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Suomi on pieni ja avoin markkina-alue maailmanlaajuisesti. Kansainvalisyys on
siten yhd useamman suomalaisen yrityksen toiminnassa mukana. Etela-
Pirkanmaalla on muutama iso yritys, joille kansainvélisyys on elinehto. Alueella
on myos lahes 2000 alle 10 henkilda tydllistavaa yritysta, joiden kansainvalisty-
mista ja kiinnostusta kansainvalistymiseen ei ole viime vuosina selvitetty. Opin-
naytetyon tarkoituksena oli selvittda Etela-Pirkanmaan mikroyritysten kansain-
valistymisen nykytilanne sek& kiinnostus kansainvalistymiseen. Tyon tavoittee-
na oli selvityksen kautta kansainvalisyyden lisddminen alueen yritysten keskuu-
dessa ja sita kautta lisdarvon tuominen alueen asumiseen, yrittdmiseen ja kult-
tuuriin.

Kansainvalistymisselvitys tehtiin etela-pirkanmaalaisille mikroyrittgjille e-lomake
seka postikyselyna. Tutkimus on osa Pirkan Helmi ry:n isannéiman Kansainva-
listytddn —esiselvityshankkeen laajempaa kansainvalistymistutkimusta. Tutki-
muksen lisaksi opinnaytetydssa kerrotaan mita kansainvalisia toimintamalleja
yrityksella on kaytettavissaan sekéd selvitetdaén yrityksen kansainvalistymisen
vaiheita.

Tutkimuksen tulosten perusteella Etela-Pirkanmaalta 16ytyy kiinnostusta kan-
sainvalistymiseen, mutta prosessi koetaan vaikeaksi ja apua tarvitaan. Yrittajat
kaipaavat yhteistybkumppaneita ja henkilékohtaista ohjausta kansainvalisiin
asioihin. Etela-Pirkanmaalla onkin jo Kansainvalistytaan -esiselvityshankkeen
avulla ryhdytty toimenpiteisiin. Tiedotustilaisuudet antavat kansainvélisyydesta
kiinnostuneille yrittgjille mahdollisuuden hakeutua saamaan lisaa oppia ja mah-
dollisia yhteistydkumppaneita.

Asiasanat: Yrityksen kansainvalistyminen, mikroyritys.
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The purpose of this thesis was to investigate the current situation of internatio-
nalism and interests to go international among small companies in Southern
Pirkanmaa. Another goal was to increase internationalism among the compa-
nies of the area and that way bring extra value to living, entrepreneurial activi-
ties and culture in Southern Pirkanmaa.

This study of internationalism was carried out for the entrepreneurs of small
companies in Southern Pirkanmaa by email and mail. The research is a part of
more large-scale research of Kansainvalistytdan! —project which is managed by
Pirkan Helmi ry. Additionally, this thesis indicates which international operation-
al models companies can use and also reports the phases of going internation-
al.

This study shows that there are interests to go international in Southern Pir-
kanmaa, but the process seems to be difficult and help is needed. Entrepre-
neurs need co-workers and personal guidance in internationalisation process.
There are already some actions in Southern Pirkanmaa due to Kansainvalis-
tytaan! —project. Press conferences offer entrepreneurs who are interested in
internationalism a chance to learn more and get new co-workers.
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1 JOHDANTO

1.1 Kansainvalistymisen kasite

Kansainvélisesta kaupasta puhutaan, kun tavara tai palvelu siirtyy valtiollisen tai
muun vastaavan rajan yli. Globaali-sanaa kaytetdan puolestaan silloin, kun yri-
tyksella on toimintaa kaikilla keskeisimmilla markkinoilla. (Pasanen 2005, 15.)
Globalisaatiosta sanana ja kasitteena on tullut muodikas kasite yhteiskuntatie-
teissd, johtohenkildiden toiminnan keskeinen asia seké toimittajien ja poliitikko-
jen suosikki-ilmaus (Hirst, Thompson & Bromley 2009, 2). Globalisaation paate-
kijand on nykyaan yritysten kansainvélistyminen seka tarkemmin viela moni-
kansallisten yhtididen rooli ja kayttaytyminen (Squicciarini & Loikkanen 2008,
13-14).

Yritystoiminta on nykyisin erittdin kansainvalista. Suomalainen kuluttaja kayttaa
paivittdin ulkomaisten yritysten valmistamia tuotteita ja muualla maailmassa
taas kaytetaan suomalaisten yritysten valmistamia tuotteita. Yritys voi laajentaa
osto-, myynti- ja rahoitusmarkkinoitaan ulkomaille. Kansainvalistymisen vaiheet
ja muodot maaraytyvat siten yrityksen edellytyksistd sekd kohdemarkkinoista.
(Kinkki & Lehtisalo 2001, 201.)

Kansainvélistyminen voi tarkoittaa montaa eri asiaa. Toiset mieltavat yrityksen-
sa kansainvalistymiseksi vain sen, jos yritys kay suoraa kauppaa ulkomaille.
Kansainvalista toimintaa voi kuitenkin olla myds kansainvalisessa ketjussa toi-
miminen ja ulkomaalaiset tyontekijat yrityksessa. Vienti ja tuonti ulkomaille ovat

molemmat kansainvalista toimintaa.

Kansainvélinen kauppa eroaa kotimaan kaupasta mm. siind, ettd asiakas tai
tavarantoimittaja toimii ymparistdssa, jossa vallitsevat toiset pelisaannot ja tavat
toimia, toisenlainen kulttuuri ja toisenlaiset arvot seka toisenlainen kysynta- ja
tarjontatilanne (Pasanen 2005, 15). Toivo Aijo (2008, 41) kayttaa Kilpailukyky

huippukuntoon, suomalaisyritys kansainvélistyy — teoksessaan kansainvalisty-



misen maaritelmana yksinkertaista, kattavaa ja kaytannonlaheista selitysta:
"kansainvalistyminen on yrityksen kokonaisvaltainen, oppimis- ja muutospro-
sessi, jonka tuloksena yritys voi laajentaa toimintaansa kansainvalisille markki-
noille.” Tassa tutkimuksessa yrityksen kansainvalistymisella tarkoitetaan seu-

raavia kansainvalistymisen muotoja: vienti, tuonti ja ulkomaalaiset tyontekijat.

1.2 Opinnaytetydn lahtokohta

YhteistyOni opinnaytetyon tyoelamatahon, Pirkan Helmi ry:n, kanssa alkoi har-
joittelun merkeissa opintojeni aikaisemmassa vaiheessa. Harjoitteluni jalkeen
jain Pirkan Helmeen tekemaan Etela-Pirkanmaan kansainvalistymiskartoituksen
toimintaryhman omassa Kansainvalistytdan! — esiselvityshankkeessa, mista tuli
opinnaytetyoni aihe. Kansainvalistymiskartoitus tehtiin Eteld-Pirkanmaan pien-
toimijoille eli kouluille, yhdistyksille ja mikroyrityksille. Opinnaytety6ssani keski-
tyn yritysten kansainvalistymiseen. Opinnaytetyoni tarkoituksena on selvittaa
Etela-Pirkanmaan mikroyritysten kansainvalistymisen nykytilanne seka kiinnos-
tus kansainvalistymiseen. Tyon tavoitteena on selvityksen kautta kansainvali-
syyden lisdaminen alueen yritysten keskuudessa ja sita kautta lisdarvon tuomi-

nen alueen asumiseen, yrittdmiseen ja kulttuuriin.

Opinnaytetyon toisessa luvussa esitelladn toimeksiantajaorganisaatio Pirkan
Helmi ry sek& sen toimintaa ohjaava Leader-toimintatapa. Luvussa esitellaan
myds Pirkan Helmi ry:n toiminta-aluetta Etela-Pirkanmaata. Tyon kolmannessa
luvussa kerrotaan yleista tietoa yritysten ja varsinkin suomalaisten yritysten
kansainvalistymisestad. Neljannessa luvussa esitellaan kansainvalistymistutki-

mus, joka tehtiin Etela-Pirkanmaan mikroyrityksille.



2 PIRKAN HELMI RY

Pirkan Helmi ry on toukokuussa 1999 perustettu maaseudun kehittamisyhdistys
eli Leader-toimintaryhmé&. Pirkan Helmi ry:n tarkoituksena on kannustaa asuk-
kaita yhteistybhtn alueensa kehittdmiseksi, parantaa asukkaiden henkista ja
taloudellista hyvinvointia, edistdda maaseudun sailymista elinvoimaisena, huo-
mioida alueen ympariston tila seka lisatd maaseudun kehittamiseen liittyvaa
osaamista ja kokemusten vaihtoa eri maaseutualueiden valilla kaupunkiyhteis-
tyd ja kansainvalinen yhteistyd mukaan lukien. Pirkan Helmi ry toimii Valkea-
kosken, Akaan, Urjalan ja Kylmékosken alueella. Alueellisesti seutu tunnetaan
Etela-Pirkanmaana. Pirkan Helmen henkiléston muodostavat toiminnanjohtaja
ja hankeneuvoja. Pirkan Helmi ry:n toimisto sijaitsee Kylméakoskella. (Pirkan
Helmi ry 2008.)

2.1 Leader-toimintatapa

Leader-toimintatapa vahvistaa maaseudun kilpailukykyd sek& kansalaisyhteis-
kunnan ja julkisen hallinnon yhteisty6ta. Leader-toimintatapaa toteutetaan pai-
kallisten Leader-toimintaryhmien kautta. Yhteensa Leader-toimintaryhmia on
Suomessa 55 kpl. Toimintaryhmat ovat rekisterdityja maaseudun kehittdmisyh-
distyksia ja niiden hallitukset muodostetaan kolmikantaperiaatteella: edustettu-
na ovat maaseudun asukkaat seka kuntien, elinkeinoelaman ja jarjestojen edus-
tajat. Toimintaryhm& saa vuosittain kayttoonsa tietyn summan julkista rahaa,
jolla se rahoittaa valitsemansa hankkeet toiminta-alueellaan. Leader-toiminnan
kulmakivia ovat paikallisuus, oma-aloitteisuus ja verkostoituminen. (Maa- ja

metsatalousministerio 2008.)



Leader-toiminnassa keskeinen ajatus on, etta tavallinen ihminen on kotiseutun-
sa paras asiantuntija ja ndin ollen myos hankkeiden valmistelu ja paatosvalta on
tavallisilla ihmisilla. Leader-toiminnassa kokeillaan uusia toimintatapoja ja me-
netelmi&, joiden tavoitteena on maaseudun elinkeinojen kehittaminen ja tyo-
paikkojen luominen. Verkostoituminen pienten toimijoiden kesken sek& yhteis-
tyo yritysten, jarjestdjen ja julkisen sektorin kanssa on Leader-toimintaa. Toi-
minnassa edistetddn myos naisten ja nuorten tydmahdollisuuksia ja elinolosuh-
teita. Naiden liséksi Leaderin kantavia ajatuksia ovat myos kestava kehitys,
kansainvalistyminen ja alueiden valinen yhteisty6. (Manner-Suomen maaseu-
dun kehittdmisohjelma 2007-2013.)

2.2 Helmenkalastus-kehittamisohjelma

Pirkan Helmi ry:n tarkein tehtdva on toteuttaa itse laatimaansa paikallista Lea-
der-kehittamisohjelmaa. Rahoituskaudella 2007-2013 Pirkan Helmi toteuttaa
Etela-Pirkanmaalla Helmenkalastus-kehittdmisohjelmaa, jota valmisteltiin vuo-
sina 2005-2006 tiivissa yhteistydssd alueen asukkaiden kanssa. Leader-
ohjelma toteutetaan rahoittamalla ohjelman mukaisia kehittamis- ja yrityshank-
keita. Toimintaryhma myo6s kouluttaa, tiedottaa, aktivoi ja auttaa potentiaalisia
hankehakijoita ja hankkeiden toteuttajia hankevalmisteluissa ja hankkeen to-

teuttamisessa. (Pirkan Helmi ry 2008.)

Kehittamisohjelmaa toteutetaan yhteistydssa Etela-Pirkanmaan alueen muiden
toimijoiden kanssa ja tavoitteena onkin saada mahdollisimman moni yksityinen
ja julkinen organisaatio mukaan maaseudun kehittdmistoimintaan. Tarkeimmat
yhteistydorganisaatiot ovat Pirkanmaan TE-keskuksen maaseutuosasto, Etela-
Pirkanmaan seutuhallinto ja Valkeakosken Seudun Kehitys Oy. Yhteistyd on
tiivistd myos l&hialueiden muiden toimintaryhmien kanssa. (Pirkan Helmi ry
2008.)
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Helmenkalastus-kehittamisohjelmassa esitellaan Etela-Pirkanmaan maaseudun
kehittamisen visioita, tavoitteita seka strategioita niiden saavuttamiseksi. Ohjel-
massa on myods esimerkkitoimenpiteitd kuluvaa hankekautta varten. Vuoden
2013 tavoitetilan mukaan Etela-Pirkanmaa on elinvoimainen ja viihtyisa asuin-
paikka, jossa on hyvat vapaa-ajanviettomahdollisuudet seka vireaa kulttuuritoi-
mintaa. Yhdistyksilla ja pienyrityksilla on tarkea tehtava alueen palveluiden tuot-

tajana ja turvaajana. (Pirkan Helmi ry 2008.)

Helmenkalastus-kehittdmisohjelmassa painotettavat paateemat ovat asuminen
ja yrittajyys, yhdistys- ja kylatoiminta, kulttuuri sekd kansainvalisyys. Suunnitte-
luvaiheessa jokaiseen paateemaan perustettin teemaryhmat ja kansainva-
lisyysteemaa kasiteltiin jokaisessa teemaryhmdassa. Kansainvélisen toiminnan
on tarkoitus tuoda lisdarvoa alueen asumisen, yrittdmisen ja kulttuurin kehitta-
miseen seka asukaslahtdisen kehittdmistyon lisddmiseen. Kaikkien Pirkan Hel-
men rahoittamien hankkeiden tulee olla Helmenkalastus-kehittdmisohjelman

mukaisia. (Pirkan Helmi ry 2008.)

2.3 Etela-Pirkanmaa

Etela-Pirkanmaan seutukuntaan kuuluu Valkeakosken ja Akaan kaupungit, seka
Kylmé&kosken ja Urjalan kunnat. Seutukunnan kokonaispinta-ala on Pirkanmaan
liton (2008) mukaan 1192 km?2 ja se sijoittuu hyvien kulkuyhteyksien varrelle,
Tampere-Helsinki ja Tampere-Turku teiden seka paarautatien varteen. Pirkan-
maan liton (2008) tiedoissa Etela-Pirkanmaan asukasluku oli 31.12.2008
42 793 asukasta.
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Etela-Pirkanmaalla, kuten koko Suomessa, palvelut tyollistavat eniten. Etela-
Pirkanmaalla kuitenkin palveluiden osuus on valtakunnan keskiarvoon verrattu-
na pienempi ja teollisuuden osuus suurempi. Etela-Pirkanmaa on teollistunein
seutukunta Pirkanmaalla. Alkutuotannolla on hieman suurempi merkitys Etela-
Pirkanmaalla kuin koko maassa keskimaarin. Kuntien elinkeinorakenne on
my0s erilainen, Valkeakoski ja Akaa ovat teollisuusvaltaisia kun taas Kylméakos-
kelle ja Urjalalle tunnusomaista on maatalous. (Helmenkalastus-
kehittamisohjelma 2006, 2-4.)

2.4 Kansainvalistytaan! — esiselvityshanke

Etela-Pirkanmaan seutukunnallisessa kehittamistoiminnassa ei ole aikaisemmin
kiinnitetty huomiota kansainvaliseen toimintaan, niin mahdollisuuksien kuin
haasteidenkaan osalta. Etela-Pirkanmaalla vallitsevasta epétietoisuudesta alu-
een kansainvalisesta toiminnasta, sen kasvumahdollisuuksista tai -rajoituksista
huolestuneena Pirkan Helmi ry paatti toteuttaa Kansainvalistytdan! -
esiselvityshankkeen, jossa kartoitetaan kansainvalistymisen nykytilanne seka
arvioidaan seudun kansainvalistymismahdollisuudet ja suunnitellaan seudun

kansainvalistymista edistavia toimenpiteita. (Pirkan Helmi ry 2009.)

Hankeen tavoitteena on liséta tietoa kansainvalisen toiminnan nykytilanteesta,
mahdollisuuksista ja haasteista alueella, edistda toimijoiden verkostoitumista ja
kokemusten vaihtoa sekad parantaa alueen kansainvalistymisvalmiuksia. Hank-
keen kohderyhména ovat Etela-Pirkanmaan yhteis6- ja pientoimijat. Kohderyh-
man ohella hanke hyddyttaa Pirkan Helmea ja Etela-Pirkanmaan seutuhallintoa.
(Pirkan Helmi ry 2009.)

Hankkeen tavoitteisiin pyritaan tekemalla kansainvalistymisselvitys ja sen kautta
kartoittamalla kansainvalistymisen nykytilanne ja kiinnostus, toimijoiden tietota-
son selvityksella kansainvalistymisen mahdollisuuksia ajatellen, jarjestamalla
seutukunnallinen kansainvalistymisseminaari ja/tai eri kohderyhmille suunnattu-

ja paikallisia tilaisuuksia, hankkeen toteuttajien osallistumisella aihepiirid koske-



12

viin koulutuksiin ja seminaareihin Suomessa ja mahdollisesti ulkomailla seka
tuottamalla kansainvalistymisen mahdollisuuksista ja haasteista kertovaa tiedo-
tusmateriaalia. Hankkeen henkiléstd on projektipaallikkd ja projektisihteeri.
Hankkeen toteutusaika on 1.8.2008-31.12.2009 ja kustannusarvio yhteenséa on
42 650 euroa. (Pirkan Helmi ry 2009.)

Kansainvalistytddn! —esiselvityshankkeessa toteutettiin kansainvalistymistutki-
mus Eteld-Pirkanmaan mikroyrityksille, yhdistyksille ja kouluille. Hankkeen tu-
loksista ja jatkotoimenpiteistd haastateltiin hankkeen projektipaallikkd Eliisa Ve-
sisenahoa. Hankkeen puitteissa jarjestetaan joulukuussa yhdistystoimijoille,
maaseutuyrityksille sek& ylakoulu- ja lukiolaisille suunnatut kansainvalisyys-
teematilaisuudet Eteld-Pirkanmaan alueella. Projektipaallikkdé Vesisenaho kay
neuvotteluja kansainvélisen liikkkuvuuden keskuksen CIMOn suuntaan, jotta
EU:n nuorisotoimintaohjelman (Youth in action) hankepajakoulutus saataisiin
jarjestettavaksi Etela-Pirkanmaalla. Etela-Pirkanmaan paikallistoimijoiden kan-
sainvalistymista tukeva nettiportaali on rakentamisvaiheessaan ja se valmistuu
joulukuussa 2009. (Vesisenaho 2009.)

Jatkotoimenpiteiden miettiminen on vield hieman kesken, koska hanke on yha
kaynnissa vuoden 2009 loppuun saakka. Kansainvalistymisselvityksen tuloksis-
ta on kuitenkin nahtavissa, etta ilman ulkopuolista tukea pienten paikallistoimi-
joiden voimavarat riittavat harvoin kansainvélisen toiminnan kaynnistamiseen
vaikka kiinnostusta loytyisikin. Kaikkien Suomen toimintaryhmien pitaisi pystya
kaynnistamaan alueillaan kansainvélisia leader-hankkeita, joten yhtalo ei ole
taysin toimiva. Pirkan Helmen nakokulmasta lisapanostus kansainvalisten lea-
der-hankkeiden kaynnistys- ja toteuttamisapuun onkin tarpeellinen jatkotoimen-
pide. On myds syyta miettid mika toimija olisi sopiva leader-toiminnan ulkopuo-
lelle menevaan kansainvalistymisen aktivointiin ja muuhun apuun. Hyva ratkai-
su olisi, etta Eteld-Pirkanmaan seutuhallinto ottaisi enemman huomioon kan-
sainvalistymisen tukipalvelut omassa tydsséan, mutta tilannetta hankaloittaa
nadkemysero. Seutuhallinnon puolella yritysten ja oppilaitosten kansainvalistymi-
nen koetaan tarkeaksi ja sitd tuetaan ja edistetd&n, mutta ympardiva yhteist

unohdetaan usein. (Vesisenaho 2009.)
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3 YRITYKSEN KANSAINVALISTYMINEN

3.1 Taustat ja syyt kansainvalistymiselle

Suomi on maailmanlaajuisesti pieni ja avoin markkinatalousmaa, joka on riippu-
vainen ulkomaankaupasta. Suomella on luonnonvarojensa vuoksi eréailla aloilla
erinomaiset mahdollisuudet viennin harjoittamiseen. Toisaalta kuitenkin monien
tavaroiden osalta Suomi on riippuvainen tuonnista. Tassa kokonaisuudessa on
pitkalti kysymys eri maiden valisesta tyonjaosta. Ulkomaankauppa mahdollistaa
erikoistumisen joillekin harvinaisemmille tuotannon alueille. Yrityksen nakokul-
masta tarkasteltuna ulkomaankauppa antaa mahdollisuuden tietojen, taitojen ja
kokemusten vaihtoon seka sita kautta kehittymiseen. (Kinkki & Lehtisalo 2001,
202.)

Yritysten motiivit ja syyt kansainvalistymiseen voidaan kiteyttaa yrityksen kas-
vun ja tuloksen turvaamiseen. Yrityksen on lisaksi hyva arvioida, mita laajempia
hyotyja ja vaikeuksia kansainvalistymisesté seuraa. Moni yritys laajentaa toimin-
taansa kansainvaliselle kentalle, jos yrityksen asiakkaat laajenevat kansainvali-
sille markkinoille. (Aijo 2001, 15.) Kansainvalistyminen on tuotteiden ja palvelu-
jen vientid Suomesta ja tuontia Suomeen, mutta myds yhtélailla suomalaisten

tekemia toimintoja muiden maiden sisalla (Suomen Yrittajat 2008b).

Kansainvalistymisen syitd ovat myo6s lilan suppeat kotimaan markkinat, jolloin
kasvun on tapahduttava ulkomaille. Suomessa on lisaksi tuotantokapasiteettia
runsaasti ja tuotantoprosessit ovat ajantasaistetut. Syy kansainvalistyd on myos
se, ettd vastaavaa tuotetta tai palvelua ei ole tarjolla kohdemaassa tai ettd me-

dia kertoo, etta tuotteesta tai palvelusta on pulaa. (Finpro 2008.)

Kansainvalistyminen on yritykselle yksi tapa toteuttaa liikeideaansa ja paasta
asetettuihin paamaariin. Kyseessa on strategiavalinta samoin kuin toiminnassa
kotimaisilla markkinoillakin. Kansainvalistyminen voi olla my6s rutiininomainen

paatos, jolloin yritys esimerkiksi hankkii valttamattomat raaka-aineet ja tarvik-
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keet parhaiksi katsomiltaan tavarantoimittajilta, jotka siis ovat usein nykyisin
ulkomaisia toimittajia. Hankintapaatds on talléin osa kansainvalistymisproses-
sia. Toisinaan kansainvalistymista taas edeltdd pitka harkinta ja perusteelliset
analyysit. Silloin, kun yritys laajentaa myyntimarkkinoitaan ostamalla ulkomai-
sen yrityksen tai perustamalla oman tuotantolaitoksen ulkomaille, on kysymyk-

sessa ainutkertainen kansainvalistymispaatos. (Kinkki & Lehtisalo 2001, 202.)

Yrityksen kansainvalistymisen syyt voidaan ryhmitella tyonto- ja vetotekijoihin.
Tyontotekijat tarkoittavat erilaisia vaikeuksia kotimarkkinoilla, jotka pakottavat
yrityksen etsim&én parempia mahdollisuuksia muualta. Vetotekijat taas tarkoit-
tavat houkuttelevia ja parempia mahdollisuuksia ulkomaisilla markkinoilla my6s
kotimarkkinoilla hyvin menestyville yrityksille. Todellisuudessa kansainvalisty-
mispaatokseen johtavat tekijat ja syyt ovat moninaisia ja usein yhdistelma seka
tyonto- etta vetotekijoita. (Aijo 2008, 38.)

Kansainvalistymisen syita voivat olla markkina-alueen laajentaminen kasvu- ja
muiden tavoitteiden saavuttamiseksi seké yrityksen kilpailukyvyn ja osaamisen
parantaminen ja kehittdminen. Vientitoiminnan kaynnistdamisen aloittajana voi
toimia myos kaupantekomahdollisuus ulkomailta osoitetun kiinnostuksen myota.
Jonkin verran yrityksid perustetaan myos suoraan kansainvalisille markkinoille.
Menestyksellinen kansainvalisen toiminnan kaynnistaminen edellyttaa, etta yri-
tyksen on oltava selvilla toimintoihin liittyvista keskeisista eroista. (Suomen Yrit-
tajat 2008b.)

2000-luvulla tehtyjen kyselytutkimusten yhteenveto osoittaa, etta kansainvalis-
tymisen syyt voidaan kiteyttdd kolmeen paasyyhyn: Kotimarkkinoiden tydntote-
kij6in& pienuus, vahainen kasvu ja kova kilpailu seka vetotekijoina kansainvalis-
ten markkinoiden kysynta, koko ja kasvu; Yrityksen osaaminen ja johdon halu
kansainvalistya seka asiakkaan kansainvalistyminen. Paasyiden lisaksi yritykset
usein korostavat vastauksissaan myds erilaisia erinomaisuustekijoita, kuten
tuotteen tai palvelun ainutlaatuisuutta, henkiloston tuote- tai palveluosaamista,
kohdemarkkinoiden tuntemusta ja markkinaosaamista. Nama tekijat tuskin ovat
kansainvalisille markkinoille lahtemisen paasyita, mutta tdydentavat edella mai-
nittuja kolmea péaasyyta. Yhteenvetona voidaan esittda, ettd pitkalla aikavalilla

kaikki kansainvalistymisen syyt voidaan kiteyttad yhteen keskeiseen tarpeeseen
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yrityksissa: yrityksen kasvun ja tuloksen turvaamiseen. (Aij6 2008, 38-39.)

Tamperelaisen kiinteistopalveluyhtié HH-Kiinteistopalvelut Oy:n toimitusjohtaja
Hannu Salonen kertoo Kauppalehden artikkelissa, etta tyontekijapula kotimaas-
sa ajaa lahes vakisin ulkomaille ja néain olleen kansainvalistymiseen. Yritys on
kouluttanut Pekingissa Kiinassa 30 siivoojaa, joista 14 rekrytoitiin suoraan yri-
tyksen palkkalistoille. (Mykk&nen 2009.)

3.2 Yrityksen kansainvéliset operaatiovaihtoehdot

Kansainvélisen operaatiovaihtoehdon valintaan vaikuttavat yrityksen vientitoi-
minnalleen asettamat paamaarat sekd kyseessa olevalle markkina-alueelle va-
littava kilpailuetu. Ennen lopullisia paatoksia kaydaan lapi, mitka operaatiovaih-
toehdot ovat yritykselle realistisia ottaen huomioon kilpailuedun, yrityksen ja
tuotteen erityisominaisuudet sek& kohdemarkkinoiden olosuhteet. (Suomen Yrit-
tajat 2008b.) Kansainvélinen operaatiovaihtoehto on siis toimintatapa, jota yritys

noudattaa kansainvalistymisessaan. Kaytetaan myos termia toimintavaihtoehto.

Toivo Aijo (2008, 186) kayttaa yhteenvetona kansainvélisen operaatiomuodon
valintaprosessista seuraavia selvityksia ja paatoksia, jotka yritysjohdon on teh-

tava:

1. On paatettava strategiset tavoitteet markkinoilla seka selvitettdava mihin yli-
voimaiseen asiakashyotyyn menestyksellinen strategia siella voi perustua

markkinoille tulon esteiden voittamiseksi.

2. On selvitettdva, mitka eri operaatiovaihtoehdot ovat yritykselle mahdollisia
suhteuttamalla toisiinsa yrityksen ylivoimaisen asiakashyddyn, yrityksen ja tuot-

teen erityisominaisuudet seka markkinoilla vallitsevat olosuhteet.

3. Seuraavaksi verrataan toisiinsa yritykselle mahdollisia operaatiovaihtoehtoja

kayttaen edelld lueteltuja kriteereja. Lopuksi valitaan operaatiovaihtoehto, joka
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parhaiten sopii ylivoimaisen asiakashyddyn hyoddyntadmiseen ja mahdollistaa

siten asetettujen tavoitteiden saavuttamisen.”

Kansainvalisille markkinoille menemisen operaatiovaihtoehtoja on useita. Toivo
Aij6 (2008, 187,191,196,200-201,204,207,209) listaa kahdeksan eri toiminta-
vaihtoehtoa: Vienti, kansainvélinen lisensiointi ja franchising, kansainvalinen
myyntikonttori, kansainvéalinen sopimusvalmistelu, kansainvalinen yhteisyritys,
projekti, kansainvalinen liikkeenjohtosopimus seké kansainvalinen tuotantoyk-

sikkd. Seuraavassa esitellaan hieman tarkemmin eri toimintavaihtoehtoja.

3.2.1 Vienti kansainvalisena operaatiovaihtoehtona

Viennissa yrityksen tuote tai palvelu tuotetaan kotimaassa ja vieddan sen jal-
keen ulkomaisille asiakkaille suoraan tai valikasia kayttden. Vienti on sopiva
vaihtoehto, kun yritykseltd puuttuu kansainvalista kokemusta ja halutaan testata
markkinoita. Vienti on hyva myos silloin, kun tuotteen ominaisuudet ovat sellai-
set, ettd ne eivat sovellu ulkomailla tuotettaviksi. Vientid kannattaa kokeilla
myds silloin, kun olosuhteet ulkomaisilla markkinoilla ovat sellaiset, etta muut
kansainvaliset toimintavaihtoehdot eivéat ole realistisia tai mahdollisia. TallGin
markkina-alue on yleensa joko kaukana, pieni tai hyvin riskipitoinen. (Aijo 2008,
187-189.)

Viennin etuja ovat alhaiset aloituskustannukset, yksinkertainen ja helppo ope-
raatiomuoto, nopea paasy markkinoille, mittakaavaetu tuotannossa, parempi
tuotannon kontrollointi, edustajien ammattitaito kaytettavissa, tuki edustajan
muilta tuotteilta, joustava toimintamuoto sek& alhaiset riskit. Viennin haittoja
ovat kuljetuskustannukset, alttius kaupan esteille (tullit), mahdolliset tuotteen
sopeuttamiskustannukset, markkinoinnin vaikea kontrolloiminen, hidas reagointi
markkinoiden muutoksiin, véh&n omaa suoraa markkinatietoutta yrityksell&, yri-
tys saa vahan kokemusta markkinoilta, ulkomainen imago, edustajan kilpailevat
tuotteet, teknisten tuotteiden ja erikoistuotteiden myynti on vaikeampaa seka

huollon hoitaminen teknisille tuotteille on vaikeaa. (Aijé 2008, 189.)
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Epasuorassa viennissa yritys kayttaa kotimaisia valikasia ja suorassa viennissa
yritys kayttaa suoraan ulkomailla toimivia valikasia. Palvelujen viennissa yrityk-
sella on pysyva toimipaikka kotimaassa, josta kasin se myy ulkomaisille asiak-
kaille esimerkiksi rahoitus-, vakuutus-, matkailu- ja suunnittelupalveluita. Epa-
suorassa viennissa kotimaisen valikaden kayttaminen tuo mukanaan etuja.
Edustajan kanssa on helppo toimia ja yritys valttdd ulkomaisen toiminnan hoi-
tamisen vaikeudet. Epésuoran viennin rajoitus on ulkomaisten markkinoiden
kaukaisuus. Jakelukanavassa on monta porrasta ja yritys saa usein véhiten
suoraa markkinatietoa. Yritys on usein myds taysin riippuvainen edustajastaan
ulkomaisessa myynnissa. (Aijo 2008, 190.) Epasuorassa viennissa vientiyhtiot
voidaan jakaa toimintaperiaatteidensa mukaan seuraaviin tyyppeihin: vien-
tiagentti, vientiliike, vientiosasto tai —yhti6 sek& toinen suomalainen yritys (Vien-
tiopas 2009).

Suorassa viennissa ulkomainen edustaja vie yrityksen lahemmaksi ulkomaisia
markkinoita. Ulkomainen edustaja osaa yleensa toimia markkinoilla kotimaista
edustajaa paremmin. Kommunikointi edustajan kanssa on kuitenkin vaikeam-
paa ja edustajan valvominen hankalampaa. (Aijo 2008, 191.) Tavallisimmat
edustajavaihtoehdot suorassa viennissd ovat ulkomainen maahan-
tuoja/jalleenmyyja seka agentti (Vientiopas 2009). Oma valiton vienti on kolmes-
ta vientitavasta vaativin. Yritys on itse suorassa yhteydessa ulkomaisiin asiak-
kaisiin ja voi hankkia tarkeita tietoja ja kokemuksia itselleen. Markkinointitoi-
menpiteiden kontrollointi on helppoa, mutta se vaatii paljon resursseja ja osaa-
mista, koska on osattava toimia markkinoilla itse oikein. (Aijo 2008, 191.)
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3.2.2 Kansainvalinen lisensiointi ja franchising operaatiovaihtoehtona

Lisensiointi ja franchising ovat saman operaatiovaihtoehdon eri variantteja. Tal-
le toimintatavalle hyva yleisnimi olisi yrityksen tuotteen valmistus- ja myyntioi-
keuden myynti ulkomaille. Tassa toimintavaihtoehdossa yritys solmii ulkomai-
sen yhteistyokumppanin kanssa sopimuksen, jolla se myy korvausta vastaan
oikeuden tuottaa ja markkinoida tuotettaan ulkomaisilla markkinoilla. Lisensioin-
nista puhutaan, kun kyseessé on fyysinen tuote ja franchisingista, kun tuote on
palvelu. (Aijo 2008, 191-192.)

Lisenssin ostajan valinnassa tulee pitaa mielessa kyseessa oleva teknologia,
kohdemaa, ostajan ominaisuudet seka se, minkalaisesta sopimuksesta ostaja
on valmis keskustelemaan. Samalla alalla toimiva yritys voi olla huono kumppa-
ni kilpailija-aseman takia. Suuri yritys ei mydskaan ole paras mahdollinen yh-
teistydkumppani, koska lisenssi saattaa hukkua yritykseen eivatkd sen markki-
nointiponnistelut ole riittavat. Kovin pieni yritys ei mydskaan ole paras lisenssin
ostaja, koska pienen yrityksen voimavarat ovat usein niin teknisesti kuin kaupal-
lisestikin rajalliset. (Selin 2004, 27.)

Lisensioitavaksi suositellaan yleensa vain patentilla suojattuja fyysisia tuotteita.
Useimmissa kehittyneissa maissa voidaan seka tuotteet ettd prosessit patentoi-
da. Lisensiointisopimuksessa kiinnitetddn erityistd huomiota tuotantoprosessin
laadun varmistamiseen. Tuotanto- ja myyntioikeuden myyvan yrityksen etujen
mukaista on yleensa sopimuksella rajoittaa toimintaoikeus tiettyyn maahan tai
alueeseen, jotta partnerista ei tule kilpailijaa yrityksen itselleen varaamilla mark-
kinoilla. (Aij6 2008, 192.)

Franchisingissa on palvelua mahdotonta suojata patentilla. Siksi yrityksen nimi
seka tuotteen tavaramerkki ja maine ovat franchisingissa keskeisia. Hyvan mai-
neen saavuttanut tuote on suosittu franchisingin kohde. Franchisingsopimuk-
sessa sdadellaan markkinointia, viestintdd, imagoa ja brandia erityisen tarkasti.
Kansainvalisesti kilpailukykyisten palveluiden kehittdminen Suomessa on tahan
asti ollut vaikeaa, joten puhdas franchising ulkomaisena toimintamuotona on
ollut hyvin harvinainen. (Aijo 2008, 193.)
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Yleisperiaate on, ettd lisensiointi ja franchising sopivat harvoin yrityksen paa-
toimintatavaksi. Varsinkin pitkalla aikavalilla ajateltuna se on usein vain toiseksi
paras vaihtoehto. Lisensiointia ja franchisingia kannattaa suosia, jos vienti ja
oma kansainvélinen toiminta on halutulla alueella hankalaa tai mahdotonta tai
jos yrityksen tuote on sivutuote, joka ei sovi yrityksen ydinstrategiaan tai perus-
tuu nopeasti vanhenevaan teknologiaan. Lisaksi, jos yrityksella on puutteita
henkilosto- tai rahoitusresursseissa, jotka aiheuttavat kokemattomuutta ja
osaamisen puutetta voi lisensiointi ja franchising olla tassakin tapauksessa pa-
ras vaihtoehto kansainvaliseksi toimintavaihtoehdoksi. (Aij6 2008, 194.)

3.2.3 Kansainvalinen myyntikonttori operaatiovaihtoehtona

Myyntikonttorin perustaminen ulkomaille tarkoittaa pysyvan juridisen ja fyysisen
lasnaolon aloittamista ulkomaisilla markkinoilla. Usein viennista siirrytaan luon-
tevasti omaan ulkomaiseen myyntiin perustamalla myyntikonttori. TAméa toimin-
tavaihtoehto aiheuttaa jatkuvia kiinteitd kustannuksia, joten yrityksen taloudelli-
nen tilanne tulee olla hyva jo ennen kuin toiminnasta aletaan saada voittoja.
Oma myyntikonttori on vientid vaativampi toimintatapa ulkomailla, joten perus-
edellytyksena on, etta yritys on pystynyt hankkimaan riittdvasti kokemusta ja
markkinainformaatiota pystyakseen itsendisesti hoitamaan konttoriaan. (Aijo
2008, 196-197.)

Ulkomaisessa myyntikonttorissa ja viennissa ovat saman plus- ja miinustekijat,
koska myyntikonttori on viennin luonnollinen jatke. Myyntikonttori sopii vientia
paremmin tilanteisiin, jossa myynnin volyymi ja tuotot riittdvat kattamaan ulko-
maisen myyntikonttorin lisakustannukset seka jos yritys pystyy hoitamaan
myynnin kyseisilla markkinoilla yhta hyvin tai paremmin kuin ulkomainen edus-
taja. Myyntikonttori on hyva myads, jos yritys tarvitsee parempaa paikallista ima-
goa ja markkinointinsa kontrollimahdollisuutta, yritys haluaa testata ulkomaisia
markkinoita seka jos ulkomainen tuotanto ei ole realistista tai mahdollista tuot-

teesta, yrityksesta ja markkinoista johtuvista syista. (Aijo 2008, 197-198.)
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Yrityksen myyntikonttori ulkomailla saattaa aluksi olla vain yhden myyntihenki-
|6n perustama pysyva toimipiste, jolla vahennetdan yrityksen toimihenkildiden
runsasta matkustelua. Myyntikonttori saatetaan myds perustaa jo alun perin
taysimittaisena ulkomaisena markkinointiyhtiona. Joskus myyntikonttori peruste-
taan myo6s yhteistydssa ulkomaisen yhteistybkumppanin kanssa, mutta siita
kerrotaan my6hemmin enemman, koska kyseessa on erillinen toimintavaihtoeh-
to. Ulkomainen myyntikonttori voi olla joko sivukonttori tai (tytar)yhtio. Juridisesti
sivukonttori on taysin samaa emoyhtion kanssa, vaikka se sijaitseekin eri valti-
ossa. Tytaryhtid puolestaan on juridisesti taysin itsendinen paikallisten lakien
mukaan perustettu yhtio, jonka osakkeet omistaa ulkomainen emoyritys. (Aijo
2008, 198-199.)

3.2.4 Kansainvalinen sopimusvalmistus operaatiovaihtoehtona

Tama operaatiovaihtoehto toimii niin, etta yrityksella on ulkomailla yhteistydyri-
tys, joka sitoutuu valmistamaan yrityksen tuotteita ulkomailla korvausta vastaan
ja luovuttaa ne sitten takaisin yritykselle myyntia varten. Toimintamuoto on ul-
komaisen lisensioinnin ja oman ulkomaisen valmistuksen véalimuoto. Toiminta-
tapaa voidaan kutsua lisensioinnin kehittyneemmaksi vaihtoehdoksi, koska suh-
teessa muihin toimintavaihtoehtoihin silla on lisensioinnin kanssa suunnilleen
samat plus- ja miinustekijat. Luonnollinen jatko sopimusvalmistukselle on ulko-
mainen valmistus. (Aijé 2008, 200-201.)

Paamies asioi yleensa suoraan ulkomaisen sopimusvalmistajan kanssa ja siksi
yritykselta vaaditaankin niin vienti- kuin tuontiosaamista ja kielitaitoa asioiden
hoitamiseksi. Sopimusvalmistus sopii yrityksille, joilla ei ole mahdollisuutta aloit-
taa omaa tuotantoa paikallisesti ja jotka haluavat kuitenkin pitdd markkinointi-
toimet itsellaan. Sopimusvalmistuksen haittana voidaan pitaa lahinna sita, etta
riskit tuotteen laadun suhteen ovat korkeammat kuin kotimaanvalmistuksessa.
Taman yleistyneen operaatiovaihtoehdon valintaan vaikuttavat usein kustan-
nusten ja osittain myos riskien aleneminen seka parhaimmillaan kilpailukyvyn

kasvaminen kansainvalisilla markkinoilla. (Selin 2004, 28-29.)



21

3.2.5 Kansainvalinen yhteisyritys operaatiovaihtoehtona

Yhteisyritys tarkoittaa erillistd, pysyvaksi tarkoitettua yritysta, jonka omistaa
kaksi tai useampi yhteistydkumppania. Yhteistyokumppanit osallistuvat yhdessa
strategian maarittelyyn ja johtamiseen. Eri osapuolet voivat sijoittaa yhteisyri-
tykseen erilaisia panoksia, jotka pitad mitata sopimuksessa rahassa, jotta niiden
oikeuttama omistusosuus voidaan maarittdd. Rahan lisdksi osapuolet voivat
tuoda yhteisyritykseen mm. teknologiaa, markkinointi- ja liikkeenjohtotaitoa,
henkilokuntaa, raaka-aineita ja tuotteita seka laitteita ja tuotantolaitoksen. (Aijo
2008, 201-202.)

Yhteisyritys muodostetaan usein olosuhteiden pakosta ja silloin, jos yritykselta
puuttuu jotakin, jota se voi saada parhaiten yhteisyrityksen avulla. Yhteisyrityk-
seen mennaan mm. seuraavissa tilanteissa: muu toimintavaihtoehto ei ole
mahdollinen juridisista syistd; yrityksen teknologia, rahalliset tai henkiléresurssit
eivat riitd itsenaiseen toimintaan ulkomailla; partnerilla on tarjottavana joitakin
tarkeita taydentavia resursseja tai osaamista; markkina-alueella tarvitaan yrityk-
seltd puuttuvia erikoistietoja, kokemusta tai yhteyksia sekd markkinat ovat pie-
net, kaukana, vaikeat tai riskipitoiset. (Aijo 2008, 203.)

Yhteisyritykseen liittyy aina myds ongelmia, kun kaksi eri yritysta toimii yhdessa.
Kahden yrityksen edut eivat voi koskaan olla taysin yhtenevia. Yrityksilla saat-
taa olla taysin erilainen toimintafilosofia, padmaarat ja tavoitteet. Toinen yhteis-
yrityksen kaytdnnon ongelma on vadhemmistdn osakkeista omistavan yrityksen
halu kontrolloida yrityksen toimintaa. Tama tilanne vallitsee myds saman osa-
kemaaran eri yritysten kesken omaavissa yhteisyrityksissa. (Aijo 2008, 204.)
Suunniteltaessa yhteisyritysta osapuolet saattavat kokea yhteistoiminnan taysin
selvaksi ja sdannot hyvaksyttaviksi, mutta olisi hyvin harvinaista, jos komplikaa-

tioita ei syntyisi ja toinen ei haluaisi kontrolloida toimintaa toista enempéaa.
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3.2.6 Projektivienti operaatiovaihtoehtona

Projektiviennissa ajallisesti, maarallisesti ja paikallisesti rajatun projektin toteut-
taminen myydaan ulkomaiselle asiakkaalle, jos sita ei itse haluta tai pystyta te-
kemaan. Projektia varten saatetaan samassa yhteydessa myyda myos fyysisia
tuotteita. Projektivienti on erikoistapaus palvelujen viennista ja yritys vie henki-
I6kuntansa paikan p&aéalle suorittamaan palvelun. Projektiviennin kohteena saat-
taa olla lahes minkalainen tuotannollinen yrityspalvelu tahansa, kuten pieni lai-
teasennus, teollisuuslaitoksen rakennus tai jopa yhdyskuntarakentaminen. Tyy-

pillisimmin kyseessa on investoinnin suoritus. (Aijé 2008, 204—205.)

Projektia toteuttavat yritykset perustavat usein yhteisyrityksen toteuttamaan pro-
jektia. Yleensa nama yhteisyritykset ovat valiaikaisia yrityksid. Muitakin poikke-
usjarjestelyja projektivientiin liittyy. Konsortio tarkoittaa useimmiten sopimus-
pohjaista, kommandiittiyhtion kaltaista, monen osapuolen yhteenliittymaa. Pro-
jektien toteuttamiseksi perustettuihin konsortioon pitaisi maaritelman mukaan
kuulua seka teollisia etta rahoitusyrityksia. Myos konsortiot ovat useimmiten
valiaikaisia. Projektiviennin yhteydessa esiintyy usein myds kansainvalinen liik-
keenjohtosopimus, josta kerrotaan tarkemmin seuraavassa luvussa. (Aijo 2008,
205.)

Projektivienti on muita vaativampi kansainvédlinen operaatiomuoto erityispiir-
teidensa takia. Tavallista se on rakennusalalla, mutta sitd harjoittava yritys voi
hyvin olla myds normaalisti tuotantotavaroita valmistava ja myyva teollisuusyri-
tys, joka fyysisten tuotteiden sijasta viekin niiden valmistamiseen liittyvaa tekno-
logiaa ja osaamista ulkomaille. Monilla yrityksilla projektivienti on normaalin fyy-

sisten tuotteiden viennin rinnalla lisatoimintamuotona. (Aijé 2008, 206.)
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3.2.7 Kansainvalinen liikkeenjohtosopimus operaatiovaihtoehtona

Kansainvalisessa liikkkeenjohtosopimuksessa yritys solmii ulkomaisen asiakkaan
kanssa sopimuksen, jossa se sitoutuu johtamaan asiakkaan laskuun tdman yri-
tysta. Liikkeenjohtosopimuksen kayttd tukee normaalisti muita kansainvalisia

operaatiomuotoja. (Aijo 2008, 207.)

Liikkeenjohtosopimusta kaytetaan yleensa silloin, kun projektiviennin yhteydes-
sa tilaajayritys pyytda mahdollisesti tuotantolaitoksen myyjaa johtamaan tuotan-
tolaitoksen liiketoimintaa valiaikaisesti. Yhteisyrityksen yhteydessa liikkeenjoh-
tosopimusta kaytetdan mahdollisesti pysyvana jarjestelynd mikali sopimus-
kumppanilta puuttuu liikkeenjohdon osaamista ja kokemusta. Jos yhteisyrityk-
sen enemmistoomistus ei ole lainsaadannollisesti mahdollista, kaytannon kont-
rolli varmistetaan liikkeenjohtosopimuksella ja liikkeenjohtosopimusta kaytetaan
myds ulkomaisten yksikodiden yhteydesséd. Yhteenvetona voidaan sanoa, etta
likkeenjohtosopimusten suurin merkitys on muiden operaatiomuotojen, kuten
projektiviennin ja yhteisyrityksen, toiminta- tai rahoitusstrategian taydentajina.
(Aijo 2008, 207-208.)

3.2.8 Kansainvalinen tuotantoyksikk® toimintavaihtoehtona

Oma valmistus- ja tuotantoyksikk6 ulkomailla on monille yrityksille kaikkein vaa-
tivin toimintamuoto ja kansainvalisille markkinoille laajenemisen viimeinen vai-
he. Toimintatavalla on vaihtoehtoisia nimitystapoja: ulkomainen tytaryhtio tai
ulkomainen tuotantolaitos. Oma ulkomainen tuotantoyksikkd on kaikkein vaati-
vin, kallein ja riskipitoisin toimintavaihtoehto, mutta samalla se tarjoaa parhaat
edut. Lahes kaikissa kansainvalisten yritysten méaaritelmissa edellytetaan, etta
yrityksella on ulkomaista valmistusta useassa eri maassa. Ostettu jo olemassa
oleva yritys saatetaan sailyttaa itsenaisena yksikkéna tai sulauttaa ostajayrityk-

seen. Ulkomainen tuotantolaitos voidaan perustaa kahdella tavalla, joko osta-
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malla olemassa oleva yritys tai perustamalla kokonaan uusi yritys. (Aijé6 2008,
209-211))

Oman yksikon perustamiseen liittyy aina Kiinteita kustannuksia, jolloin sen pe-
rustamiseen tulee olla riittavat perusteet. Kaytanndssa oman yksikén perusta-
minen on paljon helpompaa kuin sen purkaminen. Oman kansainvélisen yksi-
kon etuja ovat mm. se, etta markkinointitoimia on helpompi valvoa paikan paal-
1&, yritys saa tiedon markkinoista suoraan, huollon jarjestdminen on helpompaa
sekd muutoksiin reagoiminen onnistuu nopeammin paikallisesti kuin Suomesta
kasin. Haittoina voidaan pitaa mm. sitd, ettd on kallista perustaa oma yksikko,
toiminta vaatii perehtymista paikalliseen lainsaadantoon, kiinteat kulut rasittavat
myynnista huolimatta sekéa vientiedustajan ammattitaito ja kontaktiverkosto ei

valttamatta ole enaa yrityksen kaytdssa. (Selin 2004, 26.)

3.3 Kansainvalistymisen vaiheet

Kansainvalistymisprosessissa on eri vaiheita. Eri vaiheina voidaan nahda idea-
vaihe, aloitusvaihe, alkuvaiheen kasvu, kansainvalinen kasvu seka viimeisena
vakiintuneen liiketoiminnan vaihe. Ideavaiheessa mietitdan liiketoimintakonsep-
tin toteutettavuutta sekad strategisia vaihtoehtoja ja prioriteetteja. Aloitusvai-
heessa valitaan strategisia liiketoiminta-alueita sekd markkinoita. Alkuvaiheen
kasvussa tunnistetaan asiakkaita, kehitetddn myyntikanavaa ja perustetaan
toimipiste ulkomaille. Kansainvélisen kasvun vaiheessa hallitaan kanavaa, suo-
ritetaan ulkoistamista ja alihankintaa seka tunnistetaan sijoittajia. Viimeisessa
vakiintuneen liiketoiminnan vaiheessa mietitdan uusia liiketoimintamahdolli-
suuksia, arvioidaan toimintaa ja kehitysta seka tehdéaén mahdollisesti yritysosto-
ja. (Finpro 2008.)

Suomen Yrittgjat (2008a) esittaa kansainvalistymisen tapahtuvan hallittujen vai-
heiden kautta. Ensimméaisena on olemassa l&htétilanne, jossa yritys miettii kan-

sainvalistymisen syyt ja tavoitteet. Lahtottilanteen jalkeen tehdaan yritysanalyysi
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ja maaritellaan kansainvalisen toiminnan edellytykset, kuten yrityksen valmiu-
det, tuote, taloudellinen tilanne, osaaminen, markkinakohtaiset edellytykset se-
k& kehittdmistarpeet. Seuraavaksi on edessa ymparistdanalyysi, joka on yrityk-
sen kansainvalisen toiminnan menestyksen perusta. Ymparistdanalyysissa ana-
lysoidaan kansainvalisen kaupan erot kotimaan kauppaan, kansainvalistymisen

riskit ja riskien hallinta seka kompastuskohdat. (Suomen Yrittajat 2008a.)

Lahtdtilanteen, yritysanalyysin ja ympéaristdanalyysin jalkeinen vaihe on paatés
kansainvalisen toiminnan kaynnistamisestda. Paatdsta seuraa suunnittelu ja
strategioiden valinta, jonka jalkeen kansainvélinen kauppa alkaa ja seuraava
vaihe on kansainvalisen kauppatapahtuman osatekijat: asiakastiedot, tuotetie-
dot, rahoitus ja vakuudet. Seuraava vaihe on tarjousmenettely, johon kuuluvat
tarjotusta edeltava tiedonhankinta, kaupan ehdot ja sopimukset, hinnoittelu se-
k& verotus. Tarjousmenettelyn jalkeen vuorossa on toimitus ja tullausmenettelyt,
jonka eri osa-alueita on Vengjan kauppa, sisamarkkinakauppa, vienti EU:n ul-
kopuolelle, tuonti EU:n ulkopuolelta, asiakirjat ja logistiikka. Edella mainituista
vaihtoehdoista yritysta koskettaa siis vain omaan kansainvaliseen toimintaan
liittyvat menettelyt. Viimeisena vaiheena on toimituksen jalkiseuranta. (Suomen
Yrittajat 2008a.)

3.4 Case: Hameen Sahko Oy

Hameen Sahkd Oy on Akaan Toijalassa sijaitseva kahdeksan henkil6a tyollista-
va yritys. Esimerkkitapauksen pohjaksi haastateltin Hameen Sahkd Oy:sta hal-
lituksen puheenjohtaja Heikki Rissasta. Yritys keskittyy asiantuntijapalveluiden
myyntiin. Yrityksen toimiala on sé&hkotekniikka ja tarkennettuna kompensointi-
tekniikka. Hameen S&hko Oy paatyi kansainvéliseen toimintaan kysynnén kaut-
ta. Aluksi kansainvalistyminen tapahtui ajautumisena ulkomaille, mutta myo6-
hemmin ajautuminen muuttui pyrkimykseksi. Yhteydet Hameen Sahkdlla oli heti

suoraan ulkomaiseen yhteistyokumppaniin, ilman valikasia. (Rissanen 2009.)
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Hameen Sahkon kansainvalistymisprosessi kesti noin puolitoista vuotta. Yrityk-
sessa on kaikki palvelut tuotteistettu ja tuotteet testattu kilpailukykyisiksi koti-
maan markkinoilla. Nain ollen kansainvalisille markkinoille viedaan valmiita hy-
vaksi havaittuja tuotteita. Vuonna 1998 Hameen S&hko Oy oli kansainvalistynyt.
Kansainvalistyminen Kkattoi kaikki maanosat, ensin Ranskasta Etel&-
Amerikkaan, Vali-Amerikkaan, Pohjois-Amerikkaan, Aasiaan ja viimeiseksi Af-
rikkaan. Kansainvalinen toiminta kesti yhtajaksoisesti yhdekséan vuotta. Vuonna
2006 tehtiin viimeiset varsinaiset projektit ulkomailla, ennen syksya 2009, jolloin
toiminta kaynnistyy uudelleen. (Rissanen 2009.)

Kansainvalistyminen vaatii yrityksen henkilost6lta sopeutumiskykya ja vieraiden
kulttuurien tuntemusta. Kansainvalisille markkinoille tulee menna tietoisena
omasta ammattiosaamisestaan, mutta avoimella mielella ja néyrana kunnioitta-
en paikallisia ihmisia ja heidan tapojaan. Tuotteet Hameen S&hkolla on samat
kuin kotimaassa, joten tuotteilta kansainvalinen toiminta vaatii samanlaista toi-
mivuutta kuin kotimaassakin. Toiminnalta ja yritykseltd kansainvalinen toiminta
vaatii korkeaa asiantuntemusta. Taustaorganisaation ja teknisen avun tulee olla
ammattimaista ja asiantuntevaa. Ei riita, etta yksi henkildé osaa asiansa. Mahdol-
lisen avun tulee olla yhta osaavaa. (Rissanen 2009.)

Kansainvélinen toiminta antaa yritykselle Rissasen mukaan suhdanteista ja
markkinatilanteista rippumatonta varmuutta toiminnan jatkumiselle. Varautumi-
nen riskeihin on kuitenkin tehtava paremmin kuin pelkilla kotimaan markkinoilla.
Taloudellinen merkitys kansainvélisesta toiminnasta Hameen Séhkdlle on ollut
suuri. Parhaimmillaan kansainvalista toimintaa oli yli 60 prosenttia liikevaihdos-
ta. Parhaillaan uudestaan alkavassa kansainvalisessa toiminnassa ovat nyt

kohdealueina kaikki maat, ei ainoastaan kaukomaat. (Rissanen 2009.)
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4 KANSAINVALISTYMISTA KOSKEVA TUTKIMUS

4.1 Tutkimuksen toteutus

Kansainvalistymistd koskeva kysely tehtiin Etela-Pirkanmaalla sijaitseville alle
10 henkilda tyollistaville yrityksille (saatekirje on liitteena 1 ja kyselylomake on
litteend 2). Kysely toteutettiin sekd e-lomake ettd postikyselyna yhteensa 784
vastaanottajalle. E-lomakekysely lahetettiin 288 yritykselle 26.9.2008 ja posti-
kysely 496 yritykselle 1.10.2008. Vastausaikaa oli molemmissa noin kolme viik-
koa. E-lomakekysely toteutettiin yhteistydssa Etela-Pirkanmaan seutuhallinnon
kanssa Webropol-ohjelmalla. Yhteensa Etela-Pirkanmaalla oli kyselyn toteutta-
mishetkellda 1903 mikroyritystd. S&hkopostisuodattimien ym. jalkeen perille vas-
taanottajille meni yhteensa 737 kyselyd. Vastauksia saatiin yhteensa 141 kpl,
joista 101 kpl oli postikyselyista. Postikysely oli siis tuottavampi. Vastausprosen-
tiksi saatiin koko kyselyssa 19 %. E-lomakekyselyn vastausprosentti oli 16 % ja

postikyselyn 21 %.

Otantana kaytettiin satunnaisotantaa toimialoittain. Toimialaluokitus otettiin Val-
keakosken Seudun Kehitys Oy:n yritysrekisteristd. Jokaisesta toimialasta yritet-
tiin saada samansuuruinen otos prosentteina. Ainoastaan matkailuyrityksista
valittiin kaikki otokseen, koska niitd oli suhteellisesti melko vahan ja ajateltiin,
ettd kansainvalinen toiminta on matkailuyrityksille tarkea valtti ainakin tulevai-
suudessa. E-lomakekysely lahetettiin kaikille yrityksille, joiden s&hkdpostiosoite-
tiedot saatiin kayttoon. Séahkopostiosoitteet saatiin Valkeakosken Seudun Kehi-

tys Oy:n yritysrekisterista.
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4.2 Tutkimuksen tulokset

4.2.1 Vastaajien taustatiedot

Suurin osa, lahes 40 prosenttia, kyselyyn vastanneista yrityksista oli valkeakos-
kelaisia (kuvio 1). Kuitenkin kyselyiden ja vastausten suhteessa aktiivisimpia
vastaajia olivat akaalaiset yritykset (40 vastausta, lahes 30 prosenttia). Yrityk-
sen toiminta-aluetta kysyttdessa vaihtoehtoina olivat kaikki nelja kuntaa seka
Pirkanmaa, koko Suomi ja kansainvalinen. Suurin osa vastanneista yrityksista,
yli 50 prosenttia, toimii Pirkanmaalla tai koko Suomessa. Kansainvalisesti toimi-
via yrityksia on 14 prosenttia. Paikallisesti toimivia yrityksia on hieman yli 30

prosenttia.
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KUVIO 1. Yritysten kotipaikat prosentteina.

Kysyttdessa yrityksen paatoimialaa vaihtoehtoina olivat kauppa, kiinteistopalve-
lut, liikenne, maa- ja metsatalous, matkailu- ja ravitsemispalvelut, palvelut liike-
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elamalle, muut palvelut, rakentaminen, teollisuus sekd muu, mik&. Suurin osa
vastanneista yrityksistd on kaupan ja teollisuuden alan yrityksia. Naita yrityksia
on noin 30 prosenttia kaikista yrityksista. Vahiten vastanneita on kiinteistopalve-

luiden ja matkailu- ja ravitsemispalveluiden alalta (kuvio 2).
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W Kauppa
90
| Kiinteistopalvelut
80
m Liikenne
70
W Maa- ja metsdtalous
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| Matkailu-ja
ravitsemispalvelut
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W Palvelut liike-eldmalle
40
Muut palvelut
30 Rakentaminen
20 — Teollisuus
10 — Muu, mika?
i =m B »

KUVIO 2. Yritysten paatoimialat prosentteina.

Yrityksen tyontekijoiden maaraa kysyttiin asteikolla korkeintaan 2, 3 — 5 tai 6 —
9. Lahes 70 prosentilla vastanneista yrityksista tyontekijoitéd on korkeintaan kak-
si. Seuraavaksi eniten on tyontekijoitd 3 — 5 henkil6d. Yrityksen liikevaihdon
kehitysta kysyttiin asteikolla kasvanut voimakkaasti (yli 30 %), kasvanut hieman,
pysynyt ennallaan, laskenut hieman, laskenut voimakkaasti (yli 30 %) ja en
osaa sanoa. Noin 40 prosenttia yrityksista vastasi, etta liikevaihto on kasvanut

hieman ja noin 30 prosenttia, etta liikevaihto on pysynyt ennallaan (kuvio 3).
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KUVIO 3. Yritysten liikevaihdon kehitys viimeisen kolmen vuoden aikana pro-

sentteina.

Yritysten tulevaisuudennékymia kysyttiin yrityksilta asteikolla yrityksen toiminta
laajenee huomattavasti, yritys pyrkii varovaiseen kasvuun, ei merkittavia muu-
toksia, yrityksen toiminta supistuu hieman, yrityksen toiminta supistuu huomat-
tavasti seké ei osaa sanoa. Suurimmassa osassa vastanneista yrityksista ei ole

merkittavia muutoksia tai yritys pyrkii varovaiseen kasvuun (kuvio 4).
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KUVIO 4. Yritysten tulevaisuuden nakymat prosentteina.
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Suurin osa yrityksista ei ole kiinnostunut kansainvalistymisesta tai on vahan

kiinnostunut. Kuitenkin noin 15 prosentilla on kiinnostusta melko paljon tai pal-

jon, joten kiinnostusta I0ytyy vaikkakin harvoilta yrityksilta (kuvio 5).
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KUVIO 5. Yritysten kiinnostus kansainvalisyyteen prosentteina.
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Yritykset kokevat saavansa huonosti tai eivat lainkaan tietoa tarjolla olevista
yritysten kansainvéalistymisen tukipalveluista, joita ovat esimerkiksi Finpron tar-
joamat tieto- ja rahoituspalvelut. Vain parikymmenté vastaajaa tuntee saavansa

tietoa edellamainituista melko hyvin tai hyvin.

4.2.2 Kansainvalistyneet yritykset

Yritysten kansainvalistymisen muotoja kysyttiin lomakkeessa avoimella kysy-
mykselld. Kansainvalinen toiminta yrityksissa pitaa sisalladan mm. ulkomaalaisia
tyontekijoita, kilpailutoimintaa, maahantuontia ja vientid, yhteistyokumppaneita
seka vierailu- ja messumatkoja. Kansainvalistyneita yrityksid oli vastanneista

yrityksista hieman yli 20 prosenttia (kuvio 6).
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KUVIO 6. Yritysten kansainvalistyminen prosentteina.
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Kansainvélinen toiminta on suuntautunut Ruotsiin, Norjaan, Liettuaan, Espan-
jaan, Puolaan, Iso-Britanniaan, Ranskaan, Kiinaan, Yhdysvaltoihin, Unkariin,
Sveitsiin, Indonesiaan, Vendjalle, Saksaan, Italiaan, Tanskaan, Intiaan, Thai-
maahan, Filippiineille, Bahamalle, Kroatiaan, Ukrainaan, Viroon, Itavaltaan, Hol-
lantiin, Latviaan, Kanadaan, Irlantiin, Etiopiaan, Australiaan, Japaniin seka ylei-
sesti Euroopan Unionin aluelle. Yrityksiltéd kysyttiin ovatko ne kansainvélisesti
viejan, tuojan tai seka viejan etta tuojan asemassa. Yritykset ovat vastausten
mukaan eniten viejan asemassa (yli 40 %), mutta lahes 35 prosenttia on seka

viejan etta tuojan asemassa.

Yli 80 prosentilla yrityksistéa ei ole ollut ulkomaalaisia tyontekijoita. Yrityksilta
kysyttiin kuinka he ovat hoitaneet ulkomaisen tydvoiman rekrytoinnin, mikali
heilla on tai on ollut yrityksessaan ulkomaalaisia tyontekijoita. Yritykset, jotka
ovat rekrytoineet ulkomaista tydvoimaa, ovat hoitaneet rekrytoinnin samalla ta-
valla kuin muunkin rekrytoinnin, eli agentin avulla, haastattelumatkoilla ulkomail-
le, tydvoiman vuokrauksella seka tuttavien ja Internet-sivujen valityksella. Yritys-
ten kiinnostusta ulkomaalaisia tyontekijoita kohtaan jatkossa kysyttiin lomak-
keella ja vastauksena saatiin, ettd ulkomaalaisista tyOntekijoista ei olla kovin
kiinnostuneita kansainvalistyneiden kuin myodskaan kansallisten yritysten kes-
kuudessa. Yrityksilta kysyttiin ovatko ne kayttaneet yritysten kansainvalistymi-
seen tarkoitettuja tukipalveluita, esimerkiksi Finprota. Vain kahdessa yritykses-
sa on kaytetty kyseisia tukipalveluja ja niitd on kaytetty tuen saamiseen, muu-
hun apuun sekd& maa-analyyseihin. Ulkopuolista rahoitusta kansainvaliselle toi-
minnalle on myos hakenut vain kaksi yritysta, joista toinen on tehnyt hakemuk-

sen Finnveraan.

Kansainvalistyneilta yrityksiltd kysyttiin avoimella kysymyksella, kuinka niiden
kansainvalinen toiminta on lyhyesti kerrottuna alkanut. Suurin yksittainen syy oli
henkilokohtaiset yhteydet ulkomaille. Myds vienti ja tuonti ulkomaille olivat ylei-
nen syy kansainvalistymiselle. Muita syitd olivat messut, asiakassuhteet ja In-
ternet. My6s ulkomainen tyévoima seka toisen yrityksen alihankkijana oleminen
mainittiin. Samalla tavalla kysyttiin yritysten kansainvalisen toiminnan haasteita.
Suurin haaste oli kielitaidon puuttuminen. Sopivien yhteistyokumppaneiden I16y-
tyminen ja taloudelliset resurssit olivat monen yrityksen haasteita. Myos kulttuu-

rierot, tyon paikallisuus, markkinointi sekd kaantdjien palkkaaminen mainittiin.
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Yli 65 prosentilla yrityksista ei ole kansainvalisia jatkosuunnitelmia, mutta niilla
joilla on, on mm. seuraavia suunnitelmia: tuonnin ja viennin lisaéaminen, urakoin-
ti ulkomaille, nettikaupan laajentaminen, yhteistyd ulkomaalaisten yritysten
kanssa, konsultointia, osallistumista konferensseihin sek& englanninkielisten

Internet-sivujen tekeminen.

Vertailtaessa eri kuntia keskendan on helppo huomata, ettd Urjalassa on suh-
teellisesti eniten paikallisesti toimivia yrityksia ja muissa kunnissa melko tasai-
sesti laajemmalti toimivia. Eniten laajaa toiminta-aluetta on Valkeakoskella. Jo-
kaisessa kunnassa noin 20 prosenttia yrityksista ilmoittaa olevansa kansainva-
listynyt. Ehdottomasti kansainvélistynein toimiala on teollisuus, koska lahes 40
prosenttia teollisuuden alan vastaajista ilmoittaa yrityksensa olevan kansainva-
listynyt. Suurin osa naista yrityksista on viejan asemassa kansainvalisella toimi-

jakentalla.

4.2.3 Kansallisesti toimivat yritykset

Yrityksia, joilla ei ole kansainvalista toimintaa oli vastanneista hieman alle 80
prosenttia. Suurimpia esteitd kansainvaliselle toiminnalle yritysten keskuudessa
ovat kiinnostuksen ja ajan puute, taloudellisten resurssien puute, sopivien yh-
teistydkumppanien léytaminen ja kielitaidon puute (kuvio 7). Kysymyksen avoi-
messa kohdassa vastaajat kertoivat melko yksimielisesti, etté yritystoiminta on
kansallista ja kansainvéaliseen toimintaan ei ole tarvetta. Yrityksiltéa kysyttiin mil-
laista tukea yrityksen kansainvalistymisessa tarvittaisiin vaihtoehdoilla taloudel-
lista tukea, asiantuntija-apua toiminnan kaynnistamisessd, koulutusta, apua
kontaktien luomisessa seka muuta, mita. Eniten kannatusta saivat taloudellinen
tuki, asiantuntija-apu toiminnan kaynnistamisessa seka apu kontaktien luomi-
sessa. Muutama yritys toivoo kansainvalistymiseen liittyvaa koulutusta ja kieli-

taito koetaan tarkeaksi kehittamiskohteeksi.
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KUVIO 7. Yritysten kansainvalistymisen esteitd prosentteina.

Avoimella kysymyksella tiedusteltin millaisesta kansainvalisestd toiminnasta
yritykset olisivat kiinnostuneita, jos niiden kohtaamiin haasteisiin l0ydettaisiin
ratkaisu. Yritykset olisivat kiinnostuneita maahantuonnista, ammattitaidon ja
osaamisen viennistd omalla alalla ulkomaille, pienimuotoisesta viennista lahi-
maihin, kansainvalisen kurssitoiminnan kehityksesta ja markkinoinnista, myyn-
timarkkinoista, tydsta ulkomailla ja asiakkaiden tuonnista Suomeen, rakennus-
urakoista Suomen ulkopuolella, teollisesta tuotannosta seka Iloma-
osakekaupasta Eteld-Euroopan kohteissa. Kansallisesti toimivista yrityksista
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noin 20 prosenttia olisi kiinnostunut ulkomaalaisista tyontekijoista yrityksessaan.
Avoimella kysymyksella tiedusteltin myds minkalaista lisdarvoa kansainvélisen
toiminnan uskottaisiin tuovan yritykselle. Kansainvalisen toiminnan tuomia lisé-
arvoja toimintaan ovat yritysten mielesta liikevaihdon kasvu ja kotimaisen ky-
synnan lisdantyminen, kilpailukyky markkinoilla, tuonnin lisaantyminen, yritys-
toiminnan pelastuminen mikali suomalaiset asiakkaat vahenevét, uudet taidot ja
maine, laajempi asiakaskunta ja uusi asiakaskohderyhma, arvostus, uudet ideat

seka ulkomaalaisten tyontekijoiden tuoma virkistys tyoyhteisoon.

4.3 Yhteenvetoa tuloksista

Tutkimuksen vastausprosentti 19 on kelvollinen tulos tassa tutkimuksessa, jos-
sa monet vastaajat kokivat kansainvélisyyden omalle yritykselle kaukaiseksi
asiaksi. Tutkimustulosten tulkintaa auttaa, kun moni hyvin kansallisesti toimiva
yritys vastasi tutkimukseen. Kuitenkaan tilastollisesti luotettavia tuloksia ei jo-
kaisesta toimialasta voi tehda. Tutkimuksesta esitetyt paatelmat ja yhteenvedot

ovat siis taman tutkimuksen puitteissa luotettavia.

Vastanneista yrityksista laajemmalti toimivia ovat valkeakoskelaiset yritykset.
Valkeakoskelaisista vastanneista yrityksistd jopa lahes 20 prosentin toiminta-
alue on kansainvéalinen. Valkeakoskelaiset yritykset ovat melko tasaisesti jokai-
selta toimialalta, eniten kaupasta seka teollisuudesta ja véhiten kiinteistdpalve-
luista sekd matkailu- ja ravitsemuspalveluista. Hieman alle 20 prosentilta val-
keakoskelaisista yrityksista 16ytyy melko paljon tai paljon kiinnostusta kansain-
valistymiseen. Se on enemman kuin esimerkiksi Akaassa ja Urjalassa, joissa
molemmissa edella mainitut kategoriat kerasivat noin 10 prosenttia vastauksis-
ta. Kylmakoskelta sen sijaan [6ytyy melko paljon tai paljon kiinnostusta kansain-

valistymiseen jopa 23 prosentilta vastanneista yrityksista.

Akaalaisista yrityksista suurimman osan toimialue on Akaa, Pirkanmaa tai koko
Suomi. Vastaajia on eniten kaupan ja teollisuuden toimialoilta. Lahes 70 pro-

senttia kaikista vastanneista yrityksistd on korkeintaan kaksi henkil6a tyollista-
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vid. Kiinnostusta kansainvalisyyteen loytyy akaalaisilta yrityksilta noin 30 pro-
sentilta. Kuitenkin vain 20 prosenttia yrityksista on kansainvalistyneita. Urjalalai-
sista yrityksista suurin osa toimii vain Urjalassa, mutta koko Suomessa toimivia-
kin 16ytyy. Urjalalaisista vastanneista suurin osa on kaupan alan yrityksia, maa-
ja metsétalousyrityksia ja kategoriaan muut palvelut — kuuluvia yrityksia. Kylma-
koskelaisista vastanneista yrityksista jopa yli 20 prosenttia ilmoittaa olevansa
kansainvalisesti toimivia ja yli 30 prosenttia koko Suomessa toimivia. Nama |u-
vut ovat suhteellisesti suuria muihin kuntiin verrattuna. Kylmakoskelaisista yri-
tyksista yli 30 prosenttia on teollisuuden toimialalta, joten tdmé saattaa jollakin
tapaa selittda tulosta. Tassa tutkimuksessa on kuitenkin hyva muistaa, etta vas-
taajien lukumaara oli melko alhainen tilastollisesti luotettavia tuloksia arvioitaes-

sa.

Kyselyyn vastanneista yrityksista kansainvalistyneimpia ovat teollisuuden alan
yritykset, joten seuraavassa pohditaan hieman lisaéa teollisuuden yritysten vas-
tauksia. Kyselyyn vastanneista teollisuuden yrityksista 35 prosenttia toimii koko
Suomessa ja 20-25 prosenttia Pirkanmaalla tai kansainvalisesti. Lahes 50 pro-
senttia teollisuusyrityksista ilmoitti, etta yrityksen liikevaihto on viimeisen kolmen
vuoden aikana kasvanut hieman ja lahes 20 prosenttia ilmoitti sen kasvaneen
voimakkaasti (yli 30 %). Yli 90 prosenttia vastanneista teollisuusyrityksista us-
koo yrityksensa tulevaisuudessa pyrkivan varovaiseen kasvuun tai pysymaan
ennallaan ilman merkittavia muutoksia. Hieman yli 40 prosenttia teollisuusyri-
tyksista on kiinnostuneita kansainvalistymisesta. Teollisuusyrityksista lahes 40
prosenttia on kansainvalistyneitd. Yli 60 prosenttia naistd on viejan asemassa

kansainvalisella kentalla.
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5 JOHTOPAATOKSET JA POHDINTA

Tutkimuksen tuloksista ilmenee, ettd kansainvélisyydelle olisi kysyntaa Etela-
Pirkanmaan pienyrittdjien keskuudessa. Toiminta koetaan kuitenkin yksin vai-
keaksi, joten toimiva apujarjestelma olisi tarpeellinen. Moni yritys ei valttamatta
nae kansainvalisyytta tarkeaksi omalle yritystoiminnalleen, mutta lisatieto kan-
sainvalisyyden monista muodoista saattaisi saada monta yritt4jaa innostumaan
kansainvalistymisestd. Kansainvalistd toimintaa on monessa sellaisessa muo-
dossa, joita ei aina mielletd kansainvalisyydeksi. Esimerkiksi kansainvalisessa
verkostossa toimiminen ja epasuora yhteys ulkomaille ovat kansainvalista toi-

mintaa yritykselle.

Tutkimuksen perusteella avun tarjoamista juuri sitd tarvitseville vastaajille vai-
keuttaa kyselytutkimuksen anonyymisyys. Olisi helpompi tavoittaa kansainvalis-
tymisesta kiinnostuneet yritykset ja tarjota heille apua, jos yhteystiedot olisivat
saatavilla. Alkuperaisen suunnitelman mukaan yrityksilla olisi ollut mahdollisuus
halutessaan antaa yhteystietonsa vastauslomakkeella, mutta suunnitelma jai

toteuttamatta kyselyn tekemisessa syntyneen loppuvaiheen kiireen vuoksi.

Yritysten kiinnostus kansainvalisen toiminnan aloittamiseen kasvaisi melko
varmasti, jos tarjolla olisi juuri kansainvalistymiseen tarkoitettuja tukia seka tuki-
palveluita. Tassa olisi esimerkiksi Pirkan Helmelle hyva kehittamiskohde. Myds
Etela-Pirkanmaan seutuhallinto sopisi palvelujen tarjoajaksi tai ainakin palvelui-
den jarjestgjaksi. Pirkan Helmella kehitteilla oleva kansainvalistymiseen liittyva
Internet-sivusto auttaa varmasti jo monia, mutta kiinnostus lisdantyisi paljon, jos
samalla saisi myds henkilokohtaista opastusta. Pirkan Helmen jarjestamat tie-
dotustilaisuudet eri kohderyhmille tuovat varmasti kansainvalisyytta koskevia
asioita toimijoita lahemmaksi. Tulosta parantavat markkinointitoimenpiteet pai-

kallislehdissa.
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Itse opinnaytetyOprosessi sujui tutkimuksen osalta todella hyvin. Aikataulussa
pysyttiin ja tutkimusvastauksia saatiin jopa enemman kuin uskalsi odottaa. Oli
mukava huomata, ettd myods kansainvalisyyden vieraaksi kokevat yritykset vas-
tasivat ja nain ollen tutkimustuloksista tuli todenmukaisempia. Tutkimusraportin
kirjoittamisen jalkeen vuorossa oli teoriavaihe. Teorian olisi aikataulullisesti
saanut paljon nopeamminkin kasaan, mutta lopputulokseen voi olla tyytyvainen.
Tarkoituksena oli kasitella yritysten kansainvalistymista yleisella tasolla pieniin
yksityiskohtiin puuttumatta ja tassa onnistuttiin. Teoria ja kaytantd kohtaavat
opinnaytetydssa hyvin mm. case-tapauksella luvussa kolme. Kansainvalistymi-
sen vaiheet tulevat selkedmmin esille esimerkkiyrityksen (Hameen Sahkod Oy)

vaiheista. Kaiken kaikkiaan opinnaytetyohén voi olla tyytyvainen.
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LITTEET
LITE 1

Kylmékoski 1.10.2008

Arvoisa Vastaanottaja,

Etel&-Pirkanmaan maaseudun kehittdmisyhdistys Pirkan Helmi ry:lla on parhaillaan
kaynnissa Eteld-Pirkanmaan kansainvalistymistd kartoittava esiselvityshanke nimeltd
Kansainvalistytdan! . Hankkeen aikana selvitetddn, minkalaista kansainvalistd toimin-
taa seutukunnassa toteutetaan sekd, kuinka kiinnostuneita kansainvélisestd toiminnasta
ylip&ansa ollaan.

Selvitysta varten olen laatinut oheisen pienyrityksille suunnatun kyselyn, johon ystaval-
lisesti toivon Teid&n vastaavan. Vastaamiseen kuluu aikaa vain noin 10 minuuttia ja
vastauksenne antavat meille korvaamattoman arvokasta tietoa. Meille on térkeaa kuulla
myo0s se, jos ette koe aihepiirié tarkeéksi, joten ettehén jatd vastaamatta tasta syysta.

Kyselyn vastauksia hyddynnetddn mm. suunniteltaessa hankkeen jatkotoimenpiteité,
joilla on tarkoitus lisaté tietoa kansainvélistymisen mahdollisuuksista seké auttaa Etel&-
Pirkanmaan pientoimijoita kansainvélisessa toiminnassa. Hyddynnén kyselyn tuloksia
my0s opinnaytetydssani, jonka aihe on Eteld-Pirkanmaan mikroyritysten kansainvélis-
tyminen. Opiskelen liiketaloutta Pirkanmaan ammattikorkeakoulussa Tampereella ja
suuntautumiseni on maaseutuelinkeinojen markkinointi.

Lahetathdn tayttaméasi lomakkeen oheisella palautuskuorella viimeistddn maanantaina
20.10. Vastaukset kasitellaan taysin anonyymisti.

Annan mielelléani lisatietoja tutkimuksesta, yhteystietoni 16ytyvit alta.

Kiitos jo etukéateen arvokkaista vastauksistanne!

Ystavallisin terveisin,

Joanna Jarvinen

Pirkan Helmi ry
joanna.jarvinen@pirkanhelmi.fi
Puh. 040 566 2551
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LIITE 2: 1 (3)

Kysely Etela-Pirkanmaan mikroyritysten kansainvalistymisesta

Taustatiedot

1. Kaotipaikka () Akaa

() Kylmékoski
( ) Urjala
( ) Valkeakoski

2. Toiminta-alue ( ) Akaa
( ) Kylmékoski
() Urjala
( ) Valkeakoski
( ) Pirkanmaa
( ) Koko Suomi
() Kansainvélinen
3. Yrityksenne paatoimiala
() Kauppa
() Kiinteistopalvelut
() Liikenne

( ) Maa- ja metsétalous

() Matkailu- ja ravitsemispalvelut
() Palvelut liike-elamalle

() Muut palvelut

() Rakentaminen

() Teollisuus
() Muu, mika?

Kuinka monta henkiloa yrityksenne tyollista4?
() Korkeintaan 2

()35

()69

Miten yrityksenne liikevaihto on kehittynyt viimeisen kolmen vuoden aikana?
() Kasvanut voimakkaasti (yli 30%)

() Kasvanut hieman

() Pysynyt ennallaan

() Laskenut hieman

() Laskenut voimakkaasti (yli 30%)

() En osaa sanoa

Minkalaiset ovat yrityksenne tulevaisuudennadkymat?
(') Yrityksen toiminta laajenee huomattavasti

() Yritys pyrkii varovaiseen kasvuun

() Ei merkittavid muutoksia

() Yrityksen toiminta supistuu hieman

() Yrityksen toiminta supistuu huomattavasti

() Ei osaa sanoa
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LITE 2: 2 (3)

Kansainvalistyminen

7.

Arvioikaa yrityksenne kiinnostus kansainvalistymiseen asteikolla 1-4, jossa 1=ei kiin-
nostusta, 2=vahan kiinnostusta, 3=melko paljon kiinnostusta, 4=paljon kiinnostusta.

1) 2() 3() 4()

Kuinka hyvin koette saavanne tietoa tarjolla olevista yritysten kansainvélistymisen tu-
kipalveluista (esim. Finpron tarjoamat tieto- ja rahoituspalvelut) asteikolla 1-5, jossa
1=ei lainkaan, 2=huonosti, 3=melko huonosti, 4=melko hyvin, 5=hyvin.

1) 2() 3() 4() 5()

Onko yrityksenne kansainvalistynyt?
() Kylla ()Ei

Kylla — vastanneille kysymykset 10-19, Ei — vastanneille kysymykset 20-23.

10.

11.

12.

13.

14.

15.

16.

17.

18.

19.

Mita yrityksenne kansainvalistyminen on pitanyt sisallaan?
Luetelkaa maat, joiden suuntaan yhteisty6td on ollut?

Onko yrityksenne kansainvalisesti

() Viejan asemassa

() Tuojan asemassa

() Seké tuojan etté viejan asemassa

Ulkomaalaiset tyontekijat yrityksessanne. Voitte valita useamman vaihtoehdon.
() Meilld on aikaisemmin ollut ulkomaalaisia tyéntekijoita.
() Meilld on t&lla hetkellda ulkomaalaisia tyontekijoitéa

Miten ulkomaalaisten tydntekijoiden rekrytointi on hoidettu?
() Meilld ei ole eika ole ollut ulkomaalaisia tyontekijoita

Oletteko kiinnostuneita ulkomaalaisista tyontekijoista yrityksellenne jatkossa?
() Kylla
()Ei

Onko yrityksessanne kaytetty yritysten kansainvalistymiseen tarkoitettuja tukipalveluja
(Esim. Finpro)?

()Ei
() Kylla, miten?

Onko kansainvaliselle toiminnalle haettu ulkopuolista rahoitusta?

()Ei

() Kyll, mista?

Kertokaa lyhyesti, miten kansainvalinen toiminta yrityksessdnne on alkanut?
Mitk& ovat olleet kansainvélisen toiminnan haasteita yrityksessanne?

Onko yrityksellanne kansainvélisia jatkosuunnitelmia?

()Ei

() Kylla, millaisia?
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LITE 2: 3 (3)

20. Mitka ovat kolme (3) suurinta estettd yrityksenne kansainvéliselle toiminnalle?
( ) Taloudellisten resurssien puute
() Sopivien yhteistydkumppanien l6ytdminen
() Ajan puute
() Omia tuotteita pitéisi kehittdd enemmaén, jotta vienti kannattaisi
() Yrityksen sijainti maantieteellisesti
() Kielitaidon puute
() Puutteet kansainvélisessa liiketoiminta- tai markkinaosaamisessa
( ) Kokemuksen puute kontaktien rakentamisessa
() Sopivan asiantuntija-avun [8ytdminen
() Sopivan henkil6kunnan léytaminen
() Ei tarpeeksi kiinnostusta
() Muu, mika?

21. Millaista tukea yrityksenne kansainvalistymisessa tarvittaisiin?
() Taloudellista tukea
() Asiantuntija-apua toiminnan kéynnistdmisessa
() Pitkajanteista asiantuntija-apua
() Koulutusta
() Apua kontaktien luomisessa
() Muuta, mita?

22. Minka tyyppisestd kansainvalistymisesté olisitte kiinnostuneita, jos kohtaamiinne haas-
teisiin l0ytyisi ratkaisu?

23. Olisitteko kiinnostuneita ulkomaalaisista tyontekijoista yrityksessanne?

() Kylla
()Ei

24. Minkalaista lisdarvoa uskoisit kansainvélisen toiminnan tuovan yrityksellenne?

Kiitos vastauksestanne!

Liséatietoja:

Joanna Jéarvinen

Pirkan Helmi ry
joanna.jarvinen@pirkanhelmi.fi
Puh. 040 556 2551
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