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Taman tyoelamalahtoisen ja tyoelamaa kehittavan opinnaytetyon aiheena ja kohdeilmiona
olivat pk-yritysten kansainvalistymisen menestystekijat. Erityisesti tyo fokusoitui etsimaan
menestyneita palveluyrityksia ja niiden kansainvalistymisen menestystekijoita. Tyo rajattiin
koskemaan suomalaisia pien- ja keskisuuria yrityksia ja naiden kansainvalistymisen ja kansain-
valistymisprosessin menestystekijoita. Tyon tavoitteena on kartoittaa yhteisia tekijoita me-
nestyksekkaiden kotimaisten pk-yritysten kansainvalistymisesta. Yhteisia tekijoita tutkittiin
yritysten vientistrategisista valinnoista.

Tyon teoreettisen viitekehyksen tarkoituksena oli loytaa selitys kohdeilmion kasitteille ja se-
littaa kasitteiden valisia yhteyksia. Siina tarkasteltiin my0s kansainvalistymista, kansainvalis-
tymisen syita ja edellytyksia, kansainvalistymisstrategioita seka menestysta ja menestysteki-
joita.

Tutkimusosio toteutettiin kvalitatiivisena case-tutkimuksena ja aineistonkeruumenetelmana
oli kirjallinen aineistoanalyysi. Tutkimuksen kohdeyrityksina olivat Tasavallan presidentin
kansainvalistymispalkinnon kolmen viime vuoden aikana voittaneiden yritysten joukko. Tama
joukko muodostui yhdeksasta yrityksesta, joita olivat Etteplan Oy, Proventia Emission Control
Oy, Mobile Monday - tapahtumakonsepti, Avant Tecno Oy, Napa-yhtiot, Sunit Oy, Tekla Oyj,
Reachlaw Oy ja Muxlim Oy.

Tutkimustuloksista case-yritysten keskeisimmiksi menestystekijoiksi nousivat strategiset ja
teknologiset tekijat seka verkostotekijat. Strategisista tekijoista korostuivat henkiloston
ninen osaaminen ja tuotteen teknologinen erinomaisuus. Verkostotekijoiden kohdalla oleellis-
ta oli verkostoitumisen ja verkostojen toiminnan onnistuminen. Muita oleellisia esille noussei-
ta seikkoja olivat innovatiivisuus, toimintaympariston avoimuus ja Suomen hyva maine maail-
malla. Palveluyritysten kohdalla tuloksissa korostuivat erityisesti teknologisen osaamisen mer-
kitys, verkostoitumisen nakokulmat, innovatiivisuus seka Suomen neutraali ja hyva maine
maailmalla.

Tutkimuksesta esille tulleita jatkotutkimusaiheita olivat saman tutkimuksen toteuttaminen

maaramuotoisena kyselyna, tutkimustulosten soveltaminen kaytantoon yritysten koulutukses-
sa seka tutkimuksen suorittaminen Lohjan Laurean vaikutusalueen pk-yrityksissa.
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The topic and target phenomenon of this Bachelor s thesis was based on developing working
life and the success factors of the internationalisation of small and medium enterprises. In
particular, the work focused on looking for successful service enterprises and the success fac-
tors behind their internationalisation. The thesis was confined to concern Finnish small and
medium-sized enterprises. The aim of the work was to chart factors common to the interna-
tionalisation of successful Finnish small and medium enterprises. These shared factors were
sought in the choices the enterprises had made in their export strategies.

The objective of the theoretical frame of reference of the work was to find an explanation to
the concepts of the target phenomenon and to explain connections between the concepts.
Internationalisation as well as the reasons and conditions for it, internationalisation strate-
gies, success and success factors were also discussed.

The study took the form of a qualitative case study, and the material was collected by analy-
sis of written material. The target enterprises comprised the enterprises which had, during
the past three years, received internationalisation awards granted by the President of the
Republic of Finland. These nine enterprises were as follows: Etteplan Oy, Proventia Emission
Control Oy, Mobile Monday event concept, Avant Tecno Oy, Napa companies, Sunit Oy, Tekla
Oyj, Reachlaw Oy and Muxlim Oy.

The findings showed that the central success factors of the case enterprises were strategic
and technological factors and network factors. Among the strategic factors, the most impor-
tant were the competence of staff and a client-oriented approach, and among the techno-
logical factors, good technical competence of the staff and the technological excellence of
the product. Concerning network factors, the most essential were successful network forma-
tion and network functioning. Other essential things that stood out were innovativeness, open
work environment and Finland s good international reputation. Regarding service enterprises,
the findings emphasized especially the importance of technological competence, the view-
points of network formation, innovativeness and Finland s good and neutral reputation in the
world.

It was concluded that the inner success factors of an enterprise affect successful internation-
alisation more than outer factors. Strategic, technological and network factors became the
critical success factors in case enterprises. It can be inferred from the findings that the utili-
zation of network formation, innovations and technological competence is becoming a new
success factor. Topics for further research could be the implementation of the same study as
an enquiry of fixed form, the adaptation of the findings to practice in the training provided
by enterprises as well as carrying out a study in the small and medium-sized enterprises situ-
ated near Lohja Laurea.

Keywords: internationalisation, small and medium enterprises, service enterprise, success,
success factor.
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1 Johdanto

Tyon ensimmaisessa luvussa kasitellaan tyon aiheen taustaa, tarkoitusta ja rajausta. Luvussa
kaydaan lapi myos tyossa kaytetty nakokulma, tutkimusmenetelmat ja aiempi aihealueesta

tehty tutkimus Laureassa seka selostetaan tutkimusraportin rakenne.

1.1  Tarkoitus ja rajaus

Taman tyoelamalahtoisen ja tyoelamaa kehittavan opinnaytetyon aiheena ja kohdeilmiona

ovat pk-yritysten kansainvalistyminen ja erityisesti kansainvalistymisen menestystekijat.

Taman tutkimuksellisen kehittamishankkeen tarkoituksena on perehtya pk-yritysten kansain-
valistymisen menestystekijoihin ja selvittaa Tasavallan presidentin kansainvalistymispalkinnon

saajayritysten kriittisia menestystekijoita.

Tutkimuksen paaongelmana on selvittaa, onko loydettavissa erityisia, viennissa ja kansainva-

listymisessa menestysta selittavia tekijoita?

Tutkimusongelman ratkaisua lahestytaan seuraavien alaongelmien kautta:

1. Miten yrityksen sisaiset tekijat vaikuttavat menestykseen?
2. Miten yrityksen ulkoiset tekijat vaikuttavat menestykseen?
3. Miten palveluyritysten menestystekijat poikkeavat muista yrityksista?

4. Mitka ovat kriittisia menestystekijoita?

Tutkimuksen tavoitteena on selvittaa aikaisemmista tutkimuksista ja alan kirjallisuudesta pk-
yritysten kansainvalistymista ja menestystekijoita seka rakentaa kohdeilmiosta teoreettinen
viitekehys seka tutkia pk-yritysten kansainvalistymisen menestystekijoita empiirisella tutki-
muksella kayttaen casestudy-tutkimusmenetelmaa ja aineistoanalyysia. Tavoitteena myos sel-

vittaa vientia harjoittavien tai kansainvalistyneiden pk-yritysten menestystekijoita.

Tyo toteutetaan tutkimalla Tasavallan presidentin kansainvalistymispalkinnon voittaneita yri-
tyksia. Erityisesti tyo fokusoituu etsimaan menestyneita palveluyrityksia ja niiden kansainva-
listymisen menestystekijoita. Tyon tavoitteena on loytaa sellaisia piirteita, jotka eivat ole

yritykset valinnoillaan aikaansaaneet.



Tasavallan presidentin kansainvalistymispalkinto jaettiin ensimmaisen kerran jo vuonna 1968.
Ensimmaiset 31 vuotta se jaettiin Tasavallan presidentin vientipalkinto-nimella. Vuodesta
1999 palkintoa on kutsuttu Tasavallan presidentin kansainvalistymispalkinnoksi. Se voidaan

luovuttaa joko yritykselle tai yhteisolle seka niiden alaisille yksikoille. (Finpro 2008a.)

Palkinto annetaan tunnustuksena menestyksekkaasta suomalaista kansantaloutta ja elinkei-
noelamaa tukevasta globaalissa toimintaymparistossa tapahtuneesta toiminnasta. Sen tavoit-
teena on myos kannustaa nuorten yritysten menestyksekasta kansainvalistymista. (Finpro
2008b.)

Tyo keskittyy ainoastaan Tasavallan presidentin kansainvalistymispalkinnon voittajayrityksiin.
Naista yrityksista tutkitaan kolmen viime vuoden voittajayrityksia. Tama otos on tutkimuk-

seen riittavan laaja ja tayttaa todistetusti kansainvalistymisen menestymisen kriteerit.

Tyo rajataan koskemaan suomalaisia pien- ja keskisuuria yrityksia ja naiden kansainva-
listymisen ja -prosessin menestystekijoita. Tyon tavoitteena on kartoittaa yhteisia tekijoita
menestyksekkaiden kotimaisten pk-yritysten kansainvalistymisesta. Yhteisia tekijoita tutki-

taan yritysten vientistrategisista valinnoista.

1.2 Tyo osana Laurean kokonaishanketta ja aikaisempi tutkimus Laureassa

Tama opinnaytetyo on osa Laurea-ammattikorkeakoulun Lohjan paikallisyksikon kokonaishan-
ketta "Teollisen palveluliiketoiminnan koulutustarpeen selvittaminen Lohjan ja Tammisaaren
seutukunnissa ja naiden alueiden pk-yritysten osaamisperustan (erityisesti kansainvalistymi-

nen) kehittaminen”, joka oli osittain Euroopan Sosiaalirahaston (ESR) rahoittama. Hankkeessa
olevien yritysten kansainvalistymisosaamista kehitettiin koulutuksen ja pienimuotoisten kehi-

tyshankkeiden avulla. Yhteensa yhdeksan koulutustilaisuutta jarjestettiin kolmesta teemasta:

1. Asiakasldhtoisyyden ja markkinointikyvykkyyden kehittdminen
Asiakaslahtoinen liiketoimintamalli ja sen osa-alueet
Asiakkuusjohtamisen osa-alueet ja asiakkuudenhallintajarjestelman rakenta-
minen

Teollisesta yrityksesta teolliseksi palveluyritykseksi

2. Palvelujohtaminen ja markkinointikyvykkyyden kehittdminen
Palveluliiketoiminnan kehittaminen, palvelun laatu ja johtaminen
Asiakaspalvelu, palveluprosessi ja johtaminen

Tehoa b2b-myyntineuvotteluun



3. Pk-yrityksen kansainvdlistyminen
Kansainvalistymisen syyt, edellytykset seka kansainvalistymisstrategiat ja kansainva-
listymisprosessien toteuttaminen
Vientikaupan kaytannon toimenpiteet

Tyoskentely monikulttuurisissa liiketoimintaymparistoissa ja - tiimeissa

Kehityshankkeita opintojaksojen oppimistehtavina ja opinnaytetoina tehtiin mm. seu-

raavista aiheista:

- Asiakkuuksien hallinta: asiakassegmentointi ja asiakasrekisterin rakentami-
nen

- Asiakkuuksien hallinta: asiakaskannattavuuden laskentamallin kehittami-
nen

- Strategiapohjaisen markkinointisuunnitelman laatiminen

- Yrityskuvan visuaalinen kehittaminen

- Pk-yrityksen kansainvalistyminen: Aasian liikelahjamarkkinoiden kartoitus

- Pk-yrityksen kansainvalistyminen: Kansainvalistymissuunnitelma

- Pk-yrityksen kansainvalistyminen: Hyvinvointipalvelujen markkinoinnin
edellytysten kartoittaminen Pietarin alueen ihmisille seka kansainvalisty-
missuunnitelma kaytannon toimenpiteineen

- Pk-yrityksen kansainvalistyminen: Baltian, Saksan ja Ruotsin markkinoiden
kartoitus

- Pk-yrityksen kansainvalistyminen: Venajan, Baltian, Saksan ja Ruotsin seka
Iso-Britannian markkinoiden kartoitus

- Pk-yrityksen kansainvalistymisedellytysten tutkiminen ja kansainvalistymis-
suunnitelman laatiminen

- Turvallisuusyrityksen kansainvalistyminen

- Kansainvalistyminen ja menestys

Osasta hankkeita tehtiin myos opinnaytetoita. Tama opinnaytetyo on viimeinen hankkeeseen
liittyva tutkimustyo. Seuraavaan taulukkoon on keratty viimeisen viiden vuoden ajalta Lohjan
Laureassa tehtyja tutkimuksia pk-yritysten kansainvalistymisesta ja niiden osuus ylla mainitus-

sa hankkeessa.



Tekijat Tutkimus

Johansson L. & Vahvaselka 1. 2010 | Yusia kansainvalistymispolkuja etsimassa
Tapaustutkimus kansainvalistymisstrategioista ja -poluista
Osana hanketta

Pelkonen A. 2010 FSM Oy:n kansainvalistymisen edellytykset ja
mahdollisuudet Baltian markkinoilla
Osana hanketta

Lehtinen P. 2009 Pk-yrityksen kansainvalistymisen kaynnistaminen:
Dentobon- tuttituoteperheen kansainvalinen lanseeraus
Osana hanketta

Lehtinen J. 2009 Pk-yrityksen kansainvalistymisen kaynnistaminen:
Dentobon tuoteperheen markkinaedellytykset ja
tuttien lanseeraus Isossa-Britanniassa

Osana hanketta

Johansson L. 2009 Uusia kansainvalistymismalleja etsimassa:
Pk-yritysten kansainvalistymisstrategiat
ja kansainvalistymispolut

Osana hanketta

Olin H. 2009 Pk-yritysten kansainvalistyminen Venajalle
Finnveran kansainvalistymislainan avulla

Ristikankare R. & Takala S. 2009 | Pk-yritysten kansainvalistyminen:
Taide-esineita liikelahjoina Japaniin ja Etela Koreaan

Forsback J. & Rahikkala M. 2007 | Pk-yritysten kansainvalistyminen case:
Fonel Security Marketing Oy
Osana hanketta

Taulukko 1: Laurean aikaisempia kansainvalistymiseen liittyvia tutkimuksia
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1.3 Tutkimusnakokulma ja -menetelmat

Tyo toteutetaan tutkimuksellisena kehittamishankkeena, jonka lahtokohtana on tarve tutkia
kansainvalistymisessa menestyneiden pk-yritysten toimintaratkaisuja ja loytaa niista menes-
tysstrategioita (Ojasalo, Moilanen & Ritalahti 2009, 19).

Tutkimusmenetelmana kaytetaan case-studya. Tapaustutkimukselle on ominaista hankkia yk-
sittaisesta tapauksesta tai pienesta joukosta tapauksia intensiivista tietoa. Se vastaa useimmi-
ten kysymyksiin miksi ja kuinka? (Aaltola & Valli 2001, 158-169.) Tassa tapauksessa kolmen
viime vuoden aikana Kansainvalistymispalkinnon voittaneet yritykset toimivat case-yrityksina

ja keskeinen kysymys tutkimuksessa on juuri miksi ja kuinka?

Tutkimusote on laadullinen eli kvalitatiivinen. Laadullisessa tutkimuksessa pyritaan oikean
elaman kuvaamiseen. Tavoitteena on hankkia tietoa ja tutkia kohdetta mahdollisimman koko-
naisvaltaisesti. Laadulliselle tutkimukselle on ominaista kohdejoukon valinta tarkoituksenmu-
kaisesti, ihmisen suosiminen tiedonkeruun instrumenttina ja laadullisten toimintatapojen
kaytto aineiston hankinnassa. Tutkimussuunnitelma saattaa muuttua ja muotoutua tutkimuk-
sen edetessa olosuhteiden mukaisesti. Jokaista tapausta myos pidetaan ainutlaatuisena ja

materiaalia kasitellaan sen mukaisesti. (Hirsjarvi, Remes & Sajavaara 2005, 151-155.)

Tiedonkeruumetodina on kvalitatiivinen aineistoanalyysi. Sen perusteena on tehda paatelmia
kirjallisesta aineistosta. Tavoitteena on analysoida dokumentteja jarjestelmallisesti ja luoda
kuvaus tutkittavasta kohteesta. Aineistoanalyysin etu on sen asiayhteytta korostava nakokul-
ma. Aineistoanalyysin keskeisia paavaiheita ovat laadullisen tutkimuksen perusteiden mukai-
sesti aineiston keraaminen ja valmistelu, aineiston pelkistaminen, aineistossa toistuvien ra-
kenteiden tunnistaminen, tulkinta ja ulottuvuuksien luominen seka aineiston kriittinen tarkas-
telu. Tarpeen mukaan aineiston tarkastelun jalkeen on mahdollista palata taydentamaan tai
tarkentamaan sita. (Ojasalo ym. 2009,121- 123.)

ta yhteisia kansainvalistymisen onnistumiseen liittyvia tekijoita tutkimuksen kohdeyrityksilla
on? Kohdeyritysten joukkona ovat Tasavallan presidentin kansainvalistymispalkinnon vuosina
2007, 2008 ja 2009 voittaneet yritykset. Yhdistavia tekijoita tutkitaan kansainvalistymisen

strategisista valinnoista.
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1.4  Raportin rakenne

Opinnaytetyo muodostuu kuudesta paaluvusta. Ensimmainen luku on koostunut johdannosta,
jossa on kayty lapi tyon tarkoitus ja rajaus. Luvussa on esitelty myos valittu tutkimusnako-

kulma ja -menetelmat.

Raportin toisessa luvussa kuvataan Tasavallan presidentin kansainvalistymispalkintoa. Luku
sisaltaa tiedot palkinnon myontamisperusteista ja saannoista seka siina esitellaan palkinnon

voittajayrityksia ja paneudutaan lahemmin viimeisen kolmen vuoden voittajiin.

Kolmas luku kasittelee tyon tietoperustaa. Siina maaritellaan kansainvalistymiseen ja menes-
tymiseen liittyvat keskeiset kasitteet. Tallaisia kasitteita ovat kansainvalistyminen, pk-yritys,
vientistrategia, palveluyritys seka menestys ja menestystekija. Luvussa syvennytaan viela tar-
kemmin kansainvalistymisen syihin ja edellytyksiin yrityksen kannalta. Lopuksi kaydaan lapi

kohdemarkkinoiden ja operaatiomuodon valintaa.

Neljas luku kasittelee tutkimuksen suorittamista ja sen tuloksia. Luvun ensimmaisessa osassa
kaydaan lapi tutkimuksen metodologiset valinnat, kuten tutkimusnakokulma, tutkimusote ja
tutkimusmenetelma. Luvun jalkimmainen osa keskittyy tutkimuksen toteuttamisen kuvaami-
seen. Siina kartoitetaan kohdeyritysten valintaa, tutkittavia asioita, tutkimusaikataulua, ana-

lysointia seka tuloksia. Lopuksi pohditaan viela tyon luotettavuutta ja validiteettia.

Viides osa kasittaa yhteenvedon tutkimuksesta ja sen tuloksista. Luvussa esitellaan myos tu-
losten pohjalta tehtavat johtopaatokset seka toimenpide- tai kehittamisehdotukset. Taman

jalkeen pohditaan tutkimuksen jatkotutkimustarpeita.

Tyon lopussa on viela paatanto, jossa pohditaan tyota ammatillisen kehittymisen valineena ja

suoritetaan tyon itsearviointi.

2  Tasavallan presidentin kansainvalistymispalkinto

Tassa luvussa esitellaan Tasavallan presidentin kansainvalistymispalkinto. Luku sisaltaa tiedot
palkinnon myontamisperusteista ja saannoista. Siina esitellaan myos palkinnon voittajayrityk-
sia ja paneudutaan lahemmin viimeisen kolmen vuoden voittajiin, jotka muodostavat tutki-

muksen otosjoukon.

Tasavallan presidentin kansainvalistymispalkinto perustettiin Suomalaisen Tyon Liiton aloit-
teesta jo vuonna 1968. Ensimmaiset 31 vuotta se jaettiin vientipalkinnon nimella. Vuodesta

1999 palkintoa on kutsuttu kansainvalistymispalkinnoksi. (Finpro 2008a.)
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Kansainvalistymispalkintoa on siis jaettu jo yli neljankymmenen vuoden ajan. Vuonna 1968
ulkomaankaupanosuus Suomen bruttokansantuotteesta oli noin viidennes. Vuonna 2008 osuus
on yli neljakymmenta prosenttia. Kuluneet vuodet ovat merkinneet suurta muutosta Suomen
taloudessa. Suomi on liittynyt Euroopan Unioniin, viennin merkitys kasvanut ja rakenne muut-
tunut. Myos palvelukaupan osuus viennista on lisaantynyt. Suuri osa palkinnonsaajayrityksista
harjoittaa yritysten valista kauppaa, ja on nain ollen usein kuluttajalle tuntemattomia. Myos
kansainvalisen liiketoiminnan muoto on muuttunut: Perinteisen viennin ohella useat yritykset
ovat lisanneet yhteistyota kansainvalisten kumppanien kanssa ja panostaneet myos ulkomai-

siin investointeihin. (Halonen 2008.)

2.1 Kuvaus palkinnosta ja palkitsemiskriteerit

Kansainvalistymispalkinto voidaan luovuttaa joko yritykselle tai yhteisolle seka niiden alaisil-
le yksikoille. Palkinnon keskeisia myontamisperusteita ovat kokonaisvaltainen toiminta kan-
sainvalisessa toimintaymparistossa seka yrityksen kyky kehittaa ja soveltaa uudenlaisia toi-
mintamalleja. Vuosittain myonnetaan kolme palkintoa, kaksi naista on annettava yritykselle.
Finpron hallitus tekee esityksen myonnettavista palkinnoista kuultuaan ensin jasenjarjesto-

jensa ja Suomalaisen Tyon Liiton edustajia. (Finpro 2008a.)

Palkinto annetaan tunnustuksena menestyksekkaasta suomalaista kansantaloutta ja elinkei-
noelamaa tukevasta globaalissa toimintaymparistossa tapahtuneesta toiminnasta. Sen tavoit-
teena on myods kannustaa nuorten yritysten menestyksekasta kansainvalistymista. Erityista
huomiota yrityksien kohdalla kiinnitetaan saajayrityksen kykyyn kehittaa ja soveltaa uusia
toimintamalleja, oman toiminta-alueen ansiokkaaseen hallintaan, kasvumahdollisuuksien
merkittavyyteen, yhteistyokykyyn globaalissa yhteistyoymparistossa, vaikutuksiin kotimaisen
osaamisen ja laadun kehittamisessa, ammattitaitoon kansainvalistymisen kasvun ja riskien
hallinnassa, erityisesti lilkkkeenjohdon, markkinoinnin, teknologian ja riskirahoituksen alalla.
Yhteisojen kohdalla erityiskriteerit kohdistuvat saajan innovatiivisten ja tuloksellisten toimin-
tamallien soveltamiseen, EU-jasenyyden mukanaan tuomien mahdollisuuksien hyodyntamiseen
ja yhteison toteuttamiin ohjelmiin ja elinkeinopolitiikkaan erityisesti kilpailun edistamisen,
teknologian ja koulutuspanostusten kasvattaminen, tyollisyyden edistaminen ja rahoitusmalli-

en kehittamiseen. (Finpro 2008b.)

2.2  Voittajayritykset

Lista Tasavallan presidentin vienti- tai kansainvalistymispalkinnon voittaneista yrityksista on

esitetty kokonaisuudessaan liitteissa 1 (Kansainvalistymispalkinnon voittajayritykset) ja 2
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(Vientipalkinnon voittajayritykset). Tassa tyossa palkinnosta kaytetaan jatkossa nimea Kan-
sainvalistymispalkinto.

Seuraavissa taulukossa (taulukot 2 ja 3) on esitetty voittajayritykset alueittain ja toimialoit-
tain. Tiedot on keratty Finpron seka kohdeyritysten omilta internet-sivuilta ja ulottuvat vuo-
desta 1968 vuoden 2008 voittajayrityksiin.

Palkinnot toimialoittain

{vuoteen 2008 asti)

50

30
20
10

Taulukko 2: Kansainvalistymispalkinnon saajayritykset alueittain

Taulukossa 2 on eritelty palkinnonsaajia yrityksen kotipaikan mukaisesti. Paaosa palkinnoista
on myonnetty yrityksille, joiden kotipaikka on paakaupunkiseudulla tai muualla Etela-

Suomessa. Tama saattaa olla selitettavissa myos silla, etta kyseisilla alueilla on volyymiltaan
huomattavasti enemman ja tiheammin yrityksia. Muut kotimaan alueet ovat edustettuina ta-

saisemmin, mutta huomionarvoista on se, etta palkintoja on jakautunut jokaiselle alueelle.
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Palkinnot toimialoittain

{vuoteen 2008 asti)

Rakentaminen
Meriteollisuus
Tapahtumakonsepti
Terveydenhuolto ja hyvinvointi
Ympadristo
Kumiteollisuus
Konsultointi
Hiomatarviketeollisuus
Graafinen teoll.
Elintarviketeollisuus
Metsateollisuus
Paperi- ja muovikorist.
Puutaloteollisuus
Koruteollisuus
Lasiteollisuus
Urheiluvalineet
Sahkotekn. teollisuus
Kemian teollisuus

Puu-ja huonekaluteollisuus
Muovi-ja veneteollisuus

Ohjelmistot

Teva- ja kenkdteollisuus
Elektroniikka ja instr.
Metalliteollisuus

Taulukko 3: Kansainvalistymispalkinnon saajayritykset toimialoittain

Taulukossa 3 on esitetty palkinnon voittaneet yritykset toimialoittain eriteltyina. Kuvasta voi
tulkita, etta metalliteollisuus seka elektroniikan ja instrumenttien ala on kerannyt huomatta-

van osan palkinnoista. Palkintoja on voitettu myos huomattavan usein perinteisien toimialo-

jenkin ulkopuolelta.
2.3 Vuosien 2007, 2008 ja 2009 voittajayritykset

Vuonna 2007 Tasavallan presidentin voittajayritykset olivat Etteplan Oy, Proventia Emission

Control Oy seka Mobile Monday - tapahtumakonsepti. Vuonna 2008 palkinnon saivat Avant
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Tecno Oy, Napa-yhtiot seka Sunit Oy ja viimeisimpana vuoden 2009 palkitut olivat Tekla Oyj,
Reachlaw Oy ja Muxlim lifestyle community. Yrityksista Tekla, Avant Tecno, ja Etteplan kuu-
luvat liikevaihtonsa ja / tai henkilostonsa puolesta suurten yritysten luokkaan. Namakin ovat
tayttaneet pk-yritykselle asetetut kriteerit ennen kansainvalista laajentumistaan. Muxlim Li-
festyle community ja Mobile Monday puolestaan voittivat palkinnot yhteisonimikkeella. Alla

olevassa taulukossa 4 on esitetty kohdeyritysten liikevaihtoa ja henkiloston maaraa.

Yritys Liikevaihto (milj.€) Henkiloston maara
Tekla Oyj 50 480
Reachlaw Oy 1,4 20
Muxlim lifestyle community - 7
Avant Tecno Oy 58 155
Napa-yhtiot 15,1 115
Sunit Oy 17,8 50
Etteplan 102 2000
Proventia emission control Oy 16,7 30
Mobile Monday - 300 (vapaaehtoista)

Taulukko 4: Kohdeyritysten liikevaihto ja henkilosto

Kohdeyrityksista Reachlaw, Mobile Monday seka Muxlim tarjoavat palveluita. Etteplanin ja
Teklan tuotteeseen kuuluu myos olennaisena osana yksi tai useampi palvelu. Muiden yritysten
liilkeidea ja toiminta perustuu fyysisen tuotteen ymparille, vaikka naidenkin tuotetarjoomasta

saattaa loytya erilaisia palveluita.

Seuraavissa taulukoissa on esitetty kolmen viime vuoden voittajayrityksien jakaumat alueit-
tain ja toimialoittain (taulukot 5 ja 6). Taulukoista voidaan nahda, etta viime vuosien palkin-
noista suuri osa on kohdistunut paakaupunkiseudulla sijaitseville yrityksille ja yhteisaille.
Toimialoittain palkinnot ovat jakautuneet tasaisemmin, joskin ohjelmistojen, konsultoinnin ja
yhteisopalveluiden toimialat ovat kaikki saaneet useamman palkinnon. Huomionarvoista on
myos, se etta perinteisesti viennissa kukoistavat alat (kuten esimerkiksi paperi- tai metallite-

ollisuus) eivat ole viime vuosina palkintoja saaneet.



16

Palkinnot alueittain 2007-09
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Taulukko 5: Kansainvalistymispalkinnon saajayritykset vuosilta 2007-2009 alueittain

Palkinnot toimialoittain 2007-09

Taulukko 6: Kansainvalistymispalkinnon saajayritykset vuosilta 2007-2009 toimialoittain

2.3.1 Palkitsemisperusteet

Vuonna 2007 Kansainvalistymispalkinto myonnettiin Etteplan Oy:lle, Proventia Emission Cont-
rol Oy:lle seka Mobile Monday - tapahtumakonseptille. Naille yrityksille on ominaista kyky ke-
hittaa uusia tuotteita ja soveltaa moderneja toimintamalleja kaytantoon. Voittajayritykset

ovat my0s toiminnassaan sisaistaneet sen, etta tuotteen tai palvelun menestysta edesauttaa
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sen ymparille muodostettu toimiva kokonaisuus. (Finpro- Kansainvalistymisen aikakausilehti
2008, 24-31.)

Vuoden 2008 palkinnon saivat Avant Tecno Oy, Napa-yhtiot ja Sunit Oy. Yritysten palkitsemis-
perusteissa painotettiin toiminnan pitkajanteisyytta; Yritykset ovat pystyneet todistamaan
kilpailukykynsa jatkuvuuden. MyOs osaamisen ja osaajien kehittymisen tarkeytta yrityksessa

itsessaan ja sen sidosryhmissa korostettiin. (Finpro in front 2009 11-12.)

Viimeisimmat palkinnon voittajat ovat vuodelta 2009. Palkinnon saivat Tekla Oyj, Reachlaw
Oy ja Muxlim lifestyle Community. Palkituille yrityksille on yhteista korkean erityisosaamisen
ja usean toimialan osaamisen yhdistamisen taito. Naiden yritysten toiminnassa nakyy myos

korostuneesti kansainvalisen palveluliiketoiminnan aspekti. (Finpro 2010a.)

2.3.2 Etteplan OY

Etteplan on hollolalainen teollisten laitteistojen suunnitteluun ja teknisen tuoteinformaation
ratkaisuihin ja palveluihin erikoistunut asiantuntijayritys. Sen asiakkaita ovat auto-, lentoko-
ne- ja puolustusvalineteollisuuden, sahkon tuotannon ja voimansiirron seka materiaalinkasit-
telyn aloilla johtavat yritykset. Etteplan toimii useilla eri palvelualoilla, jotka taydentavat
toisiaan. Toiminta perustuu kattavaan tekniseen osaamiseen ja asiakaslahtoisen toimintata-
van tuottamiin pitkiin asiakassuhteisiin. Yrityksen liikevaihto oli vuonna 2008 161,6 miljoonaa
euroa ja henkilostomaara samana vuonna noin 2000. Silla on yli 60 toimipistetta ja ne sijait-

sevat Suomessa, Ruotsissa, Italiassa ja Kiinassa. (Etteplan 2009.)

Etteplanin menestyksen taustalla ovat tuotteen koko elinkaaren kestavat suunnittelun ja tuo-
tetietouden ratkaisut ja palvelut. Yritys mainitsee menestystekijoikseen myos kustannuste-
hokkuuden, innovatiivisuuden seka panostukset koulutukseen ja teknologiaan. Tulevaisuudes-
sa yritys pyrkii vahvistamaan markkinajohtajan paikkaansa Suomessa ja saavuttamaan aseman
Pohjoismaiden johtavana suunnitteluyrityksena. Etteplan haluaa palvella asiakkaitaan maail-

malaajuisesti ja vakiinnuttaa asemaansa erityisesti Keski-Euroopassa. (Etteplan 2009.)

2.3.3 Proventia Emission Control OY

Proventia Emission Control (vuoteen 2007 saakka Finnkatalyt Oy) tuottaa dieselmoottoreiden
ja voimalaitosten pakokaasujen puhdistusjarjestelmia. Yritys on osa ymparistoteknologiakon-
serni Proventia Groupia. Yritys on keskittynyt valmistamaan pakokaasujen puhdistusjarjestel-
mia. Kiristyneiden ymparistosaannoksien myota sen tuotteille ja ratkaisuille on kansainvalisil-
la markkinoilla huomattavasti kysyntaa. Yrityksen toiminnasta 90 % kohdistuukin kotimaan ul-

kopuolelle. Sen paamarkkinat sijaitsevat Euroopassa ja Aasiassa. (Finpro 2009.)
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Proventia tyoskentelee puhtaamman ilman puolesta tavoitteenaan hidastaa ilmastonmuutosta
vahentamalla ilmansaasteita erilaisista koneista ja laitoksista. Yrityksen toiminnan perustana
on tarjota paastojen valvonnan tieto-taitoa seka mobiili-, etta perinteisin metodein ja nain
mahdollistaa asiakkailleen huippuluokan ratkaisuja. Proventia haluaa luoda asiakkailleen aitoa
lisaarvoa ja edellyttaakin pitkia asiakassuhteita ja kumppanuutta. Myos jatkuva tutkimus- ja

kehitystyo on olennainen osa yrityksen toimintaa. (Start your engines 2009.)

2.3.4 Mobile Monday tapahtumakonsepti

Mobile Monday on vuonna 2000 perustettu vapaaehtoisuuteen pohjautuva tapahtumakonsepti.
Kyseessa on mobiilialan ammattilaisten ja alasta kiinnostuneiden kohtaamispaikka, jonka
paamaarana on koota alan toimijat yhteen erilaisten tapahtumien, kokoontumisien, verkkoyh-
teison ja uutispalvelun avulla. Toiminta on voittoa tavoittelematonta ja siina on mukana yli
300 vapaaehtoista. (Finpro 2008d.)

Mobile Mondayn tavoitteena on edistaa innovaatioita mobiilitoimialalla, edesauttaa yritysten
valista verkottumista ja kumppanuuksien luomista, helpottaa paikallisten yritysten osanottoa
globaaliin toimintaan seka edistaa suuremman yleison kouluttamista julkaisujensa ja me-
dianakyvyytensa avulla. Osaamisen jakaminen on olennainen osa Mobile Mondayn toiminta-
ajatusta. Yrityksen toiminnasta tuli kansainvalista vuonna 2004, jolloin konsepti alkoi toden
teolla levita muun muassa Euroopan maihin, Japaniin ja Pohjois-Amerikkaan. Nykyaan se ulot-

tuukin yli 30 maahan ja on maailman johtava mobiiliyhteiso. (Mobilemonday 2009.)

2.3.5 Avant Tecno Oy

Avant Tecno Oy voitti Kansainvalistymispalkinnon vuonna 2008. Yrityksen toimiala on pien-
kuormaajien ja niihin liittyvien tyolaitteiden valmistus. Se onkin Pohjoismaiden johtava pien-
kuormainten valmistaja ja maailmanlaajuinen markkinajohtaja alle 2000 kg kuormaajien sar-
jassa. Vuonna 2008 yrityksen liikevaihto oli noin 58 miljoonaa euroa. Avant Tecno on perus-
tettu vuonna 1991 ja sen henkilostomaara talla hetkella on noin 155 henkiloa. Tuotteiden
valmistus tapahtuu Ylojarvella, jossa sijaitsee myos yrityksen tuotekehityskeskus. Silla on
myos myyntiyhtiot Isossa-Britanniassa ja Saksassa. Yritys vie tuotteitaan lahes 40 eri maahan
ja myynnista 70-80 % meneekin kansainvalisille asiakkaille. Vientia on miltei kaikkiin Euroopan
maihin seka Australiaan, Pohjois-Amerikkaan ja Lahi-Itaan. Toimintansa alusta lahtien Avant
Tecno on panostanut voimakkaasti vientiin. Menestystekijoikseen yritys mainitsee asiakaslah-
toisen tuotekehityksen, designin, markkinoinnin ja tehokkaan tuotannon yhdistamisen.
(Avanttecno 2009.)
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2.3.6 Napa-yhtiot

Napa-yhtioiden tuotteita ovat laivojen suunnitteluun ja operoimiseen kaytettavat ohjelmis-
tot. Napa-laivansuunnitteluohjelmistoa kayttavat maailman suurimmat telakat, suunnittelu-
toimistot, luokituslaitokset ja varustamot. Vuonna 2008 yrityksen liikevaihto oli 15,1 miljoo-
naa euroa. 95 % myynnista kohdistuu ulkomaisille asiakkaille. Asiakaskuntaan kuuluu 400 yri-
tysta yli 50 maassa. Henkilostoa yrityksella on 115, josta 80 Suomessa. Yrityksella on myynti-
yhtiot Kiinassa, Japanissa ja Etela-Koreassa seka kehitys- ja tutkimusyksikot Romaniassa ja
Intiassa. (Finpro 2009.)

Yrityksen ydintoimintaa on tuotteiden kehittaminen yhteistyossa asiakkaiden kanssa. Se tekee
myos tiivista yhteistyota suomalaisten korkeakoulujen ja tutkimuslaitosten kanssa. Napa-
ohjelmistojen etuna on niiden helppo muokattavuus asiakkaan tarpeiden ja toimintamallien
mukaan. Yritys kayttaakin nykyaikaista 3D-mallinnusta suunnitteluohjelmistojensa toteutta-
misessa. Tavoitteena on tuottaa innovatiivisia ja moderneja ohjelmistoratkaisuja, jotka

muuntuvat asiakkaalle aidoksi lisaarvoksi. (Napa 2005.)

2.3.7 Sunit Oy

Sunit Oy tuottaa tietojarjestelmia ajoneuvokayttoon. Se suunnittelee, markkinoi ja valmistaa
ajoneuvotietokoneita, telematiikkaa ja paikannustekniikkaa. Sunitin autotietokoneita kayte-
taan monissa sovelluksissa laajasti eri toimialoilla. Tyypillisia sovelluksia ovat esimerkiksi ha-
lytysajoneuvojen, julkisten kulkuvalineiden, kuljetus- ja varastologistiikan seka teiden kun-
nossapidon tarpeisiin muokatut sovellukset. Sunitin tuotteita kaytetaan myos ajoneuvoteolli-
suudessa, kuten Scania-kuorma-autoissa. Yritys on perustettu vuonna 1996 ja vuonna 2007 sen

lilkevaihto oli 18 miljoonaa euroa, josta 80 % tulee ulkomailta. (Sunit 2009.)

Sunit maarittelee menestyksensa pohjaksi vuosien kokemuksen myota karttuneen tietotaidon
haastavien olosuhteiden laitesuunnittelusta ja nopeasti kehittyvan tietotekniikan asiantunte-
muksen. Kansainvalisyys on ollut yrityksen toiminnan ominaispiirre koko sen toiminnan ajan:

Lahes alusta asti kaksi kolmasosaa sen myynnista on suuntautunut ulkomaille. Yritykselta loy-

tyy yhteistyokumppaneita 11 eri maasta. (Finpro 2009.)

2.3.8 Tekla Oyj

Tekla Oyj kehittaa ja markkinoi mallipohjaisia ohjelmistotuotteita ja niihin liittyvia palvelui-
ta. Vuonna 2009 konsernin liikevaihto oli 50,07 miljoonaa euroa, josta 81 % muodostuu kan-
sainvalisesta liiketoiminnasta. Saman vuoden lopulla henkiloston maara oli 466, joista 189

Suomen rajojen ulkopuolella. Yrityksen tuotteita ja palveluita kaytetaan erityisesti rakenta-
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misessa, energianjakelussa ja yhdyskuntatoimessa. Asiakkaita silla on yli sadassa maassa.
Teklan liiketoiminta-alueet on jaettu kahtia: Building & Constructing on keskittynyt rakennus-
toiminnan tuotteisiin ja Infra & Energy taas energianjakeluun ja yhdyskuntatoimeen. Teklan
toimitusjohtaja Ari Kohonen mainitsee yrityksen vuoden 2009 vuosikertomuksessa liiketoimin-
nan menestyksen kulmakiviksi suomalaisen osaamisen, kilpailukykyiset tuotteet, vankan toi-
mialaosaamisen ja laheisen yhteistyon asiakkaidensa kanssa seka pitkajanteisyyden, joka il-

mentyy esimerkiksi tutkimus- ja tuotekehitystyossa. (Tekla 2009 3-6.)

2.3.9 Reachlaw Oy

Reachlaw Oy on espoolainen ymparistoalan asiantuntijapalveluyritys. Vuonna 2008 sen liike-
vaihto oli 1,4 miljoonaa euroa. Yritys on voimakkaasti kasvuhakuinen ja sen toimintaa on pe-
rustamisesta lahtien leimannut kansainvalisyys. Silla on asiakkaita yli 30 maassa ja yhteistyo-

kumppaneita parisenkymmenta tarkeimmilla markkina-alueillaan. (Finpro 2010b.)

Reachlaw:n tehtavana on auttaa Euroopan markkinoilla toimivia tai sinne laajenevia yrityksia
saavuttamaan REACH-asetuksen asettamat velvoitteet. REACH on Euroopan parlamentin ja
neuvoston asetus, joka astui voimaan vuonna 2007. Asetus koskee kemikaalien rekisteroimis-
ta, arviointia, rajoitusta ja lupamenettelya. Reachlaw yhdistaa palvelukonseptissaan ke-
mianalan, lainsaadannon ja lilkketoiminnan osaamisen. Yritys toimii yhdistajana kansainvalisen
teollisuuden ja Helsingissa sijaitsevan Euroopan Unionin kemikaaliviraston valilla. (Reachlaw
2010.)

2.3.10 Muxlim lifestyle community

Muxlim Oy kehittaa ja yllapitaa Muxlim lifestyle community Internet-sivustoa, joka on vuonna
2006 perustettu Internetissa toimiva yhteisopalvelu. Se on maailman suurin muslimisivusto,
jolla on vuosittain noin 10 miljoonaa kayttajaa yli 190 maassa. Muxlim saikin Tasavallan presi-

dentin kansainvalistymispalkinnon yhteisopalkinnon. (Finpro 2010b.)

Muxlim on sivusto, jonka teemat ja sisalto liittyvat muslimien elamantapaan. Sivusto on kui-
tenkin kaikille aiheesta kiinnostuneille avoin. Muslimit ovat aikaisemmin olleet melko sivuu-
tettu asiakasryhma, mutta Muxlim on jo nyt herattanyt paljon kiinnostusta mainostajien
suunnalta. Se onkin markkinoijalle potentiaalinen vayla tavoittaa tietty muslimeista koostuva
asiakassegmentti. Sivusto oli perustettaessa ainutlaatuinen siitakin syysta, ettei vastaavan-
laista sivustoa ollut. Aikaisemmat muslimeille suunnatut sivustot olivat voimakkaasti uskon-
nollis- tai poliittispainotteisia. Muxlim-yhteiso mahdollistaa kayttajilleen verkottumisen, yh-
teydenpidon ystaviin tai esimerkiksi pukeutumiseen ja elamantapoihin liittyvien sisaltoihin tu-

tustumisen. (Finpro in front 2010.)
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3 Tietoperusta: Pk-yritysten kansainvalistyminen, menestys ja menestystekijat

Tassa luvussa rakennetaan teoreettinen tietoperusta kehittamishankkeelle. Teoreettisen vii-
tekehyksen on tarkoitus loytaa selitys kohdeilmion kasitteille ja selittaa kasitteiden valisia yh-

teyksia.

Taman tutkimuksellisen kehittamishankkeen tarkoituksena on perehtya pk-yritysten kansain-

saajayritysten kriittisia menestystekijoita.

Luvun alussa maaritellaan ensin kohdeilmion peruskasitteet. Sen jalkeen tarkastellaan kan-
sainvalistymisen syita ja edellytyksia, kansainvalistymisstrategioita seka menestysta ja me-

nestystekijoita.

3.1 Peruskasitteet

Seuraavassa avataan pk-yritysten kansainvalistymiseen ja menestymiseen liittyvia keskeisia
ta ovat pk-yritys, kansainvalistyminen, vientistrategia, palveluyritys seka menestys ja menes-

tystekija.

3.1.1  Pk-yritys

Pieni- ja keskisuuriyritys-kasitetta kaytetaan yleisesti melko kirjavasti. Tassa tyossa kaytetaan
Euroopan Unionin vuonna 2005 tekemaa maaritelmaa, jonka mukaan pk-yrityksella on alle 250
tyontekijaa ja liikevaihto alle 40 miljoonaa euroa tai taseen loppusumma enintaan 27 miljoo-

naa euroa. Naiden kriteerien lisaksi enintaan 25 % pk-yrityksesta saa olla muiden pk-yritysten

omistuksessa. Sijoitus- tai riskirahoitusyksikoilla omistusosuus voi olla suurempikin. (Larjovuo-
ri, Laiho & Talonen 2004, 21.)

PK-yritykset muodostavat Suomen talouselaman perustan. Yuonna 2005 alle 50 tyontekijan
yrityksia oli 98,8 % ja alle 250 tyontekijan yrityksia 99,8 % kaikista yritysrekisteriin ilmoite-
tuista yrityksista. Myos kotimaan vientikaupasta pk-yritysten osuus on merkittava. Alle 250
tyontekijan yrityksista noin viidenneksella on vientitoimintaa. Mita suurempi yritys on, sita

suuremmalla todennakoisyydella silla on jonkin muotoista vientitoimintaa. (EK 2008.)
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3.1.2 Kansainvalistyminen

Kansainvalistyminen kasitetaan ilmiona, jolle on olemassa useita maaritelmia. Kansainvalis-
tyminen on yrityksissa kokonaisvaltainen prosessi, jossa kansainvalisen liiketoiminnan osuus
tai mukana olo kansainvalisissa operaatioissa kasvaa (Welch & Luostarinen 1988; Luostarinen
& Welch 1990, 360; Johansson & Vahvaselka 2010). Kansainvalistyminen voidaan karkeasti
maaritella yrityksen ulkomaisen liiketoiminnan maaran kasvuksi. Tama maarittely kattaa
muun muassa suorat ulkomaiset investoinnit, viennin ja yhteistyosopimukset ulkomaisten yri-
tysten kanssa (Suvanto & Vahvaselka 1993, 35). Lisaksi kansainvalistyminen nahdaan usein pk-
yritysten ainoana keinona kasvaa. Kansainvalistyminen on siten osa yrityksen kasvustrategiaa.
Kansainvalistymista voidaan tarkastella laajasti. Kansainvalistymisella ei tarkoiteta pelkastaan
vientia, vaan my6s tuontia ja alihankintaa. (Kuivalainen, Lindqvist, Saarenketo & Aijo 2006,
17.)

Kokonaisvaltaisen kansainvalistymisen kasite (Luostarinen & Hellman 1993) kattaa Suomeen
sisaanpain (inward) suuntautuvan kansainvalistymisen eli raaka-aineiden, osien ja tavaroiden
tuonnin seka ulkomaiset investoinnit, Suomesta ulospain (outward) suuntautuvan kansainvalis-
tymisen eli viennin ja ulkomaalaisen valmistukset seka yhteistoiminnalliset (co-operation)

operaatiomuodot strategisiin alliansseihin asti (Johansson & Vahvaselka 2010.)

Kansainvalistymiskasitteen maarittelyssa on korostunut toisaalta kansainvalistymisprosessin
hitaasti ja vaiheittaisesti kehittyva luonne seka tiedon ja kokemuksen lisaantymiseen perustu-
va sitoutumiskehitys seka toisaalta kansainvalistyminen verkostoitumalla ja nopea kansainva-

listyminen born global -ilmioineen (Johansson & Vahvaselka 2010.)

Kansainvalinen liiketoiminta on kaupan toimia, jotka tapahtuvat yli maiden rajojen. Naiden
toimien tavoitteena on tyydyttaa yritysten tai yksittaisten henkiloiden tarpeita. Nailla toimil-
la on useita muotoja, yleisimpina suora vienti tai ulkomaiset investoinnit. Kansainvalisessa
kaupassa patevat samat kaupan perusperiaatteet, mutta se on perinteista kauppaa huomatta-
vasti moniulotteisempaa, silla toimintaan vaikuttavat myos vieraat kulttuuriset ja mahdolli-

sesti myos uskonnolliset normit. (Czinkota, Ronkainen & Moffett 1996, 4-5.)

Kansainvalistyminen liitetaan yleisesti yrityksen kasvun lisaksi myos teknologian ja tuotteiden
kehittymiseen. On tarkeaa myos huomata, etta edistyneimmankin innovaation on tyydytetta-
va kohdeasiakkaan ja -markkinoiden tarpeet menestyakseen. Yritys saattaa kayda kansainva-
listyessaan lapi useita kasvuvaiheita aloittaen kansainvalisen toimintansa naapurimaista ja
kasvattavat siita markkinoitaan ulommaksi. Yritys voi kansainvalistya myos kumppanuuksien
kautta. Osa yrityksista taas ”loikkaa” naiden vaiheiden yli ja on niin sanottuja ”Born Global-

yrityksia”, joiden liiketoimintaa maarittaa niiden liki perustamishetkesta lahtien kansainvali-



23

syys. Menestyksekkaan kansainvalistymisen kannalta olennaista on huolellinen kansainvalisty-
missuunnitelman toteutus ja siihen pohjaavan strategian luominen. (Aij6, Kuivalainen, Saa-
renketo, Lindqvist & Hanninen 2005, 17-20.)

3.1.3 Vientistrategia

Yrityksen vientistrategia maarittaa milla tavoin ja mita valineita kayttamalla yrityksen kan-
sainvalinen kaupankaynti hoidetaan. Strategia sisaltaa markkina-alueen valinnan, tuotestrate-

gian, jakelukanaratkaisut, hinnoittelupaatokset ja markkinointiviestinnan.

Markkina-alueen valinta kartoittaa kysymyksen minne laajentuva toiminta suunnataan. Aloi-
tetaanko naapurimaiden markkinoista vai jostain kaukaisemmasta alueesta? Onko kohde-
markkinoiden valinnassa kaytetty omaa aktiivisuutta vai esimerkiksi seurattu ulkopuolisten
yhteydenottoja tai valittu markkina-alue jossain maarin satunnaisesti? Markkinoiden valinta
ohjaa usein muita viennin strategisia valintoja. Olennainen osa markkinoiden valintaa on

ajankohtaisen ja kohdistetun markkinatiedon hankinta ja kaytto. (Sutinen 1996, 113-114.)

Tuotestrategia kattaa itse tuotteeseen tai palveluun liittyvat kysymykset. Kyseessa voi olla
fyysinen tuote, palvelu (osana tuotetta tai sellaisenaan), osaaminen tai erilaiset jarjestelmat.
Opinnaytetyon kannalta mielenkiintoisinta olisi loytaa otoksesta yrityksia joiden toiminta
keskittyy palvelun tuottamiseen. Kansainvalisesta kaupasta puhuttaessa on otettava huomioon

myos ratkaisut tuotteen standardoinnista tai sopeuttamisesta. (Sutinen 1996, 121-135.)

Jakelukanavaratkaisut kartoittavat tuotteen matkan valmistajalta kuluttajalle. Oleellista on
loytaa omille tuotteille sopiva kilpailukykyinen jakeluratkaisu. Ratkaisu sisaltaa tiedon siita
kuinka monta valijasenta tuotteen viennissa on ja keita nama toimijat ovat. Tyypillisia valija-
senia ovat erilaiset agentit, maahantuojat, vahittaiskaupan ketjut, komissionaarit, kauppa-
huoneet tai toiset teolliset yritykset. Yksi mahdollisuus jakelun jarjestamiseksi on myos oma
myyntikonttori tai tytaryhtio. (Sutinen 1996, 138-150.)

Yrityksen hinnoittelupaatokset vaikuttavat suoraan yrityksen katteeseen ja nain ollen kannat-
tavuuteen. Se osoittaa my0s asiakkaalle tuotteen tai palvelun laadun ja arvon. Hinnoittelun
avulla voi myos asemoida yrityksen paikan kilpailutilanteessa. Hinnan asetannan voi suorittaa

kustannus- tai markkinaperusteisesti. (Sutinen 1996, 183-204.)

Markkinointiviestinnalliset ratkaisut voidaan jaotella karkeasti mainontaan, myynninedistami-
seen suhde- ja tiedotustoimintaan ja henkilokohtaiseen myyntityohon. Markkinointiviestinta

koostuu tavallisesti useammasta kuin yhdesta edella mainitusta tekijasta. Olennaista on tie-
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taa kuka on viestinnan kohteena (asiakkaan tunteminen) ja milla valineilla viestinta toteute-
taan. (Sutinen 1996, 225-228.)

3.1.4 Palveluyritys

Palveluyritys tarjoaa paatoimisesti palvelua tai olennaisena osana sen fyysista ydintuotetta.
Christian Gronroos on esittanyt kirjassaan Palveluiden johtaminen ja markkinointi seuraavan
maaritelman palvelulle: ”Palvelu on ainakin jossain maarin aineettomien toimintojen sarjasta
koostuva prosessi, jossa toiminnot tarjotaan ratkaisuina asiakkaan ongelmiin ja toimitetaan
yleensa, muttei valttamatta asiakkaan, palvelutyontekijoiden ja/tai fyysisten resurssien tai
tuotteiden ja / tai palveluntarjoajan jarjestelmien valisessa vuorovaikutuksessa” (Gronroos
2009, 76-79.).

Viimeisen kolmenkymmenen vuoden aikana palvelut ovat olleet Suomessa suurin tyollistaja.
Suomen elinkeinoelama on kuitenkin Pohjoismaista hitaimmin kehittynyt palveluiden osalta.
Muutos alkoi vahitellen vasta 1950-luvulla, jolloin Suomi yhta aikaa teollistui ja palveluval-
taistui. Vuonna 2007 Suomessa palveluyrityksia oli noin 74 % kaikista maan yrityksista. Palve-
luiden ulkomaankaupan kehitysta on kuvattu kuvassa 1. Perinteisesti palveluyritysten maara
Suomessa on ollut alle EU:n keskiarvon, mutta viime vuosina luku on lahtenyt kasvamaan. Pal-
veluyritykset tuottivat samana vuonna 64 % Suomen bruttokansantuotteesta. Suurimmat pal-
velualat Suomessa ovat kiinteisto- ja liike-elaman palvelut, kauppa, kuljetus ja tietoliikenne

seka sosiaali- ja terveyspalvelut. (Tekes 2009.)
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Kuva 1: Palvelujen ulkomaankauppa

(Elinkeinoelaman keskusliitto; Suomen Pankki)

3.1.5 Menestys ja menestystekija

Menestys voidaan liike-elamassa maaritella organisaation kykyna saavuttaa tai jopa ylittaa
omistajiensa ja asiakkaidensa asettamat tavoitteet tietyn yleensa pidemman jakson aikana. J.
Hannus esittaa kirjassa Strategisen menestyksen avaimet menestyksen pohjaksi ovat tehok-

kaat strategiat, kyvykkyydet ja toimintamallit (Hannus 2004, 70-79.).

Menestystekijat tarkoittavat tekijoita, jotka vaikuttavat positiivisesti toiminnan tulokseen.
Menestymista voi kuvailla asetettujen tavoitteiden saavuttamiseksi onnistuneella toiminnalla.
Toiminnan onnistuminen tai epaonnistuminen riippuu naista menestystekijoista tai niiden
puutteesta. Asetettujen tavoitteiden saavuttamiseksi yritys ei saa epaonnistua menestysteki-
joiden suhteen. Yrityksen menestystekijat liittyvat useimmiten sen perusarvoihin, jotka oh-
jaavat yrityksen toimintaa. Yrityksen menestystekijoita voivat olla esimerkiksi tehokkaat
markkinointikanavat, alhaiset tuotantokustannukset tai tuotteiden ja palveluiden laatukilpai-
lukyky. (Lecklin 2006, 23-36.)

Menestymista voidaan mitata yrityksen kannattavuuden, tehokkuuden, kasvun, kilpailukyvyn,
markkinaosuuden ja henkiloston tai viennin maarassa. Taloudellinen kannattavuus on yrityk-

sen toimintakyvyn elinehto ja sita usein pidetaankin tarkeimpana menestykseen liitettavana
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arvona. Hieman erilaisia menestyksen mittareita ovat yhteiskunnan kehittamiseen tai ympa-

riston huomioonottamisen tavoitteiden ja vaatimusten tayttaminen. (Timonen 2000, 21-22.)

Menestystekijat voidaan myos luokitella esimerkiksi sisaisiin ja ulkoisiin tekijoihin. Sisaiset
kattavat yrityksen vahvuudet ja heikkoudet kuten esimerkiksi innovaatiokyvyn tai organisoin-
nin ulottuvuudet. Ulkoiset menestystekijat liittyvat yrityksen mahdollisuuksiin ja uhkiin mark-
kinoilla. Menestystekijat voidaan jaotella karkeasti myos strategisiin, organisatorisiin, struk-

turaalisiin, teknologisiin seka markkina- ja verkostotekijoihin. (Lanne & Ojanen 2009, 12-14.)

3.2 Kansainvalistymisen syyt ja edellytykset

Yritysten kansainvalistymisen syyt vaihtelevat yrityksista ja toimialasta riippuen. Kansainvalis-
tyminen on ollut osa yrityksen kasvu- ja kehitysprosessin jatkumoa. Nykypaivan kilpailutilan-
teessa ulkomaisille markkinoille laajeneminen on kuitenkin usein toiminnan kannalta valtta-
matonta. (Pirnes & Kukkola 2002, 89-92.)

Yritys saattaa paatya kansainvalisille markkinoille niiden tarjoamien mahdollisuuksien vuoksi.
Jos yritys on erikoistunut kapealle segmentille, kotimaan markkinat eivat valttamatta riita
tuottavaan toimintaan tai ne ovat kyllastyneet yrityksen tuotteisiin tai palveluihin. Suomen
markkina-alue, niin kuin sen ostovoimakin ovat rajalliset. Liiketoiminnan kasvattaminen uusil-
le tuoreille markkinoille saattaa myos tehostaa liiketoimintaa entisestaan. Usein kansainvalis-
tymisella on tuotannon volyymietujen mukaisia motiiveja. Globalisaatio aiheuttaa painetta
tehokkuudelle ja suosii suurtuotantoa, kuitenkin samanaikaisesti antaen mahdollisuuden eri-
koistua ja keskittya suuria markkinoita edellyttavien tuotteiden valmistukseen. (Pirnes & Kuk-
kola 2002, 89-92.)

Yrityksen sisaisia vaikuttimia kansainvalistymiseen ovat muun muassa johdon positiivinen suh-
tautuminen kansainvaliseen liiketoimintaan. Tama seikka on usein hyvin henkilosidonnaista.
Myos yrityksen rahoitukseen ja imagoon liittyvat tekijat edellyttavat toisinaan siirtymista glo-

baaleille markkinoille. (Kuivalainen ym. 2006, 34-35.)

Yrityksen edellytykset kansainvdlistymiselle

Ensimmainen osa kansainvalistymisen suunnittelussa on yrityksen omien edellytysten kartoit-
taminen. Kartoituksessa selvitetaan yrityksen sisaiset edellytykset ja perusvalmiudet. Sisaisiin
edellytyksiin seikat liittyvat tuotteiden sopivuuteen viennissa, markkinointivalmiuksiin ja hen-
kiloston, tuotannon ja teknologisiin kyvykkyyksiin. Yrityksen perusvalmiudet kasittelevat liike-
toimintasuunnitelmaa, omistus- ja rahoitusrakennetta, taloudellisten ja tuotannollisten re-

surssien riittavyytta seka johdon kansainvalistymisvalmiuksia ja -suuntautuneisuutta. Tuottei-
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den ja markkinoiden osalta tulee kartoittaa laatu- ja hintakilpailukyky, tuotteistamisen as-
pektit, tavaramerkit, tuoteominaisuudet ja -tarjoama, tuotteen sopeutus seka logistiikan sei-
kat. Fyysisten voimavarojen riittavyytta pohdittaessa selvitetaan tuotanto- ja palvelukyvyk-
kyyksien, teknologisen tason, tuotantoprosessien, kapasiteetin ja laadun nakokohdat. henkis-
ten voimavarojen kohdalla arvioidaan organisaatiomuodon, henkiloston rakenteen, kompe-

tenssien ja kansainvalistymisvalmiuksien maaraa. (Vahvaselka 2009, 106-111.)

3.3 Kansainvalistymisstrategiat

Strategia voidaan maaritella usealla tavalla. Usein liiketoiminnassa strategiaksi maaritellaan
yrityksen tahtotila, paamaarat ja keskeiset toimintaan liittyvat paatokset. Strategia voidaan
kasittaa myos keinoina joilla asetetut tavoitteet saavutetaan. Jouko Hannus maarittelee kir-
jassaan Strategisen menestyksen avaimet strategian seuraavasti: ”Strategia pitaa sisallaan
tahtotilan seka paamaarien ja tavoitteiden maarityksen. Strategia sisaltaa merkittavat valin-
nat, jotka liittyvat asiakkaisiin, tuotteisiin ja kanaviin, arvostrategiaan seka ansainta logiik-
kaan. Myos strategisten voimavarojen hankintaan, kehittamiseen ja muuttamiseen liittyvat

toimenpiteet ja paatokset kuuluvat strategian maaritelmaan.” (Hannus 2004, 9-10.)

Olennaista strategisessa ajattelussa onkin koota toimiva yhtalo yrityksen resursseista, toimin-
taympariston antamista mahdollisuuksista ja sen asettamista rajoituksista. Paaperiaatteena
tulisi olla yrityksen vahvuuksien korostaminen ja hyodyntaminen. Strategiaprosessi on tietois-
ta ja paamaarahakuista toimintaa, jonka tuloksena syntyneiden paatosten tulisi olla hyvaksyt-
tavalla riskitasolla. Strateginen suunnittelu liittyvat erityisesti tuote- ja markkinapaatoksiin.
Strateginen suunnittelu maarittaa tavoitteet ja paamaarat, seka toimenpiteet joilla ne saavu-
tetaan. (Pirnes & Kukkola 2002, 60-62.)

Yrityksen kansainvalistymisstrategia keskeisimmat aiheet ovat kansainvalistymispaatoksen te-
keminen ja siihen johtaneet syyt, kohdemarkkinoiden valitseminen seka operaatiomuodon va-
linta. Ensimmaiseksi yrityksen tulee selvittaa kansainvalistymisen edellytykset, jonka jalkeen
se tekee paatoksen kansainvalistymisesta. Naiden pohjalta se maarittaa kohdemarkkinansa ja
sen miten toiminta niille laajennetaan. Operaatiomuoto valitaan naihin paatoksiin pohjau-
tuen. Kansainvalistymisstrategia voidaan myos maaritella yrityksen toiminnan suunnaksi, laa-
juudeksi ja mittariksi kansainvalisilla markkinoilla. Yhtymatasolla tehdaan paatoksia siita,
milla tuotteilla ja markkinoilla toimitaan, liiketoimintatasolla paatetaan, milla saavutetaan
kilpailuetu (kustannusjohtajuus, differointi, fokusointi) ja toiminnallisella tasolla paatetaan

toimintastrategiasta toiminnoittain eli funktioittain. (Vahvaselka 2009, 61-62.)

Kun yritys on ensi kertaa laajentumassa ulkomaisille tai muuten uusille markkinoille tai tuo-

massa sinne uutta tuotetta, on tarkeaa maarittaa mahdollisimman kilpailukykyinen strategia,
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joka sopii tilanteeseen. Kansainvalinen toimintastrategia pitaa sisallaan yrityksesta riippuen
vain markkinoinnin tai nelja perustoiminta-aluetta, jotka ovat tuotanto, rahoitus, henkilosto
ja markkinointi. Nama nelja perustoimintaa on yrityksessa hoidettava, vaikka ei voida sanoa,
etta olisi olemassa yhta yleisesti hyvaksyttya jakoa strategisen suunnitelman osa-alueiksi.
Strategian osa-alueiden maarittaminen riippuu taysin yrityksesta ja sen tuotteista, toiminnois-
ta ja rakenteesta. (Aij6 2001, 71-72.)

3.4 Kohdemarkkinastrategia: Kohdemarkkinoiden valitseminen

Oikeiden kohdemarkkinoiden valinta on tarkea osa yrityksen kansainvalistymisen onnistumis-
ta. Markkinoiden valinta saattaa perustua ulkomailta tulleeseen aloitteeseen, kohdemarkki-
noiden systemaattiseen analysointiin, koti- ja kohdemarkkinan samankaltaisuuteen tai liike-
toimintasuhteiden loytamiseen. Valinta perustuu pohjimmiltaan yrityksen omiin tavoitteisiin
ja kriteereihin. (Vahvaselka 2009, 66-70.)

Kohdemarkkinoiden valinnan olennainen osa on paikkansapitavan markkinatiedon hankinta.
Sen avulla on mahdollista kartoittaa potentiaalisia markkinoita tai kohdemaita. Kohdemaiden
nelivaiheista valintaprosessia on havainnollistettu seuraavassa kuvassa (Kuva 2). Ensimmaises-
sa vaiheessa on alustava kartoitus, jossa selvitetaan potentiaalisten markkinoiden yleiset
maa-, tuote- ja toimialakohtaiset tekijat. Tallaisia tekijoita ovat esimerkiksi markkinoiden
koko, vaestomaara, kilpailutilanne, bruttokansantuote ja markkinoille paasyn helppous. Kar-
toituksen ensimmaisen vaiheen jalkeen ryhdytaan selvittamaan yrityksen markkinapotentiaa-
lia. Tahan seikkaan vaikuttavat kohdemarkkinoiden taman hetkinen seka ennakoitu koko seka
potentiaali. Kahden ensimmaisen vaiheen jalkeen kohdemaiden joukko on karsiutunut niin,
etta jaljelle ovat jaaneet korkean potentiaalin maat. Naista maista lahdetaan kartoittamaan
myyntipotentiaalia. Myyntipotentiaali tarkoittaa sita osaa markkinapotentiaalista jonka yritys
voi realistisesti odottaa saavuttavansa pidemmalla ajanjaksolla. Kartoituksen edettya tahan
vaiheeseen tulisi kohdemarkkina-alueen olla selvilla ja seuraava askel olisi oikeiden asiakas-

segmenttien tunnistaminen ja valinta. (Vahvaselka 2009, 66-71.)
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Kuva 2: Kohdemarkkinoiden valintamalli (Root 1994, Vahvaselan 2009, 67 mukaan)

3.5 Operaatiostrategia: Operaatiomuodot ja operaatiomuodon valinta

Seuraava askel kansainvalistymisstrategian toteutuksessa on oikean operaatiomuodon valinta.
Operaatiomuoto on se toimintamalli, jota yritys kayttaa saadakseen tuotteensa kohdemarkki-
noille. Operaatiomuodon valinta pohjaa kansainvalistymisstrategian valinnoille ja siina asetet-
tujen tavoitteiden saavuttamiseen. Valintaan vaikuttavat tekijat voivat olla yrityksen sisaisia,
kuten sen strategia, koko, paamaarat, tavoitteet, sitoutuneisuus, rahoitus- ja henkilosto-
resurssit, kokemus, tuotteet ja kilpailuedut tai yrityksen ulkoisia tekijoita, kuten kotimarkki-
noiden olosuhteet, markkinapotentiaali ja ymparistotekijat. Yritys kartoittaa mitka operaa-
tiomuodoista sille sopivat ja miten kilpailuetu niilla tavoitetaan. Kun kartoitus on tehty ja sen
tulokset analysoitu yritys valitsee sille toimivimman tavan toimia. Seuraavassa on esitelty

yleisimmat operaatiomuodot ja niiden ominaispiirteet. (Vahvaselka 2009, 71-72.)
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Tuonti

Tuonnissa yritys ostaa ulkomaisilta liilkekumppaneiltaan tuotteita, palveluita tai projektisuori-
tuksia. Tyypillisia ulkomaisilta tarjoajilta hankittavia palveluita ovat matkailu-, kuljetus-,
viestinta-, huolto- ja kunnossapito-, seka asiantuntijapalvelut. Tavaratuonnille keskeisia aloja
ovat kulutustavarat, raaka-aineet, komponentit, investointitavarat ja energiatuotteet. (Karhu
2002, 35-36.)

Vienti

Vienti on erilaisten tuotteiden myymista ulkomaisille asiakkaille. Palvelu- ja projektivienti ei-
vat kuulu tahan kasitteeseen. Tavaravientia voidaan siis toteuttaa kolmella tavalla: epasuora-

na, suorana tai valittomana.

Epasuora vienti tarkoittaa vientia kotimaisen valikaden kautta. Valmistaja toimittaa tuotteet
valikadelle, joka huolehtii kaytannon asioista toimittaessaan tuotteet ulkomaisille asiakkail-
leen. Nama asiakkaat saattavat olla uusia valijasenia tai loppukayttajia. Valmistajan kannalta
viennilla ja kotimaan kaupalla ei ole juurikaan eroa. Suorassa viennissa valmistaja myy tuot-
teitaan ulkomaisen valijasenen kautta. Valijasenet ovat useimmiten jalleenmyyjia tai edusta-
jia. Jalleenmyyja myy ostamansa tuotteet eteenpain omilla ehdoillaan, toisin kuin edustaja,
joka tekee kauppaa valmistajan lukuun. Vientitoimista vastaa kummassakin tapauksessa val-
mistaja. Valiton vienti merkitsee tuotteiden myyntia ilman valikasia suoraan ulkomaiselle
loppukayttajalle. Valitonta vientia voi harjoittaa joko itsenaisesti kotimaasta tai ulkomaisen
myyntikonttorin tai edustuston kautta. (Karhu 2002, 79-118.)

Palvelujen vienti

Perinteisesti ulkomaille vietyja palveluja ovat muun muassa suunnittelu, asennus, kayttoonot-
to, koulutus, kehitys, huolto ja kunnossapito. Nama ovat yleisia tukitoimintoja muille operaa-
tioille. Itsenaisempia ulkomaille vietyja palveluita ovat matkailu-, tavarankuljetus- ja tieto-
tekniikanpalvelut. Palvelujen vientiin liittyvat samat erityispiirteet, kuin normaalissakin pal-

velun tuottamisessa ja myynnissa. (Seristo 2002, 99-102.)
Projektivienti
Vientiprojekti on kertaluonteinen hanke, jolla on taloudellinen luonne, rajoitettu aika, paik-

ka, kustannukset ja laatu. Vientiprojektin toteutuksesta vastaa hanketta varten perustettu

organisaatio. Projektiviennille ominaista on ainutkertaisuus, rajoittuneisuus, resurssiperustei-
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suus ja organisoituneisuus. Sita kaytetaan monenlaisissa hankkeissa. Erityisen yleista sen kayt-
to on esimerkiksi rakennustoiminnassa. Projektivienti voidaan jaotella karkeasti osa- tai koko-

naisprojektien toteuttamiseen. (Karhu 2002, 139-161.)

Johtamissopimus

Johtamissopimus tarkoittaa sopimusta, jonka mukaan yritys korvausta vastaan tarjoaa toiselle
yritykselle erilaisia johtamistoimenpiteita ja erityisosaamistaan johdettavan yksikon hyvaksi.
Sita kutsutaan myos liikkeenjohtosopimukseksi ja on osittain verrattavissa konsultointipalve-
luun tai lisensointiin. Toimenpiteiden kohteena voivat olla joko koko liiketoiminta tai jokin
sen alue tai yksittainen projekti. Johtamissopimus on useimmiten osa jotain muutakin operaa-
tiomuotoa. (Karhu 2002, 162-165.)

Lisensointi

Kansainvalistymisessa lisensointi eli lisenssin myynti on menettelytapa, jossa omistava taho
sopimuksella ja palkkiota vastaan luovuttaa ulkomaiselle yritykselle kaytto- ja hyodyntamisoi-
keudentuotteeseensa. Sopimus on verrattavissa vuokrasopimussuhteeseen, silla kyse ei ole oi-
keuden luovuttamisesta. Lisensoinnin tyyppeja ovat tuotelisenssit, menetelmalisenssit ja
edustuslisenssit. Lisensointijarjestelyt voivat olla kooltaan ja sisalloltaan vaihtelevia. (Karhu
2002, 172-176.)

Franchising

Franchising pohjautuu yhteistoiminnalle. Yritys kehittaa menestyvan liiketoimintamallin ja
tavaramerkin, joita se luovuttaa korvausta vastaan toiselle yritykselle. Franchising-sopimus
tehdaan yleensa maaraajaksi. Liiketoimintamallin kehittanyt yritys ohjaa, tukee ja valvoo
muodostunutta yhteistoimintaa. Kyse on siis toimintajarjestelman monistamisesta ja sen le-
vittamisesta, niin etta jokainen jasen hyodyntaa mallia samalla tavalla. Franchising menette-
lyn tunnuspiirteita ovat ulospain samanlaiset tuotteet ja ulkoinen esiintyminen. (Karhu 2002,
192-200.)

Sopimusvalmistus

Sopimusvalmistuksessa (contract manufacturing) yritys valmistuttaa ulkomaisella yrityksella
omia tuotteitaan, jotka se myohemmin markkinoi itse eteenpain. Sita pidetaan franchisingin
ja lisensoinnin valimuotona. Kansainvalistymismuotona sopimusvalmistus sopii erityisesti yri-

tyksille, joiden ulkomainen kumppani pystyy valmistamaan tuotteita alhaisemmilla kustannuk-
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silla. Talloin sopimusvalmistus antaa evaita yrityksen kilpailukyvyn parantamiseen. (Karhu
2002, 212-216.)

Yritysyhteistyo

Yritysyhteisty0 saattaa liittya miltei missa tahansa muodossa kaytavaan kansainvaliseen kaup-
paan. Eras selkeimmista yritysyhteistyon muodoista on edella mainittu sopimusvalmistus. Sy-
vemmat yritysten valiset liittoumat sisaltavat usein yritysyhteistyon ulottuvuuden operaatio-
muotona. Yhteistyossa on kyse yritysverkoston puitteissa tapahtuvasta liiketoiminnasta. Yh-
teistyoverkoston jasenille yhteistyo vaikuttaa strategisiin ja liiketoiminnallisiin valintoihin.
Seuraava askel tasta on verkostoituminen, jossa kysymys on pitkajanteisesta ja moniulottei-
sesta yhteistyosta. (Karhu 2002, 217-218.)

Vastakauppa

Vastakauppa sisaltaa seka vientia etta tuontia, ja mahdollisesti myos erinaisia rahoitusjarjes-
telyja. Yleisin vastakaupan toteutustapa on saada myydysta tuotteista vastikkeena joko tava-
roita tai rahasuorituksia. Vastikkeeksi saadut kauppatavarat voivat olla erityyppisia tai koko-
naan eri lajia. Suoritukset ovat usein myos eriaikaisia. Kaupassa on paasaantoisesti mukana
myos ylimaaraisia jasenia, jotka tekevat kaupasta helpommin hallittavan. Vastakaupan toteu-
tustapoja ovat vaihtokauppa (barter) seka sen alatyypit, kompensaatiokauppa, clearing, off-

set-vastakauppa ja velanvaihtosopimukset. (Karhu 2002, 229-235.)

Yhteisyritys

Yhteisyritys (joint venture) on vahintaan yhden toisessa maassa sijaitsevan yrityksen kanssa
perustettu yhteistoiminta- tai yhtiosopimukseen pohjaavaa organisaatio. Yhteisyrityksen koti-
paikka on ainakin yhden osapuolen kotimaan ulkopuolella ja sen toiminnalla on taloudellinen
tavoite. (Karhu 2002, 241-243.)

Ulkomainen yksikko

Ulkomaisen yksikon perustaminen on melko yleinen toimintamuoto. Usein kyseessa on ulko-
mainen tytaryhtio. Kyseessa saattaa olla myynti-, valmistus- tai ostoyksikko. Ulkomaisen yksi-
kon perustaminen saattaa vaatia suuriakin investointeja kohdemaassa. Yritykselle on usein
helpoin aloittaa erillisen myyntiyksikon luomisella kohdemaahan. Toisinaan ulkomainen yksik-
ko voidaan luoda niin sanotun halvemman tyovoiman maahan, vaikkei maa olisikaan yrityksen

potentiaalinen markkina-alue. (Seristo 2002, 97-99.)
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Portfolioinvestointi

Jos yrityksen omistusosuus ulkomaisesta yhtiosta on alle 10 % eika yritys tayta aktiivisen hal-
linnoinnin ehtoa, on kyse portfolioinvestoinnista. Tavoitteena voi olla paaoman sijoittaminen
voitonansaintamielessa tai tiedon hankkiminen kilpailijasta ja uudesta toimialasta vahemmis-
toosakkuuden kautta. Mahdollista on myos myohaisempi paatos lisasijoituksesta tai aktiivi-

semmasta osasta yrityksen johdossa. (Seristo 2002, 118-121.)

3.6  Verkostoituminen kansainvalistymisessa

Verkostoituminen tarkoittaa yritysten ja ihmisten lisaantyvaa yhteistyota monimutkaistuvissa
verkostoissa. Verkostoituminen voidaan kasittaa myos yritysstrategiana jossa yhteistyolla voi-
daan saavuttaa synergiaetuja. Nykyaikana yritykset ovat entista voimakkaammin verkostoitu-
neita. Verkostoitumisen lisaantyminen on sidoksissa, yritysten pyrkimykseen keskittya entista
enemman omaan ydinosaamiseensa. Toimintoja ulkoistettaessa, lisaantyvat toimittaja- ja

asiakasrajapinnat ja verkostot monimutkaistuvat. Tama asettaa uusia paineita ja tarpeita en-
tista toimivammille yritystenvalisille sovelluksille ja tiedonsiirtoratkaisuille. Toisaalta taas

tekniikan kehitys on mahdollistanut lisaantyvan verkostoitumisen. (Tieke 2010.)

Verkostonakokulma kansainvalistymisessa tarkoittaa prosessia, jossa kehitetaan litkesuhteita
ulkomaille joko laajentumalla uusiin verkostoihin, tunkeutumalla syvemmalle olemassa oleviin
verkostoihin tai yhdistamalla verkostoja toisiinsa. Verkostonakokulman etuja ovat sen nopeus
ja tehokkuus. Verkostoituminen on erityisen yleista tietointensiivisilla aloilla. (Vahvaselka
2009, 21.)

3.7 Innovaatiostrategia

Innovaatio on yrityksen markkinoille tuoma uusi tai olennaisesti parannettu tuote (tavara tai
palvelu), yrityksen kayttoon ottama uusi tai olennaisesti parannettu prosessi, yrityksen kayt-
toon ottama uusi markkinointimenetelma tai yrityksen kayttoon ottama uusi organisatorinen
menetelma liiketoimintakaytannoissa, tyoorganisaatiossa tai ulkoisissa suhteissa. Innovaation
on oltava uusi kyseisen yrityksen kannalta. Innovaation kehittaja voi olla kyseinen yritys tai

muut yritykset tai organisaatiot. (Stat 2010.)

Teknologia- ja innovaatiostrategia on kytkoksissa yrityksen tuotanto- ja markkinointistrategi-
aan. Sen tavoitteena on varmistaa tuotteiden ja teknologian seka palveluinnovaatioiden kehi-
tys. Yrityksen kannalta innovaatiostrategian paamaara on asiakashyodyn kautta saavutettu
kilpailuetu. (Vahvaselka 2009, 86-87.)
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3.8 Menestys ja menestysstrategiat

Yrityksen tahtotila, paamaarat ja keskeiset toimintaan liittyvat valinnat muodostavat sen
strategian. Myos keinot ja valineet joilla paamaara ja tahtotila saavutetaan, ovat erottama-
ton osa strategiaa. Strategisten valintojen tulisi pohjautua yrityksen perusarvoihin ja menes-

tystekijoiden koostua naista elementeista. (Hannus 2004, 70-79.)

Menestymista voidaan mitata esimerkiksi yrityksen kannattavuuden, tehokkuuden, kasvun,
kilpailukyvyn, markkinaosuuden ja henkiloston tai viennin maarassa. Taloudellinen menestys
voidaan jakaa absoluuttiseen ja suhteelliseen menestykseen. Voitto tai tappio kuvastaa abso-
luuttista menestysta, kun taas suhteellisessa menestyksessa voittoa tai tappiota verrataan jo-
honkin toimintaa rajoittavaan tekijaan kuten esimerkiksi sijoitetun paaoman osuuteen. Ta-
loudellinen kannattavuus on yrityksen toimintakyvyn elinehto ja sita usein pidetaankin tar-
keimpana menestykseen liitettavana arvona. Hieman erilaisia menestyksen mittareita ovat
yhteiskunnan kehittamiseen tai ympariston huomioonottamisen tavoitteiden ja vaatimusten
tayttaminen. (Timonen 2000, 21-22.)

3.8.1 Menestystekijat

set kattavat yrityksen vahvuudet ja heikkoudet kuten esimerkiksi innovaatiokyvyn tai organi-
soinnin. Ulkoiset menestystekijat liittyvat yrityksen mahdollisuuksiin ja uhkiin markkinoilla.
(Lanne & Ojanen 2009, 12-14.)

Menestystekijat voidaan jaotella hieman tarkemmin myos seuraavalla tavalla:

toon.

« Strukturaalisiin- tai prosessitekijoihin, jotka liittyvat yrityksen sisaisten rakenteiden ja toi-

mintaprosessien toimivuuteen.

» Teknologisiin tekijoihin, kuten esimerkiksi henkiloston hyva tekninen osaaminen tai tuot-

teen tekninen erinomaisuus.
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tason ja luottamuksen kumppaneiden valilla.
(Lanne & Ojanen 2009, 12-14.)

3.8.2 Kriittiset menestystekijat

Kriittisten menestystekijoiden maaritteleminen on liiketoiminnan onnistumisen edellytyksia.
Jotta yritys saavuttaa asettamansa tavoitteet, on sen onnistuttava kriittisten menestysteki-
joidensa kohdalla. Kriittisia menestystekijoita voidaan tarkastella Kaplanin ja Nortonin (1993,
1996) tuloskorttilahestymistavan mukaan taloudellisesta, asiakkaan, sisaisen toiminnan ja ih-

misten osaamisen seka sitoutumisen nakokulmasta. (Hannus 2004, 75-79.)

3.8.3 Menestys kansainvalistymisessa

Strategisilla valinnoilla yritys sopeuttaa toimintaansa toimintaympariston muutoksiin saavut-
taakseen kilpailukykya ja menestysta. Menestysta voidaan tarkastella myos usealta eri tarkas-
telutasolta, jolloin voidaan puhua taloudellisesta menestymisesta, toiminnallisesta menesty-
misesta tai yrityksen ulkoisesta tehokkuudesta. Menestystutkimus jakautuu menestymismah-
dollisuuksiin kohdistuviin tutkimuksiin, menestymisen realisoitumiseen liittyviin tutkimuksiin
ja toteutuneeseen menestyksellisyyteen kohdistuviin tutkimuksiin. Toteutunut menestyminen
on usein seurausta menestymismahdollisuuksista ja menestyksen realisoinnista. Menestykselli-
syytta voidaan lahestya joko siten, etta menestymista ja menestymismahdollisuuksia mallin-
netaan menestysta selittavien mallien avulla, tai tutkitaan erilaisia toimintatapoja, esimer-
kiksi strategista paatoksentekoa sen vaikutusta menestykseen. (Johansson & Vahvaselka
2010.)

”Success”- ja "performance”- kasitteet ovat synonyymeja menestykselle, ja menestyksella
yleisesti tarkoitetaan toiminnan suotuisaa lopputulosta, asetettujen paamaarien ja tavoittei-
den tayttymista tietylla aikavalilla (Vahvaselka 2006, 23).

Kansainvalistymisessa menestys voidaan maarittaa kaytetyn operaatiomuodon mukaan, jolloin
puhutaan vientimenestyksesta (”export performance”), kansainvalisen liiketoiminnan menes-
tyksesta (”international performance”) tai vaikkapa suorien investointien onnistumisesta,
menestyksesta. Edelleen, menestysta voidaan tarkastella ja mitata yrityksen sisaisten tekijoi-
den ja toimenpiteiden onnistumisena, erityisesti, missa maarin yritys onnistuu kovassa kilpai-
lutilanteessa, kilpailluilla markkinoilla ja suhteessa toimintaympariston muutoksiin. (Vah-
vaselka 2006, 23.)
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Vientimenestystutkimuksissa mittareina on ollut usein jako vieviin ja ei-vieviin yrityksiin,
viennin jatkuvuus ja viennin volyymi seka viennin kannattavuus. Viennin volyymin mittareina
ovat olleet viennin maara, vienti-intensiteetti ja viennin kasvu. Kannattavuutta on mitattu
kotimaan ja viennin toiminnan kannattavuutta vertailemalla ja markkinaosuudella. Kannatta-
vuuslukujen kaytto on usein tutkimuksissa korvattu yritysjohdon nakemyksen mittaamisella
omasta vientimenestyksestaan joko yleisesti tai verrattuna kotimaan toimintaan. (Larimo
2000, 5-7.)

Menestysta kansainvalistymisessa on tutkimuksissa selvitetty usein seka objektiivisilla etta
subjektiivisilla mittareilla. Objektiivisia mittareita ovat kvantitatiivisesti ilmaistavat, kuten
esimerkiksi kansainvalisen liikevaihdon kasvu, kansainvalisen liiketoiminnan osuus ja osuuden
kasvu, markkinaosuus ja markkinaosuuden kasvu paakohdemarkkinoilla, katetuoton kasvu tai
asiakkuuskatteen kasvu. Subjektiivisia mittareita ovat esimerkiksi yritysjohdon omat arviot
menestymisesta yleensa, menestymisesta suhteessa kotimaassa menestykseen samana ajan-
kohtana, menestymisesta paakohdemarkkinoilla ja suhteessa kilpailijoihin. (Larimo 2000; La-
rimo & Rumpunen 2004; Vahvaselka 2006; Larimo 2007.)

Kuinka yritykset ovat siina onnistuneet, menestyneet kansainvalistymisessaan ja onko olemas-

sa erityista kansainvalistymisen menestysmallia ja menestysta selittavia tekijoita?

Johanssonin ja Vahvaselan (2010) mukaan menestystutkimuksessa on pyritty selvittamaan yri-
tyksen menestyksen ja siihen vaikuttaneiden tekijoiden vaikutussuhteita. Menestysta selitta-
vien avaintekijoiden, menestystekijoiden, tunnistamiseksi ja analysoimiseksi, ja sen tulokse-
na niin sanotusti parhaan kaytannon loytaminen edellyttaa mahdollisimman yhtenaisen ja ob-
jektiivisen tutkimusmenettelyn kehittamista siten, etta pystytaan rakentamaan sellainen
toimintamalli, josta ilmenevat riippuvan ja riippumattomien muuttujien jako yksiselitteisina
seka niiden kausaalisuhteet ja analyysin suorittamisjarjestys. Naista kaytetaan myos nimitys-
ta menestysmalli (”performance model”). Malleja on kehitetty runsaasti (katso Vahvaselka
2006, 150-151 seuraavat mallit: Cooper & Kleinschmidt 1985; Madsen 1989; Aaby & Slater
1989; Gemunden 1991; Leonidou, Katsikeas & Samiee 2002).

Johanssonin ja Vahvaselan (2010) mukaan menestystekijat voidaan jakaa sisaisiin yrityskoh-
tilannekohtaisia. Yleiset tekijat ovat menestykselle valttamattomia ja ne lisaavat menesty-
misen mahdollisuuksia. Niita voivat olla yrityskohtaiset, yritystekijat, sisaisen toimintaympa-
riston tekijat kuten yrityksen koko, resurssit, markkinaorientoituneisuus, kansainvalistymisen
nopeus, vientikokemus, tyontekijoiden koulutus ja motivaatio seka yritysjohdon ominaisuu-
det, esimerkiksi kansainvalinen orientaatio, kansainvalinen sitoutuminen, koulutus, kokemus,

kielitaito. Tilannekohtaisia ovat esimerkiksi toimialan elinkaaren vaihe ja kypsyys tai tuot-
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teen elinkaaren vaihe. Ulkoinen toimintaymparisto koostuu kotimarkkinatekijoista ja kohde-
markkinatekijoista, esimerkiksi kysynta- ja markkinaolosuhteista, kilpailutilanteesta, toimi-

lasta ja sen kilpailusta ja tutkimus-, kehitys- ja innovaatioasteesta.

Menestysmalleissa yrityksen sisainen (yritystekijat ja yrityksen johdon ominaisuudet) ja ul-
koinen toimintaymparisto (koti- ja kohdemarkkinatekijat) vaikuttavat strategisiin paatoksiin
eri strategiatasoilla, ja niiden kautta kilpailuetuihin, jotka antavat menestysta. Menestysta
kansainvalistymisessa voidaan selvittaa objektiivisilla tai subjektiivisilla mittareilla. (Johans-
son & Vahvaselka 2010.)

Tutkimusten mukaan yrityksen sisaiset tekijat, erityisesti johdon ominaisuudet ja sitoutumi-
nen kansainvalistymiseen vaikuttavat voimakkaasti menestykseen seka suoraan etta strate-
giapaatosten ja kilpailuetujen kautta. Yritysjohdon kansainvalinen orientaatio, johdon sitou-
tuminen kansainvalisen liiketoiminnan kehittamiseen ja markkinoiden laajentamiseen globaa-
listi vaikuttavat menestykseen. Yrityksen koko vaikuttaa menestykseen, vaikkakin myos pie-
net kansainvalistyjat voivat menestya nailla mittareilla mitattuna. Nopeasti kansainvalisty-
neet ja innovoivat yritykset menestyvat myos paremmin (ks. Bamberger 1994; Havnes &
Haahti 2006; Vahvaselka 2006; Larimo 2007).

Ulkoinen toimintaymparisto, erityisesti kohdemarkkinoiden kysynnan kasvu seka toimialan
t&k&i -intensiteetti seka kilpailu vaikuttavat menestykseen. Yhtymastrategiatasoilla strategi-
sista paatoksista erikoistuminen tuo menestysta. Liiketoimintastrategiatasolla pysyvaa kilpai-
luetua ja sita kautta menestysta tuovat tuote- ja markkinointipohjainen differointi. Positi-
ointi ja innovointi seka brandays ja myyntitoimenpiteet tuovat menestysta. Vahva tuotetar-
jooma on menestystekija. Funktionaalisella paatostasolla markkinointitoimenpiteiden, kuten
tuotteen, laadun, hinnoittelun ja viestinnan korkea sopeutusaste kohdemarkkinoihin seka
asiakasyhteyksien yllapito ja after sales- toimintojen hyva hoito tuovat menestysta. Hyvaa
laatua pidetaan tutkimusten mukaan aina perusedellytyksena menestykselle. (Bamberger
1994; Havnes & Haahti 2006; Vahvaselka 2006; Larimo 2007.)

3.9 Yhteenveto ja viitekehys tutkimusta varten

Taman tutkimuksellisen kehittamishankkeen tarkoituksena on perehtya pk-yritysten kansain-
valistymisen menestystekijoihin ja selvittaa Tasavallan presidentin kansainvalistymispalkinnon
saajayritysten kriittisia menestystekijoita. Tutkimuksen paaongelmana oli selvittaa, onko loy-

dettavissa erityisia, viennissa ja kansainvalistymisessa menestysta selittavia tekijoita?

Teoreettisen viitekehyksen tarkoituksena oli loytaa selitys kohdeilmion kasitteille ja selittaa

kasitteiden valisia yhteyksia. Siina maariteltiin kohdeilmion peruskasitteet seka tarkasteltiin
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kansainvalistymista, kansainvalistymisen syita ja edellytyksia, kansainvalistymisstrategioita

seka menestysta ja menestystekijoita.

Menestystekijat, joista tutkimus toteutetaan muodostuvat strategisista, organisatorisista,
strukturaalisista tai prosessitekijoista, seka teknologia-, markkina- ja verkostotekijoista. Eri-

tyishuomiota saavat palveluyritysten kansainvalistymista yhdistavat seikat.

4 Tutkimuksen suorittaminen ja tulokset

Tassa paaluvussa esitellaan tutkimuksen metodologisia valintoja, kuten tutkimusnakokulmaa
ja -menetelmia seka selvitetaan tutkimuksen toteutusta. Luvussa lopussa kerrotaan tutkimuk-

sen tulokset ja pohditaan tutkimuksen ja tulosten luotettavuutta.

4.1  Metodologiset valinnat

4.1.1 Case-tutkimus tutkimusnakokulmana

Tutkimus on laadullinen eli kvalitatiivinen ja tutkimusnakokulmana kaytetaan Case-studya,
joka on yksi tapaustutkimuksen muoto. Tapaustutkimukselle on ominaista hankkia yksittaises-
ta tapauksesta tai pienesta joukosta tapauksia intensiivista tietoa. Tiedonkeruu- ja analysoin-
titapoja voi olla useita. Hankitusta aineistosta rakennetaan vastaus tutkimusongelmaan. Ta-
paustutkimuksen etuna on sen kokonaisvaltaisuus ja siina pyritaan lahinna teorioiden yleista-
miseen ja laajentamiseen. Se vastaa useimmiten kysymyksiin miksi ja kuinka? (Aaltola & Valli
2001, 158-169.)

Tapaustutkimusprosessin etenemista on havainnollistettu kuvassa 3. Tutkimus etenee kehit-
tamistehtavan tai -ongelman maarittelylla. Prosessin seuraava vaihe on ilmioon perehtymi-

nen, jonka jalkeen siirrytaan aineiston keruuseen ja analysointiin. Tasta edetaan joko kehi-
tysehdotusten tekemiseen tai palataan takaisin ilmion tutkailuun ja kehittamistehtavan tas-

mennykseen. (Ojasalo ym. 2009, 54.)
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Alustava ke- Ilmioon perehtymine
Empiirisen aineis- Kehittamis-

ton keruu ja ana- ehdotukset

hittamis- kaytannossa ja teorias

tehtivi tai - sa. Kehittamistehtavan
ongelma tasmennys. lysointi eri mene- tai -mallit

telmilla

Kuva 3: Tapaustutkimuksen vaiheet

Tahan tutkimukseen on valittu menetelmaksi Case-study kokonaisvaltaisen tiedon saamiseksi.
Keskeista on kuinka juuri tutkimuksen otosyritykset ovat menestyneet kansainvalistymises-
saan? Jokainen otosyritys muodostaa oman tutkittavan tapauksensa. Tapauksia on tassa tyossa
useampia, mika helpottaa tulosten yleistettavyytta. Tulosten yleistettavyys onkin tapaustut-

kimuksen yleisin ongelma.

4.1.2 Laadullinen tutkimus

Tutkimusote on laadullinen eli kvalitatiivinen. Laadullisessa tutkimuksessa pyrkimyksena on
oikean elaman kuvaaminen. Laadullinen tutkimus keskittyy aiheisiin, joita on vaikeaa tai
mahdotonta mitata maarallisilla mittareilla. Tavoitteena on hankkia tietoa ja tutkia kohdetta
mahdollisimman kokonaisvaltaisesti. Laadulliselle tutkimukselle on ominaista kohdejoukon va-
linta tarkoituksenmukaisesti, ihmisen suosiminen tiedonkeruussa ja laadullisten toimintatapo-
jen kaytto aineiston hankinnassa. Tutkimussuunnitelma saattaa muuttua ja muotoutua tutki-
muksen edetessa olosuhteiden mukaisesti. Jokaista tapausta myos pidetaan ainutlaatuisena ja

materiaalia tulee kasitella sen mukaisesti. (Hirsjarvi ym. 2005, 151-155.)

4.1.3 Kirjallinen aineistoanalyysi tutkimusmenetelmana

Tutkimus on kvalitatiivinen aineistoanalyysi. Sen perusteena on tehda paatelmia kirjallisesta
aineistosta. Tavoitteena on analysoida dokumentteja jarjestelmallisesti ja luoda kuvaus tut-
kittavasta kohteesta. Aineistoanalyysin etu on sen asiayhteytta korostava nakokulma. Aineis-
toanalyysin keskeisia paavaiheita ovat laadullisen tutkimuksen perusteiden mukaisesti aineis-

ton keraaminen ja valmistelu, aineiston pelkistaminen, aineistossa toistuvien rakenteiden
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tunnistaminen, tulkinta ja ulottuvuuksien luominen seka aineiston kriittinen tarkastelu. (Oja-
salo ym. 2009, 121- 123.)

Aineistoanalyysissa tiedonlahteena ovat erilaiset dokumentit, jotka sisaltavat kayttokelpoista
tietoa tutkimuksen kohteesta. Tietoa kerataan monipuolisesti eri kirjallisista ja sahkoisista
lahteista. Osa tiedoista on yrityksen itsensa jakamaa, osa muista lahteista hankittua. Esi-
merkkeja tallaisista lahteista ovat erilaiset artikkelit, yrityksen vuosikertomukset, tiedotteet,
www-sivut, tilastot ja selvitykset. Aineistoanalyysi yhdistetaan usein muihin tiedonkeruume-
netelmiin. Keratty aineisto analysoidaan ja tutkimusongelman kannalta olennaisesta tiedosta
nostetaan esille paakohdat. Aineistoanalyysissa erityisen tarkeaa on lahdekritiikin osuus. Ai-
neistoa keratessa ja analysoitaessa on aina huomioitava kuka dokumentin on luonut ja mihin
tarkoitukseen. (Ojasalo ym. 2009, 121-123.)

4.2  Tutkimuksen toteutus

Tutkimus toteutetaan analysoimalla case-yritysten kansainvalistymisesta kerattya materiaalia.
Materiaali pelkistetaan ja analysoidaan yhtenaisten rakenteiden loytamiseksi. Aineistosta ke-
rataan yritysten kansainvalistymisprosessin menestykselle ominaisia piirteita. Jokaisen yrityk-
sen kansainvalistymiseen myotavaikuttaneet tekijat ja niiden painotukset kerataan yhteen ja
taulukoidaan. Kun kaikki yritykset on kayty lapi, taulukot yhdistetaan ja tulokset jaotellaan
menestystekijoiden mukaisiin kategorioihin. Yhdistavia ja usein toistuvia tekijoita analysoiden

saadaan esille tutkimuksen tulokset.

4.2.1 Case-yritysten valinta

Tahan tutkimukseen valitut case-yritykset ovat Tasavallan presidentin kansainvalistymispal-
kinnon viimeisen kolmen vuoden voittajia. Nama yritykset ovat hyvia esimerkkeja kansainva-
listymisen menestyksekkaasta toteuttamisesta. Yrityksia ja yhteisoja on yhteensa yhdeksan ja
ne ovat Etteplan Oy, Proventia Emission Control Oy, Mobile Monday tapahtumakonsepti, Avant
Tecno Oy, Napa-yhtiot, Sunit Oy, Tekla Oyj, Reachlaw Oy ja verkkoyhteiso Muxlim lifestyle
Oy.

4.2.2 Tutkittavat asiat

Tyossa tutkitaan case-yritysten kansainvalistymisen toteuttamista ja siihen vaikuttaneita va-
lintoja. Tutkimuksen alaisena ovat siis kansainvalistymisstrategioiden keskeiset osat. Tutki-
muksessa pyritaan tunnistamaan aineistosta yhteisia rakenteita ja niiden painotuksia. Naita
rakenteita kartoitetaan luvussa 3.8.1 esitellyn menestystekijoiden jaottelun mukaisesti. Yh-

tenaisyyksia haetaan strategisista, organisatorisista, strukturaalisista tai prosessitekijoista,
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seka teknologia-, markkina- ja verkostotekijoista. Erityishuomiota saavat palveluyritysten

kansainvalistymista yhdistavat seikat.

4.2.3 Tutkimusaikataulu

Aineiston keraaminen valmistelu ajoittuivat paaasiassa vuoden 2009 loppuun ja vuoden 2010

alkuun. Aineiston pelkistaminen ja analyysi ajoittuivat huhtikuuhun 2010.

4.2.4 Aineiston analysointi ja tulkinta

Aineistoanalyysiin sopivia analysointitapoja on useita. Laadullisen tutkimuksen yleinen malli
(Kuva 4) patee myos aineistoanalyysin kohdalla. Tiedon kasittely alkaa aineiston keraamisesta
ja valmistelusta. Seuraavassa vaiheessa keratty aineisto pelkistetaan, jonka jalkeen siita voi-
daan tunnistaa toistuvia rakenteita tai tulkita ja luoda siita uusia ulottuvuuksia. Naihin vaihei-
siin liittyy olennaisesti aineiston kriittinen tarkastelu, jonka seurauksena voidaan tarvittaessa

palata aikaisempiin vaiheisiin. (Ojasalo ym. 2009, 122-123.)

Tulkinta, ulottu-
»  vuuksien luomi- [€
nen
7'y
v v
Aineiston ke- Aineiston pelkis- Aineistossa tois- v
e . . . . Kriittinen
raaminen ja taminen tuvien rakentei-
. il <« . . [*® tarkastelu
valmistelu den tunnistami-
nen y
2 2 r

Kuva 4: Laadullisen tutkimuksen yleinen malli (Ojasalo ym. 2009, 122-123.)

Tutkimukseen kerattiin suuri maara aineistoa. Aineisto koostui yrityksien omista raporteista,
vuosikertomuksista, julkaisuista ja Internet-sivujen tiedoista. Yritysten itse julkaiseman tie-
don vastapainoksi haettiin tietoa erilaisista artikkeleista ja muista julkaisuista, joiden julkai-
sija ei liittynyt yrityksiin. Huomattava maara aineistoa koottiin myos Finpron kautta. Tutki-

muksen aineisto pelkistettiin tiivistamalla. Siita tunnistettiin ja poimittiin case-yritysten kan-
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sainvalistymiselle ominaisia piirteita. Yritysten kansainvalistymisen toteutuksen piirteista tut-

kittiin yhteisia nimittajia, seka niiden painotuksia.

Aineiston valmistelun pohjalta paadyttiin kayttamaan seuraavanlaista jaottelua menestysteki-
joiden arvioimisessa: Yhtenaisyyksia haetaan strategisista, organisatorisista, strukturaalisista

tai prosessitekijoista, seka teknologia-, markkina- ja verkostotekijoista.

nousseet asiat ja niiden painoarvo liitettiin yhteen muiden yritysten kartoitusten kanssa. Ko-
konaiskartoituksesta etsittiin yrityksille yhteisia tekijoita, joista muodostuivat tutkimuksen

tulokset.

4.3  Tulokset

Tyon tavoitteena on kartoittaa yhteisia tekijoita menestyksekkaiden kotimaisten pk-yritysten
kansainvalistymisesta. Yhteisia tekijoita tutkitaan yritysten vientistrategisista valinnoista.
Tyon tuloksena on kattava tietopaketti pk-yritysten kansainvalistymisesta seka tutkimuksen

tuloksena case-yrityksille yhteisten menestysstrategioiden loytaminen.

Tulokset esitetaan seuraavassa yrityksittain seka sanallisesti etta havainnollistaen taulukon
muodossa. Yritykset ovat: Etteplan Oy, Proventia Emission Control Oy, Mobile Monday tapah-
tumakonsepti, Avant Tecno Oy, Napa-yhtiot, Sunit Oy, Tekla Oyj, Reachlaw Oy ja verkkoyh-
teiso Muxlim lifestyle Oy.

Kansainvalistymiseen vaikuttavien tekijoiden painoarvot on taulukoissa 7-16 jaoteltu merkit-

ta kuvataan luvulla 1, oleellisia tekijoita luvulla 2 ja lievasti vaikuttaneita tekijoita luvulla 3.

4.3.1 Etteplan Oy:n menestystekijat

Etteplan Oy:ssa merkittavia menestystekijoita olivat asiakaslahtoinen toiminta, henkiloston
hyva tekninen osaaminen, erityisesti yrityksen panostukset koulutukseen ja teknologiaan seka
tuotteen teknologinen erinomaisuus. Oleellisia tekijoita olivat standardoidut toimintaprosessit
ja merkittavat kumppanuussopimukset. Lievasti vaikuttanut tekija olivat toimistoverkon res-
ursseja yhdistelemalla luotu jousto toiminnassa. Taulukossa 7 havainnollistetaan tutkimuksen

tuloksia Etteplan Oy:n osalta.



Etteplan Oy: menestystekijat

yritys 1

Strategiset tekijat

 Resurssien kohdistus

« Henkiloston osaaminen

« Selkeat tavoitteet

» Johdon voimakas kv-tahtotila

«Asiakaslahtoisyys

Organisatoriset tekijat
o Yrityskulttuuri

» Toimintaymparisto

Strukturaaliset- tai prosessitekijat

Teknologiset tekijat
« Henkiloston hyva tekninen osaaminen

«Tuotteen tekninen erinomaisuus

Markkinatekijat
« Muutokset markkinoilla

« Muutokset kilpailutilanteessa

Verkostotekijat

«Kumppanuus

Taulukko 7: Case-yritys 1 Etteplan Oy:n menestystekijat

4.3.2 Proventian Emission Control Oy:n menestystekijat

Proventiassa merkittavia menestystekijoita olivat sitoutunut ja osaava henkilokunta.
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Oleellisia tekijoita olivat vahvat kumppanit ja verkostot. Taulukossa 8 havainnollistetaan

tutkimuksen tuloksia Proventia Emission Control Oy:n osalta.
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Proventian menestystekijat yritys 2

Strategiset tekijat
 Resurssien kohdistus
» Henkiloston osaaminen 1
« Selkeat tavoitteet

» Johdon voimakas kv-tahtotila

«Asiakaslahtoisyys

Organisatoriset tekijat
o Yrityskulttuuri

» Toimintaymparisto

Strukturaaliset- tai prosessitekijat

Teknologiset tekijat
« Henkiloston hyva tekninen osaaminen

«Tuotteen tekninen erinomaisuus

Markkinatekijat
« Muutokset markkinoilla

» Muutokset kilpailutilanteessa

Verkostotekijat

«Kumppanuus 2

Taulukko 8: Case-yritys 2 Proventian menestystekijat
4.3.3 Mobilen Monday-tapahtumakonseptin menestystekijat
Mobile Mondayssa merkittavia menestystekijoita olivat verkostoituminen ja avoin yrityskult-

tuuri. Oleelliseksi tekijaksi nousi toimintaympariston osalta suomalainen toimintaymparisto.

Taulukossa 9 havainnollistetaan tutkimustuloksia Mobile Monday-tapahtumakonseptin osalta.
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Mobile Mondayn menestystekijat yritys 3

Strategiset tekijat

 Resurssien kohdistus

» Henkiloston osaaminen

« Selkeat tavoitteet

» Johdon voimakas kv-tahtotila

«Asiakaslahtoisyys

Organisatoriset tekijat
o Yrityskulttuuri 1

» Toimintaymparisto 2

Strukturaaliset- tai prosessitekijat

Teknologiset tekijat
« Henkiloston hyva tekninen osaaminen

«Tuotteen tekninen erinomaisuus

Markkinatekijat
« Muutokset markkinoilla

» Muutokset kilpailutilanteessa

Verkostotekijat

«Kumppanuus 1

Taulukko 9: Case-yritys 3 Mobile Mondayn menestystekijat

4.3.4 Avant Tecno Oy:n menestystekijat

Avant Tecnon merkittavia menestystekijoita olivat asiakaslahtoisyys ja tuotteen teknisiin
ominaisuuksiin liittyvat seikat. Yrityksen tuotteet on suunniteltu kayttajien tarpeita ja vaa-
timuksia kuunnellen ja ennakoiden. Tuotekehitys, laaja mallivalikoima ja sen modulaarisuus
olivat olennaisia tekijoita kansainvalistymisen onnistumisessa. Oleellinen tekija oli tehok-
kaan tuotannon yhdistaminen markkinointiin. Taulukossa 10 havainnollistetaan tutkimuksen

tuloksia Avant Tecno Oy:n osalta.



Avant Tecnon menestystekijat

yritys 4

Strategiset tekijat

« Resurssien kohdistus

« Henkiloston osaaminen

« Selkeat tavoitteet

» Johdon voimakas kv-tahtotila

«Asiakaslahtoisyys

Organisatoriset tekijat
o Yrityskulttuuri

» Toimintaymparisto

Strukturaaliset- tai prosessitekijat

Teknologiset tekijat
« Henkiloston hyva tekninen osaaminen

«Tuotteen tekninen erinomaisuus

Markkinatekijat
« Muutokset markkinoilla

» Muutokset kilpailutilanteessa

Verkostotekijat

«Kumppanuus

Taulukko 10: Case-yritys 4 Avant Tecnon menestystekijat

4.3.5 Napa-yhtioiden menestystekijat

Napa Oy:n merkittavia menestystekijoita olivat henkiloston erikoisalan osaaminen seka
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laadukkaat ja ajankohtaiset tuotteet. Oleellisia tekijoita olivat vahva alan ja toimintaym-

pariston tuntemus. Lievasti vaikuttaneita tekijoita lotyi niin markkina- ja kilpailutilanteen

saralta kuin verkostotekijoista. Taulukossa 11 havainnollistetaan tutkimuksen tuloksia Napa-

yhtioiden osalta.



Napa-yhtididen menestystekijat

yritys 5

Strategiset tekijat

 Resurssien kohdistus

» Henkiloston osaaminen

« Selkeat tavoitteet

» Johdon voimakas kv-tahtotila

«Asiakaslahtoisyys

Organisatoriset tekijat
o Yrityskulttuuri

» Toimintaymparisto

Strukturaaliset- tai prosessitekijat

Teknologiset tekijat
« Henkiloston hyva tekninen osaaminen

«Tuotteen tekninen erinomaisuus

Markkinatekijat
« Muutokset markkinoilla

» Muutokset kilpailutilanteessa

Verkostotekijat

«Kumppanuus

Taulukko 11: Case-yritys 5 Napa-yhtioiden menestystekijat

4.3.6 Sunit Oy:n menestystekijat

Sunit Oy:n merkittavia menestystekijoita olivat asiakaslahtoinen tuotekehitys seka
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henkiloston kehittyneimman tietotekniikan hallinta. Oleellisia tekijoita olivat henkiloston

vahva kokemus seka verkostoitumisen onnistuminen. Taulukossa 12 havainnollistetaan

tutkimuksen tuloksia Sunit Oy:n osalta.
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Sunit Oy:n menestystekijat yritys 6

Strategiset tekijat

« Resurssien kohdistus
» Henkiloston osaaminen 2
« Selkedt tavoitteet

« Johdon voimakas kv-tahtotila

«Asiakaslahtoisyys 1

Organisatoriset tekijat
« Yrityskulttuuri

» Toimintaymparisto

Strukturaaliset- tai prosessitekijat

Teknologiset tekijat
« Henkiloston hyva tekninen osaami-

nen 1

«Tuotteen tekninen erinomaisuus

Markkinatekijat
« Muutokset markkinoilla

» Muutokset kilpailutilanteessa

Verkostotekijat

«Kumppanuus 2

Taulukko 12: Case-yritys 6 Sunit Oy:n menestystekijat

4.3.7 Tekla Oyj:n menestystekijat

Tekla Oyj:n merkittavia menestystekijoita olivat asiakaslahtoisyys seka verkostoituminen hy-
vien yhteistyokumppanien ja kattavan myyntiverkoston avulla. Oleellinen tekija oli koti-
maisen henkiloston osaaminen. Lievasti vaikuttaneita tekijoita olivat markkinatilanteen ja
toimintaympariston osaaminen ja ymmarrys. Taulukossa 13 havainnollistetaan tutkimuksen

tuloksia Tekla Oyj:n osalta.



Tekla Oyj:n menestystekijat

yritys 7

Strategiset tekijat

 Resurssien kohdistus

» Henkiloston osaaminen

« Selkeat tavoitteet

« Johdon voimakas kv-tahtotila

«Asiakaslahtoisyys

Organisatoriset tekijat
o Yrityskulttuuri

» Toimintaymparisto

Strukturaaliset- tai prosessitekijat

Teknologiset tekijat
« Henkiloston hyva tekninen osaaminen

«Tuotteen tekninen erinomaisuus

Markkinatekijat
« Muutokset markkinoilla

» Muutokset kilpailutilanteessa

Verkostotekijat

«Kumppanuus

Taulukko 13: Case-yritys 7 Teklan Oyj:n menestystekijat

4.3.8 Reachlaw Oy:n menestystekijat

Reachlaw Oy:n merkittavia menestystekijoita olivat liikeidean selkeat tavoitteet seka
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toimivat kansainvaliset verkostot. Oleellisia tekijoita olivat konseptoidut, kattavat palvelut

seka markkinatilanteen olennainen muutos. Lievasti vaikuttaneita tekijoita olivat suomalainen

toiminta-ymparisto ja sen hyva maine. Taulukossa 14 havainnollistetaan tutkimuksen tuloksia

Tekla Oyj:n osalta.



Reachlaw:n menestystekijat yritys 8

Strategiset tekijat
 Resurssien kohdistus

» Henkiloston osaaminen
« Selkeat tavoitteet 1
« Johdon voimakas kv-tahtotila

«Asiakaslahtoisyys

Organisatoriset tekijat
o Yrityskulttuuri

» Toimintaymparisto 3

Strukturaaliset- tai prosessitekijat

Teknologiset tekijat
« Henkiloston hyva tekninen osaaminen

«Tuotteen tekninen erinomaisuus 2

Markkinatekijat

» Muutokset markkinoilla 2
» Muutokset kilpailutilanteessa 1
Verkostotekijat

«Kumppanuus 1

Taulukko 14: Case-yritys 8 Reachlaw Oy:n menestystekijat

4.3.9 Muxlimin Oy:n menestystekijat

Muxlimin merkittavia menestystekijoita olivat kehittyneimman teknologian kaytto seka
selkeiden tavoitteiden asettaminen. Oleellisia tekijoita olivat johdon voimakas kansain-
valistymismotivaatio seka toimintaymparistotekijat. Taulukossa 15 havainnollistetaan

tutkimuksen tuloksia Muxlim Oy:n osalta.
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Muxlim Oy:n menestystekijat yritys 9

Strategiset tekijat
 Resurssien kohdistus

» Henkiloston osaaminen
« Selkeat tavoitteet 1
» Johdon voimakas kv-tahtotila 2

«Asiakaslahtoisyys

Organisatoriset tekijat
o Yrityskulttuuri

» Toimintaymparisto 2

Strukturaaliset- tai prosessitekijat

Teknologiset tekijat
« Henkiloston hyva tekninen osaaminen

«Tuotteen tekninen erinomaisuus 1

Markkinatekijat
« Muutokset markkinoilla

» Muutokset kilpailutilanteessa

Verkostotekijat

«Kumppanuus

Taulukko 15: Case-yritys 9 Muxlim Oy:n menestystekijat

5  Yhteenveto tutkimuksesta

Tassa kappaleessa kaydaan lapi yhteenveto tutkimuksesta, sen toteutuksesta ja tuloksista.
Tulosten pohjalta tehdaan tarvittavat johtopaatokset ja toimenpide-ehdotukset. Luvun lopus-
sa arvioidaan viela tyon luotettavuutta, vaikuttavuutta ja kaytettavyytta seka mahdollisia

jatkotutkimustarpeita.

5.1  Yhteenveto tutkimuksen toteuttamisesta

Taman tutkimuksellisen kehittamishankkeen tarkoituksena oli perehtya pk-yritysten kansain-
valistymisen menestystekijoihin ja selvittaa Tasavallan presidentin kansainvalistymispalkinnon
saajayritysten kriittisia menestystekijoita. Tutkimuksen paaongelmana oli selvittaa, onko loy-

dettavissa erityisia, viennissa ja kansainvalistymisessa menestysta selittavia tekijoita?

Tutkimuksen tavoitteena oli selvittaa aikaisemmista tutkimuksista ja alan kirjallisuudesta pk-
yritysten kansainvalistymista ja menestystekijoita seka rakentaa kohdeilmiosta teoreettinen
viitekehys. Raportin luvussa kaksi esiteltiin Tasavallan presidentin kansainvalistymispalkinto.

Luku sisalsi tiedot palkinnon myontamisperusteista ja saannoista. Siina esiteltiin myos palkin-
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non voittajayrityksia ja paneuduttiin lahemmin viimeisen kolmen vuoden voittajiin, jotka
muodostivat tutkimuksen otosjoukon. Raportin luvussa kolme rakennettiin teoreettinen tieto-
perusta. Teoreettisen viitekehyksen tarkoituksena oli loytaa selitys kohdeilmion kasitteille ja
selittaa kasitteiden valisia yhteyksia. Siina maariteltiin kohdeilmion peruskasitteet seka tar-
kasteltiin kansainvalistymista, kansainvalistymisen syita ja edellytyksia, kansainvalistymisstra-

tegioita seka menestysta ja menestystekijoita.

Tutkimuksen toisena tavoitteena oli tutkia pk-yritysten kansainvalistymisen menestystekijoita
empiirisella tutkimuksella kayttaen case-tutkimusmenetelmaa ja aineistoanalyysia. Tavoit-

teena oli selvittaa vientia harjoittavien tai kansainvalistyneiden pk-yritysten menestystekijoi-
ta. Lopputavoitteena oli saada uutta tietoa siita, mitka ovat sellaisia menestystekijoita, joihin

koulutuksella ja konsultoinnilla voitaisiin vaikuttaa.

Luvussa nelja esiteltiin tutkimuksen metodologiset valinnat, kuten tutkimusnakokulma ja me-
netelmat seka selvitettiin tutkimuksen toteutusta. Luvussa lopussa kerrottiin tutkimuksen tu-
lokset ja pohdittiin tutkimuksen ja tulosten luotettavuutta. Tutkimusosio toteutettiin kvalita-
tiivisena case-tutkimuksena ja aineistonkeruumenetelmana oli kirjallinen aineistoanalyysi.
Tutkimuksen kohdeyrityksena oli Tasavallan presidentin kansainvalistymispalkinnon kolmen
viime vuoden aikana voittaneiden yritysten joukko. Tama joukko muodostui yhdeksasta yrityk-
sesta, joita olivat Etteplan Oy, Proventia Emission Control Oy, Mobile Monday tapahtumakon-
septi, Avant Tecno Oy, Napa-yhtiot, Sunit Oy, Tekla Oyj, Reachlaw Oy ja verkkoyhteiso Mux-
lim lifestyle Oy.

Opinnaytetyo tutkimuksellisena hankkeena toteutettiin siten, etta tutkimusongelmaan saatiin
ratkaisu ja tutkimuksen tavoitteet tayttyivat. Yhteenveto tutkimuksen tuloksista esitetaan

seuraavassa.

5.2  Yhteenveto tuloksista

Case-yritysten kansainvalistymisen menestykseen vaikuttavia tekijoita jaoteltiin strategisiin,

Eniten yhdistavia tekijoita oli yritysten strategisissa ja teknologisissa menestystekijoissa.

Tutkimuksen tuloksia on esitetty seuraavassa taulukossa (taulukko 16). Yritykset on numeroitu
niin etta, ensimmainen yritys on Etteplan Oy, toinen Proventia Emission control, kolmas Mobi-
le Monday, neljas Avant Tecno Oy, viides Napa-yhtiot, kuudes Sunit Oy, seitsemas Tekla Oyj,
kahdeksas Reachlaw Oy ja yhdeksas Muxlim Oy.
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Kansainvalistymiseen vaikuttavien tekijoiden painoarvot on taulukossa 16 jaoteltu merkitta-

kuvataan luvulla 1, oleellisia tekijoita luvulla 2 ja lievasti vaikuttaneita tekijoita luvulla 3.

Menestystekijat yrityksittain 1 2 3 4 5 6 7 8 9

Strategiset tekijat

 Resurssien kohdistaminen 3

» Henkiloston osaaminen 1 1 2 2

« Selkeat tavoitteet 1 1
» Johdon voimakas kv-tahtotila 2
«Asiakaslahtoisyys 1 1 1 1

Organisatoriset tekijat

o Yrityskulttuuri 1 2
« Toimintaymparisto 2 2 3 2
Strukturaaliset- tai prosessitekijat 2 2

Teknologiset tekijat
« Henkiloston hyva tekninen osaaminen | 1 1 1

«Tuotteen tekninen erinomaisuus 1 1 1 2 1

Markkinatekijat

» Muutokset markkinoilla 3 3 2
» Muutokset kilpailutilanteessa 3 1
Verkostotekijat

«Kumppanuus 2 2 1 3 2 1 1

Taulukko 16: Yhteenveto case-yritysten menestystekijoista

Strategiset menestystekijat

Yrityksen strategisia menestystekijoita tutkimuksen mukaan ovat henkiloston osaaminen, re-
surssien tehokas kohdentaminen, selkeat tavoitteet, johdon voimakas kansainvalistymisen
tahtotila seka asiakaslahtoinen toimintatapa. Naista suurimmat painotukset saivat henkiloston
osaaminen ja asiakaslahtoinen toimintatapa. Molemmat tekijat painottuivat neljan yrityksen
kohdalla.

Henkiloston osaaminen koettiin yritysten vahvuudeksi ja menestyksen pohjaksi. Case-yritys 2
kuvasi asiaa seuraavasti:

Kansainvalistymisen edellytyksia ovat olleet sitoutunut ja osaava henkilokunta,
seka vahva paaomasijoittaja.

Case-yritys 3 kuvasi asiakaslahtoista toimintatapaansa nain:
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Kuormaimia ja niiden tyolaitteita on kehitetty nimenomaan kayttajien tarpeita
ja vaatimuksia kuunnellen ja ennakoiden. Se on taannut menestyksemme.

resurssien kohdistaminen, selkeiden tavoitteiden osuus ja yrityksen johdon voimakas kv-
tahtotila.

Organisatoriset tekijat

Organisatoriset tekijat tarkoittavat yrityskulttuuriin ja toimintaymparistoon liittyvia seikkoja.

Tasta kategoriasta keskeisia aiheita olivat toiminnan avoimuus (2/9 yritysta) ja suomalainen
toimintaymparisto ja sen hyva ja neutraali maine (4/9 yritysta). Analyysi nostaa aineistosta

seuraavia ilmaisuja:

Suomen hyva maine antaa uskottavuutta ja erityisosaamisemme ymparistoasi-
oissa auttaa kansainvalisille markkinoille pyrkijoita. (Case yritys 8)

Yritys ei olisi voinut syntya muualla kuin Suomessa, jossa on vahvaa teknolo-
giaosaamista ja jolla on neutraali maine kaikkialla maailmassa. (Case yritys 9)

Strukturaaliset- tai prosessitekijat

Strukturaalisien tai prosessitekijoiden osuus nousi esille vain muutaman case-yrityksen koh-
dalla, eika niilla ollut kovinkaan suurta painotusta. Strukturaali- ja prosessitekijoista case-
yritysten kohdalla mainittiin standardoidut tuotantoprosessit ja tehokkaiden toimintaprosessi-

en ja markkinoinnin yhteisvaikutus.

Teknologiset tekijat

Teknologisia menestystekijoita ovat henkiloston hyva tekninen osaaminen ja tuotteen erin-

omainen tekninen laatu.

Henkiloston teknista osaamista korostettiin kolmessa ja tuotteen teknista ylivoimaa viidessa

yhdeksasta tapauksesta. Case-yritys 6 kuvailee menestyksensa kulmakivia nain:

Pitkaaikainen vahva kokemus elektronisten laitteiden kehittamisesta vaativiin
olosuhteisiin yhdessa kehittyneimman tietokonetekniikan hallinnan ja asiakas-
laheisen tuotekehityksen kanssa on tehnyt yrityksesta johtavan ajoneuvotieto-
koneiden valmistajan Suomessa seka ajoneuvotietokoneteknologian suunnan-
nayttajan maailmanlaajuisesti.

Markkinatekijat
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Markkinatekijoilla tarkoitetaan markkina- ja kilpailutilannetta, seka niiden muutoksia.

Markkinatekijat olivat vaikuttaneet kolmen yrityksen kansainvalistymiseen. Yhden yrityksen
kohdalla (8) muutos oli hyvin merkityksellinen. Kahden muun kohdalla painotus ei ollut kovin-

kaan voimakas.

Kesakuussa 2007 voimaan tullut EU:n REACH-kemikaaliasetus loi tarpeen uuden-
laiselle palvelulle.

Verkostotekijat

Verkostotekijat liittyivat miltei jokaisen case-yrityksen kansainvalistymiseen. Verkostotekijoi-
hin kuuluvat partneriverkostojen toimivuus ja koko, seka verkostosuhteen luottamus ja kom-

munikaatiotaso.

Tutkituista yrityksista seitseman mainitsi verkostoitumisen tai verkostojen toiminnan kansain-
valistymisensa onnistumisessa. Muutamalla verkostoitumisen onnistumista painotettiin voi-
makkaasti (8&6):

Parjatakseen maailmalla on rakennettava toimiva partneriverkosto.

Jaottelun ulkopuoliset tekijat

Kaytetyn jaottelun ulkopuolelta nousi muutama merkittava seikka, joiden huomiotta jattami-
nen saattaisi vaaristaa tutkimuksen lopputulosta. Osassa yrityksia (3/9 yritysta) innovatiivi-
suus oli noussut keskeiseksi elementiksi kansainvalistymisen kannalta. Yhden case-yrityksen
toiminta perustuu ”"Open innovation-ideologialle”, joka kannustaa innovaatioiden kehittymista
ja jakamista. Toinen yritys oli palkittu vuonna 2000 Euroopan innovatiivisimpana yrityksena.
Case-yrityksista kolme oli ottanut osaa jonkinlaiseen kansainvalistymisohjelmaan tai saanut
konsultointi- tai rahallista tukea kotimaisista kansainvalistymista edistavilta organisaatioilta.
Jaottelun ulkopuolelta mainittiin myos yksittaisina tekijoina tuotteiden desingnin merkitys,

kustannustehokkuus ja toiminnan pitkajanteisyys.

Palveluyritysten menestystekijat

Kohdeyrityksista Reachaw, Mobile Monday seka Muxlim tarjoavat palveluita. Etteplanin ja
Teklan tuotteeseen kuuluu myos olennaisena osana yksi tai useampi palvelu. Naiden yritysten
joukosta erityisesti nousivat esiin teknologisen osaamisen merkitys, verkostoitumisen nako-

kulmat, innovatiivisuus seka Suomen neutraali ja hyva maine maailmalla.



56

Teknologisen osaamisen merkitys saattaa olla korostuneempi case-yritysten palveluyrityksien
joukossa kuin muissa palveluyrityksissa yleensa, koska tutkituista palveluyrityksista kaksi tar-
josivat Internet-pohjaista yhteisopalvelua. Nain ollen hyva tekninen osaaminen on toiminnan
elinehto. Verkostoitumisen nakokulmat nousivat esiin voimakkaasti myos koko tutkimusotok-
sessa, mutta innovatiivisuus ja Suomen maine saivat huomattavasti enemman painotusta pal-

veluyrityksien muodostamassa osajoukossa.

5.3 Johtopaatokset ja toimenpide-ehdotukset

Tutkimuksen paaongelmana oli selvittaa, onko loydettavissa erityisia, viennissa ja kansainva-

listymisessa menestysta selittavia tekijoita? Tutkimuksen alaongelmia olivat:

1. Miten yrityksen sisaiset tekijat vaikuttavat menestykseen?
2. Miten yrityksen ulkoiset tekijat vaikuttavat menestykseen?
3. Miten palveluyritysten menestystekijat poikkeavat muista yrityksista?

4. Mitka ovat kriittisia menestystekijoita?

Vastaukset tutkimusongelmiin ovat seuraavat:

1. Miten yrityksen sisaiset tekijat vaikuttavat menestykseen?

2. Miten yrityksen ulkoiset tekijat vaikuttavat menestykseen?

Tutkimuksen tulosten perusteella yrityksen sisaiset menestystekijat vaikuttavat kansainvalis-
tymisen onnistumiseen ulkoisia enemman. Tuloksissa korostuivat yrityksen strategiset linjauk-
set, tuotteen ominaisuudet seka verkostojen merkitys. Yritysten ulkoisia tekijoita loytyi ja ne

vaikuttivat kansainvalistymiseen, mutta huomattavasti vahemman kuin sisaiset tekijat.

Strategisista tekijoista korostuivat henkiloston osaaminen ja asiakaslahtoinen toimintatapa.
Toimenpide-ehdotuksena tutkija esittaa, etta pk-yritysten henkiloston koulutuksessa ja neu-
vonnassa korostuisivat osaamisen kehittaminen yleensa seka markkina- ja asiakaslahtoisyys

kaiken toiminnan perustana. Johdon ja henkiloston strateginen ajattelu on keskeisella sijalla.

Teknologisista tekijoista korostuivat henkiloston hyva tekninen osaaminen ja tuotteen tekno-
loginen erinomaisuus. Toimenpide-ehdotuksena tutkija esittaa, etta pk-yritysten tulee rekry-
toida uutta, osaavaa henkilostoa ja osallistua esimerkiksi Tekesin rahoittamiin hankkeisiin

ajan tasalla pysymiseksi.
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Verkostotekijoiden kohdalla oleellista on verkostoitumisen ja verkostojen toiminnan onnistu-
minen. Toimenpide-ehdotuksena tutkija esittaa, etta pk-yritysten tulee tulevaisuudessa osal-
listua verkostomaisiin hankkeisiin ja aktiivisesti kehittaa organisaatiotaan verkosto- ja kump-

panuuspohjaiseksi yritykseksi.

Esille nousivat myo6s innovatiivisuus, toimintaympariston avoimuus ja Suomen hyva maine

maailmalla.

3. Miten palveluyritysten menestystekijat poikkeavat muista yrityksista?

Palveluyritysten kohdalla tuloksissa korostuivat erityisesti teknologisen osaamisen merkitys,
verkostoitumisen nakokulmat, innovatiivisuus seka Suomen neutraali ja hyva maine maailmal-

la. Palveluyritysten kohdalla menestystekijoiden kirjo on hieman normaalia monipuolisempi.

4. Mitka ovat kriittisia menestystekijoita?

Tutkimustuloksista keskeisimmiksi case-yritysten kriittisiksi menestystekijoiksi nousivat stra-
tegiset, teknologiset ja verkostotekijat. Palveluyritysten kriittisia menestystekijoita ovat tek-

nologinen osaaminen, verkostoitumisen onnistuminen seka innovatiivisuus.

Tuloksista voitaneen paatella, etta uusiksi menestystekijoiksi ovat nousemassa verkostoitumi-
sen, innovaatioiden ja teknologisen osaamisen hyodyntaminen. Myos perinteisemmat tuottee-
seen ja henkilostoon liittyvat menestystekijat vaikuttavat viela voimakkaasti kansainvalisty-
miseen, mutta pk-yritysten kansainvalistymisen onnistumisen kannalta olisi hyva kartoittaa

myos uusia menestystekijoita.

5.4  Jatkotutkimustarpeet

Tassa tutkimusprosessissa nousi muutama jatkotutkimusaihe. Koska tama tutkimus suoritettiin
aineistoanalyysina palkittujen yritysten kirjallisesta esittelyaineistosta Finpron sivuilla, niin
tutkimusta voitaisiin jatkaa maaramuotoisella kyselylla. Koska palkinnon saajia on vahan, ai-
neisto tulisi analysoida kvalitatiivisesti. Tutkimus tukisi tehtya tutkimusta ja saattaisi tuoda
uutta tietoa kansainvalistymisen menestymisesta. Yritysten olisi kannattavaa tutkia tutkimuk-
sessa esille tulleita menestystekijoita tarkemmin, eika tyytya kartoittamaan perinteisen vien-
nin ulottuvuuksia. Toisena tutkimusaiheena olisi tutkimustulosten kaytantoon soveltaminen
yritysten koulutuksessa siten, etta tehtaisiin yrityksille menestystekijoita ja niiden hyodynta-
mista opastava koulutuspaketti Laurean toimesta. Kolmantena tutkimusaiheena olisi saman
tutkimuksen suorittaminen Lohjan Laurean vaikutusalueen pk-yrityksissa. Tutkimus antaisi

vertailutietoa taman tutkimuksen tuloksille.
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5.5 Tutkimuksen luotettavuus, hyodyllisyys ja vaikuttavuus

Tutkimuksen arvioinnissa keskeinen tunnusmerkki on sen luotettavuus. Se tarkoittaa kaytetyn
tutkimusmenetelman luotettavuutta seka tutkimusprosessin ja tulosten luotettavuutta.
Luotettavuutta mitataan usein tutkimuksen reliabiliteetin ja validiteetin ja kehittamistyon
vakuuttavuuden ja kaytettavyyden avulla seka vaikuttavuuden ja hyodyllisyyden avulla. Kehit-
tamistyossa luotettavuuden kriteerit ovat tieteellisen tutkimuksen kriteereita niilta osin kuin
kehittamistoimintaan liittyy tutkimuksellisia asetelmia. (Toikko & Rantanen 2009, 121-

122.)

Reliabiliteetilla tarkoitetaan mittaustulosten toistettavuutta eli mittauksen kykya antaa ei-
sattumanvaraisia tuloksia. Jos toinen toistaa tutkimuksen, hanen tulisi saada samat tulokset.
Tutkimuksen validius tarkoittaa sita, etta tutkimuksella on onnistuttu mittaamaan juuri sita,

mita tutkimuksessa oli tarkoitus mitata. (Toikko & Rantanen 2009, 122.)

Tutkimuksen patevyys eli validiteetti merkitsee tutkimusmenetelman kykya mitata juuri sita
mita oli tarkoitus. Validius liitetaan usein kvantitatiiviseen eli maaralliseen tutkimukseen,
mutta myos kvalitatiivisen tyon osalta sita voidaan ja on syyta pohtia. Tutkimuksen patevyyt-
ta ja luotettavuutta tavoitellessa kannattaa aineiston tuottamista ja analysointia kuvata pe-
rusteellisesti vaihe vaiheelta. Validius tarkoittaa kuvauksen ja sen selitysten ja tulkinnan yh-

teensopivuutta. (Hirsjarvi ym. 2005, 216-218.)

Hirsjarven yms. (2008, 181 - 182) mukaan laadullisessa tutkimuksessa aineiston suuruuden
maaraa on hankala paattaa. Kvalitatiivisessa tutkimuksessa tavoitteena on ymmartaa tutki-
muskohdetta, eika etsia keskimaaraisia yhteyksia. Laadullisissa tutkimuksissa ei pyrita tilas-
tollisiin yleistyksiin, vaan paasaantoisesti aineiston koko on pieni tai vahainen verrattuna

maaralliseen tutkimukseen.

Tyo on laadultaan kvalitatiivinen ja sen luotettavuuden arvioinnissa keskitytaan lahteiden

paikkansapitavyyteen ja ajankohtaisuuteen, seka tiedon hankinnan ja tulkinnan laatuun.

Tutkimusta on pyritty kuvaamaan mahdollisimman totuudellisesti ja tarkasti. Tulkinnallisten
eroavaisuuksien tai vaarinymmarrysten riskia on pyritty pienentamaan hankkimalla tietoa
useista lahteista. Tietoperustaa rakennettaessa on pyritty kayttamaan monipuolisesti erilaisia
alan kirjallisia lahteita, jotka on katsottu paikkansapitavaksi ja aiheen kannalta oleelliseksi.

Hieman vanhempien lahdeteosten rinnalla on my0s aivan uutta tietoa.
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Lahteiden luotettavuutta arvioidessa on otettu huomioon yritysten omien Internet-sivujen
kautta hankitun tiedon mahdollinen puolueellisuus, jolloin tietoa on keratty myos muista lah-

teista. Kansainvalistymispalkintoa koskeva tieto on paaasiassa Finpron tuottamaa.

Finpro on suomalaisyritysten perustama yhdistys, jonka tehtavana on edistaa kotimaisten yri-
tysten laajentumista ja kasvua kansainvalistymisen kautta. Sen jasenia ovat 550 yksittaisen
yrityksen lisaksi Elinkeinoelaman keskusliitto ja Suomen yrittajat. Finpro tarjoaa asiantuntija-

palveluita seka tietoa eri toimialoista ja markkina-alueista. (Finpro 2009.)

Taman tyon luotettavuuden arvioinnissa tarkeimpia kohteita ovat lahdekritiikki ja tutkimuk-
sen oikeellisuuden arviointi. Kun tutkimusmenetelmana on kirjallinen aineistoanalyysi, on syy-
ta kiinnittaa huomiota lahteiden laatuun. Yritysten itsestaan julkaisemaa tietoa tulee aina
puntaroida julkaisijan motiivit ja asiayhteys huomioiden. Tyohon onkin pyritty keraamaan tie-
toa useista lahteista, jotta tietojen mahdollinen puolueellisuus ei vaaristaisi tutkimuksen lop-
putulosta. Tutkimustuloksia ei sellaisinaan voine yleistaa kaikkiin yrityksiin ja kaikille toimi-
aloille, mutta ne antavat suuntaa niista tekijoista jotka nykyaikaisen pk-yrityksen kansainva-

listymisen onnistumisen kannalta ovat oleellisia.

Tutkijan mielesta tutkimus on luotettava ja mittasi sita, mita pitikin.

Tyon kaytettavyytta voidaan arvioida Laurean ja tyoelaman kannalta. Tyon tietoperusta on
kattava paketti yrityksen kansainvalistymisesta ja menestyksesta. Tyoelaman kannalta kiin-
nostavampaa lienee tyon tutkimuksellinen osuus, joka avaa muutaman menestyneen kotimai-

sen pk-yrityksen kansainvalistymisen menestysta ja siihen liittyvia tekijoita.

Tutkijan mielesta tuloksia voidaan valittomasti siirtaa siten, etta Laurea tiedottaa tuloksista

ja siita, miten koulutuksessa ja neuvonnassa niita voidaan yrityksissa heti hyodyntaa.

6 Paatanto

Tassa luvussa selvitetaan opinnaytetyon merkitysta ammatillisen kehittymisen valineena seka

tehdaan tyon itsearviointi.

6.1  Opinnaytetyo ammatillisen kehittymisen valineena

Laurean ohjeiden mukaan opinnaytetyo on kokonaisvaltainen opiskelijan ammatillisen kasvun
prosessi, jossa tapahtuu yleisten kompetenssien mukaista osaamisen kehittymista. Tavoittee-
na on, etta opinnaytetyon tehnyt opiskelija osaa tutkimuksellisesti kehittaa tyoelamaa tuot-

taen uusia ratkaisuja tuotteina, toimintamalleina tai tyokulttuurina. Opiskelijan tulee hankkia
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ja kasitella alan tietoa seka kyeta kriittiseen tiedon arviointiin ja kokonaisuuksien hahmotta-
miseen. Han tuntee tutkimus- ja kehittamistoiminnan perusteita seka menetelmia ja osaa to-
teuttaa pienia tutkimus- ja kehittamishankkeita. Han osaa toimia projektitehtavissa ja tuntee
projektitoiminnan osa-alueet. Opiskelijan tulee myos omaksua aloitteellinen ja kehittava
tyoskentelytapa seka kykenee ongelmanratkaisuun ja paatoksentekoon tyossaan. (Laurea
2008.)

Tyon tekeminen on kehittanyt tekijan ammatillista osaamista huomattavasti. ltsenaisen tyos-
kentelyn ja sen saatelyn hallitseminen oli haastavaa. Myos tyomotivaation yllapitaminen oli
tarkea seikka tyon valmistumisessa. Tyon tekemiseen kului huomattavasti aiottua enemman
aikaa tekijan ajanpuutteen ja muiden henkilokohtaisten syiden takia. Tana aikana aihe ehti
kuitenkin kypsymaan tekijan mielessa ja sen kasittelyyn syntyi uusia nakokulmia. Tekija koki
ajankohtaisten, patevien ja luotettavien tietolahteiden hakemisen tyon teoreettiseen tieto-
perustaan ajoittain hankalaksi. Tutkimusaineiston hankinta koettiin vahemman ongelmallisek-
si, mutta sen kasittely ja kriittinen arviointi oli tyolasta. Talla saralla tekija koki kuitenkin
eniten oman ammatillisen kehittymisen hetkia. Aineiston perusteellinen valmistelu ja pelkis-
taminen helpottivat tutkimuksen toteuttamista merkittavissa maarin. Ammatillisen osaamisen

kehittymisen nakokulmasta tyo on ollut onnistunut hanke.

6.2 Tyon itsearviointi

Opinnaytetyota arvioidaan Laureassa sen autenttisuuden ja tyoelamalahtoisyyden, hyodynnet-

tavyyden, innovatiivisuuden ja tutkimuksellisuuden nakokulmasta (Laurea 2008).

Laureassa pedagogisen prosessin ja opinnaytetyon lahtokohtana on Learning by Developing -
toimintamallin mukainen oppimis- ja innovaatioprosessi. Toimintamallissa yhdistyvat tutki-
muksellisuus ja tyoelaman kehittamiseen tahtaava toiminta. Opinnaytetyot palvelevat tyo-
elamaa ja aluekehitysta ja ovat osa ammattikorkeakoulun kehitystyota. Opinnaytetyolta odo-
tetaan selkeaa yhteytta tyoelaman ja alueen kehittamiseen. Opinnaytetyot voivat olla vasta-
uksia tyoelaman tilauksiin ja toimeksiantoihin. Ammattikorkeakoulun opinnaytetyo on osa
ammattikorkeakoulun tutkimus- ja kehittamistoimintaa, mikali se on osa laajempaa tutkimus-

ja kehittamishanketta. (Laurea 2008.) Tassa tyossa tayttyvat mainitut edellytykset.

Innovatiivisuuden kannalta tyoelaman kehittamishankkeena tehtavan opinnaytetyon lahtokoh-
ta voi olla nykytilanteen ongelma tai pyrkimys uuteen. Tavoitteena voi olla esimerkiksi uusi
tuote tai palvelu, sen jalostaminen ja tuotteistaminen, toimintaprosessien kehittaminen ja
uudistaminen, uusien toimintamallien kehittaminen tai uuden tyokulttuurin kehittaminen.
Kehittamishankkeena tehtavan opinnaytetyon suunnittelussa korostuu yhteistyossa tapahtuva

pohdinta siita, mita tyoyhteisossa hankkeelta odotetaan ja mita nama odotukset merkitsevat
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tyoyhteison arjessa. (Laurea 2008.) Tassa opinnaytetyossa toteutettiin uutta tietoa ja osaa-
mista tuottava kehittamishanke, jonka tiedon pohjalta Laurea voi suunnitella yhteistyota Loh-

jan yritysten ja julkisorganisaatioiden kanssa.

Opinnaytetyoprosessissa pyrittiin etenemaan mahdollisimman loogisesti. Ensimmainen tehtava
oli aiheen maarittely ja rajaus. Tekija tutustui aiheeseen teoriatiedon kautta ja tyosti kirjalli-
sista lahteista tyon teoreettisen tietoperustan. Sen jalkeen maariteltiin tutkimukseen asian-
mukaiset ja sopivat tutkimus- ja tiedonkeruumenetelmat. Tutkimuksen toteutus ja tulokset

saatiin huolellisesti keratysta ja analysoidusta aineistosta.

Tutkimuksen tuloksena loydettiin case-yrityksille yhteisia menestystekijoita kansainvalistymis-
sa. Tuloksista pystyttiin myos erottelemaan erityisesti palveluyrityksille ominaisia tekijoita.
Tyon onnistumisen kannalta on myos oleellista arvioida onko joku tai jotkut tulokseen vaikut-
tavat tekijat jaaneet kokonaan huomioimatta. Tassa seikassa olennaista on huomioida tutki-
jan omien havaintojen subjektiivisuus. Taman riskin minimoimiseksi tietoa on haettu useista
lahteista ja tyossa on pyritty kuvaamaan tarkasti tutkimuksen toteuttamisen eri vaiheita. Te-
kijalla oli puolueeton, eika hanella ei ollut mitaan ennakko-odotuksia tai asenteita case-
yrityksia kohtaan. Tekija tutustui huolellisesti tutkimuksen aiheeseen ja teoreettisen tietope-
rustan tavoite oli tukea tutkimusta. Tietoperusta kattoikin suurimman osan tutkimuksessa
esille tulleista tekijoista, mutta sita taydennettiin tutkimuksen aikana viela jonkin verran.
Kappaleet verkostoitumisesta ja innovaatioista lisattiin tutkimustulosten myota, jotta teo-
riaosuus vastaisi kattavasti tutkimusosaa. Tyo saavutti sille asetetut tavoitteet, vaikkakin
suunnitelmaa piti matkan varrella muokata laadulliselle tutkimukselle tyypilliseen tapaan

muutamaan kertaan.
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2009

2008

2007

2006

2005

2004

2003

2002

2001

2000

1999

Tekla Oyj
REACHLaw Oy
Muxlim Lifestyle Community

Avant Tecno Oy
Napa-yhtiot
Sunit Oy

Etteplan Oyj
Proventia Emission Control Oy
Mobile Monday -tapahtumakonsepti - yhteiso

ALMACO Group Oy - meriteollisuus

Detection Technology Oy - terveydenhuolto ja hyvinvointi, puo-
lustus- ja avaruusteknologia

Movial Oy - ohjelmisto ja tietotekniikkapalvelut

Nokian Capacitors Oy - sahkoteollisuus
Mantsinen Group Ltd Oy - materiaalin kasittely
Nunnalahden Uuni Oy - energia/rakentaminen

ELTEL Networks Corporation - sahko- ja televerkot
Lamor Corporation - oljytuhojen torjuntalaitteet
CCC Group - ohjelmistot

BasWare Oyj - ohjelmistot
Glassrobots Oy - lasiteollisuus
Ponsse Oyj - metsateollisuus

Jutel Oy - ohjelmistot
Nordic ID - elektroniikkateollisuus
Savcor Group Ltd Oy - elektroniikka ja instrumentointi

Finex Oy - kemianteollisuus
Junttan Oy - metalliteollisuus
NetHawk Oy - elektroniikkateollisuus

Comptel Oyj - ohjelmistot
Elektrobit Oy - elektroniikkateollisuus
Oy Karelia Parketti Ltd - mekaaninen puunjalostus

Deltamarin Oy - konsultointi
Honkarakenne Oyj - puutaloteollisuus
Nokia Oyj / teleklusteri - elektroniikkateollisuus


http://www.finpro.fi/fi-FI/Media/TPKVP/2009+Award+Winners.htm
http://www.finpro.fi/fi-FI/Media/TPKVP/TPKVP+2008.htm
http://www.finpro.fi/fi-FI/Media/TPKVP/2007+Award+Winners.htm
http://www.finpro.fi/fi-FI/Media/TPKVP/2006+Award+Winner.htm
http://www.finpro.fi/fi-FI/Media/TPKVP/2005+Award+Winners.htm
http://www.finpro.fi/fi-FI/Media/TPKVP/2004+Award+Winners.htm
http://www.finpro.fi/fi-FI/Media/TPKVP/2003+Award+Winners.htm
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1998

1997

1996

1995

1994

1993

1992

1991

1990

1989

1988

1987

1986

1985

Marioff Oy - metalliteollisuus
Salmi-Vetoketju Oy - muoviteollisuus
Vaasa Group - Yhtiot - sahkoteknillinen teollisuus

Data Fellows Oy - ohjelmistot
Janita Oy - kenkateollisuus
Nokia Renkaat Oy - kumiteollisuus

Oy Medix Biochemica Ab - kemianteollisuus
Okmetic Oy - elektroniikka
Tellabs Oy - elektroniikka

Planar International Oy - elektroniikkateollisuus
Teknoware Oy - sahkoteknillinen teollisuus
Veisto-Rakenne Rautio Oy - metalliteollisuus

Genelec Oy - elektronikka ja instr.
Kemira Metalkat Oy - metalliteollisuus
Lappset Group Oy - puu- ja huonekaluteollisuus

Benefon Oy - elektroniikkateollisuus
Helprint Oy - graafinen teollisuus
Wartsila Diesel Oy - metalliteollisuus

Lokomo Oy - metalliteollisuus
Pemamek Oy - metalliteollisuus
K.A. Weiste Oy - paperi- ja muovikoristeet

A. Ahlstrom Oy Pumpputeollisuus - metalliteollisuus
Polar Electro Oy - elektroniikka
Samesor Oy - metalliteollisuus

Autorobot Finland Ky - metalliteollisuus
Oy Lival Ab - sahkotekn. teollisuus
Tecnomen Oy - elektroniikka

Oy Beamex Ab - elektroniikka ja instr.
Datex Instrumentarium Oy - metalliteollisuus
Suomen Xyrofin Oy - elintarviketeollisuus

Orion-yhtyma Oy Diagnostica - kemian teollisuus
Piretta-P.T.A. Oy - teva
Rammer Oy - metalliteollisuus

Halton Oy - metalliteollisuus
Valmet Paperikoneet Oy - metalliteollisuus
Wihuri Oy Wipak - muoviteollisuus

Fiskars Oy Ab Saksitehdas - metalliteollisuus
Muurame Oy - huonekaluteollisuus
Nokia-Mobira Oy - elektroniikkateollisuus

Larox Oy - metalliteollisuus
Mirka Oy Keppo Ab - hiomatarviketeollisuus



69
Liite 2

Liite 2: Vientipalkinnon voittajat

1984

1983

1982

1980

1979

1978

1977

1976

1975

1974

1973

1972

1971

1970

Yhtyneet Paperitehtaat Oy Raflatac - metsateollisuus

Planmeca Oy - elektroniikka ja instr.
Oy Santasalo-Sohlberg Ab - metalliteollisuus
Tunturipyora Oy - urheiluvalineet

Kone-Jyra Oy - metalliteollisuus
J W Suominen - teva
Tamglass Oy - lasiteollisuus

A Ahlstrom Oy littalan lasit. - lasiteollisuus
Helvar Oy - elektroniikka ja instr.
Kemira Oy Vuorikemia - kemian teollisuus

Hameen Kenkatehdas Oy - kenkateollisuus
Lillbackan Konepaja - metalliteollisuus
Metsaliiton Teollisuus - kemian teollisuus

Lapponia Jewelry Oy - koruteollisuus
Nautor/Oy Wilh. Schauman Ab - veneteollisuus
Tamrock/Oy Tampella Ab - metalliteollisuus

S Lagerholm Oy - puutaloteoll. (markkin.)
Turkistuottajat Oy - teva
Visko Oy - muoviteollisuus

Finn-Karelia Virke Oy - teva
Messin Oy - huonekaluteollisuus
Yleinen Insinooritsto YIT - rak. urakointi

Evox Oy - elektroniikka ja instr.
Exel Oy - urheiluvalineet
Outokumpu Oy Tevi - konsulttitoiminta

Karhu-Titan Oy - urheiluvalineet
Koltek Oy - metalliteollisuus
Turo Oy - teva

Tuomo Halonen Oy - metalliteollisuus
Marimekko Oy - teva
Neles Oy - metalliteollisuus

Palomex Oy - elektroniikka ja instr.
Veneveistamo Pentti Siltala - veneteollisuus
Valon Kone Oy - metalliteollisuus

Printal Oy - metalliteollisuus
Salora Oy - elektroniikka ja instr.
Suunto Oy - elektronikka ja instr.

Kupittaan Kulta Oy - koruteollisuus
Oy Navire Ab - metalliteollisuus
Norlyn Oy - teva

Oy Wartsila Ab - metalliteollisuus
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1969

1968

1967

V Luhtanen Oy - teva
Oy MK-tuote Ab - muovitavarateollisuus

Kone Oy - metalliteollisuus
Lassila & Tikanoja Oy - teva
Rapala Oy - urheiluvalineet

Finlayson-Forssa - teva
Kemppi Oy - metalliteollisuus
Vaisala Oy - elektroniikka ja instr.

Asko Oy - huonekaluteollisuus
Inst. tsto Jaakko Poyry & Co - konsulttitoiminta
J Marttiinin Puukkotehdas - metalliteollisuus



