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Japani on onnistunut sailyttamaan omalaatuisuutensa aina tahan paivaan saakka, mutta on-
nistunut samalla menestymaan taloudessa. Japani onkin yksi maailman vahvimmista talous-
mahdeista. Opinnaytetyon tarkoitus on tutkia Japanin ja Suomen valisia eroja liiketoiminta-
kulttuurissa, kayda l@api maiden valista kauppaa seka tarjota hyodyllista tietoa liiketoiminnan
edellytyksista Japanissa. Tavoitteena on myos selvittaa, miten suomalaiset yritykset voisivat
paasta Japanin markkinoille. Tehdakseen menestyvaa liiketoimintaa Japanissa, on ensi-
arvoisen tarkeaa tuntea myos paikallista lilketoimintakulttuuria.

Kayn opinnaytetyossani lapi tarkeimmat asiat, mita yrityksen on hyva tietaa sen suunnitelles-
sa esimerkiksi laajentaa liiketoimintaansa Japaniin. Valitsin tapausesimerkiksi suomalaisten ja
japanilaisten valisesta liike-elaman yhteistyohankkeesta Sendain kaupungissa toimivan Sendai-
Finland Wellbeing Centerin Tutkimus- ja Kehittamiskeskuksen.

Opinnaytetyon teoreettinen tausta koostuu Japanin talouden ja liiketoimintakulttuurin eri-
tyispiirteiden seka Suomen ja Japanin valisen kaupan kuvauksesta. Teoreettinen tausta poh-
jautuu Hofsteden kulttuurien luokittelumalliin, Uppsala- ja innovaatiomalleihin seka sosiaali-
sen assimilaation teoriaan.

Opinnaytetyoni on kvalitatiivinen tutkimus ja empiirinen osio sisaltaa haastattelussa saatuja
tietoja seka hankkeeseen liittyvien aineistojen tutkimista. Tyossani tutkin Sendai-Finland
Wellbeing Centerin Tutkimus- ja Kehittamiskeskuksen menestysta ja kerasin samalla tietoa ja
kaytannon kokemusta suomalais-japanilaisesta yhteistyosta.

Teoreettisen viitekehyksen seka tutkimustuloksieni perusteella tulin siihen tulokseen, etta
Sendai-Finland Wellbeing Centerin Tutkimus- ja Kehittamiskeskus ei ole paassyt tavoitteisiinsa
seka yhteistyo suomalaisten ja japanilaisten yritysten kesken on osittain epaonnistunut johtu-
en pitkalti siita, etta suomalaisilla yrityksilla ei ole ollut riittavasti resursseja tai tietoa japa-
nilaisesta liiketoimintakulttuurista. Myos tutkimus- ja kehittamiskeskuksen sijainti on ollut
hieman syrjainen tehden siita liian keskittyneen Tohokun alueelle.

Opinnaytetyo tutustuttaa lukijan Japaniin maana taloudelliselta nakokantilta, kay lapi Suo-
men ja Japanin valista kauppaa ja kertoo tarkeimmat asiat japanilaisesta liiketoimintakult-
tuurista, avaa nakymaa suomalaisten terveydenhuoltoalan yritysten mahdollisuuksille Japanis-
sa seka antaa kaytannon neuvoja etabloitumisessa Japanin markkinoille. Lukija saa myos ku-
van S-FWBC:n Tutkimus- ja Kehittamiskeskuksen taipaleesta ja sielta saaduista kokemuksista.

Asiasanat Japani, Sendai-Finland Wellbeing Center, Tutkimus- ja Kehittamiskeskus, japanilai-
nen liiketoimintakulttuuri
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The purpose of this thesis is to study the main differences between Japanese and Finnish
business cultures, give an overview of the trade between these two countries and also offer
reliable and useful information for companies planning to expand their business to Japan.
Japan has retained its uniqueness and at the same time become one of the strongest econo-
mies in the world. To do business successfully in Japan, it is very important to have a sound
knowledge of Japanese business culture. As an example of co-operation between Japanese
and Finnish companies, the thesis will present the activities of the Sendai Finnish Wellbeing
Center’s Research and Development Unit located in Sendai, Japan.

The thesis is a qualitative study focusing on the R&D Unit’s history in an attempt to give a
coherent picture of what the center has had to offer the Japanese and Finnish participants. It
contains an interview with the Business Director of the R&D Unit, who shared her experienc-
es and opinions of the R&D Unit with me.

The theoretical context and the information obtained during this process suggest that the
R&D Unit has not achieved the goals set for it in 2005. Co-operation between Finnish and Jap-
anese companies has encountered a number of difficulties and one of the main reasons for
the lack of success is that the R&D Unit accepted companies onto the project without a thor-
ough evaluation. Some Finnish companies simply did not have enough resources to expand
their business to Japan, and many of the Finnish companies lacked knowledge of Japanese
business culture as well. Moreover, the R&D Unit’s location in Sendai, far away from such
important cities as Osaka, Nagoya and Tokyo, makes it too Tohoku -region oriented.

Key words: Japan, Sendai-Finland Wellbeing Center R&D Unit, Japanese business culture
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1 Johdanto

Opinnaytetyon tarkoituksena on kasitella Japanin ja Suomen valista kauppaa, Japanin kaup-
papolitiikkaa ja japanilaista lilketoimintakulttuuria ja sen tapoja seka eroavaisuuksia suoma-
laisen litketoimintakulttuurin kanssa. Tahan yhteyteen olen valinnut esimerkiksi Sendaissa
sijaitsevan Sendai-Finland Wellbeing Centerin yhteydessa toimivan Tutkimus- ja Kehittamis-
keskuksen, jossa oppilaitokseni Laurea-ammattikorkeakoulu on myos yhteistyokumppanina.
Tama avasikin ainutlaatuisen mahdollisuuden paasta tekemaan opinnaytetyoni empiirisen
osuuden Japanissa toimivasta suomalais-japanilaisesta yhteistyohankkeesta, joka on kerannyt
paljon mediahuomiota niin Suomessa kuin myos Japanissa. Kyseinen hanke auttaa myos tar-
kastelemaan erilaisten liiketoimintakulttuurien yhteistyota vahvuuksineen seka myos heik-
kouksineen. Koska Tutkimus- ja Kehittamiskeskus on ollut toiminnassa jo vuodesta 2005, on
tahan mennessa kertynyt verraten paljon kokemuksia yhteistyosta. Opinnaytetyoni yhtena

tarkoituksena onkin kriittisesti tarkastella naita yhteistyon tuloksia eri nakokulmista.

Vietin vaihtovuoteni Japanissa, jossa opiskelin japanin kielta ja osallistuin Ita-Aasian liiketoi-
mintaa kasitteleville kursseille. Olen myos runsaan Japanin matkustelun seka omatoimisen
opiskelun avulla opetellut paikallisia liiketoimintakulttuuriin liittyvia tapoja seka toiminta-
malleja. Ita-Aasian opinnoista on ollut valtava tuki aiheen valitsemiseksi, ja halusin entista
enemman syventya nimenomaan Japanin talousihmeeseen ja ennen kaikkea sen liiketoiminta-

kulttuuriin suomalaisesta nakokulmasta.

Japani on eras maailman suurimmista talousmahdeista ja sen todella nopea nousu suurien
joukkoon on ainutlaatuinen maailman taloushistoriassa. Japani on myos aina tahan paivaan
saakka onnistunut sailyttamaan oman identiteettinsa ja tapansa liiketoimintakulttuurissa, ja

naihin seikkoihin aion syventya opinnaytetyossani.

Valitsin tutkintakohteeksi Sendai-Finland Wellbeing Centerin (S-FWBC) Tutkimus- ja Kehitta-
miskeskuksen (T&K- keskus), koska ennen kaikkea oma kouluni Laurea-ammattikorkeakoulu on
hankkeessa mukana. Tama avasi mahdollisuuden vierailla Tutkimus- ja Kehittamiskeskuksessa
seka kayttaa Laurean luomia yhteistyoverkostoja hyvaksi. Tutkimus- ja Kehittamiskeskus on
nyt toiminnassa kuudetta vuotta ja mielestani on hyva aika tutkia, mita on saatu aikaiseksi ja

onko projekti mennyt suunnitelmien mukaisesti.

Keskus sai myos paljon julkisuutta molemmissa maissa aloituksen yhteydessa, joten olin myos
itse erittain kiinnostunut, miten hanke voi nykypaivana ja minkalaisia suunnitelmia hankkees-

saon tehty tuleville vuosille.



1.1 Tyon tavoite

Japanilaisesta liiketoimintakulttuurista on kirjoitettu paljon, mutta tassa tyossa yritan tuoda
hieman normaalia kaytannonlaheisemman katsauksen japanilaiseen liike-elamaan ja olen
myos saanut mukaan ainutlaatuisen kiinnostavan S- FWBC:n Tutkimus- ja Kehittamiskeskuk-
sen, josta olemme voineet saada tietoa myos kaytannon tasolta. Opinnaytetyon tehtava on
siis tuoda tutuksi Japania, japanilaista liiketoimintakulttuuria, S- FWBC:n Tutkimus- ja Kehit-
tamiskeskusta seka kayda lapi tahanastisesta yhteistyosta saatuja kokemuksia suomalaisten ja
japanilaisten valilla. Toivon, etta tasta tyosta lOoytyy myos kaytannonlaheista tietoa yrityksille
(eritoten terveydenhuoltoala), jotka ovat suunnitelleet laajentuvansa Japaniin. Tavoitteena

on siis myos selvittaa, miten suomalaiset yritykset voisivat paasta Japanin markkinoille.

1.2 Tausta, rakenne ja aiheen rajaus

Sendai-Finland Wellbeing Centerin Tutkimus- ja Kehittamiskeskuksen vaiheiden tutkimiseksi
olen teoriaosuudessa kayttanyt Robert E. Parkin Sosiaalisen Assimilaation teoriaa (Social As-
similation), Geert Hofsteden Kulttuurien luokittelumallia (Cultural Dimensions) ja kahta kan-
sainvalistymismallia (Uppsala-malli (Johanson & Vahlne 1970) seka innovaatio-malli (Cavusgil
1980) ). Naiden avulla lukijan on helpompi hahmottaa hankkeen vaiheita ja arvioida myos
hankkeen menestymista teoriaan pohjautuen. Teoreettisessa osassa keskityn myos Suomen ja
Japanin valiseen kauppaan seka Japanin kauppapolitiikkaan. Kayn siina lapi Suomen ja Japa-
nin vientia ja tuontia, miten se on kehittynyt viime vuosina ja milta se nayttaa nykypaivana.
Seuraavaksi kasittelen japanilaista liiketoimintakulttuuria aina kayntikorttien ojentamisesta
neuvotteluiden jalkeisiin illallisiin. Yritan myos oikoa muutamia hieman vanhentuneita kasi-

tyksia japanilaisesta kaupankaynnista verrattuna nykypaivan todellisuuteen.

Empiirisen osuuden toteutin vierailemalla itse paikan paalla Sendaissa S-FWBC:n Tutkimus- ja
Kehittamiskeskuksen tiloissa. Tapasin siella japanilaisia, jotka tyoskentelivat kyseisen hank-
keen yhteydessa ja kysyin heidan nakemyksiaan Tutkimus- ja Kehittamiskeskuksesta ja sen
mahdollisista heikkouksista seka vahvuuksista. Myohemmin tapasin Osakassa myos Tutkimus-
ja Kehittamiskeskuksen nykyisen johtajan, T&K keskuksen varajohtajan seka kyselytutkimuk-
sen lilketoimintaverkoston palveluista (Japan Business Access Survey) tehneen henkilon ja
keskustelimme keskuksen haasteista ja tulevaisuudesta. Sain heilta paljon todella arvokasta
tietoa, jota olen pyrkinyt tuomaan mahdollisimman paljon esille tassa tyossa. Lisaksi haastat-
telin sahkopostitse S-FWBC:n Tutkimus- ja kehittamisyksikon johtajaa hankkeen nykytilasta.
Han kertoi mm. toiminnan tavoitteista ja siita miten vuonna 2005 kaynnistynyt suomalais-
japanilainen yhteistyohanke on onnistunut vuoteen 2011 mennessa, seka miten han itse nakee

hankkeen nykypaivana. Hanen nakemyksensa tulevat esille tyoni empiirisessa osuudessa.



Lopussa olen pohtinut itse keraamieni tietojen ja kokemuksieni seka teorioiden pohjalta Sen-
dai Finnish Wellbeing Centerin Tutkimus- ja Kehittamiskeskusta ja sen vaiheita seka mahdolli-
sia parannusehdotuksia. Olen keskustellut lukuisten japanilaisten ihmisten kanssa kyseisesta
projektista ja taten olen monien keskusteluiden, teorioiden seka tutkimusten jalkeen muo-

dostanut oman mielipiteeni hankkeen kulusta ja epakohdista.

Johdanto

\

Teoreettinen tausta

Tutkimusmenetelmat

J

Empiriaosuus

J

Johtopaatokset

Kuvio 1: Opinnaytetyon rakenne

2 Teoreettinen tausta

2.1 Kansainvalistymismallit

Kansainvalistymisteorioita ja -malleja on tutkittu monista eri nakokulmista. Yhtena lahesty-

mistapana on mm. kaytetty seuraavaa jaottelua (Johansson, Vahvaselka 2010):

Taloustieteeseen pohjautuvat suorien investointien kansainvalistymisteoriat
Resurssi- ja verkostonakymiin perustuvat mallit

Kayttaytymistieteisiin perustuvat kansainvalistymisprosessit- eli vaihemallit

2.1.1 Uppsala- ja innovaatiomallit

Seuraavassa tarkastelen kayttaytymistieteisiin pohjautuvista l@ahestymistavoista lahemmin

Uppsala- ja innovaatiomalleja.
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Niissa tutkimuksissa, joissa kansainvalistyminen nahdaan prosesseina (tapahtumasarjoina) on
se kuvattu asteittaiseksi kehitykseksi, jossa on selvasti erottuvia vaiheita. Kaksi koulukuntaa,
Uppsalan malli (U-malli) ja innovaatio-malli (I-malli) edustavat tata prosessikasitysta. Mo-
lemmille malleille on keskeista se, missa maarin joku yhtio on mukana kansainvalisilla mark-
kinoilla. U-malli kuvaa prosessia asteittaisena ilmiona, jossa tietoa kansainvalisista markki-
noista sovelletaan siten, etta yhtio askel askeleelta sitoutuu kansainvalisten markkinoiden

toimintaan (Kuvio2).

production or
manufacturing

~ N

establishment of
sales subsidiary

~ N
export via
independent
representatives

~ 7N

no regular
export activities

market commitment

market knowledge

Kuvio 2: Kuviossa on kuvattu Uppsala-mallin nelja osa-aluetta (Uppsala-malli 2010)

I-malli puolestaan keskittyy yhtion vientiin, jota havainnollistetaan vienti/myynti suhteella.
Tama suhde kuvaa yhtion riippuvuutta kansainvalisista markkinoista, ja tuotteen elamankaari-
mallin mukaisesti I-malli pitaa jokaista vaihetta yhtion kansainvalistymisprosessissa innovaa-
tiona. Seka U-, etta I-malli ovat dynaamisia malleja, eli niiden mukaan kansainvalistymispro-
sessissa yhtiot tukeutuvat kokemusperaiseen tietoon eli yhtion hankkivat tarpeeksi kokemus-
peraista tietoa markkinoista, joille aikovat menna ennen kuin panostavat huomattavia voima-
varoja niihin. Prosessimallin mukaan yhtiot hankkivat ensin kokemuksensa kotimarkkinoista,
minka jalkeen ne menevat maihin, jotka ovat seka maantieteellisesti, etta kulttuurisesti la-
hella niiden kotimarkkinoita. Vasta naiden vaiheiden jalkeen yhtiot etenevat kaukaisemmille
markkina-alueille kasvattaen riippuvuuttaan kansainvalisista markkinoista. (Nykanen, Pirnes,

Hagino, Rajala, Jarvensivu, 2010, 2.)

1990-luvun puolivalin jalkeen on tapahtunut muutos yhtioiden kansainvalistymisstrategioissa.
Etenkin monet teknologiapainotteiset yhtiot eivat etene vahitellen, vaan aloittavat kansainva-

lisen toiminnan heti perustamisestaan ja menevat suoraan kaukaisille markkina-alueille ke-
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raamatta kokemusta koti-ja lahimarkkinoista. Yha globaalimmat markkinat, viimeaikainen
kehitys logistiikassa ja vientiteknologiassa seka yha kasvava joukko kansainvalista kokemusta

omaavia ihmisia ovat todennakoisin selitys talle kehitykselle. (Nykanen, ym. 2010, 2.)

2.2  Kulttuurien luokittelumalli

Projektin ongelmien havainnoimiseksi olen kayttanyt Geert Hofsteden kulttuurien luokittelu-

mallia ja vertaillut Suomen ja Japanin eroja sen avulla.

Hofsteden (2001) mukaan ihmisyhteisojen kulttuurieroja voidaan ymmartaa viiden ulottuvuu-
den avulla. Nama ulottuvuudet ovat: (vaikutus)vallan epatasainen jakautuminen, yksiloiden
ryhmakeskeisyyden aste, sukupuolten roolit, epavarmuuden valttaminen seka suuntautuminen
kauko- tai l@ahitavoitteisiin. Kaukotavoitteilla ymmarretaan tassa yhteydessa mm. saastavai-
syytta ja sinnikkyytta, lahitavoitteita ovat esimerkiksi perinteiden kunnioitus seka sosiaalisten

velvoitteiden tayttaminen. (Nykanen, ym. 2010, 3)

Japanilaiset ja suomalaiset eroavat eniten toisistaan toisen ulottuvuuden suhteen eli kuinka
yksilo- tai ryhmakeskeisia he ovat. Ryhmakeskeisen kulttuurin jasenina japanilaiset pitavat
ryhman paamaaria, normeja seka sisaisia suhteita tarkeina, mika kaventaa heidan mahdolli-
suuttaan vaikuttaa yksilona, kun taas suomalaisilla yksilokeskeisemman kulttuurin sisaistanei-
na on tassa suhteessa enemman yksilollista liikkumatilaa. Yleistaen voidaan sanoa, etta Japa-
nissa ihmissuhteet perustuvat keskinaiselle riippuvuudelle, Suomessa ne puolestaan ovat yksi-

lollisen itsenaisyyden savyttamia. (Nykanen, ym. 2010, 3)

Finlznd

POI 1o MAS LAl

Kuvio 3: Suomi: PDI, IDV, MAS ja UAI (Kulttuurien luokittelumalli 2010)
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FOI oY MAS LAl LTO

Kuvio 4: Japani: PDI, IDV, MAS, UAI ja LTO (Kulttuurien luokittelumalli 2010)

Kuvioissa 3 ja 4 on esitetty Suomen ja Japanin kulttuurieroavaisuudet. Lyhenteiden merkityk-
set:

PDI=(Power Distance) Valtaetaisyysindeksi
IDV=(Individualism) Yksilollisyys

MAS=(Masculinity) Maskuliinisuus ja feminiinisyys
UAl=(Uncertainty Avoidance) Epavarmuuden valttaminen
LTO=(Long-Term Orientation) Pitkan aikavalin sitoutuminen

(Hofstede, Hofstede, Minkov 2010, 60, 99, 138, 188, 240; Hofstede 1993, 5-7).

2.3  Sosiaalisen assimilaation teoria

Robert E. Parkin (1930) neliportaista, alun perin maahanmuuttajien sopeutumiseen sovellet-
tua assimilaatioteoriaa voidaan kayttaa myos liikesuhteiden verkostojen kuvaamiseen. Seu-
raavassa olen kuvannut Sendai Finnish Wellbeing Centerin Tutkimus- ja Kehittamiskeskusta

naiden neljan vaiheen kautta.

Robert E. Park esittaa teoriassaan nelja eri vaihetta: kilpailu, konflikti, mukautuminen ja
viimeiseksi sulautuminen. Teoria on siita mielenkiintoinen, etta sita voidaan mainiosti kayttaa
muissakin yhteyksissa kuin maahanmuutossa, esimerkiksi juuri tarkasteltaessa liike-elaman

kulttuurieroja. (Nykanen ym. 2010, 4)

Hyvin onnistunut ”rantautuminen” vieraaseen liike-elamaymparistoon voidaan nahda saman-
laisena prosessina, kun maahanmuuttaja yrittaa sopeutua elamiseen uudessa kulttuurissa.
Naiden neljan vaiheen lapikayminen voi onnistuessaan johtaa menestyvaan toimimiseen vie-

raassa ymparistossa.
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Parkin teoriaa mukaillen ”Kilpailu” vaiheessa uusi maa nahdaan vain positiivisena asiana ja
ongelmat seka haasteet syrjaytetaan sivummalle. Ihmiset toimivat enemmankin tunnepohjal-
ta, eika pakosti niin rationaalisella tavalla tutkaillessaan liiketoiminnan mahdollisuuksia uu-
dessa maassa. Taman tyylinen ”kuherruskuukausi” efekti oli selvasti havaittavissa myos S-
FWBC hankkeessa. Alkuhuuman jalkeen innostus uuteen konseptiin alkoi selvasti laskea, eika
todellisuus ollutkaan niin hieno, mita monet olivat maalailleet mielessaan. Monet vaarinym-
marrykset seka vastoinkaymiset alkoivat nakertaa yhteistyota. Suurimmaksi haasteeksi tassa
nahtiin erilaiset tyoskentelykulttuurit japanilaisten ja suomalaisten yrityksien valilla. Jotkut
yritykset jopa jattivat hankkeen heti alkuunsa, koska eivat nahneet selvaa hyotya ja arvoa
koko yhteistyossa. Naiden vastoinkaymisten ja epaluottamuksen varjostamina projekti valui

Parkin teoriaa kayttaen ”Konflikti” vaiheeseen. (Nykanen ym. 2010, 4; Schaefer, 2008)

Koska koko hankkeen suunnittelu kesti vuosia ja rakentamisesta kaytiin monia neuvotteluita,
taman kokoluokan hankkeessa nousee usein esiin rutkasti haasteita. Yhtena suurimpana haas-
teena ja ongelmana pidettiin koko yhteistyon varsinaista hyotya molemmille osapuolille. Niin
kuin jo aiemmin mainitsin, yksi asia, mika oli jo alkuvaiheissa aiheuttanut kadenvaantoa, oli
rakennusten rahoittaminen Sendaihin. Hanke oli menestynyt hyvin juuri sen takia, etta se oli
saanut vetajikseen Tekesin ja Tokiossa tomivan Finpron toimiston. Myos Suomen suurlahetys-
ton mukana olo hankkeessa edesauttoi etsittaessa japanilaisia rahoittajia, silla Japanissa
tallaisella statuksella on huomattavasti suurempi merkitys kuin suomalaisille. Japanilaiset
arvostavat enemmankin toimijoita, jotka ovat hankkeessa mukana, eli mita arvokkaampia,
sita parempi, mutta suomalaiset valittivat enemman rahallisista tuloksista. Ongelmaksi oli
noussut myos sellainen yksinkertainen seikka: mika on koko hankkeen varsinainen yhteinen
paamaara? Sendain kaupungilla ja Finprolla oli asiasta hieman eri nakemykset, mutta kum-
matkaan eivat olleet lilemmin keskustelleet asiasta juurikin sen takia, etta kunnianhimoinen

hanke haluttiin saada alkuun ja toteuttaa. (Nykanen ym. 2010, 7)

Myos erilaisten tyokulttuurien lisaksi japanilaisilla ja suomalaisilla yrityksilla, jotka olivat
mukana hankkeessa, olivat erilaiset odotukset projektin suhteen. Suomalaiset halusivat sy-
ventaa liike-elaman suhteita mahdollisimman nopeasti, mutta japanilaiset halusivat hitaam-
mat ”soidinmenot”. Japanilaiset nakivat suomalaiset toimijat lyhytnakoisina, kun taas he itse
halusivat luoda pidemman liiketoimintayhteistyon, mutta hitaammalla aikataululla. Tama
johti siihen, etta projektin alun tutustumisvaihe japanilaisten ja suomalaisten yritysten valilla
kesti vuosia, ja yhteistyon alussa rahalliset hyodyt jaivat riittamattomiksi, eri toten suoma-
laisten yritysten mielesta. Jotkut yhteistyohankkeet taas loppuivat heti alkuunsa, koska japa-
nilaiset pitivat suomalaisia yrityksia hataisina tai heidan resurssejaan yksinkertaisesti riitta-
mattomina. Kuitenkin, jos ajatellaan positiivisesti, niin laihoista taloudellisista tuloksista huo-
limatta suomalaiset yritykset ovat saaneet rutkasti tietoa, miten Japanin markkinoilla tulee

toimia ja ovat nain saaneet kansainvalista kokemusta. (Nykanen ym. 2010, 7)
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Toinen huomattava kulttuuriero kaupanteossa suomalaisten ja japanilaisten yritysten valilla
on se, miten investointi suoritetaan. Japanilaiset harkitsevat pitkaan ennen yhteistyon aloit-
tamista, mutta sitouduttuaan johonkin hankkeeseen he myos pysyvat siina, vaikka tulokset
eivat alkuun olisi sita mita on odotettu. Suomalaiset taas painvastoin tekevat sijoituspaatok-
sen nopeasti ja arvioivat jatkuvasti hanketta ja sita, etta onko siina kannattavaa pysya muka-
na ja voivat luovuttaa ”liian helposti”, jos tuloksia ei ala tulla nopealla aikataululla. Japani-
laiset voivat taas ajatella tallaisen sitoutumattomuuden luottamuksen menettamisena tai vain

muuten moraalisesti kyseenalaisena. (Nykanen ym. 2010, 7)

Kuitenkin suurin syy sithen, miksi hanke ajautui Parkin teoriassa mainitulle ”Konflikti” tasoll,e
oli yhteisen paamaaran epaselvyys. Suomalaiset osapuolet nakivat yhteistyon S-FWBC:n kautta
vain valiaikaisena vaiheena ennen suuntautumista tekemaan liiketoimintaa yksin tai valittujen
japanilaisten yhteistyokumppaneiden kanssa. Japanilaiset taas kunnioittivat enemman tutki-
mus- ja kehittamiskeskusta hierarkiassa ja halusivat yhteistyon jatkuvan S-FWBC:n kautta.
Tama toiminta juontaa juurensa pitkalti siita, etta japanilaisessa lilke-elamassa valikasi yri-
tysten valilla on normaalia. Suomalaiset eivat taas ynmartaneet tallaista liike-

elamakulttuuria tarpeeksi. (Nykanen ym. 2010, 7)

Taman jalkeen voidaan nahda hankkeen ajautuneen ”Mukautumis- ja sulautumisvaiheeseen”.
Kaksi vuotta jalkeen tutkimus- ja kehittamiskeskuksen perustamisen jalkeen molemmat osa-
puolet ovat myontaneet, etta heilla oli erilaiset tavoitteet hankkeesta kuin vastapuolella,
eika naista asioista neuvoteltu kunnolla. Myos varsinainen ”hyoty” tallaisesta yhteistyosta oli
jaanyt vahalle huomiolle. Japanilaiset olivat nahneet hankkeen tarkeimpana ajatuksena pai-
kallisten yritysten kansainvalistamisen seka ulkomaisten yritysten houkuttelemisen Sendain
alueelle. Suomalaiset olivat ajatelleet paateemana paasta osaksi Japanin kasvavaa vanhus-
tenhoitoliiketoimintaa. Toisaalta nama erilaiset tavoitteet eivat ole kuitenkaan toisiaan pois-
sulkevia, mutta niista olisi kuitenkin pitanyt kommunikoida alusta lahtien keskenaan, jotta
olisi paasty helpommin ”Konflikti” vaiheen yli. Vuonna 2009 japanilaiset ja suomalaiset osa-
puolet paattivat jatkaa S-FWBC:n rahoitusta 2015 vuoden loppuun. Taten haluttiin saada lisa-
aikaa ja resursseja, miten voitaisiin menestyksekkaasti paasta uudelle liiketoiminta-alueelle.
Kysymys kuuluu kuitenkin, etta miten yritykset ovat valmiita kohtaamaan sosiaaliset ja kult-
tuuriset ristiriidat yritysten valilla. Menestyksekas yhteisty0o vaatii hyvaa yhteisymmarrysta
halutusta paamaarasta seka jatkuvia tapaamisia ja tiivista yhteydenpitoa osapuolien valilla.
Kummankin osapuolen on sovittava heti alussa yhteiset tavoitteet ja noudatettava niita niin
hyvin kuin mahdollista. Myos yhteistyon jatkuva arviointi on elintarkeaa tulevassa yhteistyos-

sa. (Nykanen ym. 2010, 8; Japanese Business Etiquette, 2010)



15

2.4 Japani kohdemarkkinana

Japani on suomalaisille yrityksille viela toistaiseksi suhteellisen tuntematon liiketoimintaym-
paristd. Vuosien saatossa monia suomalaisia yrityksia on kuitenkin yrittanyt ja osa menestyk-
sellisesti etabloitunut Japanin markkinoille ja lisaa on todennakaoisesti tulevaisuudessa luvassa
maailman globalisoituessa entista enemman. Taten myos Japanin on houkuteltava ulkomaalai-
sia yrityksia entista enemman maahansa johtuen maan nykyisesta heikosta taloudellisesta
tilanteesta. Yleisella tasolla Japanin positiivisista puolista liiketoimintaymparistona voidaan
pitaa erinomaista tieto- ja viestintatekniikkainfrastruktuuria, erittain laajoja kuluttajamark-
kinoita ja Suomen hyvaa mainetta puhtaana seka korkean teknologian maana. Japanilaiset
ovat myos entista enemman kiinnostuneita Skandinaviasta ja Suomesta. Suomalaisten tuottei-
den parhaita ominaisuuksia ovat laadukkuus, puhtaus ja kestavyys (Pajarinen 2010, 71; Wilen,
2010, 6)

2.4.1 Japanin talous

Japanin virallinen valuutta on Japanin jeni. Yhden euron arvo on talla hetkella (17.2.2011)
113,3 jenia (XeRate Valuutat) ja viime vuosina jeni onkin vahvistunut huomattavasti (yhden

euron arvo syksylla 2008 oli lahemmas 170 jenia).

Bruttokansantuote oli vuonna 2010 4338 (PPP) miljardia Yhdysvaltain dollaria ja bruttokansan-
tuote per henkilo oli 34 200(PPP) dollaria samana vuonna. Japanin bruttokansantuote oli pit-
kaan maailman toiseksi suurin Kiinan kuitenkin ajaessa ohi huikean talouskasvunsa ansiosta.
(The World Fact Book 2011)

Japani tunnetaan teollisuusvaltiona ja sen tarkeimpia teollisuustuotteita ovat ajoneuvot, ko-
neet ja laitteet, laivat, kemikaalit, tietoliikennelaitteet, tekstiilit seka elintarvikkeet. Naista
tarkeimpia vientituotteita ovat ajoneuvot, puolivalmisteet, toimistokoneet seka kemikaalit.

Tuontituotteista tarkeimpia ovat koneet ja laitteet, polttoaineet, elintarvikkeet, kemikaalit

ja raaka-aineet. (Wilen 2010, 5)

Maan tarkeimmat kauppakumppanit ovat Yhdysvallat, Kiina ja Etela-Korea. Tarkeimmat tuon-

timaat Japanille ovat Yhdysvallat, Kiina seka Saudi-Arabia.

Tyottomyys on pidetty hyvin kurissa, vuonna 2009 se oli 5,1 prosenttia. Myos Japanissa osa-
aikatyot ja patkatyot tulevat todennakoisesti yleistymaan tulevaisuudessa, joten Japanin tyo-
politiikassa tulee tulevaisuudessa tapahtumaan todennakoisesti huomattavia rakenteellisia
muutoksia. (Wilen 2010, 9)
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Maan kuluttajahinnat ovat nousseet hitaasti. Muutamina vuosina kuluttajahinnat ovat myos
laskeneet, eritoten vahvan jenin ja BKT:n laskun johdosta. Vuonna 2008 inflaatio oli 1,4 pro-
senttia ja -1,4 prosenttia vuonna 2009. (The World Factbook, 2011)

Japanilla on ollut perinteisesti ylijaamainen vaihtotase, esimerkiksi vuonna 2009 Japanin yli-
jaama oli 142,2 miljardia dollaria. Vuosina 2010 - 2012 ylijaaman on ennustettu olevan 173-
187 miljardia dollaria. Japanilla on sijoitettuna ulkomaille suuria summia paaomia ja tata
kautta japanilaisten saamat tuotot paaomista ovat suurempia kuin ulkomaalaisten toimijoiden
saamat tuotot Japanista. Japanin vienti on myos suurempaa kuin tuonti, joten nama tekijat

selittavat ylijaamaista vaihtotasetta. (Wilen, 2010, 4-5)

Kuva 1: Japanin kartta (Japan map 2011)
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2.4.2 Japanin ja Suomen valinen kauppa

Suomella ja Japanilla on aina ollut verrattain lampimat valit. Suomi on ollut Japanille hyva
lahestymismaa Euroopan markkinoille ja Japani on ollut Suomelle aina tarkea kauppakumppa-
ni Aasiassa. Hyvana esimerkkina Suomen toimimisesta Japanille Euroopan porttina voidaan
ottaa vuonna 1962 alkanut japanilaisten autojen invaasio Eurooppaan, mika alkoikin juuri
Suomen kautta. Suomen ja Japanin kauppa on historian valossa ollut alijaamaista Suomelle,
mutta viime vuosina Suomi on vahvistanut asemiaan huomattavasti vientimarkkinoilla Japa-

niin. (Historiikki, 2008)

Vaikka Japani on tuonut Suomeen huomattavasti tuotteita aina vuodesta 1970, alkoi Suomen
vienti Japaniin herata vasta 1990-luvulla, kun metsateollisuus ja teknologiamarkkinat nostivat
Suomen vientia Japaniin huomattavasti. Tasta l@ahtien Suomi on saanut entista enemman ja-
lansijaa Japanin markkinoilla, vaikka muiden maiden tapaan karsikin Japania koittelevasta
lamasta 1990-luvulla. Yuonna 1996 Suomen vienti ylitti ensimmaista kertaa 800 miljoonaa
euroa, mutta romahti saman tien seuraavana vuonna 15 prosenttia ja vuonna 1998 16 prosent-
tia. Vuonna 1999 Suomen vienti lahti kuitenkin taas uuteen nousuun 12 prosentilla ja hyva
vire jatkui myos seuraavina vuosina ja vuonna 2002 Suomen vienti ylitti ensimmaista kertaa
miljardi euroa. Vuodet 2003 - 2005 olivat jalleen laskukautta Suomen viennille paaasiassa
Euron vahvistumisen myota kaantyen taas nousuun vuonna 2006 ja jatkaen nousua myos vuo-
sina 2007 ja 2008. Vuosi 2009 toi kuitenkin mukanaan maailman laajuisen talouskriisiin ja

Suomen vienti Japaniin laski 38 prosenttia. (Suomen Japanin kauppakamari, Tilastot, 2011)

Japanin vienti Suomeen on vaihtanut muotoaan huomattavasti vuosien varrella. Autot, kulut-
tajaelektroniikka seka erilaiset elektroniset laitteet olivat dominoineet Japanin vientia Suo-
meen vuosikaupalla, kunnes telekommunikaatiolaitteiden komponentit syrjayttivat ne vuonna
1997 tarkeimpina vientituotteina. Vuonna 2000 naiden komponenttien osa viennista oli mel-
kein puolet koko Japanin viennista Suomeen, mika oli lahes yhta paljon kuin Suomen koko
vienti Japaniin (840 miljoonaa euroa). Samaan aikaan autojen vienti Suomeen oli laskenut 250
miljoonaan euroon. Vuonna 2001 naiden komponenttien vienti Suomeen laski kuitenkin 35
prosenttia ja vuonna 2002 viela 10 prosenttia lisaa. Naiden laskujen jalkeen telekommunikaa-
tio komponentit lahtivat taas nousuun vuosina 2005 - 2007 pudoten taas hieman vuonna 2008.
Vuonna 2009 vienti laski huomattavasti, nousten kuitenkin taas 19 prosenttia vuonna 2010.

(Suomen Japanin kauppakamari, Tilastot, 2011)
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Kuvio 5: Suomen ja Japanin valinen kauppa vuosina 1985 - 2010 (Suomen Japanin kauppaka-
mari 2011)

Suomen tarkeimmat vientituotteet Japaniin ovat olleet paperi, pahvi ja kartongit viimeiset 25
vuotta. Suomalainen paperiteollisuus perusti ensimmaisia myyntitoimistoja Japaniin jo niinkin
aikaisin, kuin vuonna 1970. Toinen Suomen tarkeimmista vientituotteista Japaniin on ollut
erilaiset koneet, jotka ovat liittyneet paperiteollisuuteen, voimaloihin seka kaivosteollisuu-
teen. Vuonna 1999 puutuotteiden tuonti syrjaytti ennen tarkeimman paperin tuonnin ja on
pitanyt asemansa siita lahtien. Vuonna 2002 telekommunikaatio nousi toiseksi tarkeimmaksi
Suomen vientituotteeksi, mutta sen merkitys on jo laskenut huippuvuodestaan 2002. Myos
koneet seka metallit (ei rautametallit) osoittivat huomattavaa kasvua syrjayttaen paperin ja
pahvin Suomen viennissa. Kuitenkin nama kaikki paavientituotteet karsivat selvasta laskusta
vuoden 2009 maailmanlaajuisen talouskriisin johdosta. (Suomen ja Japanin valinen kauppa,
2011)

Vuosi 2010 oli historiallinen vuosi Suomen viennille Japaniin. Ensimmaista kertaa Suomen
vienti ylitti volyymillaan Japanin viennin Suomeen (ero 12 miljoonaa euroa). Yuonna 2010
Suomen tarkein vientituote on eriteltyna puu- ja puuteollisuustuotteet 24 prosentilla. Toiseksi
tarkein vientituote Japaniin on metallit (ei rautametallit). Suomen vientia on edesauttanut
huomattavasti Japanin jenin todella kova vahvistuminen eika se ole nayttanyt heikentymisen
merkkeja viime aikoina, joten Suomen vienti tulee varmasti hyotymaan tasta erittain paljon.

(Suomen ja Japanin valinen kauppa, 2011)
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Kuvio 6: Suomen vienti Japaniin vuonna 2010 (Suomen Japanin kauppakamari 2011)
2.4.3 Japanin liiketoimintaymparisto

Yleistasolla Japanin liiketoimintaympariston huonoja puolia ovat suhteellisen kankea liiketoi-
mintaymparisto, yleisesti ottaen kehno englannin kielen taito, erittain kova paikallinen kilpai-
lu, suuri paikallisten standardien maara, kalliit tyovoimakustannukset seka se, etta tuotteita
pitaa usein ”japanilaistaa” ennen lanseeraamista, jotta japanilaiset kuluttajat kiinnostuisivat
niista. (Wilen, 2010,6)

Japanissa on kuitenkin monia potentiaalisia aloja, missa suomalaisilla yrityksilla voisi olla
hyvatkin mahdollisuudet menestya. Eritoten tietotekniikka, biotekniikka, metsateollisuus seka
terveydenhoitoalan tuotteet ovat aloja, missa suomalaisilla voisi olla hyvinkin paljon annetta-
vaa japanilaisille. Suomalaiset ovatkin tarttuneet hyvin mahdollisuuteen terveydenhuoltoala l-
la juuri S-FWBC:n konseptilla, mika tulee esille tassa opinnaytetyossa myohemmin. (Wilen,
2010,6)

Seuraavaksi kasittelen seikkoja, joihin yrityksen kannattaa kiinnittaa huomiota suunnitelles-
saan etabloitumista Japanin markkinoille. Japani on kuitenkin pitkasta taloudellisesta ahdin-

gostaan huolimatta erinomainen markkinamahdollisuus suomalaisille yrityksille.

2.4.4 Ulkomaalaiset yritykset

Monet ulkomaalaiset yritykset ovat epaonnistuneet Japanin markkinoilla ja Japania pidetaan-

kin usein varsin mutkikkaana, joskin todellisuutta vaikeampana markkina-alueena ulkomaalai-
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selle yritykselle. Syita on tietysti monia, mutta esimerkiksi suurimpia mahdollisia ongelmia
voivat olla kieliongelmat, kilpailutilanne ja se, sopiiko kyseinen tuote lainkaan japanilaisille
markkinoille. Erittain kattava markkina-analyysi nayttelee tassa hyvin suurta roolia. Mikali
vallitsevaa kilpailutilannetta ei ymmarreta tarpeeksi hyvin, ovat menestymisen mahdollisuu-
det varsin pienet. Kaiken A ja O Japanin markkinoille paasemiseksi on siis kattava markkina-
analyysi seka taito tuottaa kaikki tarvittava materiaali myos japanin kielella ennen kuin ale-
taan edes etsia mahdollista yhteistyokumppania. Voidaan siis sanoa, etta tee kotilaksysi erit-
tain huolellisesti ennen kuin alat etsia yhteistyokumppania, mika on Japanissa suositeltavaa,
jotta on mahdollisuus saada yhteys oikeisiin toimijoihin. Nain saastetaan pitkassa juoksussa
aikaa ja rahaa. Ammattilaiset suosittelevatkin, etta onnistuneen kokonaisvaltaisen etabloitu-
misen avaimet ovat myyntiorientoitunut ymmarrys Japanin markkinoista, realistinen 3-5 vuo-

den litketoimintastrategia seka selkea budjetti. (Japanese Market Entry, 2011)

2.4.5 Markkinoiden haasteet

Japanissa toimii myos erittain paljon maailmankin mittakaavassa suuria yrityksia, jotka ovat
keskittyneet vain kotimarkkinoille. Myos Keiretsut (yritysryppaat) voivat tehda pyrkimisen
Japanin markkinoille varsin vaikeaksi. Nama tekijat, totuttu laatu, kohtuullisen sulkeutuneet
markkinat seka valilla varsin patrioottiset japanilaiset kuluttajat ovat luoneet tietynlaisen
”Made in Japan” -ajatuksen, mika monelle japanilaiselle tarkoittaa automaattisesti parempaa
laatua kuin mahdollisesti vastaavat ulkomaiset tuotteet. Tama on kuitenkin muuttunut vuosi-
en kuluessa ja nykyaan japanilaiset ovat valmiita globalisoitumaan ja ovat myos entista
enemman kiinnostuneita ulkomaalaisista tuotteista. Japanissa arvostetaan laatua todella pal-
jon, joten yrityksen tuotteen pitdisi olla laadukas, tayttaa japanilaisten vaatimusstandardit ja
olla jollain tapaa houkuttelevampi kuin vastaavat japanilaiset tuotteet. Yrityksen pitaisi pys-
tya vakuuttamaan japanilainen kuluttaja siita, etta kyseinen tuote on laadukkaampi kuin ko-
timainen vaihtoehto heille. Japanilaisilla ihmisilla on myos varsin erilainen maku seka erilai-
set vaatimukset monien tuotteiden suhteen verrattuna eurooppalaisiin kuluttajiin. Taman
takia yritykset joutuvat yleensa muokkaamaan tuotteitaan, jotta ne sopivat japanilaisille
markkinoille. Koska Japanin markkinat ovat todella suuret, niin myos tuotteiden japanilaista-
minen tulee Kalliiksi (riippuen tietysti kuinka laajalle Japania aiotaan levittaytya) ja tama siis
tarkoittaa, etta mahdolliset voitot voivat olla huomattavia, mutta projektin epaonnistuessa

myos tappiot voivat nousta korkeiksi. (Doing Business in Japan, 2011)

Monet muualla menestyneet yritykset ovat flopanneet Japanissa juuri sen takia, etta ne eivat
ole saaneet tuotettaan japanilaistettua tarpeeksi ja japanilaiset eivat ole ottaneet tuotetta
omakseen. Hyvana suomalaisena esimerkkina voidaan ottaa Nokia, jolla oli vuonna 2008 noin

40 prosentin osuus kansainvalisesta matkapuhelin kaupasta, mutta Japanissa vain yhden pro-
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sentin osuus. Samana vuonna Nokia kaytannossa katsoen vetaytyi Japanista, koska naki tuot-
teiden ”japanilaistamisen” liian kalliina investointina ja se jatti vain tutkimus - ja kehitysyk-

sikon Japaniin. (Savolainen, 2008.)

2.4.6 Mahdollisuudet

Japani on kuitenkin mainettaan parempi markkina-alue. Yrityksen on hyva markkina-analyysin
jalkeen panostaa kunnolla tuotteen ”japanilaistamiseen” ennen kuin pyritaan markkinoille.
Liiankin usein keskitytaan puimaan, etta miten vaikeata Japanissa on menestya. Japanissa on
kuitenkin myos rutkasti l@ansimaalaisia yrityksia, mitka suorastaan dominoivat omaa markkina-
aluettaan. Hyvia esimerkkeja ovat esimerkiksi McDonald’s, Louis Vuitton, Chanel, BMW, Mer-
cedez-Benz seka Yahoo. Kaikki nama lansimaalaiset yritykset ovat menestyneet hyvin Japanis-
sa omassa markkinasegmentissaan. Monet naista ovatkin ymmartaneet erittain tarkean poin-
tin: Yleisesti ottaen yritys on sama ympari maailman, mutta mukaan on tuotu myos erityista
japanilaisuutta mukaan mentaessa Japaniin. Esimerkkina voidaan ottaa McDonald’s, joka tar-
joaa Japanissa samat hampurilaiset kuin muuallakin, mutta ateriakokoja on pienennetty seka
mukaan on otettu Teriyakiburger. Pienia muutoksia, mutta nailla on ollut suuri merkitys Mc-

Donald’sin menestyksessa Japanissa. (Japan Business Myths, 2011)

Voidaan siis tulla siihen lopputulokseen, etta valmistautuminen Japanin markkinoille kannat-
taa tehda erittain huolella ja resursseja saastamatta, jotta myohemmin saastettaisiin aikaa ja
rahaa. Menestyminen on taysin mahdollista myos ulkomaalaiselle yritykselle Japanissa, kun-
han pohjatyo on tehty huolellisesti seka tuote on tarvittaessa muunneltu sopivaksi Japanin

markkinoille.

2.5 Japanin liiketoimintakulttuurin erityispiirteet suomalaisen vientiyrityksen nakokulmasta

Seuraavaksi kayn lapi japanilaista liiketoiminta- ja tapakulttuuria seka asioita, joihin olisi

hyva kiinnittaa huomiota, kun harjoittaa liiketoimintaa Japanissa tai japanilaisten kanssa.

2.5.1 Ensiaskeleet

Japanissa ensitapaaminen mahdollisten liikekumppaneiden valilla on erittain tarkea. Tama
tapaaminen maarittaa pitkalti sen, miten mahdollinen tuleva yhteistyo lahtee liikkeelle.

Japanissa uskotaan enemman henkilokohtaisiin suhteisiin, joten tapaaminen kasvokkain mah-
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dollisen yhteistyokumppanin kanssa on erittain suositeltavaa. Tama tietysti tarkoittaa sita,
etta etabloituminen vie rutkasti aikaa ja rahaa, koska mahdollinen yhteistyokumppani vaatii
usein jatkuvia tapaamisia Japanissa seka sitoutumista pitkaaikaiseen ja luottamukselliseen
liiketoimintayhteistyohon. Mainostaminen on Japanissa varsin kallista, joten mainostaminen
kannattaa usein keskittaa alan erikoislehtiin tai muihin hieman pienempiin julkaisuihin, kuin
suuriin paivittaisiin lehtiin. Eraana oivana verkostoitumismahdollisuutena Japanissa ovat mes-
sut. Niita jarjestetaan paljon ja niille osallistuu usein tietyn alan osaajat laidasta laitaan.
(Wilen, 2010, 7-8)

Japanissa kirjeet, puhelinsoitot ja yrityksen oma mainosmateriaali eivat ole niin suuressa
arvossa kuin henkilokohtaiset suhteet. Tama ei kuitenkaan tarkoita sita, etta japanilainen
yritys ei olisi sinusta kiinnostunut, vaan taustat yleensa liittyvat mahdollisesti tuotetiedon
puutteeseen, puutteelliseen kielitaitoon ja monimutkaiseen paatoksentekoprosessiin japani-
laisissa yrityksissa. Japanilaisessa lilke-elamassa eraanlaiset valimiehet ovat toimiva tapa
tehda tuttavuutta uusien mahdollisten liiketoimintakumppanien kanssa. Taman kaltaisen va-
limiehen saaminen olisi erittain suositeltavaa ja hanen avullaan voidaan kartoittaa oikeat
kanavat seka oikeat yhteistyokumppanit. Ilman tallaista valimiesta yhteydenotto, saati oikei-
den kumppanien loytaminen saattaa olla todella vaikeaa (Wilen, 2010, 30). Tassa tyossa mai-
nittu S- FWBC yrittaakin juuri tarjota tallaista valimiehen roolia, joka pystyisi yhdistamaan
japanilaiset ja suomalaiset yritykset menestyksekkaasti. Tama onkin erittain hyva vaihtoehto

Japanista kiinnostuneille suomalaisille terveydenhuoltoalan yrityksille.

2.5.2 Kayntikortit

Japani on kayntikorttien luvattu maa. Kayntikortit ovat erittain tarkeita ja niita kannattaa
varata mukaan todella runsaasti, silla niita jaetaan jatkuvasti japanilaisessa liike-elamassa.
Korttien olisi hyva olla kaksipuolisia, jossa toiselle puolelle on kirjoitettu japaniksi kaikki
oleellinen ja katakanoilla nimen lausuntatapa seka toiselle puolelle englanniksi vastaavat
tiedot. Kortti olisi syyta ojentaa kahdella kadella ja se otetaan myos vastaan kummallakin
kadella. On suositeltavaa tutkia korttia sen saatuaan ja kohteliaaksi tavaksi katsotaan, etta se
lasketaan poydalle neuvotteluiden ajaksisaajan eteen. Kayntikortit ovat arvostettuja Japa-
nissa, joten saajan on hyva kasitella niita aina kunnioittavalla tavalla, kuitenkin liiallisuuksiin
menematta. Japanissa ei kayntikorttien tarkeytta voi lilaksi korostaa. Vaikka Japani on muut-
tumassa yha enemman lansimaiseen suuntaan, edelleen monet tyontekijat ovat uskollisia
yhtioilleen ja monet heista voivat tehda pitkankin uran samassa yrityksessa. Taman vuoksi on
hyva kohdella myos nuorempia toisen osapuolen tyontekijoita kunnioittavasti, silla 10 vuoden

paasta he voivatolla tarkeita johtohenkiloita kyseisessa yrityksessa. Kayntikortit ovat siis
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kaiken A ja O myos vuoden 2011 Japanissa. Japanissa liilkemies ilman kayntikortteja ei ole

uskottava. (Japanese Business Etiquette, 2011)

Kuva 2: Kayntikorttien vaihtaminen (Kayntikorttien vaihto)

Japanilaisilla on tapana kumartaa toisilleen eika kattely ole samanlaisessa suosiossa kuten
Euroopassa. Japanilaiset eivat siis kattele toisiaan, mutta kansainvalisessa liike-elamassa toi-
mineet seka ulkomailla kayneet japanilaiset tietavat kylla, etta monet ulkomaalaiset pitavat
kattelysta ja he usein tarjoavatkin katta, jolloin tietysti katellaan. Mikali katta ei tarjota
kumartaminen on hyva ele. Kumarruksessakin on monia eri tasoja ja kumarrus l@ahtee alaselas-
ta. Mita pidempi ja syvempi kumarrus on, sita kunnioittavampi se on vastapuolta kohtaan
(Wilen, 2010, 31). Tassakin asiassa patee kuitenkin se, etta japanilaiset eivat oleta, etta ul-

komaalaiset osaisivat heidan kumarrustapansa taydellisesti, joten ei pida liioitella.

2.5.3 Liikeneuvottelut

Japanilainen neuvottelutyyli poikkeaa suomalaisesta neuvottelutyylista muutamalla tavalla.
Liikeneuvottelut japanilaisen yrityksen kanssa on pitka prosessi ja tama vaatii karsivallisyytta
seka tietenkin resursseja. Japanilainen yhteistyo perustuu pitkalti henkilosuhteisiin. ”Soidin-
menot” voivat vieda hyvinkin kauan ennen kuin paastaan kunnolla neuvottelemaan tuotteista
ja sopimuksista, ainakin eurooppalaisesta nakokulmasta. Suomalaiset ovat valmiimpia teke-
maan yhteistyota enemman asiapohjalta ja yhteistyokumppanin tunteminen ei ole niin tarkea
asia kuin japanilaisille. Hyvat henkilosuhteet ovat useimmiten peruste sopimuksen syntyyn
japanilaisten kanssa. Neuvottelut on hyva aloittaa kevyella kaavalla ja kysella helppoja kysy-
myksia, mitka eivat liity kaupantekoon (Wilen, 2010, 32). Esimerkiksi voidaan paivitella saata
tai mainita muita helppoja yleisasioita, jotta toinen osapuoli voisi tuntea olonsa mukavaksi.
Taman jalkeen voidaan keskittya itse lilkkeneuvotteluihin. Aluksi molemmat esittelevat yrityk-
sensa ja perustiedot yrityksestaan, ja sen jalkeen paastaan paaasiaan eli minka takia tapaa-

minen on jarjestetty.
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On kuitenkin hyva muistaa, etta kuten ylla jo mainitsin, japanilainen liikeneuvottelu on muu-
takin kuin pari tuntia aktiivista neuvottelua. Tilaisuuden jalkeen japanilaiset voivat kutsua
illalliselle ja on hyva muistaa, etta tama tilaisuus on myos ikaan kuin osa neuvotteluita. Japa-
nilaiset haluavat tutustua sinuun paremmin ja usein myos nahda, miten kayttaydyt muutaman
alkoholiannoksen jalkeen. Suomalaisten on tassa kohdin hyva muistaa, etta vaikka tulisi otet-
tua roimastikin alkoholia, ovat japanilaiset seuraavana paivana heti aikaisin aamusta toissa,
ja lilketoiminta on kuitenkin aina se numero yksi. Myoskaan ei tulisi juoda itseaan liialliseen
humalaan, mutta tama saanto nyt on toimiva oikeastaan ympari maailman. Japanilaiset voivat
puhua muutaman alkoholiannoksen jalkeen suoremmin kuin tyoajalla ja tama on japanilaises-
sa yhteiskunnassa hyvaksyttavaa. Seuraavana paivana kukaan ei tule kuittaamaan tai speku-

loimaan, mita olet iltariennoissa puhunut.

Japanilaisilla on olemassa edelleen kaksi eri mina kuvaa, Tatemae (julkisivu) seka jo mainittu
Honne (todellinen mina). Honne eli todellinen mina on lahtokohta japanilaisen kayttaytymisen
perusteille, ja sita useimmiten kaytetaan vain hyvien ystavien seka perheen kesken. Yleensa
esimerkiksi liikeneuvotteluissa toinen osapuoli nakee vain Tatemaen, jonka vuoksi neuvottelut
voivat joskus tuntua paikallaan junnaamiselta. Tatemae haluaa valttaa konflikteja ja pitaa
julkisivun hyvana. Tatemae kayttaytyminen nakyy hyvin esimerkiksi yrityksissa, missa ihmis-
ten oletetaan kayttaytyvan tietyn tyylin mukaisesti. Toisaalta Suomessakin ihmiset kayttayty-
vat tyopaikallaan normien mukaisesti ja eivat pakosti aina tuo esille oikeita ajatuksiaan kysei-
sista asioista. Honne ja Tatemae ovat kuitenkin niin voimakkaasti edelleen osa japanilaista
kulttuuria, etta ne on hyva tiedostaa kaydessa liikeneuvotteluita japanilaisten kanssa. (Tate-

mae and Honne in Japanese Society,2001), (Tatemae and Honne, 2011)

Liikeneuvotteluissa on hyva pitaa mielessa, etta Japanin kulttuurissa viestinta perustuu usein
korkeaan viitekehykseen ja asiayhteydella on erittain suuri merkitys. Japanilaiset eivat siis
kommunikoi valttamatta yhta suoraan kuin lansimaalaiset ja tama voikin tehda valilla liike-
neuvotteluista valilla vaikeita. Taman takia on myos hyva ymmartaa japanilaista viestintatyy-

lia.

Tassa yhteydessa on viela hyva tiedostaa japanilaisessa kulttuurissa vaikuttavat ylla mainit-
semani Honne (todellinen mina) seka Tatemae (julkisivu). Honne, eli todellinen mina haluaa
usein esimerkiksi lilkeneuvotteluissa paasta hyvaan tulokseen mahdollisimman nopeasti, mut-
ta Tatemae (julkisivu) haluaa valttaa konflikteja. Liikeneuvotteluissa vastapuolelle useimmi-
ten esitetaan Tatemae ja taman takia neuvottelut voivatolla lansimaalaisille tyolaita. Japani-
laisilla onkin varsin rauhallinen ja kohtelias neuvottelutyyli. Asioita ei esitella ensitapaamisis-

sa niin suorasukaisesti.

Japanilaiselle kasvojen sailyttaminen on tarkea asia ja taman takia halutaankin valttaa juuri
konflikteja. Hyva esimerkki on se, etta ”ei” sanaa, mika on japaniksi ”iie” kaytetaan harv oin.

Mikali japanilainen ei ole samaa mielta tai asia ei ole mahdollinen han voi sanoa ”chotto mu-
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zukashii desu ne”, mika tarkoittaa, etta ”asia on hyvin hankala”. Kaytannossa tama siis tar-
koittaa, etta asia ei ole mahdollinen. Myos sana ”hai” mika tarkoittaa suomeksi “kylla” tar-
koittaa useimmiten keskustelun tiimellyksessa vain, etta japanilainen kuuntelee toista. Japa-
nissa tapana onkin toisen puhuessa nyokytella paata ja sanoa hai” osoittaakseen vastapuolel-
le, etta han kuuntelee puhujaa, ei valttamatta sita, etta vastapuoli olisi samaa mielta puhu-
jan kanssa. Eras asia mika voi olla ulkomaalaiselle erikoinen on se, etta japanilaiset kayttavat
hiljaa olemista yleensa hyodykseen kokouksissa. Esimerkiksi amerikkalainen voi tuntea ham-
mennysta jos japanilainen osapuoli laittaa silmat kiinni ja on vain hiljaa. Tama ei kuitenkaan
ole mikaan harvinainen tilanne, silla se vain tarkoittaa sita, etta japanilainen miettii mita
olet juuri sanonut ja puntaroi tilannetta. Tamahan kuitenkaan ei ole suomalaisille mikaan
vaikea tilanne, silla Suomessa hiljaisuudella on myos pitkat perinteet ja sita ei nahda vai-

vaannuttavana tilanteena. (Wilen, 2010, 33)

Korkean viitekehyksen kommunikoinnissa onkin siis tarkeaa kiinnittaa huomiota vastapuolen
sanattomaan viestintaan, kuten kasvonilmeisiin, aanensavyyn, asentoihin seka ennen kaikkea
asiayhteyteen. Esimerkiksi otsan kipristaminen samaan aikaan kun toinen puhuu voidaan tulki-
ta siten, etta vastapuoli on asiasta eri mielta. My6s ilman sisaan vetaminen hampaiden valista
on varsin japanilainen tyyli ilmaista erimielisyytta puhujan kanssa. Epasuora viestinta on siis
arvossaan Japanissa ja siita on tehty jopa kirjoja. Myos suoraa katsekontaktia on hyva valttaa
tuntemattoman japanilaisen kanssa, silla se voi tuntua japanilaisesta vastenmieliselta. Toi-
saalta tassakin asiassa tulee muistaa se, etta Japanikin kansainvalistyy vauhdilla ja monet
japanilaiset ymmartavat lansimaalaisia tapoja varsin hyvin. Myos kansainvalista kokemusta
omaavat japanilaiset osaavat toimia lansimaalaisten kanssa varsin mallikkaasti. Nama ylla-
mainitut asiat ovat siis hyva tiedostaa, mutta asia pitaa nahda aina tapauskohtaisesti, silla
myos japanilaisten ihmisten kaytos vaihtelee ihmisesta riippuen samoin kuin lansimaissa. (Ja-
pan Country Profile, 2004)

2.5.4 Paatoksenteko

Japanilaiset tekevat harvoin suoria paatoksia tapaamisissa, mutta he tekevat paljon muistiin-
panoja, jotka kaydaan tarkasti lapi tapaamisen jalkeen ja japanilaisessa yrityksessa yritetaan
paasta asiasta yhteisymmarrykseen. Myos suomalaisten olisi hyva tehda paljon muistiinpanoja,
silla tama nahdaan Japanissa kohteliaana tapana ja samalla se osoittaa kiinnostusta japani-
laista yritysta kohtaan. On myos hyva kysella heidan yrityksestaan kysymyksia, mihin japani-
laiset vastaavat mielellaan. Valta kuitenkin henkilokohtaisia kysymyksia, koska ne eivat kuulu
Japanissa liike-elamaan. Tassa piileekin yksi mielenkiintoinen seikka, koska japanilaiset saat-
tavat itse valilla kysya todella suoraan asioita ulkomaalaisilta, kuten ”Paljonko tienaat?” ja

”0Onko sinulla japanilaista tyttoystavaa?”. Asioidessaan ulkomaalaisten kanssa japanilaiset
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joskus ajattelevat, etta heidan odotetaan puhuvan suoraan, joten ala kuitenkaan hammenny

naista ja kysy samanlaisia kysymyksia japanilaiselta vastapuolelta.

2.5.5 Liikesuhteiden yllapito

Japanilaiset yhteistyokumppanit odottavat useimmiten jatkuvaa yhteydenpitoa. Tama osoit-
taa valmiutta sitoutua pitkaan liikesuhteeseen, mita japanilaiset usein toivovat. Tassa on yksi
ero japanilaisessa seka suomalaisessa liiketoimintakulttuurissa. Japanilaiset ovat valmiita
pitkaan yhteistyohon, vaikka alku voisikin olla kannattamatonta ja tuottoa ei tule. Japanilai-
set yritykset voivat esimerkiksi pitaa samoja alihankkijoita tai toimittajia vuodesta toiseen,
vaikka voisivat saada valiaikaisesti tuotteita/palveluita halvemmalla jostain muualta. Lii-
kesuhdetta halutaan kuitenkin yllapitaa juuri henkilosuhteiden takia ja he ovat valmiita odot-
tamaan, etta yhteistyo l@ahtee taas paremmille urille tulevaisuudessa. Tama takia japanilaiset
yritykset ovatkin huolellisia valitessaan uusia kauppakumppaneita. Japanilaiset kiinnittavat
erityista huomiota yrityksen imagoon, tuotteiden laatuun seka juuri yllamainittuun kykyyn
sitoutua yhteistyohon pidemmaksi aikaa. Suomalaisen yrityksen tulisi pyrkia vakuuttamaan
japanilaiset yritykset siita, etta he ovat alansa huippuja, ovat tehneet huolellisen markki-
naselvityksen seka ovat valmiita muuntamaan tuotettaan sopivaksi japanilaisille markkinoille.
Suomalaisen yrityksen on myos pystyttava vastaamaan japanilaisten esittamiin kysymyksiin
vakuuttavasti seka olemaan valmis vierailemaan Japanissa saannollisesti tapaamassa yhteis-
tyokumppanin edustajia. Japanilaiset yritykset ovatkin suomalaisia yrityksia konservatiivisem-

pia ja varautuneempia.

Suomalaiset yritykset ovat useimmiten huomattavasti karsimattomampia liikesuhteita muo-
dostaessaan ja suomalaiset eivat useimmiten ajattele liilkekumppanuutta yhta pitkalla tah-
taimella kuin japanilaiset. Tassa onkin eras asia mika tulee ottaa huomioon neuvotteluvai-
heessa. Pitaisi pystya maarittelemaan yhteinen maali mihin molemmat osapuolet sitoutuvat.

Tama helpottaa yhteistyota tulevaisuudessa molemmin puolin.

2.5.6 Kielitaito

Japanissa osataan englantia yleisesti ottaen huonosti. Vaikka japanilaiset aloittavatkin eng-
lannin opiskelun koulussa jo aikaisin, ei englannin kielen osaamista voi edes verrata Suomen
vastaavaan. Pidempia aikoja ulkomailla viettaneet ja opiskelleet japanilaiset osaavat tieten-
kin hyvin englantia, mutta erityisesti vanhemmat japanilaiset liikemiehet, jotka ovat paaasi-
assa tottuneet kotimaan markkinoihin, voivat omata todella huonon englannin kielen taidon.

Tallaisia ihmisia voi loytya yllattavankin korkeista asemista. Japanissa onkin hyva kayttaa
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tulkkia mikali tietaa, etta toinen osapuoli ei mahdollisesti puhu hyvaa englantia. (Wilen,
2010,33)

Japanin kieli perustuu tavujarjestelmaan, joten japanilaisten englanti voi kuulostaa hieman
erikoiselta er itoten sellaisen japanilaisen puhumana, joka ei ole viettanyt aikaa ulkomailla ja

jonka kielitaito perustuu vain japanilaisessa koulussa opetettuun englantiin.

Vaikka japanin kieli ei olisikaan valttamattomyys tehda liiketointa Japanissa, niin kaikenlai-
nen materiaali, mita yritys haluaa Japanin markkinoille, on syyta kaantaa japaniksi, jotta
viesti menee mahdollisimman hyvin perille. Esimerkiksi jos yritys suunnittelee osallistumista
japanilaisille messuille, ei ole muuta mahdollisuutta kuin kaannattaa kaikki materiaali japanin
kielelle ja palkata mukaan japanin kielen osaajia. Toki, jos hallitset japanin kielen hyvin, on
siita valtava etu pyrittaessa markkinoille. Siita on hyotya joka kaanteessa ja se tekee asioin-

nista ja kanssakaymisesta huomattavasti helpompaa.

2.5.7 Tyoaika

Japanilaiset ovat tottuneet tekemaan pitkaa paivaa ja se kuuluu paikalliseen kulttuuriin. Ja-
panissa tehdaankin vuosittain noin 200 - 250 tuntia enemman toita kuin Suomessa (EK, Tyo-
aikakatsaus, 2004, 7). Ylityot kuuluvat kulttuuriin ja niista maksetaan ylityokorvausta tapaus-
kohtaisesti - useimmiten ei mitaan. Ylitoiden tekeminen nayttaa vain tyontekijoiden sitoutu-
mista yritysta kohtaan ja siita harvemmin edes odotetaan ylityokorvausta tyontekijan puolel-
ta. Japanissa on monessa yrityksessa voimassa bonusjarjestelma, mika tuo usein hyvan lisan

vuosittaiseen palkkaan.

Japanissa yli 10 henkiloa tyollistavat yritykset ovat velvollisia laatimaan oman yrityksensa
viralliset tyoehdot, jotka se on velvollinen toimittamaan Japanin tyoviranomaisille. Pienem-
missa yrityksissa kuitenkin tyonkuvat vaihtelevat todella paljon ja Japanissa tyonteko on hy-
ve, eika siella ole lilemmin tapana valittaa, ainakaan tyopaikalla. Tyottomyys nahdaan Japa-
nissa suurena peikkona ja maan huono taloudellinen menestys viime vuosikymmenina on pita-

nyt ylla pelkoa tyopaikan menettamisesta. (Maatieto.net, Suuntana Japani, 2010)

Tassakin asiassa on kuitenkin nahtavissa entista enemman lansimaalaistumista, niin tyoajan
kuin muunkin yritysrakenteen suhteen. Japanilaiset arvostavat nykyaikana entista enemman

vapaa-aikaa ja tyon ulkopuolista elamaa.

My0s naisen asema Japanissa on muuttumassa. Japanihan ei ole ikina oikeastaan ollut tasa-
arvoinen maa ja siihensilla on edelleenkin matkaa, mutta naisten asema on kylla parantunut
huomattavasti viime vuosikymmenten aikana. Japanissahan on edelleenkin varsin usein tapa-

na, etta perheen nainen jaa kotirouvaksi ensimmaisen lapsen jalkeen ja mies tienaa perheen
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elannon. Tassa asiassa on tapahtumassa muutosta, koska myos japanilaiset naiset ovat entista
enemman urakeskeisia. Ongelmana on kuitenkin edelleen se, etta monilla aloilla miehet hal-
litsevat liike-elamaa ja naisten on vaikeaa saada suurta roolia yrityksissa vanhoillisten nake-
mysten takia. Todennakoisesti tulevaisuudessa japanilaiset naiset tulevat kuitenkin valtaa-
maan tyomarkkinoita entista enemman ja myos parantamaan asemiaan japanilaisilla tyomark-

kinoilla. (Women’s Issues - Work and home life; Wilen, 2010, 34)

2.5.8 Pukeutuminen ja kiittaminen

Japanilainen litke-elama on varsin konservatiivista, taten pukeutumisessa kannattaa suosia
tummia pukuja, eika kayttaa kirkkaita vareja tai muutenkaan liian raikeaa pukeutumistyylia.
Normaali lilkemies Japanissa kayttaa tummaa pukua seka tummia kenkia. Suomalaiset pukeu-
tuvat huomattavasti varikkaammin, joten matkustaessa Japaniin hieromaan liike-elaman suh-
teita kannattaa jattaa varikkaat solmiot seka kauluspaidat Suomeen. Japanilaisessa liike -
elamassa kannattaa siis useimmiten ylipukeutua kuin ottaa riski alipukeutumisesta (Wilen,
2010, 31). Eras merkille pantava asia on myos se, etta pukua kaytetaan Japanissa erittain
monessa tyossa. Suomessa parjaa useimmiten ”smart casualilla” ellei ole asiakkaan kanssa
tekemisissa tai muuten paljon edustusta vaativassa tyossa, mutta Japanissa ihmiset kayttavat

pukua vaatimattomimmissakin toimistotgissa.

Japanissa on myos tapana, etta kengat otetaan pois huomattavasti useammin kuin Suomessa.
Hyva muistisaanto on se, etta vierailtaessa japanilaisessa kodissa kengat usein tulee jattaa
eteiseen, missa on yleensa varattuna sisatohvelit, jota japanilaiset itse kayttavat ja myos

vieraana sinun tulisi kayttaa niita. (Wilen,2010, 31)

Japanissa kiittaminen on todella kovassa arvossa. Japanilaisilla on tapana kiittaa eri asioista
huomattavasti enemman kuin suomalaisella. Esimerkiksi toimistoajan jalkeen jarjestetysta
illallisesta kiittaminen voi kestaa todella pitkaan. Japanilaisilla on tapana sanoa ”otsuka-
resama deshita” mika kaytannossa tarkoittaa, etta "hyvaa tyota” ennen kotimatkaa. Joillekin
ulkomaalaisille tama voi tuntua oudolta, mutta japanilaisille kiitoksilla on suuri merkitys ja se

kuuluu heidan kulttuuriinsa.

Liiketapaamisen jalkeen on usein myos hyva lahettaa kiitoskirje toiselle osapuolelle ja kiittaa
tapaamisesta. Tama osoittaa, etta olet edelleen kiinnostunut yrityksesta ja tapaaminen meni
hyvin. Myos lahjat ovat tarkea osa japanilaista lilke-elamaa niin kuin siviilie@amaakin. Japani-
laisilla on tapana antaa pienia lahjoja ihmisille, joita he tapaavat ensimmaista kertaa. Liike-
elamassa yleensa joka tapaamiseen on hyva ottaa joku pieni lahja mukaan. Lahjan arvo ei ole
niinkaan tarkea vaan ajatus sen takana. Hyva lahja liittyy yleensa tuojan kotimaahan. Esimer-

kiksi erilaiset pyyhkeet, maljakot, astiastot voivatolla hyvia. Japanilaiset suosivat myos parit-
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tomia numeroita lahjojen maarissa, mutta numeroa yhdeksan olisi kuitenkin hyva valttaa.
Valta myos antamasta erimerkiksi valkoisia kukkia, koska valkoinen vari liitetaan hautajaisiin
Japanissa. Lahjojen olisi myos hyva olla kauniissa kaarossa, koska japanilaiset arvostavat hy-
vin paljon tavaroiden esteettisyytta. Taman ovat varmasti huomanneet monet japanilaisissa
tavarataloissa asioineet. Pienetkin ostokset kaaritaan usein nayttavaan lahjapaperiin. Lahjoja

ei myoskaan tulisi avata niita vastaanottaessa vaan vasta jalkikateen. (Wilen, 2010,31)

2.5.9 Taman paivan nakokulma

Vaikkakin on selvaa, etta japanilainen yrityskulttuuri eroaa suomalaisesta yrityskulttuurista,
on silla kuitenkin hieman vaikeampi maine, mita se todellisuudessa on. Laaja kirjallisuus ja-
panilaisesta liiketoimintakulttuurista on tuonut sen ylle liian voimakkaan leiman, etta se olisi
jotain tiedetta, mita tulisi opiskella tuntikaupalla. Suuri osa tasta kirjallisuudesta on myos
vanhahkoa ja sellaisten ihmisten kirjoittamaa, jotka eivat valttamatta ole mukana varsinai-
sessa lilke-elamassa, vaan ovat tutkineet asiaa ulkopuolelta enemmankin tutkijan roolista.
Myos lienee itsestaan selvyys, etta monenlaiset eri kulttuurieroihin keskittyneet konsulttifir-
mat haluavat yllapitaa liiallista mystisyyden verhoa. Kaikki ylla olevat asiat on tietenkin hyva

hallita peruslahtokohtana Japanista, mutta myos Japani muuttuu muun maailman mukana.

Japanilaisen liike-elaman tarkeimmat perusteet ovat kohteliaisuus, tietynlainen herkkyys seka
hyvat tavat. Nama samat peruspilarit ovat myos tarkeassa asemassa Euroopassa ja Suomessa,
joten siina ei sinallaan ole mitaan todella mullistavaa. Suurin ero on se, etta Japanissa toimi-
taan kaavamaisemmin, varsinkin ensimmaisissa tapaamissa ja erityisesti kayntikorttien vaihto

on rituaalinen muodollisuus.

2.5.10 Teoreettinen viitekehys

Aiemmin mainitut (kappaleet 2.1 - 2.3) teoriamallit antavat mielestani hyvan kuvan kansain-
valisyydesta prosessina seka ilmentavat eroja japanilaisessa ja suomalaisessa lilketoiminta-
kulttuurissa. Geert Hofsteden tutkimus antaa osviittaa eroavaisuuksista kulttuurien toiminta-
tavoissa. Nama asiat ovat myos erittain tarkeita suunniteltaessa uusia liikketoimintamahdolli-
suuksia. U-malli seka I-malli toimivat hyvina ohjenuorina siita, etta kansainvalistyminen on
prosessi ja sita ei suotta kannattaisi liikaa kiirehtia. Tama onkin mielestani ollut ongelmana S-
FWBC tutkimus- ja kehittamiskeskuksessa. Monet yritykset, joita on otettu Suomesta siihen
mukaan, eivat ole keranneet tarpeeksi kokemusperaista tietoa lahimarkkinoilta ja ovat vaja-
vaisin resurssein yrittaneet lahtea vaativille Japanin markkinoille, tutustumatta myoskaan

tarpeeksi japanilaiseen liiketoimintakulttuuriin. Tutkimus- ja kehittamiskeskus olisi tarvinnut
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oman alansa huippuyrityksia joukkoonsa, mutta tama nayttaa jaaneen osittain epaonnistu-

neen.

U-malli ja I-malli ovatkin erittain hyvia kansainvalistymismalleja, vaikkakin yritysten kansain-

valistyminen on saamassa uusia seka nopeampia muotoja nykypaivana. Yritykset menevat

entista aggressiivisemmin uusille markkinoille tuotteineen. Tama ei ole mielestani vain posi-

tiivinen asia ja usein yritykset kohtaavatkin suuria ongelmia, koska tietotaitoa ei ole keratty

tarpeeksi l@ahimarkkinoilta.

Sosiaalinen assimilaatioteoria, mika on alkujaan sovellettu maahanmuuttajien kotoutumiseen

sopii taman projektin yhteyteen mainiosti. Projekti nayttaa hyvin pitkalti menneen juuri tuon

neliasteisen vaiheen kautta ja nyt on paasty siihen tilanteeseen, etta uusi suunta projektille

olisi loydettava, jotta pystytaan kehittymaan. Naiden teorioiden avulla pystyy mielestani ym-

martamaan kansainvalistymista paremmin ja saa myos kattavamman kuvan S -FWBC projektin

kulusta.

| Kansainvalistymismallit

I

\

Uppsala-malli

Innovaatio-
malli

Kulttuurien
luokittelumalli

\\//

Sosiaalisen
assimilaation
teoria

Japanilainen yrityskulttuuri

Johtopaatokset

Suomalaisten yritysten onnistumisen avaimet

Japanin markkinoilla

Kuvio 7: Teoreettinen viitekehys
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3 Metodologia

3.1 Aineiston keruu

Tyon aineistoon olen kerannyt tietoa Sendain Tutkimus- ja Kehittamiskeskuksen syntyvaiheis-
ta, toiminnasta, tavoitteista, Suomen ja Japanin valisesta yhteistyosta, innovatiivisuudesta ja

parannusehdotuksista.

Osa aineistosta on keratty haastattelemalla Tutkimus -ja Kehittamiskeskuksen johtajaa. Olen

myos kayttanyt tutkimuksiini saamaani materiaalia liittyen S-FWBC hankkeeseen.

Olen kayttanyt aineiston keruussa myos Yoko Kerasen tekemaa kyselytutkimusta liiketoimin-

taverkoston palveluista ja esittanyt sen tuloksia liittyen S-FWBC hankkeeseen.

Menetelmallisiin valintoihin liittyy myds omat havaintoni projektista. Vierailin helmikuussa
2010 itse Sendaissa, jossa tutustuin Tutkimus- ja Kehittamiskeskukseen tavaten kaksi japani-
laista S-FWBC projektissa mukana olevaa henkiloa. Heista toinen piti minulle lyhyen esitelman
keskuksesta. Teimme my0s pienen kierroksen Tutkimus- ja Kehittamiskeskuksessa ja puhuim-

me sen eri vaiheista.

Taman lisaksi tapasin myos Osakassa kesakuussa 2010 Tutkimus - ja Kehittamiskeskuksen ny-
kyisen johtajan, varajohtajan seka henkilon, joka teki tutkimusta suomalaisten terveyden-
huoltoyritysten liiketoimintamahdollisuuksista Japanissa. Keskustelimme Tutkimus - ja Kehit-

tamiskeskuksen toiminnasta ja annoin nykyiselle johtajalle haastattelulomakkeen.

3.2  Tutkimuksen luotettavuus

Valitsemani aineistonkeruumenetelmat sopivat laadulliseen tutkimukseen. Laadullisessa tut-
kimuksessa ei voida erotella tutkimuksen tekemista ja sen luotettavuutta toisistaan. Edelleen
laadullisessa tutkimuksessa johtopaatosten ratkaisut ja valinnat ovat tutkijan omia nakemyk-
sia ja niinpa tutkijan on pyrittava rehellisyyteen ja objektiivisuuteen seka tekemaan tyostansa

arviointia koko ajan. (Johansson 2010, 86)

Tyon tekemiseen varaamani aika on ollut rajallinen. Tutkimuksen luotettavuutta on heikenta-
nyt myos se, etta valitsemani tapauksen S-FWBC Tutkimus- ja Kehittamiskeskuksen hankkeen
tarkat tiedot toimivuudesta ja onnistumisesta eivat ole olleet julkisia. Hankkeesta loytyi yl-
lattavan vahan julkista tietoa ja sekinoli useimmiten vain ymparipyoreita korulauseita. Tut-

kimuksen luotettavuutta on lisannyt oma kokemukseni Japanista seka japanilaisten ihmisten
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laaja tuttavajoukko, joiden kanssa olen kyseisesta hankkeesta usein keskustellut. Tasta on

ollut erittain suuri hyoty tyota tehdessani ja se on lisannyt ehdottomasti tyon luotettavuutta.

4  Empiirinen osuus

4.1 Japanin vanhukset, mahdollisuus suomalaisille

Japani on todella ison haasteen edessa tulevaisuudessa vanhusten suuren maaran vuoksi. Ja-
panilaiset ovat talla hetkella maailman nopeimmin vanheneva kansa ja Suomella on Euroopas-
sa tama sama asema ja haaste tulevaisuuden suhteen. Japanin 127 miljoonasta asukkaasta
vuonna 2004 viidennes oli yli 65-vuotiaita ja vuonna 2015 maara tulee olemaan jo noin 25

prosenttia.

Lisaongelmia tahan tuo Japanin alhainen syntyvyys. Myos japanilaiset naiset haluavat osallis-
tua entista enemman tyoelamaan nykypaivana ja perinteinen kotirouvaksi jaaminen on harve-
nemassa ja naiset haluavat palata tyoelamaan myos lasten saannin jalkeen. Myos elinikaisten
tyosuhteiden vaheneminen ja japanilaisten nuorten asenteet tyoelamaa kohtaan ovat muut-
taneet japanilaista tyokulttuuria; muutetaan helpommin paikkakunnalta toiselle tyon perassa,

eika olla enaa niin uskollisia tyonantajille, mita vanhemmat ikaluokat ovat olleet.

Japanissa on ollut tapana, etta ikaihmiset asuvat lastensa kanssa mahdollisuuksien mukaan
samassa taloudessa ja vanhimman pojan puolison tehtavana on ollut pitaa huolta vanhuksista.
Nykyaikana myos tama perinne on muuttumassa, juurikin tyopaikan perassa muuttamisen
takia. Tama seurauksena yksin asuvien vanhusten maara on lisaantynyt Japanissa ja lasten
muutettua muille paikkakunnille, voi avun saaminen tarpeen tullen olla vaikeaa. Japanilainen
yhteiskunta ei ole tarpeeksi valmistautunut vanheneviin ikaluokkiin, joten vanhuspalvelut

eivat ole talla hetkella riittavat vanhenevalle vaestolle.

Erityisesti japanilaiset naiset ovat maailman korkeimmalla elinajanodotuksellaan (yli 85v.)
erittain suuri ihmisryhma ja nama vanhukset muodostavat tulevaisuudessa todella kulutusvoi-
maisen ryhman. Nama ikaantyvat ihmiset muodostavat markkina-alueen niin vanhustenhuol-
toon kuin teknologiaankin seka muuhun hyvinvointiin tarkoitetuille palveluille ja innovaatioil-
le. Tahan kysyntaan vastattiin suomalaisten osalta perustamalla FWBC Sendain kaupunkiin

japanilaisten yhteistyokumppaneiden avulla. (Karppinen, 2007)

Sendai-Finland Wellbeing Center hanke sai huomattavasti palstatilaa mediassa lanseerauksen-
sa yhteydessa, mutta mita kuuluu Sendain Tutkimus- ja Kehittamiskeskukselle nykypaivana.

Onko kaikki mennyt niin kuin suuret suunnitelmat antoivat ymmartaa?
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4.2  Kuvaus Sendain suomalaisesta hyvinvointikeskuksesta

Ylamainitun tilanteen pohjalta ajatus suomalaisen hyvinvointiteknologian ja vanhusten hoito-
osaamisen viemisesta Japaniin alkoi kuplimaan vuonna 2000 Finpron Tokion vientikeskuksessa.
Japanilla ja Suomella on samanlaisia ongelmia vanhusten ikaantymisessa, tosin Japanilla viela
suurempi, mutta joka tapauksessa yhteinen ongelma nahtiin mahdollisuutena yhdistaa myos
vanhustenhoidon osaamista. Huolellisen tutkimustyon jalkeen tultiin siihen tulokseen, etta
paras vaihtoehto olisi rakentaa vanhustenhoitoyksikko seka sen viereen Tutkimus- ja Kehitta-
miskeskus. Taten Tutkimus- ja Kehittamiskeskuksessa tehdyt innovaatiot saisivat loistavan
koeympariston hoitoyksikosta ja hoitoyksikko saisi mahdollisia uusia innovaatioita kayttoonsa
helpottamaan japanilaisten vanhusten arkea. Pilottihankkeita olisi kateva toteuttaa hoitoyk-
sikon avulla ja sielta pystyttaisiin saamaan hyvaa ja ennen kaikkea japanilaista kayttajakoke-
musta. Taman Tutkimus- ja Kehittamiskeskuksen ideana olisi tarjota toimiva tukikohta suoma-

lais-japanilaiselle yhteistyolle niin yritysten, yliopistojen kuin tutkimuksen muodossa.

Idea alkoi pikkuhiljaa jalostua eteenpain ja erilaisten neuvotteluiden jalkeen myos rahoittaji-
en mukaan saanti alkoi nayttaa todennakoiselta. Sijaintipaikaksi valittiin muutaman ehdotuk-
sen joukosta Miyagin prefektuurissa sijaitseva Sendain kaupunki. Sendai on toimiva miljoonan
asukkaan kaupunki noin 300 km Tokiosta koilliseen. Sendai on tunnettu ymparistoystavallisena

kaupunkina seka eritoten monen laadukkaan yliopiston tyyssijana.

Huolellisten suunnittelujen ja raporttien jalkeen saatiin lopulta myos rahoittajia kiitettavasti
mukaan ja tamahan oli kaiken lahtokohta siihen, etta hanke saataisiin toimivalle pohjalle.
Suomalaisia toimijoita olivat Tekes, Stakes (nykyisin THL), Technopolis Oyj, Oulun seudun
osaamiskeskus, Suomen Japanin instituutti, Finpron Tokion vientikeskus (milla oli erittain
suuri rooli kaytannon jarjestelyiden kanssa) seka viisitoista hyvinvointiteknologialalla toimivaa
suomalaista yritysta. Japanin puolelta paarahoittajia ja toimijoita olivat Sendain kaupunki,
Tohokun yliopisto, Tohoku Fukushi yliopisto, Tohoku Fukushi Corporation seka Development
bank of Japan. Vuonna 2002 hyvaksyttiin suunnitteluhankkeen projektisuunnitelma, joten itse
suunnitteluvaihe saatiin kayntiin. Samana vuonna Finpro palkkasi konsultin, kenen tehtavana
oli asiantuntijoiden kanssa suunnitella yksityiskohtainen suunnitelma koko palvelukonseptille
seka kartoittaa myos suomalaisten tuotteiden mahdollisuuksista hankkeen toteutuksessa.

Tama suunnitelma liitteineen loi peruslahtokohdat koko tulevalle palvelukokonaisuudelle.

Tutkimus- ja Kehittamiskeskuksen seka hoitoyksikon rakennuksien rahoituksesta kaytiin kes-
kusteluita ja naiden tiimoilta paastiin suomalaisesta nakokulmasta varsin hyvaan ratkaisuun.
Suomalaista paaomaa ei sijoitettu lainkaan kyseisiin rakennuksiin vaan palvelukeskuksen ra-
hoitus muodostui japanilaisten yhteisrahoituksesta seka Japanin valtion tuesta. Tutkimus- ja

Kehittamiskeskuksen rakennuksen rahoitti Sendain kaupunki, jonka lisaksi lisarahoitusta saa-
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tiin Japanin kauppa- ja teollisuusministeriolta. Itse keskuksen hoitokustannukset lankeavat

pitkalti japanilaisen pitkaaikaisvakuutuksen maksettavaksi.

Naiden valmisteluiden pohjalta perustettiin vuonna 2003 yhteisyritys nimeltaan FWBC Finland
Oy, jonka tarkoituksena on siis hyvinvointituotteiden ja hyvinvointiteknologian vienti Japaniin
seka mahdollisuuksien mukaan muihinkin maihin. Vuonna 2003 allekirjoitettiin sopimus, missa
sovittiin yhteistyosta Japanin ja Suomen valilla aina vuoteen 2015 asti. Sopimuksen suomalai-
set osapuolet olivat Finpro, THL, Oulun osaamiskeskus seka Suomen Japanin instituutti. Japa-
nilaista osapuolta edustivat Sendain kaupunki, Tohoku Fukushi yliopisto, Tohokun yliopisto,
DBJ (Development bank of Japan) seka Tohoku Fukushi Corporation. Samana vuonna aloitet-
tiin rakennusprojekti Sendaissa ja vuoden 2004 marraskuussa oli hoitoyksikon rakennus val-
miina ja se aloitti toimintansa 1.12.2004. Tutkimus- ja kehittamiskeskus valmistui nopeasti
taman jalkeen ja se oli valmis maaliskuussa 2005. Lienee itsestaan selvaa, etta nainkin suuren
rakennus- ja suunnitteluprojektin lapivienti vaati paljon aikaa seka tapaamisia. Kummankin
maan delegaatiot vierailivat vuorottain niin Suomessa kuin Japanissakin projektin tiimoilta

tutustuen erilaisiin hoitoratkaisuihin puolin ja toisin.

Hankkeen valmistuttua se sai suurta huomiota niin Japanissa kuin Suomessakin ja siita on ollut
juttua monissa eri sanomalehdissa seka televisiossa. Jopa presidentti Tarja Halonenkin vieraili

Sendaissa hieman perustamisen jalkeen.

Valmistuttuaan palvelukonsepti sai nimekseen Sendai-Finland Wellbeing Center ja se on siis
Sendain kaupungissa Miyagin prefektuurissa Japanissa toimiva suomalais-japanilainen hyvin-
vointikeskus. Sendai-Finland Wellbeing Center on palvelukonsepti, mika pitaa sisallaan hoito-
yksikon eli vanhustenhoitotalon nimeltaan ”Sendan no Yakata” seka Tutkimus- ja Kehittamis-
keskuksen (R&D Unit). Vanhuspalvelukeskus Sendan no Yakata on hybtypinta-alaltaan 5500 m?
oleva palvelukeskus, joka pystyy tarjoamaan pitkaaikaismajoitusta noin sadalle vanhukselle ja
lyhytaikaista asumismahdollisuutta noin 20 vanhukselle. Keskus tarjoaa tiloja myos mahdolli-
sille kuntoutuksille, yleiseen kayttoon avoimen cafeterian, jossa saa myos suomalaista ruokaa
seka jopa suomalaisen saunan. Peruslahtokohtana on yksilollisyyden kunnioittaminen vanhus-
ten aktivoiminen seka itsenaisen elamisen mahdollisuus suomalaisen konseptin mukaisesti.
Myos hoitokeskuksen japanilainen henkilokunta on koulutettu suomalaisen vanhustenhoitokon-

septin mukaisesti.

Vuonna 2005 valmistunut ja toimintansa aloittanut Tutkimus- ja Kehittamiskeskus on 1000 m?
kokoinen rakennus aivan vanhustenhoitotalon vieressa. Tutkimus- ja Kehittamiskeskus pystyy
tarjoamaan tiloja oppilaitoksille, yrityksille, nayttelyille ja kokouksille vuokraa vastaan. Yri-
tyksilla on hyva mahdollisuus kayttaa tiloja tuotehautomoinaan ja saada apua keskuksen tyon-
tekijoilta kaytannon asioista. Tutkimus- ja Kehittamiskeskus keskittyy siis vanhustenhoitoalan

tuoteinnovaatioihin seka geriatriaan ja gerontologiaan. Pahkinankuoressa keskuksen tehtava
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on valjastaa teknologia- ja palveluosaaminen kaupallisiin tarkoituksiin ja auttaa Japaniin ha-

luavia yrityksia loytaa yhteistyokumppaneita Japanista ja painvastoin. (Konttinen, 2005)

—

R&D Unit

Kuva 3: Oheisessa kuvassa vasemmalla on tutkimus- ja kehittamiskeskus ja oikealla hoitoyk-

sikko (Tutkimus- ja Kehittamisyksikko Sendaissa)

Kerron seuraavassa nykyisen suomalaisen johtajan nakemykset Tutkimus- ja Kehittamiskes-
kuksesta. Han palautti sahkopostihaastattelun vastaukset kysymyksiin syksylla 2010, jolloin

han oli toiminut Tutkimus- ja Kehittamisyksikon suomalaisena johtajana noin viisi kuukautta.

4.2.1 Tutkimus- ja Kehittamiskeskuksen missio ja toimintasuunnitelma 2010-2011

Haastattelemani henkilo toimii Tutkimus- ja Kehittamisyksikon johtajana ja han on Finpron

palkkalistoilla. Hanen tehtaviin kuuluu Tutkimus- ja Kehittamisyksikon hallinta, uusien projek-
tien alkutoimet seka uusien liiketoimintamahdollisuuksien kehittaminen suomalaiselle tervey-
denhuoltoteollisuudelle. Myos suomalais-japanilaisen yhteistyon markkinointi molempien mai-

den osakkaiden kesken ja erilaiset hyvinvointitutkimukset kuuluvat hanen toimenkuvaansa.

Tutkimus- ja Kehittamiskeskuksen tavoite eli missio on edistaa vanhusten hyvinvointia ja ter-
veytta seka Suomessa etta Japanissa. Taman paamaaran saavuttamiseksi keskus pyrkii tuke-
maan seka tutkijoiden, vanhustenhoidon ammattilaisten ja opiskelijoiden, kuin myos hallin-
toelinten ja koulutuslaitosten oppimis- ja verkostoitumismahdollisuuksia. Keskus tarjoaa myos
hyvinvointiteollisuudelle mahdollisuuksia liiketoimintansa kehittamiselle seka uusien liikeide-

oiden tuottamiselle. Ikaantyvissa yhteiskunnissa tarpeelliseksi havaittavia, rakenteellisia muu-
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toksia koskevat paatokset pohjaavat nain kertyneeseen tietoon. Kaikki toiminta perustuu ko-

konaisvaltaiseen ajatukseen siita, mita korkealaatuinen elama ja hyvinvointi tarkoittavat.

Tutkimus- ja Kehittamiskeskuksen keskeisimmat tehtavat on edistaa suomalaisten ja japani-
laisten organisaatioiden valista yhteistyota siten, etta se jarjestaa vierailuja ja valittaa orga-
nisaatioiden omistajille/osakkaille tietoa Suomen ja Japanin markkinoista seka auttaa solmi-

maan kontakteja naiden kahden markkina-alueen toimijoiden valille.

Keskuksen tehtavana on yhteistyossa suomalaisten ja paikallisten yhtidoiden seka yliopiston ja
tutkimuslaitosten kanssa kehittaa uusia terveytta ja hyvinvointia edistavia palveluita seka

tuotteita. Yhteistyota pyritaan tehostamaan vuokraamalla toimistotilaa yhtioille ja tutkijoille.

Sendan no Yakata (hoitoyksikko) on erityinen ikaantyneiden hoitokoti, joka tarjoaa suomalais-
ten ja japanilaisten hoitokasitysten pohjalta kehitettyja edistyksellisia hoitopalveluita. Nama
palvelut painottuvat ennaltaehkaisevaan hoitoon suomaisia vanhuksia varten kehitetyn hoito-
kasityksen pohjalta. Lisaksi hoitoyksikolla on kiinteat suhteet Tutkimus- ja Kehittamiskeskuk-
seen. Nain Tutkimus- ja Kehittamiskeskus saa tietoa ja palautetta hoitopalveluista niiden

kayttajilts.

Vuosi 2010 - 2011 sisaltaa runsaasti seminaareja, opintomatkoja seka erilaisia valtuuskuntien
tapaamisia. Tavoitteena olisi myos parantaa markkinointia ja kayttaa enemman nykyaikaisia
valineita (web-portaali). Vuosi tulee pitamaan sisallaan myos runsaasti erilaisia pilottitutki-
muksia, testausten tukemista, innovaatioiden seurantaa yhteistyokumppaneiden kanssa (TE-
KES/ Finnode, japanilaiset kumppanit). Myos kaytannon tukea ja tosiasioihin perustuvaa
markkinatietoa tullaan jakamaan seka tutkimaan myos mahdollisuuksia uusille markkina-
alueille julkisella sektorilla. Tarkeaa on myos yhteydenpito kolmansiin maihin seka vierailu-

kaynnit (Korea, Taiwan, Thaimaa).

4.3  Paaaktiviteetit Tutkimus- ja kehittamiskeskuksessa

4.3.1 Resurssit, hallinto ja rahoitus

Tutkimus -ja Kehittamiskeskuksen johtaja pitaa T&K- keskuksen resursseja riittavina. Hanella
on apunaan japanilainen apulaisjohtaja, kolme japanilaista liiketoiminnan kehittajaa, viisi
japanilaista hallinto- ja henkilostovirkailijaa seka laaja osakkaiden verkosto seka Suomessa

etta Japanissa.
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Japanilainen henkilokunta raportoi projektista Sendai Industrial Promotion Organisaatiolle ja
heilla on myos saanndlliset tapaamiset Sendain kaupungin kanssa. Suomalainen T&K- keskuk-

sen johtaja raportoi talousasioita TEM:le.

T&K- keskuksen resurssit riittavat mainiosti itse tyohon, mutta eritoten suomalainen innovoin-
ti (FWBC, Tekes, Finnode, Finnish Institute) voisi olla jarkevammin organisoitu. Yhteistyo
japanilaisten seka suomalaisten ihmisten, etta organisaatioiden valilla on kuitenkin yksi tar-

keimmista tekijoista koko tyossa.

Tutkimus- ja Kehittamiskeskuksen rahoitus muodostuu Japanin seka Suomen julkisilta sekto-
reilta, vuokralaisilta ja asiakkailta. Rahoitusta haetaan vuosittain ja julkinen rahoitus on Tut-
kimus- ja Kehittamiskeskukselle elintarkeaa, silla julkisen rahoituksen loppuminen voisi kay-
tannossa sulkea koko keskuksen. Tutkimus- ja Kehittamiskeskus joutuu saannollisesti esitta-
maan tuloksiaan rahoittajille ja nama tulokset voivat vaikuttaa seuraavan vuoden rahoituk-
seen. Saastomahdollisuuksia nykyisesta ei juurikaan ole, mutta hyvan hallinnon on jatkuttava

tulevaisuudessakin.

Mitaan jarisyttavia toimia ei ole tiedossa, vaikka budjetointi epaonnistuisikin. Budjetti on
riittava varsinaisiin operaatioihin. Japanilaiset voisivat ehka karsia joitain aktiviteetteja, mi-
kali budjetti ylittyy pahoin, mutta mitaan konkreettista ei ole suunniteltu. Alkuperaiset suun-

nitelmat pitavat yleensa ihan hyvin paikkansa, koska suunnitelmaa myos seurataan tarkasti.

4.3.2 Palvelut

Tutkimus- ja Kehittamiskeskuksen paapalvelut ovat siis yhteistydo osakkeenomistajien kanssa,
osakkeenomistajien kannan vahvistaminen, markkinointi, brandaaminen, hyva johto ja hallin-
to seka jatkuva kehitys. Keskuksen ehdoton valttikortti on sen ainutlaatuisuus. Ei ole olemas-
sa ainakaan toistaiseksi taysin vastaavaa keskusta, vaikka monilla japanilaisilla kaupungeilla
onkin erilaisia kansainvalisia promootiohankkeita. Voidaan siis sanoa, etta Tutkimus- ja Kehit-
tamiskeskuksella ei ole olemassa suoria kilpailijoita. Myos japanilainen erittain kokenut henki-
lokunta tuo japanilaista nakemysta hankkeeseen ja jokaisella on hyva englannin kielen taito
seka vahintaankin tyydyttava koulutus. Tutkimus- ja Kehittamiskeskuksessa koulutustaso on
korkea, kun vertaa yleiseen kansainvaliseen osaamiseen Japanissa. Tyontekijoita Tutkimus- ja
Kehittamiskeskuksessa on suomalainen johtaja, 9 japanilaista (2 osa-aikaista) seka siivous- ja

yllapitohenkilokuntaa. Henkiloston liikevaihto on noin 10 - 15 prosenttia budjetista.
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4.3.3 Asiakkaat

Tutkimus- ja Kehittamiskeskuksen asiakkaat koostuvat enimmakseen mikro- ja pienyrityksista,
tutkimusyksikoista seka yksittaisista tutkijoista. Uusia asiakkaita keskus yrittaa haalia monien
eri kanavien kautta: omat nettisivut, seminaarit, delegaatiot, medianakyvyys, suorat henkilo-
kontaktit seka yleensa erittain tehokkaaksi osoittautuva puskaradio. T&K- keskus on lahto-
kohdiltaan erittain houkutteleva varsinkin pienille ja keskisuurille yrityksille. Vaikka Japanin
ikaantyminen on ollut jo paljon esilla eri medioissa, vanhustenhuollossa on edelleen hyva

mahdollisuus suomalaisille yrityksille.

Talla hetkella asiakkaita on keskuksella jokseenkin hyvin, mutta voisi olla enemmankin. Asia-
kas/kapasiteetti suhde on ulkoisten palveluiden osalta noin 80 - 90 prosenttia. Japanilaisten
yritysten osalta 90 prosenttia ja suomalaisten yritysten kohdalla 50 - 60 prosenttia. Tama
kertoo, etta japanilaiset yritykset ovat loytaneet T&K -keskuksen palvelut paremmin kuin
suomalaiset. Jonoa keskuksen asiakkaaksi ei ole syntynyt, mutta niin tila- kuin asiakashake-

muksiakin satelee T&K -keskukselle ympari vuoden.

4.3.4 Yhteistyon vaiheet

Yleensa yhteistyo lahtee liikkeelle tutustumalla kyseiseen yritykseen, joka apua haluaa. Pe-
rusteellisen taustatyon jalkeen on aika kartoittaa, miten yritys ja sen palvelu/tuote sopisi
japanilaiseen liike-elamakulttuuriin. Taman jalkeen yleensa Finpro tekee markkina-analyysin,
minka perusteella firma voi arvioida omaa sopivuuttaan Japaniin. Keskus jarjestaa myos pilot-
tien kokeilua, joten vanhustenhoitoon liittyvissa innovaatioissa viereinen ” Sendan no Yakata”
toimii loistavana alustana tahan. Keskus toimii yleensa myos valikatena suomalaisen ja japani-
laisen yrityksen yhteistyossa hyvinkin pitkaan, silla japanilaisessa liike-elamassa, niin kuin
olen aiemmin maininnut, ovat ”valikadet” tavallisia ja taten japanilaiset antavatkin prosessis-
sa T&K- keskukselle huomattavasti suuremman arvostuksen kuin vastaavasti suomalaiset yri-
tykset. Totta kai myos mahdollisen liikekumppanin etsiminen Japanista on yksi T&K -
keskuksen tarkeimmista tehtavista. Yhteistyopartnereita etsiessaan Tutkimus- ja Kehittamis-
keskuksen on tarkeaa tuntea asiakkaan liiketoiminta, valmiudet/halukkuus seka asiakkaan
resurssit, jotta voidaan hakea juuri oikean tyylisia kumppaneita. Myos markkinoiden potenti-
aali seka markkinoiden tuntemus ovat myos erittain tarkeita aspekteja tassa yhteydessa. Va-
lilla myos ulkopuolisen konsultin suosittelu on toimiva vaihtoehto, jotta yritys saa maksimaali-
sen hyodyn irti palvelusta ja mahdollinen paatos kokeilla Japanin markkinoita perustuu huo-

lelliseen taustatyohon.
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Suomalaisilla yrityksilla on harvoin riittavasti kokemusta japanilaisesta liike-elama ymparis-
tosta ja juuri tassa asiassa T&K- keskus voi olla suureksi hyodyksi. Usein vain suomalaisten
yrityksien resurssit ovat kovin rajalliset ja japanilaiset yritykset taas antavat suurta arvoa
riittaville resursseille. Onkin suositeltavaa, etta suomalaiset yritykset tutustuisivat enemman
japanilaiseen kulttuuriin, ennen kuin yrittavat paasta markkinoille. Japanista kertovat elok u-
vat, seka kirjat ovat varsin oiva tietolahde aloittelijalle. Eritoten lyhyt oleskelu Japanissa on
suositeltavaa ennen kuin paattaa mahdollisesta etabloitumisyrityksesta. T&K- keskus tarjoaa-
kin esimerkiksi hyvin lyhyitakin yhteistyomahdollisuuksia, missa saa pintaraapaisun Japanista
ja japanilaisesta liike-elamasta. Yritysten ei siis niin halutessaan pida tehda pitkia yhteistyo-

sopimuksia T&K- keskuksen kanssa.

4.3.5 Merkittavimmat erot liiketoimintakulttuureissa Tutkimus- ja Kehittamiskeskuksen

yhteydessa

Mitka asiat ovat tuottaneet ongelmia suomalais-japanilaisessa yhteistyossa? Esimerkiksi kult-
tuurierot lilke-elamassa voivat vaikeuttaa menestyvan yhteistyon aikaansaamista. Suomalaiset
ovat enemmankin yksiloita, kun taas japanilaisilla on enemman kollektiivinen ajattelutapa,

eli he nakevat itsensa ryhman jasenena. Suomalaiset myos haluavat ottaa helpommin riskeja,
kun taas japanilaiset yrittavat valttaa riskeja tai harvemmin tekevat edes erittain optimaali-

sia suunnitelmia.

Myos kaytoksessa loytyy eriavaisyyksia, kuten esimerkiksi kohteliaisuus. Suomalaiset eivat
osaa aina olla yhta kohteliaita, karsivallisia ja ymmartavaisia, mutta suomalaiset ovat useim-
miten hyvinkin tulosorientoituneita. Japanilaiset ovat yleensa rauhallisia, mutta eivat ehka

ole yhta hyvia tekemaan tulosorientoituja paatoksia kuten suomalaiset.

Usein hyvan partnerin loytaminen on ensiarvoisen tarkeaa suomalaiselle yritykselle, kun se
haluaa Japanin markkinoille. Taman loytaminen voi taas joskus tuottaa hankaluuksia eritoten
markkina-alan tuntemuksen puutteen vuoksi (molemmat osapuolet) ja yllamainitun erilaisen
liiketoimintakulttuurin myota. Myos yksinkertaisesti resurssien, kielitaidon ja myyntitaidon

puute voivat aiheuttaa ongelmia hyvan yhteistyotahon Oytymisessa.

Japanilaisessa ja suomalaisessa liiketoimintakulttuurissa on myos yhtalaisyyksia. Molemmissa
maissa pidetaan kiinni hyvin lupauksista ja ollaan rehellisia. Kummassakin maassa on hyva

teknologiataito.

Tyontekijoina suomalaisissa ja japanilaisissa on eroa. Esimerkiksi voimasuhde esimiehen ja
normaalin tyontekijan valilla on Japanissa suurempi kuin Suomessa. Auktoriteetti voi olla

usein tarkeampi, kuin kyseisen henkilon kompetenssi. Japanilaisilla tyontekijoilla on myos
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vahemman itsenaisyytta, eli tavallisella “rivimiehella” on vahemman valtaa kuin Suomessa.

Tama koskee erityisesti naisia Japanissa.

Suomalaisten tulisi olla Japanin markkinoilla entista karsivallisempia ja vastata kuitenkin no-
peasti mahdollisiin kyselyihin seka viestinvaihtoon. Myos resurssien tulisi olla tarpeellisen
suuret, jotta pystytaan sitoutumaan pidemmaksi aikaa. Japanin kielen taito (tulkki) on myos

erittain tarkea aspekti.

4.3.6 Hankkeen innovatiivisuus

Sendain kautta tulevat innovaatiot saadaan kaytantoon yleensa hyvinkin erilaisin keinoin:
Verkostojen, seminaarien ja erilaisten lukukokemusten kautta. Uusimpina innovaatioina T&K -
keskuksessa voidaan mainita mm. Laurean lanseeraama Caring TV ja paljon erilaisia mobiili-
palveluita. Mobiilipalvelut ovat kuitenkin viela pilottivaiheessa, silla Japanin tiukat saadokset

eivat viela toistaiseksi salli niiden kayttoonottoa.

T&K- keskuksen kautta tehdyista innovaatioiden menestyksesta on vaikeaa saada kunnon arvi-
ointia, silla vaikka T&K- keskus toimii yritysten valikatena, niin itse liiketoiminta on yritysten
valista, joten tarkkaa tietoa menestyksesta ei pystyta antamaan. Alkuvaiheessa oli kuitenkin
mukana 16 yritysta, joista 7 loysi valittajan (5 oli jo valmiina), yksi uusi yhtio perustettiin
(tekee talla hetkella liiketoimintaa Japanissa), 7 alkuperaista yhtiota on jattanyt leikin kes-
ken tai myyty. Vuodesta 2005 lahtien T&K- keskus on kuitenkin auttanut kymmenia yrityksia
erilaisissa piloteissa, kliinisissa testeissa, markkinatietoudessa seka liiketoimintakumppanin

etsinnassa. Innovatiivisuudessa johtaja itse antaa T&K- keskukselle arvosanan 3 (1-5).

4.3.7 Palaute, parannusehdotukset ja tehokkuus

T&K- keskuksessa kerataan palautetta, mutta se ei ole jarin systemaattista. Tieto on usein
salaista eika yhtiotarinoita saa jakaa. Kysyttaessa eri tuotteiden kysynnan tutkimisesta, johta-

ja mainitsee, etta siina voisi ehka olla yksi kehityskohde (aikataulukysymys).

T&K- keskus luo lisaarvon asiakkaille loppujen lopuksi pilottitesteilla, tutkimusyhteistyolla,

markkinavalmistautumisella seka yleisesti liiketoiminnassa apuna olemisella.

Mikali suomalainen johtaja saisi parantaa Tutkimus- ja Kehittamiskeskuksen toimintaa miet-
timatta kustannuksia, han aloittaisi systemaattisen markkinoinnin seurannan (markkinatutki-

mukset ammattilaisilta eri aloilta) ja jakaisi nama Tutkimus- ja Kehittamiskeskuksen asiakkai-
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den/ osakkaiden kayttoon. Taman avulla olisi helpompi johdatella asiakkaita oikeaan suun-

taan.

Tehokkuus on myos yksi avaintekijoista taman kaltaisessa projektissa. T&K- keskuksella on
erittain laaja verkosto osakkaita niin Japanissa kuin Suomessakin, joten taman parempi hyo-
dyntaminen jatkossa on erittain tarkeaa. Itse Tutkimus- ja Kehittamiskeskusta ei tarvitse laa-
jentaa, mutta uudet partnerit ovat tietenkin aina tervetulleita. Hyva ”rotaatio” on aina eduk-

si.

Itse keskuksen hyoty suoraan asiakkaille on johtajan mielesta tahan mennessa ollut asteikoilla
3 -4 (1-5). Taman tyylisessa projektissa joskus tulokset tulevat nopeasti, mutta joskus se voi

vieda vuosia, jotta nahdaan, saatiinko mitaan loppujen lopuksi aikaiseksi.

Omasta, toistaiseksi lyhyesta urastaan S-FWBC:n T&K- keskuksen johdossa haastateltava ker-
toi, etta enimmakseen on tullut vastaan positiivisia asioita, jokainen paiva on erilainen. Jos-
kus han kuitenkin toivoisi, etta pystyisi luomaan japanilaisille kollegoille enemman innostu-
neisuutta, koska heilla on tapana olla hieman vanhoillisia. Han myoskin nakee, etta T&K -
keskus on liian keskittynyt pelkastaan Sendain/Tohokun alueelle, kun pitaisi enemmankin

pyrkia koko Japanin markkinoille.

4.4  Kyselytutkimuksen esittely ja kuvaus tuloksista

Koska Suomen ja Japanin tulevaisuuden haasteet ovat pitkalti samanlaisia vanhusten hoidossa
ja myos S-FWBC oli suurena hankkeena saatu kayntiin. Entinen T&K- keskuksen johtaja, kuka
oli toiminut vuosina 2005-2007 S-FWBC:n Tutkimus- ja Kehittamiskeskuksen vetajana ja Oulu
Innovation Oy:n varapresidentti saivatidean liiketoimintaverkoston palveluihin (Business Ac-
cess Network Survey) liittyvan kyselytutkimuksen tekemisesta. Vaikka erilaisia aktiviteetteja
(esim. juuri S-FWBC) oli valjastettu runsain mitoin, puuttui kuitenkin tutkimustieto, mika
kavisi tarkemmin lapi menneita ja kaynnissa olevia hankkeita eritoten hyvinvointi- ja tervey-
denhuoltoalalta. He paattivat myos teettaa selvityksen suomalaisen hyvinvointiosaamisen
mahdollisuuksista Japanin tiukoilla markkinoilla. Nain ollen kyselytutkimus oli valmis suoritet-
tavaksi vuoden 2009 lopulla. (Keranen, 2010, 4)

Projektin vetajaksi nimitettiin japanilaissyntyinen tutkija ja han suoritti tutkimusprojektin
Oulu Wellness Instituutin alaisena. Han oli oiva valinta tehtavaan, koska han pystyi kommuni-
koimaan niin suomeksi, englanniksi kuin japaniksikin. Tuekseen han sai mittavan joukon toimi-

joita auttamaan tutkimuksen tekemisessa. Tutkimus julkaistiin 24.6.2010. (Keranen, 2010, 4)
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4.4.1 Kysymykset ja vastaukset

Selvitysta varten ryhma oli koonnut kaksi erilaista kysymysaihealuetta. Ensimmaisessa kysy-
mysaihealueessa kysyttiin kokemuksia liiketoiminnasta Japanissa ja toisessa kysymysaihealu-
eessa kysyttiin yrityksen toiminnasta laajemmin ja mahdollista kiinnostusta Japanin markki-
noille. Kysymysten vastaanottajayritykset valitsivat OSKE, Finnmedi Oy, Kuopio Innovation Oy,

Culminatum Innovation Oy seka tutkijan tukena toiminut ohjausryhma. (Keranen, 2010, 8)

Ensimmainen kysymyslomake lahetettiin 55 yritykselle, joista kahdeksalta yritykselta saatiin
vastaus. Toinen kysymyslomake lahetettiin 83 yritykselle, joista yhdeltatoista yritykselta saa-
tiin vastaus. Vastausprosentti jai siis huomattavan alhaiseksi. Ensimmaisen lomakkeen osalta
vastausprosentti oli 14,5 prosenttia (mukaan lukien vajavaisesti taytetyt 21,8 %) ja vastaavas-
ti toisen lomakkeen osalta 13,3 prosenttia (mukaan lukien vajavaisesti taytetyt 20,5 %). Tut-

kimukseen otettiin mukaan myos vajavaisesti taytetyt lomakkeet. (Keranen, 2010, 8)

Kuusi kahdeksasta yrityksesta raportoi, etta ovat aloittaneet liiketoiminnan Japaniin itsenai-

sesti, muta ovat myoskin hyodyntaneet palvelukonsepteja, kuten Finprota, S-FWBC:a tai Vien-
tirengasta. Seitseman kahdeksasta kertoi jo aloittaneensa yhteistyon Japanissa ja kuusi yritys-
ta kahdeksasta kertoi, etta heidan palvelunsa/tuotteensa ovat jo Japanin markkinoilla. Kaikki
kahdeksan vastannutta nakivat, etta tulevaisuudessa he pitavat panostuksensa Japaniin aina-

kin samana tai laajentavat lisaa toimintaansa. (Keranen, 2010, 8)

Toisessa kysymysaihealueessa seitseman yhdestatoista vastaajasta olivat ICT-yrityksia. Yhdes-
tatoista yrityksesta vain kaksi mainitsivat Japanin tarkeimmaksi vientimaaksi. Kysyttaessa
Japanin markkinoiden tarkeydesta yritykselle nelja profiloi Japanin tarkeaksi kohteeksi yrityk-
selle, kolme yritysta eivat pitaneet Japania tarkeana ja viisi vastaajaa kertoivat Japanin kuu-
luvat tulevaisuuden suunnitelmiin. Ulkopuoliseen tukeen vastaajat suhtautuivat kaksijakoises-
ti, osa piti sita tarkeana ja osa ei. Ne, jotka pitivat tukea tarkeana, toivoivat sita eritoten
oikean jakelijan ja mahdollisten yhteistyokumppaneiden l6ytamiseen, rekisterointiin, kielion-
gelmiin seka edelleen toivoivat myos paikallisten asiantuntijoiden apua yhteistyossa. Osa vas-

taajista piti Finpron palveluita riittavina, osa taas kertoi parjaavansa ilmankin.

4.4.1.1 Haastattelu

Tutkimusryhma halusi tietaa myos tarkempia ja laajempia vastauksia, joten se suoritti lisaksi
puhelinhaastatteluita. Tama oli myos hieman pakon sanelemaa, koska vastausprosentti jai
niin alhaiseksi kysymyslomakkeiden osalta. Puhelinhaastatteluissa kaytiin lapi yrityksen taman

hetken mahdollista liiketoimintaa Japanissa, kokemuksia japanilaisten kanssa toimimisesta
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aikaisemmin, mielipiteita julkisista projekteista kuten S-FWBC ja olisiko kiinnostusta kysei-

seen projektiin seka mahdollisia tulevaisuuden suunnitelmia. (Keranen, 2010, 8)

Tutkimuksessa yritykset jaettiin yhdeksaan eri ryhmaan (suluissa yrityksien maara haastatel-

luista):

-Vakaata toimintaa Japanissa (11)

-Pitka kokemus japanilaisilta markkinoilta, on myos kasvumahdollisuuksia (6)

-Japani on suunnitteilla seuraavaksi kohteeksi (9)

-On kohdannut vastoinkaymisia kasvuyrityksessa (5)

-Kaytossa on vain rajalliset resurssit, mutta ovat kiinnostuneita Japanin markkinoista (3)
-Eivat ole valmiita Japanin markkinoille (5)

-Ei sopivaa markkinarakoa (4)

-Ovat yrittaneet jo kerran, mutta ei ole enaa kiinnostusta yrittaa uudestaan (3)

-Ei ole kiinnostuneita (9) ja muut (4)

(Keranen, 2010, 9)

Haastatteluista kavi ilmi, etta menestymiseen Japanin markkinoilla tarvittiin tarkkoja liike-
toimintasuunnitelmia, yksiloityja menestystarinoita seka kiinnostusta Japanin markkinoihin.
Jos yritykset eivat pystyneet erottumaan harmaasta massasta edukseen, eivat yritykset olleet

panostaneet tyohonsa tarpeeksi, ainakaan Japanin markkinoiden osalta. (Keranen, 2010, 10)

Naiden kahden kyselyn seka puhelinhaastatteluiden perusteella tehtiin SWOT- analyysi suoma-

laisten hyvinvointiyritysten asemasta Japanin markkinoilla.

4.4.2 Tulosten tulkintaa

Tutkimuksessa laadittu SWOT - analyysi suomalaisista terveydenhuoltoalan yrityksista Japanis-
sa.

Vahvuudet

Selvityksen kautta tuli ilmi etta suomalaisten yritysten vahvuuksiin kuuluu esimerkiksi innova-

tiivisuus ja joustavuus. Yksinkertainen organisaatiorakenne ja suomalainen tietotaito ovat
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arvostettuja seka mahdollisuudet ammattilaisten apuun (S-FWBC, Tekes Tokio, Finpro Tokio)
nahtiin ehdottomana hyotyna. Jo markkinoilla olevilla suomalaisilla yrityksilla on loistava
laajentumisen mahdollisuus, mikali he panostaisivat myyntiin enemman. Japanin markkinat

ovat suuret, joten onnistuessaan ne tarjoavat valtaisat mahdollisuudet. (Keranen, 2010, 10)

Heikkoudet

Suomalaisten yritysten heikkouksiksi paljastui eritoten valmistautumisen puute Japanin mark-
kinoille. Ennen kuin yritys lahtee yrittamaan laajentumista Japaniin, tulee tuotteen olla laa-
dukas ja hyvaksi koettu. Suomalaisten pitaisi myos pystya tarjoamaan jotain erikoista - pa-
rempaa mita Japanissa on jo tarjolla, koska Japani on valmiiksi jo todella kilpailtu markkina-
alue. Myos kaikki materiaali tulisi kaantaa Japanin kielelle seka tuotetta ”japanilaistaa” sopi-
vaksi japanilaisille markkinoilla. Menestys esimerkiksi Euroopassa ei takaa menestysta Japa-
nissa. Toiminen Japanissa on pitkajanteista ja se vaatii yritykselta myos hyvat resurssit tahan
toimintaan. Myyntiin tarvittaisiin todellisia myynnin ammattilaisia seka oikean lahestymista-

van juuri Japaniin. (Keranen, 2010, 10)

Mahdollisuudet

Suomalaisten yritysten tulee kuitenkin muistaa, etta Japani on todella suuri markkina-alue ja
panostukset sinne voivat hyvinkin kantaa hedelmaa onnistuessaan seka laaketieteellisten lait-
teiden kysynta lisaantyy joka vuosi. S-FWBC:n kautta suomalaisilla yrityksilla on hyva mahdol-
lisuus saada niin suomalaisten kuin japanilaistenkin ammattilaisten nakemyksia ja suosituksia.
Japaniinkin on suunnitteilla tasokkaita vanhainkoteja, missa on ostovoimaa laadukkaille tuot-
teille, jotka eivatole kansallisen vakuutuksen piirissa. Hyva mahdollisuus on myos myyda
suomalaista osaamista paikallisille toimijoille ja kehittaa yhdessa varsinainen tuote. Nain
saataisiin jo kehitysvaiheessa myos japanilaista nakokulmaa tuotteeseen. Japanilaiset julkiset
yhdistykset tukevat hyvin ulkomaalaisia toimijoita paikallisen yhteistyokumppanin etsinnassa

ja lilketoimintamahdollisuuksien kartoittamisessa. (Keranen, 2010, 11)

Uhat

Japanin terveydenhuoltoalalla on paljon saadoksia, jotka voivat tuottaa suomalaisille tuot-
teille ongelmia markkinoille paasemisessa. Japanilaisilla ja suomalaisilla voi olla erilaiset
mieltymykset erilaisiin konsepteihin - jotkut suomalaiset tuotteet eivat vain sovellu Japaniin.
S-FWBC on hyvin Sendai ja Tohoku orientoitunut. Tama voi aiheuttaa ongelmia, mikali yritys
haluaa laajentaa toimintaansa koko Japaniin tai etsia mahdollisia yhteistyokumppaneita muu-
alta Japanista. Laakealan innovaatioiden tulee lapaista moniportainen ja kallis prosessi, jotta

he voivat rekisteroitya ja tata kautta paasta Japanin markkinoille. (Keranen, 11, 2010)
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4.5 Kyselytutkimuksen pohjalta laadittu malli pienille yrityksille

Tutkimuksessa laadittiin kolmekohtainen malli, jota pienet yritykset voisivat noudattaa pro-

sessina halutessaan laajentua Japaniin.

Ensimmaiseksi yrityksen tulisi vakuuttua siita, etta silla on tarpeeksi kykya laajentua Japa-
niin. Taman jalkeen kehittaa strategia ja valita tuotteet, mita Japaniin olisi tarkoitus vieda.
Taman jalkeen tehda huolellinen markkinaselvitys ja Finpron kautta selvittaa myos paikallis-
ten osaajien nakemysta mahdollisuuksista. Tassa vaiheessa julkiset avustusorganisaatiot voisi-
vat antaa informaationpaketin Japanin markkinoista ja tukea erilaisin keinoin alkuun paasya.
(Keranen, 2010, 12)

Toisessa vaiheessa tarkeiksi asioiksi on listattu tuotteiden valmistelu Japanin markkinoille,
paikallisten yhteistyokumppanien etsiminen ja vierailu Japaniin. Japanissa ollessaan yritys
pystyy paremmin arvioimaan mahdollisia yhteistyopartnereita ja osallistumaan erilaisiin tilai-
suuksiin, mista heilla on mahdollisuutta kasvattaa tietoaan paikallisista markkinoista. Tassa
vaiheessa tuen tulisi kohdistua juuri tuotteen japanilaistamiseen, verkostoitumisen auttami-

seen seka materiaalin tyostamiseen (esimerkiksi tulkkaus). (Keranen, 2010, 12)

Viimeisessa vaiheessa yrityksen tulisi loytaa omalle toiminnalleen sopivin yhteistyokumppani
ja saada yhteistyo kayntiin heidan kanssaan. Tassa vaiheessa tulee myos virallinen paperityo
seka paikallistuminen tietylle alueelle Japaniin ja taman jalkeen saada markkinointi seka

mainostaminen kayntiin ja aloittaa liiketoiminta. Tassa viimeisessa vaiheessa julkista tukea

tarvittaisiin juuri PR-toimintaan seka myynnin tehostamiseen. (Keranen, 2010, 12)

4.6  Menestyksen avaimet Japanin markkinoilla

Tutkimuksessa laadittiin myos muutamia avainkohtia, mihin kannattaa kiinnittaa huomiota
japanilaisten kanssa toimiessa. Tutkija pystyy myos itse japanilaisena varmasti tuomaan nai-

hin nakemyksiin lisaarvoa.
Suunnittele

Useimmiten kun japanilaiset yritykset kayvat neuvotteluita suomalaisten yritysten kanssa he
yllattyvat suomalaisten yritysten pienesta koosta. Tasta huolimatta yrityksen tulee tarjota
japanilaisille jotain laadukasta, mika erottuu massasta. Suomalaisen yrityksen tulisi palkata
henkilo, kenella on kokemusta myynnista ja halua vieda yritysta oikealla tavalla Japaniin.
Eritoten markkinatutkimukset, kohderyhman rajaaminen seka heidan tarpeidensa maarittely
ovat erittain tarkeita ja niihin tulisi panostaa kunnolla, vaikka resurssit olisivatkin pienet.

Yrityksen ei ole tarvetta vieda kaikkia tuotteitaan Japaniin vaan keskittya parhaan osaamisen-
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sa myymiseen. Taman takia perustavanlaatuinen suunnittelu ja strategia ovat tarkeita. Hyvin

tehty valmistelu on kaiken A ja O. (Keranen, 2010, 13)

Ongelmien voittaminen

Seuraavaksi tutkimuksessa esiin tulleita mahdollisia ongelmakohtia, joihin tulee kiinnittaa

huomiota.

Japani on monelle ulkomaalaiselle yritykselle varsin mutkikas markkinakohde. Kotimarkkinat
ovat erittain suuret ja Japanissa on paljon suuria toimijoita, jotka keskittyvat vain Japanin
omiin markkinoihin. Japanikin kuitenkin globalisoituu muuan maailman ohessa, mutta samalla
on hyva tiedostaa japanilainen liiketoimintakulttuuri. Materiaalin kaantaminen Japaniksi on
tarkeaa. Suomalaisten tulee muistaa japanilaisten neuvottelutyyli ja kayttaytya kohteliaasti.
(Keranen, 2010, 13)

Japanilaiset suosivat myos nopeaa vastausta esimerkiksi sahkopostiin seka muutenkin jatkuvaa
yhteydenpitoa yhteistyokumppaneihin. Tama voi joskus olla ongelma suomalaisille yrityksille
6-7 tunnin aikaeron takia. Suomalaiset pitavat myos huomattavasti pidempia lomia verrattuna
japanilaisiin, mika luo lisaongelmia esimerkiksi saannolliseen sahkopostien vaihteluun. Suoma-
laiset voisivat yrittaa vastata lomaltakin japanilaisten lahettamiin maileihin ja yhteydenottoi-

hin.

Japanilaiset valttavat epaonnistumisia enemman kuin suomalaiset ja taman takia he asetta-
vatkin tavoitteensa useimmiten alemmas kuin suomalaiset. Vaikka japanilaisessa yhteiskun-
nassa koko tyouran mittainen ura samassa yrityksessa on vahentymassa, sita kuitenkin viela
esiintyy, joten saadakseen ylennyksen japanilaisten tulee menestya nykyisessa asemassaan ja
taman takia he haluavat saavuttaa asettamansa tavoitteet. Tasta johtuen suomalaiset tekevat
useimmiten liiankin optimistisia suunnitelmia, kun japanilaiset ehkapa liian pessimistisia.
Japanilaiset voivatkinihmetella mikseivat suomalaiset pida paremmin lupauksiaan tavoitteis-

ta seka aikatauluista. (Keranen, 2010, 13)

Valitse kumppani huolella

Erittain usein suomalaisen yrityksen menestyminen Japanissa on riippuvainen yhteistyokum p-
panista. Taman takia suomalaisten yritysten tulisi pyrkia valitsemaan oman alansa ehdoton
asiantuntija kenella on hyvat verkostot yhteistyokumppanikseen. Tarkeinta on juuri tutkia
heidan verkostojaan seka toimintaansa talla hetkella. Yhteistyokumppanin vaihtaminen tulee
yleensa kalliiksi ja taten valitsemiseen on suositeltavaa kayttaa resursseja ja aikaa tulevai-

suutta ajatellen. (Keranen, 2010, 14)
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4.7  Kyselytutkimuksen lopputulokset ja paatelmat Sendain hyvinvointikeskuksesta

Kyselytutkimuksen perusteella tultiin siihen tulokseen, etta esimerkiksi S-FWBC on auttanut
monia yhtioita aloittamaan liiketoiminnan Japanissa. S-FWBC on onnistunut ohjeistamaan
yrityksia oikeaan suuntaan japanilaisessa liike-elamassa seka pystynyt tarjoamaan helpon
lahtoalustan kyseisille markkinoille Tama tyyli on ollut luultavasti monelle yritykselle ainut
mahdollisuus paasta laajentamaan Japaniin ja vastaavia julkisia hankkeita tulisi tukea jatkos-
sakin. S-FWBC:n tapaiset toimijat ovat tarkoitettu ensisijaisesti pienille ja keskisuurille yri-
tyksille, koska suuremmilla yrityksilla on varaa ostaa palvelunsa yksityisilta konsulttitaloilta ja
heille pystytaan raataloimaan sita kautta palvelu heidan tarpeidensa mukaisesti. (Keranen,
2010,11)

S-FWBC hanke on kerannyt yhteen monia toimijoita. Monella osanottajalla oli positiivista sa-
nottavaa S-FWBC hankkeesta ja tyoskentelysta suomalaisten julkisten organisaatioiden, Finp-
ron seka Sendain kaupungin kanssa. Monet yritykset aloittivatkin liiketoiminnan Japanissa S-
FWBC:n kautta. Haastatteluista kavi ilmi kuitenkin, etta julkisten organisaatioiden liiallinen
mukaantulo itse lilketoiminnan toi mukanaan paljon myos huolia, mitka ei liittynyt itse ydin-
liiketoimintaan ja nain ollen haittasi tehokkuutta. Haastatteluista kavi myos selvasti ilmi, etta
jotkin yrityksista eivat olleet myoskaan tarpeeksi kehittyneita, jotta he olisivat voineet laa-
jentaa toimintaansa Japaniin ja nain ollen Sendai ei pystynyt esittelemaan tarpeeksi mahdol-
lisia liilkekumppaneita naille yrityksille. Vaikkakin kokemus oli monille yrityksille positiivinen,
varsinaista liiketoimintaa ei syntynyt paljoa. Epaonnistuminen johtui pitkalti vaarasta asen-

teesta seka vaarasta lahestymistavasta.

Joskus kandidaattien seulominen voiolla vaikeaa. Esimerkiksi S-FWBC voi joutua tyoskente-
lemaan sellaisten yritysten kanssa, jotka eivat ole valmistautuneet Japaniin tuloon riittavan
hyvin. Tutkimuksessa ehdotetaankin S-FWBC: lle karsintamallia minka avulla saataisiin erotet-

tua potentiaalisimmat yritykset. (Keranen, 2010, 14)

Yrityksesta tulisi kartoittaa heidan tuotteensa soveltuvuus seka kaytettavyys Japanin markki-
noilla seka tutkia myos lOytyyko tuotteella tarvetta japanilaisten kuluttajien keskuudessa.
Kayda lapi yrityksen resurssit ja tutkia onko heilla tarpeeksi resursseja lahtea edes laajenta-
maan Japaniin. Onnistunut etabloituminen Japanin markkinoille vaatii aikaa ja rahaa. Yleises-
ti tarkistaa, etta yhtiolla on riittava osaamistaso kansainvaliseen liiketoimintaan. (Keranen,
2010, 14)
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4.8 Oma kokemus ja havainnot S-FWBC -hankkeesta

Koko S-FWBC palvelukonseptin kaynnistyttya asenteet ja tulokset vuodesta 2005 l@ahtien ovat
olleet vaihtelevia. Alkuun molemmat osapuolet, niin suomalaiset kuin japanilaisetkin olivat
erittain innostuneita hankkeesta. Kaikki alkujarjestelyt menivat hyvin alkuhuuman avulla,
koska Finpro hoiti kaytannossa koordinoinnin ja neuvottelut japanilaisten osapuolien kanssa.

Hienon alun jalkeen hanke on kuitenkin kohdannut vastoinkaymisia seka haasteita.

Vierailin itse Sendain Tutkimus- ja Kehitysyksikossa helmikuussa 2010. Tapasin keskuksen kak-
si japanilaista tyontekijaa, jotka esittelivat minulle rakennusta ja erilaisia innovaatioita. Mo-
lemmat japanilaiset tyontekijat olivat erittain mukavia ja kertoivat, miten keskuksella menee
ja selostivat eri hankkeista mita keskuksessa on tyostetty. Omasta mielestani keskuksen fasili-
teetit olivat mainiot. Itse keskuksen aikaansaannokset olivat kuitenkin itselleni yllatys. Monet
hankkeet olivat jaaneet pilottiasteelle, koska ne eivat olleet lapaisseet tiukkoja japanilaisia
terveydenhuoltoalan standardeja. Lukuisat hankkeet olivat myos kestaneet vuosia ja jaaneet
kehitysasteelle. Tama ilmeisesti johtui juuri pitkalti suomalaisten yritysten niukoista resurs-
seista ja siita, etta ei oltu otettu tarpeeksi huomioon japanilaisia standardeja suunniteltaessa
tuotetta. Monet tuotteet olivat mielestani myos erittain keskinkertaisia ja eivat nain edusta-

neet suomalaisten parasta osaamista.

Ilokseni sain kuitenkin myos kuulla, etta jotkut hankkeet olivat menestyneet ja suomalaiset
yritykset olivat paasseet pysyvasti japanilaisille markkinoille. Mielestani menestyneet tuot-
teet olivatkin laadukkaita ja niihin oli selvasti panostettu aikaa ja rahaa. Tasta voidaan paa-
tella, etta Japanissa tuotteen laatu on todella tarkea tekija, eika sinne kannata lahtea edes
yrittamaan puolivalmiilla tuotteilla, jotka ei edusta alansa huippua. Suomalaisten yhtididen
pitaisi pyrkia suuremmilla resursseilla ja intohimoisemmin markkinoille. Se, etta jotkut hank-
keet ovat olleet kehitysvaiheissa vuosia ja jopa jaaneet kehitysasteelle, kertoo mielestani

valmistelujen puutteesta seka epasidonnaisuudesta hanketta kohtaan.

Mukanani oli myos japanilainen nainen tutustumassa tutkimus- ja kehittamiskeskukseen ja
hanen mielestaan keskus oli liian syrjassa suurista liiketoiminnallisista keskuksista kuten Os a-
kasta ja Tokiosta. Naimme molemmat hyvana asiana vanhustenhoitotalon toimimisen pilotti-
hankkeiden kokeilukenttana. Vierailusta jai hieman ristiriitaiset tuntemukset. Selkeasti hanke
oli hyvin suunniteltu ja saatu mallikkaasti kayntiin, mutta olin yllattynyt, etta moni hanke oli
niin pahasti epaonnistunut. Olin lukenut mairittelevia artikkeleita Tutkimus- ja Kehittamisyk-
sikon alkuvaiheista ja menestyksesta, mutta tilanne, jonka kohtasin Sendaissa talvella 2010 ei
vastannut lukemieni artikkelien muodostamaa mielikuvaa. Potentiaalia kuitenkin on, joten

toivottavasti se tullaan kayttamaan tulevaisuudessa paremmin.
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5 Johtopaatokset

Tutkimus- ja Kehityskeskuksessa tulee hyvin esille liiketoimintakulttuurien erot, mita olen
maininnut tyon teoriaosuudessa. Onkin varsin ikava huomata, etta suurimmat ongelmat yh-
teistyossa ovat muodostuneet juuri hyvin tiedossa olevista eroista liiketoimintakulttuureissa
seka selkeista puutteista suomalaisilta yrityksilta ymmartaa, mita Japaniin etabloituminen
vaatii. On luotettu omaan osaamiseen niin paljon, etta on samalla unohdettu japanilainen
tapa toimia liike-elamassa. Tamankaltaiseen yhteistyohon lahdettaessa yritysten olisi pitanyt
olla valmiita sitouttamaan huomattava maara resursseja kyseiseen hankkeeseen seka mahdol-
liseen yhteistyohon. Kuten niin teoriaosuudessa, kuin empiirisessakin osiossa tulee ilmi, japa-
nilaiset odottavat jatkuvia tapaamisia yritysten kesken ja tama vaatii kohtuullisen suuria re-
sursseja suomalaisilta yrityksilta. Myos pitkajanteisyys on tuntunut unohtuvan monelta suoma-
laiselta yritykselta. Niin kuin tyon useassa kohdassa olen maininnut, nama ovat huomattavia
eroja suomalaisessa ja japanilaisessa lilketoimintakulttuurissa. Koska kuitenkin hankkeen tar-
koituksena on tuoda suomalaista osaamista Japanin markkinoille on mielestani selvaa, etta
silloin myos suomalaisten yritysten pitaa pitkalti toimia tavalla, mika tuo menestysta japani-
laisessa litketoimintakulttuurissa, eika luottaa liikaa siihen, etta mika toimii Suomessa niin
toimii myoskin Japanissa. Vieraillessani Sendaissa huomasin, etta monet suomalaisten yritys-
ten tuotteet olivat varsin keskinkertaisia, eika edustaneet alansa huippuosaamista. Oli myos-
kin turhauttavaa huomata, etta monet hankkeet olivat jaaneet kehitysvaiheeseen, koska ei
lapaissyt japanilaisia terveydenhuoltoalan standardeja. Tassa pitaisi ehdottomasti panostaa
ennaltaehkaisevaan tyohon ja tutkia tamankaltaiset asiat perinpohjin ennen yhteistyon aloit-

tamista.

Huomionarvoinen asia on se, etta Tutkimus- ja Kehittamisyksikon johtajalla on ollut tapana
vaihtua aina muutaman vuoden valein. Nykyisen johtajan virkakausi Sendaissa on vain vuoden
mittainen. Tutkimus- ja Kehittamiskeskus tarvitsisi mielestani pitkaaikaisemman suomalaisen
johtajan, koska kuten teoriaosuudestani seka kyselytutkimuksesta kay ilmi, niin japanilaiset
nimenomaan peraankuuluttavat pitkajanteista tyota ja mielestani esimerkiksi yksi vuosi on
aivan liian lyhyt aika vetajalle saada kattava kasitys japanilaisesta liiketoimintakulttuurista,
luoda hyvia suhteita, saati tuoda kaytantoon pitkajanteisia toimintatapoja. Tavatessani nykyi-
sen johtajan, mielestani hanella oli oikea asenne tuoda Tutkimus- ja Kehitysyksikkoon uusia
tuulia seka oikeanlainen tekemisen meininki. Uskonkin, etta han toi Tutkimus- ja Kehitta-
misyksikkoon lisaa osaamista ja sen kaipaamaa virtaa. Vuosi on kuitenkin mielestani liian lyhyt

pesti tamankaltaiseen tehtavaan.

Yksi suurista ongelmista nayttaa myos olevan se, etta molemmat osapuolet ovat halunneet

saada S-FWBC:n kokonaisuudessaan kayntiin mahdollisimman nopeasti ja on ajateltu, etta
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ongelmat ratkeaisivat lahes itsestaan. Halu S-FWBC:n kaynnistamiseksi oli siis niin suuri, etta
mahdollisia ongelmakohtia ei haluttu tuoda esiin, koska ne olisivat voineet vaikeuttaa S-
FWBC:n kaytantoon saattamista. Molemmilta osapuolilta puuttui alussa yhteinen paamaara
eika sita tuotu tarpeeksi esille, etta mita osapuolet tarkalleen ottaen odottavat hankkeelta.
Molemmilla osapuolilla on siis ollut erilainen paamaara seka erilaiset odotukset S-FWBC:sta.
Tama ei itsessaan ole mikaan mahdoton ongelma, mutta siita keskusteleminen olisi ollut en-

siarvoisen tarkeaa.

Tutkimus- ja Kehittamiskeskukseen on myos selvasti paastetty mukaan sellaisia suomalaisia
yrityksia, joilla ei ollut tarpeeksi resursseja etabloitua Japanin markkinoille. Niin kuin kysely-
tutkimuksesta (Japan Business Access Survey) kay ilmi, niin S-FWBC:n olisi pitanyt pystya jat-
tamaan sellaisia yrityksia pois hankkeesta, joilla ei ollut tarpeeksi ”halua” saati resursseja
kansainvalistya Japaniin. Nayttaa silta, etta tamankaltainen karsinta on puuttunut S-FWBC:n
Tutkimus - ja Kehittamiskeskuksesta. Karsinta olisi ollut hyvaksi jokaiselle osapuolelle; S-
FWBC:n Tutkimus- ja Kehityskeskuksen maineelle, suomalaisille yrityksille seka myos japani-
laisille yrityksille. Alusta alkaen mukaan olisi pitanyt saada suomalaisia alansa todellisia huip-
puyrityksia, milla olisi ollut enemman annettavaa japanilaisille osapuolille. Vaikka mukana
onkin ollut erittain hyvia suomalaisyrityksia, ovat nama olleet mielestani liian harvassa. Mu-
kana on ollut litkaa todella pienia ja vaatimattomia yrityksia keskinkertaisilla tuotteillaan.
Tamankaltainen toiminta on ollut omiaan huonontamaan koko S-FWBC:n Tutkimus- ja Kehit-
tamiskeskuksen mainetta seka laskemaan yritysten kiinnostusta koko hanketta kohtaan. Tama
on johtanut tilanteeseen, etta Tutkimus- ja Kehittamiskeskuksen ylla on viime vuodet ollut
pieni epaonnistumisen leima ja tamankaltaisen maineen korjaaminen jalkikateen on varsin
haasteellista. Myos vastausmaarat empiriaosuudessa esitettyyn kyselytutkimukseen kertovat

yrityksien kiinnostuksen puutteesta kyseiseen hankkeeseen.

Itse Tutkimus- ja Kehittamiskeskuksen idea on mielestani todella hyva, mutta vieraillessani
paikan paalla huomasin, etta itse toteutus on epaonnistunut sen verran, etta Tutkimus- ja
Kehittamiskeskus on jaanyt kauas niista tavoitteista, joita sille asetettiin vuonna 2005. Kaksi
ensimmaista vuotta menivat mallikkaasti kun suomalaiset yritykset kaynnistelivat yhteystyo-
hankkeitaan japanilaisten yritysten kanssa, mutta sen jalkeen tulokset ovat olleet varsin lai-
hoja ja sen pystyi aistimaan paikan paalla. Haluan kuitenkin myos korostaa, etta Tutkimus- ja
Kehittamiskeskuksen kautta ovat jotkut suomalaiset yritykset myos paasseet pysyvasti japani-
laisille markkinoille ja menestyneet hienosti siella. Tama kertoo osaltaan siita, etta suomalai-

silla osaamisella on kylla paikkansa myos Japanin markkinoilla.

Tyossani kayttamani kyselytutkimus (Japan Business Access Survey) tuo myos esille sen, etta
japanilainen liike-elama on paikoitellen huomattavan kankeaa, mika ei valttamatta ole otolli-
sin maapera uusille innovaatioille. Myos paikalliset saadokset ja standardit ovat erittain tiu-

kat, joten tama vaikeuttaa entisestaan markkinoille pyrkimisessa. Tama aspekti lisaa entista
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enemman alkuvalmistelujen tarkeytta, jotta ei tuhlata aikaa ja rahaa sellaisiin hankkeisiin,

mitka eivat lapaise japanilaisia vaatimuksia ja taten jaavat toteutumatta.

Kyselytutkimuksen seka omien havaintojen ja keskusteluiden perusteella voi paatella, etta
Sendai ei ollut luultavasti paras mahdollinen sijoituspaikka Tutkimus- ja Kehittamiskeskuksel-
le, koska taman takia keskus on liian orientoitunut Tohokun alueelle. Keskus olisi tullut sijoit-
taa Japanin suurkaupunkiin Osakaan tai Tokioon, jotta olisi paasty integroitumaan Japanin
todellisiin liiketoiminnallisiin keskuksiin. Nyt keskus on ikaan kuin vahan syrjassa Japanin mit-

tapuulla ja rajoittaa japanilaiset toimijat liiaksi Tohokun alueella sijaitseviin yrityksiin.

Myos kayttamani teoriamallit toivat hyvin esille mahdollisia virheita, mita on tehty, kun hanke
on lahtenyt kayntiin. Teorioiden pohjalta voidaan paatella, etta yritysten tuntemus japanilai-
sesta liiketoimintakulttuurista oli puutteellista ja myos, etta ilmeisesti oltiin liikkeella liian
pienilla resursseilla. Kuitenkin, koska hanke on talla hetkella edennyt opinnaytetyossa mainit-
semani sosiaalisen assimilaatio teorian viimeisille vaiheille (mukautuminen- ja sulautuminen),
niin voidaan katsoa Sendai Finnish Wellbeing Centerin Tutkimus- ja Kehityskeskusta uudelta

kantilta ja miettia, mihin suuntaan hanketta voisi lahtea viemaan eteenpain.

Koska yhteistyo jatkuu ainakin vuoteen 2015 saakka, tulee miettia, etta miten Tutkimus- ja
Kehittamiskeskuksen toimintaa tulisi kehittaa jatkossa. Kuten nykyinen Tutkimus- ja Kehitta-
miskeskuksen johtaja mainitsi haastattelussa, huolellisesti tehty markkinatutkimus on ensiar-
voisen tarkeaa. Tama on myos omasta mielestani erittain tarkeaa tulevaisuuden kannalta.
Tutkimus- ja Kehittamiskeskuksen tulisikin nyt ottaa tiukat ”paasyvaatimukset” hankkeeseen,
jotta vain yritykset, joilla on realistiset mahdollisuudet menestya Japanissa paasisivat mu-
kaan. Vahennetaan siis yritysten maaraa ja keskitetaan resurssit naiden yritysten auttamiseen
ja mainostamiseen Japanissa. Keskitytaan yritysten suhteen enemman laatuun kuin maaraan
ja otetaan tiukemmat ”paasyvaatimukset” mukaan heti alkumetreilla. Yritysten tulisi tayttaa
tietyt resurssi- ja kokemusvaatimukset, jotta he paasisivat mukaan tahan hankkeeseen. Suo-
malaiset yritykset olisi myos valmennettava perusasioista ja erityispiirteista japanilaisessa

liiketoimintakulttuurissa.

Kuten opinnaytetyostani kay ilmi on suomalaisilla terveydenhuolto- ja hyvinvointipalvelualo-
jen yrityksilla hyvat mahdollisuudet Japanin markkinoilla, kunhan valmistelut tehdaan huolel-
la, ollaan valmiita sitoutumaan hankkeeseen pitkaksi aikaa ja omataan intohimoa seka oikea-
ta halua paasta Japanin markkinoille. Japanin markkinoille paasy vaatii paljon tyota ja am-
mattimaisen otteen suomalaisilta yrityksilta, jotta etabloituminen voisi onnistua. Joko siis
keskitytaan hankkeeseen kunnolla tai ei menna mukaan lainkaan. Tyossani mainitsemat Japa-

nin liiketoimintakulttuurin erikoispiirteet on myos otettava entista paremmin huomioon.
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S-FWBC:n Tutkimus- ja Kehittamiskeskus on myos tarjonnut suomalaisille yrityksille hyvaa
kansainvalista kokemusta, vaikka tulokset ovatkinolleet viela osittain laihahkoja. Myos oppi-
laitoksille tama on ollut mainio mahdollisuus paasta nakemaan kaytannossa suomalais -
japanilaista yhteistyota. Taten haluankin kiittaa Laureaa seka S-FWBC:n Tutkimus- ja Kehit-

tamiskeskusta mahdollisuudesta tehda opinnaytetyoni kyseisesta aiheesta.

Maaliskuussa 2011 tapahtui noin 170km Sendain kaupungista erittain voimakas maanjaristys
aiheuttaen valtaisaa tuhoa Japanille ja eritoten Tohokun alueelle. Tama onnettomuus tulee
myos todennakoisesti vaikuttamaan Sendai-Finland Wellbeing Centerin Tutkimus- ja Kehitta-

miskeskuksen tulevaisuuteen huomattavasti.
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