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Liiketoimintamahdollisuuksien etsiminen maan rajojen ulkopuolelta on monien kansainvalistymi-
sesta kiinnostuneen ja yritystoiminnan laajentamiseen pyrkivan yrityksen tavoite. Monet tuntevat
Yhdistyneet kansakunnat maailmanlaajuisena jarjestona, mutta YK tarjoaa paljon mahdollisuuk-
sia my6s kauppakumppanina. Tydn tavoitteena oli selvittaa, miten YK:n hankintamarkkina toi-
mii, ja kuinka suomalaiset pk-yritykset voisivat hyodyntaa YK:ta kauppakumppanina seka kehit-
taa liiketoimintaansa kansainvalisesti. Lisdksi tydssa tarkastellaan suomalaisten pk-yrityksen
vahvuuksia ja haasteita YK:n hankintamarkkinan nakdkulmasta. Opinnaytetyo toteutettiin tam-
mikuun ja toukokuun 2025 valisena aikana.

Opinnaytetyon tietoperusta on jaettu kahteen erilliseen paalukuun. Ensimmaisessa paaluvussa
tarkastellaan pk-yritysten kansainvalistymisen paapiirteita, vientimalleja ja ulkomaankaupan ris-
keja. Toisessa paaluvussa kasitellddn YK:n hankintamarkkinaa sen saantdjen ja ohjeistusten
pohjalta. Luvussa on otettu huomioon my6s suomalaisten yritysten ndkdkulma muun muassa
tukipalvelujen ja YK:n hankintaprosessin vaiheiden kannalta. Tietoperustan materiaali on keratty
YK:n virallisista aineistoista seka kansainvalisyyteen ja pk-yrityksiin liittyvasta kirjallisuudesta.

TyOssa kaytettiin laadullista dokumenttianalyysia, jossa tarkasteltiin YK:n vuotuista hankintapor-
taalin dataa, raportteja ja tilastoja. Analyysissa havaittiin suomalaisten pk-yritysten vahvuuksia
vastuullisuuden ja innovaatioiden kehittdjana, mutta myds haasteita, rajallisten resurssien ja
verkostojen vuoksi. Pohjoismaisessa vertailussa Suomi jai myynnillisesti jalkeen muista Pohjois-
maista. Kuitenkin parhaiten menestyneiden suomalaisyritysten keskuudessa oli havaittavissa
kilpailuetua YK:n ja sen alaorganisaatioiden tarpeisiin soveltuvissa tuotteissa tai palveluissa
seka vahvassa vastuullisuusnakokulmassa.

Asiasanat
kansainvalistyminen, YK, pienet ja keskisuuret yritykset, ulkomaankauppa, kestava kehitys
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1 Johdanto

Tama opinnaytetyd tarkastelee Yhdistyneiden kansakuntien hankintamarkkinaa, sen omia toiminta-
kaytantoja ja ohjeistuksia. Tyossa keskitytaan pk-yritysten kansainvalistymiseen ja vientistrategioi-
hin, jotka toimivat hyvana pohjana YK:n hankintamarkkinan ymmartamisessa. Tyon nakokulmaa
on rajattu suomalaisyrityksiin ja erityisesti pienten ja keskisuurten (pk-yritykset) valmiuksiin YK:n
hankintamarkkinaa kohtaan. Opinnaytetyd tarjoaa ajankohtaista tietoa lukijalle yritysten mahdolli-

suuksista kansainvalistya osana vastuullista ja vaikuttavaa markkinaa.
1.1 Tausta ja aihe

Yhdistyneet kansakunnat (YK) tunnetaan usein kansainvalisena jarjestona edistden muun muassa
rauhaa, ihmisoikeuksia ja kestavaa kehitysta. Lisaksi YK:lla on merkittava rooli kansainvalisena os-
tajana ja kauppakumppanina. Sen eri alajarjestot hankkivat vuosittain 25-30 miljardin Yhdysvaltain
dollarin arvosta tuotteita ja palveluita eri puolilta maailmaa, mika tarjoaa yrityksille mielenkiintoisen

ja tarkedn mahdollisuuden paasta osaksi globaaleja ja vastuullisia toimitusketjuja.

Business Finlandin julkaiseman tiedotteen (2024) mukaan suomalaisilla yrityksilla on merkittavia
mahdollisuuksia menestya YK:n hankintamarkkinoilla. Suomalaisten yritysten kiinnostus YK:ta koh-
taan on kasvanut, mutta Suomen osuus YK:n hankinnoista on jaanyt jalkeen muista Pohjoismaista,
kuten Ruotsista, Norjasta ja Tanskasta. Suurin osa YK:n hankintaportaaliin rekisteroityneista yrityk-
sistd on pienia ja keskisuuria, mikd osoittaa pk-yrityksien mahdollisuuden ja kiinnostuksen paasta
mukaan YK:n kansainvalisiin hankintaprosesseihin. Business Finland tukee suomalaisyrityksia

hankintaprosessien ymmartamisessa ja niihin osallistumisessa.

Taman opinnaytetyon tutkimusongelmana on, miten suomalaiset pk-yritykset voivat hyodyntaa
YK:n hankintamarkkinoita kestavan kehityksen tavoitteiden edistamiseksi ja kilpailuetunsa vahvis-

tamiseksi. Tyossa vastataan seuraaviin alaongelmiin:

Mité ovat suomalaisten pk-yritysten vahvuudet ja haasteet YK:n hankintamarkkinoilla?

2. Millaisiin asioihin suomalaisten pk-yritysten tulee kiinnittdéd huomionsa parantaakseen kil-
pailukykyaan ja vastuullisuutta YK:n hankintamarkkinoilla?

3. Miten suomalaisten yritysten osallistuminen YK:n hankintamarkkinoille on toteutunut vuo-

sina 2013-2023 ja miten se vertautuu muihin Pohjoismaihin?



Opinnaytetyon tietoperusta rakentuu kahdesta keskeisesta teemasta. Ensimmaisesséa paaluvussa
tarkastellaan pk-yritysten kansainvalistymista ja vientistrategioita, ulkomaankaupan riskeja seka
kilpailukykya. Pienilla ja keskisuurilla yrityksilla (pk-yritykset) tarkoitetaan yrityksia, joilla on véhem-
man kuin 250 tydntekijaa ja vuosiliikevaihto on enintdan 50 miljoonaa euroa. (Tilastokeskus s.a.).
Toinen osa perustuu YK:n hankintamarkkinoihin, niiden rakenteeseen, hankintakaytantdihin ja -

muotoihin, rekisterditymisvaatimuksiin seka YK:n kestavan kehityksen periaatteisiin.
1.2 Tutkimusmenetelma, rajaus ja tyon merkitys

Tutkimusmenetelmana kaytetaan dokumenttianalyysia, jonka avulla tarkastellaan YK:n hankintara-
portteja ja tilastoja. Pohjoismaiden valista menestysta YK:n kauppakumppanina tarkastellaan Suo-
men, Ruotsin, Norjan ja Tanskan hankintatilastojen valilla. Analyysissa hyddynnetaan YK:n vuosit-
taista hankintaraporttia (Annual Statistical Report on United Nations), jossa esitellaan hankintatie-
dot ja toimittajamaakohtaiset tilastot. Lisaksi tarkastelun kohteena on YK:n hankintaportaali, jonka
hankintadata vuosilta 2013-2023 sisaltaa tietoja myyntimaarista, palvelu- ja tuotejakautumista, toi-

mittajamaista seka yrityksista.

Tyo on rajattu keskittymaan suomalaisten pk-yritysten asemaan ja mahdollisuuksiin YK:n hankinta-
markkinoilla, silld suurin osa YK:n hankintaportaaliin rekisterdityneista suomalaisyrityksista on pie-
nia ja keskisuuria. (Business Finland 2024) Aineistona kaytetty YK:n hankintaportaalin data kattaa
kuitenkin kaikki suomalaiset toimittajat, jolloin tydn havainnot voivat hyodyttaa myos suurempia yri-

tyksia ja muita tahoja, jotka ovat kiinnostuneita kaupankaynnista YK:n kanssa.

Keskeisia aineistoja analyysissa ovat myos YK:n kestavan kehityksen raportti (Sachs, Lafortune &
Fuller 2024), joka kasittelee kestavan kehityksen (SDG) edistamisté YK:n hankinnoissa, sekd UN
Global Compact Finlandin raportti (2023), jossa arvioidaan suomalaisyritysten vaikutuksia kesta-

van kehityksen tavoitteiden saavuttamisessa.

Aihe on ajankohtainen, koska YK:lla on merkittava rooli vastuullisena hankkijana, ja samalla suo-
malaisyritysten myynti YK:lle on vahaista Pohjoismaihin verrattuna. Opinnaytetydssani vastuulli-
suus on keskeinen nakokulma, koska YK:n hankintamarkkinat toimivat suoraan kestavan kehityk-
sen edistamisen valineena. Ty0ssa tarkastellaan, kuinka suomalaiset pk-yritykset voivat osallistua
vastuullisesti YK:n hankintoihin noudattamalla YK:n kestavan kehityksen tavoitteita (SDG) ja erityi-
sesti SDG:n tavoitetta 12, jossa painotetaan vastuullista kulutusta ja tuotantoa. (Sustainable Deve-
lopment Goals s.a.). Suomalaisille pk-yrityksille vastuullisuus on paitsi kilpailuedun Idhde myo6s
edellytys osallistuessa YK:n tarjouskilpailuihin, silla yritysten tulee noudattaa YK:n eettisen liiketoi-
minnan vaatimuksia (UN Supplier Code of Conduct). Vaatimukset liittyvat muun muassa ihmisoi-

keuksiin, ymparistonsuojeluun ja tyontekijoiden ehtoihin.



Tama opinnaytety0 tarjoaa tietoa ja ymmarrysta kansainvalistymisesta kiinnostuneille pk-yrityksille,
erityisesti YK:n hankintamarkkinaa ja sen kaytantoja kohtaan. Lisaksi tyosta voi olla hyotya kan-
sainvalista kasvua tukeville tahoille, joiden tavoitteena on auttaa ja tukea yrityksia kansainvalisty-

maan ja tavoittamaan globaalit markkinat.



2 Pk-yritysten kansainvalistyminen ja vientistrategiat

Yrityksen ensisijaisena tavoitteena on usein yritystoimintansa kasvu, jolloin kansainvalistyminen on
luonnollinen osa yrityksen laajentumista. Suomessa toimii noin 58 000 pk-yritysta, jotka vievat ta-
varoita ja palveluita ulkomaille tai harjoittavat muuten liiketoimintaansa ulkomailla. Jotta yritys voi
kansainvalistya, on ensimmainen tarkea vaihe kansainvalistymisstrategia. Strategia maarittelee,
kuinka ulkomaisille asiakkaille tarkoitetut tuotteet tai palvelut valmistetaan ja toimitetaan perille.
(Yrittajat s.a.)

Yritysten kansainvalistymishaluille voi olla monia eri syita. Jollekin se voi olla pitkan aikavalin ta-
voite, jolloin tavoitteena on vientitoiminnan aloittaminen ja menestyksen tavoittelu kotimaan markki-
noiden ulkopuolelta. Vientitoiminnan kaynnistymisen lahtokohtana voi olla my6s jonkin ulkomaan
halu ostaa yrityksen tuotteita. Usein vientitoiminnan kaynnistymiseen liittyy tavoite menestya kan-
sainvalisilla markkinoilla ja kehittaa yrityksen toimintaa, eli kyse on markkina-alueen laajentami-
sesta tuotteilla ja palveluilla, jotka yrityksella on jo olemassa. (Kananen 2010, 11.) Erilaisia kan-
sainvalistymis- ja vientimahdollisuuksia on tarjolla paljonkin niista kiinnostuneille yrityksille. On
oleellista miettia oman yrityksen kansainvalistymissuunnitelmaa, pohtia sen pohjalta omia resurs-

seja ja tavoitteita, seka valita yritykselleen sopivin vientimalli.
2.1 Kansainvilinen kauppa

Ulkomaankauppa ja vienti ovat olleet Suomen talouden perusta, ja suomalaiset yritykset ovat
suuntautuneet innokkaasti kansainvalisille markkinoille. Ne ovat hakeneet uusia liiketoimintamah-
dollisuuksia ja osoittaneet osaamistaan ulkomailla. (Tienari & Merildinen 2021, 148). Kansainvali-
sella kaupalla tarkoitetaan tavaroiden ja palveluiden vaihtoa maan rajojen yli, kun taas vientitoi-
minta tarkoittaa tavaroiden myyntia ulkomaille. Suomen vienti on kuitenkin ollut alijaamaista, mika

tarkoittaa tuonnin olleen suurempaa kuin vienti. (Sipila 2024, 16-17.)

Kun kotimarkkina ei enaa riita, yritys alkaa usein suunnittelemaan laajentamista maan rajojen ulko-
puolelle. Kansainvalistyminen perustuu pitkalti samoihin periaatteisiin kuin uuden idean esittely si-
joittajille: on analysoitava markkinoiden kokoa, arvioitava yrityksen kilpailuetua seka sen kyvyk-
kyytta ja edellytyksia kohdemarkkinoilla. Liiketoimintastrategialla voidaan selvittaa ovatko yrityksen
nykyiset toimintatavat ja tuotteet soveliaat uusille markkinoille. Talla tarkoitetaan sita, etta myytavia
tuotteita tai palveluita voidaan joutua muokkaamaan kohdemarkkinoihin sopiviksi. (Sipila 2024,
125.)



2.2 \Vientitavat

Vienti on yleisin tapa aloittaa liiketoiminta kansainvalisilla markkinoilla ja se toimiikin usein ensim-
maisena askeleena kansainvalistymiseen. Yritys voi saada esimerkiksi tilauksen ulkomaiselta osta-
jalta tai selvittaa itse, minkalaisille tuotteille ja palveluille olisi tarvetta, ja mita vientikanavaa pitkin

kansainvaliset markkinat voisi tavoittaa. (Hollensen 2020, 333.)

Verkkokaupan aloittaminen, jalleenmyynti ja suora vienti ovat esimerkkeja yrityksen eri vaihtoeh-
doista vientitoiminnan aloittamiseksi. Suora vienti on yleisin kansainvalistymisen muoto, jota suurin
osa ulkomailla harjoittavista pk-yrityksista kayttaa. Verkkokauppa puolestaan on helppo ja nopea
tapa tavoittaa kansainvaliset markkinat, ja jalleenmyynnissa tavarat myydaan suoraan tai eri vali-
kasien kautta loppuasiakkaalle. Vientiyrityksen ei ole valttdamatonta valmistaa tuotteitaan Suo-

messa, vaan riittda, etta liiketoiminnan tulot ohjautuvat Suomeen. (Yrittgjat s.a.)

Hollensenin (2020, 333) mukaan vientikanavat voidaan jakaa kolmeen eri paatyyppiin: epasuora

vienti, suora vienti ja yhteisvienti, jotka esittelen seuraavaksi.
2.21 Epasuora vienti

Epéasuorassa viennissa (Indirect Export) on kyse myynnistd, jossa yritys ei varsinaisesti harjoita
kansainvalistd markkinointia eika osallistu vientiprosessiin. Tuotteet vieddan ulkomaille yleensa
muiden toimijoiden kautta. Tatd menetelmaa voi kayttaa, kun yrityksen omat resurssit ovat rajalliset
ja markkinoita halutaan testata ennen merkittavampia investointeja vientitoimintaan. Riskien huo-
mioiminen kyseisessa vientimenetelmassa on kuitenkin eriarvoisen tarkeaa. Yrityksella on mahdol-
lisesti vain vahan kontrollia siihen, miten tuotteita tai palveluita markkinoidaan ulkomailla. Lisaksi
markkinoiden kehittamiseen saatetaan panostaa vain vahan, jolloin riski menetettyyn potentiaaliin
kasvaa. Epasuorat vientimenetelmat tarjoavat mahdollisuuksia pk-yrityksille, joilla saattaa olla rajal-
liset resurssit vientimarkkinoiden avaamiseen omin avuin, mutta riskien tiedostaminen nousee kes-
keiseksi tekijaksi vientistrategian suunnittelussa. (Hollensen 2020, 335.) Yrityksella ei mydskaan
aina ole tarvetta kansainvalistyd omien markkinoiden ulkopuolelle muulla tavoin kuin viennin
kautta. Se voi tarjota palvelun tai tuotteensa ulkomaille ilman, etta se perustaa toimipistetta tai in-
vestoi merkittavasti liiketoimintaan. Tama voi olla houkutteleva vaihtoehto erityisesti pienille ja kes-

kisuurille yrityksille, joilla ei ole resursseja tai tarvetta laajamittaiseen kansainvalistymiseen.

Piggybacking on yksi vientimenetelmista, mika perustuu vientikokemattoman pk-yrityksen mahdol-
lisuuteen hyddyntaa suurempaa, jo kansainvalisesti toimivan yrityksen jakeluverkostoa ulkomaan

markkinoilla. Piggyback-mallissa vientikokenut yritys toimii markkinoille pyrkivan yrityksen puolesta
kansainvalisessa myynnissa, eli yritys voi toimia niin sanottuna agenttina, jolloin se saa itse myyn-

nistd komission. Toisena vaihtoehtona viejayritys voi ostaa tuotteen suoraan markkinoille pyrkivalta



yritykseltd, jolloin viejayritys toimii itsenaisena jakelijana. Tata vientimenetelmaa kaytetaan tyypilli-
sesti ei-kilpailevien yhtididen keskuudessa, jolloin tuotteet eivat ole kilpailuasemassa toisiaan vas-
taan, vaan enemmankin tdydentavat toisiaan. Koska Piggyback-mallissa on seka riskeja etta hyo-
tyja, on molempien osapuolten hyva miettia huolellisesti yhteistyon tavoitteita. Markkinoille pyrkivan
pk-yrityksen ei tarvitse huolehtia vientiin liittyvista logistisista ja jakeluun liittyvia haasteita. Toi-
saalta Piggyback-mallissa pk-yrityksen kontrolli tuotteen myyntiin ja hinnoitteluun on rajallista. Puo-
lestaan yritys, joka vie markkinoille pk-yrityksen tuotteita, voi laajentaa omaa tuotevalikoimaansa
ilman omaa panostaan. Toisaalta riskia heille voi kasvattaa laadunvalvonta ja toimitusvarmuus, el
pystyyko pk-yritys vastaamaan mahdolliseen lisaantyneeseen kysyntaan ja yllapitamaan tuotteiden
laadun. (Hollensen 2020, 337-338.)

YK kayttda yhtend hankintamuotonaan Piggybackingia, joka edesauttaa kustannus- ja palvelute-
hokkaampaa toimintaa, kun uutta tarjousprosessia ei tarvitse aloittaa. Hankintamuoto on mahdolli-
nen silloin, kun yrityksella on pitkdaikainen sopimus (LTA) jonkin YK:n organisaation kanssa. Muut
voivat silloin hyddyntda samaa sopimusta, mika antaa myds toimittajille nakyvyytta ja helpotusta

myyntiinsa YK:lle. (Business Finland s.a.)
2.2.2 Suora vienti

Suora vienti eroaa epasuorasta siten, etta valmistaja tai vieja myy tuotteensa suoraan ulkomaiselle
ostajalle kohdemaassa. Viejayritykselld saattaa olla kyseisella hetkelld sellaiset resurssit, jotka
mahdollistavat vientiin ryhtymisen itsenaisesti. Tama usein tarkoittaa ulkomaisten kontaktien etsi-
mista, markkinointistrategian suunnittelua ja logistiikan hallintaa. Suora vienti on yleisin kansainva-
listymisen muoto, mika on kaytdssa yli puolella pk-yrityksista, jotka harjoittavat vientia tai liiketoi-

mintaa ulkomailla. (Hollensen 2020, 339; Yrittajat s.a.)

Suoran viennin menetelmiin kuuluu yleensa jakelijan tai agenttien kayttaminen ulkomailla. Jakelijat
toimivat itsenaisind kauppiaina, jotka voivat valita itse asiakkaansa, maarittdd myyntiehtonsa ja
kantavat liiketoimintansa riskit. Yleensa viejayritys tekee sopimuksen yhden jakelijan kanssa, yhta
kohdemaata kohden. Kun jakelijat ovat sopineet vientiyrityksen kanssa hinnastosta, palveluista ja

jakelusta, paatehtavaksi muodostuu oman liiketoiminnan hoitaminen. (Hollensen 2020, 339.)

Puolestaan agentit saavat palkkionsa provisioperusteisesti myymalla tuotteita asiakkaille, kuten
tukkukauppiaille ja jalleenmyyjijille, toimien valmistajan edustajina. Agentti ei osta tuotteita itselleen,
kasittele niita tai osallistu rahoitusjarjestelyihin, vaan toimii vientiyrityksen edustajana. Agenttien ja
jakelijoiden etu viejayrityksille on se, he tuntevat yleensa paikalliset markkinat, kaytannoét ja asia-
kaskontaktit. (Hollensen 2020, 340.)



2.2.3 Yhteisvienti

Yhteisvienti on epasuoran ja suoran vientimuodon ohella yleinen pk-yritysten keskuudessa, jotka
pyrkivat vientimarkkinoille ensimmaista kertaa. Yhteisviennissa on kyse siita, ettd useampi eri yri-
tys tekee yhteistydtad ulkomaan markkinoille paasemiseksi, jolloin kustannukset ja kansainvalistymi-
sen riskit jaetaan. Yhteisvienti on yleista yrityksille, joilla on niin sanotusti toisiaan taydentavia tuo-
tealueita, kuten huonekalu- tai vaateteollisuudessa. Tama vientimuoto vaatii kuitenkin sitoutumista,
luottoa ja yhteisten etujen priorisointia, jolloin yrityksen itsenaisista tavoitteista ja paatdksista voi
joutua luopumaan. Yhteisvientiin sitoutumalla yritykset voivat sdastaa esimerkiksi kuljetuskustan-
nuksissa, tutkia ulkomaisia markkinoita tehokkaammin ja vahentaa myyntikustannuksia. (Hollensen
2020, 348.)

2.3 Ulkomaankaupan riskit

Kansainvalistyminen on luonnollinen ja tarkea tavoite monelle yritykselle. Ulkomaankauppa ja eri-
tyisesti vienti tarjoaa mahdollisuuden laajentaa liiketoimintaa, mikali tuotteiden ja palveluiden vienti
on taloudellisesti kannattavaa. Kansainvalistymisprosessiin liittyy kuitenkin omat haasteensa, joten
on tarkeaa arvioida mahdollisia riskeja, niin kansainvalistymispolun kuin kohdemarkkinoiden

osalta.

Yritysten tulisi toteuttaa huolellista kestavan kehityksen mukaista ulkomaankauppaa, tavarantoimit-
tajista lahtien tuotantoon. Tana paivana kansainvaliset tuotteet ja palvelut tulevat olla kayttgjilleen
tarpeellisuuden ja merkityksellisyyden ohella myos kestavia. Lisaksi painoarvoa tuo erottuva, lop-
puun asti viimeistelty tuote. Kohdemarkkinaa, eli maata jonne tuote viedaan ja missa markkinoi-
daan, taytyy ymmartaa ja kuunnella. Tata edeltda rakennettu maakohtainen markkinointibudjetti ja
toteutussuunnitelma. (Sipila 2024, 117-118.)

Yksi mahdollisista epaonnistumiseen johtavista tekijoista kansainvalistymisessa on puutteellinen
asiakasymmarrys. Asiakassuhteen yllapito on tarkeaa, ja tuotteen tulisikin tuottaa arvoa asiak-
kaalle, jotta asiakkaat paattavat pysya eika vaihtaa mahdolliselle kilpailijalle. Samoin kohdemaan
kulttuurin tunteminen arvopohjan ohella on tarkeaa onnistumisen kannalta. Mikali kohdemaan
markkinaa ei tunneta, tai liiketoiminta viedaan toiseen maahan vain omiin arvoihin perustuen, se

voi toimia kompastuskivena markkinoilla menestymisessa. (Sipila 2024, 119-120).

Kansainvalisen kaupan ongelmakohdat voidaan jakaa keinotekoisiin ja luonnollisiin esteisiin. Kei-
notekoiset esteet ovat maahantuonnin esteita, kuten tulleja, maarayksia ja kiintioita, silla kiintioilla
voidaan rajoittaa esimerkiksi ulkomaisten tuotteiden halpatuontia. Maarayksilla tarkoitetaan erilai-
sia tuontikaupan esteita, mitka aiheuttavat tuojalle lisdkustannuksia tai vaikeuttavat yleisesti tuot-

teen tuomista kohdemaahan. (Kananen 2010, 19-20.)



Ulkoministerid (s.a.) tarjoaa yrityksille kaupan esteiden poistamiseen liittyvan palvelun, jossa es-
teitd ovat kaikki viranomaistoimet, jotka rajoittavat markkinoille paasya. Mainittuna on esimerkiksi
korkeat tullitasot, kustannuksia tarpeettomasti lisdavat tuonti-, vienti- ja tullimuodollisuudet seka
yrityksien tai tuotteiden syrjinta. Ulkoministerion vinkkeina kaupan esteiden tunnistamiseen on lis-
tattu erilaisia kysymyksia, joiden pohjalla on Maailman kauppajarjesté WTO:n maaraykset, jolloin

saantdjen noudattamatta jattdminen on kauppasopimusta koskeva rikkomus.

Kananen (2010, 22—-23) kertoo luonnollisten esteiden liittyvan kulttuurin, tapojen ja tottumuksien
pariin. Hanen mukaansa kaupantekoprosessissa viejan ja ostajan valiset kulttuurilliset tekijat tule-
vat usein esiin, joten on myos tarkeda osata sopeuttaa omaa toimintaansa kohdemarkkinoiden eh-
toihin. Nain ollen luonnollisten esteiden selvittdmistd kohdemaassa voidaan ratkaista markkinatut-

kimuksella tai testauttamalla oma tuote kohdemaassa.

Ulkomaankauppa voi olla riskialtista, niin kuin myos YK:n hankintaprosessit, jotka toimivat moni-
mutkaisessa kansainvalisessa toimintaymparistossa. YK:n toimintaan liittyy monia tekijoita, kuten
laaja kumppaniverkosto, humanitaariset tehtavat seka laaja, monikansallinen toimintakentta, joiden

kohdalla on tarkeaa arvioida mahdollisia riskeja. (UN 2022, 31.)

Hankintaprosessissa riskeja voidaan jakaa kolmeen paakategoriaan (UN 2022, 32a):

o Kokonaiskustannukset (Total cost)
e Toimitusaikataulut (Delivery schedule)

e Laadunhallinta (Quality of the goods and services delivered)

Riskien hallinta tulisi siséllyttaa yrityksen toimintaan ja prosesseihin. Se on tarkea osa onnistunutta
hankintaa ja vaikuttaa suoraan YK:n toiminnan tehokkuuteen. Hankintaprosessin eri vaiheissa voi
iimeta erilaisia riskeja liittyen kustannusarvioihin, huonolaatuisiin tuotteisiin tai palveluihin ja toimi-
tusviivastyksiin. Lisaksi hankintaan liittyy myos toissijaisia riskeja, jotka eivat suoraan ole taloudelli-

sia, vaan voivat liittyad esimerkiksi organisaation maineeseen (UN 2022, 32b):

¢ Organisaation suorituskyky (Performance of the organization)
e Ostoprosessin ammatillinen maine (Buyer’s professional standing)

o Poliittiset seuraukset (Political consequences)

Riskien tunnistaminen jo hankintaprosessin alkuvaiheessa auttaa vahentamaan niiden vaikutuksia
kaupankaynnissa. Tehokas riskienhallinta edellyttaa, etta seka ostajat etta toimittajat tunnistavat,

arvioivat ja ottavat vastuun toiminnastaan. YK:n ja toimittajan valisessa kaupankaynnissa



riskienhallinta on olennainen osa liiketoimintastrategiaa, jonka tavoitteena pyritaan turvaamaan
hankintojen onnistuminen. (UN 2022, 33.)

2.4 Kilpailukyvyn edistaminen kansainvalistymisessa

Ulkomaankaupalla tarkoitetaan eri maiden kesken tapahtuvaa tavaroiden ja palveluiden ostamista
ja myymista. Silla on tarkea merkitys Suomen kaltaiselle pienelle markkinataloudelle, ja menesty-
minen vientimarkkinoilla edellyttaa kilpailukykyisia tuotteita ja palveluita. (Elinkeinoelaman keskus-
liitto 2022.) Jotta ulkomaankauppa onnistuisi ja olisi kannattavaa, taytyy yrityksella olla kilpailuky-

kya ulkomaanmarkkinoilla.

Kilpailukykya voi Suomen nakdkulmasta parantaa kahdella eri tavalla: Palkkoja, seka muita tuotan
tokustannuksia, voidaan laskea suhteessa kilpailijamaihin parantaen hintakilpailukykya, mika lisaa
vientia. Ajan kuluessa lisdantyva vienti antaa mahdollisuuden palkkojen uuteen nousuun. Aikaa
vievampi tapa on kohentaa yritystoiminnan toimintaymparistda ja kannustaa yrityksia tuotekehityk-
seen, mika puolestaan luo mahdollisuuden uusille vientituotteille ja nostaa yrityksien tuotannon
tuottavuutta. (Niemela ym. 2025, 30.)

Kilpailuetu puolestaan tarkoittaa sita, etta yritys pystyy tarjoamaan asiakkailleen enemman arvoa
kuin mita sen tuotteiden ja palveluiden tuottaminen maksaa. Talla tavoin yritys tarjoaisi myos pa-
rempia ratkaisuja kuin kilpailijat. Kilpailuedulla on myo6s kaksi keskeistd ominaisuutta, joista ensim-
maisena on varmistettava asiakkaiden halukkuus ostaa tuote. Asiakkaan taytyy siis nahda yrityk-
sen tarjoamissa tuotteissa arvoa, josta ovat valmiita maksamaan enemman kuin tuotteen tuottami-
nen maksaa. Etulydntiasemalla yritys pystyy luomaan suurempaa arvoa tuotteelle kuin kilpailijat,
silla ilman kilpailuetua yrityksella on aina riski jaada kilpailijoiden parempien tuotteiden ja alhaisem-

pien hintojen alapuolelle. (Johnson ym. 2023, 232.)

Elinkeinoelaman keskusliiton pk-vastuullisuusbarometrissa (2023) on esitetty vastuullisuuden tuo-
van kilpailuetua ja mahdollisuuksia kasvuun. Barometrissa mainitaan, kuinka vastuullisuus voi liit-
tya esimerkiksi henkildston hyvinvointiin, tyoturvallisuuteen ja ymparistovastuuseen, joita voidaan
pitaa tarkeina kilpailukykytekijoéina. Samoin tulevaisuuden kannalta vastuullisuudella on hy6tya niin
maineen yllapitamisen kuin tydantajamielikuvan muodossa. Pk-yritysten vastuullisuuteen panosta-
minen on selkea avain kasvuun ja kilpailukyvyn parantamiseen kansainvalisilla markkinoilla, joten

se kannattaa ottaa osaksi liiketoimintastrategiaa.
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3 YK:n hankintamarkkinat

Yhdistyneet kansakunnat (YK) koostuu monista eri organisaatioista, jotka eroavat toisistaan koon
ja toiminnan mukaan. Se tarjoaa monille yrityksille mielenkiintoisen vaihtoehdon laajentaa liiketoi-
mintaansa globaaleille markkinoille. Suomalaiset yritykset voivat toimia yhteistytssa YK:n kanssa
laajentamalla omia markkinoitaan ja monipuolistaa asiakaskuntaa, samalla tukien YK:n kestavan
kehityksen tavoitteiden saavuttamista. YK:n laaja toiminta-alue ja moninaiset tarpeet tekevat siita
houkuttelevan markkinan kansainvalistymisesta kiinnostuneille yrityksille. Laajan organisaation
vuoksi YK:lla on tarvetta monille erilaisille tuotteille ja palveluille. Business Finlandin (s.a) mukaan
kilpailukykyiset innovaatiot, puhtaat ratkaisut esimerkiksi energian, terveyden ja veden kannalta
kiinnostavat YK:ta, ja suomalaisilla yrityksilla on arvostettua osaamista nailla alueilla. Tassa teoria-

luvussa kaydaan lapi YK:n hankintajarjestelman paakohdat, jotta jarjestelman monivaiheisuus sel-
Kiytyy.

3.1  YK:n rooli kauppakumppanina ja hankintaprosessi

YK:lla on omat hankintakaytantonsa tuotteiden ja palveluiden kilpailuttamiseen ja ostamiseen.
Hankintaprosessi perustuu YK:n organisaatioiden omiin hankintaperiaatteisiin, jonka tavoitteena on
hankkia tarvittavat tuotteet ja palvelut ajallaan ja parhaalla mahdollisella hinnalla, noudattaen peri-
aatteita kuten avoimuus, oikeudenmukaisuus ja tehokas kilpailu. Hankinnoilla edistetdan myos
YK:n laajempia kehitystavoitteita, kuten kestavan kehityksen tavoitteita (SDG:t), jotka keskittyvat
muun muassa kdyhyyden poistamiseen, terveyden parantamiseen ja ymparistonsuojeluun. (UN
2022, 4.)

Suomalaisyritysten menestyminen YK:n kilpailutuksissa edellyttda huolellista ennakkosuunnittelua
ja strategian laatimista. Yrityksen tulee maaritella, mita tuotteita tai palveluja se haluaa tarjota ja
mitka YK:n organisaatiot olisivat sen tarjonnalle sopivimpia. Lisaksi yrityksessa olisi tarkeaa olla
henkild, joka pystyy keskittymaan YK:lle myyntiin ja markkinointiin seka osaa vastata kilpailutuk-
siin. Jotta yritys parjaisi YK:n markkinalla, on silla oltava riittavat taloudelliset resurssit, riskinsieto-

kykya seka kapasiteettia toimittaa tuotteita ja palveluita. (Holopainen-Rainio 15.4.2025.)

Hankintatoiminnan tavoitteena on hankkia tarvittavat resurssit tehokkaasti ja eettisesti. Nama nelja
kohtaa kiteyttavat YK:n hankintaperiaatteet (UN 2024, 11; Business Finland s.a.)

e Paras vastine rahalle: Etsitaan edullisimpia tarjouksia.
o Vastuullisuus, rehellisyys ja l1apinakyvyys: Varmistetaan lapinakyvyys ja eettinen toiminta.

o Reiluus ja tehokas kilpailu: Yllapidetaan reiluja ja kilpailukykyisid hankintaprosesseja.
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e YK:n organisaatioiden etu: Priorisoidaan YK:n organisaatioiden omat tarpeet ja tavoitteet.

YK:n hankinnat jakautuvat useisiin paasektoreihin, ja YK:n alaiset organisaatiot kilpailuttavat toimit-
tajia hankintatarpeidensa mukaisesti. YK:n viimeisimmat myyntitiedot ovat julkaistu vuodelta 2023,
jolloin keskeisimmat hankintasektorit olivat terveys (medical), rakentaminen ja tiede (construction,

engineering and science) seka elintarvikkeet ja maatalous (food and farming). (UNGM 2025.)

YK:n julkaisemassa vuosittaisessa tilastoraportissa (Annual Statistical Report) on laajasti tietoa
YK:n hankintatoiminnan eri osa-alueista. Vuonna 2023 YK:n tekemien hankintojen yhteenlaskettu
arvo oli noin 24,9 miljardia Yhdysvaltain dollaria, mika oli 15,7 % vahemman kuin vuonna 2022.

Téasta huolimatta vuosi 2023 oli kolmanneksi suurin hankintavuosi YK:n historiassa. (UNGM 2025.)

Terveys -hankintasektori muodosti suurimman osan YK:n hankinnoista 4,8 miljardilla USD, sisal-
tden paaasiassa lddkevalmisteiden, ehkaisyvalineiden, rokotteiden seka sairaalalaitteiden ja -tar-
vikkeiden hankinnat. Toiseksi suurin sektori oli rakentaminen, tekniikka ja tiede -kategoria, jossa
osuus oli 3,5 miljardia USD. YK on panostanut jatkuvasti muun muassa tieteellisiin projekteihin ja
infrastruktuurin kehittdmiseen, mika pitdad hankintamaarat korkeina talla sektorilla. Kolmanneksi
suurin hankintasektori vuonna 2023 oli elintarvikkeet ja maatalous, yltden 2,7 miljardin USD ostoi-
hin. YK:lla on merkittdva asema nalanhadan torjumisessa ja elintarvikkeiden hankinnassa maail-
manlaajuisesti, joihin merkittdva osa naista hankinnoista kohdistui. 32 eri YK:n organisaatiota ra-
portoi hankintatiedoistaan, mika on sama maara kuin vuonna 2022. Suurimpana hankintaorgani-

saationa toimi UNICEF, jonka hankinnat painottuivat paaasiassa tuotteisiin. (UNGM 2025.)

UNGM julkaisemasta raportista ilmenee, kuinka vuonna 2023 YK hankki tavaroita ja palveluita toi-
mittajilta 218 eri maasta. Maantieteellisesti tarkasteltuna hankintoja tehtiin eniten Aasiasta 7,9 mil-
jardilla USD, mutta Euroopan osuus tulee vahvasti toisena 7,8 miljardilla USD. Afrikasta YK on os-
tanut tuotteita ja palveluita 5,1 miljardilla USD tehden siitd kolmanneksi suurimman hankinta-alu-
een. YK on jo pitkdan pyrkinyt hankkimaan tuotteita ja palveluita kehittyneistd maista, mika tukisi
maiden taloudellista kehitysta ja paikallista tuotantoa. Vuonna 2023 hankinnat kehittyvista maista
kasvoivat merkittavasti yltden 5,0 miljardin USD hankintamaaraan. YK:n organisaatiot ovat jo pit-
kaan priorisoineet kestavyyden hankinnoissaan. 24 YK:n organisaatiota raportoi huomioivansa ym-

paristdn, yhteiskunnan ja talouden kriteerit hankinnoissaan. (UNGM 2025.)

Alla oleva kuva 1. havainnollistaa YK:n hankintaohjeistuksen mukaisesti hankintaprosessin keskei-
sia vaiheita. Hankinta kattaa kaikki toimenpiteet, jotka liittyvat esimerkiksi tavaroiden ja palveluiden

hankintaan, mika tapahtuu usein kilpailutuksen kautta.
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Tarjouskilpailun jarjestaminen
e mees

Sopimuksen hallinta ja valvonta

Kuva 1. YK:n hankintaprosessi (mukaillen UN 2024, 17)

3.2 YK:n hankintaportaali ja rekisteroitymisvaatimukset yrityksille

YK:lla on kaytéssa oma kaupankayntiin liittyva hankintaportaali, United Nations Global Marketplace
(UNGM), jonka kautta yritykset voivat osoittaa kiinnostuksensa myyda tuotteitaan ja palveluita.
Avoimet YK:n ja sen alaorganisaatioiden tarjouspyynnét julkaistaan kyseiseen hankintaportaaliin,
jossa yritetdan tavoittaa potentiaalisimmat myyjat. Rekisteréityminen UNGM-portaaliin on edellytys
sille, etta yritys voidaan ottaa mukaan tarjouspyyntdihin. (UN 2022, 149.)

YK:n hankintamarkkinat koostuvat monista eri jarjestdista, ohjelmista ja rahastoista. Muun muassa
kasvatus-, tiede- ja kulttuurijarjestd Unesco on esimerkki YK:n monista eri erityis- ja alajarjestoista,
jotka toimivat omilla séannéillaan, hallintorakenteella ja budjetilla. (Opetus- ja kulttuuriministerio
s.a.) Jarjestot tekevat tiivista yhteistyota YK:n kanssa ja ovat osa jarjestelmaa, kuitenkin toteuttaen
omia tehtaviaan, jolloin tarpeet ovat yksildllisia eri tuotteiden ja palveluiden hankinnan suhteen.

The United Nations Standard Products and Services Code (UNSPSC) on YK:n koodijarjestelma
tuotteiden ja palveluiden ryhmittelyyn. UNSPSC-koodien perusteella UNGM yhdistaa heidat sopi-
viin YK:n organisaatioihin, joilla on tarvetta hankkia kyseisia tuotteita ja palveluita. Nain ollen YK:n
henkilosto pystyy Ioytamaan oikeat tavarantoimittajat, myyjat ja yritykset eri hankintatarpeisiin.
Hankintaprosessissa toimittajat voivat tunnistaa heille sopivat tarjouspyynnét UNSPSC-koodiston
avulla. UNSPSC-koodien valinnassa jarjestelma ehdottaa toimittajille valmiita koodeja, mitka sopi-
vat parhaiten omaan tuotekategoriaan. Mahdollisimman tarkan kategorioinnin ja koodiston avulla
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myyjat pystyvat maarittelemaan tarkasti toimintansa luonteen, eli osoittamaan mika tietty tuote tai

palvelu olisi tarjolla. (UNGM Help center s.a.)

UNGM-hankintaportaali on avoin kaikille tavaroidentoimittajille, jotka ovat kiinnostuneita kaupan-
kaynnista YK:n kanssa. Rekisterdityminen UNGM-portaaliin ei aina takaa tarjouspyyntéon kutsu-
mista tai sopimuksen solmimista, silld YK arvioi toimittajien kelpoisuutta koko hankintaprosessin
ajan. Rekisteroitymiseen liittyy erilaisia vaatimuksia ja saantoja, jotka voidaan jakaa kolmeen paa-
tasoon (UN 2024, 30):

e Basic Level: alle 150 000 USD hankinnat
e Level 1: 150 000 — 500 000 USD hankinnat
e Level 2: yli 500 000 USD hankinnat

Perustaso (Basic Level) on pakollinen vahimmaistaso, jonka vaativat useimmat YK:n organisaatiot.
Rekisterdityminen edellyttaa perustietojen syo6ttoa, liiketoiminta-alueen kuvausta seka tuotteiden tai
palveluiden luokittelua UNSPSC-jarjestelman mukaisesti, ja hyvaksyntda YK:n toimittajien eetti-
selle ohjeistukselle. Perustasolla rekisteroityneet yritykset voivat osallistua tarjouskilpailuihin, mutta
sopimukset suuremmista hankinnoista vaativat korkeamman rekisteréintitason. (UNGM Help Cen-
ter s.a.; UN 2024, 31-32.)

Ensimmainen taso (Level 1) vaatii perustason lisdksi muun muassa todistuksen vahintaan kolmen
vuoden ajan kestaneesta lilketoiminnasta seka virallisen englanninkielisen perustamisasiakirjan
yrityksesta (Certificate of Incorporation). Lisaksi yrityksen on esitettava tiedot vahintdan kolmesta
asiakkaasta tai yrityksesta, joille se on toimittanut tuotteita tai palveluita viimeisen 12 kuukauden
aikana. Lisaksi kaikki yrityksen toimintaan liittyvat osapuolet, kuten omistajien nimet, mahdolliset
tytaryhtiot, yrityksen toiminta aiemmalla nimella tai konsultit ja edustajat, tulisi ilmoittaa rekisteriin.
(UN 2024, 32.)

Toinen taso (Level 2) on korkein rekisterditymistaso ja edellyttda aiempien tasojen (Basic ja Level
1) vaatimukset. Tassa rekisterditymistasossa yrityksen on toimitettava erilaisia talousasiakirjoja,
kuten tilinpaatdksen kolmelta edelliselta tilikaudelta. Lisaksi yrityksen tulee toimittaa kolme kirjal-
lista suositusta asiakkailtaan, joiden kanssa on tehty yhteisty6ta viimeisen 12 kuukauden aikana.
(UN 2024, 32.)
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3.3  YK:n keskeisimmat hankintamuodot

YK:n hankintamuotojen osaaminen on oleellinen osa YK-yhteisty6ta. Hankintamuodoilla tarkoite-
taan erilaisia prosesseja, joita eri YK:n organisaatiot kayttavat tavaroiden ja palveluiden hankin-
taan. YK:lla on kaytossa useampi eri hankintamuoto, joiden avulla mahdollistetaan oikeanlaisten
tuotteiden ja palveluiden I6ytyminen erilaisiin YK:n organisaatioiden hankintatarpeisiin. On tarkeaa,
ettd hankinnat suunnitellaan ja toteutetaan tehokkaasti, mutta kestavasti, jonka vuoksi YK kayttaa
markkinatutkimusta tarkeana osana hankintaprosessia. Markkinatutkimuksella tarkoitetaan toimin-
taa, jonka avulla markkinoilta etsitdan sopivia tuotteita, palveluita ja toimittajia. Lisaksi sen tarkoi-
tuksena on kerata tietoa markkinan, kuten yksittaisen yrityksen tai toimialan kyvykkyydesta tayttaa
organisaation hankintavaatimukset. (UN 2022, 86.) Esittelen seuraavaksi YK:n keskeisimpia han-

kintamuotoja:

Yksi keskeisimmistad YK:n hankintamuodoista on Request for EOI (Expression of Interest) jolla vii-
tataan kiinnostuksenilmaisuun myyda yrityksen omia tuotteita ja palveluita. Tavaroiden toimittaja
laatii kirjallisen viestin, johon on koottuna tietoa omista tuotteista, palveluista, resursseista, pate-
vyydesta ja kokemuksesta. Talla tavoin YK pystyy tunnistamaan itselleen potentiaaliset toimittajat,
jotka voivat tayttaa sen tarpeet ja vaatimukset. Tata hankintamuotoa pidetaan myos kustannuste-
hokkaana menetelmana, silla se mahdollistaa tarjontakentan kartoittamisen ilman valitonta sitoutu-
mista hankintasopimuksiin. (UN 2022, 88a.)

Tarjouspyynto eli Request for Quotation (RFQ) on kaytdssa sellaisten hankintojen parissa, joissa
ostetaan yksinkertaisia, selkeasti maariteltyja tuotteita tai palveluita. Naissa hankinnoissa tuotteen
arvo ja monimutkaisuus ovat matalia, eika laajaa kilpailutusta tai monimutkaista sopimusneuvotte-
lua yleensa kayda. Hankinnan voittajaksi valitaan organisaatiosta riippuen yleensa sellainen tar-
jous, joka on edullisin, vaatimusten mukainen ja teknisesti hyvaksyttadva. RFQ-hankintamenetel-
maa kaytetaan kaikissa YK-organisaatioissa siihen saakka, kun hankinnan arvo ei ylita taloudel-
lista kynnysta, jolloin taytyy kayttaa toisenlaista hankintamuotoa. (UN 2022, 88b.) Hankinnan ar-
volle on maaritelty 150 000 Yhdysvaltain dollarin hankinta arvo, mika maaritellddn matalan arvon
hankinnaksi. (UN 2020, 56).

Invitation to Bid (ITB) hankintamuodossa on kyse virallisemmasta ja tarkemmasta tavasta hankin-
tavaatimusten lapikdymiseksi. Tama menetelma on pakollinen myds silloin, kun hankinnan arvo
ylittda 150 000 USD ja sita kaytetdan esimerkiksi silloin, kun tavaroiden ja palveluiden vaatimukset
ovat yksinkertaisia tai selkeita ja ne voidaan toimittaa yksinkertaisella tavalla. ITB-menetelmassa
tarjous valitaan usein alimmalla hinnalla, mika tayttaa tarvittavat vaatimukset ja kriteerit. (UN 2024,
60.)
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Request for Proposal (RFP) menetelma on kaytdssa, kun tavaroiden ja palveluiden hankintaa ei
voida ilmaista maarallisesti tai laadullisesti, kuten tietynlaista erityisosaamista ja innovaatioita.
Yleensa kyseessa on myos hieman monimutkaisemmat tavarat ja palvelut, joissa vaatimuksia tay-
tetaan eri tavoin. YK valmistelee tarjouspyyntdasiakirjat, joissa kuvataan tarkemmin tarvittavia ta-
varoita ja palveluita, jonka jalkeen toimittajia pyydetaan esittdmaan ehdotuksia, kuinka he tayttavat
YK:n vaatimukset. Tavaroiden ja palveluiden toimittajat esittavat tarjouksensa, jotka sisaltavat niin
tekniset tiedot, kuten tuotteen tietynlaiset ominaisuudet tai erityisvaatimukset kuin taloudellisetkin
tiedot. Talla tavoin YK pystyy varmistaa hankintamenettelyissaan tuotteen ja palveluiden laaduk-
kuuden, ja vaatimuksiin kirjatut tiedot. (UN 2024, 60-61.)

Long-Term Agreement (LTA) on pitkdaikaissopimus YK:n ja toimittajan valilla, jonka tavoitteena
on varmistaa luotettava ja kustannustehokas tuotteiden ja palveluiden saatavuus. Sopimus solmi-
taan maaraajaksi tiettyja tuotteita tai palveluita varten, mutta se ei velvoita tilamaan mitaan tiettya
vahimmais- tai enimmaismaaraa tavarantoimittajalta. LTA tehostaa hankintaprosessia, silla sopi-
mukset perustuvat jo toteutettuun kilpailutukseen. Sopimuksella voidaan tehda uusia tilauksia no-
peasti ilman toistuvaa hankintaprosessia, mika puolestaan sdastaa aikaa tai hallinnollista ty6ta.
Hankintavaatimusten yhtenaistaminen eri yksikdiden valilla voi vahentaa yllapito- ja kayttdkustan-
nuksia, mika on erityisen hyodyllista Kiireellisissa tai usein toistuvissa hankinnoissa, kuten hatati-
lanteissa. (UN 2024, 125-126.)

Alla oleva kuva 2. esittda YK:n hankintaportaalissa olevaa tarjouspyynt6a, jossa YK:n ymparistéoh-
jelma (UNEP) hankkii digitaalisia kehityspalveluja ilmastonmuutoksen, teollisuuden ja talouden
osastolle. Tarjouspyyntd on julkaistu muodossa Request for EOI, jossa edellytyksena on tarjoajalta
perustason (Basic) rekisterdintitaso UNGM-portaaliin. Tarjouspyynndn tiedoissa nakyy tarjouksen
aloitusajankohta ja paattymispaivamaara seka, minka jarjeston kautta tarjouspyynto on esitetty.
Vaikka tarjouspyynt6 on virallisesti julkaistu YK:n sihteeristén (UN Secretariat) toimesta, tarjous-

pyynto kohdistuu UNEPiIn toimintaan YK:n Nairobin toimistossa.
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PROVISION OF DIGITAL DEVELOPMENT SERVICES TO THE UN ENVIRONMENT
PROGRAMME CLIMATE CHANGE AND INDUSTRY AND ECONOMY DIVISION

UN Secretariat

PROVISION OF DIGITAL DEVELOPMENT SERVICES TO THE UN ENVIRONMENT PROGRAMME
CLIMATE CHANGE AND INDUSTRY AND ECONOMY DIVISION

Reference: EOIUNON23545

Beneficiary countries or territories: France
Registration level: Basic

Published on: 25-Mar-2025

Deadline on: 10-Apr-2025 23:59 (GMT -4.00)

Description

The United United Nations Office at Nairobi (UNON), on behalf of United Nations Environment Programme (UNEP) invites qualified interested firms to submit Expression of
Interest (EOI) to participate in the upcoming solicitation vendors for the provision of digital development services for UNEP's Climate Change and Industry and Economy
Divisions. The services include developing, maintaining, and hosting websites, knowledge platforms, Online tools, and information systems over a five year period. Key
Outputs include: » Development & Maintenance of websites and digital platforms. « Technical support and hosting services. « User experience (UX) and web design. »
Training for UNEP staff on website management. « Prompt technical assistance for security issues. Further details on the requirement will be provided in the consecutive
bidding document, which will be issued after the REOI is closed.

Kuva 2. Tarjouspyyntd UNGM -portaalissa (UNGM 2025)

Suomalaisyritysten osallistuminen YK:n hankintamarkkinoille vaatii jatkuvaa aktiivisuutta, ja on tar-
keda muistaa, ettd kaupan syntyminen voi vieda noin 2-5 vuotta. Jos yritys pystyy sitoutumaan
markkinointiin YK:n hankintamarkkinoilla, on YK:lla paremmat mahdollisuudet luottaa yrityksen tar-
joamiin tuotteisiin ja palveluihin. Tuntemattomana toimijana kilpailutuksiin osallistuminen ei valtta-
matta johda suoraan myyntiin, mutta kuten YK on todennut, ei ilman osallistumista voi tarjouskilpai-
luissa voittaa. Osallistuminen tarjouskilpailuihin voi kuitenkin johtaa LTA-sopimukseen, mika hel-

pottaa yritysten asemaa ja nakyvyyttd YK:n hankintamarkkinoilla. (Holopainen-Rainio 15.4.2025.)
3.4 YK:n kestavan kehityksen hankintaperiaatteet

YK toimii rauhan, tasa-arvon, kestavan kehityksen ja ihmisoikeuksien edistdmiseksi, jonka vuoksi
YK:n toiminnan ja hankintojen tulisi tukea naita tavoitteita ohjaamalla markkinoita kohti kestavam-
pid, innovatiivisempia sekd ymparistdystavallisia tuotteita ja palveluita. YK:n hankintatoiminnalla on
siis keskeinen rooli kestavan kehityksen tavoitteiden (SDG) edistamisessa. YK:n alaisilla organi-
saatioilla on yhteisesti merkittava ostovoima, jonka avulla ne voivat pyrkia ohjaamaan markkinoita

vastuullisempaan suuntaan.

Kestava hankinta tarkoittaa sita, etta tuotteita ja palveluita valittaessa otetaan huomioon ymparis-
tonsuojelu, sosiaalinen oikeudenmukaisuus ja taloudellinen kehitys. Tavoitteena on parantaa re-
surssitehokkuutta, tuotannon ja palveluiden laatua seka pitkalla aikavalilla vahentaa kokonaiskus-
tannuksia. Lisdksi YK painottaa kestavan hankinnan olevan strategia, jossa kestavyysvaatimukset

otetaan osaksi tarjouspyyntéja- ja kilpailuja. Sen avulla halutaan parantaa avointa vuoropuhelua
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toimittajien ja hankkijoiden valilla, luoden kannustimia kestdvammille liiketoimintamalleille. (UNGM
2025.)

YK:n kestavan hankinnan periaatteet esitelladn UN Supplier Code of Conduct -asiakirjassa (2024),
joka toimii eettisena ohjeistuksena kaikille YK:n kanssa toimiville tavaran- ja palveluntoimittajille ja
maarittelee vahimmaisvaatimukset, joita toimittajien on noudatettava. 27-kohtaisessa ohjeistuk-
sessa painotetaan erityisesti ihmisoikeuksien huomioon ottamista toimittajien toiminnassa ja arvi-
oinnissa. Lisaksi muun muassa ympariston suojelua pidetaan tarkeana, ja ohjeistus asettaa vaati-
mukset esimerkiksi kemikaalien kasittelylle ja jatteiden hallinnalle. Ty6ehdoissa, kuten palkoissa,
tydajassa ja tydturvallisuudessa tulee noudattaa paikallista lainsdadantda ja kansainvalisten sdan-

téjen vaatimuksia.

YK:n hankintakaytantéjen oppaassa (UN Procurement Practitioner’s Handbook) kerrotaan kesta-
van hankinnan merkityksesta YK:n hankintatoiminnassa. Esimerkiksi hankintapaatoksia tehdaan
pitkan aikavalin vaikutusten perusteella, jolloin hyotyja syntyy paitsi YK:n alaisille organisaatioille
myos yhteiskunnalle ja ymparistdlle. Hankintasaanndissa ja -menettelyissa korostetaan, etta kesta-
vyystavoitteet voidaan toteuttaa ilman erillisia uusia sdantoja, vaan tarkeinta on muuttaa oma to-

teutustapa niin, etta kestavyys sisallytetaan koko hankintaprosessiin. (UN 2022, 179-180.)
3.5 Tukipalvelut ja rahoitusmahdollisuudet kansainvalistymisessa YK:n kanssa

Ulkomaankaupassa rahoituksella on keskeinen osuus yrityksen kilpailukyvyn tukemisessa. Rahoi-
tusta pidetaan usein myos kaupan toteutumisen edellytyksena, ja erilasten rahoitusjarjestelyjen
tuntemus ja kayttaminen on eriarvoisen tarkeaa. (Niemela ym. 2025, 91.) Yritysten on mahdollista
hyodyntaa monenlaisia rahoitusmahdollisuuksia ja tukipalveluita kansainvalistyspyrkimyksissaan.
Esimerkiksi Business Finland tarjoaa markkinakohtaista apua kansainvaliseen kasvuun seka kehi-
tysapua tuotteisiin ja palveluihin. YK: kanssa yhteistydhon pyrkivat yritykset saavat laajan tietopan-

kin Business Finlandin sivuilta Iahtien kdytannon muistisaannoista konkreettiseen kaupankayntiin.

Business Finland tarjoaa kansainvalista rahoitusta yrityksille, joilla on halua ostaa tietoa ja osaa-
mista ja edeta kohti uutta vientimarkkinaa. Apua kehittyville markkinoille on mahdollista saada esi-
merkiksi erilaisten alustojen kautta, jotka tunnistavat mahdollisuuksia ja lisdavat liikketoimintamah-
dollisuuksien l6ytamista. DevelopmentAid on Team Finlandin, eli Suomen valtion ja sen organisaa-
tioiden yhteistyOverkoston, tarjoama alusta, jota yritykset voivat kayttaa ilmaiseksi. Alustan avulla
yritykset voivat syventaa markkinatietamystaan kehittyvilla markkinoilla. Toinen tukielementti, jonka
kautta yritys voi rakentaa yhteisty6taan YK:n kanssa on Finnpartnershipin myontava tukiavustus.
Tukiavustus on myds suunnattu hankkeilla, jotka kohdistuvat kehittyville markkinoille. (Business

Finland s.a.; Finnpartnership s.a.)
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Pohjoismaisen yhteistydn merkityksen on suuri, jotta yritys paasisi kohti YK:n hankintamaailmaa.
Business Finland on tehnyt yhteisty6ta YK:n ja ulkoministerion kanssa jarjestadkseen hankintata-
pahtumia, joissa kohderyhmana on suomalaisia yrityksia ja organisaatioita. Suomalaisilla yrityksilla
on ratkaisuja muun muassa ICT:n, energian, veden, kyberturvallisuuden, kuljetuksen ja logistiikan

pariin, joissa noudatetaan kestavan kehityksen periaatteita. (Business Finland s.a.)
3.6 Suomalaisyritysten osallistuminen YK:n hankintoihin

Holopainen-Rainion (15.4.2025) mukaan Suomalaisten yritysten kiinnostus YK:n hankintamarkki-
noita kohtaan on kasvanut viime vuosina, mika ilmenee UNGM-portaalin keraamassa datassa.
YK:n hankintaportaaliin rekisterdityneiden suomalaisyritysten maara on jatkuvasti lisdantynyt vuo-
sina 2020—-2024. Vuonna 2020 maara oli noin 400, mutta vuoden 2024 alussa lukumaara oli jo
noin 700, Holopainen-Rainio mainitsee. Lisaksi myynti YK:lle on kasvanut vuosina 2020-2023,
vaikka tilastoissa on ollut pienia notkahduksia. YK julkaisee myyntitilastot vuosittain, ja vuoden

2024 tiedot tulevat mydhemmin nakyviin vuoden 2025 aikana.

Suomalaisyritykset ovat parantaneet valmistautumistaan YK:n hankintakilpailutuksiin, vaikka
myynti ja markkinointi tuo omat haasteensa kilpailuun. Pk-yrityksilla saattaa olla kasitys, ettd YK
tekisi yhteistyota vain suuryritysten kanssa, mutta YK on itse todennut mielellaan tekevansa kaup-
paa pk-yritysten kanssa, silla ne voivat olla nopealiikkeisempia ja joustavampia kuin suuryritykset.
YK:n tulisi my0s itse olla aktiivinen toimija ja luoda mielikuva helposti Iahestyttavasta kumppanista,
mikali haluaisi houkutella entista enemman yrityksia osallistumaan hankintoihinsa. Pohjoismaissa
tata toimintaa on edistetty tarjoamalla yrityksille foorumeja ja YK:n hankintamarkkinaan liittyvia ta-
pahtumia, joissa yritykset voivat verkostoitua seka saada suoraa tietoa YK:n hankintaprosesseista.
(Holopainen-Rainio 15.4.2025.)

Alla olevassa kuvassa 3. esitetaan muistilista keskeisista asioista, jotka voivat tukea yritysta val-
mistautuessaan YK:n hankintamarkkinoille. Business Finlandin ja YK:n hankintaohjeistuksiin poh-
jautuva muistilista kokoaa olennaisia huomioita ja toimenpiteita, joita yritys voi hyodyntaa osallistu-
essaan YK:n tarjouskilpailuihin. On tarkeda huomioida, etta jokaisen yrityksen polku markkinoille

on yksilGllinen.



Rekisterdidy UNGM-portaaliin >

Yritysprofiilin luominen ja hankintailmoitusten aktiivinen seuranta

Valitse oikeat tuotekoodit (UNSPSC) >

Yrityksen tuotteiden tai palveluiden luokittelu tarkasti I16ydettavyyden varmistamiseksi

Varaa resursseja 2>

Esimerkiksi vastuuhenkilon valitseminen YK:n markkinoille etenemista varten

Maarita strategia 2>

Oman tarjonnan rajaaminen ja kohdeorganisaatioiden valinta

YK:n hankintamuotojen osaaminen >

Erilaiset termit ja niiden tarkoitukset

Tiedon ja verkostojen hyddyntaminen =

Aiempien sopimusten tutkiminen, tapahtumiin osallistuminen ja kontaktien rakentaminen

Valmistele tarjous huolellisesti

Kattavien tietojen antaminen tarjouskilpailuun, ajoissa toimittaminen ja ehtojen
noudattaminen

Palautteen pyytaminen >

Jos oma tarjous ei voittanut, on tarkeaa kysya syita jatkoa ajatellen

Hankintaprosessi on aikaa vievda — ensimmadisen sopimuksen saaminen voi kestda vuosia

Kuva 3. Muistilista yrityksen valmistautumisen tueksi YK:n hankintamarkkinoille (mukaillen
Business Finland s.a.)
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4 Tutkimuksen toteutus

Teoriaosuudessa kasiteltiin suomalaisten pk-yritysten kansainvalistymiseen liittyvaa teoriaa seka
YK:n hankintajarjestelman periaatteita, jotta muodostuu kasitys YK:n hankintajarjestelman toimin-
nasta. Tassa luvussa teen tutkimuksen hyddyntden dokumenttianalyysia, jossa vertaillaan Pohjois-
maiden myyntia YK:n hankinnoissa. Aineistoa on keratty YK:n viralliselta hankinta-alustalta, Global
Marketplace (UNGM), josta saatiin tilastotietoa yritysten hankintatilastoista, tuote- ja palvelukatego-
rioista ja yritysten rekisteroitymismaarista. Taman liséksi tutkimuksessa perehdytaan asiantuntija-

organisaatioiden ja YK:n jarjestdjen julkaisemaan dataan, kuten barometreihin ja raportteihin.

Opinnaytetydssa paatutkimusongelmaksi oli asetettu: Miten suomalaiset pk-yritykset voivat hy6-
dyntaa YK:n hankintamarkkinoita kestavan kehityksen tavoitteiden edistamiseksi ja kilpailuetunsa

vahvistamiseksi?
Tutkimuksen alaongelmat ovat:

Mité ovat suomalaisten pk-yritysten vahvuudet ja haasteet YK:n hankintamarkkinoilla?

2. Millaisiin asioihin suomalaisten pk-yritysten tulee kiinnittdéd huomionsa parantaakseen kil-
pailukykyaan ja vastuullisuutta YK:n hankintamarkkinoilla?

3. Miten suomalaisten yritysten osallistuminen YK:n hankintamarkkinoille on toteutunut vuo-

sina 2013-2023 ja miten se vertautuu muihin Pohjoismaihin?

Tavoitteena oli selvittaa, millaisia edellytyksia suomalaisilla pk-yrityksilla on osallistua YK:n hankin-
tamarkkinoille ja mitd vahvuuksia tai esteita niilld on suhteessa markkinoiden vaatimuksiin. Naiden
kysymysten kautta pyrittiin muodostamaan kokonaiskuva siita, miten suomalaiset pk-yritykset voisi-
vat hyodyntaa YK:n hankintamahdollisuuksia, ja mita kehityskohteita olisi syyta huomioida kilpailu-

kyvyn seka vastuullisuuden nakokulmasta.

Tutkimusaineiston valinta eteni kartoittamalla ensisijaisesti YK:n virallisia tilastoja ja raportteja,
jotka tarjoavat vertailukelpoista ja luotettavaa tietoa. Naiden lisdksi aineistona kaytettiin ajankohtai-
sia julkaisuja, kuten barometreja seka asiantuntijaorganisaatioiden julkaisuja. Naiden tarkoituksena
oli tuoda nakdkulmaa erityisesti pk-yritysten vahvuuksista ja haasteista. Puolestaan Pohjoismaiden
vertailussa UNGM hankintaportaalin data tuo luotettavaa tietoa. Valittuja Iahteité ohjasi tutkimuk-

sen keskeiset kasitteet ja analyysin tarpeet, kuten pk-yritysten kansainvalistyminen seka kilpailu-
kyky.

Taulukossa 1. on esitetty dokumenttianalyysin aineistot, niiden sisaltd seka alaongelma. Taulukko

havainnollistaa, kuinka eri Iahteet tukevat tutkimukset eri osa-alueita ja yhteytta alaongelmaan.



Taulukko 1. Dokumenttianalyysin aineistot
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Aineisto Sisaltd Alaongelma
UNGM (United Nations Global | Tilastotietoa Pohjoismaiden ja
Marketplace) -portaali (2013- | Suomen yritysten osallistumi- 3
2023) sesta YK:n hankintoihin
UN Global Compact Finland Tarkastelee 192 suomalaisen | 1. & 2.
(2023) Finnish Business and yrityksen vaikutusta kestavan
the SGDs -raportti kehityksen tavoitteisiin (SDG)
UN Global Compact (2025) - Pk-yritysten rooli ja haasteet 2.
artikkeli toimitusketjujen ja kestavan
kehityksen hankinnoissa
Sachs, Lafortune & Fuller SDG-sijoitus ja sen merkitys 1.
(2024) -raportti kilpailuetuna yrityksille
EK:n vientibarometri (2024), Viennin haasteet ja kilpailuky- | 2. & 3.
Keskuskauppakamari (2024) | vyn kehitystarpeet
& Niemela ym. (2025)
ProjectRobins podcast (2020) | Suomen pk-yritysten haasteet
& Business Finland (s.a) ja mahdollisuudet (ProjectRo- 1.&2
bins) ja YK:n hankintojen kay-
tannoét (Business Finland)

Tutkimuksessa kaytetddn dokumenttianalyysia, jossa vertaillaan ensin Pohjoismaiden YK-myynnin
kehitysta Norjan, Ruotsin, Tanskan ja Suomen valilla. Islannin kauppa YK:n kanssa on erittain va-
haista, jonka vuoksi se jatetdan vertailusta pois. Tarkastelun tavoitteena on selvittdd Suomen
asema suhteessa muihin Pohjoismaihin ja tunnistaa menestymiseen vaikuttavia tekijoita. Lisaksi
tarkastelen tuotekategorioiden jakautumista kunkin maan osalta, silla eri maiden yritykset painottu-
vat eri YK:n hankintakategorioihin, kuten teknologiaan ja laakintdhuoltoon. Tama voi antaa viitteita
siita, milla aloilla suomalaisilla pk-yrityksilla on erityista potentiaalia YK:n hankinnoissa. Vertailun
lahteena kaytetaan YK:n vuosittaista hankintaraporttia (Annual Statistical Report on United Nations

Procurement) sekd UNGM-portaalin tarjoamaa hankintadataa.

4.1 Tutkimus- ja aineistonkeruumenetelmat

Tutkimusmenetelman valinta on yksi tarkeimmista kehittamistyon vaiheista, jota ennen on tarkea

miettid oman tyonsa tavoitetta, Iahestymistapaa ja kehityskohdetta. Tutkimusmenetelmat voidaan
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jakaa seka maarallisiin etta laadullisiin menetelmiin. (Ojasalo, Moilanen & Ritalahti 2015, 104.)
Maarallisessa eli kvantitatiivisessa tutkimusmenetelmassa tutkimuksen kohdetta tulkitaan tilastojen
ja numeroiden avulla. Tutkimusmenetelmassa on olennaista selvittaa esimerkiksi ilmididen syy-
seuraussuhteita, niiden valisia yhteyksia seka ilmididen yleisyytta numeroiden ja tilastojen avulla.
Laadullinen eli kvalitatiivinen tutkimusmenetelma perustuu kohteen ominaisuuksien, laadun ja ko-

konaisvaltaisen merkityksen ymmartamiseen. (Jyvaskylan yliopisto s.a.)

Laadullisessa tutkimuksessa tavoitteena on jonkin ilmion ymmartaminen, selittdminen ja tulkinta.
Tutkimus on empiirista, eli se perustuu aineiston keruuseen ja analysointiin, mutta se ei ole taysin
teoriasta irrallista. Teoria auttaa ymmartamaan ja jdsentamaan ilmidita laadullisessa tutkimuk-
sessa, vaikka tutkimus pohjautuukin aineistoon. Aineistona usein kaytetaan teksteja, erilaisia kes-
kusteluja, haastatteluja tai esimerkiksi havainnointia. Tutkimuksessa painottuu usein osallistujien

omat kokemukset ja merkitykset. (Kallinen & Kinnunen 2021.)
4.2 Dokumenttianalyysi

Taman opinnaytetyon tutkimusmenetelmaksi on valittu dokumenttianalyysi, joka on laadullinen tut-
kimusmenetelma. Analyysissa tarkastellaan myds tilastoja ja dataa numeerisessa muodossa, mika
tuo mukaansa osin maarallisen eli kvantitatiivisen nakokulman. Dokumenttianalyysi soveltuu hyvin
tutkimuksiin, joissa hydédynnetdan monenlaista aineistoa, kuten asiakirjoja, raportteja ja artikkeleja.
Tiedonhankinta voidaan erottaa kahteen analyysitapaan: sisallon analyysi ja sisallon erittely. En-
simmaisella tarkoitetaan dokumenttien kuvausta sanallisesti, jolloin tavoitteena on etsia ja tunnis-
taa tekstin merkityksia. Puolestaan sisallon erittelylla kuvataan maarallisesti, kuten numeroin, teks-
tin sisaltdéa. Aineiston analysoinnissa tarvitaan paattely- ja tulkintakykyja, silla aineistoa kasitellaan
monesta ndkdkulmasta ja sielta yritetdan poimia tutkittavaan asiaan perustuvia selkeitd kuvauksia.
Esimerkiksi jonkin tietyn avainsanan esiintyminen aineistossa voi olla tarkea poiminta analyysin tu-
eksi. (Ojasalo, Moilanen & Ritalahti 2015, 136-137.)

Tutkimusmenetelmaksi valikoitui dokumenttianalyysi, vaikka alkuperaisen suunnitelman mukaan
tavoitteena oli taydentaa aineistoa YK:lle myyneiden suomalaisten pk-yritysten haastatteluilla, tai
dokumenttianalyysin ja haastattelun yhdistelmalla. Talld menetelmalla olisi myds voinut saada tar-
keda ndkdkulmaa, kuinka kaupankaynti kaytanndssa onnistuu YK:n, sen alaorganisaatioiden ja
suomalaisten pk-yritysten valilla. Haastattelujen toteuttaminen ei lopulta onnistunut kaytannén es-
teiden vuoksi, silla sopivien tahojen tavoittaminen osoittautui haastavaksi. Taman vuoksi tutkimuk-
sen lahestymistapaa tarkennettiin realistisemmaksi, kun analyysi perustuu julkaistuihin dokument-
teihin ja raportteihin. Aineistoa on saatavilla runsaasti muun muassa YK:n hankintatoiminnasta,
vastuullisuusraportoinnista ja asiantuntijaorganisaatioiden julkaisuista, jotka kasittelevat vientia, kil-

pailukykya ja kestavaa kehitysta.
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Taman menetelman avulla voidaan vertailla Pohjoismaiden menestysta YK:n hankinnoissa, tunnis-
taa eroavaisuustekijoitd seka kehitysndkdkulmia suomalaisten pk-yritysten osallistumismahdolli-
suuksien parantamiseksi. Menetelma tukee tutkimusongelman ratkaisemista, silla analysoitava ai-
neisto on ajankohtaista ja monipuolista. Rajaukseksi valittiin pk-yritykset, koska suurin osa YK:n
hankintajarjestelmaan rekisterodityneista suomalaisyrityksista on pk-yrityksia. (Business Finland
2024).
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5 Tulokset

Tassa luvussa on analysoitu ja tehty havaintoja dokumenteista saatujen tietojen pohjalta. YK:n
hankinta-analyysi antaa ensin yleisen kasityksen siitd, minkalainen hankkija YK on maarallisesti ja
minkalaiset tuote- ja palvelukategoriat ovat hankintojen keskiossa. Taman jalkeen tarkastellaan
Pohjoismaiden valisia tilastoja, kuinka yritykset ovat menestyneet YK:n toimittajina. Viimeisimpana
tarkastellaan tarkemmin suomalaisten yritysten toimintaa, rekisterditymista ja myyntilukuja seka
eniten YK:lle myyneita suomalaisia pk-yrityksia. Tulosten tarkastelu etenee vahvuuksiin ja mahdol-
lisuuksiin, joita suomalaisilla pk-yrityksilla on peilaten YK:n hankintamarkkinaan, mutta ottaen myos
huomioon Suomen talouden kontekstin vienti- ja kansainvalistymistoimintaan. Viimeisimpana koh-

tana analysoidaan haasteita ja kehityskohteita.
5.1 Dokumenttianalyysi YK:n hankinnoista

UNGM-portaalin (United Nations Global Marketplace) tilastot antavat laajasti tietoa YK:n hankinto-
jen kehityksesta ja eri maiden lilkkevaihdon muutoksista. Liséksi tarkastellaan Suomen ja YK:n va-
listd kauppaa lukuina, josta voidaan havaita suomalaisten yritysten osuus YK:n kokonaisostoista ja
vuosittaisista muutoksista hankintojen maarissa. YK:n toimittajamaakohtaisissa hankintatiedoissa
hankinnat ovat jaettu tuote- ja palvelukategorioihin. Tilastosta ndhdaan myyntitiedot vuosilta 2013—
2023, myydyimmat tuote- ja palvelukategoriat sekd YK:n alaiset jarjestot, joille yritykset ovat eniten
myyneet. Tilastotiedoista saa tietoa suomalaisten yritysten kehityssuunnasta tai laskusta YK:n

kauppakumppanina.

YK:lla on raportointitietoa hankinnoista vuodesta 2013 lahtien, vuoteen 2023 saakka. Kuvasta 4.
voi havaita hankintojen maaran kehittymisen tuotteiden ja palveluiden osalta seka niiden kokonais-
arvon. Hankinnat ovat kasvaneet nousujohdanteisesti aina vuoteen 2022 saakka, kunnes vuonna

2023 hankintojen kokonaisarvo on tippunut noin 4,6 miljardilla USD.
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Miljardia (USD) YK:n hankinnat 2013-2023
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Kuva 4. YK:n hankinnat 2013-2023 (UNGM 2025)

Alla oleva Taulukko 3. esittda YK:n suurimmat tuote- ja palvelukategoriat vuosien 2013-2023 ai-

kana, josta saa havaintoarvoa minkalaisille tuotteille ja palveluille on ollut tarvetta:

Taulukko 2. YK:n suurimmat tuote- ja palvelukategoriat (2013-2023)

Tuotekategoriat Palvelukategoriat

Laakkeet, ehkaisyvalmisteet ja rokotteet Kuljetus-, varastointi- ja postipalvelut
Elintarvike- ja juomatuotteet Rakennus- ja yllapitopalvelut
Laaketieteelliset laitteet ja tarvikkeet Johto- ja hallintopalvelut

Poltto- ja voiteluaineet Tekniikan ja tutkimuksen palvelut

IT- ja viestintalaitteet Rahoitus- ja vakuutuspalvelut

5.2 Pohjoismaiden vertailu YK:n hankintamarkkinoilla

Pohjoismaat ovat aktiivisia toimijoita kansainvalisessa kaupassa ja YK:n hankinnoissa niiden
asema vaihtelee merkittavasti. Pohjoismaiden osuutta YK:n hankinnoissa voidaan tarkastella ver-
taamalla maiden vuosittaista kokonaismyyntia (2013—2023). Kuvan 5. perusteella suurin toimittaja-
maa on Tanska, jonka vuosittaiset myyntimaarat ovat moninkertaisia verrattuna Norjaan, Ruotsiin
ja Suomeen. Ruotsi ja Norja ovat toiseksi merkittavimmat toimittajat, mutta niiden valinen ero vaih-

telee jonkin verran vuosittain. Vuonna 2013 Suomi oli vield myynnillisesti Ruotsia ja Norjaa edell3,
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mutta seuraavina vuosina Suomen asema heikkeni. Ruotsi ja Norja ovat onnistuneet sailyttdamaan
vahvemman ja tasaisen, toisinaan nousujohdanteisenkin aseman.

Miljardi :
(UISJ;; ®  Pohjoismaiden myyntivertailu YK:n hankinnoissa
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Kuva 5. Pohjoismaiden myyntivertailu YK:n hankinnoissa vuosina 2013-2023 (UNGM 2025)
Tanska

Tanska on merkittava YK:n kauppakumppani ja toimittajamaa. Se sijoittuu toiseksi suurimmaksi
toimittajamaaksi YK:n hankintamarkkinoilla maailmanlaajuisesti. Tanska onnistui rikkomaan miljar-
din USD myyntirajan ensimmaisen kerran vuonna 2020, ja on sen jalkeen yllapitanyt tason vuoteen
2023 saakka. Tanskalaisia hankintaportaaliin rekisterdityja yrityksia on vuoteen 2023 mennessa
ollut 1609 kappaletta, mika on yli kaksinkertainen suomalaisten yritysten rekisterdintimaaraan ver-
rattuna. Suurin myyntikategoria kuuluu kuljetus-, varastointi- ja postipalveluihin, joiden osuus on
merkittdva. Lisdksi Tanskassa miljoonan Yhdysvaltain dollarin rajan ylittaneita toimittajia on ollut

tarkastelujaksolla (2013—2023) merkittavasti enemman kuin muissa Pohjoismaissa.

Vuonna 2023 perati 95,4 % tanskalaisista toimittajista ylitti miljoonan dollarin myynnin rajan. Kui-
tenkin lahes jokaisena tarkastelujakson vuotena Tanska on pysynyt yli 90 % tasolla. Tama osoittaa
tanskalaisten yritysten selkean kilpailukyvyn ja toimittajapohjan vahvuuden. Tanskan vahvaa ase-
maa hankinnoissa selittdd myos YK:n organisaatiot ja toimistot, joista useita sijaitsee Tanskassa.
Muun muassa UNOPSiIn (United Nations Office for Project Services) paakonttori sijaitsee Kédpen-
haminassa, toimien YK:n operatiivisena hankinta- ja projektinhallintaorganisaationa. UNOPS on
yksi YK:n suurimmista hankintoja toteuttavista organisaatioista, ja sen lasnaolo Tanskassa voi
luoda merkittdvia mahdollisuuksia tanskalaisille yrityksille (UNOPS 2025). Vuonna 2023 UNOPS

oli Tanskan osalta neljanneksi suurin YK:n hankintaorganisaatio, hankintojen kokonaisarvoa
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tarkastellessa. Lisaéksi Tanskassa sijaitsee UNICEFin maailman suurin humanitaarinen varasto,
jossa varastoidaan tuotteita, kuten laakkeita ja terveydenhuoltotarvikkeita. Varasto mahdollistaa
nopean reagoinnin lahettamalla tarpeen mukaan tuotteita hatatilanteisiin. (UNICEF Supply Division
s.a.) Samanlaista asemaa ei muilla Pohjoismailla ole, mika antaa tanskalaisille yrityksille kilpailue-
tua muun muassa UNICEFin ja UNOPSIn kanssa kaytavan yhteistyon kannalta, silla verkostoitumi-

nen Kyseisten organisaatioiden kanssa voi olla helpompaa.
Ruotsi

Ruotsin menestyksekkain myyntivuosi YK:n hankinnoissa oli 2021. Tuolloin Ruotsi saavutti erityi-
sen vahvan aseman laakinnallisten tarvikkeiden ja tuotteiden myynnissa, ja nousi karkitoimittajaksi
tassa kategoriassa. Merkittava osa Ruotsin toimituksista kohdistui YK:n terveysjarjest6 PAHOIle
(Pan American Health Organization). Vuosina 2022 ja 2023 Ruotsin myynti on tippunut merkitta-
vasti verraten vuoteen 2021. Myynti on kuitenkin ollut viime vuosina parempaa kuin Norjalla ja
Suomella, ja maa on sailyttanyt edelleen vahvan asemansa laakinnallisten tuotteiden ja palvelui-
den toimittajana. Ruotsalaisia UNGM portaaliin rekisterdityja yrityksia on vuonna 2023 ollut 924

kappaletta, mika on noin kaksi sataa enemman kuin Suomessa.

Ruotsi on sitoutunut tukemaan YK:n kehitysohjelmaa UNDP:ta, mika keskittyy kestavan kehityksen
edistamiseen, kdyhyyden vahentamiseen ja globaalin hyvinvoinnin parantamiseen. Vuonna 2024
Ruotsi tukee kymmenien miljoonien USD verran UNDP:ta, jossa tuki keskittyy erityisesti iimaston-
muutoksen torjuntaan, kdyhyyden vahentédmiseen ja tasa-arvon edistdmiseen. Lisaksi tuella on
merkitysta yli 100 maassa, vihreiden ja digitaalisten kehityssiirtymien mahdollistamiseksi. UNDP:n
mukaan Ruotsi on merkittava lahjoittaja ja pitkaaikainen kumppani organisaatiolle. (UNDP s.a.)
Ruotsin merkittava tuki UNDP:lle ja sitoutuminen kestavan kehityksen arvoihin vahvistavat sen

asemaa arvostettuna ja luotettavana YK:n kauppakumppanina.
Norja

Norjalaisten yritysten myynti YK:lle on ollut Suomea korkeampaa. Norja on yltanyt parhaimpiin
myyntilukemiinsa vuosina 2016, 2022 ja 2023, joista viimeisin on selkeasti korkein. Hankintakate-
gorioista Norja on menestynyt erityisesti insinddri- ja tutkimuspalveluissa, ja vuonna 2023 tdman

kategorian myyntitulot ovat merkittadvimmat.

Tarkastelujakson aikana norjalaisten yritysten rekisterdintimaarat hankintaportaaliin eivat ole kas-
vaneet merkittavasti. Vuonna 2014 norjalaisia yrityksia oli rekisteroity 144 kappaletta, ja vuonna
2023 maara oli 414. Muissa Pohjoismaissa yritykset ovat rekisteroityneet innokkaammin, mutta
siitd huolimatta Norja on onnistunut tekemaan suurempaa myyntid YK:lle kuin esimerkiksi suoma-

laiset yritykset. Norjan ja Ruotsin valinen ero toimittajamaiden listauksessa vuonna 2023 ei ole
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kovin suuri, silla Norja sijoittuu sijalle 66 ja Ruotsi sijalle 63. Suomen sijoitus samana vuonna on
ollut 148, mika kertoo Suomen jaavan selkeasti jalkeen Pohjoismaiden vertailussa YK:n hankinta-

arvon perusteella.
5.3 Suomalaisten yritysten myynti YK:n markkinoilla

Suomalaisten yritysten suurimmat tuotekategoriat vuonna 2023 ovat myynnillisesti olleet: Laaketie-
teelliset laitteet ja tarvikkeet, johto- ja hallintopalvelut seké maatalous-, kalastus- ja metsatalouspal-
velut (UNGM 2025). Viime vuosien myyntidatassa ilmenee, etta palveluista saadut tuotot ovat ol-
leet suuremmat kuin tuotteiden, mika viittaa palveluliiketoiminnan vahvistuneeseen asemaan. Vield
vuonna 2017 tuotot olivat suuremmat tuote- kuin palvelukategoriassa, jonka jalkeen kuitenkin pal-
velukategoria on yllapitanyt suurempaa osaa aina vuoteen 2023 asti, josta viimeisimmat raportoin-

titiedot on julkaistu.

Miljoonaa (USD) Suomen YK-myynnit

35
30
25
20
15
10

5

0
2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023

tuotteet palvelut yhteensa

Kuva 6. Suomalaisyritysten myynti YK:lle vuosina 2013-2023 (UNGM 2025)

Kuva 6. havainnollistaa suomalaisten yritysten myyntia vuodesta 2013 alkaen, jolloin myynti YK:lle
on ollut merkittavasti suurempaa kuin sen jalkeisten vuosien aikana. UNGM tilastotiedoista iime-
nee, kuinka prosenttiosuus YK:n kokonaishankinnoista Suomesta on ollut 0,21 % vuonna 2013,
mutta samainen osuus vuonna 2014 on ollut 0,13 %. Vastaava prosenttiosuus vuosien 2015-2023

on tilaston mukaan ollut enaa alle 0,1 %.

Tilastotietoja vertaillessa voi havaita, ettda vuonna 2013 Suomi on ollut sijalla 69 suurimpana toimit-

tajamaana YK:n hankinnoissa, mika perustuu hankintojen kokonaissummaan (Procurement value).
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Vuonna 2023 Suomen asema YK hankinnoissa on pudonnut sijalle 148, vaikka rekisterdinnit YK:n
hankintaportaaliin ovat lisdantyneet. Tama viittaa suomalaisten yritysten lisdantyneeseen aktiivi-
suuteen ja kiinnostukseen tehda yhteisty6ta YK:n kanssa, mutta myynnillisesti suomalaiset yrityk-

set eivat ole paasseet yltdmaan samanlaisiin lukemiin kuin raportointikauden alkuvuosina.

Vuosien 2013-2023 vertailujaksolla suomalaisyritykset ovat myyneet YK:lle tuotteita ja palveluita
eniten laaketieteellisten laitteiden ja tarvikkeiden kategoriassa. Toiseksi eniten on myyty kuljetus-
varastointi- ja postipalveluita, ja kolmanneksi IT- ja viestintalaitteita. Nama kategoriat perustuvat
YK:n kayttdmaan UNSPSC-luokitteluun. Laaketieteellisten laitteiden ja tarvikkeiden osalta myynti
on ollut noin 19 miljoonaa USD, mika tekee siita tuottoisimman kategorian. Kuljetus- ja logistiikka-
palveluiden osuus oli noin 6,7 miljoonaa USD ja IT- ja viestintalaitteiden osuus noin 5,6 miljoonaa
USD.

Pk-yritykset ovat keskeisessa asemassa YK:n hankintamarkkinoilla, ja UNGM hankintadatan
(2025) tietojen mukaan seitseman kymmenesta YK:lle eniten myyneesta suomalaisyrityksesta on
pk-yrityksia. Tarkastelussa on kaytetty pk-yrityksen maaritelmaa, jonka mukaan yrityksella on enin-
taan 50 miljoonan euron vuosiliikevaihto ja alle 250 tyontekijaa. Naista yrityksista kolme on erottu-

nut myyntiluvuillaan koko seurantajakson ajalta, joita tarkastelen seuraavaksi.

Eniten myyva toimittaja YK:n hankinnoissa on suomalainen kylmaalan yritys Porkka Finland Oy,
joka valmistaa ammattikylmalaitteita hotelli- ja ravintola-alalle, terveydenhuoltoon ja tutkimukseen.
(Porkka Finland Oy s.a.) Porkan nettisivuille on koottu laajasti tietoa esimerkiksi vastuullisuusnako-
kulmasta, mika nakyy heidan yritystoiminnassaan muun muassa ymparistdvaikutusten pienentami-

sena.

Porkan menestymista YK:n hankintamarkkinoilla selittdd monikin eri tekija. Porkka on tayttanyt
YK:n ymparistdvastuun standardit ja sen pitkaaikaisissa tavoitteissa korostuvat muun muassa
paastottdman energian ja biopolttoaineiden kayttd. Porkka lukeutuukin I&aketieteellisten laitteiden
ja tarvikkeiden kategorian suurimmaksi suomalaiseksi toimittajaksi. Esimerkiksi rokotevarastojen
toimittaminen vaativiin olosuhteisiin on YK:n hankintaviranomaisten hyvaksyma ja tarkea osa liike-
toimintaa. Porkan kauppakumppanuus YK:n kanssa on hyva esimerkki siitd, miten ammattitaito,
vastuullisuus ja kilpailuetu voivat yhdessa edistdd menestysta kansainvalisilla markkinoilla. (UNGM
2025; Porkka Finland Oy s.a.)

Porkan menestys on selkeasti suurempi kuin toiseksi ja kolmanneksi eniten myyneiden suomalais-
yritysten, mika osoittaa sen, etta yrityksen kilpailuetu, vastuullisuusstrategiat ja erikoistuminen am-
mattikylmalaitteiden alalle ovat olleet merkittavia tekijoitéd YK:n hankintamarkkinoilla menestymi-

sessa. Toista sijaa hankintadatassa pitda pakkausmateriaaleihin erikoistunut perheyritys Pa-Hu
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Oy, jolla vastuullisuus on myos ollut keskiéssa. Pa-Hu Oy:n nettisivuilla yrityksen vastuullisuus-
polku alkaa siita, kuinka kaikki pakkausmateriaalit on valmistettu uusiutuvista materiaaleista, sekd
siitd, ettd sahkonkulutukseen kaytetdan uusiutuvia lahteita. Yrityksen vastuullisuusstrategiassa ko-
rostuvat tulevaisuuden tavoitteet, kuten hiilijalanjaljen vahentaminen. Pa-Hu Oy:n suurimmat myyn-
tiluvut keskittyvat myos laaketieteellisten laitteiden ja tarvikkeiden kategoriaan, ja yritys sijoittuu toi-
selle sijalle Porkka Oy:n jalkeen. (UNGM 2025; Pa-Hu Oy 2024.)

Vaikka kolmatta sijaa pitava aurinkoenergialaitteiden toimittaja on lakkauttanut toimintansa vuonna
2024, on se myynnillisesti ollut merkittava toimija koko seurantajakson ajan. Taman vuoksi otan

tarkasteluun vield neljanneksi suurimman toimittajan, Jetflite Oy:n, jonka toimintaan kuuluvat muun
muassa pitkdn matkan ambulanssi- ja evakuointilennot (Jetflite Oy s.a). Jetflite Oy on myynnillisesti
suurin toimittaja kuljetus-, varastointi- ja postipalvelujen kategoriassa, joka on toiseksi suurin myyn-

nillinen kategoria suomalaisten yritysten osalta YK:n hankinnoissa (UNGM 2025).
5.4 Vahvuudet ja mahdollisuudet

YK:n hankintamarkkinat toimivat suoraan kestavan kehityksen edistamisen valineena. Niin kuin lu-
vussa 2.5 on esitetty, SDG-tavoitteiden sisallyttdminen YK:n hankintakriteereihin on keskidssa.
YK:n kestavan kehityksen raportissa (Sachs, Lafortune & Fuller 2024) Suomi on jo neljatta kertaa
SDG-indeksin ykkésena, mika luo uskottavuutta kestavan kehityksen edelldkavijana. Tama voi
luoda tarkeaa maine- ja kilpailuetua kansainvalisilla markkinoilla suomalaisille pk-yrityksille. Erityi-
sesti SDG:n kohta 12 viestii kestavien julkisten hankintojen tarkeytta, suosien tuotteita ja palveluita,
jotka ovat ymparistdystavallisesti ja eettisesti tuotettuja. Liséksi raportissa mainitaan, kuinka sitou-
tuminen ihmisarvoiseen tybelamaan, tasa-arvoon, resurssitehokkuuteen ja innovaatioihin on vaati-

mus tuotteiden ja palveluiden toimittajille.

YK:lle toimittavien yritysten tulee noudattaa eettista ohjeistusta (UN Supplier Code of Conduct
2024). Ohjeistuksella halutaan varmistaa, etta YK:lle myyvat yritykset noudattavat kansainvalisia
vastuullisuus- ja eettisia periaatteita. Ohjeiston kerrotaan koskevan kaikkia YK:n kanssa toimivia tai
rekisterdityneita toimittajia, alihankkijoita ja tytaryhtioitd. UN Supplier Code of Conduct maarittelee
useita lilkketoimintaperiaatteita, joita yritysten tulisi ottaa huomioon toimiessaan YK:n hankintojen
alaisuudessa. Keskeisia vaatimuksia on ihmisoikeudet, tydelaman periaatteet kuten turvallinen ja

terveellinen tydymparistd, ymparistdvastuu ja eettinen liikketoiminta.

Pk-yritykset ovat merkittavassa asemassa globaalin talouden ja kestavan kehityksen tavoitteiden
edistamisessa, muodostaen 90 % yrityksista maailmanlaajuisesti ja tydllistden noin puolet vaes-
tosta. Tama antaa mahdollisuuden vaikuttaa positiivisesti yhteiskuntaan ja ymparistoon, ja pk-yri-

tykset voivat tuoda innovatiivisia ja kestavia ratkaisuja markkinoille tilanteessa, jossa suuremmat
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toimijat eivat ole yhta ketteria. Lisaksi ne voivat toimia yhteistydssa suurempien yritysten kanssa
toimitusketjuissa, niin kuin esimerkiksi luvussa 2.2.1 esitetty Piggyback -vientimuoto, jota YK:lla
suositellaan pk-yrityksille, tai kehittéa taysin uudenlaisia toimintamalleja. (UN Global Compact
2025.)

YK:n hankinnat tarjoavat tarkeitd mahdollisuuksia vastuullisesti toimiville yrityksille, erityisesti sel-
laisille, joiden liiketoiminta on linjassa kestavan kehityksen tavoitteiden (SDG) kanssa. UN Global
Compact Finlandin (2023) teettdama raportti kertoo 192 suomalaisen yrityksen — mukaan lukien 74
pk-yrityksen — tuotteiden ja palveluiden vaikutuksista ymparistdon, terveyteen ja yhteiskuntaan
seka naiden yhdenmukaisuutta YK:n kestavan kehityksen tavoitteiden kanssa. Raportin mukaan
yrityksilld on merkittdvaa potentiaalia vaikuttaa ympardivaan maailmaan, erityisesti ympariston ja
yhteiskunnan kannalta. Positiivisia vaikutuksia havaittin muun muassa yhteiskunnalliseen infra-
struktuurin ja tyollisyyden sektoreissa, haasteita puolestaan ymparistdvahinkojen ja luonnonvaro-

jen kulutuksen parista.

Raportissa korostetaan pk-yritysten erityista roolia YK:n kestavan kehityksen tavoitteiden edistami-
sessa, silla yritykset voivat tarjota innovatiivisia ratkaisuja. Toisaalta haastetta voi muodostua vas-
tuullisuuden ja liikketoiminnan kilpailukyvyn valilla, erityisesti ymparistonakokulmasta, silla pk-yritys-
ten resurssit voivat olla rajallisemmat kuin suuryritysten. Raportissa todetaan, vaikka monet suur-
yritykset saavat hyvia tuloksia vastuullisuudessa, myos pk-yrityksilla on mahdollisuus kasvattaa
vaikutustaan, jos sitoutuminen kestavan kehityksen periaatteisiin osoitetaan selkeasti. Nain ollen
yritykset, jotka voivat osoittaa SDG-tavoitteiden mukauttamista liiketoimintastrategiaansa, voivat
parantaa mahdollisuuksiaan paasta mukaan YK:n hankintoihin. (UN Global Compact Finland
2023.)

Pk-yritysten taytyy panostaa omaan sidosryhmaverkostoon, mikd mahdollistaa erilaisten resurs-
sien hyddyntamisen yrityksen toiminnassa. Lisaksi teknologiavalmius on Suomessa hyva, mutta
uuden teknologian hyédyntadmisessa on haasteita, mika kertoo osaamisvajeesta. On tarkeaa kiin-
nittda huomio erilaisiin referensseihin, ja niiden kautta hyvan verkoston luomiseen, koska myynnilli-
nen ja markkinoillinen edistyminen ei ole kovinkaan edistyksellista. (Aarikka-Stenroos, Hautamaki
& Mattila 10.6.2020, 7-12 min.) Myds YK on painottanut referenssien ja suhteiden luomista yhtena
menestymistekijana hankinnoissa, ja niin kuin luvussa 3.6 on mainittu, yrityksilld on mahdollisuudet
verkostojen luomiseen esimerkiksi YK:n hankintaseminaareihin osallistumalla. Lisaksi referenssien
tarkeys tulee esiin jo UNGM-portaaliin rekisteroitymisessa kuten luvussa 3.2 on esitetty, kun yrityk-

set pyrkivat kohti tarjouskilpailumenettelyja.
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5.5 Haasteet ja kehityskohteet

Suomen viennin maara suhteessa talouden kokoon on ollut viime vuosina matalampi verrattuna
muihin Pohjoismaihin. Dokumenttianalyysissa vertailtin Pohjoismaiden menestysta YK:n hankin-
noissa, joista ilmeni muun muassa Tanskan ylivertainen menestyminen hankintamarkkinoilla.
Vuonna 2023 Ruotsin viennin osuus suhteutettuna talouteen oli yli 50 % ja Tanskalla jopa 70 %.
Suomen maara oli puolestaan 41 %. Nain ollen Suomen ulkomaankaupan hy6ty on pienempi mui-
hin maihin verrattuna Niemela ym. (2025, 27) toteaa. Suomessa viennin matala osuus voi olla yksi

tekija, mika linkittyy haasteisiin kansainvalisilla markkinoilla laajemmin tarkasteltuna.

Elinkeinoelaman keskusliiton (2024) vientibarometrissa todetaan, kuinka suomalaisyritykset koke-
vat kustannusten nousun, osaajapulan ja tuotantokapasiteetin riittamattémyyden olevan merkitta-
viad vientia vaikeuttavia tekijoita. Yleisemmalla tasolla epdvarma maailmantilanne on pitkdan vai-
keuttanut kansainvalista kauppaa. Viime vuosien barometrien perusteella suomalaisyritykset ovat
kuitenkin pystyneet sopeuttamaan liiketoimintaansa vallitseviin haasteisiin. Jatkossa olisi tarkeaa
kiinnittdd huomio uusien vientimaiden suuntaan ja varmistettava yritysten kilpailukyky, jolloin tar-
keaa on kehittaa ratkaisuja osaajapulan ja tuotantokapasiteetin puutteiden minimoimiseen. (Elin-
keinoelaman keskusliitto 2024.) Puolestaan Keskuskauppakamarin (2024) tiedotteessa tuodaan
esille vientijohtajakyselyn tulokset, jossa vientiyritysten haasteet liittyivat heikentyneeseen kysyn-
taan, logistisiin hairidihin ja taantuvaan maailmantalouteen. Kauppakamarin tiedotteessa painotet-
tiin myds, kuinka tarkeita vientiyritysten ndkymat tulevaisuudesta ovat, erityisesti Suomen kaltai-

selle viennista riippuvaiselle maalle.

Lisaksi UN Global Compact on esittanyt pk-yritysten kohtaamat huomattavat haasteet potentiaalin
vastakohtana. Keskeiset haasteet pk-yrityksilla liittyvat rahoituksen saatavuuteen, monimutkaisiin
raportointivaatimuksiin seka riskeihin toimitusketjun hairioille. Pk-yritykset ovat keskeisia tekijoita
tyollisyyden luomisessa, kdyhyyden vahentamisessa ja kestavan talouskasvun edistamisessa. (UN
Global Compact 2025.)

YK:n hankintamarkkinoiden tavoittaminen on laaja, monivaiheinen ja aikaa vieva prosessi. Kuten
luvussa 3.3 todetaan, yrityksen taytyy olla valmis pitkdjanteiseen toimintaan, markkinoimaan tuot-
teita ja palveluita sekd varaamaan resursseja toimintaan, silla kaupan syntyminen vie keskimaarin
2-5 vuotta. Yksittaisiin kilpailutuksiin vastaaminen ei valttamatta aina kannata, jolloin LTA:n eli pit-
kaaikaissopimusten hyddyntaminen on keskidssa. Silla YK:n alaisia organisaatioita on monia erilai-
silla omilla vaatimuksillaan, onkin tarkeda pohtia mitd tuotteita ja palveluita eri organisaatiot ostavat
ja suosivat. Tuotteen tai palvelun kehittdminen juuri heidan tarpeisiinsa sopivaksi on suuri kilpailu-

valtti, mutta vaatii puolestaan huolellista suunnittelua onnistumiseen.
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Business Finland (s.a.) on koonnut YK:n hankintoihin painottuvalla sivustollaan laajasti tietoa YK:n
liketoimintamahdollisuuksista. Esimerkiksi pitkat ja monimutkaiset hankintaprosessit seka vaati-
musten ja kriteerien moninaisuus on yritysten tarkeaa tiedostaa ja ottaa huomioon. Lisaksi yrityk-

sen taloudellinen vakaus on vaatimuksena kaupankayntiin YK:n kanssa, mika tuleekin esille eri

hankintamuotojen tasoissa, kun YK:lle tulee toimittaa taloudellisia asiakirjoja. Hyva valmistautumi

nen ja toimiva lilkketoimintastrategia on usein lahtokohtana mahdollisten haasteiden valttamiseen.
5.6 Yhteenveto tutkimustuloksista

Tutkimuksen tulokset tuovat esille, ettd Pohjoismaiden vertailussa suomalaisyritysten menestys
YK:n hankintamarkkinoilla on jaanyt heikommaksi. Vaikka suomalaisyritysten, ja erityisesti pk-yri-
tysten, kiinnostus ja rekisterdityminen UNGM-portaaliin on kasvanut, ei tdma toistaiseksi ole viela
heijastunut myyntilukuihin. On tarkeaa kuitenkin huomioida, ettéd kansainvaliseen kauppaan liittyy
paljon resurssihaasteita. Suomen talous on hydtynyt viennista suuresti vuosikymmenten ajan,
mutta viennin maara suhteessa talouden kokoon on pieni, niin kuin EK:n vuoden 2024 vientibaro-
metrissa todetaan. Naiden lahtokohtien ymmartaminen on tarkeaa niin kansallisella tasolla kuin yri-
tyskohtaisesti: missa voidaan parantaa ja mitd voidaan oppia esimerkiksi muilta mailta. YK kaupan-
kaynnissa menestyneet suomalaiset pk-yritykset ovat tarkeita esimerkkeja siitd mihin on panostettu

ja miten naiden tekijoiden kautta on menestytty YK:n hankintamarkkinalla.

Suomen asema SDG-indeksin karkisijalla vahvistaa uskottavuutta kestéavan kehityksen saralla.
Tama voi luoda suomalaisille pk-yrityksille kilpailuetua YK:n hankintakentdssa, mikali sitoutuminen
vastuullisiin liiketoimintakaytantoihin toteutuu. Erityisesti pk-yrityksilla nahdaan olevan potentiaalia
tarjota innovatiivisia ratkaisuja YK:n markkinoille, mutta keskeiset haasteet liittyvat rajallisiin resurs-
seihin, puutteisiin kansainvalisessa verkostoitumisessa ja YK:n hankintajarjestelman monikerrok-
sellisuuteen. Laajemmin tarkasteltuna tutkimusaineisto nostaa esiin vientihaasteet, jotka vaikutta-
vat Suomen kilpailukykyyn esimerkiksi Pohjoismaiden rinnalla. Viennin osuus bruttokansantuot-
teesta on Suomessa alhaisempi verrattuna muihin Pohjoismaihin, miké osaltaan heijastuu heikom-
pana osallistumisena globaaleihin hankintoihin. Vientitoimintaa rajoittavina tekijoina Elinkeinoela-
man sidosryhmat korostavat kustannustason nousua, osaajapulaa ja tuotantokapasiteetin riittamat-

tomyytta.

Suomalaisten pk-yritysten vahvuuksia YK:n hankintamarkkinoilla ovat erityisesti vahva teknologia-
osaaminen muun muassa ladketieteen alueella ja palveluliiketoiminnan vahvistuminen. Yrityksilla
on kasvava kiinnostus YK:n hankintamarkkinaa kohtaan, mutta matka hankintamarkkinoille on ai-
kaa vievaa, yrityksilta vaaditaan sitoutumista, tapoja nayttaa aito kiinnostus ja luottoa omaan liike-
toimintastrategiaan. Vastuullisuus ja ymparistoarvot ovat YK:lla keskiossa, ja niiden parissa suo-

malaisyritysten menestyminen on onnistunutta.
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Johtopaatoksena voidaan todeta, etta suomalaisilla pk-yrityksilla on hyvat edellytykset osallistua
YK:n hankintamarkkinoihin, mutta menestymien edellyttda toimivaa liiketoimintastrategiaa. Kes-
keista on, etta yritykset tunnistavat YK:n hankintojen erityispiirteet ja mukauttavat toimintansa nii-
den vaatimuksiin. Markkinoille paasy ei tapahdu nopeasti, vaan edellyttaa valmistautumista, yhteis-
tydverkkojen rakentamista ja riittavia resursseja. Monille pk-yrityksille on tarkeda hyddyntaa tarjolla
olevia tukiverkostoja, kuten kansainvalistymista edistavia organisaatioita ja asiantuntijatahoja. Talla
tavoin suomalaiset pk-yritykset voivat vahvistaa asemaansa YK:n hankintakentalla ja yleisesti kan-
sainvalisilla markkinoilla. Vastauksena paatutkimusongelmaan voidaan todeta, ettd suomalaiset
pk-yritykset voivat menestyad YK:n hankintamarkkinoilla vahvistamalla kilpailukyky&an ja panosta-
malla kestavan kehityksen periaatteisiin. Resurssien ja toimivan liiketoimintastrategian myo6ta inno-
vaatiot ovat tarkea kilpailuvaltti, erityisesti YK:n alaisten organisaatioiden tarpeisiin. Liséksi sopeu-
tuminen YK:n vaatimuksiin, verkostoituminen ja tukiverkostojen hyddyntadminen ovat pk-yrityksen

keskitssa. Naiden kautta yhteistydsuhteiden luominen YK:n organisaatioihin voi vahvistua.

Kuva 7. esittaa lopputuleman tutkimustuloksista SWOT-analyysin avulla. SWOT-analyysi on ty6-
kalu, jonka avulla voidaan tarkastella tutkittavaa kokonaisuutta arvioimalla neljaa eri kohtaa: vah-
vuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat. (Holvi s.a.). Vahvuudet ja mahdollisuudet tuovat esille
niita tekijoita niin tutkimus- kuin teoriaosiosta, joita suomalaiset pk-yritykset kohtaavat. Puolestaan
heikkoudet ja uhat tuovat esiin haasteita, joita pk-yritykset voivat kohdata YK:n hankintamarkki-

noilla.



Vahvuudet (Strenghts) Heikkoudet (Weaknesses)

- Pk-yritysten rooli globaalina innovoijana: Pieni koko tuo
ketteryyttd ja mahdollistaa uudenlaisten ratkaisujen

tarjoamisen, esimerkiksi vahva teknologiansaaminen

- Vastuullinen c i ja SDG:t: Yritysten -

sitoutuminen vastuullisiin liiketoimintakaytantoihin

- Hyvi ja arvostettu kauppakumppani: Vahva -

sitoutuminen eettisiin periaatteisiin

Pk-yritysten mahdollinen valmistautumattomuus
YK:n hankintaprosesseihin: Prosessi vaatii

valmistautumista, sitoutumista ja pitkajanteisyytta

Kilpailukyvyn rajallisuus: Haasteet menestymisessa

esimerkiksi Pohjoismaiden rinnalla

Resurssipula: Pk-yrityksillé on rajalliset resurssit, mika

voi vaikeuttaa kilpailua suurten toimijoiden rinnalla

Mahdollisuudet (Opportunities) Uhat (Threaths)

- Kasvava palveluliiketoiminta: Suomalaisten yritysten -

myyntitulot paremmat palvelu- kuin tuotekategoriassa

- Tuki- ja neuvontapalvelut: Asiantuntijapalveluiden
hyédyntdminen ja verkostoituminen esim. YK:n -

hankintaseminaareihin

- Suomen rooli kestévén kehityksen edellakavijana:
Ykkossijan hyodyntdminen SDG-indeksissa -

Kova kilpailu: Suuret kansainvéliset toimijat voivat
ylittaa pienempien toimijoiden, kuten pk-yritysten

tarjonnan

Vientihaasteet ja osaajapula: Pula osaajista ja

tuotantokapasiteetin puutteet voivat heikentaa

kilpailukykya

Korkeat kustannukset: Taloudellinen vakaus tarkeaa

kaupankaynnissa YK:n kanssa

Kuva 7. SWOT-analyysi tutkimuksen tuloksista
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6 Pohdinta

Kansainvaliset hankintamarkkinat ovat merkittava ja kasvava kohde suomalaisille pk-yrityksille.
YK:n hankintamarkkina tarjoaa erityisen kiinnostavan mahdollisuuden, silla se painottaa vastuulli-
suutta ja eettisia toimintatapoja, joita voi pitdd monille suomalaisyrityksille jo valmiiksi keskeisina
arvoina. Yritysten kiinnostus kansainvalistymiseen ja kestavan liiketoiminnan kehittamiseen tekee

YK:n markkinasta houkuttelevan vaihtoehdon.
6.1 Jatkotutkimusehdotukset

Opinnaytetyossa tarkasteltiin YK:n hankintamarkkinaa ja suomalaisten pk-yritysten kansainvalisty-
mista seka teoria- etta tutkimustasolla. Huomattiin tekijat, jotka auttavat YK:n markkinoille paa-
syssa ja mitka tekijat puolestaan voivat tuoda haastetta. Pohjoismaiden vertailu auttoi ymmarta-
maan, miksi naapurimaamme ovat menestyneet paremmin, ja mitd voisimme mahdollisesti heilta
oppia. Kilpailuedun luominen on tarkeaa, ja Suomessakin yritykset pystyvat siihen, kun YK:n vaati-

mukset markkinoilla tunnistetaan ja toteutetaan osana yrityksen strategiaa, resurssit huomioiden.

Jatkotutkimuksena olisi mielenkiintoista kuulla suomalaisten pk-yritysten kokemuksia YK:n markki-
noilla tai sinne pyrkivien pk-yritysten suunnitteluvaiheesta kohti YK:n markkinaa. Tamankaltainen
jatkotutkimus voisi auttaa ymmartamaan minkalaiset konkreettiset tekijat auttavat pk-yrityksia ete-
nemaan rekisterditymisesta varsinaisiin tarjouksiin ja sopimuksiin asti. Samalla on tarkeaa selvit-
taa, millaisia haasteita yritykset kohtaavat ja mita tukea tarvitaan etenemisen tueksi. Nain ollen em-

piirinen tieto yritysten omista kokemuksista tuo uudenlaista lisdarvoa.
6.2 Tutkimuksen luotettavuus ja eettisyys

Tutkimuksen luotettavuus ja eettisyys on huomioitu koko opinnaytetyOprosessin ajan. Tutkimus
suoritettiin dokumenttianalyysilla, laadullista tutkimusmenetelmaa kayttaen. Dokumenttianalyysin
laatuun vaikutti aineiston huolellinen keraaminen hyédyntden muun muassa virallisia raportteja ja

dokumentteja.

Tietoperustan luotettavuuteen vaikutti lahteiden monipuolisuus ja laatu, jotka olivat huolellisesti va-
littuja. Lahteiden monipuolisuus tulee esille erilaisen kirjallisuuden hyddyntamisena. Tydhdn on va-
littu tarkoituksella niin painettua kuin sahkaoista kirjallisuutta, artikkeleita, nettisivustoja ja raportteja.
Tietoperustassa on pyritty ensin muodostamaan yleiskasitys kansainvalistymisesta pk-yrityksen
nakokulmasta soveltaen osin YK:n nakdkulmaa, esimerkiksi riskienhallinnan osalta. Toisessa tieto-
perustan paaluvussa on puolestaan keskitytty vain YK:n hankintamarkkinan kaytantaihin ja ohjei-
siin, josta 16ytyi runsaasti tietoa YK:n kauppaportaalin verkkosivuilta, YK:n toimittajan kasikirjasta

seka virallisesta hankintaohjeesta.
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Laadullisessa tutkimuksessa luotettavuutta ja patevyytta arvioidaan reliabiliteetin ja validiteetin
avulla. Reliabiliteetti tarkoittaa sita, etta tutkimus on toteutettu johdonmukaisesti, ja ettd sen tulok-
set olisivat toistettavissa. Validiteetilla tarkoitetaan tutkimuksen patevyytta, eli mittaavatko menetel-
mat sitd, mita niiden on tarkoituskin mitata. (Jyvaskylan yliopisto s.a.) Dokumenttianalyysi oli pe-
rusteltu ja toimiva tutkimusmenetelma, mikd mahdollisti ajantasaisen, virallisiin l1ahteisiin perustu-

van tarkastelun laajasta aihealueesta.

Validiteetti toteutui tutkimuksessa paaosin hyvin, silla tutkimuksessa esiin nousseet havainnot vas-
taavat asetettuihin alaongelmiin. Ensimmaiseen alaongelmaan liittyen dokumenttiaineistot ja Poh-
joismaavertailu toivat esiin suomalaisten pk-yritysten vahvuuksia, kuten vastuullisuuden ja teknolo-
giaosaamisen, mutta myods keskeisia haasteita, kuten resurssien ja verkostojen rajallisuuden. Poh-
joismaiden vertailussa hankintadatasta ei voida erottaa vain pk-yrityksia, mutta YK:lle eniten myy-
neet suomalaiset pk-yritykset ovat esitelty luvun 5.3 lopussa, jossa heiddn menestymiseen liittyvia
tekijoitd on nostettu esiin. Toiseen alaongelmaan saatiin vastauksia muun muassa YK:n vaatimus-
ten ja kaytantojen tarkastelulla kestavan kehityksen raporteista, kuten myos hankintaohjeistosta
teoriaosuudessa. Pitkdjanteisen valmistautumisen merkitys, ja kilpailukyvyn kehittdminen resurs-
sien varaamisella seka verkostojen vahvistamisella auttavat pk-yritystéd parantamaan kilpailukykya.
Vastuullisuus on selkea kilpailukykyyn vaikuttava tekija, mika luo merkittavan kilpailuedun pk-yri-
tyksille. Kolmas alaongelma kasiteltiin vertailemalla Suomen osallistumista YK:n hankintoihin suh-
teessa muihin Pohjoismaihin. Analyysin tuloksessa kay ilmi, ettd Suomi on jaanyt jalkeen muista
Pohjoismaista myynnillisesti, vaikka suomalaiset pk-yritykset ovat myds menestyneet hyvin YK:n
hankintamarkkinoilla kehittdmiensa tuotteiden ja palveluiden kautta. Muilla Pohjoismailla kilpailue-

tua lisda erilaiset vahvuudet ja suhteet YK:n markkinaa kohtaan, kuten Tanskan kohdalla.

Reliabiliteetti toteutuu tutkimuksessa melko hyvin, silla tutkimus tuottaisi samoilla menetelmilla ja
aineistoilla samankaltaisia tuloksia. On kuitenkin hyva huomioida, ettd dokumenttiaineistot voivat
paivittya ajan my6ta, jolloin tulos voi olla erilainen. Esimerkiksi Pohjoismaiden vertailussa tulokset
voivat pitkan aikavalin jalkeen muuttua. Lisaksi toinen tutkija voisi analyysissaan painottaa eri asi-
oita tai nostaa esiin uusia nakokulmia, mika voi vaikuttaa tutkimustulosten tarkasteluun. Naista te-

kijoista huolimatta tutkimuksen lahestymistapa ja toteutus tukevat sen tulosten luotettavuutta.

Tutkimuksessa noudatettiin hyvaa tieteellista kaytantoa ja tutkimuseettisia periaatteita Haaga-He-
lian ohjeiden mukaisesti. Aineisto on keratty ja analysoitu julkisista, luotettavaksi arvioiduista lah-
teistd, kuten kansainvalisten jarjestdjen raporteista. Analyysissa on otettu huomioon lahteiden

ajantasaisuus ja luotettavuus.
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6.3 Oma oppiminen

Opinnaytetyoprojekti oli mielenkiintoinen ja laaja prosessi, joka alkoi aiheen keksimisella. Oma

mielenkiinto ohjasi etsimaan tietoa YK:n ja yritysten valisesta toiminnasta, jolloin Business Finlan-
din julkaiseman tiedotteen pohjalta sain inspiraatiota aiheen kehittdmiseen. Aiheen rajaaminen ni-
menomaan Suomen ja YK:n valiseen markkinaan pk-yritysten nakdkulmasta tuntui toimivalta rat-

kaisulta.

Opinnaytetyon tekeminen alkoi tammikuussa 2025 ja kesti toukokuuhun 2025 saakka. Aiheen kek-
simisen ja rajaamisen jalkeen opinnaytetydlle suunniteltiin aikataulu viikkokohtaisesti, jossa oli huo-
mioitu muun muassa aiheen perehtymiseen, aineistonkeruuseen ja kirjoittamiseen kuluva aika. Ai-
kataulu oli suuntaa antava, mutta pyritty tekemaan mahdollisimman realistisesti, ennakoiden opin-
naytetyodprojektiin liittyvat mahdolliset muutokset. Aikataulu selkeytti paljon tydn eri vaiheisiin kulu-
vaa aikaa, mutta arviointi oli myds osin haastavaa. Tietoperustan laatimiseen ja kirjallisuuden pe-
rehtymiseen kului suurin osa ajasta. Uusi ja mielenkiintoinen aihe vaati rajausta myos tietoperustan
laatimisen aikana, jotta relevantti tieto ja selkeys pysyy ylla opinnaytetyossa. Aineiston maaraan
olin tyytyvainen, koska tietoa 16ytyi paljon tydni aihealuista, ja teoriaa muun muassa YK:n markki-
nasta 16ytyi heidan omista virallisista lahteistaan. Tydn teon viimeisimpina viikkoina paivakohtainen

aikataulu sopi itselleni paremmin, viikkokohtaisen aikataulun sijasta.

Opinnaytetyon tutkimusosio suunniteltiin toteutettavaksi laadullisen tutkimuksen keinoin tutkimus-
suunnitelman mukaisesti. Ajatuksena oli tehda joko haastattelun ja dokumenttianalyysin yhdis-
telma, tai ainoastaan haastattelu. Haastattelun toteuttaminen kuitenkin osoittautui vastausten va-
haisyyden ja tavoittamisongelman vuoksi haasteelliseksi, jolloin tutkimusmenetelmaksi valikoitui
dokumenttianalyysi. Kyseinen tutkimusmenetelma osoittautui itselleni toimivaksi osaksi opinnayte-
tyota, mutta esimerkiksi yrityshaastatteluista olisi voinut saada tutkimusongelmien kannalta entista
tarkempaa ndkdkulmaa. Jatkoideana voisi toimia esimerkiksi tutkimussuunnitelman tarkempi laa-

dinta, ja mahdollisesti tietoperustan ja tutkimusosion tyostaminen rinnakkain.

Opinnaytetyoprojekti kehitti osaamista ja taitoja monessakin eri asiassa. Osaaminen ja tietamys
kasvoi koko tietoperustan laadinnan ajan, ja muun muassa YK:n hankintamarkkina oli taysin uusi
aihealue. Entuudestaan ei ollut tuttua, kuinka YK:n hankintaprosessit toimivat ja milla tavoin se te-
kee yhteistyota yritysten kanssa. Erityisesti yritysten rooli tavaroiden ja palveluiden toimittajana toi
mielenkiintoisen nakokulman tydlle, ja kuinka Suomi on mukana YK:n hankinnoissa muiden mai-
den ohella. Kirjoitusprosessin lisaksi koin oppivani projektinhallintaa, Iahdekriittisyytta ja kirjoitta-
mistaitoa. Lisaksi tutkimuksen tekeminen oli uusi ja mielenkiintoinen osa koko ty6ta, jota en ole

vield aikaisemmin toteuttanut.
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