiin liittyviä 
hankkeita; jotkut korkeakoulut yksin tai yhteistyössä muu-
taman korkeakoulun kanssa.

ISAT-EXPORT –menestystuotteilla koulutusviennin etu-
rintamaan –hankkeen toiminta-aika oli 2011-2013. Hank-
keelle haettiin jatkoaikaa niin, että hanke päättyy elokuussa 
2014. Hanketta rahoittavat Euroopan unionin sosiaalirahas-
to ja Pohjois-Savon liitto. Hankkeen tavoitteeksi kirjattiin 
Pohjois-Savon ja Pohjois-Karjalan kilpailukyvyn lisääminen 
vahvistamalla korkeakoulujen vientitoimintaa sekä ammat-
tikorkeakoulujen koulutusosaamisen vakiinnuttaminen 
sujuvaksi osaksi organisaatioiden toimintaa. Hankkeen 
projektipäällikkönä toimii Paavo Maskulainen Savonia-
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Education export is a new sector for Finnish institutions of 
higher education. As stated in the Finnish education export 
strategy (2010), it is evident that there will be demand for 
Finnish know-how on the international education market, 
as Finland’s education has a good reputation internation-
ally. According to the strategy, Finland is to become one 
of the world’s leading education-based economies and the 
proportion of education export will grow significantly in 
relation to overall exports by the year 2015.

Savonia University of Applied Sciences and Karelia 
University of Applied Sciences carry out together a project 
called To the forefront of education export with ISAT-EX-
PORT products. The project was started in 2011 and will be 
finished in August 2014. The project is funded by the Eu-
ropean Social Fund Programme together with the Regional 
Council of Pohjois-Savo. Paavo Maskulainen from Savonia 
UAS is the project manager and Mervi Leminen and Anneli 
Airola from Karelia UAS are project coordinators. 

The aim of the project is to productise education prod-
ucts for export, to create internal processes in both   uni-
versities of applied sciences as well as to train the staff. In 
productisation, the following areas were chosen: renewable 
energy, health care services and Russia expertise. At the 

moment, there are almost 20 products created for educa-
tion export. Products have been marketed mainly to Russia, 
Eastern Europe and China.

Publication on education export
During the project it was found out that in Finland there 
is neither much literature nor research in the field of edu-
cation export yet. Therefore, it was decided to produce a 
publication focusing on education export, not only from 
the point of view of the ISAT-EXPORT project, but to offer 
a broader view to those who are interested in developing 
education export. We were happy to receive several arti-
cles from national experts in the field of education export. 
Furthermore, the Ministry of Education and Culture wrote 
a foreword to the publication focusing on many opportuni-
ties of education export. The articles have been divided in 
three sections: I  Education export is turned into a profitable 
business, II To the world together and III Education export 
cases in Eastern Finland. 

Key words: education export, universities of applied 
sciences, universities, project work, networking  

Education export -  
a new challenge to  
Finnish institutions  
of higher education

Anneli Airola, Senior Advisor, Karelia University of Applied Sciences
Education Export project at Savonia UAS and Karelia UAS

ammattikorkeakoulusta kuvaa haastattelussaan, kuinka 
Suomen lainsäädännölliset ja poliittiset tekijät jarruttavat 
koulutusviennin täysimääräistä toteutusta. Riina Siikanen, 
jonka koulutusvientiä käsittelevä pro gradu –työ on juuri 
hyväksytty, käsittelee ansiokkaasti koulutusviennin tilaa 
kansallisesti ja kansainvälisesti. 

Kouluttaja ja tuotteistaja Jari Parantainen Noste Oy:stä 
toimii asiantuntijapalvelujen tuotteistajana. Hänen asi-
akkaitaan ovat lukuisat suomalaiset asiantuntijat ja huip-
putekniikan myyjät. Parantainen käsittelee artikkelissaan 
sitä, miten vaikea puheenaihe suomalaisille koulutusvie-
jille on raha. Koulutusviennin asiantuntija Päivi Korhonen 
PDGE-Project Development Group Europe Oy:sta tarkas-
telee artikkelissaan koulutusviennin esteitä ja toteaa, että 
edellytyksenä koulutusviennin kasvulle on toimijoiden 
yhteenliittymät.  Kiina-asiantuntija Johanna Heikkinen 
Fortune Falls:sta pohtii artikkelissaan, miten suomalais-
ten olisi mahdollista päästä Kiinan markkinoille. Korkea-
koulujen henkilöstö on uusien haasteiden edessä, kun 
koulutusviennin toteutus aloitetaan. Koulutusvienti tuo 
mukanaan myös uusia osaamisen haasteita. Näitä teemoja 
käsittelevät artikkeleissaan Riina Siikanen Karelia-ammat-
tikorkeakoulusta ja Anneli Airola Karelia-ammattikorkea-
koulusta. Onnistunut koulutusvienti edellyttää laadunhal-
lintajärjestelmiä sekä riskienhallintaa, joissa on huomioitu 
koulutusvienti. Näitä tekijöitä kuvaa artikkelissaan Mervi 
Leminen Karelia-ammattikorkeakoulusta.  

Yhdessä maailmalle -osiossa kirjoittajat pohtivat yhteis-
työn merkitystä liittyen koulutusviennin kasvuun. Harri 
Mikkonen Karelia-ammattikorkeakoulusta tarkastelee ar-
tikkelissaan Saudi-Arabian ammatillisen koulutuksen uu-
distusta ja siihen liittyvää kansainvälistä tarjouskilpailua. 
Eeva Nuutinen Future Learning Finlandista kertoo koke-
muksista suomalaisesta koulutusviennistä ja verkostoista 
vuosina 2011 – 2014. Verkostoitumisen välttämättömyyttä 
koulutusviennissä korostavat Elina Harju ja Johanna Jär-
vinen-Taubert Learning Bridge –hankkeesta. Viimeisessä 
osiossa esitellään kolme itäsuomalaista koulutusvientiesi-
merkkiä. Asko Puhakka Karelia-ammattikorkeakoulusta 
kuvaa energiahuollon haasteellisuutta Romaniassa. Anna 
Olkkonen Itä-Suomen yliopistosta kuvaa Itä-Suomen yli-
opiston Kiina-yhteistyötä terveydenhuollon johtamisessa. 
Paavo Maskulainen, Kati Partanen, Ardita Hoxha-Jahja, 
Jussi Juhola ja Skender Muji kuvaavat TAGAK-projektin 

vaiheita. Projektin tavoitteena oli kouluttaa maatalouden 
asiantuntijoita Kosovoon.

Tutkimukset ja julkaisut ovat omiaan levittämään tietoa 
ja kokemuksia eteenpäin ja siten kehittämään asiaa. Toivon-
kin, että tässä julkaisussa esille tulevat kokemukset ja ide-
at ovat omiaan kehittämään suomalaisten korkeakoulujen 
koulutusvientiä. Koulutusvientikoordinaattori Mari Per-
linen ja suunnittelija Minna Halinen-Balkir Itä-Suomen 
yliopistosta ovat ammattitaitoisesti kommentoineet julkai-
sun artikkeleita, mistä suuri kiitos heille. Kiitän Savonia-
ammattikorkeakoulun ja Karelia-ammattikorkeakoulun 
hankkeeseen osallistunutta henkilöstöä. Lämmin kiitos 
julkaisuun kirjoittaneille sekä Savonia-ammattikorkeakou-
lun ja Karelia-ammattikorkeakoulun hanketoimijoille että 
ulkopuolisille kansallisille koulutusviennin asiantuntijoil-
le, jotka ovat olleet halukkaita jakamaan kokemuksiaan ja 
osaamistaan koulutusviennistä.

Anneli Airola
Erikoissuunnittelija, FT
Karelia-ammattikorkeakoulu

Avainsanat: koulutusvienti, ammattikorkeakoulut, 
yliopistot, hanketoiminta, verkostoituminen
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Tässä osiossa käsitellään koulutusviennin  
nykytilaa sekä Suomessa että kansainvälisesti. 
Lisäksi pyysimme koulutusviennin 
asiantuntijoilta näkemyksiä koulutusviennin 
kehittämismahdollisuuksista.

1 Koulutusviennistä 
menestyvää  
liiketoimintaa
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KKarelia-ammattikorkeakoulun rehtori Petri Raivolla on 
painavaa sanottavaa koulutusviennistä. Aihe on ollut viime 
aikoina ajankohtainen suomalaisessa poliittisessa keskuste-
lussa ja tätä myötä myös oppilaitosten tasolla, jotka odotte-
levat lainsäädännön muutosta lukukausimaksujen keräämi-
sen mahdollistamiseksi EU- ja ETA-maiden ulkopuolisilta 
opiskelijoilta. Vaikka opiskelijoista ei vielä saadakaan tuloja, 
on taustatyötä jo alettu tehdä sekä ammattikorkeakouluis-
sa että yliopistoissa. Rehtori Raivo palasi vastikään Kiinaan 
suuntautuneelta matkalta ja on aiemmin vieraillut Kiinan 
ohella Saudi-Arabiassa koulutusvientiin liittyen.

Tällä hetkellä kiinalaiset suuntaavat kouluttautumaan 
Iso-Britanniaan, jossa pelkät lukukausimaksut ovat Skot-
lantia lukuun ottamatta useita tuhansia euroja. Iso-Britan-
nian eduksi voidaan lukea englanninkielisyys, mutta tämä 
ei yksin selitä sen suosiota koulutusmaana. Yksi suuri syy 
onkin yksinkertaisesti Iso-Britannian koulutuksen tunnet-
tuus maailmalla:

- Suomesta ei ole riittävästi referenssejä maailmalla. 
PISA kiinnostaa vain perusopetuksen parissa työskente-
leviä erityisasiantuntijoita, mutta se ei kerro korkeakou-
lutuksesta mitään. Esimerkiksi Saudi-Arabiassa ei ollut 
kuultukaan koko PISAsta, Raivo toteaa.

Rehtorin mukaan suomalaisen lainsäädännön esteet 
kummastuttavat paikallisten korkeakoulujen edustajia 
sekä Kiinassa että Saudi-Arabiassa. He ovat olleet avoimen 
kiinnostuneita suomalaisesta koulutuksesta ja koulutusyh-
teistyöstä – ja valmiita myös maksamaan siitä.

Ilmaista, mutta laadukasta?
Koulutuksen maksuttomuutta ei välttämättä voida nähdä 
pelkästään positiivisena asiana, sillä maailmalla korkea-
koulutuksesta on totuttu maksamaan. Lukukausimaksu-
jen korkean hinnan mielletään tarkoittavan laadukkuutta 
ja hyvätasoisuutta. Maksuttomuutta perustellaan usein 
pelolla ulkomaalaisten opiskelijoiden määrien romahtami-
sesta. Rehtori Raivo on kuitenkin huolestunut, millaisen 
viestin tämä pelko antaa ulkomailla suomalaisen opetuk-
sen laadusta. Koulutuksesta puhuttaessa sanat laadukas 
ja ilmainen eivät kulje käsi kädessä, vaan maailmalla kal-
liimpi hinta tarkoittaa laadukkaampaa koulutusta, josta 
ollaan myös valmiita maksamaan. Pahimmassa tapauk-
sessa ilmainen koulutus rapauttaa suomalaisen korkea-
koulutuksen maineen.

Ilmaista tai ei, suomalainen koulutusjärjestelmä herät-
tää kiinnostusta. Kiinassa työelämän muutos on aikaan-
saanut tarpeen ammattikorkeakoulujärjestelmän kehit-
tämiselle, sillä nykyinen kiinalainen koulutusjärjestelmä 
ei juuri tarjoa mahdollisuuksia korkeammalle ammatilli-
selle tutkinnolle. Edellisellä Kiinan matkallaan rehtori oli 
kutsuttu International Forum on Industry and Education 
-konferenssiin puhumaan suomalaisesta ammattikorkea-
koulujärjestelmästä ja sen merkityksestä elinikäiselle op-
pimiselle. Elinikäinen oppiminen on Kiinassa vielä toistai-
seksi lähes tuntematon käsite. Bachelor-tutkinnon lisäksi 
myös maisterin tutkintoon verrattava ylempi ammattikor-
keakoulututkinto herättää kiinnostusta, mutta ongelman 
muodostaa vaatimus kolmen vuoden työkokemuksesta 
tutkintojen välissä, mikä ei taas sovi lainkaan kiinalaiseen 
ajatteluun työelämään siirtymisestä. Tällöin toisen asteen 
oppilaitosten kanssa tehtävä yhteistyö ja myös yritysyhteis-
työ nousee tärkeään asemaan.

Kaiken kaikkiaan rehtori näkee Kiinan suhteen valta-
vasti mahdollisuuksia koulutuksen viennille esimerkiksi 
sairaanhoitajakoulutuksen suhteen, mutta tällä hetkellä 
lainsäädännölliset ja poliittiset tekijät estävät rahan ke-
ruun. Raivon laskelmien mukaan vuonna 2012 Suomi 
menetti jopa 47 miljoonaa euroa niiden vajaan 8000 EU/
ETA-maiden ulkopuolelta saapuneiden opiskelijoiden lu-
kukausimaksuja, jos koulutuksen hinta olisi maailmalla 
kilpailukykyinen 6000 euroa per opiskelija.

Kohti kansainvälisiä 
koulutusmarkkinoita
Rehtori painottaa, ettei lukukausimaksujen keräämisen tu-
lisi syrjäyttää kehitysaputyyppistä yhteistyötä ja EU-alueelta 
saapuvat opiskelijat saisivat koulutuksen edelleen ilmaiseksi.

- Kyse on ennen kaikkea yhteistyöstä. Mutta jos asiak-
kaalle tehdään räätälöityä maisterikoulutusta ja hän on sii-
tä valmis maksamaan, niin kyllä siitä silloin pitäisi saada 
maksu periä.

Rehtori Petri Raivon mukaan kyse on lähinnä poliitti-
sesta päätöksenteosta, joka junnaa tällä hetkellä paikallaan. 
Hän kuitenkin uskoo lainsäädännön muuttumiseen tule-
vaisuudessa. Tällä hetkellä tärkeää onkin kokemuksen kar-
toittaminen, kontaktien luominen ja sellaisten rakenteiden 
luominen, jotka mahdollistavat koulutusviennin aloittami-
sen sitten kun lainsäädäntö sen mahdollistaa.

- Voihan olla, että lopulta todetaan, ettei Suomella ole 
riittävästi edellytyksiä koulutusvientiin. Mutta kyllä tämä 
silti pitäisi kokeilla.

Riina Siikanen, projektisuunnittelija, 
Karelia-ammattikorkeakoulu

Lainsäädäntö  
jarruttaa koulutusvientiä

Ilmaista tai ei, 
suomalainen 
koulutusjärjestelmä 
herättää kiinnostusta.

Petri Raivo:
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KKoulutusvientiä vai  
koulutusosaamisen vientiä?
Koulutusviennistä on alettu puhua enemmälti Suomessa 
vasta viime vuosina, vaikka se on useissa maissa jo vakiin-
tunutta vientitoimintaa. Esimerkiksi Iso-Britannia ja Aust-
ralia ovat alalla jo vanhoja tekijöitä, jotka ovat tietoisesti 
poistaneet lainsäädännön esteitä ja panostaneet ulkomaa-
laisten opiskelijoiden määrien kasvattamiseen. Suomen 
lainsäädännön asettamien esteiden vuoksi Suomessa ollaan 
keskittymässä enemmän koulutusosaamisen vientiin. Kou-
lutusvienti ja koulutusosaamisen vienti eroavat toisistaan 
siinä, että osaamisen viennillä viitataan asiantuntijapalve-
luiden vientiin: koulutusviennillä tarkoitetaan sitä vastoin 
useimmiten lukukausimaksujen keräämistä ulkomaalaisilta 
opiskelijoilta ja se on maailmalla jo suhteellisen iso bisnes 
korkeakoulutuksen kehityttyä yhdeksi maailman nopeim-
min kasvavista sektoreista (Sirén ja Vuorinen 2012, 8).

Naidoo (2006, 339) esitti jo vajaa kymmenen vuotta 
sitten koulutuksen kansainvälistymisen etenemistä ja sen 
tuomia mahdollisuuksia taloudelle. Hänen mukaansa kou-

lutuksen kansainvälistyminen etenee muuttumattomasta 
ja stabiilista status quo -tilanteesta kilpailun lisääntymisen 
myötä tilaan, jossa koulutusvientikapasiteetit pääsevät ke-
hittymään. Kehityksen 5–10 vuoden aikajänne muotoutuu 
siitä, että eurooppalaisen korkeakoulutuksen yhtenäistä-
miseen pyrkivä Bolognan prosessin vaikutusten arviointi 
tehtiin vuonna 2010. Vaikka edellä mainitut Iso-Britannia ja 
Australia ovat myös Naidoon mallin (kuvio 1) mukaan edellä 
monia muita koulutusviejiä, hänen mukaansa esimerkiksi 
Ruotsi ja Tanska lähestyivät keskivaiheen tilaa jo 2000-lu-
vun puolivälissä lisättyään englanninkielisen koulutuksen 
tarjontaa mahdollistaen näin ulkomaalaisten opiskelijoiden 
rekrytoinnin. Suomi voitaneen lisätä samaan kategoriaan 
näiden kahden Pohjoismaan kanssa, sillä englanninkielisiä 
koulutusohjelmia on viimeisen kymmenen vuoden aikana 
tullut huomattavasti lisää ja niiden opiskelijarekrytointia 
on pyritty kehittämään.

Naidoon mukaan koulutusviennin tulisi olla siis tilan-
teessa, jossa lisääntynyt kilpailu kansainvälisillä koulutus-
markkinoilla on lisännyt koulutusvientiin panostamista. 
Naidoon voidaankin sanoa olleen tässä suhteessa oikeassa 

ennustaessaan koulutuksen kansainvälistymisen tilaa noin 
kymmenen vuoden päähän: tällä hetkellä koulutussektoril-
le pyrkii uusia kilpailijoita ja aiemmin pienemmän volyy-
min toimijat, kuten Suomi, pyrkivät kasvattamaan vientiä, 
mutta muutamat kauemmin alalla toimineet maat, kuten 
Australia ja Iso-Britannia, nousevat edelleen ylitse muiden.

Suomi on koulutusviennissä ja koulutusosaamisen 
viennissä kuulunut myöhäisherännäisten joukkoon. Eng-
lanninkielisiä koulutusohjelmia on kyllä kehitetty, mutta 
Suomella on ollut vaikeuksia pysyä mukana lisääntyneessä 
kilpailussa vanhojen koulutusvientimaiden kiriessä etu-
matkaa entisestään. Tähän vaikuttavat paitsi lainsäädännön 
esteet, myös Suomen maantieteellinen sijainti ja vaikea kie-
li, jotka eivät tee Suomesta houkuttelevaa koulutusmaata 
kuten Iso-Britanniasta. Suomalaisen koulutuksen vienti-
potentiaali on kuitenkin noteerattu niin kotimaassa kuin 
muualla ja tutkintomaksujen perimisen aloittamista on 
pohdittu niin ministeriössä kuin mediassa. Seuraavaksi 
tarkastellaan Suomen koulutusviennin nykytilannetta sekä 
luodaan katsaus neljän koulutuksen menestyksekkäästi 
kaupallistaneen maan koulutusviennin tilaan. 

Riina Siikanen, projektisuunnittelija, 
Karelia-ammattikorkeakoulu

Koulutusviennin tila 
Suomessa ja maailmalla

Kuvio 1. Koulutuksen taloudellisten mahdollisuuksien kehittyminen (Naidoo 2006, 339)

Year 2005

Short term 
(<5 years)

Changes  
in industry 
dynamics

Medium term 
(5-10 years)

Longer term 
(>10 years)

Status quo

Increased competition

Capacity development

Time
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Yhteistyöllä kasvua koulutusvientiin
Tällä hetkellä suomalainen lainsäädäntö ei siis mahdollis-
ta tutkintojen myymistä yksityishenkilöille, vaan ostajan 
tulee aina olla toinen organisaatio, kuten korkeakoulu tai 
valtio. Näin ollen Suomen kaupalliset mahdollisuudet pii-
levät nimenomaan koulutusosaamisen ja -palveluiden vien-
nissä (Lindberg 2011, 33). Opetus- ja kulttuuriministeriö 
pyrkii vuonna 2010 laatimallaan koulutusvientistrategialla 
kasvattamaan koulutusvientiä merkittävästi vuoteen 2015 
mennessä. Tavoitetta on arvioitu kunnianhimoiseksi, sillä 
myös kilpailu kasvaa jatkuvasti (esim. Sahlberg 2012, 20). 
Strategiassa linjataan mm. korkeakoulujen vetovastuuta 
vientitoiminnan lisäämiseksi ja nimetään tärkeitä kehittä-
miskohteita, kuten osaamisen tuotteistaminen ja sen mer-
kitys koulutusosaamisen viennin kasvattamiseksi.

Opetusministeri Krista Kiuru asetti koulutusviennin sel-
vitysryhmän elokuussa vuonna 2013 laatimaan toimenpide-
ohjelman Suomen koulutusviennin edistämiseksi. Ryhmän 
loppuraportti julkaistiin marraskuun  alussa vuonna 2013 
ja sen esittämiä tavoitteita on mm. ul-
komaalaisten korkeakouluopiskelijoiden 
määrän kolminkertaistaminen vuoteen 
2025 mennessä: tuolloin ulkomailta 
saapuvia opiskelijoita olisi vähintään 
60 000. Lisäksi loppuraportissa pai-
notettiin lainsäädännöllisten esteiden 
poistamista, millä viitataan tutkinnon 
maksuttomuuteen ja tilauskoulutukseen 
liittyviin pykäliin niin yliopisto- kuin 
ammattikorkeakoululaissa. Koulutus-
viennistä tulisi tehdä kannattavaa liike-
toimintaa, mutta samanaikaisesti pyrkiä 
tukemaan kehityspolitiikkaa ja vahvista-
maan Suomi-maakuvan myönteisyyttä. 
Selvitysryhmän teettämän kyselyn mu-
kaan korkeakouluissa kaivataan Future 
Learning Finlandin kaltaista keskitettyä toimintaa, tukea 
tuotekehitykseen ja valtionhallinnon tukea. (Opetus- ja 
kulttuuriministeriö 2013b.)

Kansainvälisiä opiskelijoita siis houkutellaan Suomeen 
laadukkaalla ja ilmaisella koulutuksella. Kyseiset opiske-
lijat vievät useimmiten osaamisensa kotimaahansa, koska 
vain harvat jäävät valmistumisen jälkeen Suomeen. Viime 
aikoina onkin alettu pohtia, pitäisikö ulkomaalaisilta tut-

kinto-opiskelijoilta alkaa järjestelmällisesti kerätä maksua 
opinnoistaan Suomessa ja asiasta on käyty myös julkista 
keskustelua (esim. Liiten 2013). Opetusministeri Krista Kiu-
run asettaman koulutusviennin edistämisen selvitysryhmän 
marraskuun alussa vuonna 2013 luovuttamassa selvityksessä 
ehdotetaan, että Suomi ottaa vieraskielisissä koulutuksissa 
käyttöön lukukausimaksut EU:n talousalueen ulkopuolel-
ta saapuville opiskelijoille ja perii jatkossa maksun myös 
tilauskoulutuksista. Esimerkiksi Tanskassa ja Ruotsissa on 
jo alettu keräämään lukukausimaksuja kansainvälisiltä opis-
kelijoilta. (Opetus- ja kulttuuriministeriö 2013b.)

Yliopisto voi periaatteessa periä jo nyt tutkintomaksun 
lukukausimaksujen muodossa ulkomaalaiselta opiskeli-
jalta, mutta tällöin yliopistolta edellytetään apurahajärjes-
telmää, opiskelija ei voi olla kotoisin EU:n talousalueelta 
eikä hänellä voi muutoin olla pysyvää oleskelulupaa EU:ssa 
(Yliopistolaki 558/09, 10§). Korkeakoulujen on myös mah-
dollista järjestää tilauskoulutusta, jota niin ikään voidaan 

joskin nousujohteista: vuonna 2011 lukukausimaksuja peri 
27 ohjelmaa, mutta vuonna 2012 mukana kokeilussa oli jo 
154 ohjelmaa kolmen uuden korkeakoulun ottaessa osaa 
lukukausimaksukokeiluun.

Suomalaiset korkeakoulut ovat perustaneet koulu-
tusviennin edistämiseksi konsortioita ja muita yhteis-
työhankkeita. Usein yhteistyö on solmittu alueellisista 
lähtökohdista. Myös opetus- ja kulttuuriministeriön kou-
lutusvientistrategia edellyttää yhteistyötä ja verkottumista, 
jolla tuetaan koulutustarjonnan monipuolisuutta. Toisaalta 
suomalaiset korkeakoulut kilpailevat keskenään vähäisis-
tä kansainvälisistä tarjouksista. Kuten Sahlberg (2012, 23) 
esittää, ulkomaalaiset asiakkaat tulisi ennen kaikkea saada 
vakuuttuneeksi, että Suomi on potentiaalinen yhteistyö-
kumppani ja koulutusosaaja, ei niinkään yksittäisen suo-
malaisen oppilaitoksen tai niiden verkoston tarjonnasta. 
Konsortioita toimii tällä hetkellä esimerkiksi Pirkanmaalla 
(Learning Bridge), Lapissa (Future Learning Lapland) ja 
Jyväskylässä (EduCluster), jotka ovat alueen yliopistojen 
ja ammattikorkeakoulujen yhteistyöhankkeita. Lisäksi 
muutama ammattikorkeakoulu on perustanut oman FUAS-
liittoumansa ja yksi myy koulutusosaamista oman tytäryh-
tiönsä kautta. Viimeisimpiä suuria yhteistyöaloitteita on 
ammatillista opettajakorkeakoulutusta tarjoavien viiden 
ammattikorkeakoulun yhteistyösopimus markkinointiyh-
teistyöstä ja Itä-Suomen, Turun ja Tampereen yliopistojen 
yhteinen vientiyhtiö, jonka perustamisesta päätettiin syk-
syllä 2013. Finpron hallinnoimassa Future Learning Finland  
-hankkeessa on puolestaan 64 jäsenorganisaatiota, jotka 
maksavat jäsenmaksua. Toimintaa ollaan uudistamassa 
tulevaisuudessa ja esimerkiksi Matkailun edistämiskeskus 
tullaan liittämään osaksi Finprota. (Opetus- ja kulttuuri-
ministeriö 2013a, 22).

Koulutusviennin tilasta on laadittu viime vuosina useita 
selvityksiä ja raportteja. Itä-Suomen yliopistossa kevättal-
vella 2013 tehdyn kilpailija-analyysin tavoitteena oli selvit-
tää, minkälaista koulutusvientitoimintaa korkeakouluissa 
eri puolilla Suomea on tähän mennessä ollut. Selvitystä var-
ten haastateltiin puhelimitse 17 ammattikorkeakoulun, 9 
yliopiston ja kahden vientiyrityksen edustajaa. Selvitykses-
sä kävi ilmi, että sekä ammattikorkeakoulujen että yliopis-
tojen välillä koulutusviennissä on suuria eroja. Toteutuneita 
kauppoja mainittiin olleen muutamia, joista suurin osa oli 
täydennyskoulutusta. Systemaattinen riskinarviointi oli vä-

häistä ja sopimuksia oli laadittu lähinnä tapauskohtaises-
ti. Myöskään hinnoittelu ei ollut vakiintunutta. (Hacklin, 
Kumlin ja Perlinen 2013.)

Laajemman selvityksen laati työ- ja elinkeinoministe-
riön aloitteesta FCG Finnish Consulting Group yhdessä 
Haaga-Helia Global Education OY:n ja EduCluster Finlan-
din kanssa. Vuoden 2012 lopussa julkaistussa selvityksessä 
pyrittiin kartoittamaan mm. koulutusviennin nykytilan-
netta, potentiaalisia markkina-alueita ja koulutusviennin 
suurimpia esteitä. Selvitykseen vastasi 42 FLF:n jäsentä, 
jonka lisäksi haastateltiin 13 asiantuntijaa eri organisaati-
oista. Vastaajat näkivät osaamisperustaisen ammattikoulu-
tuksen olevan kaikista kilpailukykyisin koulutusosaamisen 
alue ja se oli myös yleisin tähän mennessä esiintynyt kou-
lutusviennin muoto. Selvityksessä todetaan, että Suomeen 
on vasta syntymässä koulutuksen kaupallista osaamista. 
(Koulutusvientiselvitys 2012.)

Koulutusviennin tila maailmalla:  
neljä esimerkkiä

Iso-Britannian koulutusvientitulot pääosin 
ulkomaalaisista tutkinto-opiskelijoista

Iso-Britanniassa kysymys koulutuksen maksullisuudesta 
on mielenkiintoinen, sillä siellä vallitsevat alueelliset erot 
ovat suuria. Englannissa, Walesissa ja Pohjois-Irlannissa 
peritään kaikilta opiskelijoilta tutkintomaksut, mutta Skot-
lannissa sekä skotlantilaiset että kansainväliset opiskelijat 
saavat opiskella alemman korkeakoulututkinnon ilmaisek-
si. Sen sijaan Skotlannin ulkopuolelta tulevat brittiopis-
kelijat maksavat tutkinnostaan. Iso-Britannia on suosittu 
opiskelumaa: esimerkiksi kaikista pohjoismaalaisista ul-
komailla opiskelevista opiskelijoista neljäsosa on kirjoilla 
juuri isobritannialaisessa yliopistossa (Nordic Statistical 
Yearbook 2012, 80). Tähän vaikuttaa varmasti skotlantilai-
sissa yliopistoissa suoritettavien opintojen maksuttomuus 
ja halukkuus kehittää englanninkielen taitoja.

Lukuvuonna 2011 – 2012 ulkomaalaiset opiskelijat mak-
soivat lukukausimaksuja Iso-Britanniaan yhteensä 3,9 mil-
jardilla punnalla. Koulutusviennin kokonaisarvon arveltiin 
vuonna 2011 olleen noin 17,4 miljardia puntaa. Summaan 
on sisällytetty sekä korkea- että perusasteen opiskelijoiden 
lukukausimaksut, kansainvälisten opiskelijoiden elinkus-
tannusten maalle tuomat tulot, englanninkielen kursseil-

Koulutusviennistä tulisi tehdä 
kannattavaa liiketoimintaa, mutta 
samanaikaisesti pyrkiä tukemaan 
kehityspolitiikkaa ja vahvistamaan 
Suomi-maakuvan myönteisyyttä.

järjestää EU- ja ETA -maiden ulkopuolisten julkisten ta-
hojen rahoittamana (Yliopistolaki 558/09, 9§, Ammatti-
korkeakoululaki 351/03, 26a§). Lisäksi Suomessa otettiin 
vuonna 2010 käyttöön lukukausimaksukokeilu, joka päät-
tyy vuoden 2014 lopussa. Kokeilun tavoitteena on selvittää 
lukukausimaksujen vaikutus suomalaisen koulutuksen 
kansainväliseen vetovoimaan ja laatuun. Lukukausimak-
sujen periminen on ollut kuitenkin suhteellisen vähäistä, 
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le osallistuneet sekä koulutustuotteiden ja -palveluiden 
myynti. Koulutustuotteiden ja -palveluiden myynnin arvon 
arveltiin olleen 1,59 miljardia puntaa. (HM Government 
2013, 22.) Suurin osa maan koulutusvientituloista syntyy 
siis ulkomaalaisista tutkinto-opiskelijoista.

UK:n hallituksen (HM Government) vuonna 2013 jul-
kaisemassa koulutusvientistrategiassa asetetaan tavoite 
ulkomaalaisten opiskelijoiden määrän kasvattamiseksi 
15-20 % seuraavan viiden vuoden aikana. Strategiassa on 
painotettu emämaan ulkopuolella sijaitsevien korkeakoulu-
jen yksiköiden toiminnan ja laadunvalvonnan kehittämistä 
sekä koulutusteknologioiden ja niihin liittyvien palvelujen 
tukemista. Erityisesti potentiaalia nähdään Massive Open 
Online Courses (MOOCs) -etäkurssien kehittämisessä. Uu-
sia vientialueita ja yhteistyökumppaneita etsitään Etelä-
Amerikasta, Intiasta, Indonesiasta, Persianlahden alueelta 
ja kehittyvistä Euroopan talouksista, kuten Turkista. (HM 
Government 2013.)

Tanska aktiivinen  
koulutusviennin markkinoinnissa

Tanskassa tutkintomaksut otettiin käyttöön lukuvuonna 
2006– 2007 EU/ETA-maiden ulkopuolelta saapuville opis-
kelijoille. Lukukausimaksujen tultua käyttöön kansainvä-
listen opiskelijoiden määrä romahti hetkellisesti. Määrä 
palasi pian lähes entiselle tasolle, mutta on tämän jälkeen 
laskenut. Nämä opiskelijat voivat hakea Tanskan valtiolta lu-
kukausimaksut kattavaa apurahaa, joita vuonna 2011 myön-
nettiin yhteensä 59 miljoonaa DKK (noin 7,9 milj. euroa). 
Sen sijaan EU/ETA -maista saapuvien opiskelijoiden määrä 
on kasvanut. (Opetus- ja kulttuuriministeriö 2013a, 4.)

Tanskalaiset ovat myös tehneet ensimmäiset avauk-
sensa etäkampusten muodossa perustettuaan Pekingiin 
yliopistokeskuksen yhteistyössä Kiinan tiedeakatemian ja 
sen alaisen yliopiston kanssa. The Sino‐Danish Centre for 
Education and Research tarjoaa seitsemän eri maisterikou-
lutusohjelmaa kauppa- ja luonnontieteissä. Ohjelmat ovat 
ilmaisia EU:n jäsenmaiden kansalaisille, jotka ovat kirjoilla 
jossain tanskalaisessa yliopistossa, joten käytännössä lu-
kukausimaksut kerätään kiinalaisilta. Valmistuneet saavat 
todistuksen sekä tanskalaisesta että kiinalaisesta yliopis-
tosta. Opetuskieli on englanti. (The Sino‐Danish Centre 
for Education and Research 2013.) Muutenkin Tanskassa 
on panostettu aktiivisuuteen koulutuksen markkinoinnissa 

ulkomaalaisille tahoille järjestämällä Kiinassa korkeakoulu-
jen ja yritysten yhteisiä markkinointitapahtumia. Lisäksi 
lähes neljäsosa ulkomailla opiskelevista pohjoismaalaisista 
valitsee tanskalaisen yliopiston, mikä tekee siitä suosituim-
man pohjoismaalaisen opiskelumaan (Nordic Statistical 
Yearbook 2012, 80). 

Australian koulutusvienti keskittyy Aasian maihin

Australia on omalla kohdallaan onnistunut siinä, mitä 
Suomi on omassa koulutusvientistrategiassaan linjannut 
tavoittelevansa: viimeisen kymmenen vuoden aikana Aust-
ralia onnistui nelinkertaistamaan koulutusvientinsä volyy-
min. Koulutuspalveluiden viennistä puhuttaessa se jaetaan 
Australiassa 1) koulutukseen liittyviin matkustuspalveluihin 
(education related travel services), joihin myös ulkomaa-
laisten opiskelijoiden maksamat lukukausimaksut luetaan 
matka- ja elinkustannusten ohella ja jonka osuus oli noin 
96 % koko koulutusviennin arvosta ja 2) muihin koulutus-
palveluihin (other educational services), joihin kuuluvat esi-
merkiksi koulutuskonsultoinnista saatavat tulot. (Sahlberg 
2012, 22.) Vuonna 2012 koulutusviennin kokonaisarvo oli 
15 miljardia Australian dollaria (AUD). Yli neljäsosa koulu-
tukseen liittyvistä matkailupalveluista saaduista tuloista oli 
peräisin Kiinasta. (Australian Government 2013).

Australian koulutusvientimarkkinat ovat jo maantieteel-
lisistäkin syistä keskittyneet Aasiaan. Harmanin (2004) mu-
kaan australialaisissa yliopistoissa on kuitenkin panostettu 
hallituksen aloitteesta viennin kehittämiseen esimerkiksi 
lisäämällä aasialaisten kielten tarjontaa tähdäten tällä pa-
rempaan kulttuurintuntemukseen ja edistäen näin vienti-
toiminnan leviämistä yhä uusiin maihin. Harman on myös 
artikkelissaan nimennyt kuusi Australian koulutusviennin 
kasvamiseen merkittävästi vaikuttanutta tekijää: 1) Halli-
tuksen tuki esimerkiksi maiden välisissä neuvotteluissa ja 
lainsäädännön kehittämisessä; 2) yliopistojen halukkuus 
kasvattaa merkittävästikin kansainvälisten opiskelijoiden 
määriä; 3) kansainvälisten opiskelijoiden tyytyväisyyden 
ja viihtyvyyden takaaminen; 4) ulkomailta saapuvien opis-
kelijoiden vakuuttuminen koulutuksen laadusta korkeiden 
valmistumislukujen myötä; 5) puoleensavetävä, monikult-
tuurinen elinympäristö jonka opiskelijat kokevat mielek-
käänä paikkana asettua jopa loppuelämäksi; 6) useat ulkoi-
set tekijät, kuten englannin kielen merkittävyys ja Aasian 
talouden viimeaikainen nopea kehittyminen.

Saksan koulutusvienti  
tarjoaa tukea kehitysmaille

Koulutusviennin kannalta merkittävä toimija Saksassa on 
Deutscher Academischer Austausch Dienst, DAAD (Ger-
man Academic Exchange Services), joka rahoittaa sekä sak-
salaisten opiskelijoiden ulkomaanopintoja että ulkomaa-
laisten opintoja Saksassa. Järjestön jäsenet ovat pääasiassa 
saksalaisia korkeakouluja. DAAD tukee saksalaisten yliopis-
tojen kansainvälistymistä, edistää saksan kielen opiskelua 
ja asemaa ulkomailla sekä tarjoaa tukea kehitysmaille ja 
niiden päättäjille koulutuksen ja yliopistojen kehittämi-
seen. DAADia rahoittavat paitsi eri ministeriöt ja Euroo-
pan unioni, myös yksityiset yritykset ja organisaatiot sekä 
ulkomaalaiset hallitukset.

Saksalaisen koulutuksen duaalimallista 
tekee houkuttelevan sen työmarkkinaläh-
töisyys: Saksassa nuorten työttömyys on 
alhainen verrattuna muuhun Eurooppaan. 
Nuoria koulutetaan työelämän tarpeisiin 
ja heitä odottaa valmistuessaan oman alan 
työpaikka. (von Der Leyen 2013.)

Saksalainen koulutusvienti on ollut 
pääasiassa perinteistä kehitysyhteistyötä: 
yliopistoja on avattu esimerkiksi Egyp-
tiin, Jordaniaan, Vietnamiin ja Turkkiin. 
Yliopistot eivät ole saksalaisten korkea-
koulujen sivukampuksia eikä tutkintoja 
toteuteta join degrees- tyyppisenä yh-
teistyönä. Tällaiset hankkeet kuitenkin 
parantavat saksalaisten kilpailukykyä ja 
kasvattavat koulutusjärjestelmän näky-
vyyttä. Saksalaisten lähestymistapa koulutusvientiin onkin 
tässä mielessä ainutlaatuinen, että se näkee koulutuksen 
viennin välikätenä kansantalouden kehittämiseksi (Lane 
& Kinser 2013).

Osaamisen tuotteistaminen avainasemassa

Tavoitellessa kehitystä koulutusviennin suhteen suoma-
laisten koulutusviejien kannattaa pyrkiä omaksumaan 
hyviä käytänteitä muualta maailmasta. Esimerkiksi Aust-
ralian huima kehitys koulutusviennin kentällä osoittaa, 
että koulutusvienti vaatii yhteistä ponnistusta maan hal-
linnolta ja korkeakouluilta. Kuten todettu, Suomen maan-
tieteellinen sijainti ja vaikea kieli asettavat omat haasteensa 

Esimerkiksi Australian huima 
kehitys koulutusviennin kentällä 
osoittaa, että koulutusvienti 
vaatii yhteistä ponnistusta maan 
hallinnolta ja korkeakouluilta.
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houkuttelevan koulutusmaan brändiä rakentaessa ja tästä 
syystä esimerkiksi saksalaisten suosima kehitysyhteistyö-
mäinen lähestymistapa voisi sopia suomalaisen koulutuk-
sen markkinoimiseen. Lisäksi suomalaisten kannattaisi 
ottaa mallia tanskalaisten aktiivisuudesta osallistumisesta 
koulutusalan messuille ja osaamisen tehokkaasta mark-
kinoinnista. Maailmalla suositut MOOC-kurssit voisivat 
myös tarjota mahdollisuuden tuoda suomalaista koulu-
tusosaamista tietoisuuteen. Kehittyneet internet-yhtey-
det ja laitteistot sekä niiden saatavuuden parantuminen 
maailmanlaajuisesti tarjoavat erinomaiset mahdollisuudet 
etäosallistumiseen. FCG:n selvityksessä pohdittiinkin laa-
jalti suomalaisen ICT-alan osaamisen hyödynnettävyyttä 
koulutusvientimarkkinoilla.

Saksalalaiset ovat puolestaan onnis-
tuneet löytämään koulutusjärjestelmäs-
tään sen ainutlaatuisen piirteen, jolla 
se on voinut markkinoida koulutusta. 
FCG:n selvityksessä (Koulutusvienti-
selvitys 2012,10) todettiinkin asiantun-
tijahaastattelun perusteella, että sak-
salaisilta koulutusviejiltä suomalaisten 
kannattaisi ottaa mallia kokonaisvaltai-
sesta ja aggressiivisesta toimintatavasta 
sekä oppia saksalaisten tavasta vallata 
koulutusvientimarkkinat.

Kaiken kaikkiaan vaikuttaakin sille, 
että lainsäädäntö on vain yksi monista 
esteistä Suomen mahdollisuuksille nous-
ta yhdeksi merkittävistä koulutusvientimaista. Opiskelijoi-
ta on hankala houkutella kaukaiseen ja pimeään Pohjolaan, 
vaikka koulutusta tarjotaan ilmaiseksi. Tästä syystä korkea-
kouluissa tulisikin aktiivisemmin miettiä, mitä koulutus-
osaamista voidaan toimittaa Suomen rajojen ulkopuolella 
joko fyysisesti tai interaktiivisesti. Koulutusosaamisensa 
vientiin panostaminen, uusien osaamisalueiden löytämi-
nen ja innovaatioiden kehittäminen on tällöin avainase-
massa koulutusvientikentällä. Tällöin haasteeksi nousee 
lisäksi havaitun osaamisen tuotteistaminen, sillä koulu-
tusosaamispalvelujen onnistunut tuotteistaminen paitsi 
organisoi toimintaa, myös helpottaa koulutusosaamisen 
markkinointia potentiaalisille asiakkaille.
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Juhlapuheiden sisältö on toinen asia. Vain moukka pu-
huisi rahasta silloin. Me sinisilmäiset olemme kuitenkin 
aina yhtä liikuttavan otettuja, kun joku ulkomailta tulee 
kehumaan kaunista marraskuista maatamme, sivistyksen 
merkitystä ja PISA-tuloksiamme. Mutta kukaan ei todel-
lisuudessa osta sivistystä. Hän maksaa sen tuottamasta 
mahdollisesta hyödystä – eli rahaa rahasta. Sitä investointi 
tarkoittaa.

Johdon kieli on raha
Tyypillinen suomalainen asiantuntija pelkää jutella rahasta. 
Se on vakava heikkous, koska johdon kieli on raha. Jos joku 
haluaa kaupata johtajalle jotain, kannattaa tietysti käyttää 
hänen kieltään.

Mutta mitä suomalainen koulutusviejä sitten kuitenkin 
jorisee, kun hän pääsee päättäjän pakeille? Hän tietenkin 
kehuu oppilaitostaan, opiskelijamääriä, oppimistuloksia ja 
suomalaisten luotettavuutta. Hän saattaa jopa saada puris-
tetuksi jonkin hinnan tarjoukseensa. Mutta koskaan hän ei 
kerro ostajalle, miksi juuri suomalainen koulutus tuottaisi 
enemmän pätäkkää kuin vaikkapa amerikkalainen.

Huvittavinta asiassa on se, että ensin suomalainen ke-
huu maamme akateemista tasoa. Heti seuraavaksi hän il-
moittaa, ettei yksikään huipputieteilijämme ole onnistunut 
laskemaan koulutusinvestoinnin tuottoa. Saati että joku 
lupautuisi mittaamaan ja todistamaan asian. Eikä myyjä 
tunnu edes huomaavaan, että viesti laskutaidottomista 
tohtoreistamme olisi jotenkin ristiriitainen.

Toki toimialasta riippumatta 95 prosenttia suomalaisista 
asiantuntijoista on yhtä pahasti pihalla, kun heidän pitäisi 
myydä omaa osaamistaan. Puhe harhautuu välittömästi 
teknisiin yksityiskohtiin. Jos vastapuoli on niistä kiinnostu-
nut, hän ei luultavasti ole edes oikea päättäjä. Todennäköi-
semmin myyjä juttelee silloin toiselle asiantuntijalle, joka 
käyttää tilaisuutta hyväkseen. Ostajana esiintyvä pumppaa 
kaiken hyödyllisen tiedon, jota hän sitten käyttää oman työ-
paikkansa varmistamiseen tai asemansa pönkittämiseen.

Onkin uskomattoman yleistä, että suomalainen myyjä 
kauppaa palvelua, joka tekisi keskijohtoon sijoittuvasta kes-
kustelukumppanista joko työttömän tai veisi tältä kaikki 
hänen alaisensa. Esimerkiksi koulutuspäällikön ulkoistus-
palveluja tuskin kannattaa tyrkyttää koulutuspäällikölle. 

Hyppy ylimpään johtoon ei useimmilta asiantuntijoilta 
kuitenkaan onnistu. Heiltä kun ei rahapuhe suju. Usein 

ainoaksi ratkaisuksi jää se, että myyjät on vaihdettava. Hei-
dän tilalleen on palkattava entisiä johtajia, jotka osaavat 
keskustella rahasta uskottavasti.

Raha on armoton muusa
Entä miksi suomalainen koulutusviejä karttelee raha-ai-
heita? Väitän, että taustalla vaanii maamme oppilaitoksiin 
pesiytynyt laiskuuden kulttuuri. Se näkyy esimerkiksi siinä, 
miten nihkeästi korkeakoulut edelleen suhtautuvat luku-
kausimaksuihin.

Raha on armoton arvon mittari. Jos koulutus muut-
tuisi selkeästi maksulliseksi, yhtäkkiä opiskelijoista tulisi 
todellisia asiakkaita. Heillä taas olisi oikeus vaatia rahoil-
leen parasta mahdollista vastinetta. Siitä taas seuraisi, että 
pian opettajia ja oppilaitoksia alettaisiin mitata, verrata 
ja kilpailuttaa. Leppoisaan lorvailuun tottuneet koulujen 
työntekijät löytäisivät itsensä pian taksin ratista tai työt-
tömyyskortistosta.

Näennäisesti maksuton järjestelmämme ohjaa myös 
koulutusviejien ajatuksia harhaan. Nimittäin jokaisella ih-
misellä on päässään sisäänrakennettu arviointimekanismi, 
jonka mielestä halpa on huonoa ja kallis on hyvää. Koska 
suomalainen koulutus on ”ilmaista”, jotain vikaa siinä on 
oltava. Miten myyjä voisi siis pyytää tuotteestaan kunnon 
hintaa ulkomaisilta asiakkailta, kun siitä ei kukaan maksa 
mitään kotimaassakaan.

Kun myyjä ei usko tuotteensa arvoon, hän alkaa vaisto-
maisesti polkea hintojaan. Jos asiakas näkee halvan tuot-
teen, hän päättelee heti, että se on juuri hintansa arvoista 
– eli rupusarjaa. Sen jälkeen myyjä saa olla melkoinen mee-
dio, että hän saisi puhutuksi mustan valkoiseksi.

S
Jari Parantainen, tuotteistaja, Noste Oy

Sinisilmäinen koulutusviejä 
pelkää puhua rahasta

Suomalaisten oppilaitosten johtajat kuvittelevat, että asia-
kas on kiinnostunut koulutuksen laadusta. Todellisuudessa 
laatu ei ole edes listan kärkipäässä. Toisin kuin me täällä 
Euroopan etäisimmässä nurkassa itsellemme uskottelem-
me, koulutuksella ei ole muutenkaan mitään arvoa sinänsä. 
Se on vain kallista ajanhukkaa kaikille osapuolille.

Koulutuksen todellinen tarkoitus on suomalaisille arka 
aihe. Kyse on nimittäin rahasta:

1. Jos asiakas on opiskelija, hän investoi koulutukseensa 
siksi, että hän saisi aikanaan parempaa palkkaa. Hän 
haluaa siis rahaa.

2. Jos asiakas on yritys, se kouluttaa työntekijöitään vain 
yhdestä syystä: firman tuloksen täytyy kasvaa. Kyse on 
pelkästään rahasta. 

3. Jos asiakas on jokin valtion organisaatio, se haluaa 
kasvattaa maansa kilpailukykyä mahdollisimman pienin 
kustannuksin. Raha ratkaisee jälleen.

Raha on armoton 
arvon mittari.
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Halpa on huono, kallis on hyvä
Hinnoittelu menee pieleen myös siksi, että koulutusviejä 
ei ole laskenut koulutuksen asiakkaalle tuottamaa hyötyä. 
Niinpä hän ei voi hinnoitella pakettiaan hyötyperusteisesti. 
Sen sijaan hän turvautuu maailman yleisimpään – ja ikävä 
kyllä usein maailman huonoimpaan – hinnoittelumene-
telmään. Hän alkaa hinnoitella palvelunsa kustannuspoh-
jaisesti. 

Myyjä arvioi karkeasti alakanttiin omat kustannuksensa 
ja lisää päälle jonkin omasta mielestään kohtuullisen kate-
prosentin. Näin syntyvä hintalappu voi olla vain vahingossa 
linjassa sen kanssa, millaista hyötyä asiakas laskee saavansa.

Toinen suosittu ja hienolta kuulostava hinnoittelun me-
netelmä on markkinahinnoittelu. Se tarkoittaa, että myyjä 
selvittää kilpailijoiden taksat ja kopioi ne joko sellaisenaan 
tai hiukan alennettuna omaan käyttöönsä. Sitten hän voi 
vain toivoa, että näin päätetty veloitus kattaa edes kustan-
nukset.

Niukkuus vetää puoleensa
Oppilaitoksemme puskevat maailmalle 
myös psykologeja ja käyttäytymistieteili-
jöitä. Mutta myyntityössään kouluttajat 
soveltavat harvoin edes omien kallonku-
tistajiensa alkeellisimpia oppeja.

Yksi psykologisista perusmekanis-
meista on nimeltään niukkuuden laki. 
Se tarkoittaa, että me kaikki pidämme 
kaikkea harvinaista tavoiteltavana. Niin 
on ollut kautta aikain: parhaista ruo-
kapaikoista, asuinsijoista ja puolisoeh-
dokkaista on aina ollut pula. Niistä on 
kannattanut taistella.

Evoluutio on huolehtinut, että me-
kanismi ohjaa valintojamme edelleen. 
Kun Ferrari haluaa nostaa punaisten ur-
heiluautojensa hintoja, sen tarvitsee vain leikata tuotanto-
määriä. Mitä pidempään ostajat joutuvat jonottamaan, sitä 
enemmän he ovat valmiita leluistaan maksamaan.

Mutta mitä suomalainen sitten tekee? Hän julistaa maa-
ilmalle, että tervetuloa tänne vain opiskelemaan kaikki, joil-
la on syke. Meille kyllä mahtuu, eikä edes maksa mitään.

Jos suomalaisesta koulutuksesta pitäisi tehdä houkut-
tavaa, tulisi toimia juuri päinvastoin. Aluksi hintoja olisi 

Pian myönteinen kierre 
käynnistyisi. Suomalaisten 
koulutuksiin hakeutuisi aina 
vain parempaa opiskelija-ainesta 
siksi, että mukaan olisi niin 
vaikea päästä.

nostettava rajusti kilpailijoihin verrattuna. Lisäksi lähes 
kaikki hakijat tulisi hylätä. Vain parhaista parhaat ja maksu-
kykyisimmät ehdokkaat ylittäisivät riman. Pian myönteinen 
kierre käynnistyisi. Suomalaisten koulutuksiin hakeutuisi 
aina vain parempaa opiskelija-ainesta siksi, että mukaan 
olisi niin vaikea päästä.

Esimerkistä käyköön USA:ssa Pennsylvanian maaseu-
dulla toimiva Ursinus College. Se alkoi kärsiä viime vuosi-
tuhannen loppuvuosina opiskelijapulasta. Yliopisto ratkaisi 
ongelman niin, että se nosti lukukausimaksuaan 18 prosent-
tia kertapaukulla vuonna 2000.

Kun hinta nousi, uusien opiskelijoiden määrä kasvoi kol-
manneksen. Opiskelijat ja vanhemmat olettivat heti, että 
Ursinus on laadukas (HS 1.4.2007). Ursinuksen tapauksessa 
hinnankorotus oli vielä sikäli mielenkiintoinen, että se oli 
vain näennäinen. 

Koulu nimittäin lisäsi samalla oppilaidensa apurahoja 
20 prosentilla. Se siis nosti hintaa, mutta jakoi rahat saman 
tien takaisin. Tulos oli kaikkien kannalta mainio. Opiske-
lijat pääsivät kalliiseen – eli laadukkaalta vaikuttavaan – 
kouluun, vanhemmat maksoivat siitä saman kuin ennenkin 
ja koulu vältti kurjistumisen.

Vastaava niukkuuteen perustuva markkinointi antaisi 
suomalaiselle koulutusviejälle aikaa totutella aitoon koulu-
tusbisnekseen, koska aluksi opiskelijoita olisi tietysti hyvin 
vähän. Toisaalta maastamme tuskin löytyisi roppakaupalla 
heidän vaatimustensa mukaisia, todellista maailman huip-
pua edustavia opettajiakaan.
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Yksin tekemisen taustalla monessa koulutusvientitoimi-
jassa puuttuvat riittävän korkean tason päättäjien pöydis-
sä tehdyt strategiset määritykset. Viennin käynnistämisen 
edellyttämät investointilaskelmat ja riskianalyysit ovat 
usein epärealistisia sekä kosketus aiottuun kohdemarkki-
naan ja todelliseen ostajaan on olematon. Oppilaitosten 
osaamista ei ole alun perinkään rakennettu kansainvälistä 
vientiliiketoimintaa silmälläpitäen. Yksin tekeminen on 
käytännössä itse tekemistä - tällä hetkellä yritetään mo-
nessa vientiä käynnistelevässä organisaatiossa rakentaa 
kansainvälisen vientitoiminnan edellyttämää liiketoiminta-
osaamista omaan henkilöstöön, monissa tapauksissa EU:n 
osarahoittamilla hankkeilla – taloudellisuuden ja tehok-
kuuden näkökulmasta ulkoisten asiantuntijapalveluiden 
käyttö olisi perusteltu vaihtoehto taloudellisesti tehokkaal-
le liiketoiminnan käynnistykselle. 

Näkemykseni mukaan oppilaitostoimijoiden ei tulisi 
ryhtyä hoitamaan viennin kokonaisprosessia omilla resurs-
seillaan vaan keskittyä asiantuntijapalveluiden tuottami-
seen ja niiden laadun varmistamiseen tuotteistuksessa ja 
palvelun toteutuksessa. Laadukas sisältö on kuitenkin lop-
pupeleissä se, mistä asiakas maksaa; eivät neliväriesitteet.

Koulutusviennin  
haasteisiin vastaaminen
Yrityskentän viennissä oppilaitosten nyt valitsema välitön 
vienti operatiivisena mallina on suhteellisen harvinainen 
– erityisen harvinainen se on tietointensiivisessä KIB-
bisneksessa (Knowledge Intensive Business), jota koulu-
tusvientikin edustaa. Koulutusviejien olisi syytä tutustua 
KIB-liiketoimintaan, sen viennin ja kansainvälistymisen 
toimintatapoihin ja lähteä rakentamaan viennin käytänteitä 
tältä pohjalta. Koulutusviennin kypsyystason nostaminen 
edellyttää, että tämä yksin tekemisen vaiva ja sen taustat 
hoidetaan kuntoon. Muuten on vaarana, että nyt käynnis-
tynyt koulutusvientitoiminta jää mylläämään paikalleen, 
taloudellinen intressi vesittyy tai toiminnasta luovutaan 
vähäin äänin. 

Julkisin varoin toimivien oppilaitosten lisäksi myös lu-
kuisilta potentiaalia omaavilta yrityksiltä puuttuu osaamis-
ta ja resursseja tuotteistamiseen sekä kansainvälistymiseen. 
Valtaosa nykyisin olemassa olevista koulutusviennin tuote- 
tai palvelupotentiaalia omaavista yrityksistä on pieniä, eikä 
markkina näytä avautuvan toivotusti mallilla, jossa suuret 
yritykset avaisivat tietä pienemmille toimijoille.

Potentiaaliset vientitoimijat odottavat konkreettisia 
toimenpiteitä viennin käynnistämiseen, esim. kärkihank-
keiden kokoamista, tarjouspyyntöjen välittämistä, tietoa 
tarjouskilpailuista, avustamista kohdemaan paikallisten 
avainhenkilöiden löytämisessä, tapaamisten paikallisten 
järjestelyiden sopimisista jne. Realiteetti on myös se, että 
niitä suomalaisia asiantuntijoita, jotka kykenevät laaduk-
kaasti työskentelemään ulkomailla vaativissa koulutusvien-
nin tehtävissä, on vähän. 

Suurimmat koulutusviennin haasteet ovat edelleen re-
sursoinnissa koulutusvientitoimien aloitusinvestointeihin, 
kansainvälisessä myynti- ja markkinointiosaamisessa, ra-
hoituksessa sekä markkinatuntemuksessa. Muut haasteet 
liittyvät ylätasolla myyntiä rajoittavaan lainsäädäntöön, ja 
koulutusviennin sekavaan kokonaistilanteeseen Suomessa 
– koulutusvienti ja sen edistäminen on tällä hetkellä hajau-
tunut kolmeen eri ministeriöön – sekä viennin operatiivi-
sella tasolla organisoitumiseen ja verkostojen kokoamiseen, 
liiketoimintamalleihin ja asennoitumiseen koulutusvienti-
liiketoimintaan.

Edellä kuvattujen puutteiden keskiössä on – kansain-
välisestä markkinaperspektiivistä katsoen - suomalaisten 
toimijoiden miniatyyrimäinen koko – yhdessä tekemättö-
myydelle ei löydy liiketoimintanäkökulmasta minkäänlaisia 
perusteluja.

Y
Päivi Korhonen, koulutusviennin asiantuntija, 
PDGE-Project Development Group Europe Oy

Koulutusviennin 
lastentaudista 
- diagnooseja ja 
reseptiikkaa

Yksin tekeminen 
jarruttaa koulutusvientiä
Koulutusvienti käynnistyi kansallisen strategian puitteissa 
Suomessa muutama vuosi sitten. Tulevaisuudessa koulu-
tusosaamisen merkityksen odotetaan kasvavan suomalai-
sissa vientiklustereissa osana teollisia tuotteita sekä palve-
lutuotteita. Koulutusosaamisen viennin odotetaan tukevan 
myös muita viennin sektoreita. Tavoitteena on saada aikaan 
kasvavaa, laskutettavaa, tuottavaa, Suomeen tuloutettavaa 
kansainvälistä liiketoimintaa.

Olen työskennellyt muutaman vuoden ajanjakson kou-
lutusviennin osaamista ja kapasiteettiä kehittävänä asi-
antuntijana lukuisille suomalaisille oppilaitoksille. Näitä 
kokemuksia yhteen vetäen on muodostunut näkemys kou-
lutusviennin lastentaudista, joka näyttää vaivaavan lukuisia 
toimijoita. Vaivan nimi on yksin tekeminen – koulutusvien-
tiin suuntautuva oppilaitos lähtee ad hoc tekemään suoraa 
vientiä omilla resursseillaan ja kapasiteetillaan. 

Tavoitteena on saada 
aikaan kasvavaa, 
laskutettavaa, 
tuottavaa, Suomeen 
tuloutettavaa 
kansainvälistä 
liiketoimintaa.



Koulutusviennillä kansainvälisille markkinoille Anneli Airola32 33

Osaavien ja sitoutuneiden yhteistyö 
tuo onnistumisia
Koulutusvientiin tarvitaan nyt rohkeita ja ammattitaitoi-
sesti projektoituja kokeiluja rakenteista, joilla testataan ja 
rakennetaan uuden, kehittymässä olevan toimialan opera-
tiivista kyvykkyyttä saada aikaan kauppaa kotimaan ulko-
puoliselle ostajalle.

Koulutusvientiliiketoimintaan kytkeytyy julkisen pal-
velutuotannon toimijoiden lisäksi yritysten intressi – vien-
titoiminta on yritykselle strateginen valinta, jolla se pyrkii 
kannattavaan liiketoimintaan. Julkisen ja yksityisen toimi-
jakentän kytkeminen yhteisiin koulutusvientiliiketoimin-
taprojekteihin toisi mukaan tiukempaa liiketoiminnan on-
nistumisen euromääräistä mitattavuutta, 
aitoa taloudellista riskinottoa sekä samal-
la myös monessa tapauksessa kehitty-
neempää vientiliiketoimintaosaamista.

Ehdottomana edellytyksenä koulu-
tusviennin kypsyystason ja sitä kautta 
aidon myyntivolyymin kasvulle ovat 
toimijoiden yhteenliittymät. Niiden 
kautta löytyy osaamisperusteinen rooli 
kullekin osapuolelle, eikä aikaa, rahaa ja 
inhimillisiä voimavaroja tuhraudu tur-
haan tehtävissä, joihin osaaminen kerta 
kaikkiaan ei riitä – suutari pysyköön les-
tissään - asiantuntijaorganisaatiot voivat 
keskittyä tarjoamaan vientiprojekteihin 
kovatasoista sisältöasiantuntijuutta, te-
hottoman oman markkinoinnin, myyn-
nin, tuotteistuksen ja hetkellisesti toteu-
tuvan asiakasdialogin sijaan.

Suomessa jo toteutuneista koulutusviennin kokeiluista 
oppien voi todeta, että koulutusvientiä on välttämätöntä 
lähteä rakentamaan toimijoiden yhteenliittymämallien 
mukaisesti, painottaen liiketoiminnallista lähtökohtaa. 
Toimintatapa tuo koulutusviennin suuret ja pienet, yksi-
tyiset ja julkiset toimijat yhteen. Substanssiosaamislähtöi-
set yhteenliittymät voivat olla tarpeen mukaan alueellisia, 
kansallisia tai suomalaisten ja ulkomaisten toimijoiden 
yhteenliittymiä. Myös yhteenliittymien syvyys ja järjestäy-
tymisen aste voivat vaihdella. Vientiin suuntautuvan osa-
keyhtiön, osuuskunnan tai muun konklaavin perustaminen 
ei sinällään vielä tuo toivottua ratkaisua eikä käynnistä lii-

ketoimintaa. Onnistuminen edellyttää  osallistujilta aitoa 
antautumista yhteistoimintaan, verkostoitumista, yhteis-
työtä ja verkoston tehokasta organisointia kansainvälisten 
markkinoiden vaatimusten mukaiseksi. Vähäpätöinen ei 
ole myöskään kysymys yhteenliittymien toiminnan liikkeel-
le saamisessa tarvittavasta osaamisesta.

Koulutusviennin kautta onkin todennäköisesti synty-
mässä myös siihen kytkeytyvää uutta, osaamisintensii-
vistä liiketoimintaa. Yksi liiketoiminnan tapa on viennin 
toteutuksessa tarvittava integraattoritoiminta. Vientitoi-
minnassa integraattori tarjoaa asiakkailleen Suomessa ja 
viennin kohteessa asiakas-casen tarvitsemaa osaamista 
ja kontaktiverkoston, avaa kohdemaassa markkinointi- ja 
myyntimahdollisuuksia sekä mahdollistaa teknisesti kou-
lutuspalveluiden toteuttamisen (toteutuksen tekninen tuki, 
mahdolliset luvat, lisenssit jne.). 

Integraattori voi toimia välittäjämallilla (Brokerage 
model), jossa välittäjä tuo ostajat ja myyjät samaan paik-
kaan ja järjestää niiden välisen vuorovaikutuksen, jolloin 
se toimii kaupan välittävänä osapuolena (Broker). Tuotot 
saadaan tyypillisesti toteutuneista myynneistä saaduista 
palveluista, mutta integraattoripalvelun käyttäjä rahoittaa 
myyntikatteestaan myös integraattorin hoitaman myynnin 
valmistelun (asiakasrajapinnassa toimimisen), johon sillä 
itsellään ei ole riittävästi aikaa tai osaamista. Integraattori 
voi lisäksi myydä välitykseen liittyviä oheispalveluita, ku-
ten laskutusta ja myydyn kaupan toteutuksen seurantaa 
kohteessa, sekä suunnitella ja johtaa vientiprojektin toteu-
tuksen kokonaisuuden.

Esteenä toimijoiden kaupallisille yhteenliittymille ja 
integraattoripalveluiden käytölle lienevät niin raha kuin 
asennekin – katsotaan, että omassa organisaatiorakenteessa 
tuotettu palvelu on heikompilaatuisenakin suotavampaa 
kuin ulkoa ostettuna. Samoin luottamus, kanssatoimijoi-
den on saavutettava aito yhteisen tekemisen ja jakamisen 
taso, ennen kuin koulutusviennin yhteenliittymämallilla 
voidaan tuottaa lisäarvoa. 

Suomessa jo toteutuneista 
koulutusviennin kokeiluista oppien 
voi todeta, että koulutusvientiä on 
välttämätöntä lähteä rakentamaan 
toimijoiden yhteenliittymämallien 
mukaisesti, painottaen 
liiketoiminnallista lähtökohtaa.
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sempi tekijä, etsivät tietä, jolla erilaistuvat kilpailijoistaan 
pysyäkseen työmarkkinoiden kamppailussa mukana ja 
turvatakseen tulevaisuutensa. Näille suomalainen koulu-
tus voi tarjota mielenkiintoiset ja kannustavat tulevaisuu-
dennäkymät. 

Ymmärtääksemme paremmin Kiinaan suuntautuvan 
koulutusviennin taustavaikuttimia on hyvä tunnistaa keitä 
nämä ulkomaille hakeutuvat kiinalaisnuoret ovat ja miten 
heistä osa päätyy Suomeen. 

Ulkomailla opiskelu ei takaa  
häikäisevää tulevaisuutta
Ulkomaille suuntaavien kiinalaisten opiskelijoiden määrä 
on yli kolminkertaistunut viime vuosikymmenen aikana. 
Erityisen suurta kasvu on ollut alemman keskiväen keskuu-
dessa (Waldmeir 2013). Ulkomailla opiskelevien kiinalais-
ten määrä oli vuoden 2012 lopussa yhteensä 2.64 miljoonaa, 
joista yli puolet ei enää palaa Kiinaan opiskeluiden jälkeen. 
Kiinaan palaavat opiskelijat ovat yleensä sellaisia, jotka ovat 
menneet ulkomaille vanhempiensa rahallisen tuen avulla, 
eivätkä ole löytäneet töitä valmistumisensa jälkeen. Lah-
jakkaimmat opiskelijat, etenkin tieteen ja tekniikan aloilta, 
työllistyvät hyvin niin kotimaassaan kuin kansainvälisesti-
kin. On huomattavaa, että Silicon Valleyssa, USA:n piilaak-
sossa, 35 % teknologiapäälliköistä ja laboratoriojohtajista 
on kiinalaisia (Bing 2013). 

Kiinaan palaavilla opiskelijoilla tilanne ei ole kovin usein 
ruusuinen. He aloittavat työelämänsä samalta viivalta kuin 
kotimaassaan opiskelleet kiinalaiset. Vastavalmistuneita 
työttömiä on miljoonia. 80–90 % korkeakouluista, joissa 
ulkomailta valmistuneet kiinalaiset ovat opiskelleet, on 
täysin tuntemattomia Kiinassa, mikä ei osaltaan edistä 
työllistymistä (Waldmeir 2013). Tilannetta ei helpota se, 
että muutamia satojakin tuhansia euroja lapsiensa ulko-
maanopintoihin investoineet vanhemmat odottavat saavan-
sa panoksilleen vastiketta. Toki rikkaiden lapsilla tilanne on 
toinen; pelkästään merkkituotteiden ja vapaa-ajan vieton 
vuosittainen budjetti saattaa olla yhtä suuri kuin opiske-
luun kohdistettu budjetti ja jopa ylikin (Heng 2014). Näille 
opiskelijoille ostosmahdollisuuksien ja vapaa-ajan aktivi-
teettien runsaus on yksi edellytys opiskelupaikkaa valitessa.

Edellisten faktojen valossa voidaan siis todeta, että on 
kolmenlaisia kiinalaisia opiskelijoita. Ensimmäisen kate-
gorian muodostavat erityislahjakkuudet, joille koko maa-

ilma on avoinna, varallisuudesta ja taustoista huolimatta. 
Toisen kategorian muodostavat heidän vastakohtansa eli 
keskinkertaisesti opinnoissaan pärjäävät opiskelijat, joiden 
on vaikea työllistyä niin kotimaassaan kuin ulkomaillakin. 
Kielitaitokaan ei enää takaa töitä Kiinassa, sillä kieltenosaa-
jia valmistuu kiinalaisistakin yliopistoista. Lisäksi ulkomail-
la valmistuneiden miinukseksi lasketaan se, että he eivät 
ymmärrä kiinalaista toimintaympäristöä. Kolmanteen ka-
tegoriaan kuuluvat varallisuudeltaan etuoikeutetut. Heidän 
ei tarvitse huolehtia työllistymisestä, koska voivat omien 
investointien turvin perustaa yrityksiä tai harjoittaa muuta 
sijoitustoimintaa. Näistä Suomeen enimmäkseen hakeu-
tuvat juurikin keskinkertaisesti pärjäävät kiinalaisnuoret, 
joilla on edessään kaikkein kivisin polku kuljettavana.

Kiinalaisia opiskelijoita  
eniten korkeakouluissa
Tilastokeskuksen mukaan perusasteen jälkeisessä kou-
lutuksessa kiinaa äidinkielenään puhuvia opiskelijoita 
oli Suomessa vuonna 2012 yhteensä 2497 (Tilastokeskus 
2014). Venäjä, viro ja englanti ovat puhutuimpia äidinkie-
liä Suomen oppilaitoksissa, mutta kiina on jo neljänneksi 
puhutuin vieras kieli ja erityisen yleinen korkeakouluissa; 
toisena heti venäjän jälkeen. Esimerkiksi Saimaan ammat-
tikorkeakoulussa 15 prosenttia ulkomaalaisista tutkinto-
opiskelijoista on Kiinasta ja Lappeenrannan teknillisessä 
yliopistossa vastaava lukumäärä on kymmenisen prosent-
tia (Junttila 2014). Kiinalaiset opiskelijat haluavat panostaa 
suomen kielen opiskeluun ja löytää työmahdollisuuksia 
Suomesta tai laajemmin Euroopasta.

Suomalaiset oppilaitokset eivät ainakaan vielä tarjoa Kii-
nassa valmistavaa esiopetusta kansainvälisyyttä arvostaville 
nuorille. Useita ystävyyskoulusopimuksia kiinalaisten oppi-
laitosten kanssa on jo kuitenkin allekirjoitettu ja kulttuuri-
vaihtoakin harjoitettu. Esimerkiksi Etelä-Suomessa Sasta-
malan Sylvään koululla, Espoon Olarin lukiolla, Helsingin 
Itäkeskuksen lukiolla, Vantaan Vaskivuoren lukiolla ja mo-
nilla muilla peruskoulutusta sekä toisen asteen koulutusta 
tarjoavilla oppilaitoksilla on ystävyyskaupunkeja ympäri 
Kiinaa. Kritisoinnista huolimatta sopimusten puitteissa 
toteutettava kulttuuri-, oppilas- ja opettajavaihto lisäävät 
Suomen ja suomalaisen koulutuksen tunnettuutta Kiinassa. 
Tämä mahdollistaa sen, että yhä useampi kiinalainen nuori 
osaa valita Suomen tulevaisuuden opiskelumaakseen.

Johanna Heikkinen, Kiina-asiantuntija, Fortune Falls

Koulutusviennin 
kohdemaaksi Kiina

KKiinalaiset mielivät  
opiskelemaan ulkomaille
Kaikki tahtovat Kiinaan. Kiinan miljoonat mahdollisuudet 
houkuttavat maailman suurimmille vientimarkkinoille kai-
kenlaista yrittäjää ympäri maailman. Mitkä ovat Suomen 
koulutusvientivaltit, jos kilpailussa ovat mukana niin Yh-
dysvaltojen kuin Iso-Britanniankin huippukorkeakoulut, ja 
valtiot tarjoavat Kiinassa paikan päällä valmistavaa opetusta 
jo pienemmillekin oppijoille?

Suomi tunnetaan vielä verrattain huonosti miljardiväes-
tön Kiinassa. Opiskelijat, jotka Suomeen päätyvät, ovatkin 
useimmiten kuulleet maasta ja opiskelumahdollisuuksista 
ensin ystäviltään ja tuttaviltaan. Kun Suomessa opiskele-
vilta kiinalaisilta kysytään, mitä he arvostavat Suomessa, 
nousee kärkisijoille ilmainen koulutus, puhdas ja rauhalli-
nen opiskeluympäristö sekä korkea teknologiaosaaminen. 
Ne kenellä on rahaa, ja paljon, suuntaavat kansainvälisesti 
arvostettuihin korkeakouluihin. Ne, joille hinta on kriitti-
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Kiinalaiset kiinnostuneita  
tunnustetusta osaamisesta
Suomen korkeakouluista ei ole yksikään maailman kor-
keakoulujen TOP 100 – listalla. Kiinalla on kaksi; Tsing-
hua yliopisto ja Pekingin yliopisto. Näistä ensimmäinen, 
Tsinghuan yliopisto, tekee tällä hetkellä yhteistyötä Te-
kesin kanssa Market Access -ohjelmassa, jossa suomalai-
syritykset pääsevät kehittämään Kiinan liiketoiminnan 
osaamista kiinalaisten MBA-opiskelijoiden kanssa (Tekes 
2014). Konkreettisinta korkeakouluyhteistyötä tekee Aalto-
yliopisto Shanghain arvostetun Tongji-yliopiston kanssa. 
Opiskelija- ja professorivaihdon lisäksi Aalto-yliopisto on 
perustanut kiinalaisen yhteistyöyliopiston kanssa kiinalais-
suomalaisen keskuksen, Sino-Finnish Centren, joka toimii 
sillanrakentajana opiskelijoiden, opettajien ja tutkijoiden 
sekä yritysten ja muiden toimijoiden yhteistyölle. Aalto-
Tongji Design Factoryssa voi suorittaa Design Business 
Management kaksoistutkinto-ohjelman ja keskus järjes-
tää monialaisia opintokokonaisuuksia ja työpajoja (Aalto-
yliopisto 2012).

Poikkitieteellinen opetus ja tutkimus sekä käytännön 
osaaminen ja projektiosaaminen ovat Suomen vahvuuksia 
Kiinan koulutusviennissä. Kiinalaiset haluavat oppia par-
hailta ja viedä parhaita käytäntöjä kotimaahansa. Oppilai-
tosten koulutusvienti kannattaa keskittää niille osa-alueille, 
joista oppilaitoksilla on konkreettisia referenssejä, mielel-
lään kansainvälistä näyttöä tai muuten julkisesti tunnus-
tettua osaamista. Kiinan valtio panostaa koulutussektorilla 
aloihin, jotka ovat linjassa Kiinan valtion 5-vuotissuunni-
telman teemojen kanssa. Teemoja ovat mm. eriarvoisuuden 
vähentäminen, johon sisältyy Länsi-Kiinan kehittäminen 
ja terveydenhuollon parantaminen syrjäseuduilla, kestävä 
kehitys, ympäristönsuojelu ja energiatehokkuus, tieteelli-
nen kehitys sekä arvoketjujen nostaminen liukuhihnoilta 
tuotekehitykseen (KPMG 2011).  

Kiinan 5-vuotissuunnitelman raameissa myös kiinalai-
nen teollisuus ja yrityselämä kaipaavat modernisointia ja 
tietotaidon kehittämistä. Kiina panostaa vahvasti kotimai-
seen teollisuuteen ja innovointiin, mutta työntekijöiden 
osaaminen ei kulje linjassa kehittämistavoitteiden kanssa. 
Suomella on tarjota vankkaa ammattiosaamista monilla 
aloilla, kuten metsäteollisuuden, konetekniikan, elintar-
viketeollisuuden sekä ympäristö- ja ICT-teknologioiden 
aloilla. Kiinalaiset yritykset ja Kiinassa toimivat kansain-

väliset yritykset voivatkin olla kiinnostava asiakaskunta 
suomalaisille toisen asteen ja korkea-asteen oppilaitoksille. 

Kiinalaisessa koulutuksessa on monia pullonkauloja. 
Kiinassa opettajien palkkataso on hyvin alhainen ja nuoret 
opettajatulokkaat ja professorit ovat kokemattomia työs-
sään. Huippuoppilaitoksia lukuun ottamatta opetuskäy-
tössä olevat teknologiat ovat vanhentuneita. Siinä missä 
suomalaisia oppilaita kannustetaan oman ajattelun akti-
voimiseen ja keskustelemaan näkemyksistään, kiinalainen 
opetus on yksisuuntaista; opettaja puhuu ja oppilaat kuun-
televat. Auktoriteettia ei tule kyseenalaistaa. Opettajien 
kielitaito voi olla myös heikkoa ja ulkomaalaisista opetta-
jista on puutetta. Opettajavaihto on yksi keino päästä pe-
rehtymään eri maiden opetustoimintaan sekä oppia puolin 
ja toisin eri maiden kulttuureista ja koulujen käytännöistä.  
Opettajakoulutukselle ja opettajien täydennyskoulutuk-
selle on kysyntää Kiinassa, kun se osataan toteuttaa maan 
tapoja ja arvoja kunnioittaen; hyväksymällä erilaisuus ja 
kunnioittamalla vastapuolen lähtökohtia.

Kiinalaisen mentaliteetin  
ymmärtäminen tärkeää
Koulutussektori on hyvin säädelty Kiinassa. Uusia pykäliä 
ja sääntöjä tulee jatkuvasti niin kansallisella kuin provins-
sitasoillakin ja niiden muutoksia on vaikea Suomesta käsin 
seurata. Suomalaisille oppilaitoksille on tärkeää luoda hyvät 
viranomaissuhteet pysyäkseen mukana muutosten tuulissa 
ja pystyäkseen reagoimaan muutoksiin joustavasti. Onnek-
si kiinalaiset ovat hyvinkin pragmaattisia ja he osaavat so-
veltaa lakeja ja säädöksiä tavoitteidensa hyväksi. Tavoitteet 
ovat yleensä varsin henkilökohtaisia. Suomalaisen koulu-
tuksen myynnissä Kiinaan onkin tärkeää miettiä sanoma, 
että mitä ”hyvää” päätöksentekijöille koituu hankkiessaan 
koulutusta myyvältä osapuolelta. ”Hyvällä” voidaan viita-
ta joko suoraan taloudelliseen etuun tai julkisen maineen 
ja sosiaalisen aseman parantamiseen. Mielikuva siitä, että 
hankinta tulee tuottamaan yhteisölle hyvää ja sitä kautta 
hankkijan status kasvaa, vaikuttaa hankintapäätökseen 
myönteisesti.

Kiinalaiset rakastavat tarinoita! Ne mahdollistavat vai-
kuttamisen laajempiin asiakasryhmiin.  Tarinoilla voidaan 
myös erottautua kilpailijoiden massasta ja tavoittaa oma 
kohderyhmä. Vaatimattomuus ei kiinalaisten mielestä 
ole kaunista, vaan heille tulee tarjota parasta, suurinta, 

tunnetuinta, suosituinta ja muuta-kaikkea-eniten. Juuri 
superlatiivit mahdollistavat sen, että kiinalaiset yhteistyö-
oppilaitokset ja opiskelijat pääsevät kehumaan kilpailijoil-
leen ja kiillottamaan julkista profiiliaan. Mitä enemmän 
suomalaisilla oppilaitoksilla on tarjota jotakin erityistä, 
muista erottuvaa, julkisesti noteerattua mainetta tms., 
niin sitä parempi.

Täytyy kuitenkin muistaa, että kiinalaiset eivät välttä-
mättä aina ymmärrä, mihin tarjoukseen ovat tarttumas-
sa. Kiina on kehittynyt huimaa vauhtia viimeisen parin 
kymmenen vuoden aikana, mutta kehitys on jakautunut 
maassa epätasaisesti. Kiinalainen asiakas ei välttämättä aina 
ymmärrä mitä hänelle tarjotaan. On helpompi nyökytellä 
päätä ymmärryksen merkiksi kuin kysyä tarjottavasta pa-
ketista ja myöntää ymmärtämättömyys. Koulutusviennissä 
on huomioitava asiakkaan lähtökohdat ja miten hyvin hän 
ymmärtää hankinnan sisällön ja sen tuoman hyödyn. Asi-
akkaitakin on joskus koulutettava.

Kekseliäisyys palkitaan
Kiinassa arvostetaan kekseliäitä ihmisiä. Kekseliäisyyttä 
meidänkin tulee vaalia. Meidän tulee tunnistaa ne alat ja 
hankkeet, joissa meidän osaamisemme selkeästi nousee 
esiin ja kestää kansainvälisen vertailun. Tarjonta tulee 
pukea hyvin konkreettiseen muotoon, jotta se on helppo 
myydä kiinalaiselle asiakkaalle. Hyötyaspektit on nostet-
tava kirkkaasti esille, niin henkilö- kuin laajemmallakin 
tasolla. Viestinnässä tulee unohtaa suomalainen vaatimat-
tomuus ja häpeilemättä olla ylpeä maamme osaamisesta ja 
erinomaisuudesta! Kaiken opiskelun taustalla on itsensä 
kehittäminen ja sitä kautta työelämässä pärjääminen. Kii-
nalaiset nuoret haluavat sellaista koulutusta, jonka usko-
vat tukevan heidän tulevaisuuden pyrkimyksiään. Tärkein 
niistä on työllistyminen.
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(Lehtinen & Niinimäki 2005, 14). Lisäksi tuotteistaminen 
mahdollistaa palvelun räätälöinnin asiakkaan tarpeen mu-
kaan, auttaa suunnittelemaan omaa toimintaa paremmin 
ja mahdollistaa jatkuvan tuotekehityksen (Sipilä 1995, 17). 
Mahdollisuus räätälöidä jo näennäisesti valmiita koulutus-
paketteja asiakkaan tarpeiden mukaan onkin tärkeää. Tuot-
teistaminen tekee palvelusta helpommin hahmotettavan ja 
edesauttaa sen markkinointia.

Haasteen henkilöstölle ja organisaation johdolle aset-
taa erityisesti koulutusosaamisen hinnoittelu, joka on osa 
tuotteistamisprosessia. Hinnoittelua ohjaa palvelun luon-
ne: hintaan vaikuttavat esimerkiksi palveluun mahdollisesti 
liittyvät tai sisältyvät tuotteet, palvelun tuottama hyöty tai 
sen vaatima aika (Lehtinen & Niinimäki 2005, 55–56). Kai-
ken kaikkiaan osaamiselle ja asiantuntijuudelle on vaikea 
asettaa hintalappua. Useimmiten hinta onkin helpompi 
asettaa kokonaisuudelle, kuten koulutusohjelmalle tai 
maisteriohjelmalle.

Cain ja Kivistön (2013, 66) mukaan suomalaisen tut-
kinnon hinnoittelu tulee olemaan haastavaa, sillä Suomi 
ei pohjoisen sijaintinsa ja hankalan kielensä vuoksi ole 
houkutteleva opiskelumaa verrattaessa esimerkiksi Iso-
Britanniaan. Sen vuoksi koulutuksen laadulla on merkittävä 
rooli suomalaisen koulutuksen markkinoinnissa ja houkut-
televuudessa. Hinnoittelulla luodaan mielikuvia: halpa ja 
hyvä eivät useinkaan esiinny samassa lauseessa ja korkeasti 
hinnoitellun koulutuspalvelun ajatellaankin helposti ole-
van paitsi arvokasta, myös laadukasta (Lehtinen & Niini-
mäki 2005, 55). Omassa koulutusosaamisen tuotteistamista 
käsitelleen pro gradu -tutkielmani tuloksissa kävi lisäksi 
ilmi, että suomalaisen tutkintokoulutuksen hinta nousee 
helposti niin suureksi, ettei se ole enää kilpailukykyinen esi-
merkiksi amerikkalaisten yliopistojen koulutustarjontaan 
(Siikanen 2014). Myös ammattikorkeakouluissa joudutaan 
varmasti tulevaisuudessa miettimään, miten tutkintokou-
lutuksesta saadaan paitsi laadukasta ja kannattavaa, mutta 
myös riittävän vetovoimaista.

Koulutuksen ja koulutusosaamisen vetovoimaisuuteen 
liittyy olennaisesti sen markkinoiminen, joka tutkielmani 
tulosten mukaan on suomalaisissa korkeakouluissa vielä 
lapsenkengissä. Markkinoinnista vaikuttaakin tekevän 
ongelmallista alan asiantuntijuuden puute. Opiskelijarek-
rytointi ja uusasiakashankinta jätetään herkästi ihmisille, 
joilla ei ole kokemusta eikä osaamista myynti- ja markki-

nointitoiminnasta eikä välttämättä motivaatiota koulutus-
vientitoimintaan. Eräässä haastattelussa kävi esimerkiksi 
ilmi, että vaikka palvelun markkinoimiseksi oli perustettu 
oma kaupallistamistiimi, tehtävään määrätyt ihmiset eivät 
tehneet työtä samanlaisella intensiteetillä kuin ne, jotka 
hakeutuivat itse tehtävään. Lisäksi palvelun kehittämisen 
koettiin vievän siinä määrin voimavaroja, ettei markkinoin-
tiin oltu vielä toistaiseksi pystytty panostamaan. (Siikanen 
2014.) Lisäksi asiantuntijapalvelujen vaikutuksia on usein 
sanottu olevan hankala arvioida jälkikäteen (Lehtinen & 
Niinimäki 2005, 11). Koulutusosaamisen suhteen asian 
voidaan kuitenkin sanoa olevan jopa päinvastoin, sillä 
varsinkin pitkällä tähtäimellä koulutuksen tulokset ovat 
nähtävissä.

Koulutusvienti on  
koko organisaation asia
Seuraava tutkimukseni tuloksien myötä esiin noussut 
haaste liittyi henkilöstön sitouttamiseen koulutusvientiin 
ja toiminnan mieltämisen kuuluvaksi omaan työnkuvaan. 
Haasteeseen voidaan löytää osittain ratkaisu huolehtimalla 
palvelun sisällön ja tavoitteiden määrittelemisestä. Sisäl-
lönmäärittely on tärkeä osa tuotteistamisprosessia, sillä se 
selventää palvelun sisältöä niin palvelun tuottajalle kuin 
asiakkaalle.

K
Korkeakoulujen henkilöstö 
uusien haasteiden edessä

Koulutusosaamisen vienti  
vaatii tuotteistamista
Koulutusosaaminen on asiantuntijapalveluksi määritel-
tävää osaamista, jonka tuotteistaminen on avainasemassa 
haluttaessa tarjota tätä osaamista asiakkaille. Vietäessä 
koulutusosaamista ulkomaille suomalaisen palveluntarjo-
ajan haasteena on erottua kansainvälisestä, jo pitkään alalla 
toimineesta joukosta. Asiantuntijuuden markkinointiin ja 
tuotteistamiseen on kuitenkin suhtauduttu yleisesti jok-
seenkin varautuneesti, sillä sitä ei ole pidetty sopivana toi-
mintana (Lehtinen & Niinimäki 2005, 13). Asiantuntija ei 
välttämättä itse edes halua nähdä omaa osaamistaan tuot-
teena eikä toiminnasta näin ollen ole olemassa yhtenäistä 
toimintamallia (Sipilä 1995, 15). Tuotteistaminen voidaan 
nähdä turhana, jos palvelu ja sen toteuttaminen hallitaan 
ennestään (Jaakkola, Orava & Varjonen 2009, 39). Tuotteis-
taminen tekee palvelutoiminnasta kuitenkin suunnitelmal-
lisempaa, mitä tarvitaan erityisesti kansainvälistyttäessä 
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Sisältö ja tavoitteet määrittelemällä voidaan tehostaa 
tuotteen sekä sisäistä että ulkoista tuotteistamista. Sisäinen 
tuotteistaminen on siis se työvaihe, joka ei varsinaisesti näy 
asiakkaalle. Se sisältää kehittämistyötä ja tietovarantojen 
kartuttamista ja toiminnan systematisointia. Näin ollen si-
säinen tuotteistaminen on edellytys onnistuneelle ulkoisel-
le tuotteistamiselle, minkä perusteella asiakas lopulta tekee 
hankintapäätöksen. (Sipilä 1995, 47–48.) Kun asiantuntija-
palvelu onnistuneesti ensin markkinoidaan henkilöstölle, 
se edistää heidän sitoutumistaan paitsi suunnittelutyöhön, 
myös muuttuneeseen organisaatiokulttuuriin (Lehtinen & 
Niinimäki 2005, 49). Parhaimmillaan tämä sitoutuneisuus 
välittyy myös asiakkaalle.

Koulutusosaamisen vienti esimerkiksi täydennyskoulu-
tuksen ja tulevaisuudessa tutkintokoulutuksen muodossa 
ei kuitenkaan ole ainoa vaihtoehto. Cai, Hölttä ja Lindholm 
(2013) ovat esittäneet, että suomalaisten 
korkeakoulujen kannattaisi viedä koulu-
tusosaamista Kiinaan perustamalla sinne 
suomalaisten korkeakoulujen sivukam-
puksia. Heidän mukaansa tämä mahdol-
listaisi myös sen, että Kiinassa toimivia 
suomalaisia yksityisen sektorin yrityksiä 
olisi mahdollista tehdä houkuttelevam-
maksi kiinalaisopiskelijoille.

Cai et al. (2013) mukaan Suomella ja 
suomalaisella koulutuksella on useita eri 
piirteitä jotka tekevät siitä houkuttele-
van koulutusmaan kiinalaisten silmissä, 
mutta Suomen tulisi panostaa markki-
nointiin, tehdä kartoitus kohdemaan 
markkina-alueesta ja tehostaa avainte-
kijöiden koordinointia maiden välillä. 
Heidän mukaansa kiinalaisten arvostamaa luottamusta 
on mahdollista rakentaa akateemisen yhteistyön myötä 
esimerkiksi perustamalla yhteisiä tutkimushankkeita ja 
joint degree -ohjelmia. Esimerkiksi yhdysvaltalaisilla ja 
isobritannialaisilla yliopistoilla on ollut sivukampuksia 
Kiinassa jo useita vuosia. Farrugia ja Lane (2013, 425) kui-
tenkin huomauttavat, että sivukampuksilla pyritään usein 
työllistämään emämaan henkilökuntaa ja saamaan tuloja 
lukukausimaksuista, jolloin tutkimustyöhön ja sen kehit-
tämiseen ei välttämättä suunnata rahoitusta eikä voimava-
roja. Tällöin koulutuspalvelun laadunhallintaan tuleekin 
kiinnittää erityistä huomiota.

Korkeakoulut liiketoimintaympäristöinä
Myös koulutusosaamispalveluiden liiketoimintaympäristö-
jen merkitys toiminnalle ja markkinoinnille nousi vahvasti 
esiin tutkielmani tuloksissa. Tulosten perusteella voidaan 
sanoa, etteivät korkeakoulut ja niiden tutkimusyksiköt ole 
niin joustavia kuin monet muut liiketoimintaympäristöt. 
Akateeminen toimintaympäristö vaikuttaakin asettavan 
huomattavia rajoituksia perinteiseen liiketoimintaan ja 
yksityisten yritysten toimintaan verrattuna. Korkeakoulun 
status tuo kuitenkin toiminnalle arvovaltaa ja luotetta-
vuutta, mitä yksityisellä palveluntarjoajalla ei ole. Haas-
teen asettaa puolestaan esimerkiksi resurssien allokointi 
ja niiden hankinta, joka on korkeakoulujen kontekstissa 
jäykkää. Esimerkiksi normaalit liiketoimintaan kuuluvat 
käytännöt, kuten illallisen tarjoaminen potentiaaliselle 
business-partnerille, on lähes mahdotonta johtuen julkis-

rahoitteisen organisaation luonteesta. Muutamissa kor-
keakouluissa onkin jo vastattu haasteeseen perustamalla 
koulutusvientiyrityksiä ja -konsortioita, jolloin säilytetään 
korkeakouluorganisaation status, mutta luodaan jousta-
vampi organisaatiorakenne liiketoiminnan mahdollista-
miseksi. (Siikanen 2014.)

Eri sidosryhmien vaikutus tuotteistamisprosessiin oli 
niin ikään nähtävissä tutkielmani tuloksissa. Hallittaessa 
tehokkaasti verkostoja ja niissä olevaa osaamista joitain 
koulutusosaamispalvelun tuottamisen kannalta olennaisia 
osia oli mahdollista esimerkiksi ulkoistaa ja teettää niillä ih-
misillä, jotka siitä suoriutuvat parhaiten. Palvelujen kehit-

tämisessä keskityttiinkin usein siihen, mikä oli resurssien 
puitteissa mahdollista. Rahoittajat osoittautuivat erittäin 
merkitykselliseksi sidosryhmäksi, sillä ulkopuolista rahoi-
tusta tarvittiin jo palvelun käynnistämisvaiheessa, mutta 
myös kehittämisessä. Myös opetus- ja kulttuuriministe-
riöllä oli merkittävä rooli rahoituksessa. (Siikanen 2014.)

Korkeakoulujen liiketoimintaympäristön asettamia 
rajoituksia on jo alettu purkaa. Korkeakoulujen muo-
dostamilla vientiyhtiöillä voidaan ratkaista yliopistojen 
liiketoiminnan jäykkyyteen liittyviä ongelmia, kun kou-
lutusosaamisen markkinointia ja myyntiä ei enää ohjata 
yliopistosta, vaan tulokseen pyrkivästä vientiyhtiöstä käsin. 
Vientitoimintaa aloittelevissa korkeakouluissa lieneekin 
varmasti paikallaan pohtia, missä määrin tutkimus- ja ope-
tushenkilökunta on mukana varsinaisessa markkinointi- ja 
myyntivaiheessa vai jääkö heidän panoksensa nimenomaan 
koulutusosaamispalvelun kehittämistyöhön. Henkilöstöstä 
on saatettu määrätä myynti- ja markkinointitoimintaan 
henkilöitä, jotka eivät ole olleet juurikaan motivoituneita 
ja kompetentteja markkinoimaan tuotetta (Siikanen 2014). 
Jos korkeakoulut haluavat todella toimia perustehtävänsä 
toteuttamisen ohella palveluntarjoajana, tulee heidän myös 
pystyä tarjoamaan ulospäin jotain konkreettista (Aapaoja, 
Kujala & Pesonen 2012, 98).

Kaiken kaikkiaan vientitoimintaa tavoittelevissa koulu-
tusorganisaatioissa vaikuttaa olevan ajankohtaista keskittyä 
koulutusosaamisen vientiin ja markkinoinnin tehostami-
seen. Kansainvälisesti katsottuna suomalaista koulutus-
osaamista tulisi tuoda tunnetuksi, mikä vaatii yhteistyötä 
alan toimijoiden kesken, pitkäjänteisyyttä ja rohkeutta.
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innostuneesti, toisissa epäröiden, ehkä hieman peläten-
kin. Vaikka koulutusvientiin olisikin tartuttu innostuneesti, 
tulokset ovat vielä varsin vaatimattomia. Korkeakoulujen 
toteutuneet koulutusvientikaupat ovat olleet enimmäk-
seen täydennyskoulutusta. Vientitoiminta on suuntautunut 
pääasiassa Arabimaihin, Venäjälle, Vietnamiin ja Kiinaan. 
(Hacklin, Kumlin, & Perlinen 2013.)

Monissa korkeakouluissa koulutusviennin alkuponniste-
lut annettiin kansainvälisessä toiminnassa mukana olevalle 
henkilöstölle; olihan heillä jo kansainvälistä kokemusta ja 
vahva perusosaaminen kielitaidossa ja kulttuurien kohtaa-
misessa. Hyvin pian kuitenkin osoittautui, että oppilaitos-
ten kansainvälinen yhteistyö on eri asia kuin koulutuksen 
myyminen ulkomaille. Itä-Suomen yliopiston selvityksen 
mukaan koulutusvienti Suomessa vaatii varsin paljon kehit-
tämistä, jotta merkittäviä tuloksia saadaan aikaa (Hacklin, 
Kumlin, & Perlinen 2013). Mikäli koulutusviennissä halu-
taan saavuttaa onnistumisia, on ensimmäisenä edellytyk-
senä se, että korkeakoulussa on tehty selkeä strateginen 
päätös koulutusviennin tekemisestä. Itä-Suomen yliopiston 
kartoituksessa todetaan, että tällä hetkellä korkeakoulujen 
koulutusvientitoimintaa jarruttavat puutteet ennen kaikkea 
henkilöstöresursseissa, epäselvyydet ja kokemattomuus pal-
veluiden hinnoittelussa sekä puutteellinen riskinhallinta. 
Positiivista kuitenkin on, että suomalaisissa korkeakouluissa 
on kiinnostusta ulkomaille suuntautuvaan koulutusvientiin. 
Lähes kaikissa korkeakouluissa on vireillä toimintaa, jonka 
tavoitteena on koulutusviennin aktivoiminen. (Hacklin, 
Kumlin, & Perlinen 2013.)

Korkeakoulujen koulutusviennissä nousevat keskeisiksi 
menestystekijöiksi samat tekijät kuin yritystenkin vienti-
kaupassa. Vientimarkkinoille pääsyyn vaikuttavat vienti-
tuote ja markkinointikyky. Tuotekehitys on tärkeällä sijalla 
vientitoiminnassa. Henkilöstön osaaminen on ensiarvoisen 
tärkeä tekijä kansainvälisessä kaupassa (Vahvaselkä 2009). 
Jos yritys on toiminut pelkästään kotimaan markkinoilla ja 
haluaa laajentaa toimintaansa vientimarkkinoille, on sel-
vää, että henkilöstöltä edellytetään lisää osaamista. 

Alueellinen kehittäminen on 
ammattikorkeakoulun perustehtävä
Karelia-ammattikorkeakoulussa toteutettiin keväällä 2013 
avainkumppaniyritysten kansainvälistymiskartoitus (Airola 
2014). Kartoituksen tavoitteena oli selvittää avainkumppa-

niyritysten kansainvälisyysosaamista ja sen kehittämis-
tarpeita sekä kansainvälistymiseen liittyvää yhteistyötä 
avainkumppaniyritysten ja ammattikorkeakoulun välillä. 
Tällainen yritysten kansainväliseen osaamiseen liittyvä 
kartoitus on puuttunut Pohjois-Karjalasta. Tässä artik-
kelissa käsitellään kartoituksessa saatuja tuloksia liittyen 
kansainvälisyysosaamiseen ja sen kehittämistarpeisiin, 
koska on oletettavaa, että kansainvälistymiseen liittyvät 
osaamistarpeet ovat samansuuntaisia sekä yrityksissä että 
korkeakouluissa. 

Avainkumppaniyrityksille suunnattu kansainvälisty-
miskartoitus oli jatkoa vuonna 2010 Pohjois-Karjalassa 
toteutetulle kansainvälistymiskartoitukselle, jonka to-
teuttivat Pohjois-Karjalan kauppakamari ja Karelia-am-
mattikorkeakoulu yhteistyössä. Kohteena olivat Pohjois-
Karjalan kauppakamarin jäsenyritykset. Selvityksessä oli 
mukana 309 yritystä. Tulosten mukaan kauppakamarin 
jäsenyritykset suhtautuivat myönteisesti kansainvälistymi-
seen; useissa yrityksissä kansainvälistyminen nähtiin jopa 
välttämättömyytenä yritysten tulevaisuuden toiminnan 
kannalta. (Airola 2011.) 

Alueellisen yhteistyön vahvistaminen ja kehittäminen 
on ollut ammattikorkeakoulujen tehtävä perustamisesta 
lähtien. Ammattikorkeakoulujen intressi ja samalla myös 
velvoite on olla aktiivinen alueellisessa kehittämistyössä 
alueen muiden organisaatioiden, yritysten ja kolmannen 
sektorin kanssa (Jongbloed, Enders & Salerno 2008). Työ-
elämäyhteistyön tulee olla tavoitteellista toimintaa ammat-
tikorkeakouluissa. 

Mukana sekä isoja että  
pieniä yrityksiä eri toimialoilta
Keväällä 2013, kun kansainvälistymiseen liittyvä kartoitus 
toteutettiin, ammattikorkeakoulujen avainkumppaniyritys-
ten lukumäärä oli 55, joista 48 vastasi sähköiseen kyselyyn. 
Lisäksi 10 yritystä haastateltiin. Mukana oli erikokoisia yri-
tyksiä, suurin osa yrityksistä työllisti 5-49 työntekijää, mut-
ta mukana oli myös alle neljä henkilöä ja yli 500 työntekijää 
työllistäviä yrityksiä. 

Yritysten toimialat vaihtelivat teollisuudesta julkis-
hallintoon: mukana olevat yritykset edustivat ICT-alaa, 
teollisuutta, kauppaa, majoitus- ja ravitsemuspalveluita, 
julkista hallintoa sekä sosiaali- ja terveyspalveluita. Sosiaa-
li- ja terveyspalveluiden kansainvälistymistä ei tiettävästi 

K
Kansainvälistyminen 
edellyttää osaamista 
niin yrityksissä kuin 
korkeakouluissakin
Anneli Airola, erikoissuunnittelija, 
Karelia-ammattikorkeakoulu

Koulutusvienti näyttäytyy  
kiinnostavana haasteena 
Koulutusvienti on uusi asia suomalaisille korkeakouluille. 
Valtioneuvosto linjasi vuonna 2010 Suomen koulutusvien-
tistrategiassa koulutuksen olevan yksi merkittävistä suo-
malaisista vientialoista. Strategian linjauksia oli tarkoitus 
lähteä toteuttamaan opetusministeriön, työ- ja elinkei-
noministeriön, ulkoasiainministeriön ja niiden alaisten 
toimijoiden yhteistyönä. Koulutuksen viennin osuuden 
odotetaan Suomessa kasvavan merkittävästi vuoteen 2015 
mennessä. (Opetusministeriö 2010.)

Mediassa on viime aikoina aktiivisesti käsitelty kou-
lutusvientiä, on uutisoitu ministeriön koulutusviennin 
strategiasta, työryhmien työskentelystä ja jo toteutuneista 
koulutusvientikaupoista. Korkeakouluissa koulutusvienti 
on otettu vaihtelevasti vastaan, toisissa korkeakouluissa 
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tätä ennen ole kartoitettu maakunnallisesti eikä myöskään 
valtakunnallisesti.

Yrityksissä eniten osaamistarpeita 
kommunikointitaidoissa
Karelia-ammattikorkeakoulun avainkumppaniyrityksissä 
kansainvälistyminen näyttäytyy kehittämiskohteena. Kak-
si kolmasosaa vastaajista katsoi, että kansainvälistyminen 
merkitsi kasvukeinoa ja kehittämiskohdetta. Erityisen tär-
keäksi kansainvälistymisen kehittäminen koettiin teollisuu-
dessa ja ICT-alan yrityksissä. Näissä yrityksissä kansainvä-
linen toiminta merkitsi merkittävää kasvumahdollisuutta.

Kartoitettaessa avainkumppaniyritysten kansainvä-
lisyysosaamista tulokset osoittivat, että yhteisenä ke-
hittämistarpeena kaikilla toimialoilla olivat kommuni-
kointitaidot, ts. kielitaito, suullinen esiintymistaito sekä 
myyntitaidot. Suuri osa avainkumppaniyrityksistä on kan-
sainvälisen toiminnan alkuvaiheissa ja siksi onkin ymmär-
rettävää, että kielitaidon kehittäminen koetaan tärkeäksi. 
Kieli- ja kommunikointitaitoja tarvitaan, kun liikutaan ja 
viestitään yli kieli- ja kulttuurirajojen. Mm. asiakassuhteen 
rakentamisen kannalta kielitaito on merkityksellistä. Muut 
osaamisen kehittämistarpeet vaihtelivat toimialoittain. Se 
osaaminen, joka oli vahvuus jollakin toimialalla, saattoikin 
osoittautua kehittämiskohteeksi jollakin toisella toimialal-
la. Majoitus- ja ravitsemuspalvelujen yrityksissä haluttiin 
kehittää monikulttuurisuusosaamista, kaupan alalla kirjal-
lista viestintää ja sosiaali- ja terveyspalveluissa verkosto- ja 
projektiosaamista. 

Avainkumppaniyrityksiltä tiedusteltiin myös, miten 
kansainvälistä osaamista halutaan kehitettävän. Tutkin-
toon johtamaton koulutus osoittautui suosituimmaksi 
osaamisen kehittämistavaksi. Yrityksille sopivat hyvin ly-
hyet, tiettyyn teemaan liittyvät seminaarit tai lyhytkestoiset 
täydennyskoulutukset, joissa voidaan hyödyntää monimuo-
to-opiskelua tai verkko-opintoja. Samanlaisia tuloksia on 
saanut myös Elinkeinoelämän keskusliitto kartoittaessaan 
osaamisen kehittämistapoja valtakunnallisesti (Elinkeino-
elämän keskusliitto 2013).

Venäjän kieli on englantiakin tärkeämpi 
sosiaali- ja terveyspalveluissa
Kielten tärkeysjärjestys Karelia-ammattikorkeakoulun 
avainkumppaniyrityksissä oli seuraava: englanti, venäjä 

ja ruotsi. Venäjän kielestä on tullut viimeisten kymmenen 
vuoden aikana yhä tärkeämpi Pohjois-Karjalassa. Pohjois-
Karjalan yritysten kielitaitotarvetta on viimeksi kartoitettu 
vuonna 2002, jolloin kielten tärkeysjärjestys Pohjois-Kar-
jalassa oli englanti, ruotsi, saksa ja venäjä (Airola 2004).

Mielenkiintoisia eroavaisuuksia kielten tärkeysjärjestyk-
sessä tuli esille toimialoittain tässä kartoituksessa. Kaupan 
alalla sekä majoitus- ja ravitsemuspalveluissa venäjä ja eng-
lanti osoittautuivat yhtä tärkeiksi. Sosiaali- ja terveyspal-
veluissa venäjä nousi tärkeimmäksi kieleksi ja meni näin 
ollen englannin edelle. 

Yhteistyöstä hyötyvät sekä  
yritykset että ammattikorkeakoulu
Kartoitus antoi hyvän ja kattavan kuvan ammattikorkea-
koulun avainkumppaniyritysten kansainvälistymisestä. 
Yhteenvetona voidaan todeta, että avainkumppaniyri-
tykset ovat kiinnostuneita henkilöstön kansainvälisestä 
osaamisesta, ja ammattitaidon kehittämisen merkitys 
ymmärretään. 

Kartoituksessa saatu tieto palvelee sekä avainkumppani-
yrityksiä että Karelia-ammattikorkeakoulua. Ammattikor-
keakoululle tutkimustieto antaa mahdollisuuden parantaa 
tutkintojen ja koulutuksen työelämävastaavuutta; yritykset 
puolestaan saavat täydennyskoulutuksia oman osaamisen-
sa kehittämiseen sekä osaavaa työvoimaa juuri työelämän 
tarpeita vastaavilta ammattialoilta.

Koulutusvienti edellyttää 
liiketoimintaosaamista
Vaikka useimmilla korkeakouluilla on jo entuudestaan 
pitkä perinne ja kiinnostus kansainväliseen yhteistyöhön, 
koulutusvienti edustaa uutta näkökulmaa kansainvälisty-
miseen. Strategiset linjaukset ja niistä johdetut tavoitteet 
ovat ensimmäinen edellytys koulutusvientiin lähtemiselle. 
Koulutusviennin tulee olla selkeä strateginen valinta, joka 
tukee oppilaitoksen muita tavoitteita. 

Samalla tavalla kuin Karelia-ammattikorkeakoulun 
avainkumppaniyrityksille, kansainvälistyminen merkit-
see kehittämiskohdetta ja kasvukeinoa korkeakouluille. 
Koulutusvienti auttaa korkeakoulua kansainvälistymises-
sä ja kansainvälisen toiminnan kehittämisessä, vaikkakin 
ainakin tähän asti koulutusviennissä on ollut kyse melko 
pienimuotoisesta toiminnasta. 

Lainsäädäntö on luonnollisesti vielä ainakin toistaisek-
si este koulutusviennin toteutukseen. Koulutusviennistä 
ei voi muodostua merkittävää vientisektoria ilman tut-
kintokoulutusliiketoiminnan mahdollistumista ja tämän 
mahdollisuuden hyödyntämistä. (Opetus- ja kulttuurimi-
nisteriö 2013.) 

Lakimuutosta odotellessa korkeakouluilla olisi oiva mah-
dollisuus panostaa henkilöstön koulutusvientiosaamiseen, 
koska on selvää, että koulutusvienti tuo uusia haasteita 
korkeakouluille ja korkeakoulujen henkilöstön osaamisel-
le. Korkeakouluilla ei juuri ole kokemusta vientipalvelu-
jen tuotteistamisesta eikä rahoituksesta, puhumattakaan 
myynti- ja markkinointiosaamisesta, ts. korkeakoulujen 
henkilöstöllä ei ole riittävästi koulutusviennissä tarvittavaa 
kansainvälistä liiketoimintaosaamista. Näitä taitoja ei kehi-
tetä myöskään opettajaopinnoissa, koska perinteisesti ei ole 
ollut tarkoitus, että korkeakoulujen tehtävänä olisi harjoit-
taa kansainvälistä liiketoimintaa. On selvää, että kotimaan 
toimintojen rakenteet eivät sellaisenaan ole siirrettävissä 
kansainväliseen kauppaan; onhan asiakaskunta erilainen 
kansainvälisellä kentällä. Koulutusvienti edellyttää uusia 
rakenteita tuotteistukseen, myyntiin ja markkinointiin.

Koulutusvienti on nähtävä sekä osana opettajan osaami-
sen kehittämistä että koko koulutusorganisaation kansain-
välistymisen monipuolistamista. Henkilökunnan vahva pe-
rusosaaminen on kaiken pohja. Päinvastoin kuin yritysten 
henkilöstöllä, korkeakoulujen henkilöstöllä on osaamista 
kielitaidossa, mutta koska korkeakouluilla on vain vähän 
kokemusta koulutusviennissä, on selvää, että tarvitaan lisää 
kansainvälistä liiketoimintaosaamista. Opetus- ja kulttuu-
riministeriön työryhmämuistiossa Suomi kansainvälisille 
koulutusmarkkinoille todetaan, että osa korkeakouluista 
tarvitsee tukea koulutusvientitoiminnan käynnistämisessä, 
liiketoiminnallisen ajattelun kirkastamisessa ja osaamisen 
tuotteistamisessa. (Opetus- ja kulttuuriministeriö 2013.) 
Yrityksissä nähdään, että henkilöstön osaaminen on avain 
menestymiseen kansainvälisessä kaupassa, ja siksi yrityk-
sissä ollaan valmiita panostamaan henkilöstön osaamisen 
kehittämiseen. Myös korkeakoulujen tulee tarttua kansain-
välisen liiketoimintaosaamisen kehittämisen haasteeseen, 
jos halutaan onnistua koulutusviennin haastavalla kentällä.

L ä hteet   

Airola, A. 2004. Yritysten kielitaitotarpeet Pohjois-
Karjalassa. Joensuu: Pohjois-Karjalan ammattikorkeakoulun 
julkaisuja C: Tiedotteita 17.

Airola, A. 2011. Kansainvälistyvä Pohjois-Karjala. 
Näkökulmia kansainvälistymiseen pohjoiskarjalaisissa 
yrityksissä ja Pohjois-Karjalan ammattikorkeakoulussa. 
Joensuu: Pohjois-Karjalan ammattikorkeakoulun julkaisuja 
C 45.

Airola, A. 2014. Elämä on yhtä oppimista. 
Näkemyksiä kansainvälistymisestä Karelia-amk:n 
avainkumppaniyrityksissä. Joensuu: Karelia-
ammattikorkeakoulun julkaisuja B:17.

Elinkeinoelämän keskusliitto. 2013. Työ, verkot ja verkostot. 
Osaamisen kehittäminen monimuotoistuu. EK:n 
henkilöstö- ja koulutustiedustelu. http://www.ek.fi/ek/fi/
tutkimukset_julkaisut/2013/4_huhti/henko_tiedustelu2013.
pdf 8.5.2014.

Hacklin, S., Kumlin, T. & Perlinen, M. 2013. Kokemuksia 
koulutusosaamisen viennistä Suomessa 25.3.2013. Itä-
Suomen yliopisto. Selvitys (julkaisematon).

Jongbloed, B. , Enders, J. & Salerno, C. 2008. Higher 
education and its communities: Interconnections, 
interdependencies and a research agenda. Higher 
Education, 56 (3). 2008. 303 – 324. http://link.springer.com/
article/10.1007/s10734-008-9128-2#page-1 8.5.2014.

Opetusministeriö. 2010. Kiinnostuksesta kysynnäksi ja 
tuotteiksi. Suomen koulutusvientistrategia. http://www.
minedu.fi/export/sites/default/OPM/Koulutus/artikkelit/
koulutusvienti/liitteet/koulutusvientistrategia.pdf. 8.5.2014.

Opetus- ja kulttuuriministeriö. 2013. Suomi kansainvälisille 
koulutusmarkkinoille. Selvitysryhmän muistio. 
Toimenpideohjelma koulutusviennin edellytysten 
parantamiseksi. Opetus- ja kulttuuriministeriön 
työryhmämuistioita ja selvityksiä 2013:9. http://www.
minedu.fi/OPM/Julkaisut/2013/liitteet/tr09.pdf 15.5.2014.

Vahvaselkä, I. 2009. Kansainvälinen liiketoiminta ja 
markkinointi. Helsinki: Edita.



Koulutusviennillä kansainvälisille markkinoille Anneli Airola46 47

teuttaminen ilman arvoketjun muille toimijoille asetettuja 
laatuvaatimuksia on suuri riski ja vaikuttaa voimakkaasti 
asiakkaan laatumielikuvaan. 

Suomen lainsäädäntö on asettanut merkittäviä esteitä 
koulutusviennin kehittämiselle, joka merkitsee sitä, että 
suomalaiset koulutusorganisaatiot lähtevät vientitoimin-
taan altavastaajan ominaisuudessa verrattuna suuriin 
koulutusvientimaihin. Suomella on kuitenkin niin korkea-
tasoisen koulutuksen laadun kuin myös luotettavan kaup-
pakumppanin maine. Tämä helpottaa mahdollisuuksia 
tehdä uskottavaa koulutusvientitoimintaa.

Sisäiset käytänteet ja tuotteistus viennin suhteen ovat uu-
sia asioita ammattikorkeakoulukentässä. Vaikka koulutusta, 
asiantuntijapalveluja sekä tutkimus- ja kehittämistoimintaa 
on tuotteistettu ja toteutettu kansainvälisessä mittakaavassa 
on taloudellisin reunaehdoin toteutettava vientitoiminta 
vielä täysin järjestäytymätöntä ja kehittymätöntä. Koulutus-
vientitoiminnassa ammattikorkeakoulujen eteen tulee rat-
kaistavia kysymyksiä ja käytäntöjä liittyen mm. henkilöstön 
ulkomaankomennuksiin, vahvojen kumppanuusverkostojen 
ja brändin rakentamiseen. Henkilöstön mahdollisuudet ir-
rota koulutusvientitehtäviin ainakin lyhyellä aikavälillä ovat 
erittäin rajalliset, koska ammattikorkeakoulujen henkilöstö 
on jo pääsääntöisesti kiinnitetty resurssiltaan muihin teh-
täviin. Taloudelliset valmiudet myynnin ja markkinoinnin 
ponnisteluihin ovat tällä hetkellä ammattikorkeakouluissa 
erittäin rajalliset perusrahoituksen kiristymisestä johtuen. 
Koulutusviennin myynnin ja toteutuksen organisointi on 
puutteellista ja vanhat kotimaan toimintaan tarkoitetut ra-
kenteet eivät vastaa kansainvälisen toiminnan tarpeisiin. 
Asiakaskunta eroaa perinteisestä kotimaan toiminnasta 
huomattavasti, joten myös asiakasrajapintaan tulee tutus-
tua lisäintensiteetillä.

Suomalaiset yliopistot ovat pitkälti samassa tilanteessa 
ammattikorkeakoulujen vientitoimintaan verrattuna. Yli-
opistosektorillakin koulutusvientitoiminnan organisointi 
on vielä kesken ja hakee suuntaansa sekä kotimaisen yhteis-
työn että rakenteiden kautta. Verrattuna yritysten vienti-
toimintaan korkeakoulusektorin vientitoiminta näyttäytyy 
noviisivaiheen toiminnalta niin organisoinniltaan kuin si-
sällöltäänkin. Tuotto-odotusten suhteen korkeakoulusek-
torilla on riski ylimitoittaa tavoitteensa, sillä on muistetta-
va, että uuden markkina-alueen avaaminen vaatii vähintään 
kolme vuotta ennen kuin sille voi asettaa tuotto-odotuksia. 

K
Mervi Leminen, projektipäällikkö, 
Karelia-ammattikorkeakoulu

Laadukasta ja hallittua 
koulutusvientiä

Koulutusviennin tahtotila
Suurimmalla osalla suomalaisista ammattikorkeakouluista 
on selkeästi nähtävissä tahtotila koulutusviennin harjoit-
tamiseen. Koulutusviennin suunnittelussa ollaan liikkeellä 
aktiivisesti ja laadunhallinta on hyvässä vaiheessa jo to-
teutettujen laatujärjestelmien hiomisenkin kautta. Myös 
ministeriön koulutusviennin työryhmän raportissa 4.11.2013 
todetaan, että laadunhallinta on erittäin merkittävä asia 
koulutusviennin pitkän tähtäimen tavoitteiden kannalta 
(Opetus- ja kulttuuriministeriö 2013). Maailmanlaajuisesti 
tarkasteltuna Suomessa ollaan kuitenkin selkeästi jäljessä 
ajankohdan ja brändin rakentamisessa koulutusviennin 
suurmaihin, mm. Iso-Britanniaan, Australiaan tai Saksaan, 
verrattuna.

Laadunhallintajärjestelmät ammattikorkeakouluissa 
ovat erittäin kattavia, mutta se kuinka niissä huomioi-
daan koulutusvientiin liittyvät erityistilanteet ja palvelun 
toteuttamiseen liittyvät arvoketjun muiden toimijoiden 
laadunhallintakäytänteet, on vielä vaiheessa. Viennin to-

Vientitoimintaan valmistautuminen vaatii ammattikorkea-
koululta merkittävää taloudellista riskinsietokykyä. 

Kuinka valmiita korkeakoulut  
ovat riskienhallintaan?
Riskienhallinnan kannalta ammattikorkeakouluilla on 
vielä tekemistä. Riskit olisi määriteltävä ja tunnistettava 
sekä analysoitava keinot riskienhallintaan. Riskejä liittyy 
toiminnan organisointiin, henkilöstöön, talouteen, toimin-
taedellytyksiin sekä sidosryhmiin ja kumppaneihin.  Usein 
tunnistetaan suurimmiksi riskeiksi taloudelliset riskit. Toi-
minnan organisoinnin puutteellisuus voi muodostua myös 
suureksi riskiksi. Esimerkiksi satunnaisia vientikauppoja 
toteuttaessa on vaarana, että käytänteet luodaan joka kerta 
uudelleen, tällöin kasvatetaan riskiä epäonnistua laadun, 
henkilöstön, sisällön ja talouden suhteen. Kansainvälinen 
kumppanuus ja sidosryhmäverkoston rakentuminen on 
suuri haaste. Verkostojen rakentaminen vaatii pitkäjänteis-
tä työtä ja organisatorista tahtotilaa. Lisäksi ammattikor-
keakoulun henkilöstöllä on oltava koulutusviennin kehit-
tämiseen riittävästi aikaa ja mahdollisuuksia. Henkilöstön 
ulkomaankomennuksiin voi sisältyä monen tyyppisiä riske-
jä. Riskejä voidaan tunnistaa organisoinnin suhteen esim. 
kansainvälisiin sopimuskäytänteisiin liittyen. 

Suomen korkeakoulukentän yksittäisten toimijoiden 
on hyvä tunnistaa oma haavoittuvuutensa kansainvälistä 
kauppaa tehtäessä ja luotava vahva kumppanuusverkos-
to sekä kansallisesti että kansainvälisesti toiminnan laa-
dun takaamiseksi ja riskien minimoimiseksi. Yhteistyöllä 
on luotavissa vahva verkosto kannattavan kansainvälisen 
koulutusliiketoiminnan harjoittamiseksi. Kansallisen tah-
totilan lainsäädännön on osaltaan tuettava tätä päämäärää.

L ä hteet   

Opetus- ja kulttuuriministeriö. 2013. Suomi kansainvälisille 
koulutusmarkkinoille. Selvitysryhmän muistio. 
Toimenpideohjelma koulutusviennin edellytysten 
parantamiseksi. Opetus- ja kulttuuriministeriön 
työryhmämuistioita ja selvityksiä 2013:9. http://www.
minedu.fi/export/sites/default/OPM/Julkaisut/2013/liitteet/
tr09.pdf.  16.5.2014.



Tässä osiossa tarkastellaan verkostoitumisen 
tärkeyttä ja jopa välttämättömyyttä 
koulutusviennin haastavalla kentällä. 

2Yhdessä  
maailmalle
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On arvioitu, että koulutuspalveluiden määrä tuosta mai-
nitusta palveluiden ulkomaanviennistä olisi ollut noin 4–5 
miljoonan euron luokkaa, toisin sanoen promillen kolmas-
osa. Suomessa tämä muodostuu pääasiassa koulutus- ja 
konsultointipalveluista, joita on viety Suomesta toteutet-
taviksi muualla. (Tilastokeskus 2011.)

Koulutusviennin kärkimaita ovat Australia, USA, Uusi-
Seelanti ja Iso-Britannia. Kaikki nämä maat ovat englannin-
kielisiä maita, mikä tietenkin helpottaa koulutuksen vientiä. 
Kaikissa näissä maissa suurin osa koulutuksen vientituloista 
tulee tutkintojen myynnistä. Lisäksi kielikoulutus on tär-
keä osa koulutuksen vientiä. Australian osalta viime vuosina 
ammatillisen koulutuksen vienti on kasvanut ja vastaavasti 
korkeakoulutuksen vienti on vähentynyt. Australiassa onkin 
pyritty raivaamaan lainsäädännöllisiä esteitä ammatillisen 
koulutusviennin kehittämisen tieltä. Riippuen lähteestä 
Australian koulutusvienti on 12-13 miljardia euroa vuodessa, 
josta pääosa tulee Australiassa tapahtuvasta koulutuksesta. 
(Koulutusviennin selvityshanke 2011.)

Korkeakouluopiskelijoita arvioidaan tällä hetkellä ole-
van koko maailmassa noin 200 miljoonaa. Kyseessä ovat siis 
huikeat markkinat, vaikkakin suurin osa korkeakouluopis-
kelijoista suorittaa tutkintonsa kotimaassaan. Pelkästään 
Iso-Britanniassa oli ulkomaalaisia kokoaikaisia korkeakou-
luopiskelijoita vuonna 2013 reilut 300 000.  Opiskelijamäärä 
laski vuodesta 2012 vuoteen 2013 ensimmäisen kerran 29 
vuoteen. Iso-Britannian koulutuksen viennin koko volyymi 
oli vuonna 2012 yhteensä 17,2 miljardia euroa. Koulutustoi-
mintaan panostetaan vuosittain maailmassa yli 3000 mil-
jardia euroa. Tässä luvussa on mukana kaikki koulutukseen 
liittyvä toiminta. (BBC News 2014.)

Saudi-Arabian ammatillisen  
koulutuksen kehittäminen
Lähi-Idässä, Kiinassa ja Venäjällä on tällä hetkellä menossa 
suuria ammatillisen koulutuksen kehittämistoimenpitei-
tä. Lähi-Idässä erityisesti Saudi-Arabian valtio panostaa 
voimakkaasti ulkomaalaisten koulutusorganisaatioiden 
etabloitumiseen. Saudi-Arabiassa on aloitettu vuonna 2012 
massiivinen koulutusinterventio. Colleges of Excellencen 
(valtiojohtoinen yhtiö, myöhemmin CoE) tehtävänä on 
nostaa Saudi-Arabian ammatillinen koulutus kymmenessä 
vuodessa yhdeksi maailman arvostetuimmaksi. Tavoitteet 
ovat huikeat: kymmenessä vuodessa opiskelijoiden mää-
rää ammatillisissa kouluissa lisätään 300 000 opiskelijalla. 
Nykyisin ammatillisissa kouluissa on 110 000 opiskelijaa. 
Ammatillisten opettajien tarve maassa on huutava, minkä 
vuoksi valtio tukeutuukin ulkomaisiin organisaatioihin, 
opettajiin ja osaamiseen. CoE on arvioinut, että tavoittei-
siin pääseminen vaatii Saudi-Arabian valtiolta 40 miljar-
din euron panostusta vuoteen 2022 mennessä. (Request 
for Proposal/CoE. 2013.)

Colleges of Excellence on järjestänyt vuosina 2012 ja 2013 
avoimen tarjouskilpailun kansainvälisille koulutuksen to-
teuttajille (Provider). Portaittain etenevä tarjouskilpailu 
kestää aloituksesta päätökseen vajaan vuoden. Ensimmäi-
sessä aallossa (First Wave) Saudi-Arabiaan perustettiin 
kymmenen ammatillista oppilaitosta. Toisessa aallossa 
(Second Wave) perustetaan vajaat kolmekymmentä oppi-
laitosta, joihin opiskelijat valitaan syksyllä 2014. Tällä het-
kellä CoE:n tarjouskilpailun kautta on perustettu Saudi-
Arabiaan 10 ammatillista oppilaitosta, joissa opiskelee reilut 
5000 opiskelijaa. (Request for Proposal/CoE. 2013.)A

Harri Mikkonen, Työelämäpalvelujen 
päällikkö, Karelia-ammattikorkeakoulu

Yhteistyökumppanuuden 
voima koulutusviennissä: 
esimerkkinä Saudi-Arabia

Artikkelin esimerkkinä koulutuksen vientitoiminnasta on 
Saudi-Arabian ammatillisen koulutuksen uudistus, joka 
on tällä hetkellä ehkä suurin yksittäinen koulutusuudis-
tus, varsinkin ammatillisella sektorilla. Saudi-Arabian tar-
jouskilpailussa ovat menestyneet globaalit suuryritykset 
ja englantilaiset laajat konsortiot. Myös Hollannista ja Es-
panjasta löytyy mielenkiintoisia tapoja menestyä kovassa 
kansainvälisessä kilpailussa.  

Suomessa koulutusvienti  
vielä vaatimatonta
Kansainvälisessä vertailussa Suomen koulutusvienti joko 
rahassa tai koulutusmäärissä mitattuna on vielä varsin 
pientä suhteessa Suomen muuhun vientiin tai maan ko-
koon. Tilastokeskuksen mukaan Suomen ulkomaankaup-
pa oli vuonna 2011 noin 55 miljardia euroa, josta erilaisia 
palveluja myymällä kertyi 15 miljardia euroa. Palveluiden 
osuus ulkomaankaupasta on pysynyt viime vuodet samalla 
tasolla eli noin viidenneksenä maamme kokonaisviennistä. 

Taulukko 1. Saudi-Arabian kansainvälisten oppilaitosten verkosto (Colleges of Excellence 2014)

Maa Tarjoajia Naisten oppilaitos Miesten oppilaitos Oppilaitoksia yhteensä

Iso-Britannia 6 8 7 15

Kanada 2 1 3 4

Hollanti 1 2 1 3

Espanja
Uusi-Seelanti 2 1 3 4

Saksa 1 1 1

USA 1 6 4 10

Yhteensä 13 18 19 37
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Taulukko 1 osoittaa selkeästi brittien ja amerikkalaisten 
ylivaltaa Saudi-Arabian koulutusmarkkinoilla. Tämä hei-
jastelee selkeästi myös koko maailmanlaajuista tilannetta. 
Kaikkiaan 37 oppilaitoksesta 25 oppilaitosta on joko ame-
rikkalaisten tai brittien toimittamia ja kolmestatoista tar-
joajasta on brittejä tai amerikkalaisia yhteensä seitsemän. 
Ero brittien ja amerikkalaisten toimintatavoissa näkyy 
selkeästi. Laureate (USA) on yksi maailman suurimmista 
koulutusyrityksistä ja konsortioista, jolla on Saudi-Ara-
biassa yksittäisistä tarjoajista eniten oppilaitoksia. Niitä 
on yhteensä kymmenen. Jokaisessa oppilaitoksessa tulee 
olemaan 2000-3000 opiskelijaa. Briteillä on kuusi tarjo-
ajaa. Niiden koko ja toimintatapa vaihtelevat. Brittiläinen 
TQ/Pearson on yksi isoista toimijoista maailmalla. Viiden 
muun brittitarjoajan toimintatapa poikkeaa TQ/Pearso-
nista. (Request for Proposal/CoE. 2013.)

Kanada ja Espanja/Uusi-Seelanti ovat myös vahvasti 
mukana Saudi-Arabiassa. Erityisesti espanjalaisen Mondra-
gonin yliopiston ja uusiseelantilaisen WinTec oppilaitok-
sen yhteistyö on mielenkiintoinen. Yhteistyökumppani voi 
löytyä läheltä tai kaukaa, mutta sen on aina tuotava kump-
paneille lisäarvoa (Added Value). Saksa ja Hollanti ovat 
myös saaneet jalansijan Saudi-Arabian ammatillisen kou-
lutuksen markkinoilla. (Request for Proposal/CoE. 2013.) 

Opetusjärjestelyjen ja –suunnitelmien suunnittelussa 
ja toteutuksessa tarjouspyynnössä korostettiin työssä op-
pimista (”On-the job training”), paikallista sitoutumista 
(”The college is one of the pillars of the local communi-
ty”), erikoistumista tai erityisosaamista (”Specialization”), 
kieliopintoja, tutkintojen yhteensopivuutta Saudi-Arabian 
osaamisstandardeihin (”Alignment with Saudi National 
Occupational Skills Standards”) sekä innovatiivisuutta. 
Koko ammatillinen koulutus jakautuu kolmelle vuodelle. 
Ensimmäinen vuosi (Foundation Year) painottuu erityisesti 
englanninkielen opiskeluun sekä muihin perusaineisiin. 
Kaksi jälkimmäistä keskittyy ammatillisiin aineisiin. (Re-
quest for Proposal/CoE. 2013.)

Koulutuksen viennin  
toimintatapoja maailmalta
Saudi-Arabiassa toimii tällä hetkellä 14 kansainvälistä kou-
lutuksen vientiä harjoittavaa suuryritystä tai oppilaitosten 
muodostamaa konsortiota. Neljäntoista joukossa on kaksi 
globaalia koulutustoimijaa: TQ/Pearson ja Laureate. TQ 
on osa Pearson-konsernia. Pearson on maailman suurin 
koulutuksen tarjoaja. TQ työskentelee maailmanlaajuisesti 
kehittääkseen koulutus- ja täydennyskoulutusratkaisuja eri 
maiden hallituksille, instituutiolle ja yrityksille. (TQ Out-
door Education 2014.)

Laureate on maailman suurin yksityisten korkea-asteen 
oppilaitosten yhteenliittymä. Siihen kuuluu lähes kahdek-
sankymmentä oppilaitosta ja reilut 850 000 opiskelijaa. 
(Laureate International Universities 2014.)

Globaalien suuryritysten liikevaihto on kasvanut ta-
saisesti viimeisinä vuosina. Pearsonin liikevaihto kasvoi 
vuodesta 2007 vuoteen 2011 yhteensä 40 %. Selkeä kou-
lutusliiketoiminnan trendi maailmalla on globaalien kou-
lutusorganisaatioiden jatkuva kasvu ja niiden roolin vah-
vistuminen (kts. Taulukko 2). Koulutuksen suuryritykset 
ovat kääntämässä viennin suurmaissa (USA, Iso-Britannia, 
Australia) valtiojohtoisen toiminnan yritysjohtoiseen toi-
mintaan, tai ainakin se on muuttanut ja muuttamassa val-
tion roolia yhä enemmän koulutuksen vientiä tukevaksi ja 
mahdollistavaksi.  (International Education: Global Growth 
and Prosperity 2013.)

Saudi-Arabian ammatillisen koulu-
tuksen tuottajissa on yksi vahva valtiol-
linen toimija. Saksalainen GIZ on valtion-
yhtiö, jonka pääasiallisia asiakkaita ovat 
Saksan eri ministeriöt ja valtiolliset orga-
nisaatiot. Kansainvälisiä asiakkaita ovat 
Euroopan unioni, YK:n eri organisaatiot, 
muut valtiot ja kansainväliset rahoitusor-
ganisaatiot esim. Maailmanpankki. GIZ 
edistää Saksan kansainvälistymistä laa-
jasti ja monipuolisesti. Heillä on paljon 
erityisesti kehitysmaihin suuntautuvaa 
laajaa kehitys- ja avustustyötä. GIZ:n lii-
kevaihto vuonna 2012 oli 2,1 miljardia €. 
(GIZ 2012.) 

Saudi-Arabiassa toimii myös oppilai-
tosten laaja yhteistyö ja konsortiot, joita on Hollannissa, 
Iso-Britanniassa sekä Espanjassa. Espanjalainen Mondra-
gon yliopisto on perustanut Saudi-Arabiaan oppilaitoksen 
ensimmäisen aallon (First Wave) tarjouskilpailun jälkeen. 
Vuoden 2013-2014 eli toisessa tarjousaallossa (Second 
Wave) he tekivät yhteistyötä uusiseelantilaisen ammatilli-
sen oppilaitoksen kanssa ja saivat lisää oppilaitoksia hallin-
noitavakseen. Mondragonin yliopisto on yhteistyöyliopisto, 
johon vuosien varrella on liittoutunut muita oppilaitoksia. 
(Mondragon University 2014.) Wintec-oppilaitos on taas 
arvostettu yhdeksi Uuden-Seelannin parhaista ammatilli-
sista oppilaitoksista (Wintec 2014). Taulukko 2. Maailman suurimmat koulutuksen tarjoajat (International Education: Global Growth and Prosperity 2013)

Education provider 2011 Education  
revenues US$bn

Registered 
headquarters in Operational in

Pearson 7.0 UK Europe, Asia, Americas

Apollo Group 4.5 US Europe, Americas

Benesse Education 3.7 Japan Asia

Laureate 3.2 US Europe, Asia-Pacific, Americas, 
Middle East & N Africa

Kaplan 2.5 US Europe, Asia, N America

McGraw-Hill 2.3 US Europe, Africa, Americas, 
Middle East

Career Education Corp 1.8 US Europe, N America

Corinthian Colleges 1.7 US N America

Globaalien suuryritysten 
liikevaihto on kasvanut tasaisesti 
viimeisinä vuosina. Pearsonin 
liikevaihto kasvoi vuodesta 2007 
vuoteen 2011 yhteensä 40 %.
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Hollantilainen Cinop on yksityinen yritys. Se tekee kan-
sainvälistä ja kansallista tutkimusta, hallinnoi hankkeita 
sekä konsultoi.  Yritys on erikoistunut elinikäiseen oppi-
miseen, ammatilliseen koulutukseen ja harjoitteluun, ai-
kuiskoulutukseen sekä työllistettävyyteen. Yritys kirjoittaa 
toiminnastaan www–sivuillaan seuraavasti ”organisation 
currently employs 150 professionals that are providing so-
lutions to a wide range of clients in the ‘golden triangle’ 
government-education-labour market. National and inter-
nationally; in both the public and the private sector”. Cinop 
kokosi Saudi-Arabian tarjousta varten laajan konsortion 
hollantilaisista ammattikorkeakouluista ja ammatillisista 
kouluista. (Cinop 2014.) 

FE Sussex (The Consortium of Sussex 
Colleges) on laaja konsortio, joka yhdis-
tää Itä- ja Länsi-Sussexin toisen asteen 
oppilaitokset. Täysimääräisiä oppilai-
toksia konsortiossa on 11 sekä Surreyn 
alueelta konsortioon kuuluu vielä kolme 
yhteistyökumppanioppilaitosta. Kaikki-
aan 14 oppilaitoksessa on reilusti yli 20 
000 opiskelijaa. Yhteistyötä tehdään 
laajasti kansainvälisissä asioissa (esim. 
koulutuksen vienti), laadun ja opetuk-
sen kehittämisessä sekä henkilökunnan 
sekä opiskelijoiden rekrytoinnissa. FE 
Sussexin oppilaitokset ovat itsenäisiä 
oppilaitoksia, mutta tekevät yhteistyötä 
sovituilla alueilla ja yksi niistä on kan-
sainvälinen koulutuksen vientitoiminta. 
(FE Sussex 2014.) 

Erilainen, mutta mielenkiintoinen esimerkki yhteistyön 
voimasta Englannista on The Oxford Partnership. Saudi-
Arabian tarjouksessa yhteistyötä tekevät Activate Learning, 
GEMS Education Solutions ja Moulton College. Ensin mai-
nittu on lontoolainen kielikoulutukseen keskittynyt yhtiö. 
Saudi-Arabian ammatillisessa koulutuksessa ensimmäisenä 
vuonna (Foundation Year) keskitytään perusasioihin: eng-
lanninkieli, matematiikka, tietotekniikka. GEMS Education 
Solutions on keskittynyt uusien opetusratkaisujen kehittä-
miseen erityisesti kehitysmaissa. GEMSin erityisosaaminen 
ja kansainvälinen kokemus liittyen opetusratkaisuihin ovat 
olleet merkittävä asia saudiarabialaisille. Lopuksi vahva ja 
Englannissa palkittu luonnonvara-alan oppilaitos Moulton 

College täydentää konsortion vahvaksi ryhmäksi. (Oxford 
Partnership 2014.) The Oxford Partnership muodosti sel-
keän arvoverkon tai –ketjun, jonka tarjoukseen saudiara-
bialaisten oli helppo tarttua:

1.	ensimmäisen vuoden (Foundation Year) onnistumisen 
kannalta on tärkeää löytää arvostettu kielikouluttaja 
(Activate Learning),  

2. uusiin ja innovatiivisiin opetusratkaisuihin keskittynyt 
yritys tuo koulutuksen suunnitteluun varmuutta ja 
laatua (GEMS Education Solutions), 

3. hyvä, arvostettu ja kyllin suuri ammatillinen oppilaitos 
varmistaa käytännön toteutumisen (Moulton College). 

Vahva Iso-Britannian julkinen tuki 
koulutuksen vientitoimintaan

Iso-Britannian hallitus ja sen toimielimet tarttuivat Saudi-
Arabian ammatillisen koulutuksen valtavaan mahdollisuu-
teen ripeästi heti, kun asia tuli julkisuuteen. Iso-Britannian 
hallitus aloitti jo vuonna 2012 laajan tiedottamisen ja se-
minaarien sarjan, jossa tiedotettiin Saudi-Arabian laajasta 
ammatillisen koulutuksen uudistuksesta sekä siellä olevis-
ta massiivisista koulutuksen vientimahdollisuuksista. Mi-
nisteriö halusi olla tukemassa vientitoimintaa ja luomassa 
myös uudenlaisia konsortioita ja yhteenliittymiä niin Saudi-
Arabian kuin muidenkin maiden koulutusmarkkinoille. 

Saudi-Arabian ammatillisen koulutuksen toisen tarjous-
kierroksen aikana tammikuussa 2014 (lopulliset päätökset 
tehtiin keväällä 2014) Iso-Britannian ammatillisesta koulu-
tuksesta ja täydennyskoulutuksesta vastaava ministeri vie-
raili Riadissa ja painotti vahvasti saudiarabialaisille vieraille 
Britannian hallituksen tukea englantilaisille tarjoajille. Tar-
jouskilpailun aikana syksystä 2013 alkaen Britannian vien-
tikauppaa tukeva UK Trade and Invest (UKTI Education) 
järjesti tarjouksen tekijöille useita vierailuja Saudi-Arabiaan 
sekä vastaavasti isännöi useiden Colleges of Exellencen eri-
tyisasiantuntijaryhmien vierailuja Englantiin. Lisäksi UK 
Export Finance antoi tarjoajille toiminnan aloittamiseen 
vaadittavat taloudelliset takuut. (Press release. 2014.)

Saudi-Arabian kolmatta tarjouskierrosta varten UKTI 
Education järjestää kesällä 2014 Lontoossa tarjouskilpai-
luun aikoville seminaarin ja tiedotustilaisuuden. Englan-
tilainen koulutuksen vientipyörä lähtee taas pyörittämään 
puntia laajalla rintamalla. Pyörää pyöritetään yhteistyössä 
ja pyritään etsimään vahvuutta rohkeasti erilaisista konsor-
tioista. (Press release. 2014.)

Toisen tarjouskierroksen (2013-2014) tuloksena neljä 
englantilaista tarjoajaa onnistui saamaan koulutuksen 
vientikauppaa reilut miljardi euroa. Iso-Britannian halli-
tuksen innostuksen ja panostamisen koulutuksen vientiin 
voi helposti ymmärtää. Uudet toimijat olivat:

» The Oxford Partnership, konsortio joka yhdistää 
toimijat Activate Learning, GEMS Education Solutions 
ja Moulton College

» Lincoln College

» Hertvec, Hertford Regional College johtama konsortio, 
jossa ovat myös mukana North Hertfordshire College ja 
the University of Hertfordshire

» FE Sussex, Sussexin alueen ammatillisten oppilaitosten 
konsortio 

(Press release. 2014.)

Koulutuksen viennin  
yhteistyö ja arvoverkot
The Oxford Partnership on käytännön esimerkki siitä, 
kuinka Suomessakin tapahtuvaa koulutuksen viennin tukea 
olisi kohdennettava eri toimijoiden yhteistyön kehittämi-
seen. Tärkeä osa koulutuksen vientitoiminnan tukemista on 

Yhteistyötä tehdään laajasti 
kansainvälisissä asioissa (esim. 
koulutuksen vienti), laadun ja 
opetuksen kehittämisessä sekä 
henkilökunnan sekä opiskelijoiden 
rekrytoinnissa.

osoittaa resursseja ja huomiota sekä kansallisten (erityisesti 
britit) että kansainvälisten (Mondragon/Wintec –yhteistyö) 
yhteistyöverkostojen rakentamiseen ja ylläpitoon. Espanja-
lainen Mondragon löysi osaamistaan täydentävän partnerin 
Uudesta-Seelannista. Koulutuksen viennin yksi kulmakivi 
on tiedostaa ja löytää toinen toisiaan täydentävät partnerit, 
jotka muodostavat asiakasta ja arvoverkon toimijoita tuke-
van ja ennen kaikkea kiinnostavan arvoverkon. Varsinkin 
tässä artikkelissa esimerkkinä olleen Saudi-Arabian amma-
tillisen koulutuksen tapaisissa suurissa tarjouskilpailuissa 
kestävä ja luotettava yhteistyökumppanuus on ensiarvoi-
sen tärkeää. Toimiva ja luottamuksellinen yhteistyö on toki 
avain tuottavaan toimintaan myös pienemmissä koulutuk-
sen vientihankkeissa.

Arvoverkot tai -ketjut muodostuvat toimijoista, joiden 
toiminta kytkeytyy toisiinsa ja joiden osaaminen täydentää 
toisiaan. Kysymys ei ole pelkästään laaja-alaisesta yhteis-
työstä eri toimijoiden kesken, vaan nimenomaan sellaisesta 
yhteistoiminnasta, joka tuottaa lisäarvoa sekä toimijoille 
että asiakkaille. Saudi-Arabian ammatillisen koulutuksen 
tarjoajista kaikki tekivät laajaa kansallista tai kansainvälistä 
yhteistyötä.

Yhteenliittymät tai konsortiot ovat selvästi olleet en-
siarvoisen tärkeä tekijä, jolla yritykset tai konsortiot ovat 
päässeet Saudi-Arabian markkinoille. Miksi Saudi-Arabian 
ammatillisen koulutuksen markkinoilla 14 koulutuksen 
kansainvälistä toimittajaa ovat olleet niin yhteistyöhaluisia? 
Päästyään perustamaan oppilaitoksia Saudi-Arabiaan he 
ovat näkyvästi esillä voimakkaasti kasvavilla markkinoilla 
(market presence), joten jatkoa ajatellen heidän kykynsä 
reagoida Saudi-Arabian koulutusmarkkinoilla on nopeaa, 
koska he toimivat jo markkinoilla. Saudi-Arabian varsin 
säädellyillä (regulation) markkinoilla toimiminen vaatii 
tietoa, taitoa ja paikallista osaamista. Kaikilla koulutuksen 
tarjoajilla on oltava Saudi-Arabiassa yritys, jonka kautta toi-
minta tapahtuu. Riskien hallinnan (risk limitation & risk 
sharing) kannalta järkevällä yhteistyöllä niitä voidaan jakaa 
ja minimoida. Saudi-Arabian kulttuuri ja siellä asuminen 
on länsimaalaisten näkökulmasta erittäin säädeltyä ja val-
vottua. Colleges of Excellencen tarkoituksena on ollut saada 
maahan ulkopuolisia kouluttajia ja opettajia. Opettajien 
rekrytointi (resource utilizitation) on yksi suurista haas-
teista ja tässäkin laaja verkosto ja yhteistyö mahdollistavat 
paremman lopputuloksen. Laajemmat hartiat antavat myös 
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mahdollisuuden laadukkaampaan toimintaan ja ennen 
kaikkea lisäarvoa asiakkaalle (quality & customer value en-
hancement). Lopuksi yhteistyö mahdollistaa toinen toiselta 
oppimisen ja pääsyn kohti kansainvälistä erityisosaamista 
osaamisen kasvamisen myötä (learning from partners & 
access to talent). (Opetus- ja kulttuuriministeriö. 2013.)
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toiminnan kehittymistä merkittäväksi toimialaksi Suomelle 
sekä tukee jäsenten koulutusvientiliiketoiminnan tavoittei-
den saavuttamista ja tätä kautta suomalaisen koulutusvien-
tiliiketoiminnan kasvua. 

FLF kehittää suomalaista koulutusalan monenvälistä 
tarjontaa kansainvälisille markkinoille, edistää koulutus-
alan osaajien ja organisaatioiden vientiosaamista sekä lisää 
suomalaisten toimijoiden ja koulutusvientibrändin tunnet-
tuutta kohdemarkkinoilla. 

Toiminnassa hyödynnetään Team Finland -verkoston 
voimaa ja kansallista yhteistyötä toteutettaessa markkina-
tapahtumia, vienninedistämismatkoja ja markkinatiedon 
hankintaa. Rahoittajana toimivat työ- ja elinkeinoministe-
riö sekä ohjelman jäsenorganisaatiot jäsenmaksuosuuksilla. 

FLF:ssä on mukana pääosa keskeisistä suomalaisista kou-
lutusvientiliiketoiminnan toimijoista. Jäsenistä noin puolet 
on yksityisiä yrityksiä. Jäseninä ovat lähes kaikki merkittävät 
yliopistot ja ammattikorkeakoulut  sekä ammattioppilai-
toksia. Suurin osa ohjelman yksityisistä yrityksistä tarjoaa 
koulutukseen sekä opetukseen soveltuvia digitaalisia tuot-
teita, teknologioita sekä palveluratkaisuja. Mukana on myös 
konsultti-, arkkitehti-  ja suunnitteluyrityksiä. 

Ohjausryhmässä ovat TEM:n, UM:n, OKM:n, Tekesin, 
Finpron, jäsenyritysten ja -organisaatioiden edustajat.

Keskeiset tavoitteet ja toiminta
FLF:n strategiset tehtävät ovat liiketoimintamahdollisuuk-
sien tunnistaminen ja muuttaminen liiketoiminnaksi, 
markkinoiden avaaminen ja pitkäkestoisen liiketoiminnan 
edistäminen kohdemarkkinoilla, kansainvälinen ja kansal-
linen verkostoituminen ja klusteroituminen sekä suomalai-
sen koulutusliiketoiminnan vientibrändin rakentaminen ja 
kehittäminen.

FLF nopeuttaa jäsentensä kansainvälisen koulutuslii-
ketoiminnan tavoitteiden saavuttamista ja näin edistää 
koulutusliiketoiminnan kehittymistä merkittäväksi toi-
mialaksi Suomelle.

Ohjelman visio määriteltiin vuonna 2013 ulottumaan 
vuoteen 2018. Visio 2018 on Finland – Solutions for educa-
tional excellence. Tällöin Suomi on asemoitunut yhdeksi 
maailman johtavista innovatiivisten koulutusratkaisujen 
vientimaista. 

Jäsenistön segmentointi mahdollistaa kohdistetun pal-
velutarjoaman. Jäsensegmentit ovat:

» Vientiin valmiit ja vientiin tähtäävät yritykset sekä 
korkeakoulut ja toisen asteen oppilaitokset

» Liiketoimintaa suunnittelevat, vasta palveluiden 
kehitysvaiheessa olevat startup-yritykset sekä 
kansainvälistä liiketoimintaa aloittelevat oppilaitokset. 

Toiminnassa ovat aktiivisimpia kansainvälistä kasvua 
tavoitteellisesti hakevat toimijat. Ohjelman palvelutar-
joama koostuu kaikille maksuttomista jäsenpalveluista 
ja tapahtumakohtaisista maksullisista toimenpiteistä. 
Markkinakohtaiset toimenpiteet sekä markkinamahdol-
lisuuksien kartoittaminen kohdistuvat vientivalmiiden 
jäsenten myynnin tukemiseen. Kehitysvaiheessa olevat 
yritykset hyötyvät etenkin verkottumisesta Suomessa sekä 
erityisesti startup-jäsenille suunnatuista palveluista, mm. 
myyntikoulutuksesta.

Jäsenistöä pyritään laajentamaan suuriin suomalaisiin 
teollisuusyrityksiin, joille koulutus ja henkilökunnan ke-
hittäminen ovat merkittävä kilpailutekijä globaalissa kil-
pailussa. 

FLF:n strategiset tavoitteet ovat: 

» Vahvistaa suomalaisten koulutusvientitoimijoiden 
myyntiä ja läsnäoloa pääkohdemarkkinoilla 

» Tunnistaa uusia kiinnostavia markkinoita ja niiden 
arvoketjut. Tehdään pitkäkestoiseen liiketoimintaan 
tähtääviä avauksia priorisoiduilla uusilla 
kohdemarkkinoilla sekä välitetään markkinasignaaleja 
jäsenten myynnin tueksi.

» Terävöittää suomalaisen tarjoaman ja 
ratkaisuosaamisen näkyvyyttä globaalisti.

» Mahdollistaa jäsenten välinen vuorovaikutus ja yhdessä 
oppiminen sekä laajempien kokonaisratkaisujen 
rakentaminen asiakkaiden tarpeisiin.

» Varmistaa kansallisen koulutusliiketoiminnan viennin 
kehitysedellytykset.

 
Pääkohdemarkkinat ovat Persianlahden maat (erityi-

sesti Saudi-Arabia, Arabiemiraatit, Qatar), Venäjä ja Kiina, 
mutta tapahtumia järjestetään myös muilla kiinnostavilla 

F
Kokemuksia suomalaisesta 
koulutusviennistä ja 
verkostoista 2011-2014
Eeva Nuutinen, Project Director,  
Future Learning Finland, Finpro  

Future Learning Finland (FLF) on suomalaisen koulutus-
liiketoiminnan kansainvälistymisohjelma ja markkinointi-
brändi. Ohjelma käynnistyi vuonna 2011 ja on keskeinen 
kansallinen koulutusliiketoiminnan vientiyhteisö. Toi-
mintaa operoi Finpro ry. globaalin asiantuntijaverkoston 
ja Team Finland -verkoston tuella. Ohjelman tukena on 
kolme keskeistä ministeriötä OKM, UM ja TEM.

      Ohjelman tavoitteena on vauhdittaa suomalaisen 
koulutusliiketoiminnan kasvua globaalisti, edistää toimi-
joiden läsnäoloa sekä lisätä suomalaisten koulutusratkaisu-
jen tunnettuutta ja myyntiä keskeisillä kohdemarkkinoilla. 
Future Learning Finland -ohjelma on suunnattu koulutus-
toimialalla toimiville ja kansainvälisiltä markkinoilta liike-
toiminnan kasvua hakeville yrityksille sekä näiden kanssa 
arvoverkostoissa toimiville oppilaitoksille, korkeakouluille 
ja yliopistoille.

Ohjelma perustettiin toteuttamaan osaltaan Suomen 
kansallista koulutusvientistrategiaa. Ohjelma edistää jä-
sentoimijoiden ja verkostojen kautta koulutusvientiliike-
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markkinoilla, kuten Kaakkois-Aasiassa. Toimintakaudella 
2014 - 2015 tehdään avauksia Yhdysvalloissa. FLF osallis-
tuu jäsentensä kanssa myös virallisille ministerivetoisille 
vienninedistämismatkoille, jotka ovat tärkeitä koko suo-
malaisen koulutusliiketoiminnan näkyvyydelle ja uskot-
tavuudelle markkinoilla. 

Jäsenille järjestetään asiakas- sekä päättäjätapaamisia 
sekä kohdemarkkinoilla että Suomessa. Tavoitteena on 
tunnistaa ns. kärkihankkeita, joihin voi osallistua useam-
pi kuin yksi FLF-jäsenorganisaatio. Lisäksi järjestetään 
tapaamisia Suomeen saapuvien opetusalan delegaatioi-
den kanssa. Suomessa jäsenistölle tarjotaan työpajoissa ja 
seminaareissa liiketoimintatietoa ja kiinnostavia puheen-
vuoroja markkinoilta.

Digitaaliset oppimisratkaisut, mm. 
opetuspelit ja – teknologiat ovat yksi no-
peimmin kasvavista opetus- ja koulutus-
liiketoiminnan segmenteistä maailmalla 
sekä Suomessakin. Suomalaisten ratkai-
sujen tunnettuutta on siivittänyt Suo-
men hyvä maine peliteollisuuden edel-
läkävijänä. Suurin osa tämän segmentin 
suomalaisista toimijoista on startup–yri-
tyksiä. FLF:n piirissä edu-ICT-tarjoama 
laajenee myös koko ajan. Tarjoamassa on 
erityisesti etäopetusratkaisuja, matema-
tiikan opetuspelejä, kielenopetuspelejä 
ja analytiikkaa. FLF rakentaa vientiyh-
teistyötä muiden suomalaisten serious 
gaming klustereiden kanssa. 

FLF:n markkinointisivusto www.futu-
relearningfinland.fi toimii jäsenten yh-
teisenä globaalina markkinointi- ja myyntialustana. Sivus-
tolla on esillä noin 70 koulutustuotetta ja tuotekonseptia. 

Suomalaisen koulutusviennin vahvuuksia ovat koulu-
tusosaamisen ja opettajakoulutuksen korkea laatu, joka 
tunnistetaan laajasti maailmalla. Erityisesti kiinnostusta 
herättävät koulutuksen standardointi, opettajantäydennys-
koulutus, ammatillinen täydennyskoulutus sekä erilaiset 
digitaaliset opetusratkaisut. Näissä suomalaisilla on myös 
kilpailukykyisiä ratkaisuja ja kansainväliseen liiketoimin-
taan kykeneviä toimijoita.

Vaikuttavuus
FLF:n vaikuttavuutta mitataan erityisesti jäsenten liike-
toiminnan ja myynnin kehittymisellä. FLF on pystynyt 
lyhyessä ajassa vaikuttamaan jäsenorganisaatioiden kan-
sainvälisen kaupan kasvuun ja tukemaan pitkäkestoisen 
liiketoiminnan avauksissa uusilla markkinoilla. Hyvänä esi-
merkkinä pitkäjänteisen työn tuloksista on Persianlahden 
alue, jossa on saatu useita kaupallisia yhteistyösopimuksia 
ja myös suoria kauppoja Saudi-Arabiassa. Mahdollisuudet 
suomalaisille Saudi-Arabiassa ovat merkittävät. Maa on ke-
hittämässä koko koulutusjärjestelmää sekä julkisella että 
yksityisellä puolella ja tämä avaa suomalaisille todella hyvät 
mahdollisuudet.

Vuonna 2013 suomalainen koulutusvienti oli hyvin esillä 
Saudi-Arabian mediassa IEFE-messujen aikaan. Suomi oli 
tapahtuman teemamaa. Suomi-paviljongin business-osas-
tolla oli mukana 20 FLF-jäsentä. Hallitustasolla on edistytty 
Romanissa ja Tunisiassa, joissa halutaan kehittää paikallisia 
opetusjärjestelmiä EU:n ja Afrikan kehityspankin tuella.

Merkittävää on, että osalle jäsenistä ovat ohjelman sisällä 
syntyneet verkostot tarjonneet kiinnostavia liiketoiminta-
mahdollisuuksia ja kumppanuuksia isompien toimijoiden 
kanssa. Jäsenten verkostoitumisesta on hieno esimerkki 
Sanoma Oyj:n, Educluster Finlandin ja FCG:n toteuttama 
konsortio. Ohjelmassa mukana olevat isot yritykset ovat 
kasvattaneet vientiään, mutta kansainvälistymisen alkuvai-
heessa olevien yritysten avaukset kestävät useampia vuo-
sia. Kaiken kaikkiaan innovatiivisten osaamisratkaisujen 
myynti on haastavaa ja pitkäkestoista liiketoimintaa, jossa 
vaaditaan kärsivällisyyttä jopa usean vuoden ajan.

Suomalaisen koulutusosaamisen markkinointia FLF on 
tehnyt muiden kansallisten toimijoiden kanssa. OKM:n 
kanssa tehty yhteistyö esim. virallisten vierailujen yhtey-
dessä sekä Suomessa että markkinoilla, on ollut tuloksel-
lista. Suomen lähetystöt ja UM:n koulutussuurlähettiläs 
Matti Lassila ovat osaltaan avanneet koulutusviennin tär-
keiden virallisten tahojen ovia mm. Algeriassa, Chilessä ja 
Saudi-Arabiassa. Team Finland -yhteistyö tulee myös jat-
kossa olemaan tärkeä osa suomalaisen koulutusosaamisen 
markkinointia ja myynninedistämistä.

FLF-tapahtumien kautta on jäsenille avautunut mahdol-
lisuus saada kontakteja sellaisiin paikallisiin päättäjiin ja 
asiakkaisiin, joita he eivät olisi yksin voineet saavuttaa. Alu-
eellinen koulutusvientitoiminta ja -klusterit täydentävät 

hyvin FLF-toimijoiden tarjoamaa ja parantavat näiden ky-
kyä toimia kansainvälisillä markkinoilla. Jäsenten toimesta 
on syntynyt myös alueellista koulutusyhteistyötoimintaa 
Turussa, Itä-Suomessa ja Lapin alueella.

FLF on auttanut jäsenorganisaatioita löytämään omaa 
osaamistaan tukevia tuotekehityspartnereita ja muodos-
tamaan monenvälisiä tuotekehitysryhmiä. Jäsenet ovat 
verkottuneet keskenään ja lähteneet konseptoimaan tuo-
tepaketteja esim. turva-alan koulutus, hygieniapassi, kieli-
koulutus, rehtorikoulutus, ammatillinen opettajakoulutus. 
Ohjelma tarjoaa myös Tekesin rahoitusinstrumentteihin 
liittyvää rahoituskonsultaatiota jäsenten arvoverkkohank-
keille. 

Esimerkkinä monenvälisestä tuotekehityksestä voidaan 
mainita ohjelman aikana syntynyt Aviation – ilmailualan 
koulutusratkaisu, jossa ovat mukana Finnair Flight Acade-
my Oy, Patria Pilot Training Oy, Suomen Ilmailuopisto Oy, 
Prewise Oy ja Coptersafety Oy. 

Koulutusviennin haasteet
Yritysten koulutusviennin esteenä on usein suomalaisten 
toimijoiden pieni koko, jäsentymätön tuotepalvelutar-
joama, kokemattomuus kansainvälisessä myynnissä ja 
haasteet uskottavuudessa. Onnistumisia voi hakea mm. 
verkottumalla isojen veturiyritysten kanssa ja rakentamalla 
yhteisiä, kansainvälisesti kilpailukykyisiä tuotetarjoamia. 
Yritykset arvostavat entistä enemmän julkisten koulutus-
organisaatioiden substanssi- ja pedagogista osaamista ja 
kokevat sen hyödyttävän omaa liiketoimintaansa ja luovan 
kilpailuetua kansainvälisillä markkinoilla. Opetuspelien 
testaaminen korkeakouluissa on tärkeää laadun ja uskot-
tavuuden varmistamiseksi. Digitaalisten tuotteiden haas-
teena on kotimarkkinoiden puute. Suomalaisilla yrityksillä 
on vaikeuksia saada referenssejä kotimaasta.

Useiden korkeakoulujen ja muiden oppilaitosten haas-
teina ovat liiketoimintatavoitteiden jäsentymättömyys ja 
resurssien puute sekä kokemattomuus osaamisen tuotteis-
tamisessa ja kansainvälisessä myynnissä ja markkinoinnissa. 

Vasta FLF-ohjelman käynnistyttyä huomattiin, että mo-
nilla organisaatioilla on paljon koulutusosaamista, mutta 
ei välttämättä osaamista, valmiuksia ja resursseja tehdä 
myyntiä kansainvälisessä ympäristössä. Kansainvälistymi-
sen esteeksi on tunnistettu myös, että toimialalla ei juuri ole 
ollut yhteistyöverkostoja vaan organisaatiot ovat toimineet 

FLF on pystynyt lyhyessä ajassa 
vaikuttamaan jäsenorganisaatioiden 
kansainvälisen kaupan kasvuun 
ja tukemaan pitkäkestoisen 
liiketoiminnan avauksissa uusilla 
markkinoilla.
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hyvin itsenäisesti, jopa kilpaillen keskenään. Tämä ei ole 
ongelma kotimarkkinalla, mutta organisaatioiden pieni 
koko ja kapeat osaamisalueet haittaavat merkittävästi me-
nestystä kansainvälisillä markkinoilla. Yhteistyöverkostoja 
ja yhteistarjoamia on alkanut syntyä vähitellen. Lisäksi kor-
keakoulujen ja oppilaitosten vientiä rajoittavat lainsäädän-
nölliset esteet, näistä merkittävin on tutkintomyyntikielto. 

Suomessa ei juuri ole puhuttu koulutusviennistä liiketoi-
mintana ja siksi koulutusviennin määrittely on ollut ja on 
osin hieman epäselvä. Yhä edelleen on korostettava, että ky-
seessä on voittoon tähtäävä liiketoiminta, jota harjoittavat 
yritykset sekä korkeakoulujen ja oppilaitosten liiketoimin-
tayksiköt tai kansainvälistymisyksiköt. Parhaimmassa ta-
pauksessa oppilaitosten yksiköt on myös 
resursoitu riittävästi sekä taloudellisesti 
että osaamisen puolelta, ja niillä on stra-
tegiset liiketoiminnalliset tavoitteet. 

Tällä hetkellä viennin arvo on kor-
keintaan noin 100 miljoonaa, mikä si-
sältää myös kalustemyynnin ja suunnit-
telut. Varsinainen osaamisen vienti on 
ehkä 20-30-miljoonaa. Tyypillisimmät 
koulutusosaamisen kaupat ovat täyden-
nyskoulutusta. 

Alan sisällön määrittelyyn löytyy 
useita eri näkökulmia. FLF:n piirissä pu-
hutaan liiketoiminnasta, joka on hajau-
tunut useille eri toimialoille kuten ohjel-
mistoteollisuus, kustannusala, palvelut, IT, rakentaminen, 
arkkitehtuuri, huonekalut ja osaamisen sisällön myynti. 
Näiden tunnistettujen toimialaklustereiden yhteenlaskettu 
liikevaihto on noin 15 miljardia euroa. Koulutusliiketoimin-
ta tarjoaa näille merkittävän kasvumahdollisuuden tule-
vaisuudessa.

Tarvitaan sekä kehittämistä  
että business-ohjelmaa
Koulutusvientiliiketoiminnan kehittäminen on Suomessa 
vasta alussa. Koulutusvientistrategian synnyttämä hype on 
laantunut ja toimijakentässä on tapahtunut kypsymistä, 
on alkanut muodostua suhteellisen realistinen ymmärrys 
koulutusviennin vaatimuksista. Markkinoille on syntynyt 
yliopistojen ja ammattikorkeakoulujen yrityksiä, jotka on 
suunnattu koulutusvientiin. Tällaisia ovat mm. Educluster 

Yhä voimakkaammin keskustellaan 
myös koulutusviennin 
lainsäädännöllisistä esteistä, jotka 
koskevat koulutusorganisaatioita.

Finland (Jyväskylän yliopisto), Finland University (Turun, 
Tampereen ja Itä-Suomen yliopistot) sekä Haaga-Helian 
Global Education Services.

FLF:n toiminta on osaltaan vauhdittanut tätä kehitys-
tä. Mutta kaikilla ei ole tahtoa, osaamista eikä valmiuksia 
lähteä tekemään vaativaa kauppa kansainvälisessä kovassa 
kilpailussa. Yhä voimakkaammin keskustellaan myös kou-
lutusviennin lainsäädännöllisistä esteistä, jotka koskevat 
koulutusorganisaatioita.

Suomessa tarvitaan tuotteiden ja liiketoimintaosaami-
sen kehittämistä varten omia julkisin varoin rahoitettuja 
hautomo-ohjelmia, joissa eri toimijat voivat kehittää osaa-
mistaan. Lisäksi tarvitaan liiketoimintalähtöinen kansain-
välistymisohjelma, joka pystyy yhdessä Team Finland –toi-
mijoiden kanssa tehokkaasti markkinoimaan suomalaista 
monipuolista koulutusvientiosaamista, tunnistamaan 
liiketoimintamahdollisuuksia ja tukemaan toimijoita pit-
käkestoisen liiketoiminnan avauksissa markkinoilla. Kou-
lutusviennin kansainvälistymisohjelman vetäjällä on oltava 
vahva globaali läsnäolo markkinoilla, kyky avata markki-
noita ja kyky tukea jäsenistöä myynnin kasvattamisessa 
kohdemarkkinoilla.
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mahdollisuudet ulkomaisille asiakkaille tarjottavassa kou-
lutuksessa. Alkuinnostuksessa usein unohtuu, että kou-
lutusvienti on ulkomaankauppaa, joka vaatii resursseja, 
riskinottoa ja päättäväisyyttä. Harvalla oppilaitoksella on 
– ainakaan ollut - tähän mahdollisuutta, saati vahvaa stra-
tegista päätöstä.

Varsin pian koulutusviennissä aletaan kuitenkin puhua 
yhteistyöstä. Yhteistyö näyttäytyy usein ratkaisuna sille, 
mikä koulutusviennissä on haastavaa. Yhteistyön ajatellaan 
jakavan riskiä ja helpottavan epävarmuutta. Yhteistyöver-
koston toivotaan tarjoavan ratkaisuja koulutusviennin sol-
mukohtiin: esim. tuotteistamiseen, markkinointiin, resurs-
sipulaan. Samankaltainen oli tilanne myös Pirkanmaalla 
Learning Bridge –hankkeen alkaessa. Alueella oli viritelty 
yhteistyötä koulutusviennin tiimoilta, mutta monissa or-
ganisaatioissa koulutusviennin käyntiin saaminen tuntui 
haastavalta. Yhteinen ajatus oli, että yhteistyössä toisten 
kanssa koulutusvienti olisi helpompi saada liikkeelle.

Learning Bridge - pirkanmaalaisen koulutusosaamisen 
vientiverkosto -hankkeeseen ei ollut vaikea löytää osallis-
tujia. Kaikki halusivat olla mukana. Aiesopimus saatiin jo 
hakuvaiheessa kaikilta merkittäviltä koulutuksentarjoajilta 
Pirkanmaalla. Hakemusta kirjoitettaessa syntyi kuva, että 
koulutusvientiasioita on jo varsin pitkälle ajateltu monissa 
organisaatioissa ja koulutusviennissä ollaan aivan onnis-
tumisen kynnyksellä. Pian projektin aloittamisen jälkeen 
huomattiin, että alussa ollaan lähes kaikissa organisaati-
oissa ja paljon uutta on opittava, uusia yhteistyömalleja 
synnytettävä sekä puhuttava asioista avoimesti, jotta kou-
lutusviennin kehittäminen olisi mahdollista.

Verkostoitumisen solmukohtia
Koulutusvientiverkostoa koskevat samat ominaispiirteet 
kuin verkostoja yleensäkin. Verkostoitumisessa on kysy-
mys ihmisten tavasta muodostaa yhteistyö-, tiedonvaih-
to- ja avunantosuhteita keskenään. Organisaatioiden vä-
liselle verkostolle on usein ominaista yhteiset tavoitteet 
ja päämäärät, pyrkimys kohdata epävarmuus paremmin 
kuin ilman verkostoa sekä tavoite löytää verkostosta omaa 
osaamista täydentävää erityisosaamista. Silvennoisen mu-
kaan verkostoon liittyy aina myös mahdollisuuden idea. 
Verkostoa luodaan aina myös tulevia, mahdollisia tilanteita 
ja kehityskulkuja varten. (Silvennoinen 2008. )

Verkostoon liittyy vahvasti ajatus sen sisältämästä sosiaa-
lisesta pääomasta. Poutiainen toteaa, että sosiaalinen pää-

oma on verkostoihin läheisesti liittyvä yksilön tai yhteisön 
”omistama” voimavara, joka on juurtunut tiukasti ihmisten 
välisiin suhteisiin. Resurssina sosiaalinen pääoma on jakau-
tunut epätasaisesti. Myös yksilöiden kyky ottaa käyttöön ja 
hyödyntää se potentiaali, mikä heidän sosiaalisissa verkos-
toissaan on, vaihtelee suuresti. (Poutiainen 2014, 32.)

Vaikka verkosto perustuu yhteistyöhön ja jakamiseen, 
se ei useinkaan ole tasa-arvoinen rakenne. Verkostossa 
on aina keskustat, kutojat ja tähdet (van Dijk 2005). Ver-
kostossa on erilaisia ja vaihtuvia rooleja. Joku kutsuu ja 
tuo uusia toimijoita mukaan. Joku luo aktiivisesti yhteis-
työsuhteita eri toimijoiden välille. Joku seuraa toimintaa 
ja pitää verkostoa eräänlaisena optiona tulevaisuuden tar-
peiden varalta.

Tämä verkoston rakentuminen erilaisista toimijoista 
näkyi myös Learning Bridge –hankkeessa. Hankkeen ai-
kana verkosto selvästi rakentui ja järjestäytyi. Verkostossa 
erottuivat ne, jotka pyrkivät tosissaan tekemään koulutus-
viennistä osan organisaation arkea. Nämä toimijat muodos-
tavat ryhmän, joka rakentaa vahvoja siteitä, pitää yhteyttä 
varsin tiiviisti ja jota leimaavat vastavuoroiset palvelukset 
ja molemminpuolinen luottamus. Ydinryhmän ympäril-
lä on joukko niitä, joita koulutusvienti kiinnostaa, mutta 
joilla ei vielä ole organisatorisia tai muita valmiuksia läh-
teä kunnolla mukaan. Tätä joukkoa voisi kutsua ”toisen 

K
Koulutusvienti ja 
verkostoitumisen 
välttämättömyys

Elina Harju, projektipäällikkö ja  
Johanna Järvinen-Taubert, projektisuunnittelija  
Learning Bridge – pirkanmaalaisen  
koulutusosaamisen vientiverkosto –hanke
Opinpaja Oy

”Koulutusviennissä on selkeintä hoitaa hommat oman orga-
nisaation kanssa.” ”Koulutusvienti vaatii vahvat verkostot ja 
hyviä yhteistyökumppaneita onnistuakseen.” ”Verkosto on 
liian epämääräinen ja sekava rakenne tehdä koulutusvien-
tiä”. Learning Bridge – pirkanmaalaisen koulutusosaamisen 
vientiverkosto on liki kaksi vuotta tutkinut verkostoitumi-
sen mahdollisuuksia ja kompastuskiviä koulutusviennissä. 
Mitä olemme oppineet?

Verkot vesille koulutusviennissä – 
miksi?
Koulutusvienti on asia, josta kaikki ovat kiinnostuneita, 
mutta josta harvalla on oikeasti kokemuksia. Tässä hieman 
hatarassa lähtökohdassa piilee kuitenkin myös lupaus: 
kaikki haluavat olla koulutusviennissä mukana, jos ja kun 
jotakin alkaa tapahtua. 

Koulutusvientiin liittyy yleensä ensi-innostus oman 
organisaation sisällä saman henkisten kesken: nähdään 
koulutusviennin iso potentiaali ja oman organisaation 

Yhteistyöverkoston 
toivotaan tarjoavan 
ratkaisuja 
koulutusviennin 
solmukohtiin: esim. 
tuotteistamiseen, 
markkinointiin, 
resurssipulaan.
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aallon väeksi”, joka on valmista auttamaan ja oppimaan. 
Verkostosta löytyy myös niitä, joilla on vielä pitkä matka 
käytännön koulutusviennin toteuttamiseen, mutta jotka 
haluavat olla kuulolla. Näistäkin organisaatioista löytyy yk-
sittäisiä ihmisiä, joilla olisi intoa ja valmiuksia yksilöinä olla 
koulutusviennissä mukana. Myös ne organisaatiot, jotka 
ovat linkittyneet verkostoon vain välillisesti, ovat tärkeitä 
informaation levittäjiä ja tuntosarvia.

Verkostoitumisen yhteydessä pitää kysyä, mikä on ver-
kostoitumisen tavoite ja päämäärä. Kun toimijat jakavat 
yhteisen tavoitteen ja vision, yhteistyö yhteisen päämäärän 
hyväksi tiivistyy. Mihin ongelmaan koulutusvientiverkos-
tolla haetaan ratkaisua? Ongelmanasettelu luo käsikirjoi-
tuksen eli tässä tapauksessa projektisuunnitelman, jolla toi-
mijat tuodaan yhteen, herätetään kiinnostusta, värvätään 
mukaan väkeä (Poutiainen 2014).

Verkostoitumisen helmet
Verkoston voidaan ajatella tuottavan koulutusvientiin 
monenlaista hyötyä: riskin jakamista, toisilta oppimista, 
niukkojen resurssien yhdistämistä jne. Verkostoitumi-
seen liittyy myös ajatus oman osaamisen laajentamisesta 
ja täydentämisestä toisten osaamisen avulla. Kaikki eivät 
ole asiantuntijoita kaikessa, mutta omasta organisaatiosta 
uupuvaa osaamista voi saada verkostokumppanilta. Tärkeää 
on tietoisuus siitä, mitä osaamista eri organisaatioilla on ja 
mikä on oma vahvuus ja rooli verkostoyhteistyössä.

Van Dijkin (2005) mukaan verkosto tarvitsee aina kriit-
tisen massan ihmisiä. Verkoston synergia syntyy vasta, kun 
riittävän monta, riittävän erilaista toimijaa yhdistää voi-
mansa yhteisen tavoitteen edistämiseksi. On luonnollista, 
että samanhenkisten ja samanlaista osaamista omaavien on 
helpompi tehdä yhteistyötä, mutta sama + sama = sama. 
Hyvään verkostoon tarvitaan erilaista osaamista, erilaisia 
toimijoita. Verkostoitumisen tavoitteena voisikin olla riit-
tävän erilaisten partnerien löytäminen. Yllättävä yhteistyö-
kumppani voi mahdollistaa täysin uuden ja ainutlaatuisen 
tuotteen syntymisen.

Koulutusvienti tarvitsee niin horisontaalista (esim. 
saman koulutusasteen oppilaitosten välistä) yhteistyötä, 
kuin vertikaalista (eri kouluasteidenkin välistä) yhteistyö-
tä. Asiakkaiden toivomukset ja tilaukset sisältävät usein 
moninaisia elementtejä tai vaativat sellaista osaamista, jota 
omasta talosta ei löydy. Koulutusvientitilaukset voivat tulla 
myös niin yllättäen tai olla niin laajoja, että organisaation 

omat resurssit eivät riitä vastaamaan asiakkaan tarpeisiin. 
Tällaisessa tilanteessa toimiva verkosto voi tarjota tarvitta-
van avun ja resurssit. 

Mikä saa yhteistyön toimimaan? Hyvä verkostoyhteistyö 
edellyttää keskinäistä tuntemusta ja luottamusta verkosto-
kumppanien sekä asiantuntijuuteen että toimintatapoihin. 
Myös onnistuneet yhteiset kokemukset vahvistavat verkos-
toa ja sen toimintaa. Verkoston toiminnan pitää perustua 
yhteistoiminnallisuuteen ja vastavuoroisuuteen. Verkos-
tossa pitää olla myös erilaisia osallistumismahdollisuuksia. 
Poutiainen toteaa, että pelkkä vuorovaikutuskin edistää 
luottamuksen ja luottamussuhteiden syntyä, kun ihmiset 
oppivat tuntemaan toisensa, jakavat tietoa ja muodostavat 
yhteyksiä. (Poutiainen 2014).

Learning Bridge -hankkeessa oli alussa ”sisäänajotilai-
suuksia” eli verkostotapaamisia. Näissä tapaamisissa ope-
teltiin koulutusviennin perusasioita ja kieltä sekä jaettiin 
kokemuksia ja ajatuksia koulutusviennistä. Niihin osallistui 
lukuisa joukko ihmisiä ja usein aivan uusia ihmisiä, jolloin 
keskustelu alkoi aina uudestaan. Vuorovaikutus, mahdolli-
suus keskustella asiasta ja vaihtaa ajatuksia ja kokemuksia, 
selvästi edisti luottamussuhteiden syntymistä.  

Verkostotapaamisilla oli tärkeä rooli verkoston luomi-
sessa ja niistä tuli erittäin positiivista palautetta.  Jonkin 
ajan kuluttua todettiin verkostotapaamisten tehneen teh-
tävänsä. Eteenpäin pääsemiseksi keskityttiin seuraavak-
si teemaryhmiin, jotka muodostuivat aidon ja olemassa 
olevan tarpeen mukaan: mm. Kiina-ryhmä, Intia-ryhmä, 
Venäjän messut -ryhmä jne. Nämä eri asioihin keskitty-
neet ryhmät muodostivat omia ”alaverkostojaan” Learning 
Bridge -verkoston sisälle. Näihin teemaryhmiin oli kaikilla 
vapaa pääsy oman kiinnostuksen, osaamisen ja tavoitteiden 
mukaisesti. Ryhmät tähtäsivät usein jonkin konkreettisen 
tehtävän - koulutustarjousten, yhteisen suunnitelman tai 
messuesiintymisen tmv. - luomiseen.

Learning Bridge -hanke sai alulle paljon sitä, mitä toivot-
tiinkin. Verkosto on kehittänyt yhteisiä koulutustuotteita, 
koostanut tuotetarjotinta, suunnitellut yhteisiä koulutus-
kokonaisuuksia, laatinut yhdessä koulutustarjouksia sekä 
toteuttanut koulutusvientikokonaisuuksia. Verkosto on 
tarjonnut alustan ja eväät yhteistyölle koulutusviennissä.

Verkot sykkyrällä?
Vaikka koulutusvientiverkoston ajatellaan syntyvän or-
ganisaatioiden välille, viime kädessä yhteistyötä tekevät 

käytännössä yksittäiset ihmiset. Kun ihminen verkostossa 
vaihtuu, aloittaa uusi tekijä usein yksin ja alusta. Selkeä 
henkilövastuu auttaa koulutusvientiasioiden käytännön 
hoitamisessa ja edistämisessä, mutta henkilömuutokset 
palauttavat asiat herkästi lähtöruutuun.

Organisaatiotkaan eivät ole staattisia. Pirkanmaalla 
on ollut käynnissä useita isojen koulutusorganisaatioiden 
yhdistymisiä ja organisaatiomuutoksilta ei liene välttynyt 
yksikään suuri koulutuksentarjoaja. Yhdistymisten ja orga-
nisaatiomuutosten keskellä avainhenkilöt usein vaihtuvat ja 
koulutusvientiasiat herkästi pysähtyvät ja venyvät. 

Ajatus yhteistyön ja verkoston välttämättömyydestä 
koulutusviennissä on oikeansuuntainen, mutta verkosto 
ei tuota hyötyjä itsestään. Verkosto ei ole passiivisten osal-
listujien löyhä kudos. Myös yhteistyö vaatii resursseja, päät-
täväisyyttä, sitoutumista, luottamusta, 
joustavuutta, omien ja toisen osaamisen 
tunnustamista. Tämä tahtoo usein unoh-
tua. Myös verkostossa toimimista ja sen 
rakentamista pitää resursoida, jos organi-
saatio haluaa aitoja hyötyjä verkostosta. 
Verkoston rakentaminen vaatii jonkun 
tai joitakuita, jotka näkevät sen arvon ja 
alkavat kutoa ja rakentaa sitä. 

Minkä muotoinen  
verkko valitaan?
Yksi Learning Bridge -hankkeen tavoit-
teista oli selvittää, mikä voisi olla sopiva 
tapa organisoida koulutusvientiä jatkossa 
Pirkanmaalla. Odotuksia ja toiveita asian 
suhteen oli useita ja asiasta käytiin moni-
naisia keskusteluja, mutta valmiutta isoihin organisatorisiin 
tai resursseja vaativiin ratkaisuihin ei organisaatioissa ollut.

Isot organisaatiot kannattivat vapaamuotoista yhteistyö-
rakennetta, pienemmät taas tiiviimpää yhteistyötä. Monilla 
organisaatioilla oli toive ”hubista” eli keskuksesta, johon 
suomalaisesta koulutusosaamisesta kiinnostuneet voisivat 
ottaa yhteyttä. Tässä toteutuisi ns. ”yhden luukun periaate”: 
asiakkaan ei tarvitse tietää, kuka toivotonlaista koulutusta 
voisi toteuttaa vaan yhteydenotto hubiin riittää. Tämä kes-
kus välittäisi tarjouspyyntöjä eteenpäin ja saattaisi sopivia 
verkostokumppaneita yhteen kokoamaan yhteistä tarjo-
usta. Keskeistä tällaisessa hub-ajatuksessa olisi keskuksen 
puolueettomuus: tarjouspyyntöjä pitäisi välittää verkoston 

Myös yhteistyö vaatii resursseja, 
päättäväisyyttä, sitoutumista, 
luottamusta, joustavuutta, 
omien ja toisen osaamisen 
tunnustamista.
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jäsenille reilusti ja osaamiseen perustuen. Tällainen keskus 
voisi toimia alueellisesti, mutta tehdä yhteistyötä eri toimi-
joiden kanssa eri puolilla Suomea.

Learning Bridge -hankkeessa keskusteltiin myös mah-
dollisen osuuskunnan perustamisesta koulutusvientiin. 
Osuuskunta olisi varsin kevyt ja notkea organisaatiomuoto, 
johon voi kuulua niin isoja kuin pieniä organisaatioita ja 
sekä julkisia että yksityisiä toimijoita. Osuuskunnasta kou-
lutusviennin organisointimuotona innostuivat eniten pienet 
toimijat, jotka päättivät perustaa yhdessä erityisesti koulu-
tusvientiin keskittyvän osuuskunnan, Learning Scoopin.

Verkoston mahdollisuudet jatkossa
Koulutusvientiverkoston toiminta on paljolti verrannolli-
nen koulutusviennin asemaan ja mahdollisuuksiin kussakin 
organisaatiossa. Parhaassa asemassa ovat ne organisaatiot, 
joissa asia on selvästi linjattu. Nämä organisaatiot ovat teh-
neet strategisen linjauksen koulutusviennistä, asettaneet 
tavoitteet sekä rekrytoineet ja resursoineet toimintaa tavoit-
teen mukaisesti. Toiset näistä organisaatioista ovat myös 
ottaneet selkeän yhteistyön linjan koulutusviennissä: kuu-
lostellaan maailmalla aktiivisesti tarpeita, välitetään niitä 
eteenpäin, markkinoidaan myös muun verkoston osaamista 
ja tehdään aktiivisesti yhteistarjouksia. Nämä organisaatiot 
pystyvät hyödyntämään verkostoa parhaiten ja samalla myös 
itse aktiivisesti rakentavat verkoston toimintaa.

Joissakin organisaatioissa on sovittu, että organisaatio ei 
itse tee koulutusviennin myyntiä ymv., mutta on tarvittaes-
sa resurssina ja apuna toisille organisaatioille. Myös tällai-
set verkostokumppanit ovat tärkeitä. Pienet koulutusalan 
yritykset ovat puolestaan aktiivisesti hakeneet yhteistyötä 
oppilaitostoimijoiden kanssa. Parhaimmillaan yritysten ja 
julkisten organisaatioiden yhteistyö on hyödyksi kaikille. 
Yrityksillä on usein joustavuutta ja kykyä nopeisiinkin pää-
töksiin.  Joustavan yhteistyön edessä on kuitenkin usein 
monia isojen organisaatioiden byrokraattisia esteitä.

Olisikin tärkeää luoda yhteistyörakenteita ja toimintata-
poja julkisten ja yksityisten organisaatioiden välille. Näillä 
yhteisesti sovituilla toimintatavoilla varmistettaisiin, että 
kaikkiin - isoihin ja pieniin – koulutusvientiä koskeviin 
tarjouspyyntöihin, vastataan annetussa ajassa ja tarvitta-
essa välitetään tarjouspyyntö eteenpäin muualle Suomeen. 
Verkostomaisessa toiminnassa tuote tuotetaan hajautetusti 
verkostossa. Tätä varten tarvitaan rakenteita, jotka mah-

dollistavat joustavasti yhteisten koulutuskokonaisuuksien 
järjestämisen. Hinnoittelun ja toimintatapojen tulee toi-
mijoiden välillä olla selkeitä ja sovittuja. 

Valomo-osuuskunnan toimitusjohtaja Heikki Salo sanoi 
yhdeksi osuuskuntayrittämisen ja yhteistyön kulmakiveksi 
teesin ”ensin kaadetaan hirvi ja vasta sitten jaetaan lihat”. 
Verkoston on luotettava reiluun peliin ja keskityttävä olen-
naiseen. Hankkeen aikana huomattiin, että rahasta puhu-
minen on julkisille organisaatioille usein ongelmallista. 
Hinnoittelu on kaiken kaikkiaan haastavaa koulutusvien-
nin maailmassa ja myös siinä tarvitaan yhteisiä näkemyk-
siä. Koulutusvientiverkoston tulee olla luottamusverkosto, 
jossa voidaan myös jakaa arkaluontoisia asioita ja tukeutua 
toisiinsa ongelmatilanteissa.

Väliarvioinnin mukaan Learning Bridge -hankkeen yksi 
hyvää yhteishenkeä rakentava asia on ollut mukava ja haus-
ka viestintä. Asioista voidaan puhua iloisella otteella ja silti 
asiallisesti. Voidaan toimia rennosti ja siitä huolimatta kun-
nianhimoisesti. Verkostot eivät synny tai toimi tyhjiössä, 
vaan niihin vaikuttavia tekijöitä on useita. Avainroolissa 
ovat usein ihmiset, mutta myös ajan hengellä, kulttuurilla 
ja ympäristöllä on merkitystä. (Poutiainen 2014.) Koulutus-
viennin pariin näyttää hakeutuvan aktiivisia, kehittämis- 
ja uudistamishaluisia ihmisiä. Näille ihmisille tulisi antaa 
resursseja, vapautta ja vastuuta tehdä koulutusvientityötä 
uusia tapoja löytäen.

Hyvä verkosto on rohkea. Hyvä verkosto elää ja muut-
tuu. Hyvä verkosto tarjoaa mahdollisuuksia, joihin yksin 
ei voisi päästä.
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hidasta. Vanhojen kylien läpi ajetaan reilua sataa, kukko-
jen, koirien, hevosvaljakoiden ja kaiken sen vuosisataisen 
rakennuskannan vilistäessä ohi. Toisaalta pelottaa ja toi-
saalta hävettää. 

Elämän kirjo näissä pienissä kylissä on niin läsnä kuin 
missään vain voi olla. Hienouksia ei ole, rakennukset ovat 
osa rähjäisiä, osaa on korjailtu ja suuri osa rakennuksista 
on vain jollain ihmeellä vielä pystyssä. Rahaa ihmisillä kor-
jaamiseen tai uuden rakentamiseen ei ole. Kylissä eletään 
hyvin pitkälti luontaistaloudessa. Hevosvankkurit ovat 
perheen kulkuneuvo, kyydissä voi olla heinää, puuta tai 
koko perhe. Yksi mieleenpainuvimpia näkyjä on ollut kun 
perheen tytär ajaa hevosvankkureilla tienvartta – ylpeänä 
ja iloisena ajamisestaan.

Saavumme Perzascaan, jossa asutus on keskittynyt tii-
viiseen kylämuotoon ja talot on paikalliseen tapaan kytket-
tyjä toisiinsa. Kylässä on muutama kerrostalo, valitettavan 
huonokuntoisia kylläkin. Osa kerrostalojen asukkaista on 
muuttanut muualle työn perässä ja tavan mukaisesti asunto 
vain jätetään tyhjilleen. Kerrostalossa voi välissä olla yksi 
rappu kokonaan asumatta. Näin talojen kunto rappeutuu 
hyvin nopeasti. Erikoisinta lienee savupiippujen rakentami-
nen kerrostalojen seinille huoneistokohtaisista tulisijoista.

Energiahuolto haasteena
Romanian ilmasto on kahtiajakoinen; talvella on kahden - 
kolmen kuukauden kylmä jakso, jolloin pakkasta voi olla 
kylmimmillään – 15 astetta. Vastaavasti kesä on todella 
kuuma ja lämpötila voi nousta pitkäksi aikaa yli 40 astee-
seen. Energiahuollossa tarvitaan siis sekä lämmitystä että 
jäähdytystä. Toki näitä kumpaakin teknisesti on saatavis-
sa, mutta teknologia maksaa näihin olosuhteisiin nähden 
huomattavan paljon. 

Kehityshankkeemme tavoitteena on löytää Perzascan 
kunnan tilanteeseen mahdollisimman hyvä ratkaisu niin 
talouden, tekniikan kuin myös luonnonvarojen hyödyn-
tämisenkin suhteen. Hyvä lähtökohta on se, että kunnalla 
on omaa metsää 2000 ha ja hakkuuoikeutta kunnalla on yli 
1000 m3 vuodessa. Puunkorjuu näissä haastavissa rinneolo-
suhteissa vaatii omaa erityisosaamistaan mutta sitä paikalli-
silla hakkuumiehillä omalla tavallaan on. Työn tehokkuus ja 
työturvallisuus ovat sitten toisarvoisia asioita.  Suomalaisel-
la korjuutekniikalla näissä rinteissä ei juuri jakoa ole. Puun 
käytön suhteen mahdollinen energian tuotanto tuo uusia 

P
Asko Puhakka, lehtori,  
Karelia-ammattikorkeakoulu, Biotalouden keskus

Romaniaa, Timisoarasta 
aavojen peltojen halki 
metsäisille Tonavan 
rannoille

Päämääränä Perzascan kylä
Olemme matkalla eteläisessä Romaniassa, kauniin Tonavan 
rantamailla, joen vierellä rinteet kohoavat noin 500 met-
rin korkeuteen. Paikkakunnan nimi on Perzasca, pienehkö 
kuntataajama sijaitsee noin 150 kilometriä etelään Timiso-
arasta. Joen vastarannalla on Serbia, joten rajajoki muodos-
taa samalla rajan Europan unionille. Matka Timisoarasta 
Perzascaan näyttää erittäin vaihtelevan kuvan Romaniasta. 
Alkuvaiheessa näkymää hallitsevat todella suuret – oikeas-
taan rannattomat peltoaukeat. Kaukana horisontissa näkyy 
suuria viljasiiloja ja valtavia kolhoosien aikanaan rakenta-
mia halleja ja kuljettimia. Matkan jatkuessa maisemassa 
nousee metsäisiä rinteitä ja jokiuomia.

Jo pelkkä matka Perzascaan on elämys ja samalla koet-
telemus. Matka kestää kolme tuntia romanialaista vauhtia. 
Suomalaisen rallikansan vauhdilla se kestäisi vähintään nel-
jä tuntia. Osan matkaa tie on niin huonokuntoinen kuin 
vanha asfalttitie voi vain olla, mutta se ei autoilun vauhtia 

mahdollisuuksia puuraaka-ainevarojen käyttöön ja metsis-
tä saatavaan tuloon. Nykyisellään parhaat osat rungoista 
myydään puuteollisuuteen ja loppu käytetään polttopuiksi 
tai jätetään metsään.

Perzascan kunnan energiahuollon suunnittelua jatke-
taan todennäköisesti tilaushankkeena ensi syksynä. Kun-
nan pormestari pyysi tapaamisemme yhteydessä tarjousta 
energiahuollon kannattavuuden vaihtoehtojen selvittämi-
sestä ja toki mielellämme tarjouksen rakentelemme.

Kumppanuuden kehittyminen  
vaatii aikaa ja aktiivisuutta
Kumppanuussuhdettamme Länsi-Romaniassa toimivan 
elinkeinoyhtiö RWD Westin kanssa on valmisteltu jo yli 
kolmen vuoden ajan. Ensimmäiset askeleet ovat olleet Josek 
Oy:n ja Pohjois-Karjalan maakuntaliiton yhteishankkeen 
kautta toteutettuja vierailuja. Karelia-ammattikorkeakoulu 
tuli mukaan Metlan hallinnoimaan Kiemet-hankkeeseen, 
jossa Perzascan kunta oli yhtenä pilottikohteena. Nyt 
olemme siinä vaiheessa, että hankevaroilla kustannetusta 
yhteistyöstä ollaan ainakin osin siirtymässä asiantuntijapal-
velujen kaupallisen tuotannon puolelle. Tällainen siirtymä 
ei ole kovinkaan helppo. Monessa tapauksessa siirtymä on 
jäänyt toteutumatta ja asiakkuus on jatkunut ainoastaan 
ulkoisesti rahoitettujen hankkeiden puitteissa. Oma koke-
mukseni on, että asiakkuussuhteen kehittyminen edellyttää 
syvän luottamuksen muodostumista.

Asiakkaan ja palvelun tarjoajan on saatava kumppanuu-
desta jotain heille molemmille merkityksellistä. Perzascan 
tapauksessa kunnan pormestari on henkilönä niin sitoutu-
nut kunnan kehittämiseen, että hän haluaa henkilökohtai-
sesti panostaa asioiden edistymiseen. Meidän puoleltamme 
kumppanuuden kehittyminen on edellyttänyt aktiivisuutta 
asiakkuuden kehittämisen suhteen. On jaksettava matkus-
taa paikalle vaikka tie on pitkä ja kuoppainen. Konkreettise-
na palkintona voi olla mukava keskustelulounas kauniissa 
Tonavan rantamaisemassa. Tai palkintona voi olla kunnan 
pormestarin toivomus yhteistyön jatkamisesta ja tarjous-
pyyntö seuraavan urakan aloittamiseksi. Ja palkintona on 
oman asiantuntemuksen kehittyminen – ymmärryksen 
laajentuminen ja syventyminen eurooppalaisuuden eri 
tilanteista.
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R
Anna Olkkonen, suunnittelija,  
Aducate / Itä-Suomen yliopisto

Kiina-yhteistyötä 
terveydenhuollon 
johtamisessa

tuntemus oli hyvin vähäistä, joten ohjelmaan kuului myös 
sosiaalinen osio. Vieraamme saivat tutustua suomalaiseen 
kulttuuriin sekä urheiluun. He kävivät mm. Sibelius- kon-
sertissa, Kallavesiristeilyllä, von Wrightin kulttuuripolulla, 
paikallisissa jalkapallo- ja jääkiekko-otteluissa, jopa käve-
lemässä jäällä sekä avantouimassa. Suurin haaste heille 
kuitenkin oli tottua suomalaiseen ruokakulttuuriin.

Osallistujat olivat erittäin aktiivisia keskustelijoita, kom-
mentaattoreita ja kyselivät paljon. Täten opettavaisiin kes-
kusteluhetkiin tarvittiinkin paljon aikaa. Kielinä käytettiin 
sekä englantia että kiinaa, joten tulkki oli tarpeen kaiken 
aikaa. Kotiin viemisiksi päällimmäisenä nousi suomalaisen 
yhteiskunnan tasa-arvoisuus, potilasta kunnioittava ja osal-

listava hoito sekä terveyden edistämisen näkökulma. Li-
säksi sairaanhoitajien osaaminen ja vastuullinen rooli sekä 
työnjako lääkäreiden kanssa herättivät suurta kiinnostusta. 

Uskomme, että ryhmien vierailujen seurauksena Pu-
dongin alueella hoitajien koulutuskysymys nousee nykyistä 
vahvemmin esiin. Toisena tärkeänä viestinä Shanghaihin 
meni myös johtajien kouluttamisen merkitys. Kolmantena 
viestinä oli lääkäreiden ja hoitajien työnkuvien ja yhteis-
työn kehittäminen. Palautteen perusteella onnistuimme 
hyvin ohjelman toteutuksessa sekä sisällön että järjestelyjen 
puolesta. Lisäksi opimme puolin ja toisin paljon toistemme 
kulttuureista ja loimme uusia ystävyyssuhteita. Odottelem-
mekin jo seuraavaa ryhmää tänne tämän vuoden aikana. 

Ryhmä kiinalaisia terveydenhuollon johtajia saapui vie-
railulle Itä-Suomen yliopistoon joulukuussa 2012. Heidän 
vierailunsa tarkoitus oli opiskella suomalaista terveyden-
huollon johtamista sekä tutustua terveydenhuoltojärjes-
telmäämme. Ensimmäinen kahdenkymmenen johtajan 
ryhmä oli lääkäri- ja hoitajataustaista ja he työskentelivät 
Shangai Pudongin alueen eri sairaaloissa. Toinen 25 hen-
kilön ryhmä saapui vieraaksemme kesäkuussa 2013. Kou-
lutuksesta ja vierailun koordinoinnista vastasi Itä-Suomen 
yliopiston Koulutus- ja kehittämispalvelu Aducate.

Ryhmien tiivis kahden viikon ohjelma yliopistolla sisälsi 
luentoja sekä ryhmäkeskusteluja johtamisen ydinkysymyk-
sistä, teoriasta sekä tutkimustuloksista. Käytännön toimin-
taan tutustuminen yliopistosairaalassa ja terveyskeskuksen 
eri toimipisteissä olivat myös osana ohjelmaa. Lisäksi tu-
tustuimme yliopistoapteekkiin, sairaanhoitajakoulutuk-
seen, Hyvinvointikioskin toimintaan sekä Pohjois-Karjalan 
Kansanterveyden keskukseen.

Vieraamme olivat Suomessa ensimmäistä kertaa, joten 
suomalainen elämänmeno oli melkoinen elämys monelle. 
Osa ryhmästä näki lunta ensimmäistä kertaa elämässään. 
Tunnelmat olivatkin osittain hämmentyneet noin kymme-
nen asteen pakkasessa, lumisessa sysipimeässä talvi-illassa. 
Toinen ryhmä pääsi puolestaan nauttimaan kesän valosta, 
lämmöstä ja vesisateista keskellä metsää. Ryhmien Suomi-

Itä-Suomen yliopistossa koottuja koulutusvientiin liittyviä vinkkejä.

Suunnittelu 
» voit tarjota koulutusta asiakkaalle, vaikkei 

ohjelmasisältö ole vielä täydellinen 
» pyri tarjoamaan kokonaisvaltaista täyshoitopakettia
» varaa riittävästi aikaa sopimusmuodon viilailuun, 

esimerkiksi matkoja ei voi varata ennen kuin 
sopimus on hyväksytty ja allekirjoitettu 

» varaa aikaa käytännön järjestelyihin  
vähintään kaksi kuukautta 

» kysy asiakkaan toiveet ohjelmasisällön  
ja vapaa-ajan suhteen 

» hyväksytä ohjelmaversioita asiakkaalla 
» huomioi mahdolliset juhlapäivät  

ja niistä johtuvat rajoitteet 
» tutustu osallistujien toimialaan heidän kotimaassaan 

(esim. Finpro maaraportit) 
» pidä myös muut tapaukseen osallistuvat henkilöt 

ajan tasalla suunnittelun etenemisestä

Toteutus
» ole valmiina huolehtimaan vieraista vuorokauden ympäri 
» selvitä mitä toteuttava kaupunki voisi tarjota/järjestää 

vieraille (heidän toivomustensa mukaisesti) 
» hanki materiaali kohderyhmän kielelle käännettynä, jos 

mahdollista, ja huomioi käännöstyön kulut 
» pyydä johtotason henkilöitä tervehtimään vierailijoita ja 

perehdytä johto etukäteen 
» jos käytössä on tulkki, varaa reilusti aikaa keskusteluihin 
» anna vieraille mahdollisuus shoppailuun ja kulttuuriin 

tutustumiseen 
» varaa pysyvä koulutustila, jonne vieraiden on helppo tulla 
» tee tilasta viihtyisä 
» pidä mielessä varasuunnitelma ohjelmamuutosten varalta 
» järjestä palautteenantotilaisuus ja käytä palautetta 

toiminnan kehittämiseen 
» ole yhteydessä asiakkaaseen myös koulutuksen jälkeen

Kulttuuri 
» selvitä kohderyhmän ruokailutottumukset ja toiveet, 

älä tyrkytä pelkästään suomalaisia perinneruokia 
» hanki osallistujille pieniä lahjoja kotiin viemisiksi 

(selvitä soveliaisuus) 
» tutustu kohderyhmän kulttuuriin etukäteen,  

selvitä vaikuttaako se järjestelyihin 
» ota huomioon osallistujien tapakulttuuri 
» ole avoin ja ennakkoluuloton

Raha-asiat 
» hahmottele budjetti heti kun mahdollista,  

tarkenna sitä mukaa 
» kirjaa ylös myös suunnittelun kulut, edes ruutuvihkoon 
» selvitä miten asiakas maksaa 
» esitä asiakkaalle yksi selkeä hinta,  

esimerkiksi hinta/henkilö 
» huomioi kate ja mahdolliset verot asiakkaalle  

näkyvässä hinnassa 
» huomioi budjetissa kaikki koulutuksen suunnitteluun, 

toteutukseen ja jälkitöihin kertyvät työtunnit
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Abstract
Lifelong learning is a key factor for the successful develop-
ment of a whole sector and especially agriculture as a very 
complex sector. It is the main tool for agricultural advisors 
to be able to identify the  actors’ needs within the sector 
and the whole economy in the national and world level. It 
is very important that advisors are able to advise farmers 
to produce or modify products in attempt to respond to 
the market demand. Advisors are the bridge between con-
sumers and farmers, processors, input suppliers, collection 
points and sellers to create profit for all involved factors 
from field to work. The main purpose of the project was to 
analyze training needs for agricultural advisors in Kosovo, 
implement trainings and develop sustainability for further 
training in the future. During the TAGAK project (Train-
ing of Agricultural Advisors in Kosovo) implementation, 
it was found out that in Kosovo there are no established 
proper Advisory Services – Extension Services, and there 
is no coordination of these services between public and 
private providers. According to our findings, Kosovo farm-

ers do not get regular advice and usually they do not pay for 
advisory services. They usually get advice from advisors of 
Ministry of Agriculture, Forestry and Rural Development, 
Municipalities, Input Suppliers and private advisory con-
sulting companies. 

Introduction
The aim of the project was to develop the capacity of agricul-
tural advisory services in Kosovo to increase development 
possibilities of local agriculture. Agricultural production in 
Kosovo is relatively low currently, despite of estimates that 
the growing conditions and climate in the region are close 
to ideal. The situation called for a strong advisory service to 
counteract the industrial forces at play in the agricultural 
scene, in order to increase local production. This project 
aimed to capitalize on the results achieved from the earlier 
projects, such as developing strawberries or sweet peppers 
production and delivery chains to local markets, as well 
as lay down the groundwork for development of efficient 
agricultural advisory services. The first step towards func-
tioning agricultural advisory services was establishing the 
advisory training within local higher education, in Univer-
sity of Prishtina - UP, Faculty of Agriculture and Veterinary 
- FAVMedicine. 

These development needs were also recognized and 
set as priority in Agriculture and Rural Development Plan 
(ARDP) 2009 – 13 of Kosovan Ministry of Agriculture, 
Forestry and Rural Development (MAFRD). “Developing 
skilled and experienced Rural Advisory Service” was pre-
sented as one key action for addressing weaknesses in Hu-
man resource and management field (page 29). Improving 
human potential by advisory service development was also 
consisting part of specific objective of EU alignment/rural 
development measure of ministry. The TAGAK- approach 
and objectives were well in line with the ones of Kosovan 
Ministry of Agriculture, Forestry and Rural development.

All the project activities were based on needs for agricul-
ture development in Kosovo. One of the main bottlenecks 
based on the ARDP document is inadequate rural advisory 
services, and the lack of consistency in technical messages 
(p. 64). With all the project activities these needs were met 
and possible solutions and tools were offered to trainees, 
case studies and MAFRD. (Developing skilled and experi-
enced Rural Advisory Service 2009)

Kosovo’s high priority status in the Agriculture sector 
is the development of vocational training to meet rural 
needs (ARDP p. 99). The TAGAK Project can be used as a 
pilot model for developing other curricula even vocational 
based on competences and needs. (Developing skilled and 
experienced Rural Advisory Service 2009)

The development policy of Finland from 2007 (p. 13) 
highlighted that utilizing renewable natural resources sus-
tainably should be the basis of each country’s economy. Ag-
riculture has a significant role in utilizing renewable natural 
resources sustainably. The TAGAK project aimed to increase 
knowledge of sustainability in its multiple forms: in ecologi-
cal, economic, social and ethical perspectives. It also aimed 
to prove that agriculture has high potential in Kosovo.

The project was not education export in the strictest 
sense of the term. However, the founder of the project, 
Finnish Ministry for Foreign Affairs, delegated much of 
the traditional steering power to Kosovan authorities, rep-
resented by MAFRD. Therefore, in effect, the project was 
carried according to local needs and sensitively regards to 
local political developments. The project can be considered 
to be a good example of strengths and possibilities of Finn-
ish knowledge transfer, and as such it provided valuable 
lessons for education exports as well.  

The project was realized on 1.10.2011 – 31.12.2013.

Paavo Maskulainen, Kati Partanen & Ardita Hoxha-Jahja, 
Savonia University of Applied Sciences, Finland 
Skender Muji, Agriculture and Veterinary Faculty –  
University of Prishtina, Kosovo
Jussi Juhola, ProAgria, Finland

TAGAK - Training of 
Agricultural Advisors  
in Kosovo

The situation called 
for a strong advisory 
service to counteract the 
industrial forces at play 
in the agricultural scene, 
in order to increase local 
production. 
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Methodology
The project was implemented during all implementation 
phases with team working methodology (Innotiimi 2014).

 Double Team Method (OPERA) methodology was used 
for defining the development needs (Change The World). 
The TAGAK teacher team in the University of Prishtina was 
mentored by the TAGAK teacher team in Savonia UAS us-
ing electronically tools, including email and Adobe Con-
nect distant meeting tool. The teachers from Savonia UAS 
prepared e-lectures for the training. Also student teams 
from Savonia Natural Resources prepared e-lectures for 
the TAGAK training.

Before starting to draft curricula for training the agri-
cultural advisors,  three workshops took place with around 
200 participants in total. The workshops were utilizing the 
innovation method where participants 
were actively interacting in smaller 
groups and defined the most important 
development needs for Kosovan agricul-
ture. First workshop was organized with 
Agricultural Advisors from MAFRD, Mu-
nicipalities and Input Suppliers.  

Second workshop was organized with 
farmers and other food chain actors in 
Kosovo and third workshop was organ-
ized with national banks and insurance 
companies in Kosovo.

After workshops, double team drafted 
curricula consisting of 3 main modules 
(see Figure 1). During spring 2012 the cur-
ricula was finalized with team of both Ko-
sovan and Finnish teachers and advisory 
experts. Kosovan teachers attended the intensive week in 
Finland, where team working methods were practiced and 
e-learning tools were familiarized with.

During the autumn 2012 the Kosovan project team made 
student recruitment. The criteria for the recruitment were 
as follows: at least a bachelor degree in agriculture or other 
applicable subject, work experience from the field was seen 
as a benefit, but was not necessary, good motivation for 
training and basic skills in English. There were altogether 
around 60 applicants. The training started with 32 trainees. 
The trainees were working in the service of municipalities, 
ministry, advisory organizations, farmer organizations and 
agricultural trade organizations. A few were unemployed 

Figure 1. The curricula of TAGAK studies with teacher teams. Each module and course had the responsible teacher team.

MODULE LEADER	 ASSISTANT Savonia 
UAS ProAgria CREDITS ToT=Training 

of trainers

MODULE 1 Arben

Orientation and  
Team building Arben Ardita Seppo/

Kati Jussi 4

Innovation and Project 
Management Jehona Njazi Seppo Pentti/

Jussi 3

Adults Education FE FE Hannu Leena 2

Customer Relationship 
Management Njazi Jehona Kati Jussi 2 ECTS

Working 
hours for 
student

Estimated
Contact 
hours

Basic financial 
concepts Jehona Njazi Hannu Antti 3 14 	

364 112

MODULE 2 Alltane 252

Farm Bookkeeping Jehona Alltane 
Fatgzim

Seppo/
Hannu Antti 2

Production data 
keeping (animal 

welfare and plant 
production)

Alltane Ardita 
Arben

Hilkka/
Sinikka

Sanna/
Tuija 3 ECTS

Working 
hours for 
student

Estimated
Contact 
hours

Cooperation posibilities 
within value chain and 

Value chain
Ardita Arben Sinikka/

Kati
Jussi/
Pentti 3 8 208 64

MODULE 3 Fatgzim	 144

Food safety and Food 
security Ardita

Alltane   
Fatgzim    
Arben

Kaisa/
Hilkka TBD 3

From product to 
market Njazi Ardita Seppo TBD 3 ECTS

Working 
hours for 
student

Estimated
Contact 
hours

Communal learning 
and knowledge sharing

Seminars and 
exhibitions etc.

Ardita Arben Hannu Leena 2 8 	
208 64

TOGETHER MEETING 144

The workshops were utilizing 
the innovation method where 
participants were actively interacting 
in smaller groups and defined the 
most important development needs 
for Kosovan agriculture.
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and some were doing their master studies. The team work-
ing method was realized in the training as trainees were 
divided into five teams for the training period.

The studies included both theory and practice. The prac-
tical advisory skills were implemented in real advisory case 
in the farm or rural enterprise nominated to each trainee 
team. The advisory case included three phases giving a 
trainee group more responsibility in advisory as the skills 
developed. The first phase was to identify the current situ-
ation and the development needs in the case enterprise. 
The second phase was to prioritize the development needs. 
The third phase was to realize the actual development in 
the case enterprise.

The trainee evaluation plan was fi-
nalized during the spring. As the train-
ing aimed to improve the team work-
ing abilities as well as advisory skills in 
practice, the trainee evaluation had to be 
realized in a way to measure especially 
these skills. The evaluation was made 
from four different dimensions: case 
enterprise owner (client), trainee him-/
herself, pear trainees, and teachers’ point 
of view.

The trainees’ and stakeholders’ opin-
ions were measured with a questionnaire 
done with the web-based tool. Also an-
other stakeholder opinion analysis was planned: round ta-
ble discussions to be organized in different municipalities 
to measure if the training and the importance of advisory 
services were spread to the municipalities.

Results
The advisory capacity within the Republic of Kosovo was 
strengthened by training 27 agricultural specialists. The spe-
cialists attained skills and expertise in fields essential for their 
task for development of Kosovan agriculture and food-chain. 
The well prepared curricula and need-definition process with 
stakeholders were manifested in positive feedback of case –en-
terprises (farms and processors). A considerable share of advi-
sors trained were hired, either by case-enterprises themselves, 
advisory bodies or other projects and after project finalization 
several clients have asked for similar services provided within 
the training. This all is suggesting that the project had the 
expected impact and quality effect in short term.  

Long term effects and sustainability of the TAGAK-pro-
ject are to be seen in future. It can be seen as a preliminary 
signal that the University of Prishtina staff involved in the 
project are implementing elements from pedagogic meth-
odology and case approach developed within the project. 
The communication and cooperation with MAFRD has also 
been constructive and should eventually facilitate change 
in the advisory system.    

The project was well in line with development strate-
gies of the Republic of Kosovo, as the country has named 
agriculture as one of its three main development priorities. 
Also it has set agricultural advisory as a key to develop. 27 
trainees completed the training and got certificates.

The capacity of UP staff has been developed through 
mentorship of the colleagues from Savonia and ProAgria. 
Twinning between the staff of UP and Savonia was a very 
good opportunity, to exchange the experience and to learn 
new approaches during the teaching and practicing work 
with students. The level of communication was very good 
during collaboration and very useful for project activities 
and passing it to trainees. However, the vital role of open 
discussions should be emphasized, as it was important to 
create enhanced co-operation, confidence and balanced 
roles for the development of project activities. UP staff 
members were satisfied with outcomes, they enjoyed open 
communication, exhibited high energy, and disagreements 
were welcome and handled without emotional conflict. Col-
laboration between UP staff and colleagues from Savonia 
has impacted very positively in achieving our goal during 
the TAGAK project. 

The new working methodologies were build, especially 
part of the brainstorming, discussions for selected issues, 
how to deal with different cases and clients and to be more 
efficient in different various situations. The part of new 
methodologies was also the implementation of distance 
learning. It was very important incorporating problem-solv-
ing (decision-making) techniques into instruction. Also, we 
have discussed what factors we consider when selecting an 
instructional method, to increase the efficacy in teaching. 

For all the UP staff members involved, the team work was 
a new working method that they were willing to elaborate 
after the project as well. As the starting point, many staff 
members were skeptical of this new method and there were 
small difficulties in introducing it in action. Yet in the end 

evaluation discussion, the staff members detected it as the 
best new practice for their pedagogical toolbox. 

Working in the teams increased the creativity, ideas, 
resources, efficacy and most important UP staff skills. 
Member attitudes have been characterized by decreasing 
animosities toward other members, feelings of cohesion, 
mutual respect, harmony, and trust, and feeling of pleas-
ure in accomplishing tasks. The most important point of 
team work was that the staff had learned that influence of 
members on decisions in teams is based on their capacity 
to contribute (relevant expertise) and not on the authority 
which they possess in the team.

For Savonia UAS staff, the project offered a valuable test 
bed for the methodologies both in pedagogics as well as 
development. The possibility to implement their methodo-
logical package in a different environment was a good test as 
well as a good experience for the staff involved. Some meth-
ods had to be stripped of their fineries, some others could 
be elaborated further. For example eLearning implementa-
tion was restricted by availability of good ICT connections 
on site – but the challenge could be faced by utilization of 
most reliable programs and careful instructions. For Finn-
ish partners it was also enlightening to see and detect the 
strengths and weaknesses of Finnish development models 
in a practical project. 

In the end, it can stated that the project was a success and 
in future the Finnish partners will be further developing 
their agricultural development exports with pedagogical 
added value. Within ERDF-projects the first steps to cre-
ate viable products have been made. The blend of Finnish 
pedagogics and agricultural substance will definitely be one 
of the most potential education export themes in the cur-
rent world that is facing challenges to produce enough food 
not only in quantity but in quality as well. 
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The project was well in line with 
development strategies of the 
Republic of Kosovo, as the country 
has named agriculture as one of its 
three main development priorities. 





Kansainvälistyminen on ollut keskeisiä tavoitteita suomalaisissa kor-
keakouluissa jo parinkymmenen vuoden ajan. Kansainvälistyminen kuuluu 
korkeakoulujen strategisiin painotuksiin ja sitä myötä suomalaisesta koulu-
tus- ja tiedepolitiikasta on tullut yhä kansainvälisempää. Suomessa opiske-
levien ulkomaalaisten tutkinto-opiskelijoiden määrä lisääntyy ja henkilöstön 
ja opiskelijoiden liikkuvuus lisääntyy. Suomalainen koulutusosaaminen on hy-
vässä maineessa maailmanlaajuisesti. Korkeatasoista osaamista pyritään 
myös myymään ulkomaille. Valtioneuvoston vuonna 2010 tekemien strate-
gisten linjausten mukaisesti koulutus on yksi merkittävistä suomalaisista 
vientialoista. Koulutuksen viennin osuuden odotetaan kasvavan merkittävästi 
vuoteen 2015 mennessä. Tavoitteena on, että Suomi on yksi maailman johta-
vista koulutukseen ja koulutusjärjestelmän laatuun perustuvista talouksista.

Käsillä oleva julkaisu on osa Savonia-ammattikorkeakoulun ja Karelia-am-
mattikorkeakoulun ISAT-EXPORT – menestystuotteilla koulutusviennin etu-
rintamaan –hankkeen toimintaa. Projektin toiminta-aika on 2011-2014. 
Projektia ovat rahoittaneet Euroopan unionin sosiaalirahasto ja Pohjois-
Savon liitto. Julkaisussa koulutusvientiä käsitellään varsin monipuolisesti. 
Hanketoiminnassa mukana olleet Savonia-amk:n ja Karelia-amk:n edusta-
jat kirjoittavat kokemuksistaan. Sen lisäksi kirjoittajiksi on saatu kansalli-
sia koulutusviennin johtavia asiantuntijoita. Julkaisun alussa on opetus- ja 
kulttuuriministeriön esipuhe, jossa kansliapäällikkö Anita Lehikoinen ja ope-
tusneuvos Maija Innola pohtivat koulutusviennin mahdollisuuksia.
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ESITYSLISTA 
 

1.  Kokouksen avaus  
 Esitys: Kokous avataan ja läsnäolijat todetaan  

 
2. Edellisen kokouksen pöytäkirjan hyväksyminen 

 Esitys: Hyväksytään edellisen kokouksen  pöytäkirja.  
 

3. Vientiohjelma     
Esitys: Esitellään ohjausryhmälle vientiohjelman runko ja valmistumisaikataulu      
sekä tuoteportfoliot 

 
4. Matkasuunnitelmat   

Sähköpostitse 21.3.2014  ohjausryhmän tietoon saatetut:  
- Arja-Irene Tiainen: Accessibility / Pietari, Venäjä  
-  Ardita Hoxha-Jahja: Jälleenmyynti/tuotantoverkosto / Belgrad, Serbia 

             Romanian vienticase ja sen esittely 14.5. ohjausryhmässä.  
  
     Esitys: Keskustellaan ja merkitään tiedoksi 
 

5. Hankkeen loppukauden toiminta    
 Esitys: Esitellään sisäisen kehittämisen tilanne 




