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1 Maailma on markkina

Maailma on globalisoitumassa yha nopeampaa tahtia. Koko maailma mielletaan
markkinaksi yrityksissa yha enemmissa maarin. Tietotekniikan ja verkkoyhteyksien
kehittymisen my6ta on mahdollista toimia useissa maissa kotisohvalta. Tdma on saa-
nut tavoitteellisia henkil6ita seka kasvuhaluisia yrityksia miettimaan mahdollisuuksi-
aan uudesta nakdkulmasta. Joskus yrityksen osaamista arvostetaan enemman toi-
sessa valtiossa tai maanosassa ja ndin ollen uusia mahdollisuuksia avautuu enemman
kansainvalisilla markkinoilla. Toisinaan kotimaan markkinat eivat mahdollista halut-

tua kasvua.

Kansainvalisille markkinoille siirtyminen vaatii kuitenkin yrityksilta osaamista ja tun-
temusta muiden maiden markkinoista, toimintatavoista, kulttuurista ja tyémarkki-
noista. Aihe koetaan vaikeaksi ja monimutkaiseksi usein juuri resurssipulan takia. Val-
tioilla on kuitenkin intresseja tukea tata kansainvalisille markkinoille lahtemista, silla
laajamittaisempi toiminta tuo usein myds isompia verotuloja ja valtion vienti kasvaa.
Suomessa vuoden 2011 hallitusohjelmaan pohjaten perustettiin Team Finland tuke-

maan kansainvalistymista Suomesta (Ulkoasiainministerié 2012).

Nakyvia osia Team Finlandin toiminnasta on Business Finlandin lisdksi my6s kauppa-
kamarit. Naiden yhtididen avulla suomalaisten yritysten on helpompi |0ytaa tarvitta-
via apuja, eika valttamatta tarvita enaa valtavia investointeja kansainvalisen toimin-
nan mahdollistamiseksi. Tama kuitenkin vaatii yrityksilta oma-aloitteisuutta, silla tu-
kea pitdaa osata hakea. Tassa kuitenkin poikkeuksena Viexpo. Tutkimuksen osana teh-
dyssa haastattelussa heiddan edustajansa mainitsi Viexpon ottavan yleensa itse yh-
teytta yrittajiin. Myos yksityiset yrittdjat, joilla on taitoa ja kokemusta kansainvalisista
markkinoista, ovat huomanneet tdssa markkinaraon ja nykyaan on yha enemman ky-
syntaa yksityisille kansainvalistamisyhtidille. Tutkimukseen keratyn tiedon mukaan
kansainvalistymiseen palveluita tarjoavien tahojen on kuitenkin hankalaa l6ytaa kan-
sainvalistymiseen pyrkivia yrityksia ja myohemmassa vaiheessa heidadn tietamatto-
myytensa ja oletukset, resurssit seka pitkdjanteinen sitoutuminen asiaan saattavat

koitua ongelmiksi.



Yrittdjilla on siis tekemista ennen kansainvalistymista. Olemassa olevien tilastotieto-
jen hyodyntamien on yksi helpoimmista ja edullisimmista keinoista saada kokonais-
kuva kohdemaan markkinoinnista. Tilastoja taytyy vain osata lukea ja muuttaa luvut
vientieuroiksi. Kaytannon asiantuntijat puhuvat tassa vaiheessa ns. kotilaksyjen teke-
misestd — do your homework. Kyseessa on ns. kirjoituspoytatutkimus, jolla valtetdan

monet viennin karikot. (Kananen 2010, 9.)

Esitutkimuksemme mukaan on kuitenkin havaittavissa ainakin kahta koulukuntaa toi-
mintatavoissa. Toiset kansainvalistdjat haluavat tehda itse myds nama ennakkotehta-
vat ja suosittelevat niiden jattamista ammattilaisille. Tassa tapauksessa kansainvalis-
taja voi olla varmempi onnistumisestaan ja usein myos paremmasta asiakaskokemuk-
sesta. Toiset taas haluavat tehda markkinatutkimukset vain maihin, jossa heilla on
kontakteja valmiina tai maihin, jotka asiakas on valinnut itse. Joskus kansainvalista-
jien on vaikeaa ymmartaa yrittdjan nakdkulmaa ja laittaa se oman tuottohakuisen

toiminnan edelle.

Nama haasteet koskevat kansainvalistymisen yleistyessa siis yha useampaa yritysta.
Tama nousi hyvin esiin, kun Salla Hanninen kirjoitti artikkelin Business Finlandin uu-
delle padjohtajalle. Artikkeli julkaistiin LinkedIn palvelussa, jossa se sai merkittavaa
huomiota. Sadat yrittdjat kommentoivat kansainvalistymisen haasteisiin pureutuvaan
artikkeliin omia kokemuksia ja olivat padosin yhta mielta. Jarjestelma ei ole tarpeeksi
selked ja kattava, jotta yrityksella olisi mahdollisimman pieni kynnys tahdata ulko-

maille. (Hanninen 2019)

Tutkimuksella halutaan auttaa koko Suomalaista yrittdjakuntaa ja tahoja, jotka edis-
tavat kansainvalistymistd, pureutumalla asian ytimeen. Herasi kysymys: “Voisiko
tehda esimerkiksi ohjelmaa, minka avulla yrittdjat saisivat parhaan mahdollisen avun
kansainvalistymiseen?” Kysymys kuitenkin eli pitkin tutkimusta, kuten myéhemmin
kay ilmi. Ymmarrys tutkimuksen tuomaan lisdarvoon myds omassa toiminnassa lisasi
motivaatiota tutkimuksen tekemiseen, silld molemmilla tutkimuksen tekijalla on ta-
voite toimia kansainvalisessa liiketoiminnassa. Keskustelua kaytiin aiheesta niin jul-
kisten tahojen, kuin yksityisten kansainvalistymisyritysten ja yrittdjien kanssa ennen

varsinaisen tutkimuksen aloittamista. Naiden keskustelujen aikana tutkimuksen teki-
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joiden ymmarrys asiasta kasvoi ja haastatteluista keratty aineisto oli helpompi yhdis-
taa todelliseen elamaan. Jokainen, joka kuuli tutkimuksen tavoitteista, ymmarsi sen

tuoman lisdarvon ja hyddyn.

2 Miksi kansainvalistytaan

Kansainvalistyminen Suomesta ulkomaille kasittaa yleensa rahaliikenteen yhden tai
useamman ulkomaan valille. Kasitykseen liittyy usein myos toimipisteen perustami-
nen kohdemaahan, myynti- ja markkinointiorganisaation rakentaminen vientia var-
ten, sekda mahdollisesti uusien tyontekijoiden palkkaamisen juuri kansainvalistymi-
seen. Historian ndakokulmasta kansainvalistymisen voidaan sanoa alkaneen siitd, kun
ihmiset alkoivat matkustella merten halki ja ylittda maiden rajoja. Termia “kansainva-
listyminen” voidaan tarkastella ja tulkita monista eri nakdkulmista. Yleisesti on vaikea
sanoa yhta tai edes kahta syyta kansainvalistyd, silla ne vaihtelevat aloittain. (Masum

ja Fernandez 2008, 11)

Kansainvalistyminen kattaa kaikki ne toiminnot, joita yritys tekee suhteessa kansain-
valisiin markkinoihin. Nykyisin kansainvalistymisella tarkoitetaan monenlaisia asioita,
kuten investointia vieraaseen maahan (suora ulkomaaninvestointi), yhteisyritysten
muodostamista ulkomaisten yritysten kanssa, ulkomaisten asiantuntijoiden alihan-
kintaa, kansainvalisiin verkostoihin osallistumista ja paljon muuta. (Mita ter-

milla “kansainvalistyminen” tarkoitetaan N.d.)

Kauppakamarin ja esitutkimuksen perusteella tunnistettiin seuraavia syita kansainva-

listya (Raisdanen 2018):

Kilpailun koveneminen kotimaan markkinoilla

- Ison asiakkaan kansainvalistyminen

- Yrityksen arvon nostaminen

- Riskin jakaminen useille markkinoilla

- Liian pieni markkina Suomessa



- Kohdemaan markkinoille avautunut markkinarako

Kotimaisten markkinoiden jadadessa liian suppeiksi, yritys pyrkii yleensa kansainvali-
sille markkinoille. Kansainvalistymisprosessi voi kdynnistya myos silloin, mikali tuot-
teella on ulkomaalaista kysyntaa. Kansainvalisille markkinoille laajentaminen voi olla
ajankohtaista myds silloin, kun kohdemaassa ei ole tarjolla kyseista tuotetta tai pal-

velua. (Makinen 2011, 38.)

Yrityksen kansainvalistymiseen voi vaikuttaa myos ulkoiset tekijat, joihin kuuluvat
kohdemarkkinoiden kysynta, tilaukset, samalla alalla toimivan yrityksen onnistumi-
nen samoilla markkinoilla ja mahdollisen ulkomaisen jakeluportaan kasvutavoitteet.

(Vahvaselka 2009, 61-63.)

Kansainvalistyminen johtuu usein myds kasvusta ja yrityksen kasvuhaluista. Porssiyh-
tididen pitaa tehda tulosta ja ihmiset haluavat enemman rahaa. Toiset haluavat vain
kokeilla kykyjaan uudella toiminta-alueella, mutta se itsessaan ei ole riittava syy kan-

sainvalistyd. Pohjat ja perusteet tulisi olla kunnossa.

3 PK-yrityksen kansainvalistyminen

Kansainvalistyva yrittdja kohtaa haasteita ja vaatimuksia markkinoiden, tuotteen tai
palvelun skaalautuvuuden seka organisaation nakdkulmasta. Myos rahoituksen ja
henkiloston osalta voi ilmeta vaatimuksia, mita on vaikeaa ottaa huomioon. Kansain-
valistyminen vaatii usein myos verkostoitumista kohdemaassa, joka asettaa vaati-
muksia kielitaidoille ja halulle oppia uutta kulttuuria. Pohjoismaissa suosittu malli
kansainvalistymisesta tarkoittaa jatkuvaa sitouttamista ja sitoutumista kansainvalisiin
operaatioihin ja kehitysprosesseihin. Yleisesti yritykset kansainvalistyvat aluksi |a-
hemmille markkinoille, kuten Viroon, Ruotsiin tai Venajalle. (Ahokangas ja Pihkala

2002, 15.)

Yha enemman myos pk-yritykset siirtdvat toimintaansa ulkomaille, kun ennen sita te-
kivat 1ahinna suuret yritykset. Taman mahdollistaa kdytannon kulujen ennakoitavuus
ja matkustuksen helppous. Myds internet on pienentanyt maailmaa ja poistanut val-

tioiden rajoja. Toimintaa ei myoskaan tarvitse valttamatta siirtaa fyysisesti ulko-
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maille. Usein kuitenkin kohdemaahan perustetaan esimerkiksi oma myyntiorganisaa-
tio, joka koostuu paikallisista tai paikallistuntemusta omaavista henkildista. Yrityksen
kansainvalistyminen voi johtua monesta eri tekijasta. Joskus kotimaan markkina kay
lilan pieneksi ja toisinaan kansainvaliset markkinat avaavat enemman kysyntaa, joka

pakottaa yrittdjan kansainvalisiin toimiin.

Ennen kansainvalistymista yrityksen perusta pistaa olla vakaa, tuotteen hyva ja tarvit-
tava osaaminen hallussa. Apua toki [6ytyy, mutta se maksaa ja osaaminen olisi hyva
olla sitoutettua. Asiakaskontaktit ja valmiit suhteet helpottavat kansainvalistymista.
Kolmanneksi tarvitaan kansainvalistymisen tietoa. Se on kykya etsia relevanttia tie-
toa, tunnistaa ja arvioida kansainvalistymisen mahdollisuuksia, arvioida strategisia
kumppaneita seka hallita tarvittavia tullausasioita ja ulkomaankauppaa. (Raisdanen

2018)

East consulting Oy:n toimitusjohtaja, Jonne Poyhtari, jakaa kansainvalistymisen kol-
meen vaiheeseen. Ensimmaisena on tarpeen tunnistaminen. Yritys tunnistaa jonkin
merkittavan esteen jaada kotimaan markkinoille tai nakee mahdollisuuden muualla.
Jo tassa vaiheessa olisi tarkedaa omien kv-valmiuksien kartoittaminen, mika yrityksilla
saattaa unohtua useimmiten. Taytyy muistaa, etta kansainvalistyminen on inves-

tointi. (Péyhtari 2018)

Kansainvalistymisen ensimmainen vaihe on vientitoiminnan aloittaminen, jolloin hen-
kilostoasiat eivat vield tuo suuria muutoksia yrityksen toimintaan. Tallin yritykseen
palkataan myyntihenkild, joka vastaa ulkomaankaupasta. Kansainvaliset henkil6st6-
asiat tulevat ajankohtaisiksi, kun yritys perustaa oman tuotantoyksikén. Henkilost6-
toiminnot muuttuvat, kun ulkomaan “komennuksille” [dhtevien tyontekijoiden maara
kasvaa. Kotimaan henkildstbammattilaiset ovat vastuussa perustettavan tuotantoyk-
sikdn henkilostosta, toimintamallien kehittamisesta seka henkilostdoa koskevista paa-

toksista. (Mékinen 2011, 38-39.)

Toinen vaihe on kartoitus. Markkinoita valittaessa tulee yrityksen fokusoida, eika ldh-
ted ahnehtimaan lilan montaa markkinaa kerrallaan. Tassa on eroja eri toimialojen
valilla. Sen jalkeen tietoa analysoidaan ja valitaan toimintamalli, tehddan paatos siita,

ettd lahdetdaanko kansainvaliseksi vai ei. Kartoituksen avulla tehty paatos lahtematto-
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myydesta on myos hyvin tarkeaa. Jos markkinoille Iahdetddn suuna paana sen enem-
paa tutkimatta, tulee se hyvin kalliiksi yritykselle, Vaikka muutaman vuoden paasta
huomataan, ettd prosessin vield voi saada toimimaan. Saast6ja tehddaan nimenomaan

valintatilanteissa.

Kolmannessa vaiheessa valittu toimintamalli saatetaan kdytantoon ja hyddynnetdan
jo kerattya tietoa markkina-avauksen toteuttamisessa. Ei voi liilkaa korostaa, etta tie-

toa taytyy kerata jatkuvasti, toimintaa analysoida ja reagoida tarpeen mukaan.

Tén pelin voittaa se, joka ldhtee tuonne kentdlle, pystyy toteuttamaan
sitd strategiaa ja sen jélkeen nukkuu vield yénsd hyvin. Lopultahan ihmi-
set tdmdédn homman tekee, sen takia pitdisi mitata enemmdn niiden ih-
misten kompetenssia, kuin sitd markkinan potentiaalia. (Yrittdjé 2.)

Onnistunut kansainvalistyminen vaatii usein kokemusta ja taitoa valttaa virheita.
Kansainvalinen toiminta eroaa kotimaankaupasta monella tavalla ja sen kaynnistami-
nen on pitkd monivaiheinen prosessi. Toimintatavat, kulttuuri, arvot seka kysynta- ja
tarjontatilanne voivat vaihdella suurestikin maasta riippuen. Apua tahan osaamisva-
jeeseen voi saada esimerkiksi sijoittajalta, joka kuuluu yrityksen hallitukseen. Halituk-
seen kannattaa valita henkil6ita, jotka voivat joko itse tuoda lisdarvoa osaamiseen,
tai jotka tuntevat henkil6ita, joita pystyy sitouttamaan tiettyihin tehtaviin. (Kansain-

valinen toimintaymparistd 2019.)

Vientitavan valinta on keskeisimpid paatoksia tehtdessa kansainvalistymista. Tuot-
teita tai palveluita voi joutua muuttamaan merkittavasti kohdemarkkinaan sopivaksi
tai markkinointistrategiaa joudutaan muuttamaan kesken kartoitusten. Naita kuluja
voi olla vaikea ennustaa, vaikka ne ovat hyvin yleisia. Joka tapauksessa vientitoimin-
taan tarvitaan rahaa jo suunnitteluvaiheessa ja maksuajat ovat huomattavasti pidem-
pid verrattuna kotimaankauppaan. Ulkomaankaupassa tarvitaan aina asiakirjoja. Oi-
keat asiakirjat varmistavat sen, ettd maksut hoituvat asianmukaisesti ajallaan ja tava-

rat loytavat perille. (Kansainvalinen toimintaymparistd 2019.)



4 Apua kansainvalistymiseen

Kansainvalistyminen on eduksi Suomen taloudelle ja valtio haluaa tukea vientia ja

kansainvalista kauppaa. Suurin osa taloudellisesta tuesta tulee Business Finlandin ja
Finnveran kautta. Yksityiset toimijat ja kauppakamarit auttavat yrityksia padasemaan
tukien piiriin, seka tekemalla yrityksille tutkimuksia ja konsultointeja kansainvalisty-

miseen liittyen.
4.1 Yksityiset toimijat

Yksityisten kansainvalitystoimistojen, myéhemmin kansainvalistdjien, toiminta perus-
tuu vahvasti Business Finlandin tukiin ja niiden hakemiseen yrittdjan puolesta. Toi-
mintaeroja on myods valtavasti, silld kilpailu on kovaa ja yrittdjilla on tarve erottua
muista edukseen. Perusperiaate on kuitenkin sama. Kansainvalistajilla on kontakteja
vientimaissa ja tuntemusta alojen toiminnasta, seka suhteet eri maiden kauppakama-
reihin. Naiden pohjalta tarjotaan konsultointia esimerkiksi markkinatutkimusten te-
kemisessd, neuvottelujen kdymisessa tai osaamisen kartoittamisessa. Konsultointi
myydaan joko asiakkaan maksettavana, tai siihen tarjotaan esimerkiksi Innovaatio-
setelid, jonka Business Finland myontaa. Innovaatioseteli on 5000€ arvoinen ja sita

voidaan hakea yrittajan puolesta kattamaan tutkimuksen kulut.

Tutkimuksen aikana nousi esiin eroavaisuuksia eri yksityisten toimijoiden valill3, joten
on vaikea edes kertoa toimintatavoista yhtenevaisesti. Parempi kasitys yksityisten
toimijoiden toiminnasta muodostuu tutkimuksen loppupuolella. Kauppakamarit ovat
kuitenkin vakiinnuttaneet toimintaansa, silld ne ovat olleet pitkdan toiminnassa.
Kauppakamari huolehtii, etta alueellisten yritysten kansainvalistymismahdollisuudet
ovat kunnossa. Keski-Suomen kauppakamarin kansainvélistymisen palveluita ovat
mm. ulkomaankaupan asiakirjojen myontaminen ja vahvistaminen seka Kauppaka-
mari Loungen toiminta, joka kdasittaa kansainvalistymisen koulutukset ja tilaisuudet,
kasvu- ja kansainvalistymisvaliokunnan asiantuntijapalvelut ja neuvontapalveluita.

(Elinkeinoeldama ja kansainvalisyys n.d.)



Kauppakamareiden tukena ja “yldpuolella” toimii Kauppakamarijarjesto. Kauppaka-
marijarjesto toimii kaupan esteiden poistamiseksi paitsi kansallisen tason edunval-
vonnassa myos kansainvalisesti Euroopan unionissa ja kansainvalisissa jarjestoissa.
Kauppakamarijarjestoé on kansainvalinen verkosto: maailmassa on noin 12 000 kaup-
pakamaria. Kansainvadlinen kauppakamari ICC ja World Chambers Network WCN ovat
maailmanlaajuisia organisaatioita. Eurochambers ja Enterprise Europe Network vai-

kuttavat Euroopan tasolla. (Kauppakamarijarjestd n.d.)
4.2 Julkiset toimijat

Julkisista toimijoista suurin ja nakyvin on Business Finland. Business Finland on synty-
nyt Finpron ja Tekesin yhdistyttya vuonna 2018. Business Finland kokoaa saman ka-
ton alle kaikki Finpron ja Tekesin innovaatiorahoitukseen, kansainvalistymiseen ja
viennin edistamiseen, Suomeen suuntautuvien ulkomaisten investointien sekd mat-
kailun edistamiseen liittyvat palvelut. Business Finland muodostuu rahoituskeskuk-
sesta ja asiakastoimintoja toteuttavasta yhtiosta. Rahoituskeskuksen tehtavana on
strateginen johtaminen, yhtion omistajaohjaus seka julkisen hallinnon tehtavat eli vi-
ranomaistehtavat. Naita ovat erityisesti rahoituspaatokset seka rahoitusasioihin liit-
tyva muu julkisen vallan kaytto kuten esimerkiksi maksatus- ja takaisinperintapaatok-

set. (Kysymyksia ja vastauksia ja Business Finlandista n.d.)

Business Finlandilla on julkisen sektorin kattavin osaaminen ja verkostot
yritysten kasvun ja viennin vauhdittamiseen. Tarjoamme rahoitusta,
sparrausta sekd tietoa ja kontakteja kohdemarkkinoilta. (Business Fin-
landin n.d.)

Business Finland on osa Team Finland verkostoa. Verkostoon kuuluu 6 ydintoimijaa,
joita ovat Business Finland, ELY -keskukset, Finnvera, TE -toimistot, tyo- ja elinkeino-
ministerio ja ulkoministerio (Team Finland -verkosto strategia 2019). Team Finland
maarittelee sivuillaan itsensa seuraavasti: “Team Finland on yrityksille kansainvalisty-
mispalveluita tarjoavien julkisten toimijoiden verkosto. Verkosto pyrkii tarjoamaan

yrityksille sujuvan palveluketjun neuvonnasta rahoitukseen.” (Team Finland n.d.)
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5 Tutkimusasetelma

5.1 Tutkimuksen tarkoitus ja tutkimusongelma

Syy tutkimukseen lahti kirjoittajien kiinnostuksesta kansainvalisida markkinoita seka
mahdollisuuksia kohtaan. Sysays kohti aiheemme tarkentumista tuli térmatessamme
Salla Hannisen, joka toimii kansainvalistymisyritys Palava Global osakeyhtion toimi-
tusjohtajana, avoimeen kirjeeseen LinkedIn:ssa Business Finlandin uudelle pdijohta-
jalle. Kirjeessa Salla mainitsi kolme ongelmaa, jotka herattivat mielenkiintomme.

(Hanninen 2019)

Taman johdosta soitimme Hanniselle. Puhelun aikana korostui kaksi ongelmaa, joista
ensimmaisen koimme olevan osapuolten sisdinen haaste. Toinen ongelma taas vai-
keuttaa kansainvalistajan tyota ja heikentaa onnistumista kansainvalistymisessa. Se
koskee yrittdjien lahestymistapaa kansainvalistdjiin ja osana tdta ovat myos ennakko-
luulot sopivista markkinoista ja toimintatavoista. Puhelusta nousseet kaksi ongelma-

kohtaa olivat:

1. Yhteistyo kansainvalistymiseen apua tarjoavien yritysten seka freelancereiden

valilla on huonoa.
2. Yrittdjien vaara ldhestymistapa ja luulot.

Hannisen kirjoittama avoin kirje sai suuren maaran ongelmiin samaistuvia komment-
teja, joten pystyimme olettaa ongelman olevan laaja (Hanninen 2019). Naista kah-

desta hyvinkin eridvasta ongelmasta pyrimme muodostamaan yhden tutkimusongel-
man, jota lahdemme tutkimaan. Tavoitteenamme oli tuoda mahdollisimman kaytan-

nonldheinen ja arvoa tuottava ratkaisu.

Tutkimusongelmaksi muodostui: mitka ovat pk-yrityksien suurimmat ongelmakohdat
aloittaessa kansainvalistymista. Teimme testihaastatteluita tahoille, joita tutkimuson-
gelmamme koskettaa. Se sisalsi seka yksityisia etta julkisia kansainvalistymisessa aut-
tavia toimijoita ja pk-yrityksia, joilla on kansainvélistymisaikeita tai ovat kansainvalis-
tyneet hiljattain. Paatutkimusongelma on jaettu teoriaan ja testitutkimuksen pohjalta

nousseisiin kriittisiin teemakysymyksiin. Tutkimuskysymyksina toimivat:
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1. Missa vaiheessa yrityksen kannattaa kansainvalistya?

2. Milla perusteella markkinatutkimuksen kohdemaat valitaan?

3. Minkalaisia olettamuksia yrityksilla on kansainvalistymisesta?

4. Mita yrityksen tulisi ottaa selville ennen kansainvalistymisen aloittamista?

5. Mika rooli julkisilla tahoilla, kuten Business Finland, yrityksen kansainvalisty-

misessa?

5.2 Tutkimusmenetelma

Tutkimusmenetelmia on monia riippuen ratkaistavasta ongelmasta ja tavoitteesta.
Itse tutkimusmenetelmalla tavoite on ratkaista jokin ongelma. Menetelman valitse-
minen taas edellyttdd ongelman hyvaa tuntemusta. Tassa tutkimuksessa syvennyttiin
aiheeseen esitutkimuksella, joilla saimme kattavan kuvan ongelmasta ennen mene-

telman valitsemista. (Kananen 2015, 64-65)

Tutkimusongelma voidaan ratkaista joko laadullisella eli kvalitatiivisella tai maaralli-
sella eli kvantitatiivisella tutkimusotteella. Kvalitatiivisella tutkimuksella ei ole tarkkaa
viitekehysta, vaan ilmiosta pyritdan saamaan mahdollisimman syvallinen ymmarrys.
Tasta syysta laadullinen tutkimus on hyvin joustava, jolloin tiedon keruu ja aineisto
itsessaan ohjaa prosessia. Kvalitatiivinen tutkimus toteutetaankin suorassa kontak-
tissa itse tutkittavan kanssa, jolloin sita voidaan pitaa lahes ainoana tapana ymmar-
taa ihmisten suhtautumista ja asenteita. (Kananen 2015, 70-71; Kananen 2008, 24-

25.)

Kun laadullinen tutkimus pohjautuu sanoihin ja lauseisiin, kdytetdan maarallisessa
tutkimuksessa lukuja (Kananen 2008, 24). Kvantitatiivista tutkimusta tehdessa tulee
tunteakin ilmi6 jo varsin hyvin. Taman takia kvalitatiivista tutkimusta kaytetaankin
usein selvittdmaan ilmid, mita [ahdetdan tukimaan maarallisin keinoin. (Kananen

2011, 15.)
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Tutkimuksella pyrimme lIoytamaan pohjasyyt, miksi kansainvalisille markkinoille ei
lahdeta tai se koetaan vaikeaksi. Haastatteluissa tutkimme kansainvalistymisen haas-
teita eri nakdkulmista eri osapuolilla, jolloin saimme mahdollisimman laajan kasityk-

sen aiheesta.

Tutkimus toteutettiin syksyn 2019 aikana. Teimme kerddmaamme aineistoon perus-
tuen teemahaastatteluita kansainvalistymispalveluita tarjoaville organisaatioille seka
pk-yrityksille, joten tutkimus on laadullinen. Varsinaisen tutkimuksen haastateltavat
henkil6t valittiin esitutkimuksen perusteella. Tutkimusmenetelman valintaan vaikutti
suuresti kansainvalistymisen ja siihen liittyvien palvelujen jatkuva muutostila. Kuten
Hannisen kanssa puhelimitse kdydysta esihaastattelusta kavi ilmi, tutkimuksemme
liittyy hyvin voimakkaasti ihmisten luuloihin ja asenteisiin. Kvalitatiivisella tutkimuk-
sella pyrimme saamaan mahdollisimman syvallisen ymmarryksen asioista, jotka vai-
kuttavat pk-yrityksissa toimivien ihmisten paatoksiin ja ajattelumalleihin kansainvalis-

tymisesta.

5.3 Teemahaastattelut

Haastatteluiden toteuttamistavaksi valikoitui teemahaastattelu. Teemahaastatte-
lussa on tiettyja teemoja, joiden valilla pyritddn l0ytamaan ilmio. llmidsta taas pyri-
tdan saamaan ymmarrys sekda meidan tydéssamme [6ytamaan kaytannonlaheinen rat-
kaisu. Teemahaastattelu sanansa mukaan koostuu teemoista ja niiden pohjalta ra-
kennetuista haastattelukysymyksista. Teemat toimivat keskustelun aiheina, jotka joh-
dattavat haastattelua, kuitenkaan rajoittamatta vuorovaikutusta haastattelijan ja
haastateltavan valilla. Haastattelumalli antaa tilaa keskustelulle seka uusien kysymyk-
sien esittamiselle ja antaa ndin syvempada ymmarrysta teemoista seka tutkittavasta

asiasta. (Kananen 2015, 147-148)
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Teema

Kuvio 1. Teemoilla pyritidén tavoittamaan ilmio ja saamaan ilmiostd ymmaérrys
(Kananen 2015, 147, muokattu)

Taman tutkimuksen teemat rakentuivat esitutkimuksen pohjalta. Esitutkimuksessa
tutustuimme aiheeseen internetissa LinkedInin ja Business Finlandin ollessa merkitta-
vimmat kanavat seka toteutimme 7 avointa keskustelua suomalaisen yritysten kan-
sainvalistymisesta, joissa keskustelimme yhteensa 10 henkilon kanssa. Kaikki haasta-
teltavat kuuluivat kohderyhmaan olemalla itse kansainvalistymiseen apuja tarjoavan

yrityksen edustaja, kansainvalistyva tai siihen pyrkiva yritys.

Tutkimuksen edetessa koimme tarpeelliseksi yhdistaa kolme teemaa yhdeksi mah-
dollistaen jouhevamman ja vapaamman keskustelun. Yhdistetyt teemat olivat seu-

raavat:

e Tietopddoma ennen kansainvalistymista (Mita toivoisit asiakasyrityksen otta-

van selville ennen kansainvalistymisen aloittamista?)

e Business Finlandin rooli

e Yksityisten tahojen rooli
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Naista teemoista yhdistyi teema nimeltd tukea kansainvalistymiselle, jolla pyrimme
minimoimaan haastateltavan johdattelua ja luoda vapaampaa luonnollista keskuste-

lua. Lopullisiksi teemoiksi valikoituivat seuraavat:

Mielikuva kansainvalistymisesta

e Kansainvalistymisen ajoittaminen

Kohdemarkkinan valinta

Tukea kansainvalistymiseen

5.4 Tutkimuksen luotettavuus

Tieteellisessa tutkimuksessa ensiluokkaisen tarkeda on sen objektiivisuus. Kvalitatiivi-
sessa sanoihin ja lauseisiin perustuvassa tutkimuksessa haastattelijan omat asenteet
ja nakemykset voivat vaikuttaa vaarallisesti tiedon luotettavuuteen. Ihminen on luon-
nollisesti taipuvainen valikoimaan tietoa, joka vahvistaa omaa ndakemysta asiasta ja
jatkamaan silla omaa maailmankuvaansa (Lappalainen 2015, 63). Tdman minimoi-
miseksi onkin suositeltavaa nauhoittaa keskustelut niiden myéhempaa tarkastelua,
silla pelkkien muistiinpanojen pohjalta on hyvin vaikeaa tulkita asiayhteytta seka
haastateltavan reaktioita. Talloin tutkimus kestdaa paremmin myds ulkoisen kritiikin

tutkijayhteison suunnalta. (Kananen 2008, 121-122; Kananen 2015, 152.)

Cambridge Business English Dictionary mddirittelee objektiivisuuden
ominaisuutena pystyd tekemdiéin pddtos tai arvostelmaan puoluetto-
masti, tavalla mikd ei ole henkilékohtaisien luulojen tai tunteiden vai-
kuttama (Cambridge Business English Dictionary N.d.).

Objektiivisuudessa kvantitatiivista tutkimusta pidetaan luotettavampana. Kanasen
(2008) mukaan nain on ainakin teoriassa. Maarallisessa tutkimuksessa aineisto kera-
taan tutkimuslomakkeella, jolloin se esittaytyy kaikille vastaajille samana. Talloin kui-
tenkin tutkimuslomakkeen laatimisen, kenttdtyon eri vaiheet, aineiston tulkinta ja
analysointi antavat monta mahdollisuutta virheiden syntymiseen. (Kananen 2015,
340.) Huonosti laadittu tutkimusasetelma voikin vaarantaa koko tutkimuksen luotet-

tavuuden (Kananen 2011). Kvalitatiivisen tutkimuksen vahvuutena voidaankin pitda
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sen avoimuutta. Se antaa haastateltavalle mahdollisuuden kertoa aiheista itselle mie-
leisella tavalla sekda mahdollistaa haastattelijan puolelta tarkentavien lisakysymysten

esittdmisen. (Kananen 2008, 121-122)

Toteutimme ennen varsinaista tutkimusta esitutkimuksen. Talla pyrimme lisaamaan
tutkimuksen arvontuottoa seka luotettavuutta. Tarkoituksena oli syventdaa omaa tie-
toutta asiasta, mutta myds loytamaan teemat, jolla kysymyksemme eivat johdattelisi
haastateltavaa liikaa. Ndin minimoimme omien ajatustemme vaikutuksen tutkimus-

tulokseen. (Kananen 2008, 56.)
5.5 Tutkimuksen analysointi

Tutkimuksen analysoinnin toimenpiteiden perimmaisena tarkoituksena on jarjestaa
tietoa uudelleen. Taman avulla kyetaan nakemaan aineiston takana oleva ilmig, jolle
tarkoituksena on I6ytaa ratkaisu. Kvalitatiivisesta tutkimuksessa kasiteltavat aineistot
ovat usein laajoja, joten ennen varsinaisen analyysin ja tuloksien saamista on se
saatettava helpommin kasiteltdavdaan muotoon. Yksi yleisimmista menetelmista tahan
on aineiston koodaus. Siind aineistosta nostetaan esille tutkimuksen kannalta tarkeat

asiat luokittelemalla niita kategorioihin. (Kananen 2008, 88-89.)
Laadullisen tutkimuks

en perusperiaatteena voidaan pitda sen absoluuttisuutta. Aineistosta on tarkoitus
muotoilla sdantoja, jotka toistuvat jokaisessa ja ndin ovat patevia koko aineistoon.
Etenkin pienessa otannassa on mahdotonta tehda luotettavia paatoksia ja

toteamuksia aineiston eroavaisuuden johdosta. (Alasuutari, P 2012.)

Koska kvalitatiivinen tutkimus kehittyy ja elda sen edetessa valittiin tdssa tyossa
analysointitavaksi haastatteluissa esiintyneiden asioiden kategoroiminen eli koodaus
(Kananen 2008, 24.) Nain pystymme tunnistamaan haastatteluista nousseita
yhtaldisyyksia tutkimuksemme edetessa seka yllapitdmaan aineiston laadukkuus

(Kananen 2008, 88-91.)

Taman tutkimuksen alkuvaiheessa koettiin haastattelujen perusteella tarpeelliseksi
muuttaa hieman niiden teemoja. Talla tavoin mahdollistettiin jouhevammat

haastattelut seka laajempi ulosanti. Haastatteluiden analysointi tutkimuksen
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tekijoiden kesken aikaisessa vaiheessa mahdollisti myos tutkimuksen jatkuvan

kehittymisen. Sen johdosta myds haastattelijoiden ja kysymysten objektiivisuus

kehittyi jokaisella haastattelulla.

Analysointiin kaytettiin Braunin ja Clarken kuusivaiheista analyysia (Braun ja Clarke
2006, 35.) Vaiheiden mukaan aloitettiin tutustumalla haastatteluiden danitteisiin
perinpohjaisesti samalla litteroiden tekstia tuoden aineisto helpommin kasiteltavaan

muotoon. Toisessa vaiheessa koodattiin aineisto haastattelun teemojen mukaan.

Aineistoon tutustuminen

<

Aineiston koodaus

<

Yhdistavien tekijoiden
|[oytaminen

<

Yhdistavien tekijoiden vertaaminen
ainestoon ja koodattuun aineistoon

) 4

Yhtaldisyyksien tutkiminen ja
nimeaminen

v

Johtopaatdkset

AUV RGN -

Kuvio 2. Analysointiin kdytettiin Braunin ja Clarken kuusivaiheista analyysid (Braun
ja Clarke 2006, 35, muokattu)
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Kuusivaiheisen analyysin rinnalla kdytettiin ajatuskarttaa, jolla seurasimme analyysin
vaiheita. (Ks. kuvio 3.) Talla tavoin suuri maara aineistoa pystyttiin kasittelemaan
tehokkaasti sdilyttden sen laadukkuuden. Ajatuskartalla kasiteltiin Braunin ja Clarken
mallin toisen kohdan koodattua aineistoa (Ks. kuvio 2). Téssa vaiheessa vertasimme
teemahaastattelun teemoittain eri haastatteluiden aineistoja toisiinsa ja nostimme
sielta esille yhdistavia tekijoita. Jokaisen teeman alla olevien aineistojen yhdistavien
tekijoiden tunnistamisen jalkeen ne tarkistettiin alkuperdisten seka koodattujen
aineistojen avulla. Tassa vaiheessa teemoitimme esille nousseet yhtaladisyydet

uudelleen seuraavien teemojen mukaisesti:

- Yritysten valmiudet kansainvalistymiseen

- Henkiloston kompetenssin mittaamisen merkitys

- Business Finlandin tukirahojen tehokkaampi kohdentaminen

Uusien teemojen pohjalta tutkimuksessa lahdettiin muodostamaan tutkimustuloksia,
joiden pohjalta tunnistettiin ilmi6 ja voitiin rakentaa johtopaatdkset. Teemat
kasiteltiin yksitellen, jotta niista saatiin syva ymmarrys. Tassa vaiheessa palattiin
ajatuskaavioon, litteroituun ja koodattuun materiaaliin seka tuotiin haastatteluista

suoria lainauksia tukemaan tutkimustuloksia.

Tutkimukseen haastatelluista PK-yrittdjista puhutaan nimella yrittdja ja
kansainvalistymiseen apua tarjoavista edustajista nimella kansainvalistdja. Lisaksi

numeroimme heidat tunnistettavuuden helpottamiseksi.
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Kuvio 3. Ajatuskartta

6 Tutkimustulokset

6.1 Yritysten valmiudet kansainvalistymiseen
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Haastatteluissa nousi poikkeuksetta esille kansainvalistyvan yrityksen tuote, konsepti

ja prosessi. Naiden kunnossa oleminen oli jokaisen haastateltavan mielesta perus

edellytys, jotta kansainvalistyminen olisi menestyksekas. Ulkomaille laajentaminen
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on aina sijoitus, johon tulee olla valmis ja sitoutua. llman tata yritys koituu mita to-
denndkdisimmin kalliiksi tai epdonnistuu. Toinen asia, mita yrityksen kannattaa poh-
tia tarkkaan jo alussa on, miksi he ensinnakaan haluavat laajentaa Suomen markki-
noiden ulkopuolelle. Kansainvalistdja 2 kertoi heidan periaatteistaan: "Ensiksi yrityk-
sen kanssa mietitdan, ettd onko oikeasti perusteita lahtea sinne vientiin. Mika se ti-
lanne kotimaan markkinoilla on, onko vield kasvun mahdollisuuksia?" Jokaisesta
haastatteluista tuli myos ilmi, etta yritykset tekevat hyvinkin usein paatoksen kan-
sainvalistymisesta tunnepohjaisesti. Kansainvalistdja 1 mainitsi tapauksesta, jossa
asiakas halusi kiven kovaa laajentaa Hollantiin varoitteluista huolimatta ja joutui kar-

simaan suuret tappiot markkinan ollessa jo taysi.

Oikea ajankohtahan on se, kun se tuote aidosti jollakin tutkimuksella,
katsannolla, selvitystyélld todettu, ettd silld on markkina muuallakun,
kun vaan just téssé meiddn markkinassa missé me operoidaan. Ja se
ettd tuote on kypsé myéds niihin muihin markkinoihin. Tuotteen
kannattaa olla kohtuullisen kypsd, ennen kuin sitd Iéhtee viemddn
ulkomaille, koska jos séid et oo saanut kehitettyd sitd tuotetta kehitettyd
kypsdiksi siind markkinassa minkd sdd tunnet, niin et sdd saa sité
todenndkdosesti sielld ulkomaillakaan, koska siihen liittyy todenndkdsesti
niin paljon niitd muita haasteita. (Yrittdjé 2.)

Oma konsepti tarttee olla tosi kunnossa. Et sd et voi ldhtee ulkomaille
endd kehittddn omaa tuotetta, et se pitdd olla jo enemmdn kuin valmis.
Tottakai se kehittyy siihen lokaaliin markkinaan ja adaptoituu eri
tavalla. (Yrittdjé 1.)

Kun tuote ja yrityksen jalat tukevasti maassa, voi alkaa toteuttaa suunnitelmaa kan-
sainvalistymiseen. Tassa on kuitenkin oleellista mainita, etta kaikki tutkimuksen haas-
tateltavat pitivat kansainvalistymistd ja tuotteen suunnittelua se silmalla pitden tar-
kedna jo alkumetreista lahtien. Kohdemarkkinaa valittaessa on tarkeaa tehda kotilak-
syt hyvin ja jattaa intuitiot pois laskuista. Tarkemman selvityksen kohdemaiden va-
linta tulee perustua dataan ja analytiikkaan. Tassa kohtaa yrittdjien ja kansainvalista-
jien suosittelemat toimintatavat kuitenkin erosivat. Yrittajat kokivat pystyvansa tuot-
tamaan itselleen parempaa arvoa tekemalla kartoituksen itse, kun taas kansainvalis-

tajat kehottivat ottamaan avuksi ulkoisen konsultin tekemaan markkinatutkimusta.
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"Tammoasia on useinkin, ettad ne kuvittelee, ettad se on se kohdemarkkina."

(Kansainvalistaja 1.)

Valitaan 5-7 maata ja testataan kaikkialle, koska se markkinointi ei kui-
tenkaan vaadi mitéiéin ihan mahdottomia. Sen pitéd perustua siihen
tiukkaan dataan ja analytiikkaan siité, ettd minkdlainen vaste sille
markkinoinnille tai vaikka jollekkin kyselylle saadaan tietystd kohde-
maasta. (Yrittdjd 1.)

Yrittdja 2 sanoi kayttaneensa 4 eri ulkoisen konsultin apuja markkinointitutkimuk-
sessa, mutta paatyneen lopulta itse tekemaan tutkimukset. Han ei kokenut saa-
neensa palvelusta tarvitsemaansa tietoa. Etenkin yrittajien kokemuksiin seka kaytan-
ndn oppeihin han ei sanomansa mukaan ole saanut konsulttiyrityksiltd. "Kannattaa
benchmarkata kaikki maholliset firmat, mitka on menny samaan markkinaan ja miten

ne on sen tehnyt ja olla etukateen olla niitten kans yhteyksissa." (Yrittaja 2.)

"Kansainvalistyminen vie oikeasti rahaa. Ja jos se ei vie suoraan kassasta rahaa, niin
se sitoo ainakin valillisesti johdon resurssit tosi isosti." (Yrittdja 2.) Yrittdja 2 sanoo
myos kansainvalistymisen vieva rahaa usein 10 kertaa, mitad on alun perin
suunniteltu. Muutkin haastatellut kokivat resurssien ja sitoutumisen, etenkin johdon,

olevan suuri haaste laajentaessa ulkomaille.

"Tan pelin voittaa se, kuka niinku oikeesti lahtee tonne kentalle ja pystyy toteuttaan

sita stategiaa ja nukkuu vield yonsa hyvin." (Yrittaja 2.)
6.2 Henkiloston kompetenssin mittaamisen merkitys

Pullonkaulana ei ole markkinakoko

Tutkimuksen aikana tehdyissa haastatteluissa selvida, etta markkinatutkimuksen lop-
putulos, eli kohdemarkkinoiden vertaaminen ja parhaan markkinan Idytaminen, ei
riitd viemaan yritysta menestykseen kansainvalistymisessa. Markkinakoko harvoin on
lilan pieni. Se on harvoin lilan pieni Suomessakaan. Esimerkiksi haastattelemamme
yrittdjat kertoivat, kuinka kansainvalistyminen oli Ilahtenyt halusta kasvaa kotimaisia

markkinoita isommaksi toimijaksi, ei niinkdan siita, ettd markkinat olisivat loppuneet
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Suomessa. Ldhes mihin tahansa yleiseen vientimaahan, esim. Saksaan, Ruotsiin, Japa-
niin tai Amerikkaan mentdessa markkinat kasvaisivat joka tapauksessa vahintaan kak-
sinkertaisiksi, jopa kymmenkertaisiksi. "Monella yrityksellda nda markkinat on aivan
valtavan kokoiset. Ei tda oo se haaste. Suurempi haaste on, etta miten me ollaan
kyvykkaita toteuttamaan Go-to market strategia. Tatahan pitadis pystya mittaamaan."

(Yrittaja 2.)

Haasteena riittavan kompetenssin l6ytyminen

Haasteena on siis yrityksen myynti- ja markkinointiosaaminen kohdemaassa. Toki
muidenkin osa-alueiden haasteita varmasti on, mutta nama ovat keskeisimpia yritta-
jan nakoékulmasta seka onnistumiseen johtavista tekijoista. "On ongelmakohtia. Tie-
tenkin joutuu tehda aika paljon jumppaa yritysten markkinointimateriaalien kanssa."
(Kansainvalistaja 1.) "Se hyvin kulminoituu siihen, ettd kuinka ammattimainen tiimi
siind yrityksessa tai yrittajan ymparilla on." (Kansainvalistdja 2.) Myos yrittajat nosti-

vat saman asian poydalle.

Se rahakaan ei ratkase sitd hommaa. Jos sdd saisit tukirajaa ja saisit
tutkimuksia. Nehdn itsessddn ne tutkimuksetkin kertoo vaan sulle siitd
potentiaalista, mut ne ei kerro sun kyvyistd milléén tavalla saavuttaa
sitd potentiaalia, jolloinka sulla voi olla ihan huikea tuote ja liikeidea,
kaikilla markkinoilla kuulostaa hyvdltd, mutta jos sulla ei oo kompetens-
sid yrittdjéind ja organisaationa myydd ja markkinoida sitd tuotetta ja
palvelua, niin ei sillé tee mitddn silld idealla. (Yrittdjé 2.)

Haastateltavat nostivat myds sita ajatusta esiin, etta ihmiset on ne, ketka sen tyon te-
kevat. Ei ne markkinat, ei se data, mihin markkinan valinta perustuu. Ne ihmiset. "Lo-
pultahan ihmiset tan tyon tekee ja sen takia sitd ihmisten kompetenssia pitdis mitata
enemman, kuin sitd markkinan potentiaalia." (Yrittdja 2.) "Vaikka olisi kuin hyva tuote
silld yritykselld, mutta jos ei ole sitd hyvaa tiimia, niin voiko siita ikina tulla mitdan?”
(Kansainvalistdja 2.) Tahan henkilostoon liittyvadan kompetenssiin siis pitaisi kiinnittaa
enemmadn huomiota. Se voi estada jopa kannattavan toiminnan kotimaassa. Ulko-

mailla, toimiessa vieraassa markkinassa, kompetenssi vain korostuu.
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Kun yritys lahtee kansainvéalistymaan, usein ei tiedeta vield kaikkea sitd, mita vie-
raassa markkinassa tulee vastaan. Suomalaista toimintatapaa ei siis voi missaan ni-
messd monistaa ulkomailla, vaan siihen pitaa kiinnittda huomiota ja sovittaa toimin-
taa ja tuotetta tai palvelua kohdemarkkinaan sopivaksi. Kun ollaan alusta asti suunni-
teltu skaalautuvaa tuotetta, ei synny suurta kynnysta itse tuotteen kanssa. Se on
suunniteltu muutoksia ennakoiden. Osaamista ja sen tarvetta sen sijaan voi olla vai-
keaa ennustaa. Joudutaan yllattavien haasteiden eteen, eika voi pysya pelkastaan tu-
tussa toimintamallissa. "On oltava avoin mieli hankkimaan tietoa, oppimaan uutta.
Eika ajatella, ettda se Suomen malli monistetaan ja silla tavalla tehddan muilla markki-
noilla." (Kansainvalistdja 1.) Suomessa opitut mallit soveltaa tuotetta markkinaan
saattaa my6s muuttua. Esimerkiksi kohderyhma tai markkinakanava saattaa muuttua
niin radikaalisti, etta se vaatii yritykseltd isoja ponnisteluja ja paatoksia, jotta haas-

teista selviaa.

Suomessa tiedetdién, miten markkina toimii ja miten bisnes toimii. Kun
mennddn ulkomaille, niin kulttuuri muuttuu, markkina muuttuu,
kohderyhmd muuttuu, kanavat muuttuu, ostotapa muuttuu,
markkinaongelmakin saattaa osittain muuttua. (Yrittdjé 2.)

Nama muutokset vaikuttavat siis aika ilmeisilta. Kaikki haastateltavat myonsivat
olemassa olevat ongelmat ja kerta toisensa jalkeen korostivat yrityksen henkiloston
tai tiimin kompetenssin selvittamista ennen kansainvalistymiseen ryhtymista.
Kansainvalisten markkinoiden tuntemuksen lisdksi se vaatii myos, etta osaavaa

henkiost6a ja johtoa jaa myos suomeen.

6.3 Business Finlandin tukirahojen tehokkaampi kohdentami-
nen
Business Finland

Tutkittaessa Business Finlandin tukea kansainvalistymiseen ja tukirahojen kdyttokoh-

teita, oli havaittavissa selkeasti kaksi eri koulukuntaa, kansainvalistdjat ja yrittajat.
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Suurimmat erot syntyivat jo mielikuvasta Business Finlandia kohtaan. Yrittajilld oli |a-
hes tadysin positiivinen kuva Business Finlandista, lukuun ottamatta heidan jarjesta-
mien tilaisuuksien sisdlt6a kohtaan. Kansainvalistdjilla mielikuvat olivat negatiivisem-
mat, vaikka he tiedostivat hyvin tukirahojen olemassa olon ja niita myds kayttivat.
"Kokemus, mita oon yrittdjilta kuullut on, ettd se Business Finland jaa tosi etdiseks."
(Kansainvalistadja 2.) Yrittajat tuntuivat myos pitavan Business Finlandin helppou-
desta, eivatka suinkaan kokeneet sita etdiseksi. "Mun mielesta se on tosi paljon sel-
keampi kuin ennen. Kylla se on mun mielesta yks ja selkee tie. Ne pystyy kuitenkin

sielld heittdmaan palloa eri henkildille." (Yrittdja 1.)

Yrittajat nakivat myods selkedsti oman vastuun kansainvalistymisessa ja haluavat mui-
denkin kantavan vastuunsa. "Se on enemman yrittdjan itsensa vastuulla koittaa
tehda jonkulaisia nayttoja siita lilkketoiminnasta. Sitten se vasta menee valtion tukien
piiriin." (Yrittdja 2.) Vastuun kantaminen nakyy siind, kun mietitaan kenelle pitaisi tu-
kea antaa ja kenelle ei. Selvastikdaan ei haluta tuen menevan vain markkinatutkimuk-
sen selvittdmiseen, vaan sita toivotaan kaytettavaksi konkreettisimpiin toimiin. Konk-
reettisina toimina he ehdottivat esimerkiksi kilpailijoiden kartoittamisen ja paikallisiin

toimintatapoihin ja kulttuuriin tutustuminen paikallisten ihmisten kautta.

Myds Nuoret innovatiiviset yritykset (N1Y) — rahoituksen saaminen jakoi mielipiteita.
Kansainvalistdjien mielesta se on aika kaukainen haave, kun toimitaan pienempien
yritysten kanssa. "Jos on pieni yritys, niin ei valttamatta ole oikeastikaan valmis siihen
Business Finlandin putkeen" (Kansainvalistaja 2.) Yrittajat, jotka taman olivat kay-
neet, pitivat sita sen sijaan erinomaisena. Siina pureuduttiin riittavan syvalle konkre-

tiaan ja merkityksellisempien asioiden tutkimiseen.

Monella yrityksellé ndd markkinat on aivan valtavan kokoiset. Ei téd oo
se haaste. Suurempi haaste on, etté miten me ollaan kyvykkdité toteut-
tamaan Go-to market strategia. Tdtdhdn pitdis pystyd mittaamaan. Ja
siksi NIY on ihan sika hyvd ollu, koska sé saat kéyttdd sitd NIY-rahaa ni-
menomaan tdn testaamiseen. (Yrittdjé 2.)

Kansainvalistdjat
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Jos Business Finlandista puhuminen sai haastateltavien mielipiteet jakautumaan, niin
kansainvalistdjien nosto pdydalle vasta ajatuksia heratti. Yrittajat eivat olleet tyyty-
vaisia kansainvalistdjien toimintatapoihin ja ansaintalogiikkaan. Myoskaan kansainva-
listdjat eivat olleet tyytyvaisia siihen, miten toiminta keskittyy Business Finlandin tu-

kirahojen ymparille.

Ndé kansainvdilistdjdt. Niitten bisnes perustuu Business Finlandiin. Niit-
ten palkat maksaa tosi isosti Business Finland, eikd ne yhtiét. Mun mie-
lestd niilld on peiliin kattomisen paikka. Sen sijaan ettd ne kysyy, ettd
mitd tukea teillé tdssd on ja mihin me voitas pddistd osalliseksi nyt
omalla hankkeellamme, niin ne tekis semmosen palvelumallin ja kon-
septin joka on riskittomdmpip sille vastapuolelle ja se ois tulosperustei-
sempi se niittenki palkkiomalli. (Yrittdjé 2.)

"Monet meistd markkinoi niitd palveluitaan ihan silld, ettd ne hakee yrityksille niita
tukia. Se on tietysti aina vahan, sehan ei ikina saa olla se syy." (Kansainvalistdja 2)
"Asiakassuhde on jo lahtokohtaisesti vaaranlainen kun se perustuu tuohon tukira-
haan." (Yrittaja 2) Yrittdjille helpoksi tehty hinnoittelu ja tukirahojen hakeminen kan-
sainvalistdjien toimesta nosti esiin myos toisen ongelman, laadun varmistamisen. "Sa
et yrittdjana vaadi silta sita painetta, kuin se, ettd maksaisit omasta taskusta sen ra-
han." (Yrittaja 2.) Yrittajat korostivat, etta tukirahoja tarjoavien tahojen pitaisi pystya
nayttamaan osaamisensa, ettei kansainvalistdjien kenttdadan synny helpon rahan pe-

rassa tulevia yrittdjia.

Jotta sdd pddsisit nuihin tukirahoihin vélikéddeksi, niin sun pitdis lyyd
joku, ettd ndd on ne keissit mitd me ollaan tehty ja tdmmdsid onnistu-
misia meillé on. Ndillé perusteilla meidén pitdis pddstd mukaan téhén
verkostoon. Ja sitten vasta hyvciksyd siihen. Etté konsultinretkuja on
aika paljon siind kentdssd. (Yrittdjé 2)

Rahoille ei tunnuta saavan myoskadn vastinetta, silla konkretian puutos nousi jalleen
esiin. "Kaytetaan Business Finlandin tukia, analysoidaan ja tehdaan suunnitelmia,

mutta monesti se konkretia puuttuu sieltd." (Yrittaja 1.)

Asiantuntijapalveluita siis tarjotaan kansainvalistdjien toimesta ja se on tehty hel-

poksi yrittajalle. Yrittdjat eivat kokeneet tarvitsevansa apua rahoitusvaihtoehtojen
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kanssa, silld niista saa kattavasti tietoa Business Finlandilta, eika sen pitdisi olla kyn-
nyskysymys kansainvalistymiseen. "Rahoitusvaihtoehdoista ei tarvi tietaa mitaan.
Siella on pullollaan jengid, Business Finland ja Ely-Keskus niita oikeesti kertomassa. Se
ei varmasti ole kynnyskysymys kenellekkaan." (Yrittaja 1.) Viela korostettiin tulok-
seen, ainakin osittain, sidottua palkkiomallia, missa kansainvalistdja saisi palkkion on-
nistumisen ja tuotetun arvon mukaan, eika niin, etta summa on esim. innovaatiosete-

lin suuruinen ja yrittdja saa siita aidon hyodyn tai ei.

Madd oon ite kdyttdny nditd seteleité ja muita tén tyyppisié ja mdd en oo
saanu mitddn apua niisté. Ei minkddn laista taetta. Versus se, ettd joku
0is sanonut, ettd me tunnetaan tdd markkina, me tunnetaan ndd kon-
taktit. Tehdddn semmonen diili, ettd jos me onnistutaan, nii sit raha ru-
pee virtaamaan. Ne tyypit puuttuu tuosta kentdstd ja niitd sinne oike-
asti tarvitaan. Se pitdis olla tulosperusteinen. Pitdd olla laadukas mark-
kinatutkimus. Mutta saatko sd laadukasta markkinatutkimusta, jos sd
tilaat sen ulkopuoliselta taholta. Siitdkin voidaan olla montaa mielté.
Mddkin oon niitd tilannut ja ne on ihan yhdentekevid ollut ne niitten
lausunnot. Md I6yddn sen saman tiedon kattomalla vaan vaikka meidén
tapauksessa kattomalla yritysten demokratiatietoja tietyssd maassa.
(Yrittdijd 2.)

7 Konkreettisen avun tavoittaminen

kansainvalistyessa (ratkaisu)

Julkisten- ja yksityisten tahojen tukeminen yrittajan nakokulmasta

Yrittajat, joita haastateltiin, eivat siis ole kokenut saaneensa tarpeeksi konkreettista
tukea tai konkreettisiin tekemisiin pohjautuvia neuvoja hakiessaan tukea kansainva-
listymiseen. Tukea on kylla tarjottu, mutta kaivattu tuki on enemman yrittajalta yrit-
tajalle kerrottua kokemukseen perustuvaa kaytannon tukea. Kansainvalistajiin luotto
oli kaikkein pienin, aivan kuin he eivat tuntisi yritysmaailmassa vaadittavia toimia,
jotta kansainvalistymien oikeasti voisi olla menestynyttd, vaan tuki ja tutkimukset
ovat pyorineet ldhinna tukirahojen raameissa tehdyissd markkinatutkimuksissa. Yrit-

tajilla ei myoskaan ollut varmuutta siitd, kuinka hyvin kansainvalistdjat ovat aiemmin
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onnistuneet kyseisilla markkinoilla. "N&a nelja kansainvalistdjaa, kehen on ollut yh-
teydessa tan viimisen kahden vuoden aikana. Ei ndilla oo ollut nayttaan mitaan keis-
sejd." (Yrittaja 2.) Tama saattaa johtua osittain myds siita, kuinka uusi tai tuntematon
kansainvalistdjien kentta ja toimintatavat ovat yrittdjille ja varmempi tieto voidaan

pohjata vain kattavampaan tutkimukseen.

Business Finlandin tarjoamat avut sen sijan on koettu toimiviksi. Erityisesti NIY-
rahoitus on ollut toimiva paketti. "Se mita ollaan saatu Business Finlandilta suoraanki
sita tukea, niinku vaikka naa niitten omat valmennukset ja pitchi koulutukset on ihan
jarkyttavan hyvia. Kaikki seitseman firmaa keta oli siina mukana, oli ihan sairaan tyy-
tyvaisia ja sai tosi paljon." (Yrittdja 2.) Business Finlandilla on muutenkin vakuutta-
vampi maine auttavana osapuolena. Toisin kuin kansainvalistajat, yrittajat eivat nae
Business Finlandia pelkastaan tukirahojen tarjoajana, vaan sieltd saa apua etenkin

kontakteihin.

Ne on kuitenkin semmonen, ei pelkdstdén rahan syytdjd, vaan ne antaa
kuitenkin oikeita kontakteja. Ettii sieltd valmiiks. Etté niilld on kuitenkin
sielld laaja verkosto ja jos ne ei heti tiedd, niin ne pystyy antamaan sem-
mosen henkilén tai yhteyden joka saattaa tietdd, te aina se polku ete-
nee. (Yrittdjd 1.)

Kauppakamareiden kanssa toimiminen koettiin hedelmalliseksi niin yrittdjien, kuin
kansainvalistadjienkin nakokulmasta. Yrittajat kokivat saaneensa apua sielta kaytan-
non asioihin eteenkin juridisissa asioissa. "Ne jeesas osakeyhtion perustamisessa ja
lainsdadadanndssa ja kirjanpidossa. Et niita ilman ei kannata lahtee, se on liian pitka

tie." (Yrittaja 1.)

Ratkaisuna tilaisuus yrittdjille

Yrittdjat eivat siis olleet tyytyvaisia kaytettdvissa olevan tiedon laatuun ja sen saata-
vuuteen todellisia ongelmia ratkaistaessa. "En ole ndhnyt, ettéa niita (infotilaisuuksia)
ainakaan hirvedsti mitenkdaan markkinoitas. Sinne puolelle varmasti kehitysta tart-

tes." (Yrittdja 1.) Markkinatutkimuksen ei koettu ratkaisevan naita todellisia ongel-
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mia, mitka liittyvat mm. yrityksen kompetenssin testaamiseen tai kdytannon jarjeste-
lyihin kohdemaassa. Business Finlandin jarjestamissa tilaisuuksissa kaytetyt kansain-
valistdjat tuntuivat pyorivan vain rahoitusinstrumenttien ja niilla tehtavien tutkimus-
ten ymparilla. "Team Finlandilla on tammaisia kiertueita. Ne kiertueet on hyvid, kun-
han se pysyy siind, etta ajatellaan sita yritysta, eikd menna omien palveluiden tar-
jonta edelld. Palvelut, jotka tukee kaytannon tekemista, pitdis osata niin selkeasti

kertoa, ettei siihen tarvita puolen péivan tilaisuutta." (Kansainvalistaja 1.)

Yrittajat kaipasivat tilaisuuksiin puhujiksi kokeneita yrittdjia tai enkelisijoittajia, jotka
ovat tehneet onnistuneita kansainvaistymisia. Mielekkadinta olisi, jos heidan kanssaan
voisi keskustella avoimesti ja kysya mielta painavia kysymyksia. "Just tommonen va-
paamuotosempi ois ehka parempi, ettd mennaan niihin kdytannon asioihin." (Yrittaja
1.) “Kannattaa pitda huoli, etta sielld on tosiaan niita yrittdjia ja sijoittajia. Nehan ne

tuntee oikeesti nahoissaan parhaiten, ettda mita se on.” (Yrittaja 2.)

Kylld varmasti ldhtisin. Mddé uskon, ettdi sille on koko ajan enemmdn ja
enemmdn kysyntdd koska sitd, konkretiaa kun ei tarjota. Ja mielellddn
just niin, etté se ois tosi konkretia pitoista. Ois semmosia ihmisd, jotka
on oikeasti mennyt sinne ja mielelléén saanut sen yritystoiminnan myés
oikeasti kasvamaan sielld. Versus se, ettd puhutaan rahoituskeisseistd
ja paljonko on valuoitu yhtiéitd. Se on taas sitten suo. (Yrittdjé 1.)

Tasta voidaan pienelld otannalla paatelld, etta ainakin jonkinlaista kysyntaa on kuvail-
lulle tilaisuudelle. Kysynnan tarkempi kartoittaminen vaatii lisatutkimusta aiheen tii-

moilta.
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8 Pohdinta

Taman opinndytetyon paatavoite oli tutkia PK-yritysten haasteita
kansainvalistymisessa ja tuottaa siihen konkreettinen ratkaisu, jota Iahtea jatko-
jalostamaan ja toteuttamaan kaytannossa. Tutkimusongelma rakentui tutkimuksen
tekijoiden omasta mielenkiinnosta kansainvalisia markkinoita kohtaan ja varmistui
ongelman laajuuteen ja epaselvyyteen tutustumisen jalkeen. Ongelmalla on valtava
vaikutus ei vain yrittdjiin vaan koko Suomen talouteen, joten tutkimuksen tekijat

eivat voineet sivuttaa sita.

Suoritetun tukimuksen tulokset ja ratkaisu vastaavat hyvin alussa maaritettyihin
tutkimusongelmaan ja tutkimuskysymyksiin. Esihaastatteluilla syvennyttiin
tehokkaasti aiheeseen, mikd mahdollisti varsinaisen teemahaastattelun
menestyksekkaan toteuttamisen. Teemahaastatteluista saatiin pienesta otannasta
huolimatta monipuolista ja laadukasta tietoa. Tutkimuksessa haastateltiin Suomen
merkittavimpia kansainvalistymisen konsultointitahoja seka aktiivisia
kohderyhmaamme kuuluvia PK-yrittajia. Analysointiin valitut tyokalut toimivat hyvin
tuottaen aineistoa helposti kasiteltdvadan muotoon ilman, etta sen laatu karsi.
Kasittelytapa ja teemahaastatteluiden analysointi kesken tutkimuksen mahdollisti
sen elamisen tutkimuksen edetessa. Nain pystyimme maksimoimaan

objektiivisuuden ja tutkimuksen laadun.

Tuloksista saatiin hyva kasitys tutkimusongelman ytimessa olevista haasteista.
Tutkimus toi uusia asioita ja kehityskohtia PK-yritysten kansainvalistymisen
helpottamiseksi, mutta tutkimuksen tekijat nakivat varsinaisen arvon syntyvan tyon
ratkaisun toteuttamisesta ja jatkotutkimuksista. Pienen otannan vuoksi aineiston
eroavaisuudesta ei voida tehda johtopaatoksia. Tahan tutkimukseen olisi tarpeen
tehda kvantitatiivinen jatkotutkimus laajentamaan aineistoa ja vahvistaen taman

tutkimuksen tuloksia.

Tutkimuksen tekijat kokevat tyon olevan vain pintaraapaisu aiheeseen. Tyon aiheen
ja sen suuren yhteiskunnallisen merkityksen takia opinndytetyon tekeminen koettiin
hyvin mielekkaaksi ja palkitsevaksi. Toivomme tyon auttavan eri

kansainvalistymiseen apuja tarjoavia tahoja ymmartamaan yrittdjia paremmin ja
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tuomaan ratkaisuja haasteisiin, joiden parissa kansainvalistyvat PK-yritykset painivat.
Aiomme keskustella taman tutkimuksen tuloksista ja mahdollisista jatkotutkimuksista

Business Finlandin kanssa.
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