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MITA ON KOULUTUSVIENTI

Oppimisymparistot

Aanentoisto

o Oppimateriaalit

Oppimispelit

Kc?ul}Jtusviénti on oppilaitosten ja yritysten hél”]f)ittamaikaup?allista | Kurssit

toimintaa, joka liittyy koulutukseen, koulutusjarjestelmaan tai osaami- Pl vaeisus | gitteet pe u

sen siirtoon, ja niihin liittyviin tuotteisiin ja palveluihin, joiden maksaja y' Aanentoisto fereese T Valaists |
Oppimispelit mmatilliset kurssi

on ulkomainen taho.

Koulutusviennin tuotteita ia palvelu]a ovat muun muassa:

* koulutus ja opetus

* konsultointi- ja kehittamispalvelut

* oppimateriaalit ja oppimista edistavat tuotteet

* koulutusteknologian ratkaisut, sovellukset ja
pelit

+ erilaiset rakennetut tai virtuaaliset

oppimisympdristot, kuten koulurakennukset ja
huonekalut

* danentoisto- ja akustiikkaratkaisut
* koulutusmatkailu

+ tutkimustulosten tuotteistaminen ]a
kaupallistaminen.

Verkkokurssit

Koulutusvi

.Peru50petuslﬁammi5m Kalusteet Agnentoisto  Opeltus =
Koulutuotteet "™ Oppimat

Hankennukset

- WA PSS Koulutus

//F atillis
- QUISSIT oppimisymez
kohderyhmén tarpeiden mukaan yhdessa asiakkaan ate rl =

Aganenton

Vientituotteet ja -palvelut kattavat kaikki
koulutuksen tasot esiopetuksesta korkeakouluun

sekd elinikdisen oppimisen.

Koulutusvientid on myds Suomessa jdrjestettdva

koulutus, jonka asiakas tai maksaja on ulkomailla. &
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Koulutusvientituote tuotteistetaan ja lokalisoidaan

kanssa.

Rakentaminen
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Miksi koulutusvientia?

Useimmat valtiot pitdvat koulutusta kriittisena
tekijana pystydkseen parantamaan taloudellista
suorituskykyaan. Laadukas koulutus voidaan

ndhda kilpailuetuna, kun tavoitellaan esimerkiksi
kansainvalisia osaajia ja tydvoimaa. Maailmanpankin
raportin (2018) mukaan yha useampi lapsi padsee
kouluun, mutta silti miljoonat heistd eivat hallitse
lukemisen ja laskemisen perustaitoja neljan vuoden

koulunkdynnin ]élkeen.

Suomen roolia globaalin oppimiskriisin
ratkaisemisessa voidaan nostaa osaamisen viennin

avulla. Maailmalla on paljon kiinnostusta ja kysyntaa

arvostettua suomalaista koulutusosaamista kohtaan.
Kansainvalisesti kasvava koulutukseen liittyva kauppa
avaa suomalaisille oppilaitoksille ja yrityksille uusia

liiketoimintamahdollisuuksia.

Talla hetkelld suurimmat koulutusvientituotteet
ovat oppisisallot, oppimateriaalit ja niihin liittyvat
teknologiset ratkaisut. Nousua odotetaan

ennen kaikkea palveluissa, joissa on suomalaista
pedagogista osaamista, oppisisaltdja seka
teknologiaa mahdollistamassa ndiden palveluiden
skaalautuvuutta. Kasvun lisaysta tunnistetaan myos

koulutusmatkailussa.



KOULUTUSVIENNIN VALMIUDET

Kun yrityksen tai oppilaitoksen tavoitteena on kaynnistaa

* o 00

koulutusvienti, on se strateginen valinta ja paatos.

Perinteinen ajatusmalli on, etta organisaation pitda * toimintaperiaatteet ja strategia

pystyd toimimaan kotimarkkinoilla tehokkaasti, jotta + liilketoiminnan tuloksellisuus

sen kannattaa ldhted kilpailluille kansainvalisille + asiakasyhteistyd, alihankkija- ja

markkinoille. Toisaalta on myds ns. born global partneriyhteistyd (ml. sidosryhmatyo)

-yrityksid, jotka tahtdavat kansainvaliseen * henkilosto ja henkiloston kehittaminen

liilketoimintaan heti, koska kotimaan markkinat + laatutoiminta

koetaan liian pieniksi. * oppimisen ja koulutuksen osaaminen, jatkuva
oppiminen

Kotimaan markkinoilla toimivan organisaation , o o ,
* projektointi- ja dokumentointiosaaminen

tulee Auvisen, |untusen ja Poikosen kirjoittaman ‘ o o .
o o * sopimus- ja immateriaalioikeusosaaminen.
Koulutusviennin kasikirjan (2011) mukaan arvioida
tamanhetkista tilannettaan joko ennen strategista Hyvid, nykyista toimintaa ja kansainvalistymisen
pdatosta kansainvalistymisestad tai sen jalkeen valmiuksia kartoittavia testeja loytyy netista,

esimerkiksi seuraavilla alueilla:

esimerkiksi tyo- ja elinkeinoministerion yllapitamalta

Oma Yritys-Suomi -palvelusta.

Kun p&atos kansainvalistymisestd on tehty,

on hyva tehdad selked suunnitelma, strategia
kansainvalistymiseen. Neuvoja voi saada
esimerkiksi Business Finlandilta, oman kunnan
elinkeinotoimesta, yrittdjdjarjestoilts ja

kauppakamarista.
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KANSAINVALISTYMISEN SUUNNITELMA

Kansainvalistymisen suunnittelu on pitkan
aikavalin suunnittelua. Hyvalla suunnittelulla
vahennetdan kansainvalistymiseen ja kansainva-
liseen toimintaan liittyvia taloudellisia ja muita
riskejd. Usein suomalaiset organisaatiot pelaa-
vat moniin muihin verrattuna varman pdalle ja
pyrkivat globaaleille markkinoille vasta, kun
kaikki on valmista — kuitenkin hyvin tavallinen
toimintatapa maailmalla on myyda ensin, ja
valmistaa ja viimeistelld tuote vasta sitten.




Seuraavassa on lista asioita, joita kansainvalistyva organisaatio voi suunnitella jo etukdteen ennen toteutusvaihetta.

Tarkasteltavia E suunniteltavia asioita kansainvalisessa toiminnassa:

Litketoiminta ja henkilosto

Ulkomaisen liikevaihdon osuus nyt ja tavoite
kolmen vuoden pdasta.

KV-toiminnan referenssit (asiakkaat, partnerit,
alihankkijat, toimittajat).

Resurssien ja osaamisen tunnistaminen,
avainhenkiléiden ammattitaito ja kokemus
kansainvélisesta liiketoiminnasta, mukaan
lukien monipuolinen vieraiden kielten taito.

Investointitarpeet, kassavirtaennuste,
lisarahoituksen tarve.

=

Tuotteet ja palvelut

Myytévien tuotteiden ja palveluiden valinta,
niiden kuvaukset, mahdolliset alueelliset
painopisteet.

Hinnoittelu: myytavien tuotteiden valinta,
hinnoittelu ja hinnan kilpailukyky.

Tuotekehitys, tuotanto ja logistiikka:
tuotteiden kehitystarpeet, kehitystyo

ennen myyntid (esimerkiksi sopimukset ja
hyvaksynnat), tuotantopaikka ja -kapasiteetti,
logistiikka ja sen kustannukset.

Kilpailutekiiéit: oman tuotteen vahvuus
suhteessa kilpaili]oihin.

Myynti ja markkinointi

Myynti ja markkinointi:
markkinointisuunnitelma, myyntistrategia
ja asiakassuhteiden hoito kohdemaissa,
myyntitavoite ja myynnin ja markkinoinnin
toimenpiteet.

|akelutien valinta ja vientikanava:
valintaperusteet ja keinot asiakkaiden
loytamiseksi, myydako itse vai kaytetadnko
edustajaa.

Kohdemarkkinoiden valinta,

tuotteen kysynta ja kilpailutilanne
kohdemarkkinoilla ja tarkeimmat
asiakasryhmat (markkinoiden peruskartoitus
tai syvallinen markkinatutkimus).

|]akelu: jakelukanavat ja -verkosto, jakelun
johtaminen ja tukeminen, suhteiden ylldpito
asiakkaisiin (CRM), tuotteiden yllédpito ja tuki
kohdemarkkinoilla.

T
Laki- ja sopimusasiat

Kansainvalisen tariousmenettelyn osaaminen.

KV-sopimusosaaminen ja huomioitavat
sopimukset, mm. tulli- ja vapaakauppa-,
vero, liikkenne, kuljetus- ja teollisoikeudelliset
sopimukset seka riitojen ratkaisua ja
tunnustamista koskevat sopimukset.

Vakuutustarpeet ja toimituslausekkeet: esim.

tuote- ja henkilostovakuutukset, kuljetus- ja
tavaravakuutukset.

KV-immateriaalioikeuksien osaaminen ja
suo]aaminen.



Kansainvalisen toiminnan ilme, brandi, on tarkes
erottautumistekija kilpailluilla markkinoilla.
Tuotteen markkinointi sekd lasndolo oikeissa
kanavissa ja verkostoissa on elintdrkeda myynnin
onnistumiselle. On pidettdva huoli, ettd myytavan
tuotteen/palvelun nettisivut ja sosiaalisen median
kanavat ovat kunnossa ja aktiivisessa pdivityksessa.
Palvelupolut on mietittava huolellisesti, jotta
ostaminen tai asiakaskontaktien saaminen on
helppoa. Esitteiden ja muiden myyntimateriaalien on
oltava valmiina ja kaikkien niitd tarvitsevien saatavilla

— ensikohtaamisesta sopimuksen tekemiseen.

On hyva tietdd alan tapahtumat ja kansainvaliset
verkostot ja pohtia, mitkd ovat vuoden tarkeimmat
tapahtumat, joissa kannattaa olla lasnd. Kun
tapahtumissa verkostoidutaan ja saadaan uusia
kontakteja, mihin ne tallentuvat ja kuka asiakkuudet
hoitaa? Missd vaiheessa valitulle markkinalle
tarvitaan pidempiaikaista lasndoloa, omaa edustusta
tai myyntiagenttia, vai kannattaako kayttaa
partneriverkostoa? Miten markkinoiden seuranta ja

havainnointi hoidetaan?

Born Global -yrityksille kansainvélinen markkina
on kotimarkkina. Monesti nopeakin kasvu
kansainvaliseksi toimijaksi vaatii strategioiden
kehittamista ja kykya kehittda ja yhdistelld resursseja
tilanteiden mukaan. Innovaation tai tuotteen,
jonka pohijalle yritys usein perustetaan, on oltava
vahva, ja sille on loydyttava markkinat. Verkostojen
tarkeys pienilld resursseilla toimiville yrityksille on
suuri. Suhdeverkostojen kautta yritykset luovat
asiakkuuksia, saavat tietotaitoa seka resursseja,
jotka ovat menestyksen kannalta elintarkeita.
Hyvat verkostot korvaavat myos markkinoinnin

vahyyttad isoihin toimi]oihin verrattuna. Kuitenkin

markkinointiinkin tulee panostaa: pienilla resursseilla
toimiessa markkinoinnissa kannattaa keskittya

innovatiivisuuteen ja yrittdjalahtoisyyteen.

Naiden kaikkien edelld lueteltujen asioiden lisaksi

ja tueksi tarvitaan aikaa ja karsivallisyytta, lasndoloa
kohdemaassa ja resursseja siihen, ettd mahdollisen
kaupan syntymisen jdlkeen voi kestda pitkdan ennen
kuin raha vaihtaa omistajaa. Kuitenkin on hyva
muistaa pitkdan kansainvalista kauppaa tehneiden
ohjenuora: “Menndén rohkeasti! Kaikkea ei voi tietdd,
kontrolloida ja valmistella etukateen. Ratkaistaan asia

kerrallaan”.



Yksilolta vaaditaan
monialaista osaamista

Millaisia taitoja yksittaisilla henkilsilla pitdisi

olla, jotta koulutusviennin tavoitteessa onnis-
tutaan? Laurean Ammattikorkeakoulussa toteu-
tetussa projektissa tarkeimmiksi osaamisiksi
nousivat eettiset taidot, kulttuuritietamys, juri-
dinen tietdmys ja osaaminen, prosessiosaaminen,
sisdltdosaaminen, liiketoimintaosaaminen, kieli-
taito, neuvottelutaidot, pedagoginen osaaminen,
asiakkaiden tarpeen tunnistamisen taito, budje-

tointi- ja myyntitaito sekd markkinointiosaaminen.




KOHDEALUEIDEN VALINTA

Tuotteen myyminen ja saaminen oikeanlaisille markkinoille on
ehdottoman tarkeda viennin onnistumiseksi. Koulutusviennin koh-
demarkkinan madrittely on osa yrityksen tai organisaation strategisia
linjauksia, joissa huomioidaan asiat laajasti tavoitteista arvoihin.

Oppilaitosten koulutusviennin kohdealueita
madriteltdessa on syytd ottaa huomioon
oppilaitoksen laajemmat kansainvalistymisen
tavoitteet. Koulutusvienti on luonnollisesti osa
oppilaitoksen kansainvalista toimintaa, ja toisaalta
se voi olla ensimmadinen askel oppilaitoksen

kansainvalisen toiminnan laa]entamiselle valitulle

kohdealueelle. Sama koskee muita organisaatioita.

Kartoitus

Kohdealueita maariteltdessa on hyodyllista perehtya
aikaisempiin kokemuksiin eri kohdealueista ja

niiden mahdollisiin erityspiirteisiin. Erinomaisia
tiedonldhteitd ovat Suomen suurldhetystot

ja lahetystdjen alaisuudessa toimivat

koulutusvientitoimintaa tukevat Team Finland

Knowledge -ldhettiladt sekd muut asiantuntijat.
Isot kansainviliset jdrjestot kuten OECD ja
Maailmanpankki tarjoavat runsaasti tietoa myos

koulutusvientiin liittyen.

Tietoa voivat tarjota my6s kohdealueilla jo
aiemmin toimineet yritykset ja organisaatiot sekd
koulutusvienti- ja ulkomaankauppaverkostot.
Koulutusviennistd on julkaistu myos tutkimuksia,
selvityksia ja koosteita, joihin kannattaa tutustua.
Keskeisid tyokaluja ovat myos erityiset riskianalyysit
ja potentiaalisten asiakkaiden arvioinnit. On myos
hyva seurata koulutustarjontaa kuten esimerkiksi
kohdemaiden valintaan liittyvid informaatio- ja

koulutustilaisuuksia.



Kysynta ja tarjonta

Kohdemaiden valinnassa erds keskeisimmista
kysymyksista on, missa tarjottavalle tuotteelle
on kysyntdd. Keskeistd on myos pohtia sitd,
taipuuko vientiin aiottu tuote ulkomaiseen
kontekstiin, eli onko sitd mahdollista lokalisoida
ja minne. Kohdealueita pohdittaessa on hyva
huomioida myos kilpailun maara seka omiin

tuotteisiin liittyvat mahdolliset kilpailuedut.

Tuotteelle tulee olla realistinen tarve, jonka kautta
markkinat syntyvat. Suomalaisen osaamisen vienti
on 2010-luvulla keskittynyt pddasiassa neljgan
alueeseen: Lahi-itdan, Kiinaan, Kaukoitaan ja
Latinalaiseen Amerikkaan. Vendjan ja Afrikan
markkinoiden osalta koulutusviennin volyymin

odotetaan kasvavan.

(z‘

Markkinaan perehtyminen

Tehokkaat markkinointikanavat voivat vaihdella
alueittain, joten kohdealueen markkinatuntemus

ja markkinointikeinot on hyvd olla tiedossa. Samat
keinot eivat valttdmattd ole relevantteja kaikissa
maissa. Esim. sosiaalisen median kaytto vaihtelee
alueittain kuten myos siihen kaytettavat alustat. On
hyva pohtia, ldhdetdanko tuotetta markkinoimaan
itse vai kdytetdaanko kohdealueen tuntevaa

ulkopuolista apua.

Kohdemaita valittaessa on suositeltavaa selvittaa,
pystytdanko tuotetusta palvelusta maksamaan
siitd pyydetty korvaus. Suomalaisen tyon hinta
voi olla paikallista maksukykyd korkeampi.
Kuitenkin tulee huomioida, etté jotkut alueet
voivat olla kasvavan potentiaalin alueita, jonne on
hyvéd saada jalansijaa tulevaisuutta ajatellen. Voi
my&s pohtia, olisiko jarkevaa tarjota esimerkiksi

huokeahintaista lyhytkestoista koulutusta

12

laajalle joukolle vai pitkdkestoista koulutusta
pienemmalle kohderyhmille. Hankerahoituksella
toimivien projektien kohdalla on huomioitava,
ettd pitkdkestoisen asiakassuhteen sdilyttaminen
voi olla haastavaa rahoituksen ollessa sidottuna
maddrdaikaiseen hankkeeseen. Tarkeda on myos
ymmartdd, ettd tuotteen tai koulutuksen ostaja ei

vdlttamattd ole sama kuin sen lopullinen kayttsja tai

ooooo

“Meilld on olemassa muuta-
mia kriteereita kohdemarkkinan
valitsemiseen, mutta kaytannos-
sd olemassa olevat suhteet ovat
ohjanneet ty6té aika paljon.”

Markus Packalén, Qridi Oy



Politiikka ja lainsaadanto

Markkinoiden tuntemus auttaa tunnistamaan eri
markkina-alueiden tyypilliset asiakkaat. Pdasaantona
voidaan ajatella, ettd mitd koyhempi maa, sita
enemman tarvetta koulutukselle ja koulutuksen
kehittémiselle on. Sen sijaan tarpeen ilmeisyys

ei korreloi myymisen helppouden kanssa. Myos
poliittinen tilanne, turvallisuus ja alueen vakaus
on hyva selvittda kohdemaita ja -aluetta valitessa.
My6s valuuttariskiltd suojautuminen on tarkeda

ja otettava huomioon. Varsinkin pitkakestoista
kumppanuutta hakiessa ndma asiat voivat

radikaalisti vaikuttaa yhteistyon ]atkuvuuteen.

Markkinoille pdaseminen ja kohdemaassa toimiminen
voi sisdltdd omia haasteitaan. |oidenkin maiden
lainsdddanto voi rajoittaa ulkomaisten toimijoiden
operointia maassa. Tadllaisessa tapauksessa
yhteistyokumppanit ovat tarkedssa asemassa.
Tarjousvaiheessa on tarkea maaritella tarkkaan,

mitkd kdytannon asiat ovat tilaajan vastuulla. Mit3

enemman koulutuspalvelun tuottaja voi keskittya
olennaiseen eli sisdllontuotantoon, sitd parempi.
Vieraan maan byrokratia ja erilaiset toimintamallit

voivat vieda yllattavan pal]on aikaa ja resursseja.

Korruptio

Kansainvalisessa kaupassa taytyy olla tietoinen
mahdollisesta korruptiosta ja tulee myos varautua
siihen, ettd korruptioon liittyvad tilanne voi tulla
eteen. Erityisid varoittavia merkkejd mahdollisesta
korruptiosta ovat esimerkiksi paatoksentekoon
liittyvat ongelmat, taloudelliset epaselvyydet ja
epdilyttavat hankinnat. Transparency Internationalin
teettdman selvityksen Corruption Perceptions
Index 2019 mukaan suurin osa maailman maista
osoittaa vain vahan tai ei lainkaan edistysta
korruption kitkemisessa. Raportissa tiivistetdan, etta
korruptiota nayttda ilmenevan enemman maissa,
joissa vaalien rahoitusta ei seurata, ja joissa valtion

johto kuuntelee lahinnd vauraampaa kansanosaa.
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“Ensimmaisiksi viennin kohde-
maiksi valikoitui markkinat, joista
meilld kavi leirildisia jarjestamil-
lamme kansainvalisilld koodilei-
reilld Suomessa. Olimme saaneet
kaytannon kokemusta niiden
maiden oppilaiden osaamista-
sosta, palveluidemme toimivuu-
desta seka kontakteja esim. yksi-

00000

Kaisu Pallaskallio, Suomen Koodikoulu



Kulttuurien tuntemus

Asiakassuhteen syntymiseen ja yllapitdmiseen pitdd varata aikaa ja talou-
dellista resurssia. Asiakassuhteen syntyminen edellyttda luottamuksen
rakentamista, joka ei tapahdu hetkessa yhden tai kahden yhteydenoton
perusteella. Useimmissa maissa suomalaisille tyypillinen tapa menna
asiakastapaamisissa tehokkaasti suoraan itse asiaan voi nayttaytya toke-
rond ja jopa loukkaavana. Tapaamisia varten on syytd perehtya kohde-

maan tapa- ja liiketoimintakulttuuriin, historiaan seka nykypaivaan.

Paikallisen kielen osaamisesta voi olla suurta etua luottamuksellis-

ten suhteiden syntymisessa, vaikka englanti olisikin varsinainen neuvot-
telukieli. Lisaksi on hyva tietda esimerkiksi, millaiset tuliaiskaytannct,
pukeutumiskoodit sekd tervehtimiseen liittyvat tavat ovat. Tutustu-
malla kohdemaan nykyiseen tilanteeseen voi vilttyd vanhentunei-

den stereotyyppisten kasitysten aiheuttamilta kommahdyksilta.

Yhteenvetona voi sanoa, ettd kohdealuetta maariteltdessa on tar-
kedd tehdd pohjatyot perusteellisesti ja arvioida myos valintojen
mahdolliset pitkakestoiset vaikutukset. |oka tapauksessa strategis-

ta valintaa viennin kohdemaista on syyta tehda vaikkakin voi olla, etta

valitsemalla jonkin alueen voi tulla sulkeneeksi jonkin toisen pois.
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TUOTTEISTAMINEN

Tuotteistaminen koulutusviennin nakokulmasta tarkoittaa eri ope-
tus- ja koulutuspalveluiden tuottamista seka kehittamista myytavaksi
tuotteeksi. Tuote voi perinteisen opettamisen ja koulutuksen lisak-
si olla myos oppimiseen ja koulutukseen liittyvia konkreettisia asioita
cuten fyysisid tai digitaalisia oppimisymparistojd, oppimateriaaleja,
conkreettisia apuvalineitd tai vaikkapa kokonainen oppilaitos.

Tuotteistamisen lahtokohtana on tarkead selvittaa, kehitetdan jonkin alueen tai organisaation kasvatus-
onko tuotteelle olemassa tarve ja kohdemarkkinat. ja koulutusalan tarpeeseen tai ongelmaan, jolloin
Koulutusala seuraa monin paikoin trendejg, jolloin kohdealuetuntemus on térkedssa roolissa. Toinen
herda kysymys tuotteen elinkaaresta. Vastaako ndkokulma tuotteistamiseen on jo olemassa

tuote vain tdméanhetkiseen tarpeeseen, vai onko oleva konsepti, jonka soveltaminen ulkomaisille
sille tilausta vield tulevaisuudessa? Usein tuote markkinoille osoittautuu hyvaksi lilkeideaksi.
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Yhteiskehittaminen ja

lokalisointi

Yhteiskehittaminen tilaa]an kanssa on oiva keino
varmistaa, ettd tuote tayttda tilaajan vaatimukset ja
on sopiva alueen kontekstiin. Yhteiskehittdminen voi

my6s antaa lisdarvoa tuotteelle, kun tilaaja kokee

sen olevan juuri hdanen tarpeisiinsa raataloity ratkaisu.

o valmiin "hyllytuotteen” helppo muokattavuus
edesauttaa tuotteen kustannustehokkuutta ja riskien
hallintaa. Resursseja tuotteen muokkaamiseen voi
kdyttdda mahdollisimman vahan, eikd pyorda tarvitse

aina keksia uudelleen.

Kansainvalisilla markkinoilla tuotteen lokalisointi
on yleensd tarpeen. Kulttuurinen konteksti seka
tietyt lait ja saddokset kohdemaissa voivat vaatia
tuotteen muokkaamista. On tdrkeda selvittda jo
varhaisessa vaiheessa, riittdako englannin kieli

valitulla kohdemarkkinalla vai tuleeko tuote kyetd

toimittamaan osittain tai kokonaan paikallisella
kielelld. Huomioitava on my6s Suomen lait

ja saadokset erityisesti silloin, jos kyseessa

on esimerkiksi tutkintokoulutuksen myynti tai

koulutustuote antaa patevyyden tai kelpoisuuden.

Tuotetta muokatessa taytyy pitdd mielessa tuotteen
perusidentiteetti. Kuinka sdilyttaa tuotteen
ainutlaatuinen suomalaisuus, mutta saada se
soveltumaan kohdealueelle? Kulttuurisensitiivisyys
on erittdin tdrkedd tuotteen lokalisoinnissa.

Sisdllot, toimintatavat ja jopa varit, jotka ovat
meille jokapaivdisid asioita, voidaan muissa
kulttuureissa kokea loukkaavina. Lokalisoinnin A

ja O onkin selvittdd kohdekulttuurin reunaehdot

mahdollisimman tarkkaan.
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“Kansainvalisillg asiakkaillamme
on usein hyvin yksityiskohtaisia
tarpeita, joihin vastaaminen vaa-
tii monenlaista raatalointia, graa-
fisesta tuunaamisesta kokonaan
uusiin ominaisuuksiin. Toimin-
taympadristo on aina erilainen kuin
Suomessa.”

Markus Packalén, Qridi Oy




Tuotteistaminen, laatu,
sopimusten valmistelu

Tiettyjen koulutusviennin tuotteiden erityisluonne
voi aiheuttaa haasteita. |os esimerkiksi toimitetaan
koulutusta tai opetusta kohderyhmille ulkomailla
tai Suomessa, taytyy seka tilaajan ettd palvelun
tuottajan pystya sitoutumaan. Tama eroaa
ratkaisevasti tuotteesta, joka voidaan toimittaa
kertaluontoisesti tilaajalle. Tama on hyva muistaa

sopimuksia laatiessa.

Sopimuksissa tulee kuvata tuote ja sen laatu
mahdollisimman tarkkaan. Erityisesti koulutuksen
myynnissd koulutuksen laadun kuvaaminen on
haastavaa, koska laadun oletukset voivat olla hyvin
erilaisia eri kohdealueilla ja kulttuureissa. Yhteinen

kasitys laatukriteereista tilaajan ja toimittajan

kesken on siis olennaista liiketoiminnan ja hyvan
asiakassuhteen nakokulmasta. Lapinakyvyys tuotteen
toimittamisen aikataulun suhteen on myo6s tarkeda.
Oletus tuotteen toimitusajasta voi toimijoiden ja
markkina-alueiden kesken vaihdella suurestikin. On
tarkeda, ettd aikataulu on selva kaikille osapuolille jo

varhaisessa vaiheessa.

Hinnoittelu

Tuotteen hinnoittelua voi ldhestyd monesta
ndkokulmasta. Tuleeko toimia kustannusperusteisen
vai markkinaperusteisen hinnoittelun mukaan?
loidenkin tuotteiden kohdalla voi olla oleellista
kdyttda ominaisuus- tai liitdnndishinnoittelua, jos
tuote on koostettavissa eri osista. Hinnoittelussa
on myos mietittdva kohdealueen hintatasoa seka

kilpailijoiden tarjontaa. Tietyilla markkinoilla voidaan
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haluta erityisesti laadukas ja uniikki tuote, josta
ollaan valmiita maksamaan. Tuotteeseen liittyvat
litdnnadistuotteet ja palvelut tuovat my6s lisdarvoa
sekd tuotteen houkuttelevuuteen ettd laajemman
asiakassuhteen muodostamiseen. Tilaajan ja
alueen tarve voi tuoda esille uusien tuotteiden
kehitystarpeen, jolloin tuoteportfolion jdrkeva
hallinta idea- ja projektiportfolioineen voi tulla

tarpeelliseksi.

Tavoitteena voidaan siis pitda tuotetta, joka on
uniikki ja eroaa ratkaisevasti muista tarjolla olevista,
mutta on tarvittaessa muokattavissa tavoittaakseen
eri kohdealueita. Mita muokattavampi tuote on,
sitd enemmién sille [6ytyy kohdemarkkinoita.
Liiketoiminnan laajentamisen nakdkulmasta seka
skaalautuvuus ettd tuotteen mahdollisimman pitka

elinkaari ovat tarkeitsd asioita.



OPETTA|IEN TAYDENNYSKOULUTUS

Oulussa on tarjottu yhteistyossa Oulun yliopiston
ja Oulun kaupungin kanssa taydennyskoulutusta
ulkomaiselle opetushenkilostolle vuodesta 2014.
Opettajien tdaydennyskoulutus on kehitetty
vastaamaan kysyntdan, jota on ilmennyt erityisesti
Oulussa toimivien kiinalaisten matkanjdrjestajien
kautta. Suurin osa toteutuneista koulutuksista on

jdrjestetty juuri kiinalaisille opettaijille.

Koulutukset on koordinoinut Oulun yliopiston
tdaydentavien opintojen keskus, ja koulutuspaivien
sisdltod ovat tuottaneet Oulun yliopiston
kasvatustieteiden tiedekunta ja Oulun
Normaalikoulu sekd Oulun kaupungin sivistys- ja
kulttuuripalvelut. Koulutukset on jarjestetty Oulussa
ja ne ovat kestdneet tyypillisesti kaksi viikkoa.
Ryhmien koko on ollut 20-30 henkiléd. Koulutuksia
ei ole merkittavasti markkinoitu niiden tasaisen

kysynnadn vuoksi.

Koulutusten sisélto on suunniteltu siten, ettd ne
sisdltdvat seka teoriaa ettd kaytantod. Asiakkaiden
toiveena on ollut paitsi saada viimeisinta tietoa
alan tutkimukseen ja innovaatioihin liittyen my6s
ndhdd suomalaisen koulujarjestelman toimintaa
ihan kaytannossad. Koulutukset onkin rakennettu
siten, ettd aamupadivisin on tyypillisesti pidetty
luentotyyppisia tilaisuuksia yliopistolla ja iltapaivisin

vierailtu kouluilla eri puolilla Oulua.

Luentojen ja vierailujen lisdksi koulutuksiin on
sisdllytetty myos ryhmatyoskentelyd seka keskustelua
vuorovaikutuksen lisdgamiseksi. Koulutukset ovat
perusrungoltaan samankaltaisia, mutta kasiteltavat
teemat voivat vaihdella asiakkaan toiveiden mukaan.
Ohjelmaan sisdltyy myos vapaa-aikaa, jonka sisdllostd
on vastuussa paikallinen matkanjarjestaja. Tyypillinen
vierailukohde on Rovaniemi, mutta myos Oulun
alueelta loytyy houkuttelevia kohteita. Erityisesti

puhdas luonto houkuttelee vieraita.
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Koulutusten vahvuuksia on erityisesti Oulun seudun
opetus- ja kasvatusalan osaaminen. Koulutuksissa on
hyodynnetty alueemme monipuolista asiantuntija-
sekd kouluverkostoa. Alueella on esimerkiksi useita
uusia monitoimitaloja mutta my6s vanhempiin
koulurakennuksiin on rakennettu innovatiivisia

oppimisymp'a’risté]é.

Koulutusten toteutukset sitovat jonkin verran
henkiloresurssia, silld luennot edellyttavat
valmistelua. Aina ei ole mahdollista saada
kiinnitettyd teemaan parhaiten soveltuvia
asiantuntijoita. Myo6s koulutuspdivan hinta voi
osoittautua haasteelliseksi, silld asiakkaalle tulee
maksettavaksi paitsi koulutus myos kaikki muut
kustannukset kuten majoitus ja ateriat. Esimerkiksi
kiinalaisilla opettaijilla on yleensa paivakohtainen
budjetti, eli on maaratty katto sille, mita koulutus

voi pdivad ja henkildad kohden maksaa.



Oulussa toimivat oppilaitokset tarjoavat opettajien tdydennyskoulutusta kaikilla kouluasteilla.

Katso esittelyvideo Youtubessa.
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https://www.youtube.com/watch?v=TJ0QbIWamoY
https://www.youtube.com/watch?v=TJ0QbIWamoY

KANSAINVALISET KONTAKTIT JA MESSUT

Mistd kansainvalistyva yritys loytdd asiakkaita? Tassa
muutama vinkki, mitd kautta koulutusvientiad tekeville

organisaatioille ulkomaan markkinat saattavat aueta:

* osallistuminen messuille, seminaareihin |a
tapahtumiin

+ Suomen ulkomaan edustustot

* koulutusviennin verkostot ja yhdistykset,
esimerkiksi PINO Network, Worlddidac

* sosiaalisen median hyédyntdaminen, esimerkiksi

Linkedln

* Business Finland ja Education Finland
* myyntiagentit ja konsultit kohdemaissa

* vientirenkaaseen liittyminen.

Varsinkin kansainvadlistymisen alkutaipaleella
kannattaa hyodyntdd Business Finlandin,
Opetushallituksen koordinoiman Education Finland

—oh]elman ja koulutusviennin verkosto]en palveluita.

”Business Finlandin delegaatiomatkojen ja yhteisten
messuosallistumisten etu on siind, ettd niissi on
strukturoitu ohjelma ja aina on sopivaa kohderyhmaé
paikalla.” Koulutusvientihankkeiden projektipéallikkd

Sari Pdivdrinta, Diak.

Education Finland jdrjestda vientimatkoja, joista
suurin osa kytketdan yhteisosallistumiseen messuille
tai muuhun vastaavaan tapahtumaan. Messujen
ympdrille voidaan rakentaa muuta ohjelmaa, kuten
vierailuja ja tapaamisia paikallisten koulutusalan
toimijoiden tai sijoittajien kanssa tai vaikka
seminaari suomalaiseen koulutukseen liittyen. Kun
Education Finland tekee tiivistd yhteistyota Team
Finlandin kanssa, paikalle saadaan houkuteltua

myos paikallisia padattajia ja vaikutta]ia.
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"Matkoilla oppii paljon myos
toisilta suomalaisilta toimijoil-
ta ja sita kautta saatetaan loytaa
uusia yhteistyokumppaneita tay-
dentdma&dn omaa tarjoamaa.”

Ohjelmakoordinaattori Ville Pennanen,
Education Finland.



Suomalaiset kumppanimme
ulkomailla

Suomen edustustot eri puolilla maailmaa
palvelevat laajasti. Suomella on suurldhetysto

/3 maassa, lisdksi konsulaatteja ja edustustot
tarkeissa kansainvalisissd jarjestoissa.

Edustustot tekevat vienninedistamistoimintaa
suomalaisyrityksille, tuottavat tietoa asemamaiden
liketoimintamahdollisuuksista ja mahdollisista
kaupan esteistd seka tarjoavat yrityksille ovia avaavia
palveluja niin kohdemaan viranomaisiin, yrityksiin

kuin muihinkin toimi]oihin pdin.

Team Finland Knowledge -verkosto tukee |a
vauhdittaa korkeakoulutuksen ja tutkimuksen
kansainvalistymistd. Opetus- ja kulttuuriministerion
perustamaan verkostoon kuuluu kahdeksan
korkeakoulu- ja tiedeasiantuntijaa, jotka toimivat

Abu Dhabissa, Buenos Airesissa, Moskovassa, New

Delhissd, Pekingissd, Pretoriassa, Singaporessa
sekd Washingtonissa. Abu Dhabin, Buenos Airesin,
Pretorian ja Singaporen erityisasiantuntijoiden

toiminta kattaa useita maita.

Verkoston asiantuntijoiden tehtdvand on seurata
paikallista korkeakoulu- ja tiedepolitiikkaa, edistda
yhteistyomahdollisuuksia ja nakyvyyttd kohdemaassa
sekd avustaa suomalaisia toimijoita yhteistyon

lisdamisessd alueen toimi]oiden kanssa.

Kansainvaliset messut

Eri puolilla maailmaa jarjestettavat koulutusalan
messut ja seminaarit ovat erinomainen keino saada
omat tuotteet ja palvelut esille kansainviliselle
yleisolle. Onnistunut messuosallistuminen sisaltda
useita asioita, jotka kannattaa huomioida ennen

messuja, messujen aikana ja niiden jdlkeen.
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N3in saat messuista kaiken

hyodyn irti:

VALMISTAUTUMINEN

Valmistautuminen messuille alkaa jo kuukausia
aikaisemmin. Aluksi paatetdan tavoite, joka voi
olla esimerkiksi tunnettuuden parantaminen,

verkostoituminen, myynti tai myyntikontaktien

(liidien) keragminen.

Sen jalkeen pddtetddn, mille messuille osallistutaan
ja millainen messuosallistuminen yritykselle sopii:
osallistutaanko omalla messuosastolla, kavijana tai

vierailijana, tai haetaanko puheenvuoroa.

Kansainvalisten messujen kokonaiskustannukset ovat
vahinta@an tuhansia euroja. Messubudjetissa kannattaa
huomioida, ettd pelkdstdan osallistumismaksut ovat
korkeita. Esittelypisteen kalustus ja varustus valitaan

useista vaihtoehdoista, joiden hinta vaihtelee

merkittdvasti. Myos messuosaston seindkkeiden
ja muiden graafisten elementtien suunnitteluun
ja painatuksiin tulee tehda riittavat varaukset. Ne
toteutetaan usein palveluiden ostoina, mika lisda
kustannuksia. Nadiden kustannusten paalle tulevat

ainakin matka- ja ma]oituskustannukset.

“Mieti, miké on potentiaalisen liidin hinta versus
messujen hintaan. Onko yleiso relevanttia, onko
sitd riittdvdsti ja onko markkina-alue sellainen,
johon kannattaa mennd.” Koulutusvientihankkeiden

projektipddllikks Sari Pétvdrinta, Diak.

Messuille osallistuvan henkildston osaaminen ja

osaamisen vahvistaminen ovat tarkedssa roolissa.

“Valmistele myyntipuhe ja varaudu vastaamaan
kymmeniin erilaisiin kysymyksiin. Q&A
tehddin etukdteen yhdessd muiden kanssa.”
Koulutusvientihankkeiden projektipéllikks Sari

Pgivdrinta, Diak.

Messut ja messukaupungissa oleskelu kannattaa

kayttda tehokkaasti sopimalla etukdteen tapaamisia
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ja tutustumiskaynteja seka ilmoittautumalla
messujen iltatilaisuuksiin, suurldhetystdjen

vastaanotoille ja muihin oheistapahtumiin.

MESSUILLA

Messuilla ja messumatkoilla paivat venyvat pitkiksi.
On térkedd huolehtia omasta jaksamisestaan, juoda
ja syoda, pitaa mahdollisuuksien mukaan taukoja ja

vuorotella messukaverin kanssa messuosastolla.

”Messuilla kannattaa olla vdhintddn kaksi osallistujaa
samasta organisaatiosta; toinen voi keskittyé

tapaamisiin ja toinen standilld asiakaskontakteihin.”
Koulutuspéiéillikké Merja Paloniemi OSAO Edu.

|alkineiden kannattaa olla mukavat ja tukevat, ja

kenkid olisi hyva vaihtaa kesken padivan.

“Selvitd pukeutumiskoodi — saako nikyd varpaat,
olkapddt, polvet (naiset erityisesti). Ole mieluummin
vahan ylipukeutunut kuin védrin tai alipukeutunut.”
Koulutusvientihankkeiden projektipdéllikks Sari

Pgivirinta, Diak.



Messuilla tulee pitdd hyvéd energia ja asenne ylla.
Aktiivisuudella, kohteliaisuudella, rohkeudella ja

avoimuudella korvataan jopa vaillinaista kielitaitoa.

Messuilla sekd niihin valmistautuessa kaytetdan usein
sovelluksia (esim. Whova, Evenium ConnexMe),
joiden tarkoituksena on aktivoida jarjestdijid ja
osallistujia jo etukdteen tutustumaan toisiinsa

sekd esittelemaan tuote- tai palvelutarjontaa ja
kuvaamaan osallistujien tarpeita. Sovelluksissa

voi olla ominaisuutena myos esimerkiksi
palkintokilpailuja, arvontatoimintoja tai tietyn

ajan voimassa olevia tarjouksia, joilla houkutellaan
osallistujia esittelypisteille tai kuulemaan

messuesityksia.

Kun messuilla kerdtdan kontakteja, tehdaan

muistiinpanoja lomakkeelle tai kdyntikortin taakse.
On hyodyllistd kuvata kdyntikortit ja muistiinpanot
paivittdin kannykkakameralla, jotta tiedot saadaan
varmistettua talteen. Yhteystietoja voi usein myds
skannata messupassista, joten QR-lukija kannattaa

ladata valmiiksi puhelimeen tai tablettiin. Heti kun

mahdollista, kannattaa kirjoittaa ylos, mita lupasi

kontaktilleen, jotta muistaa sen vield kotonakin.

“Vaikka kontakti ei ole arvokas juuri nyt tdhdn
tarpeeseen, mutta se on muuten tarked taho, muista,
ettd arvo voi tulla vasta parin vuoden pddstd. Henkil
voi olla huomenna eri tyopaikassa tai asemassa, ja
onkin sitten tirked.” Koulutusvientihankkeiden

projektipéillikks Sari Pdivérinta, Diak.

MESSUJEN JALKEEN

Messujen jdlkeen messuilla saadut kontaktit otetaan
kasittelyyn mahdollisimman pian. Pidetdan huoli sii-
td, ettd luodut kontaktit eivat jaa kylmiksi tai vain
kayntikortin varaan, vaan ne kirjataan ylos esimerkiksi
asiakkuudenhallintajarjestelmaan (CRM).

Se mitd on luvattu, tehddan. Lahetetdan sahko-
postia, materiaalia, uudistetaan solmittu tuttavuus.
Kannattaa pitda mielessd, ettd jos messuilla luodaan

suhteita, niita yllapidetaan messujen jalkeen.
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YHTEISTYON VOIMA

Suomalaiset toimijat ovat koulutusviennin
kansainvalisella kentalla usein liian pienia
toimijoita isoille kansainvalisille yrityksille
ja koulutusorganisaatioille, joten koulu-
tusvientid aloittaessaan organisaation ensi
askeleisiin kuuluu sopivien yhteistyokump-
paneiden kartoittaminen. Yhteistyolla
voidaan pyrkia tiedon ja kokemusten jaka-
miseen ja osaamisen kehittamiseen, |a
toisaalta yhteistyo voi olla luonteeltaan kau-
pallista liittyen esimerkiksi yhteistarjooman
kehittamiseen tai yhteismarkkinointiin.
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Onnistunut yhteistyo tuo mukanaan useita etuija,

joita voivat olla esimerkiksi:

* oppiminen toisilta (tietotaito, kokemukset),
oman osaamisen kehittdaminen

* resurssien ]akaminen
* riskin pienentdaminen

* yhden luukun periaate, markkinoinnin
helpottuminen

* vahvempi brandi, nakyvyys, tunnettuus

L 2

uskottavuus

2

oikeiden kontaktien [6ytdminen

+ laadukkaampi tarjooma: tuote- ja
palveluvalikoiman laajentaminen, yhdessa
tuotetut kokonaisuudet.

Sopivat yhteistydkumppanit voivat Sytya esimerkiksi
yrityksistd, oppilaitoksista, kolmannen sektorin
organisaatioista tai tutkimuslaitoksista. Pohjana

voi olla myos alueellinen yhteistyd kooten mukaan
useita alueen koulutusalan toimijoita. On hyva

muistaa yhteistyon mahdollisuudet ]ulkisen ja

;

) )
T‘

yksityisen puolen valilld, samoin kuin vertikaalinen ja

a ¢
i

N |

N

horisontaalinen yhteistyo eri koulutusasteiden seka

saman sektorin oppilaitosten kesken kansallisesti.

Yhteistyon muoto voi tilanteen ja tarpeen
mukaan olla esimerkiksi verkosto, projektiryhma,
konsortio, yhteinen yhtio tai yhdistys.
Koulutusvientitoimijoiden yhteisty6td on Suomessa
toteutettu esimerkiksi useamman koulutuksen
jarjestdjan perustaman osakeyhtion, koulutuksen
jdrjestdjien konsortion tai hankepohijaisten
verkostojen kautta. Koulutusvientiyhteistyon
luonne ndissd yhteenliittymissa on vaihdellut
kattavista koulutusvientipalveluista myyntiin,
yhteismarkkinointiin ja valjempdan yhteistyon

kehittamiseen.
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|otta yhteistyo tuottaisi osapuolille toivottuja
hyotyijd, tulee yhteistyossa varmistaa:
* luottamus
* yhteinen visio ja jaettu ndkemys tavoitteista
* yhteinen strategia
* riittava sitoutuminen yhdessd toimimiseen

* yhteinen ymmarrys ja sopimukset; mita tehdaan
yhdessa ja mita kukin voi tehdad tahoillaan.

Kansallista koulutusvientiyhteistyotd koordinoi
Suomessa Opetushallituksen Education Finland
-ohjelma, jonka jaseniksi koulutusvientitoimijat voivat
hakea. Luonnollisesti suomalaisten toimijoiden
lisaksi kansainvaliset kontaktit ovat olennaisia.
Sopivat kumppanit kohdemarkkina-alueilla auttavat
loytdma&an oikeat kontaktit myynnin edistamiseksi.
Lisdksi koulutusalan kansainvalisissa jarjestoissa
mukana oleminen, kuten esimerkiksi Worlddidac-
jdsenyys, auttaa eteenpdin muun muassa verkostojen

hankkimisessa.



ALUEELLINEN PINO NETWORK -KOULUTUSVIENTIVERKOSTO

Oulun alueella kdynnistettiin alueellinen
koulutusviennin PINO Network -verkosto vuonna
2017. Alueen julkiset oppilaitokset, yritykset, Oulun
kaupunki, BusinessOulu sekd Pohjois-Pohjanmaan
maakuntaliitto halusivat yhdessa edistdd alueen
koulutusviennin lilketoimintaa ja osaamista. Yhteistyon
avulla on kehitetty alueen toimijoiden nakyvyytta,
uusia kansainvalisia verkostoja sekd yhteistyomalleja
yritysten ja oppilaitosten valilla. Verkoston avulla
toimijat ovat voineet rakentaa uutta liiketoimintaa,
oppia vientiliiketoimintaa ja kehittda yhteistyossa uusia
tuotteita ja palveluita. PINO Network -vientiverkosto
on tuonut uusia avauksia, tarjouspyyntdjd ja asiakkaita
alueelle. (Keviilld 2020 PINO Network -verkostossa
oli noin 60 yritysta ja oppilaitosta.)

[> Katso PINO Network -esittelyvideo.
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PINO Network jdrjesti kansainvilisen Arctic Education Forum 2020 —tapahtuman Qulussa.

Kuvassa PINO Networkin asiantuntijoita ja tapahtuman vieraita.
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http://www.youtube.com/watch?v=_Hfm0vnQ8Vk
http://www.youtube.com/watch?v=_Hfm0vnQ8Vk

KIMMO KUORTTI

Suurimmaksi osaksi suomalaiset koulutusta myyvat
yritykset ja oppilaitokset tekevdt pienehkoja
kauppoja. Pienid kauppoja on pienen toimijan
helpompi tehda. Neuvotteluissa ja tarjouksessa on
vain oma organisaatio ja mahdollisesti jonkin verran
alihankintaa. Suurempiin kauppoihin ei valttamatta

ole tarvetta tai edes rahkeita.

Maailmalla on kuitenkin kysyntda suurille
koulutustuotteiden toimittaijille, jotka

pystyvat tekemdadn laajoja arviointeja ja niihin
perustuvia kokonaisten koulutusjarjestelmien
uudistusprojekteja sekd tarjoamaan ndiden pohjalta
vield kattavan koulutuspaketin. Suomessa ei ole
yhtdan sellaista yksittaista toimijaa, jolla olisi
omassa organisaatiossaan kaikki edelld kuvatun
kaltaiseen kauppaan tarvittava osaaminen |a

tuotteet. Tallaisten, jopa kymmenien miljoonien
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MYYDAKO YKSIN VAI TARJOTAKO KIMPASSA?

arvoisten kauppojen toteutuminen vaatii usean
koulutustoimijan yhteistyotd, esimerkiksi

konsortiota.

Yksittaiselle koulutusvientitoimijalle, erityisesti
korkeakoululle, konsortioon osallistuminen on
monessa mielessd jarkevdd. Mikali konsortion
avaintoimija on suomalainen, helpottuvat
sopimusasiat konsortion osakkaan nakokulmasta.
Sopimuksen voi tehdd suomalaisen osapuolen kanssa
ja vaativat taustaselvitykset verotuskaytanteineen
ulkomaisen asiakkaan kanssa hoituvat konsortion
avaintoimijan kautta. Monissa pienissa
organisaatioissa ei ole resursseja edes hankkia
sellaista sopimusosaamista, jota itsendinen
kaupankaynti ulkomaisen asiakkaan kanssa vaatisi —
vaikka organisaatiolla muutoin olisikin tarjota hyvia

tuotteita vientiin.



Koulutusmyynnissa ulkomaille ostajalla on usein
toiveita koulutuksen rdataldinnin suhteen, ja
koulutuksen myyjd voi joutua tilanteisiin, joissa oma
koulutuksellinen sisdltdosaaminen ei ole endd ainoa
asia, jota ostaja haluaa. Konsortiossa toimiminen
antaa silloin mahdollisuuden keskittyd oman
organisaation ydinosaamiseen: jotkut koulutuksen
tuottamiseen, sisallon luontiin, pedagogisiin
ratkaisuihin ja arviointiin, kun taas muut konsortion
jdsenet voivat keskittyd toimittamaan tarvittavia
digitaalisia ratkaisuja, johdon konsultointipalveluja ja

muita kokonaispro]ektiin kuuluvia osia.

Mikali konsortion kanssa on sovittu, ettad

potentiaalisia ostavia asiakkaita voivat hankkia kaikki

”Yksin on helpompaa — tietyssa
mielessa. Kimpassa on kivempaa,
mutta myos haastavampaa.”

tai tietyt konsortion jasenet, on o liidien hankinnassa
mahdollista suhtautua joustavasti potentiaalisen
asiakkaan toiveisiin, koska konsortiosta loytyy

osaamista laa]asti.

Konsortio ei luonnollisesti ole taysin ongelmaton
ratkaisu koulutusviennissa. Yksittdisen jasenen

sananvalta on rajallinen, ja onkin hyva sopia
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mahdollisimman tarkoin, millaiset vastuut kullakin
jasenelld on. Samoin on syytd avoimesti madritelld
hinnoittelu ja tasot, joiden alle jdsenet eivat voi

tar]ouksiin osallistua.

Konsortio my6s velvoittaa osakkaitaan. Mikali
konsortio on solmittu avainorganisaation
vetovastuulla, taytyy olla varmuus siita, ettd
konsortion jdsenet ovat mukana tarjouksissa, mikali

ennakkoehdot tayttyvat.

Kimmo Kuortti toimii lehtorina Oulun
ammatillisessa opettajakorkeakoulussa ja
tyoskentelee myos koulutusviennin parissa. Hanen
asiantuntijuusalueitaan ovat koulutusvienti,

kansainvdlisyys, myynti ja markkinointi.



KOULUTUSVIENNIN RAHOITUS JA RAHOITUSINSTRUMENTIT

Koulutusvienti on koulutuspalveluiden maksullista palvelutoimintaa.
Tama tarkoittaa usein myds koulutusviennin taloudellista resursointia.
Koulutuksen viejalla saattaa mennad jopa useita vuosia ennen kuin se
padsee kotiuttamaan koulutusvientiprojektiin investoidut taloudelliset
resurssit.

Vaikka koulutus onkin Suomessa viela kohtuullisen

nuori vientiala, tarjolla on suuri mdara erilaisia

kansallisia ja kansainvalisia rahoitusinstrumentteja. E
Naiden avulla toimija pystyy hankkimaan toimintaa

tukevaa rahoitusta ja helpottamaan prosessin

taloudellista riskia.




Rahoitusinstrumentit muodostavat laajan kirjon
erilaisia rahoitusmahdollisuuksia vientiprosessin
eri vaiheisiin. Osa rahoitusinstrumenteista voi
tukea toiminnan aloittamista seka suunnittelua,
ja osa palvelee enemman esimerkiksi yritysten
kautta tapahtuvaa koulutusvientia. Kehityspankit
ja YK investoivat suuria summia rahaa kehittyviin
markkinoihin Aasiassa ja Afrikassa; talloin
koulutustuotetta tai -palvelua ei maksakaan se,
jolle tuote tai palvelu toimitetaan. Lisatietoja
erilaisista kehitysrahoituksista l6ytyy mm. Suomen

ulkoministerion julkaisusta ”Opas kehitysrahoittajien

hankintoihin”.

Seuraavassa lista erilaisista rahoitusinstrumenteista
koulutusviennin suunnittelun ]a/tai toteutuksen

mahdollistamiseksi.

ELY-KESKUKSET: EAKR ja ESR -hankerahoitukset

yritysten ja organisaatioiden kehittamispalveluihin

FINNFUND - Itsekannattavaa ja vastuullista
yksityista yritystoimintaa

FINNPARTNERSHIP — Kaupallista yhteistyota

suomalaisten ja kehitysmaiden yritysten valille -

likekumppanuustuki

FINNVERA — Pk-yritysten viennin ja
kansainvalistymisen edistaminen -lainojen takaukset

ja viennin rahoitus

SUOMEN TEOLLISUUSSI|OITUS

— Kasvuyritysten rahoittaminen

BUSINESS FINLAND - Pk-yritysten
kasvu kv-markkinoilla — Apua sopivimpien

rahoitusinstrumenttien [6ytamiseen

OPPIVA INVEST - Pdéomalainoja ammatillisen
koulutuksen kehittamiseen ja koulutusvientiin —

valtion erityistehtavayhtio
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MAAILMANPANKKI - Lainaa valtioille ja
kehitysmaihin sijoittaville yrityksille

YK JA SEN ALAJARJESTOT - Lukuisia erilaisia
rahastoja, ohjelmia ja erityisjarjestojd taloudellisen ja

sosiaalisen kehityksen edistamiseen

YK:N ALAISET KEHITYSPANKIT - Alueiden

omat kehityspankit taloudellisen ja sosiaalisen
kehityksen edistdmiseen (esim. Afrikan
kehityspankki)

EUROOPAN UNIONI - EU tarjoaa rahoitusta
lainoina tai lahjoituksina erilaisiin kehitysprojekteihin
mm. koulutus-, terveys-, ympadrist6- ja

humanitaarisen avun aloilla.

MUUT:
* Opetushallitus ja Opetus- ja
kulttuuriministerio -kokeiluhankkeet
* Yksityinen rahoitus

+ Oma tulorahoitus.


https://um.fi/kehitysrahoittajien-hankinnat
https://um.fi/kehitysrahoittajien-hankinnat

Valmisteluvaiheen sopimukset

Koulutusvientihankkeen valmisteluvaiheessa on
ensimmadisend tunnistettava hankkeen osallistujat,
heiddn roolinsa ja toteutettavan palvelun luonne.
Kiinnostuksen herdtessa ei valttamatta ole viela
selvad, mika kaupan kohde on tai ketkd toteutukseen
osallistuvat. Tyypillinen tapa edetd neuvotteluissa
on solmia aiesopimus, joka englanniksi tunnetaan
nimelld Memorandum of Understanding (MoU) tai
Letter of Intent (Lol). Aiesopimuksen tarkoituksena
on ilmaista osapuolten kiinnostus neuvotella tietysta
aiheesta, mutta silla ei vield tyypillisesti sitouduta
toteuttamaan mitdan. Toinen neuvotteluvaiheessa
usein kaytettdva sopimus on salassapitosopimus
[Non Disclosure Agreement (NDA) tai
confidentiality agreement]. Salassapitovelvollisuus

voidaan myds kirjoittaa osaksi aiesopimusta.

LAKI- |JA SOPIMUSASIAT

VISA HILTUNEN

Toteutusvaiheen sopimukset

|os koulutusviejdlla on selkedsti tuotteistettu koko-
naisuus, joka ei vaadi asiakaskohtaista raatalointia
tai useamman palveluntuottajan osallistumista, on
mahdollista edetd suoraan ostajan ja myyjan vali-
sen kauppasopimuksen toteuttamiseen. Tallai-

sia tilanteita varten myyijdlla on syytd olla olemassa
oma vakiosopimuksensa ja palvelun myynnin yleiset
ehdot, joita kdyttaen padstdan nopeammin osapuo-

lia sitovaan sopimukseen.

Mikali palvelun toteuttaa useampi organisaatio

yhdessd, on pddtettdvd, millaista sopimusrakennet-
ta hankkeessa kaytetdan. Usein asiakkaan intressis-
sd on solmia yksi sopimus, jolloin asiakas voi hoitaa

sopimusasiat, kommunikaation ja maksuliikenteen
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yhden tahon kanssa. T&ta asiakassopimuksen solmi-
vaa tahoa voidaan kutsua esimerkiksi paatoteuttajaksi
muiden osapuolten ollessa esimerkiksi osatoteutta-
jia, sisdllontuottaijia tai partnereita. Pienempia osia
voidaan myds hankkia alihankintana. Padtoteuttaja
solmii sopimuksen asiakkaan kanssa ja vastaa tarvitta-
vien sopimusten laatimisesta osatoteuttajien kanssa.
Mikali kunkin toteuttajan vastuulla oleva osa-alue

on riittdvan selked ja erillinen, on tietysti mahdollis-
ta myos, ettd kukin koulutuspalvelun tuottaja solmii
oman sopimuksensa palvelun ostajan kanssa. Kolmas
vaihtoehto olisi solmia yksi sopimus, jonka osapuoli-

na ovat kaikki hankkeen osapuolet.



Mikali paadytaan paatoteuttajamalliin, on
pdatoteuttajan pidettava kirkkaana mielessadan
hankkeen kokonaisuus ja osapuolten roolit.
Paatoteuttajan on varmistettava, etta asiakkaan
kanssa solmittava sopimus sallii aiotun
alihankkijoiden ja osatoteuttajien kayton, palvelun
sisdlto on sellainen, mitd muut osapuolet pystyvat
toimittamaan, eikd sopimus asiakkaan kanssa
sisdlld ankarampia ehtoja kuin mihin osatoteuttajat
pystyvat sitoutumaan. |oidenkin ehtojen suhteen
(kuten maksuehdot) padtoteuttaja voi ottaa riskid
kannettavaksi itselleen. Toisaalta, jos asiakkaalle
on luvattu hankkeen tuloksiin maailmanlaajuinen
kdyttooikeus myos kaupallisiin tarkoituksiin

eikd kumppani ole valmis tatda myontamaan, on
pdatoteuttaja ongelmissa. Ongelmien vilttdmiseksi
muita kumppaneita on syyta pitda ajan tasalla
sopimusneuvottelujen etenemisesta ja asiakkaan
vaatimuksista sekd mahdollisuuksien mukaan
valmistella hankkeen muita sopimuksia rinnakkain

varsinaisen asiakassopimuksen kanssa.

ESIMERKKI KOULUTUSVIENTIHANKKEEN SOPIMUKSISTA

Memorandum of Understanding
(Mol)
Letter of Intent (Lol)

Non Disclosure Agreement
(NDA)
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Palvelusopimus asiakkaan kanssa

(+ mydhemmét muutokset)

Muut sopimukset

L 4

L 4

sopimukset kumppanien kanssa

oikeuksiensiirtosopimukset oman

henkiloston kanssa
uudet tyosopimukset

asia ntunti]apalvelu]en

ostosopimukset yrityksiltd

tyokorvausmallilla toteutettavat

asiantuntijasopimukset

muiden palvelujen
ostosopimukset (esim. painotyot,
graafiset palvelut, kddnnos- ja

tulkkauspalvelut).



Koulutusvientisopimuksen
keskeisia kohtia

Sopimuksen olennaisin sisdlto on aina sopimuksen
kohteen kuvaus. Erityisesti kansainvalisissa
sopimuksissa, joissa ollaan ostamassa jotain ei-
standardoitua, on olennaista, ettd kaikilla osapuolilla
on yhtenevdinen kasitys siitd, mitd asiakas on
saamassa. Myyjan on syyta yrittaa asettua ostajan
asemaan ja miettid, millaiseen tarpeeseen asiakas
tuotetta tai palvelua ostaa, mika on asiakkaalle
olennaista ja varmistua siitd, mitd hankkeen
tuloksena syntyy. Kysymysta on syyta miettia myos

asiakasorganisaation eri tasoilla.

Hankkeen kdytdannon toteutuksesta vastaavat
henkilot eivat valttamatta ole niitd, jotka
tekevat varsinaisen ostopdatoksen tai arvioivat
hankkeen onnistumisen. Asiakkaalle ei saa syntya

perusteettomia odotuksia eika liikoja kannata luvata,

mutta asiakkaat yleensd arvostavat konkreettisesti
madriteltyjd tuloksia. Tulosten maarittelyssa taytyy
kuitenkin huomioida, mitka asiat ovat aidosti

palveluntuottajan omissa kasissa.

Sopimuksen kohteen kuvaukseen liittyvat
olennaisesti tulosten immateriaalioikeudet sekd
tulosten omistus- ja kayttooikeuksia koskevat
ehdot. Myyjalle olennaisia asioita ovat ainakin
seuraavat:

+ Sopimuksella ei voida myontda asiakkaalle
laajempia oikeuksia, kuin mitd se pystyy
tyontekijdiltdan ja yhteistyokumppaneiltaan
hankkimaan tai muuten myontamaan.

* Sopimusehdot eivit voi rajoittaa liiaksi myyjan
muuta opetus-, tutkimus- tai lilketoimintaa.
Erityisesti yksinoikeusvaatimuksiin on
suhtauduttava kriittisesti.

* Myo6nnettyjen oikeuksien on oltava suhteessa
ostajan maksamaan korvaukseen.

* Tuloksiin ei voi liittya epatarkoituksenmukaisen
laajoja yllapito- tai takuuvastuita.
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Maksuehdot ovat olennainen osa
koulutusvientisopimusta. Erityisesti jos toimitaan
uuden asiakkaan kanssa ja myydadn suuret
valmistelukustannukset omaavaa tuotetta, on

syytd huolehtia maksuerien etupainotteisuudesta
mahdollisuuksien mukaan. Kaytdannossa maksut

voi vaikka yrittda jakaa kolmeen osaan — yksi

osa sopimuksen tultua allekirjoitetuksi, toinen
toteutuksen kaynnistyessa ja kolmas palvelun

tultua suoritetuksi. Turvallisin tapa on tietysti taysi
ennakkomaksu. Luotettavaksi todettujen asiakkaiden
kanssa toimiessa ja/tai pienilld kustannuksilla
monistettavissa tuotteissa maksuehtojen suhteen
voi olla joustavampi. Pelkdan maksuaikataulun lisaksi
on syytd kayttda hetki sen selvittdmiseen, onko
asiakkaan kotimaassa rajoituksia ulkomaanmaksujen
tekemiselle. Vaadittavat viranomaisselvitykset, verot
ja ennakonpidatykset voivat viivastyttdaa maksujen

saapumista tai pienentda kdteen jdavad summaa.

On yleistd, ettd koulutusvientisopimukseen sisally-

tetdan vahingonkorvausvastuun rajaus. Tyypillinen



ratkaisu on rajata vahingonkorvausvastuun piiris-
ta pois valilliset vahingot ja asettaa euromdardinen
vastuunrajoitus. Mahdollisten sopimussakkoehto-

jen hyvaksymistd on myos syyta harkita tarkkaan.

Sopimukseen sovellettava laki ja riidanratkaisu-
menetelmat herdttavat kansainvalisissa sopimuk-
sissa usein keskustelua, koska vahintdan toinen
osapuoli joutuu luopumaan oman maansa lainsaa-
ddannon soveltamisesta. Yksi vaihtoehto on valita
sovellettavaksi laiksi kolmannen maan laki ja viedd
riidanratkaisu myos sinne. Yleisesti ottaen ulkomai-
set vdlimiestuomiot ovat paremmin taytantoonpan-
tavissa kuin ulkomaiset tuomioistuinratkaisut. On
kuitenkin syytd tehda pikainen selvitys siitd, miten
ulkomaisten (valitys)tuomioiden taytantdonpano
kdytanndssa toimii asiakkaan kohdemaassa ja teh-
da paatoksia sen jalkeen. Usein tilanne on my6s se,
ettd asiakkaalla on niin vahva neuvotteluvoima, ettei
palveluntarjoaja voi kuin hyvaksya asiakkaan vaati-

muksen asiakkaan kotimaan lain soveltamisesta.

Senior legal counsel, lakimies Visa Hiltunen tyoskente-
lee [yvéskyldn yliopistossa. Hdnen yhtend padasiallise-

na tehtdvikenttandin ovat koulutusviennin lakiasiat.

Tutkinnon tai tutkinnon osien myynti toisen asteen koulutuksessa

Suomen koulutusviennin kasvun yhtend
hidasteena on nahty tutkinnon ja tutkinnon osien
myynnin lainsddddnnolliset esteet. Ammatillisen
koulutuksen tutkintokoulutusta tai tutkinnon osia
voidaan jarjestdd EU-/ETA-alueen ulkopuolisissa
maissa yksittaisille kansalaisille, jotka voivat

maksaa koulutuksen myos itse.

Tilauskoulutuksena voi myyda koko tutkinnon
tai tutkinnon osista muodostuvaa koulutusta.
Tilauskoulutuksen koulutuspaikkaa ei ole
rajattu. Tilauskoulutusta ei voi jarjestaa
yksittdiselle opiskelijalle, vaan se jarjestetaan
aina ryhmille. Tilaajana ja rahoittajana voi olla
valtio, kansainvélinen jarjesto tai suomalainen
tai ulkomainen julkisyhteiso, sdatio tai yksityinen

yhteisd, esim. yritys.
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Koska yksityishenkilo ei voi olla
tilauskoulutuksen tilaaja tai maksaija,
yksittdiseltd EU/ETA-alueen ulkopuolelta
tulevalta opiskelijalta ei voida peria
lukuvuosimaksua. Se on mahdollista vain
tutkintokoulutuksessa, joka jarjestetdan EU-/
ETA-alueen ulkopuolisissa maissa. (Laki
ammatillisesta koulutuksesta 33§ ja 35§.)

Tasta poiketen, koulutuksen jarjestdjd, jolla on
lupa jarjestda IB-tutkintoon johtavaa koulutusta,
saa jarjestdd Suomeen tuleville yksittdisille
opiskelijoille kyseiseen tutkintoon johtavaa
opetusta, jos koulutuksen tilaa ja sitd rahoittaa
toinen valtio, kansainvdlinen jdrjesto taikka
suomalainen tai ulkomainen julkisyhteiso, sditio

tai yksityinen yhteiso. (Lukiolaki 5a§.)



KOULUTUSMATKAILU SUOMESSA |JA OULUN ALUEELLA

Koulutusmatkailun merkitys |a
kokemukset Suomessa

Paivi Antila, Project Manager, Educational
Travel, Visit Finland

Suomalaisella koulutuksella on kansainvalisesti
hyvd maine, ja brandi on tunnettu (PISA-tulokset).
Koulutusmatkailulle, erityisesti leirikouluille,
ennustetaan kasvavaa kysyntda globaaleilla

markkinoilla.

Visit Finlandin kohdemarkkinoiksi ovat valikoituneet
Kiina, |apani, Intia, UAE ja Eteld-Korea. Toissijaisina
kohteina ovat UK, USA ja Vendja.

Koulutusmatkailun trendeja ovat tekemalla
oppiminen, ilmidpohjainen oppiminen, STEAM,

kestdvd kehitys, luonto ja geologia/arktisuus,

ympardivélle yhteiskunnalle hyvda tekevat
projektit, yrittdjyys/startup-kulttuuri, innovaatiot ja

oh]elmointi.

Koulutusmatkailun haasteita ovat ystavyyskoulujen
l6ytyminen, koulujen resurssit, kouluvierailujen
sisdltd, hinnoittelu, kotimajoitus, vastuulliset
aikuiset, muuttuvat aikataulut, kysynnan ja tarjonnan
kohtaaminen, Suomen kesdlomien aikaan sijoittuvien

ohjelmien kysynta.

Koulutusmatkailun merkitys
Oulun alueelle

Pdivi Penttild, toimitusjohtaja, Visit Oulu

VisitOulun ja koko Oulun seudun matkailun
yksi merkittava painopiste on viime vuodet ollut

koulutusmatkailu erityisesti Aasian markkinoille.
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Voimme ylpednd todeta, ettd Oulussa ja Oulun
seudulla on onnistuttu kehittamaan merkittava
maddra kansainvaliseen koulutusmatkailuun
soveltuvia tuotteita ja palveluita. Pitkdjanteisen tyon
tulokset nakyvat hienosti matkailun kasvuluvuissa.
Olemme ottaneet paikkamme Suomen johtavana
koulutusmatkailun kohteena. Koulutusmatkailussa
erityistd on laaja-alainen yhteistyo
matkailutoimijoiden ja koulutusmatkailun sisaltoja
tarjoavien tahojen kanssa. Tdssa tyossda olemme
onnistuneet Oulun seudulla, ja tulevaisuuden kasvu

on hyvd rakentaa yhdessa.

Koulutusmatkailun kehittamista ja markkinointia on

tehty Attractive Oulu Region 2020 -hankeen kautta.



KOULUTUSMATKAILUN KEHITTAMINEN

OULUN KAUPUNGISSA

Oulun kaupungin koulutusviennin tuotetarjontaa on kehitetty

omina tuotteinaan sivistys- ja kulttuuripalveluiden yksikdiden kanssa

ja yhteistoiminnassa alueen muiden koulutusalan organisaatioiden
(Oulun yliopisto, OSAO, Oamk, Diak) ja yksityisten yritysten kanssa.
VisitOulun ja BusinessOulun yhteisty6 koulutusalan toimijoiden kanssa
on ollut osa Attractive Oulu Region 2020 -hankkeiden toimintaa.

Kaupungin kannalta haasteena ovat esimerkiksi kotimajoitusta. Kaupungin tehokkaampi verkostoituminen
kesdaikana jdrjestettavat vierailut, koska koulut ovat kiinni. muiden toimijoiden kanssa on tavoitetila, johon alueen
Oppilasryhmien vierailuihin pyydetdan usein kaupungin muut toimijat véhitellen vastaavat. Haasteena on
kouluilta kotimajoitusta, mutta sen jarjestaminen ei ollut loytaa sellaisia menettelyitd ja palvelutuottaiia,
ole kaupungin tehtavd, eikd alueella ole vield tarpeeksi jotka mahdollistavat paremman kokonaisohjelmien
yrityksid, joilla olisi mahdollisuus jdrjestaa isojen ryhmien tuottamisen.
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|otta koulutusmatkailun menettelyt on saatu toimimaan
Oulun kaupungilla, on vaadittu seuraavia:
* toimintamalli, jossa roolit, menettelyt,
yhteistyo ja hinnoittelu on maaritelty

* tuotteistus (minkalaisia koulutusmatkailun
tuotteita kukin toimija tarjoaa ja milta
aihealueilta)

* hinnoittelu ja sen perusteet

* verkostoituminen erityisesti matkailuyrittdjien
kanssa

* sopimista paikallisten toimijoiden
markkinoinnin kanavien
hyodyntamisestd (kyseessd ei puhtaasti
matkailun eikd koulutusviennin tuotteet)

* strateginen linjaus siita, ketkd alueelta
osallistuvat (julkiset toimijat ja yritykset)

+ laadun seuraaminen ja kehittaminen.



Oulun alueella kansainvilisesti kiinnostavia

teemoja ovat olleet:

* opetushenkiloston pedagoginen
taydennyskoulutus (erityisesti STEAM-
pedagogiikka, yrittdjyyskasvatus, varhaiskasvatus)

* kestdva kehitys oppivassa yhteisossa

* inkluusio ja erityisopetus

00000

operatiivinen toiminta

* suomalaiseen koulujarjestelmaan |a
opetussuunnitelmatyohon liittyva konsultaatio.

Lisaksi lasten ja nuorten ohjelmista kiinnostusta on

ollut mm. seuraaviin leirikoulutyyppisiin ohjelmiin:

* englannin kielen opiskelu

+ taidekurssit

+ luontokasvatus.

Ns. FAM tripit (familiarisation trips) eli ulkomaalais-

ten matkanjarjestdjien tutustumismatkat ovat yksi
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tarked markkinoinnin keino, jota on hyodynnetty
Oulussa. Nailld matkoilla matkanjarjestdijat tulevat
tutustumaan paikallisiin kohteisiin ja matkailun, myos
koulutusmatkailun, tuotteisiin. Nama tapaamiset
auttavat myos luomaan tarkeda molemminpuolista
luottamusta ja antavat mahdollisuuden esitella kou-
lutusalan tuotteita tarkemmin. Myos muut Oulus-
sa jarjestetyt seminaarit ja tapahtumat (mm. Arctic
Education Forum ja Polar Bear Pitchingin oheista-
pahtuma EduBears) on koettu hyviksi tilaisuuksiksi

tuoda esille osaajia ja osaamista.

Kotimaiset ja kansainvéliset messut ovat

olleet tarked kanava, jonka kautta esitell3

Oulun koulutusmatkailun tarjontaa. PINO-
koulutusvientiverkosto on ollut mukana mm.
seuraavilla messuilla: Educa (Suomi), GESS Dubai
(UAE), ASIA Edutech (Singapore), iDEE (Hangzhou,
Kiina) sekd Worlddidac & Swissdidac (Sveitsi),
BERNEXPO 2018 Worlddidac & Swissdidac
(Sveitsi).
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