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Suomessa on tuhansia startup-yrityksia. Yrityksen tulee kansainvalistya aikai-
sessa vaiheessa, jos se haluaa saada rahoitusta. Kansainvalisen kaupan riskit ja
kustannukset riippuvat paljon siita, tehdaanko kauppaa digitaalisella vai fyysisella
tuotteella tai palvelulla. Myds esimerkiksi pandemia voi vaikuttaa, kuten Covid-19
on osoittanut.

ICT-konsulttimarkkinan kansainvalistymisesta ei ole kirjoitettu laheskaan yhta
paljon kuin perinteisten fyysisia tuotteita tekevien yritysten kansainvalistymisesta.
Tasta syysta taman opinnaytetydn ensimmaisena paatavoitteena oli saada yksiin
kansiin ymmarrys siita, mita kaikkea startup-yrityksen kansainvalistymisesta tulisi
tietda. Opinnaytetyodn toimeksiantajana toimi ICT-konsulttimarkkinassa toimiva
People Cloud Oy, jonka tavoitteena on olla kansainvalisilla markkinoilla Iahivuo-
sina. Taman opinnaytetyon toisena paatavoitteena oli tehda suunnitelma kohti
kansainvalistymista.

Opinnaytetyon teoriaosuudessa tarkasteltiin erilaisia keinoja, miten yrityksen
kannattaisi |ahtea kansainvalistymaan. Lisaksi tutkittiin, miten muun muassa vai-
kuttavat yrityksen perustaja tiimin osaaminen, yrityksen tuote ja liikketoimintamalli.
Tuotteen tai palvelun markkinoinnissa on oleellista ymmartaa, kenelle sita teh-
daan. Apuna on hyva kayttaa ostajapersoonien maarittelya. Omakohtaisia nake-
myksia startup-yritysten kansainvalistymiseen haettiin neljalta henkilolta, joista
jokaisella on pitkaaikainen kokemus startup-yrityksista ja kansainvalistymistoi-
mista.

Opinnaytetyon tuloksena saatiin prosessi ja tarvittavat vaiheet yrityksen kansain-
valistymisen tueksi. Kansainvalistymisprosessi ei ole monimutkainen, mutta vaa-
tii silti paljon tyota ja suunnitelmallisuutta. Opinnaytetydn hyotyna, yritys pystyy
suunnittelemaan tarkasti kansainvalistymisen vaiheet tyon antamilla tyokaluilla.
Johtopaatoksena voidaan todeta, etta startup-yrityksille on saatavilla monipuoli-
sesti tukea kansainvalistymiseen ja niihin kannattaakin perehtya huolella, jotta
pystyy valttamaan suurimmat karikot. On tarkeaa, etta kansainvalistymistiimilla
on hyvat verkostot, joskin verkostoitumiseenkin on apua tarjolla.
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There are thousands of start-up companies in Finland. If the company wants to
get funding, it should go international in early phase. However, the risks and costs
of the international trade are different for the physical and digital products and
services. Pandemic such as Covid-19 can also effect on the risks and costs.

Internationalisation of companies with physical products has been a more popular
topic for different studies, than the ICT consulting markets. Therefore, the main
goal of the thesis was to sum up the understanding of what was needed to know
about the internationalisation of a start-up company. The client for the thesis was
People Cloud Oy, which operates in ICT consulting markets and has a target to
enter international markets in near future. The second main goal for the thesis
was to create a plan towards internationalisation.

The best ways to internationalise a company were described in the theory part of
the thesis. It was also studied e.g., how the skills in the company’s founder team,
the company’s product and the business model affect the internationalisation.
With the marketing of a product or service it is essential to understand to whom
it is done for. Buyer persona definitions can be used to help with that. Four per-
sons brought their views to this study of the start-up companies’ internationalisa-
tion. All four have extensive experience of the start-up companies and how to
internationalise them.

As a result of the thesis, there is a process with different steps available to support
the company internationalisation. The process for the internationalisation is not
that complex, but it still requires a lot of work and planning. The thesis benefits a
company by providing the tools to carefully plan the steps for the internationali-
sation. As a conclusion, it can be stated that there is a lot of support available for
start-up companies and it is essential to explore all that to avoid the biggest pit-
falls. Having a good contact network is utmost important for the team, which is
carrying out the internationalisation. Fortunately, there is help available also for
that.

Key words: start-up, internationalization, networks, support
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1 JOHDANTO

Suomessa on suuri maara Startup-yrityksia, joissa on iso potentiaali kansainva-
listymiselle. Yrityksilla ei kuitenkaan valttamatta ole tietoa tai taitoa siita, mita tu-
lee tehda tai mista aloittaa, jotta yritys pystyisi kansainvalistymaan. Suomenkieli-
nen kirjallisuus kansainvalistymisesta on pitkalti yli kymmenen vuotta vanhaa,
joka on enemman tai vahemman vanhentunutta. Englannin kielella 16ytyy ai-

heesta paljonkin tuoretta ja hyvaa kirjallisuutta.

Kanasen (2010) mukaan keskisuuret ja pienet yritykset ovat aina tuoneet paljon
tyollisyytta Suomeen ja myos luoneet hyvinvointia, jolla suomalaiset ovat raken-
taneet menestyneen kansantalouden (Kananen 2010, 7). Kuviossa 1 on esi-
merkki vuodelta 2018, paljonko eri kokoiset yritykset tyollistavat. Siksi onkin tar-
keaa, etta startup-yritykset selviavat haastavimman vaiheen yli ja osaavat kayttaa
kaiken mahdollisen avun, jota niiden on mahdollisuus saada. Startup- ja pk-yri-
tyksilla on hyvat mahdollisuudet kansainvaliseen menestymiseen, kunhan oma

paikka kansainvalisilla markkinoilla |0ytyy.

Osuus yritysten henkilostosta, %
mmm Alle 50 henked = 50-249 Vahintd&n 250

KUVIO 1 Yritysten koko henkiloston mukaan, pois lukien alkutuotanto. (EK. 2018)
Kaksi kolmasosaa tyopaikoista pienissa ja keskisuurissa yrityksissa.



1.1 Lahtokohdat

Opinnaytetyon tekija on aina ollut kiinnostunut yritysmaailmasta, yritysten kehi-
tyksesta ja kansainvalistymisesta. Tekijan ymmarrys liiketaloudesta ja yritystoi-
minnasta on suhteellisen hyvalla tasolla. Yrityksille on mahdollista saada erilaisia
tukia. Yllattavaa oli, kuinka vahvasti erilaiset tuet ovat sidottu nimenomaan yrityk-
sen kansainvalistymiseen ja suunnitelma siihen tulisi olla jollain tasolla olemassa.
Kansainvalistymisen vaade tuli hyvin selkeasti esiin rahoituksen hankinnassa niin
julkiselta kuin yksityiseltakin sektorilta. Julkiselta sektorilta tuen saaminen vaikut-
taa olevan helpompaa, vaikkakin molemmissa tulee olla tarkat suunnitelmat, mi-
hin rahat kaytetaan. Julkinen rahoitus on sinansa parempi, koska silloin yritys ei
joudu luopumaan osakeosuuksista rahoitusta vastaan. Yksityiset rahoittajat ha-
luavat myyda omistamansa osakkeet mahdollisimman nopeasti ja maksimaali-
sella voitolla jollekin suuremmalle yritykselle tai takaisin perustaijille, eli tekevat

niin sanotun exitin sijoittamastaan yrityksesta.

Yrityksen kansainvalistyminen ja siihen saatavilla oleva apu, oli tekijalle hieman
mysteeri ennen opinnaytetyon aloittamista. Esimerkiksi kaupunkien elinkeino- ja
kehitysyhtididen rooli kansainvalistymisen rahoituksessa, oli epaselva. Opinnayt-
teen myota kirkastui kauppakamarien ja kaupunkien elinkeino- ja kehitysyhtioi-
den rooli kansainvalistymisessa, eli ne tukevat verkostojen I0ytymisessa ja mah-
dollistavat myos esimerkiksi vertaistuen muiden startup-yritysten omistajien
kanssa. Ne eivat mydnna rahoitusta, mutta tukevat rahoituksen hakemisessa,
esimerkiksi messumatkoja varten, yhdessa toisten verkoston yritysten kanssa.
Business Finland tekee toisaalta molempia, eli auttaa sopivien verkostojen ra-
kentamisessa ja myontaa rahoitusta. Business Finland kuitenkin koostuu kah-
desta osasta, joista toinen myontaa rahoituksen ja toinen tukee, vaikka ne nayt-

taytyvatkin yhtena instanssina.

Opinnaytetyolla haluttiin saada hyotya tekijalle oppimisen muodossa ja mielen-
kiintoisen aiheen parissa. Lahdemateriaalien myota tekija saikin monia ahaa-ela-
myksia, miten asiat tulisi kansainvalistymisessa tehda. Tekija halusi myos hyo-
dyttaa toimeksiantajaa, joka toimi opinnaytetydn tekemisen aikaan tekijan tyon-

antajana.
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Suomen- ja englanninkielisen kirjallisuuden lisaksi tietoa haettiin internetista eri
toimijoiden verkkosivuilta, jotka tukevat yrityksia kansainvalistymisessa. Opin-
naytetyota varten myos haastateltiin neljaa henkil6a, jotka ovat tai ovat olleet
Startup-yritysten kansainvalistymiseen liittyvissa tehtavissa, joko yrityksissa
omistajina ja tyontekijoina tai julkisissa palveluissa auttamassa ja tukemassa
Startup-yrityksid muun muassa rahoituksen saamisessa kansainvalistymista var-

ten.

Toimeksiantajana ja kohdeyrityksena opinnaytetydlle toimii People Cloud Oy,
joka on taman opinnaytetydn tekemisen aikaan opinnaytetydn tekijan tyonantaja.
Opinnaytetyon tekija on tyoskennellyt yrityksessa hieman alle kolme vuotta.
Opinnaytetyon aihe valikoitui yhteistydssa kohdeyrityksen kanssa, kun pohdittiin
aihetta, joka hyodyttaisi yritysta eniten, olisi aiheena vahan kasitelty ja tukisi opin-
naytetydn tekijan omaa tyduraa. Opinnaytetyon tavoitteena on tuottaa toimeksi-
antaja yritykselle suunnitelma siita, mitd kaikkea sen tulisi tehda ennen varsi-
naista kansainvalistymisprojektia, jotta kansainvalistyminen onnistuu ja projektin

aikana tehdaan oikeat ratkaisut.

Vaikka People Cloud osittain toimiikin jo kansainvalisilla markkinoilla, on myyntia
ainoastaan Suomessa toimiville yrityksille. Opinnaytetydn myaéta tekijalle ja myos
muille yrityksessa oleville henkilGille tuli selvaksi, etta kansainvalistymiseen tay-
tyy panostaa. Tekijalle on muodostunut vahva kasitys siita, miten yrityksen kan-
nattaa edeta ja tekija pyrkii tuomaan asiantuntemustaan esiin yrityksen kansain-

valistymisstrategiaa mietittaessa.

1.2 Kohdeyrityksen esittely

People Cloud Oy on ICT konsulttimarkkinoilla toimiva startup-palveluyritys. Koh-
deyrityksen tuote on People Cloud palvelualusta, jota kayttavat niin asiakkaat,
kohdeyrityksen henkilostd kuin alihankintakumppanitkin. Palvelualustan kaytto
asiakkaalle ja alihankintakumppanille on ilmaista. Kohdeyrityksen liiketoiminta
muodostuu asiakkaiden tekemista projektisopimuksista, joihin kohdeyritys tar-
joaa alihankintakumppaneiltaan osaavia henkiloita. Asiakas tekee projektisopi-

muksen kohdeyrityksen kanssa. Kohdeyritys tekee omat sopimukset projektiin
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osallistuvien alihankintakumppaneiden kanssa. Kohdeyritys hoitaa asiakkaan
laskuttamisen ja alihankintakumppanit laskuttavat kohdeyritysta, vahennettyna
kohdeyrityksen valityspalkkiolla. Yhdessa asiakkaan projektisopimuksessa saat-
taa olla henkiloita usealta eri alihankintakumppanilta. Nain kohdeyrityksen asiak-
kaat eivat ole rajoittuneita vain yhteen kumppaniin, vaan puolueettomana teki-
jana, People Cloud auttaa asiakasta valitsemaan parhaat osaajat, rippumatta

siita, mika yritys tydn varsinaisesti tekee.

Useat kohdeyrityksen kilpailijat ketjuttavat alihankintakumppaneita, joka tarkoit-
taa sita, etta asiakkaan ja tyon tekevan alihankintakumppanin valissa on useampi
yritys, joista jokainen ottaa oman osansa laskutuksesta, vaikka ne eivat varsinai-
sesti tuo erityista lisdarvoa asiakkaalle. Kohdeyrityksen palvelulupaus ja kilpailu-
keino onkin vahentaa ketjutusta ja nopeuttaa alihankintaa, seka vahentaa asiak-
kaiden kustannuksia ja mahdollistaa alihankintakumppaneille parempi hinta hei-
dan tekemastaan tyosta. Taman takia kohdeyrityksella on kohtuullisen suuri ali-
hankintakumppaniverkosto. Palveluun on rekisterodityneena satoja eri yrityksia
aina yksittaisista freelancereista, pienten ja keskisuurten yritysten kautta kansain-

valisiin suuriin yrityksiin saakka.

Kohdeyritys toimii talla hetkella Iahinna kotimaan markkinoilla. Sen asiakkaina on
Suomessa toimivia suuria kansainvalisia yrityksia, jotka kayttavat paljon alihan-
kintaa ICT-tehtavissa, kuten ohjelmistokehitys-, testiautomaatio-, testaus-, pro-
jektinjohto- ja erilaisissa asiantuntijatehtavissa. Kohdeyritys on toiminut marras-
kuusta 2018 ja saavutti heti ensimmaisena kokonaisena toimintavuotenaan 2019
noin kahden miljoonan liikevaihdon. Kohdeyrityksella on jo olemassa kansainva-
listd kokemusta, niin Yhdysvalloista, Intiasta kuin Euroopastakin. Sen asiakkaina
on kansainvalisesti toimivia yrityksia, jotka ovat hankkineet projektejaan varten
osaamista ulkomailta ja joissa kohdeyritys on ollut sopimuskumppanina. Myds

osa alihankintakumppaneista on yrityksia, jotka toimivat muualla kuin Suomessa.

Kohdeyritys ei lukittaudu mihinkaan tiettyyn teknologiaan, vaan palvelee asiak-
kaitaan mahdollisimman laaja-alaisesti ja laajentaa aktiivisesti alihankintakump-
paniverkostoa asiakastarpeiden mukaan. My0s erilaiset ja uudet palvelukonseptit

otetaan kayttéon, jos niille on kysyntaa. People Cloud palvelualusta on kehitetty
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kohdeyrityksen itsensa toimesta ja yrityksella on tarvittava henkilosto alustan ke-

hittamista varten.

Kohdeyrityksella on nelja erilaista palvelua. Naista ensimmainen ja alkuperainen
on palvelu, jossa asiakkaalla on projekti tai tarve, johon he tiedostavat tarvitse-
vansa ulkopuolista osaamista, jota heilld ei talon sisalla ole, eivatka he mydskaan
halua palkata tehtavaan omaa tyontekijaa. Asiakas maarittelee tarpeen People
Cloudin palvelualustaan, alusta ohjaa asiakasta laittamaan tarpeelliset tiedot, si-
saltaen roolin, teknologiat, metodologiat, puhutun kielen, budjetin ja aikataulut.
Naiden tietojen perusteella kohdeyrityksen henkilostd katsoo palvelualustaa hy-
vaksi kayttaen sopivimmat alihankintakumppanit, joille asiakkaan tarve ohjataan.
Kun alihankintakumppanit ovat syottaneet palvelualustaan omat vapaana olevat
henkilot ehdolle asiakasprojektiin, tekee jarjestelma osaamisesta pisteytyksen,
jonka perusteella parhaat osaajat |ahtevat tarjolle asiakkaalle. Kun asiakas on
tehnyt valintansa, kohdeyritys tekee projektisopimukset kaikkien osapuolten

kanssa.

Toinen palvelu on alihankinnan sopimusten kokonaispalvelu eli Subcontracting
as a Service (SCaaS). Tama tarkoittaa sita, ettd jos asiakas haluaa helpottaa
omaa tyokuormaansa alihankinnan suhteen, voivat he ulkoistaa sen kohdeyrityk-
selle. People Cloud hallinnoi asiakkaan nykyiset alihankintasopimukset ja heidan
koko kumppaniverkoston, unohtamatta uusia tarpeita, joihin kohdeyritys pystyy

tarjoamaan omasta laajasta verkostostaan osaamista.

Kolmas palvelu on polku eli Track, jossa yhdistetaan konsultointi ja rekrytointi
siten, etta asiakkaalla on mahdollisuus palkata konsultti omaksi tyontekijakseen
tietyn ajan jalkeen. Nain asiakas pystyy varmistamaan, ettd henkild on sopiva

tehtavaan ja tiimiin.

Neljas palvelu on perinteinen suorarekrytointi, eli head hunting. Hunt-palvelussa
asiakas antaa People Cloudille toimeksiannon etsia asiakkaalle uusi tyontekija,

omien vaatimustensa mukaisesti.
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1.3 Tavoite

Taman opinnaytetyodn tavoitteena oli tuottaa toimeksiantajalle helpompi tapa lah-
tea tekemaan kansainvalistymisprojektia. Myos muut kansainvalistyvat startup-
yritykset hydtyvat, jos kayttavat tatd opinnaytetyota hyddyksi. Opinnaytetydssa
lahdettiin tutkimaan eri vaihtoehtoja, joita Startup-yrityksella on kansainvalistymi-
seen. Lisaksi opinnaytetydlla halutaan helpottaa startup-yritysten kansainvalisty-
mista, keraamalla mahdollisimman paljon tietoa yksiin kansiin, seka samalla ai-
kaiseksi pohja, jota yritykset voivat kayttaa tukenaan, kun ne suunnittelevat kan-

sainvalistymista.

Kansainvalistymistoimia ei voi tehda muiden asioiden sivussa. Jos yritys haluaa
tosissaan kansainvalistya, tulee sen keskittya asiaan kunnolla ja suunnitella re-
surssit, kuka tekee ja mita. Jotta kansainvalistyminen saadaan kayntiin, tulisi yri-
tyksen paattaa, etta vuoden 2022 aikana tehdaan kirjoituspoytatutkimus seka tar-

vittavat markkinatutkimukset ja osoittaa resurssit niille.

Opinnaytetyd tuo konkretiaa siihen, ettd ymmarretdan vaaditut panostukset ja
mita kaikkea kansainvalistyminen yritykselta ja sen henkilostolta kaipaa. Tarvit-
tavat panostukset ovat suhteellisen suuria yrityksen tamanhetkisiin resursseihin
nahden, koska henkilostda ei ole ylen maarin laittaa projektiin. Myos nykytoimin-
nan tulee jatkua ja kehittya vahvana, jotta pystytaan rahoittamaan kansainvalis-

tymista myos yrityksen omista varoista, mita myds rahoittajien taholta vaaditaan.

1.4 Opinnaytetyon rakenne

Kappaleessa kaksi perehdytdan kansainvalistymisen perusperiaatteisiin, mita
ovat startup-yritykset, miten ne kasvavat ulos startup-vaiheesta ja siihen miten
digitaalinen ja fyysinen tuote eroavat toisistaan. Kappaleessa valotetaan myds

eri rahoitusmalleja ja vaihtoehtoja, joita yrityksilla on kansainvalistymiseen.

Kappaleessa kolme tuodaan esiin syita yritysten kansainvalistymiselle, kansain-

valistymisen prosessi, seka tutkitaan, mika on tarkeaa, kun lahdetaan kansain-
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valistymaan. Kappaleessa tutkitaan myds, miten tuote, puhuttu kieli tai liiketoi-
mintamalli vaikuttavat kansainvalistymiseen. Kappaleessa kolme tullaan kasitte-
lemaan myos yrityksen kansainvalistymista tekevan tiimin merkitysta menestymi-

seen.

Kappaleessa nelja paastaan kuulemaan neljan eri asiantuntijan ajatuksia startu-
peista ja niiden kansainvalistymisesta. Tata kappaletta varten haastateltiin case
study-mielessa eri osapuolten edustajia, mukana on startup-yrityksen perustaja,
yksityinen rahoittaja, kaupungin yritystukipalveluiden ja startup-yhteison asian-

tuntija, seka entinen julkisen rahoittajan edustaja.

Kappaleessa viisi perehdytaan kohdeyrityksen valmiuksiin kansainvalistya. Mitka
ovat sen lahtokohdat ja kilpailuedellytykset kansainvalistymiselle, mita rahoitusta
yritys tarvitsee kansainvalistyakseen ja minkalaisia kilpailijoita yrityksella on talla

hetkella eri maissa.

Kappaleessa kuusi lapikaydaan kansainvalistymisen prosessi ja mita eri vaiheita
kansainvalistyminen sisaltaa. Tama on kappale, joka otetaan kayttoon siina vai-
heessa, kun yritys on tehnyt paatoksen kansainvalistymisesta ja se sisaltaa kaikki
kansainvalistymisen vaiheet, jotka tulee ottaa huomioon, kun kansainvalistytaan

digitaalisella tuotteella.

Kappaleessa seitseman on tekijan pohdintaa, reflektointia ja hyotyjen miettimista.
tassa kappaleessa tekija pohtii kansainvalistymisen syita ja mahdollisuuksia. Ref-
lektoinnissa tekija miettii, mitd opinnaytetyoprosessi on antanut ja mita kaikkea
matkalla on oppinut. Kappaleessa mietitaan myos, mita hyotyja toimeksiantaja

on mahdollisesti opinnaytetydsta saanut.
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2 KANSAINVALINEN KAUPPA JA STARTUPIT ICT-MARKKINASSA

Yha isompi osa maailmanlaajuisesta kaupasta kaydaan nykyaan palveluilla ja
immateriaalioikeuksilla, mika tarkoittaa, etta kayttaja saa kayttoonsa palvelun tai
tuotteen esimerkiksi kuukausi- tai vuosimaksua vastaan. Digitaaliteknologian ke-
hitys on muuttanut ja sekoittanut viennin markkinoita, vuonna 2016 maailmanlaa-
juinen verkkokauppa saavutti jo 1,9 biljoonaa dollaria. (Jimenez. 2018, 11-12)
Vuonna 2020 maailmanlaajuinen verkkokauppa oli kasvanut jo moninkertaiseksi

ja olikin 4,3 biljoonaa dollaria (Chevalier. 2021).

Palveluiden ja digitaalisten tuotteiden myynnissa toimitusehdot ovat yleensa aika
yksinkertaisia, koska mitaan fyysista ei asiakkaalle normaalisti siirry, vaan asia-
kas pystyy kayttamaan tuotetta tai palvelua pitkalti omalla tietokoneellaan. Toki
tassakin tapauksessa toimitusehdoissa tulee ottaa huomioon mahdolliset palve-
lukatkot ja millaista palvelutasoa asiakas voi odottaa. Jos mitdan ei ole sovittu,
niin pahimmillaan asiakas voi odottaa 100 % palvelutasoa, joka on kaytanndssa
mahdotonta toteuttaa. Palvelutason laskun voivat aiheuttaa huoltokatkot, tuote-

paivitykset, sairastumiset tai lomat.

Viela muutamia vuosia sitten, ohjelmistot ja niiden lisenssit myytiin tietylle, esi-
merkiksi sadalle tai tuhannelle, kayttajalle. Ohjelmistot myds pyorivat yritysten
omilla palvelimilla, omissa palvelinkeskuksissa. Tahan on tullut todella iso muu-
tos pilvipalveluiden my6ta. Nykyaan suurin osa ohjelmistoista pyorii pilvipalve-
lussa, niin sanottuna SaaS (Software as a Service) -palveluna, jolloin asiakkaiden
ei tarvitse panostaa fyysisiin palvelimiin tai ostaa kokonaisia ohjelmistoja. (Bech
2021, 51:00.)

SaaS-palvelu tarkoittaa sita, etta asiakas voi ostaa kayttdoikeuden ohjelmistoon
tai ohjelmiston tiettyihin ominaisuuksiin. Nain asiakas voi ostaa vain tarvitse-
mansa ominaisuudet, kayttaa ohjelmistoa kaytanndssa missa vain, eika joudu
panostamaan kerralla suuria summia. Hyvin usein ohjelmistot voidaan ostaa joko
kuukausimaksulla tai kokonaiseksi vuodeksi kerrallaan, jolloin hinta on hieman

alhaisempi verrattuna kuukausittain maksettuun tilaukseen.
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Jos tuotteesi on SaaS palvelu, on kansainvalistyminen todennakdisesti huomat-
tavasti helpompaa, kuin siina tapauksessa, etta tuotteesi on fyysinen ja vaatii kul-
jettamista. SaaS-palvelun kansainvalistyminen tapahtuu parhaimmillaan ilman
suuria kansainvalistymisponnisteluja. Joitakin asioita joudut kuitenkin tekemaan,
kuten etta markkinoit tuotettasi sosiaalisessa mediassa siihen markkinaan, mihin
haluat tahdata. SaaS palvelulla voi aika helposti olla useampia markkinoita koh-
teena kerrallaan (Salmi. 2021). Jotkin maat tosin ovat sellaisia, ettad ne vaativat

palvelun olevan kohdemaan kielella.

2.1 Riskit

Viennin ensimmainen saanto on tehokas riskienhallinta. Ammattilaiset, jotka te-
kevat paljon vientia ulkomaille, hallitsevat riskeja luottamalla globaalisti tunnus-
tettuinin menettelytapoihin, dokumentteihin ja saantoihin. Fyysisten tavaroiden
ulkomaankaupassa kuljetus tuo huomattavasti korkeammat riskit, kuin digitaalis-
ten- ja palvelutuotteiden viennissa, jossa ei ole konkreettista fyysista tuotetta.
Fyysisten tuotteiden kaupassa tavarat voivat rikkoontua, ne voivat havita mat-
kalla tai sitten voi tapahtua varkaus. (Jimenez. 2018, 11, 14.) Koska tassa opin-
naytetyossa keskitytaan ICT-alaan ja palvelutuotteeseen, ei fyysisen tuotteen

vientiin paneuduta tarkemmin.

Valuuttakurssit tuovat omat riskinsa, kun tehdaan kansainvalista kauppaa. Va-
luuttakurssien heilahtelut voivat vaikuttaa vahvasti kaikkeen kaupankayntiin. Jos
kurssi muuttuu kesken kaupan, voi se vaikuttaa paljonkin kaupasta saatavaan
tuottoon. Kun ostohinta on sidottu johonkin valuuttaan, kurssien heilahtelut voivat
hyodyttaa joko myyjaa tai ostajaa, toisen osapuolen kustannuksella. Jos halutaan
valttaa suuret valuuttariskit, helpoin se on tehda sitomalla hinta myyjan omaan
valuuttaan. Erityisen hyodyllista hinnan sitominen omaan valuuttaan on pienille
yrityksille, koska se, missa valuutassa maksu hoidetaan, on lukittu. Lakko, luon-
nonkatastrofi, sota tai pandemia ovat ennalta arvaamattomia tapahtumia, joilla
voi olla suuria vaikutuksia asiakastoimituksiin ja voikin olla, etta toimitus on mah-
dotonta. Edelld mainittuihin asioihin auttavat hyvin muotoillut force majeure-eh-

dot, jotka suojaavat osapuolia suurilta korvausvaateilta. (Jimenez. 2018, 15-16.)
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Riski tekee kansainvalisen kaupan monimutkaiseksi. Jos on suuri riski, etta asia-
kas ei esimerkiksi maksa laskuaan, tulee myyjan vaatia dokumentoitu tieto yrityk-
sen maksuvalmiudesta ja mahdollisesti jopa pankkivakuus maksusta. Jos olet
myymassa tuotettasi hyvin tunnetulle suurelle asiakkaalle, on riski maksamatta
jattamisesta pieni, mutta kuitenkin olemassa. Jos riski on pieni, voidaan silloin
tuote toimittaa asiakkaalle ja odottaa, ettd asiakas maksaa laskunsa. (Jimenez.
2018, 23)

2.2 Sopimukset

Yritysten valiset sopimukset eivat perustu erityisesti mihinkaan lakiin, vaan yrityk-
set voivat sopia asioista suhteellisen vapaasti ja tehda myos itselleen epaedulli-
sia sopimuksia. On kuitenkin mahdollista, ettd kohdemarkkinassa on voimassa
laki, joka ajaa yli myyntisopimuksesta (Jimenez. 2018, 42). Sen takia yritysten
valisissa sopimuksissa tulisikin mielellaan kayttaa apuna lakimiesta, ellei itsella

ole vahvaa taustaa sopimusijuridiikasta ja ymmarrysta eri maiden sopimuslaeista.

Kappaleessa. 2.1 mainitut force majeure ehdot tulee ehdottomasti myos sisallyt-
taa sopimuksiin, koska se mahdollistaa vastuuvapautukset tilanteissa, joissa yri-
tyksestasi riippumattomista syista et pysty toimittaan sovittua tuotetta tai palve-
lua. Sopimuksissa kannattaa huomioida myds se, ettd sopimukset, jotka toimivat
kotimaan markkinoilla, eivat valttamatta toimi sellaisenaan kansainvalisilla mark-
kinoilla. Liian usein kaytetaan sopimuksia, jotka ovat vajavaisia tai sellaisia, jotka
eivat sovi kansainvaliseen kauppaan. Kannattaa olla myos tarkkana sen suhteen,
kenelld on neuvotteluvalta, kun tehdaan sopimuksia. Se ei valttamatta ole myyja
tai ostaja, vaikka kyseessa olisikin kansainvalinen yritys. (Jimenez. 2018, 51, 59,
60)

2.3 Startup-yrityksen maaritelma

Startup yritykset ovat pienia, nuoria ja paadsaantoisesti alle viisi vuotta toimineita

yrityksia, jotka tahtaavat nopeaan kansainvaliseen kasvuun. Yleensa startup

mielletaan ensimmaista tuotettaan kehittavaksi yritykseksi, jolla ei valttamatta ole
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viela sisdanpain tulevaa kassavirtaa, vaan se toimii sijoitus- ja lainarahalla. Sijoit-
tajina voivat toimia esimerkiksi yrityksen perustajat ja omistajat, joina voi olla esi-
merkiksi padomasijoittajia. Lainaa yritys voi hakea esimerkiksi pankista tai Finn-
verasta, Finnvera tarjoaa myoOs takauksia pankkilainoille. (Lindstrom, 2019. &

Finnvera n.d.)

Etlan raportin (2016) mukaan, vuosittain startup yrityksia on Suomessa noin
4000-5000, joista 6—7 % tydllistaa vahintdan 10 henkiléa kolmen vuoden paasta
yrityksen perustamisesta (kuvio 2). Startupeista noin 70 % ovat toiminnassa va-
hintdan viiden vuoden ajan. Kyseisen viiden vuoden aikana yritykset ovat keski-
maarin kaksinkertaistaneet tyontekijamaaransa. Nopein kasvu tydllisyydessa ta-
pahtuu ensimmaisten toimintavuosien aikana. Vain muutama prosentti kaikista
startupeista saa paaomasijoituksia tai julkista innovaatiorahoitusta. (Etla Raportit
66. 2016, 2)

Startup-yritysten lukumaara “vuosikerroittain®

4843
4732 4823 4537
443 4 372

4 142
3928

3 600

u Kaikki
= Kasvuh.

2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014

KUVIO 2. Kuinka paljon Suomessa on Startup-yrityksia (Etla. 2016, 5.) Vuodesta
2006, vuoteen 2014.

2.4 Startup-yrityksen kriteereita

Startup yritykset ovat pienia, vahintaan yhden, mutta maksimissaan 49 ihmisen
tyollistavia yrityksia. Yrityksilla tulee olla olemassa kasvun perusedellytykset, joita
ovat esimerkiksi se, etta yritys on ilmoittanut itsensa tydnantajarekisteriin, jolloin
aikomuksena on tyollistda myds muita, kuin pelkastaan yrittajan itsensa, lisaksi

yrityksen tulee olla heti alusta lahtien osakeyhti6. (Etla Raportit 66. 2016, 3)
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Kriteerina on myos tietty omistussuhde. Yritys ei saa olla konsernin tytaryritys, oli
kyseessa sitten suomalainen tai ulkomainen yritys. Yrityksen tulee olla suomalai-
sessa omistuksessa oleva yksityinen ja itsenainen yritys, jolla ei ole liitantaa kun-
tiin tai valtioon. Etlan raportin (2016) mukaan Yritys ei ole Startup, jos se on jo
aikaisemman viiden vuoden aikana esiintynyt startupina. (Etla Raportit 66. 2016,
3)

2.5 Startup-yritysten toimialat

Noin kolmannes kaikista startupeista toimii tietointensiivisissa palveluissa. Loput
startupeista toimivat muissa palveluissa, rakentamisessa tai kaupan alalla. Hyvin
pieni osuus toimii teollisuudessa tai alkutuotannossa. Selvasti eniten kasvavia
startupeja on tietointensiivisten palveluiden, seka rakennusalan yrityksissa. (Bu-

siness Finland n.d.)

2.6 Startup rahoitus

Business Finland ja sita edeltava Tekes ovat olleet merkittavia tekijoita Startupien
rahoituksessa. Vuodesta 1985 Tekes on ollut rahoittamassa yli 60 % yleisesti
tunnistettavissa olevista innovaatioista, jotka ovat syntyneet Suomessa. Busi-
ness Finland syntyi, kun Tekes ja Finpro Oy yhdistyivat 1.1.2018. Tarkalleen ot-
taen on yha olemassa kaksi eri yksikkda. Innovaatiorahoituskeskus Business Fin-
land ja Business Finland Oy, mutta ne toimivat yhtenaisesti johdettavan toimin-
nallisen kokonaisuuden alla, joka koostuu valtion viranomaisesta (rahoituskes-
kus) ja yhtiosta, joka vastaa asiakastoiminnoista (Business Finland Oy). (Busi-

ness Finland n.d.)

Startupit eivat saa aivan alussa helposti markkinaehtoisesti toimivilta rahoittajilta
rahoitusta, koska riskit ja tuotto-odotukset ovat liilan korkeita. Markkinaehtoiset
toimijat hinnoittelevat lisdksi rahoituksen kohtuuttoman kalliiksi, koska heilla ei

ole lahtodtietoja riskien arviointiin. Ne yritykset, jotka olivat saaneet kohtuullisesti



19

julkista rahoitusta ja merkittavasti yksityista rahoitusta, menestyivat parhaiten

kansainvalisten vertailujen mukaan. (Etla Raportit 66. 2016)

Maailmalla menestyneista startup- ja kasvuyrityksista suurin osa on ollut Busi-
ness Finlandin asiakkaita. Kun yritys on saanut julkista rahoitusta, on myés muu
panostus lisaantynyt. Suurin syy startupin kasvun estymiseen on ollut rahoituk-
sen puute, vasta sen jalkeen tulevat haastava kilpailuymparisto ja asiantuntevien
tyontekijoiden 16ytaminen. Reaalivakuuksien puute ja yritysten taloudellinen ti-
lanne ovat tarkeimmat syyt siihen, etteivat yritykset ole saaneet investointirahoi-

tusta, jota ovat hakeneet. (Business Finland n.d.)

Business Finlandilla on monipuoliset tukivaihtoehdot startup-yritykselle. Niita ovat
esimerkiksi: Innovaatioseteli, jota yritys voi kayttaa osaamisen ostamiseen tuot-
teen kehittdmiseen. Exhibition Explorer-rahoitus, jota yritys voi kayttaa kansain-
valisten messujen kuluihin, joihin ne osallistuvat omalla, tai yhteisosastolla. Ta-
lent Explorer-rahoitus, jonka avulla voi palkata yritykseen asiantuntemusta kan-
sainvalistymisesta. Tempo-rahoitus, jonka avulla voi saada tukea eri markkinoi-
den selvittamiseen. Nuoret Innovatiiviset Yritykset -rahoitus on tukimuodoista kai-
kista merkittavin ja se koostuu tuesta ja lainasta. Tama rahoitus on tarkoitettu
startup-yrityksille, jotka omaavat suuren liiketoimintapotentiaalin ja jotka tavoitte-

levat nopeata kasvua. (Business Finland n.d.)

Suomen valtion omistama Finnvera on erityisrahoittaja ja virallinen vientitakuulai-
tos. Finnvera tarjoaa Suomalaisille pk-yrityksille rahoitusta yritystoiminnan alku-
taipaleelle, kasvua varten ja kansainvalistymisponnisteluihin. Finnvera voi hake-
muksesta myontaa kansainvalistymislainaa ja pankkitakauksia siina tapauk-
sessa, etta yritys hakee lisarahoitusta pankista. Finnveran yritykselle myontama
laina on vahintaan 50 000 €. Jos tarve on yli 50 000 €, tarvitaan hankkeeseen
aina mukaan muita rahoittajia, kuten pankki ja riittdva omarahoitusosuus. Finn-
vera takaa kansainvalistymistapauksissa enintdan 80 % luoton tai muun rahoi-

tussitoumuksen maarasta. (Finnvera n.d.)
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3 KANSAINVALISTYMINEN

Suomessa on edelleen vallalla vanha kasitys kansainvalistymisesta, jossa ajatel-
laan Iahinna fyysisten tavaroiden myyntia. Kohdemarkkinaksi valitaan tarkemmin
ajattelematta se, joka tuntuu hyvalta ja johon mahdollisesti Iahdetaan ensimmai-
sena tekemaan markkinatutkimusta, ilman minkaanlaisia ennakkovalmisteluita.
Lisaksi lahdetaan tekemaan kaikki asiat kotimaisella tiimilla, Suomesta kasin.
(Hanninen S. & Korkalainen A. 2021)

Kun suunnitellaan kansainvalistymista, ensimmaisena tulisi miettia, etta mita juuri
tama yritys kaipaa, jotta se menestyy kansainvalisesti. Kansainvalistyminen tuli-
sikin tehda siten, etta se pystytaan tekemaan suunnitelmallisesti ja ennakoivasti,
jossa budjetti ja potentiaali on laskettu etukateen. Vanha ajatus siita, etta hyva
tuote myy itsensa, ei ole pitanyt paikkaansa ehka koskaan, mutta varmasti ei pida

paikkaansa nykyaan. (Hanninen S. & Korkalainen A. 2021)

Yrityksen kansainvalistymisprosessi menee joka kerta hieman eri tavalla (Noro-
nen, 2021). Tassa kappaleessa kuitenkin pyritaan valottamaan, mita kaikkea pro-
sessiin optimitilanteessa kuuluu. Kappaleessa avataan eri asioiden merkitysta
onnistumiseen kansainvalistymisprosessissa teorianakokulmasta. Kansainvalis-
tymisessa tulee ottaa huomioon monia asioita, eika niista mikaan ole merkitykse-
ton. Opinnaytetydn esiselvitysta varten tutkittin monipuolisesti eri lahteita, mita

niissa sanotaan ja ohjeistetaan kansainvalistymisesta.

Syyt yritysten kansainvalistymishaluille ovat moninaiset. Jotkin yritykset harkitse-
vat pitkaan kansainvalistymaan lahtemista, jollekin se on pelkka paahanpisto tai
sattuma, mutta jollekin se voi olla my6s viimeinen mahdollisuus jatkaa yrityksen
toimintaa, joskin siina tapauksessa riskit ovat suuret, etta yritykselta loppuu ra-
hoitus kesken. On myds mahdollista, ettd kansainvalistyminen lahtee liikentee-
seen ulkomaisesta impulssista, eli joku ulkomainen yritys haluaa ostaa suoma-
laisen yrityksen tuotteita. (Kananen 2010, 11.) Kun Suomesta lahdetaan kansain-
valistymaan, niin suomalaiset pk-yritykset eivat ole kilpailijoita, vaan niiden
kanssa kannattaa tehda yhteistyota mahdollisimman paljon, koska heilla on mah-

dollisesti erittain hyvaa kokemusta kansainvalistymisesta.
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3.1 Prosessi

Kansainvalistymisprojekti voidaan kaynnistda monella eri tavalla. On kuitenkin
hyva, jos otetaan oppia aikaisemmista kansainvalistymisista. Myos erilaisia pro-
sesseja on kehitetty. Tahan opinnaytetydhon valittiin Palava Global Oy:n pro-
sessi, jossa on mietitty kansainvalistymisen alkuvaihetta tarkemmin, mika onkin
tarkein osa projektia.

Hannisen & Korkalaisen (2021) mukaan prosessiin kuuluu viisi vaihetta (kuvio 3).
Nama vaiheet ovat:

o Oma kilpailuetu, jossa selkeytetaan, mika yrityksen ratkaisussa on niin eri-
tyista, etta joku siitd haluaisi maksaa.

o Markkinavalinta, eli missa markkinassa yrityksen tuotteella on paras etu
kilpailussa muiden alueen yritysten kanssa?

o Kilpailija-analyysi, eli mika tekee yrityksen ratkaisusta niin uniikin, etta se
olisi houkuttelevampi, kuin kilpailijoiden tuotteet?

o Market entry-strategia, siis tutustutaan kohdemarkkinaan tarkemmin ja
tehdaan esimerkiksi markkinatutkimuksia, jonka perusteella tehdaan stra-
tegia.

o Resursointi, tassa vaiheessa hankitaan tarvittavat kumppani-, henkilo- ja
rahoitusresurssit, jotka mahdollistavat kansainvalistymisprojektin aloitta-

misen. (Hanninen, S & Korkalainen, A 2021)

Oma kilpailuetu Markkinavalinta Kilpailija-analyysi
-strategia
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KUVIO 3 Kansainvalistymisprosessi. (Hanninen S. & Korkalainen A. 2021) Pala-

van prosessi.
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3.2 Tiimi ja kumppanit

Bech:n (2021) mukaan on kriittista, etta tiimi, joka yrityksella on tekemassa kan-
sainvalistymista, on kokenut ja etta silla on myos aiempaa kokemusta yritysten
kansainvalistymisista. Kansainvalistymistiimin tulee olla sitoutunut yritykseen ja
sen kasvuun. Tiimin yrittdjahenkisyys parantaa todennakoisyytta siihen, etta tiimi
ymmartaa startup-yrityksen kasvu ja kansainvalistyminen ei kdy hetkessa, vaan
ottaa aikaa ja todella paljon ty6ta. Tyota kansainvalistymisen eteen tulee tehda
pitkajanteisesti ja nopeita voittoja ei ole. Projektitiimi kannattaa sitouttaa esimer-
kiksi yrityksen osakkuudella. Ihmiset, jotka ovat toimineet aiemmin pelkastaan
suurissa yrityksissa, eivat valttamatta ole parhaimmillaan pienissa yrityksissa.
Odotukset kannattaakin asettaa alusta asti oikein, jotta kaikki ymmartavat vaati-
mustason, eikd meneteta hyvia tekijoita, vaaran tavoiteasetannan takia. (Bech
2021, 6:40:00.)

Tiimissa olevien henkiloiden, tulisi olla itseohjautuvia, ilmapiirin tulisi olla avoin,
jotta eriavat mielipiteet voidaan tuoda esiin ja tiimin jasenten tulisi olla noyria ja
joustavia. Kun huonoja uutisia joka tapauksessa tulee, on tarkeaa, etta ne kerro-
taan rehellisesti ja mahdollisimman nopeasti niiden ilmaannuttua, jotta niihin pys-
tytdan puuttumaan mahdollisimman nopeasti (Bech 2021,6:16:55). Kun on kyse
pienesta tiimista, on oleellista, etta jasenet ovat itseohjautuvia. Henkilsilla tulisikin
olla valtuutus tehda itsenaisia valintoja ja paatoksia jokapaivaisessa tyossaan.
Jos johto joutuu jatkuvasti sanomaan, mita tiimin jasenet saavat tehda ja mita
eivat, on projektitiimiin valittu vaarat henkilot tai johdolla on mahdollisesti vaara
tyyli johtaa. (Bech 2021,6:42:00).

Kun lahdetdan kansainvalistymaan kotimarkkinan ulkopuolelle, tarvitaan usein
kohdemarkkinaan joku paikallinen kumppani, joka auttaa siella toimimisessa. On
toki mahdollista, etta yksinkertaisesti vain maksetaan toiselle osapuolelle, joka
pystyy auttamaan kansainvalistymassa olevaa yritystd paasemaan kyseiseen
markkinaan. Todennakoisesti hyodyllisempaa on, ettd mukaan saadaan kump-

pani, joka myoOs hyotyy siita, etta kansainvalistyva yritys onnistuu paasemaan
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kohdemarkkinaan ja aloittamaan myynnin siella. Yhteistyokumppaneita etsitta-
essa ja heidan kanssaan neuvotellessa keksitaan usein monta eri hyotya omalle
yritykselle, mutta ei ainuttakaan yhteistyokumppanille. Onkin erittain tarkeaa loy-
tdaa ne syyt, miksi joku lahtisi mukaan kumppaniksi juuri kyseisen yrityksen
kanssa (Bech 2021, 5:26:00).

Jos kansainvalistymisessa kaytetaan kumppania, tarvitaan erilliset arvolupaukset
kumppanille ja asiakkaille. Myos kumppanin tulisi hyotya yhteistyosta ja olla in-
noissaan tuotteesta, jolloin myos kumppani haluaa panostaa tuotteen myyntiin ja
menestykseen. Loppujen lopuksi kumppania kiinnostaa eniten se, mita hyétyja ja
liketoimintamahdollisuuksia kansainvalistyvan yrityksen tuote tai palvelu kump-
panille tuo. Saattaa kestaa pitkaankin, ettd kumppani hyotyy yhteistyosta, joten
suunnitelman ja sopimuksen tulisi tuoda esiin pitkan ajan hyoddyt, jotta se houkut-
telee kumppaneita. (Bech 2021, 5:26:00.)

Kumppania kaytettdessa tulisi valttaa niin sanottua white label vaihtoehtoa, eli
tuote on jonkun muun niminen toisessa maassa. Tuotteen nimen tulisi olla sama,
mita kotimaassakin kaytetaan. White label:n kaytto vahentaa alkuperaisen bran-
din tunnettuutta, lisda tyéta ja hankaloittaa muille markkinoille menoa. (Bech
2021, 5:35:00)

3.3 Tuote

Uudet markkinat ja asiakkaat vaativat usein jonkinlaisia muutoksia yrityksen tuot-
teeseen ja se harvoin soveltuu sellaisenaan kohdemarkkinaan. Tuotteen tuleekin
olla valmis kansainvalisille markkinoille lahtiessa. Muutostarpeita voivat aiheuttaa
esimerkiksi erilaiset maaraykset ja standardit. Muutostarpeet kasvavat sita suu-
remmaksi, mitd kauemmaksi kotimaasta lahdetaan. (Kananen 2010, 25.) Digitaa-
lisissa palveluissa muutostarpeet ovat yleensa huomattavasti pienempia, kuin
esimerkiksi fyysisissa, kunhan tuote on suunniteltu alusta lahtien kansainvalista

toimintaa silmalla pitaen.
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Yrityksen kansainvalistyminen on helpompaa, kun yrityksella on jo valmiiksi
muuta toimintaa, jolla se pystyy rahoittamaan kansainvalistymisensa. Ei kuiten-
kaan ole olemassa erityisia ohjeita, milloin jonkun yrityksen kannattaisi lahtea te-
kemaan kansainvalistymista tai milloin ei. Maailmalla on yrityksia, jotka ovat toi-
mineet vuosikausia sisamarkkinoilla, kunnes ovat paattaneet lahtea kansainva-
listymaan. (Bech 2021, 13:56)

Erityisesti fyysisten tuotteiden kanssa tulee miettia hyvin tarkkaan, onko tuote ja
yritys valmis kansainvalisille markkinoille. Tehdakseen kunnollisen kansainvalis-
tymisen, pitda olla valmis menettdmaan panostamansa investointi. Myos isot yri-
tykset ovat tehneet suuria taloudellisia tappioita, kun heilla on ollut ylioptimistiset
odotukset, joiden takia on tehty ylisuuria investointeja. Markkinatutkimus on syyta
tehda perusteellisesti ja myods varmistua mahdollisista erikoisuuksista kohde-

markkinassa. (Jimenez. 2018, 16.)

3.4 Kansainvailisty pienesti

Vaikka rahoitus on tarkeaa kansainvalistymisessa, on todennakdisesti parempi,
jos yrityksen budjetti kansainvalistymiselle on rajallinen ja pieni, jolloin ei ole liian
paljon resursseja kaytettavissa. Vahva rahoitus sijoittajien toimesta ei valttamatta
tuo myoskaan parasta tulosta, Jos pystytaan panostamaan isosti, ovat silloin
my0s riskit suuria. Kansainvalistymisen epaonnistuessa on iso riski, etta yritys ei
selvia panostuksesta. Tama johtaa pahimmillaan yrityksen konkurssiin tai siihen,
etta yritys joudutaan myymaan toiselle yritykselle. Vahintaan joudutaan teke-
maan irtisanomisia ja pienentamaan yritysta, jotta selvitaan kustannuksista.
(Bech 2021,1:00:00.)

Kansainvalistyminen kannattaa nahda liiketoimintasuunnitelmaan ja muuhun lii-
ketoimintaan kytkettyna investointina, joka ei tuota tulosta viela moneen vuoteen.
Jokaisen yrityksessa olevan ja erityisesti johdon, tulee sitoutua kansainvalistymi-
seen. (Kananen 2010, 26, 27.)

Hyvaksyntaprosessit vaihtelevat eri maissa ja tuleekin varautua siihen, etta hy-

vaksynnan saaminen viranomaiselta kestaa pahimmillaan useita vuosia, jos tuote
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on sellainen, etta se viranomaishyvaksyntoja tarvitsee. Talloin tulee varmistaa
kassan kestaminen pitkalla aikavalilla. Vaikka niin sanottu fail fast, eli epaonnistu
nopeasti, onkin hyva ohjenuora, se ei tarkoita sita, etteikd kansainvalistymista
pitdisi miettia ja suunnitella tarkkaan. Suunnittelu kuitenkin on halpaa, mutta te-
keminen kallista. Ei kannata lahtea mukaan ensimmaiseen hyvalta kuulostavaan
kansainvalistymisideaan, vaan pitaa miettia tarkkaan, mitka ovat hyodyt ja mitka
riskit. (Bech 2021,1:10:25.)

Kansainvalistyminen vaatii huomattavan maaran valvontaa. Kannattaakin panos-
taa siihen, etta joka hetki tiedetdan, mita tapahtuu. Kansainvalistymisessa aika-
taulutus ja ajoitus ovat tarkeitad, jonka takia kansainvalistymista tulisi johtaa siten,
etta johto on hyvin perilla, mita ulkomaisessa yrityksessa tai kansainvalistymistii-
missa tapahtuu. ldea ei kuitenkaan ole mikromanageerata henkildita, vaan olla
vain todella hyvin perilla asioista ja mita tapahtuu missakin vaiheessa. (Bech
2021,1:10:50 — 1:11:10.)

3.5 Liiketoimintamalli

Liiketoimintamalli, jolla yritys lahtee kansainvalistymaan, tulisi olla yhtenevainen
sen liiketoimintamallin kanssa, joka on kaytossa jo kotimaisilla markkinoilla. Jos
selvityksia, kuten kirjoituspoytatutkimusta ja mahdollista markkinatutkimusta teh-
dessa tulee esiin, etta liikketoimintamallilla, jolla toimitaan kotimaassa, ei pystyta
menemaan ehdolla olevaan kohdemarkkinaan, kannattaa se markkina jattaa va-
liin. Isot yritykset saattavat hyvinkin tehda myyntia eri maissa erilaisilla liiketoi-
mintamalleilla, mutta se vaatii todella paljon resursseja, joita pienella startupilla
ei ole. (Kananen 2010, 9 & Bech 2021, 1:33:30.)

Bech:n (2021) mukaan on olemassa nelja erilaista liiketoimintamallin voimaa.
Naita trendeja ovat avaintrendit, markkinavoimat, toimiala voimat ja makrotalou-
den voimat. Avaintrendeja ovat, teknologia trendit, saantelytrendit, sosiaaliset ja
kulttuurilliset trendit ja sosioekonomiset trendit. Teknologia infrastruktuuri tulisi
olla paikallaan, jotta se tukee kaytdssa olevaa liiketoimintamallia. Onkin syyta

tutkia, onko tuotetta tai palvelua syyta muokata, jotta se tukee kohdemarkkinan
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mahdollisia saadoksia ja lakeja, enta vaikuttaako kohdemarkkinan kieli jotenkin
liketoimintamalliin? (Bech 2021,1:34:17-1:35:35.).

Bech:n (2021) mukaan markkinavoimia ovat markkinakysymykset, markkina seg-
mentit, tarpeet ja vaatimukset, vaihtokustannukset ja houkuttelevuus. Jos naita
ei oteta huomioon, kun mennaan kansainvalisille markkinoille, voi se tulla kalliiksi,
koska eroja kotimaan markkinoihin on aivan varmasti ja erot vaihtelevat eri mark-
kinoiden valilla. Huomioon tulisi myds ottaa, kuinka suuri kohdemarkkina on,
onko markkina kasvamassa, vai mahdollisesti jopa taantumassa. Onko kansain-
valistyvan yrityksen tuote enemman vai vahemman houkutteleva kohdemarkki-
nassa, kuin mitd se on kotimarkkinoilla? Onko yrityksen tuotteella ostoesteita,
miksi asiakas ei ostaisi tuotetta? Paljonko asiakkaalle koituu kustannuksia, jos
han vaihtaa nykyisesta tuotteesta kansainvalistyvan yrityksen tuotteeseen? Mista
potentiaaliset asiakkaat etsivat ja l16ytavat tietoa tai onko joku, kehen he tukeutu-
vat etsiessaan tietoa? Enta ratkaiseeko yrityksen tuote, jonkun kohdemarkki-
nassa olevan asian tai ongelman? Miten kohdemarkkinassa tehdaan kauppaa,
onko se jotenkin erilainen kotimarkkinaan verrattuna? (Bech 2021,1:35:55.)

Bech:n (2021) mukaan kilpailijat, sijaistuotteet, sidosryhmat, alihankkijat tai toi-
mittajat kuuluvat toimialavoimiin. Talla hetkella kaikki potentiaaliset asiakkaat te-
kevat liikketoimintaa ilman kansainvalistyvan yrityksen tuotetta, joten miksi asiak-
kaat kayttaisivat kyseisen yrityksen tuotetta, kun on jo toinen keino hoitaa asiat.
Pitaakin 16ytaa keino saada potentiaaliset asiakkaat kayttdamaan uutta tuotetta,
naiden aiempien tuotteiden sijaan. Sidosryhmaan kuuluu henkil6ita ja osapuolia,
jotka vaikuttavat kansainvalistyvan yrityksen liiketoimintamalliin ilman, etta sidos-
ryhmalaiset olisivat sen asiakkaita, kuten mahdolliset uudet tyontekijat, jotka pal-
kataan kansainvalistymista varten, osakkeenomistajat ja viranomaiset. On erit-
tain tarkeaa olla selvilla, ketka ovat pahimmat kilpailijat kohdemarkkinassa ja
mitka ovat naiden kilpailijoiden vahvuudet ja heikkoudet. Enta ovatko kansainva-
listyvan vahvuudet niin vahvoja, etta ne houkuttelevat asiakkaat valitsemaan sen
tuotteen kilpailijan heikkouksien takia. (Bech 2021,1:37:35.)

Markkinaolosuhteet maailmanlaajuisesti, padomamarkkinat, hyodykkeet ja talou-

den infrastruktuuri kuuluvat makrotalouden voimat ryhmaan. Nama ovat sellaisia,
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jotka ovat vaikeasti arvioitavissa ja ne muuttuvat nopeasti. Tasta esimerkkina Co-
vid 19, joka on vaikuttanut todella paljon makrotalouteen. Olisikin hyva, jos tuote
ja liiketoimintamalli ovat sellaisia, ettd makrotaloudella ei olisi vaikutuksia talou-
delliseen toimintaan, eivatka ne vaikuttaisi kansainvalistymiseen. Kansainvalisty-
minen saattaa kestaa useitakin vuosia, jonka aikana makrotalous on saattanut
muuttua moneen kertaan. Arviot makrotalouden tulevaisuuden tapahtumista ovat
yleensa hyvin epaluotettavia. Kansainvalistymis-kohdemarkkinaksi tulisikin valita
sellainen, joka on stabiili ja jossa ei tapahdu suuria muutoksia, tapahtuipa mak-
rotaloudessa mita tahansa. (Bech 2021,1:39:50.)

3.6 Fyysinen vai virtuaalinen

Riippuu paljon tuotteesta, pitaako yrityksen olla fyysisesti paikan paalla kohde-
markkinassa. Aiemmin, jos oli aikomus tehda kauppaa kohdemarkkinassa, tuli
olla vahintaan paikallinen myyntikonttori. Ensimmainen, joka tahan toi muutok-
sen, olivat SaaS-palvelut. SaaS palvelua suurempi muutoksen tekija oli kuitenkin

maailmanlaajuinen koronapandemia.

Yha useammin asiakasyritysten henkilostd, on valmis ottamaan ensimmaisen
kontaktin myyjan kanssa videoyhteyden kautta, eika kasvotusten tapaamista valt-
tamatta tarvita ollenkaan, jotta aloitettaisiin yhteistyo tai yhteinen liiketoiminta.
Aiemmin tdma saattoi olla mahdollista suurempien ja tunnettujen myyjayhtiéiden
kanssa, mutta koronan my6ta se on tullut mahdolliseksi myos pienten ja hyvinkin
tuntemattomien yritysten kanssa. Tata asiaa kannattaa hyodyntaa kansainvalis-
tymisessa ja kustannusten rajoittamisessa. Tarkein kysymys onkin, miten asia-
kas Ioytaa yrityksen tuotteen tai palvelun ja miten yritys 10ytaa asiakkaat? (Bech
2021,1:50:20.)

Virtuaalisella yrityksella tarkoitetaan sita, ettei yrityksella ole paikallista toimistoa,
jossa asiakas voisi vierailla. Jos siis yritys pystyy tekemaan kansainvalistymisen,
ilman etta sen taytyy perustaa myyntikonttoria tai tytaryhtiota kohdemaahan, kan-
nattaa se ehdottomasti tehda. Helpointa virtuaalisesti kansainvalistyminen on oh-
jelmistoyrityksille tai digitaalisia palveluita myyvalle yritykselle. Virtuaalisella yri-

tyksella ei ole paikallista henkilostoa, kuten esimerkiksi myyijia, eika kenenkaan
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nykyisesta henkilostosta ei tarvitse asettua kohdemaahan vetamaan toimistoa.
Tama nopeuttaa tekemista ja myds sadstaa suuret summat rahaa. Siina tapauk-
sessa, etta yrityksen palvelun tai tuotteen ostoprosessi on yksinkertainen, toimii
virtuaalinen liiketoiminta hyvin. (Bech 2021,1:51:10.)

3.7 Kieli

Kohdemarkkinasta riippuen, yrityksen tuotteen tai palvelun pitdad mahdollisesti
olla saatavilla paikallisella kielella. Vaikka maailman ihmisista 1.3 miljardia puhuu
aidinkielenaan kiinaa, ovat silti noin 1 miljardin englantia puhuvan markkinat po-
tentiaalisemmat, koska ne kattavat noin 40 % maailmanlaajuisista markkinoista.
Englanninkielinen markkina todennakadisesti onkin aivan riittava pienelle startup-
yritykselle. (Bech 2021,2:12:00) Lisaksi useassa maassa, kuten pohjoismaissa,
ymmarretdan englantia suhteellisen hyvin, mika lisda englanninkielisen markki-

nan kokoa suuremmaksi.

Tarve tuotteen ja palvelun kielen lokalisoinnille riippuu siita, millainen tuote, pal-
velu tai arvolupaus on kyseessa. Jos tuotteen kayttajarynmana on ei tekniset laa-
jat inmisryhmat, silloin tuotteen kayttoliittyma ja ohjeistus on syyta kaantaa kayt-
tgjien kielelle. Jos kyseessa ovat korkeasti koulutetut tekniset ihmiset, kaantami-
nen ei ole valttamatonta. (Bech 2021, 2:12:40.) Koska suomen kielen markkina
on niin pieni, kannattaa tuote todennakoisesti tehda suoraan englannin kielella.
Suomessa osataan englantia erittain hyvin, joten englannilla parjaa todennakai-

sesti hyvin myos kotimaisilla markkinoilla.

Vaikka vahintdan ohjeet ja muut materiaalit ovat jarkevaa kaantaa paikalliselle
kielelle, on silti parempi, ettda on huipputuote englannin kielella, kuin se etta re-
surssit ovat kaytetty tuotteen kdantamiseen ja sen takia tuote on vain keskinker-
tainen. Kannattaa pitaytya niin vahissa kielivaihtoehdoissa kuin mahdollista.
(Bech 2021, 4:05:00.)
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3.8 Osaaminen

Jos startup-yrityksessa ei ole riittavaa osaamista kansainvalistymisesta, kannat-
taa osaamista ja tukea hankkia verkostojen kautta ja esimerkiksi oman kaupungin
kehityskeskuksesta tai kauppakamarista, kuten Helsingin seudun kauppakamari,
Business Espoo, Business Tampere ja Business Oulu (Noronen, 2021). Tarkeaa
on, ettd mukana ovat oikeat ihmiset, ei se mista yrityksesta ihmiset ovat lahtoisin,
vaan se, etta henkildilla on oikeanlainen tausta ja heilla on vahvaa kokemusta

pienten yritysten ja startupien kansainvalistymisesta. (Bech 2021, 3:14:00)

Saattaa kuulostaa houkuttelevalta tehda kansainvalistymisyhteistyota isomman
yrityksen kanssa, heidan resurssejansa ja osaamistaan kayttaen. Kannattaa kui-
tenkin harkita tarkkaan, etta lahteeko yhteistydhon mukaan, koska suuret yrityk-
set ovat tottuneet tekemaan asioita paljon suuremmassa mittakaavassa, eika yri-
tyksen henkililla ole valttamattd kokemusta siitd, miten pieni yritys pystyy toimi-
maan. Isojen yritysten kohdalla on mahdollista, etta mennaan isosti pieleen, jol-
loin riskitkin ovat suurempia ja eteneminen ei ole omissa kasissa, vaan on hyvin

pitkalle riippuvainen yhteistyoyrityksesta (Bech 2021, 3:14:00)

Paikallisen osaamisen hankkiminen yrityskaupalla on yksi mahdollinen vaihto-
ehto, mutta todennakdisesti ensimmaisena tulee vastaan rahoituksen riittamatto-
myys. Ostetun yrityksen kulttuuri ja tavat saattavat erota hyvinkin paljon kansain-
valistyvan yrityksen kulttuurista ja toimintatavoista. Lisaksi on hyvin mahdollista,
etta syy, miksi yritys on ostettu, eli ettd saadaan paikallista osaamista, vesittyy
henkiloston tyytymattomyyden takia, kun henkildsto ei ole tyytyvainen uuteen ti-
lanteeseen, vaan irtisanoutuu yrityksen palveluksesta. Kansainvalistymisessa oi-
keat ihmiset ovat kaikki kaikessa, jotta se onnistuu. (Bech 2021, 3:55:00.)

3.9 Kansainvalistymisen suunta

On tarkeaa suunnitella ja tutkia huolella, mihin maahan yritys Iahtee kansainva-

listymaan, varsinkin, jos tuote on sellainen, jota ei voi myyda kotimaasta kasin

useaan maahan kerrallaan, kuten esimerkiksi SaaS-palvelu. Kotildksyt kannattaa
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tehda erittain hyvin, eli selvittda potentiaalisen kohdemaan tausta, mahdollisuu-
det ja kulttuuri hyvin tarkasti. Onko kohdemarkkinassa jotain, mika estaa liiketoi-
minnan siella tai vaikeuttaa sita oleellisesti. Naista kotilaksyista voidaan kayttaa
myds nimitysta kirjoituspdytatutkimus (Kananen, 2010, 9).

Kirjoituspoytatutkimuksessa yritys, joka on kansainvalistymassa, selvittaa esi-
merkiksi kohdemaan tullisadannét ja mahdolliset kiintidt, silla ne vaikuttavat yrityk-
sen oman tuotteen kilpailukykyyn. Entd onko maassa jotain yrityksen tuotetta
koskevia standardeja tai maarayksia, jotka tuotteen tulee tayttaa, ennen kuin sita

voidaan myyda kyseisessa markkinassa? (Kananen, 2010. 20.)

Pelkastaan kohdemaan kulttuuri saattaa estaa joidenkin tuotteiden tai palvelui-
den viennin kyseiseen maahan. Taman selvittaminen pelkalla kirjoituspoytatutki-
muksella on todennakoisesti vaikeaa tai jopa mahdotonta. Onkin hyva tehda tai
teettaa pieni markkinatutkimus tai esimerkiksi koemarkkinointia sosiaalisen me-
dian kautta. Nain saadaan selville, onko tuotteessa jotain, mika estaa sen myyn-
nin kKyseisessa markkinassa. Syyt voivat olla pienia, helposti korjattavissa olevia,
etta pitda esimerkiksi muuttaa vain vareja ja kuvitusta. Toki lopullinen merkitys

selvida vasta, kun asiakas paasee kayttamaan tuotetta. (Kananen, 2010. 23.)

Kohdemarkkinan valinnassa voidaan kayttaa apuna suppilotekniikkaa (kuvio 4),
jolla pystytaan analysoimaan kriteerien perusteella kohdemaita. Jos kriteerit eivat
tayty, kyseisesta maasta voidaan luopua. Vaikka lopputuloksena todettaisiin, etta
mikaan maa ei tayta kriteereja, on se silti oikea paatds kyseisilla kriteereilla,

koska nain pystytaan valttamaan turhat resurssien kustannukset.

KUVIO 4 Suppilotekniikan kayttd. (Kananen J. 2010) Kohdemaiden kriteerit.
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3.10 Markkinointi

Markkinoinnin maaritelmana on, etta silla saadaan haluttu kohderyhma kiinnos-
tumaan kayttamaan yrityksen tuotetta tai palvelua. Markkinointi ei ole vain mah-
dollisimman suuri maara mainoksia tai eri taktiikoita markkinoida. Markkinointia
tulee tehda jarjestelmallisesti ja sen tulisi tehda myyjan tydsta helpompaa (Lilje-

roos, n.d.).

Ensinnakin pitaa tietda, minkalainen on yrityksen tuotteen kohderyhma. Kannat-
taa maaritella minkalaiset yritykset tai inmiset kayttavat yrityksen tuotetta ja keille
se tuo eniten arvoa. Onko asiakkailla jotain erityisia haasteita, jotka yrityksen
tuote ratkaisee. Kannattaa kayttaa ostaja persoonia, kun maaritelldaan kohde-
yleisd. (Bech 2021, 4:49:05.) Ostaja persoonat ovat tyypillisia potentiaalisia asi-
akkaita, jotka kayttaytyvat tietylla tavalla ja joilla ovat tietyt tarpeet, esimerkiksi
"suuren yrityksen talousjohtaja, jonka yrityksella on taloushaasteita”, tai ihan mika

tahansa muu persoona.

LinkedInista pystyy hakemaan roolilla ihmisia ja heidan profiileistaan pystyy saa-
maan tietoa, millaisilla taustoilla henkilot ovat. Taman perusteella pystyy teke-
maan olettamuksia heidan ostopolustansa. Talla tavalla pystyy myos tutkimaan
miten persoona I0ytaa ja ostaa haluamansa tuotteen erilaisia avainsanoja kayt-
tamalla. Naita avainsanoja pystytaan kayttamaan yrityksen kotisivuilla, jotta ha-
kukoneoptimointi, eli SEO on kunnossa ja asiakkaat I0ytavat yrityksen ja sen tuot-
teet eri hakukoneita kayttamalla. (Bech 2021, 4:50:00.)

Jotta hakukoneoptimointi toimii, kannattaa tehda materiaalia internetiin, kuten vi-
deoita, podcasteja, artikkeleita ja blogeja. Kun tehdaan materiaalia internetiin,
kannattaa tehda mieluummin monta keskinkertaista, kuin vain muutama, jotka
ovat loppuun asti hiottuja. Sisallon kuitenkin tulisi olla sellaisia, jotka olisivat po-
tentiaalisesti hyodyllisia ostaja persoonalle. Idea ei kuitenkaan ole mainostaa
omaa tuotetta, vaan materiaalin tulee oikeasti hyodyttaa sen kayttajaa. Materiaa-
lia tulisi tuottaa vahintaan pari kertaa kuussa, jotta se olisi riittavan hyodyllista.
(Bech 2021, 4:53:00)
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Markkinointi sosiaalisessa mediassa ja internetissé on paitsi tehokasta, mutta
myOs edullista. Pienilla panostuksilla ja tarkalla kohdentamisella on mahdollista
saada nopeasti hyvia tuloksia. Jos yrityksen sisalla ei ole taitoa tai aikaa tehda
markkinointia, on aina mahdollista ostaa osaamista ulkopuolelta. Ulkopuolelta os-
taminen ei kuitenkaan ole optimaalinen tilanne, koska silloin yrityksen oma sub-
stanssiosaaminen jaa pahimmillaan kayttamatta. Sen joka tietaa substanssista,
tulisi kirjoittaa ainakin paapiirteittaan sisalto ja sitten sen voi tarvittaessa muokata
julkaistavaan muotoon (Bech 2021, 4:58:00).

Internetmarkkinoinnin etuna on, etta suurienkin ihmismaarien tavoittaminen on
mahdollista tehda nopeasti. Etuna on myos monikanavaisuus, jossa yrityksen
tuote tai palvelu voi nakya yhdella kerralla monessa eri kanavassa, joita pystyy
lisaksi ristiin linkittamaan. Markkinoinnilla on myds tarkka mitattavuus, kuinka pal-
jon se on tavoittanut yleisd6a. Markkinoinnin pystyy kohdentamaan juuri siihen ka-
navaan, missa sen halutaan nakyvan ja missa kohdepersoonat viettavat ai-
kaansa. Jos todetaan, ettei markkinointi toimi, sita on helppo muokata nopeasti.
Internetmarkkinoinnissa pystytaan myos maarittelemaan tarkasti, mihin markki-

nointikanavaan rahat kaytetaan. (Liljeroos, n.d.)

Yhtena vaihtoehtona markkinoinnille voidaan kayttaa agenttia, joka toimii val-
miiksi kohdemarkkinassa ja tuntee sen potentiaaliset asiakkaat. Agentti on yhtey-
dessa potentiaalisiin asiakkaihin, tekee markkinointia ja tunnusteluja kansainva-
listyvan yrityksen puolesta, jotta yritys pystyy varmistumaan markkinan oikeelli-
suudesta. Oikean agentin lI0ytymisessa pystyvat auttamaan eri tahot, kuten Bu-
siness Finland ja paikalliset kaupunkien elinkeinoelaman tukipalvelut ja kauppa-

kamarit.
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4 NAKEMYKSET KANSAINVALISTYMISESTA

Opinnaytety6ta varten haastateltiin neljaa henkiléa, joilla on vahva kokemus star-
tup-yritysten kansainvalistymisesta tyotehtaviensa kautta. Jokainen heista on toi-
minut useita vuosia tehtavassa, jossa on joko itse tehty yrityksen kansainvalisty-
minen, tuettu yrityksien kansainvalistymista tai rahoitettu yrityksen kansainvalis-
tymista. Haastatteluiden tavoite oli saada vahvistus lahdemateriaaleissa esitet-

tyihin asioihin, haastateltavien omakohtaisten kokemusten kautta.

4.1 Haastateltavat

Haastattelut tehtiin Teams:n valityksella ja ne tallennettiin. Jokaiselta haastatel-
tavalta varmistettiin, etta haastattelun tallentaminen voidaan tehda ja etta nimea,
organisaatiota ja hanen rooliaan organisaatiossa voidaan kayttaa opinnayte-
tyossa. Haastattelut kestivat noin tunnista reiluun puoleentoista tuntiin. Haastat-
telun kysymykset lahetettiin haastateltaville etukateen. Haastattelukysymykset
eivat kuitenkaan olleet taysin samat kaikille, koska henkildiden rooli ja tausta oli
erilainen eri organisaatioissa. Aihepiirin teema oli kaikissa kysymyksissa kuiten-

kin sama, eli Startup-yrityksen kansainvalistyminen.

4.1.1 Pauli Noronen

Pauli on toiminut 14-vuotta Business Finlandin ja sita edeltaneen Tekesin orga-
nisaatiossa startup-rahoituksen asiantuntijana, kunnes elakdityi heinakuussa
2021. Tuona aikana han toimi suomalaisten startup-yritysten kanssa, auttaen
niitd kansainvalistymaan ja saamaan rahoitusta. Han teki muun muassa yhteis-
tyota rahoittajien ja business-enkeleiden kanssa, jotta startup-yritykset saivat ra-
hoitusta. Kun startup-yritys tuli Business Finlandin asiakkaaksi, oli yhteistyon yti-
messa se, ettd yritys kansainvalistyy. Pauli on toiminut startup-rahoituksen asi-
antuntijan roolissaan useiden kymmenien eri startup-yritysten kanssa, monilla eri

toimialoilla. Ennen elakkeelle jaamistaan, han keskittyi kansainvalisten startup-
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yritysten kanssa toimimiseen ja siihen, etta ne kansainvalistyisivat Suomeen. En-
nen Tekes ja Business Finland uraa, han toimi useammassa startup-yrityksessa

erilaisissa johtotehtavissa. (Noronen, 2021)

4.1.2 Jyri Roselius

Jyri oli yksi Piceasoft Oy:n perustajajasenia. Picesoftin liikeideana on helpottaa
ihmisten puhelimen kayttéa, kun han on vaihtamassa alypuhelinta. Piceasoftin
tuotteella pystytaan poistamaan vanhat tiedot alypuhelimesta niin, etteivat ne var-
masti paase puhelimen uuden omistajan kayttoon. Eli heidan tuotteellaan puhe-
limet kasitelladn kierratysta tai uusiomyyntia varten. Jyrilla oli useampikin rooli
yrityksessa. Han toimi yrityksen toimitusjohtajana, myynnin johdossa, teknisena
johtajana ja my0s yrityksen hallituksessa. Kansainvalistymiseen liittyen Jyrilla ol
hyvin keskeinen rooli. Hanen vastuullaan oli projektin suunnittelu, sopimusneu-
vottelut ja verkoston kasvattaminen. Jyri ei toimi enaa yrityksessa, vaan han on
perustanut uuden startup-yrityksen, jonka toimitusjohtajana han toimii. (Roselius,
2021)

4.1.3 Jouni Salmi

Jouni toimii Sontek Ventures Oy:ssd Managing Partnerina, eli omistajaosak-
kaana. Jounilla itselladn on kokemusta yritysten perustamisesta ja niiden exitista,
eli yrityksen myymisesta toiselle yritykselle. Jouni on kokenut hallitustyoskentelija
ja toimiikin useamman yrityksen hallituksessa, johon Sontek Ventures on sijoitta-
nut. Sontek Ventures sijoittaa varhaisen vaiheen startup-yrityksiin, johon kuuluu
myos kyseisten yritysten konsultointi ja valmennus. Sontek Ventures rahoittaa
paaasiassa Cleantech, B2B, SaaS ja Meditech startup-yrityksia. Yritykset, joihin
Sontek Ventures sijoittaa, valikoituvat kasi kddessa sen mukaan, minkalainen lii-
keidea ja tiimi yrityksella on. Tarkein valintakriteeri on kuitenkin se, millainen tiimi
henkildita on yrityksen perustanut. Yrityksen perustajajasenien, jotka liikeidean

ovat kehittaneet, tulee olla sataprosenttisesti yrityksen jokapaivaisessa tekemi-
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sessa mukana. Yrityksen henkiloilla tulisi mielellaan olla valmiiksi aiempaa koke-
musta Startup-yritysten perustamisesta, niiden kansainvalistamisesta ja ehka

jopa yrityksen myymisesta isommalle yritykselle. (Salmi, 2021)

4.1.4 Tommi Uitti

Tommi toimii Business Tampere Oy:ssa asiantuntijaroolissa, jossa han yllapitaa
startup- ja kasvuekosysteemia, eli alkuvaiheen yritysten verkostoa Tampereen
kaupunkialueella. Tommilla on kokemusta useamman kymmenen startup-yrityk-
sen alkuvaiheen tukemisesta. Business Tampere Oy on Tampereen kaupunki-
seudun kuntien omistama ja se auttaa startup-yrityksia konkretisoimaan kansain-
valistymista silloin, kun yritys on tunnistanut kohdemarkkinan, johon se haluaisi
kansainvalistya. Business Tampereella on kontaktit eurooppalaisiin asiantuntija-
verkostoihin, he pystyvat neuvomaan esimerkiksi markkinaselvitysten tekemi-
sessa ja he auttavat vienti- ja messumatkojen rahoituksen saamisessa. Ekosys-
teemi kaikkine toimijoineen auttaa startup-yrityksia ymmartamaan kansainvalis-
tymisen hyodyt ensimmaisesta paivasta, kun yritys perustetaan. Ekosysteemin
kautta startup-yrittajat pystyvat verkostoitumaan, I6ytamaan kumppaneita kan-
sainvalistymiseen ja saamaan tarvittavaa koulutusta. Ekosysteemiin kuuluu noin
200 yritysta, jotka vaihtuvat sen mukaan, mita yrityksia lopetetaan, menee kon-

kurssiin tai uusia syntyy.

4.2 Kansainvalistymisen aloittaminen

Kun startup-yritys alkaa suunnittelemaan kansainvalistymista, Norosen (2021)
mukaan ensimmaisena kannattaa varmistaa, etta yrityksen toimintaedellytykset
ovat kunnossa kotimarkkinassa, eika ne vaarannu kansainvalistymisen takia, esi-
merkiksi liian vahaisten resurssien takia. Myos kotilaksyt tulee olla tehtyna erittain
huolellisesti. Salmen (2021) mukaan kotilaksyt tarkoittavat sita, etta tuote on tes-
tattu toimivaksi kotimarkkinassa ja silld on jo hyvaa myyntia, jonka jalkeen voi-
daan harkita kansainvalistymistd. Suomessa on huomattavasti halvempaa ko-

keilla ja epaonnistua, kuin lahtea kansainvalistymaan suoraan tuotteen julkaise-
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misesta (Salmi, 2021). Kansainvalistymisessa ei keskimaarin tule saamaan no-
peita voittoja. Tuleekin miettid, etta haluaako kehittaa pitkia asiakassuhteita, vai
saada nopeita voittoja (Roselius, 2021). On hyvin paljon mahdollista, etta jo siina
vaiheessa, kun liikeidea alkaa kehittymaan, tiedostetaan etta Suomi on liian pieni
markkina ja pelkastaan sen takia kansainvalistyminen on elinehto. Siina tapauk-
sessa on myods elinehto, etta on ennestaan kokemusta kansainvalistymisesta ja

on sen vaatima verkosto olemassa ainakin osittain valmiina.

Riippuen tuotteesta, kansainvalistyminen voi olla helppoa, vaikeaa tai jopa mah-
dotonta (Uitti, 2021). Tulee miettia tarkkaan, mita kansainvalistymisella tavoitel-
laan, onko tuotteen tai palvelun markkinatilanne sellainen, etta silla on mahdolli-
suuksia kohdemarkkinassa (Noronen & Uitti, 2021). Kansainvalistyminen ei ole
vain yksi myyntitoimenpide, vaan liikeidean tulee alunperinkin tukea sita (Uitti,
2021). Kansainvalistymiseen pitaa pystya panostamaan niin aikaa, rahaa, kuin
ihmisresurssejakin (Noronen, Roselius & Uitti, 2021). Yrityksen olisi syyta tehda
kestavyyssuunnitelma, jotta tiedetaan, onko silla varaa tehda investointi kansain-
valistymiseen jopa parin vuoden ajaksi (Uitti, 2021).

On oleellista, ettd kansainvalistymisessa on mukana oikeat ihmiset, joilla on ko-
kemusta kansainvalistymisesta ja sopivaa osaamista, jota siina tarvitaan (Noro-
nen, Roselius & Salmi, 2021). Jos osaamista ei nykyisellaan ole, niin rahoituksen
saaminen on huomattavasti hankalampaa, niin yksityiselta, kuin julkiseltakin puo-
lelta. Verkostot pystyvat auttamaan osaamisen hankkimisessa. Jos yrityksen pe-
rustajilla ja omistajilla ei ole valmiiksi sopivia verkostoja, voi niitéd hankkia kaup-
pakamarien ja julkisten toimijoiden avustuksella. Neuvoja ja apua pitaa osata
pyytaa oikeasta suunnasta. Pienissd Suomalaisissa yrityksissa on paljon osaa-
mista ja he ovat hyvinkin halukkaita neuvomaan muita yrityksia kansainvalistymi-

sessa (Noronen, 2021).

Kannattaa ottaa huomioon, etta tuotetta pitaa olla mahdollista muokata, jos koh-
demarkkina sita vaatii. Pienimmillaan muokkaaminen voi olla esimerkiksi kaytto-
littyman kielen kdantaminen, mutta isompiakin muokkaustarpeita saattaa ilmeta.
On hyva testata tuotetta esimerkiksi koemarkkinoinnilla kohdemarkkinassa jo en-
nen varsinaista kansainvalistymisprojektin aloittamista, jotta voidaan varmistua,

etta tuote on soveltuva kohdemarkkinoille. (Uitti, 2021.) Kohdemarkkinan valinta
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riippuu myos siita, etta onko tuote sellainen, joka vaatii ison volyymin, vai riit-
taako, etta sitd myydaan yksittaisia kappaleita, jotta saadaan riittava kate tuot-

teelle ja kansainvalistymiskustannuksille (Roselius, 2021).

4.3 Kansainvalistymisprojekti

Vaikka projektisuunnitelma kansainvalistymiselle on syyta tehda todella huolelli-
sesti, ei kuitenkaan ole tarkoituksenmukaista tehda sita lilan tarkkaan. On tar-
keda, etta projektin aikana opitaan ja tehdaan tarvittavat muutokset suunnitel-
maan sen mukaisesti. (Noronen, 2021.) Suunnitelmaa kannattaa rakentaa omien
ja muiden tosielamassa kokemien asioiden perustalle ja validoida etukateen koh-
demarkkinoita (Uitti, 2021). Projektin rahoitusta ei kannata suunnitella eurolleen,
koska se todennadkdisesti ei tule kuitenkaan pitamaan paikkansa (Noronen,
2021). Suunnitelman olisi hyva olla vahintaan kuukausitasolla ja kun projekti ete-

nee, niin jopa viikkotasolla. (Roselius, 2021)

Projektisuunnitelmaa tehdessa, kannattaa lahtea tutkimaan omat verkostot ja
tunnistaa mahdolliset puutteet. Kannattaa varmistua my®ds siita, etta pystyy saa-
maan apua verkostoista, eli henkildilla on mahdollisuus antaa aikaansa. Kun to-
dennakoisesti verkostosta puuttuu tarvittavaa osaamista, tulee ottaa yhteys tar-

vittaviin organisaatioihin ja ihmisiin, jotta tarvittava osaaminen |0ytyy.

Suunnitelmassa tulee varautua siihen, etta projektin kesto on jopa kaksi vuotta,
varsinkin jos vaaditaan viranomaishyvaksyntoja (Salmi, 2021). Vahimmillaan pro-
jektiin on syyta varata aikaa ja resursseja vuoden verran, jonka jalkeen voi jo
odottaa, ettd kohdemarkkina toimii itsenaisesti tulorahoituksella (Noronen, 2021).
Jos kyseessa on digitaalinen tuote, kuten puhelinsovellus, joka ei vaadi suuria
kansainvalistymisponnisteluja, saattaa projekti kestaa parhaimmillaan muutamia
viikkoja (Uitti, 2021). Puhelinsovellusten tapauksessa ei ole mikadan automaatio,
etta kansainvalistyminen on helppoa ja nopeata, koska markkinointi on osattava

hoitaa oikein ja kunnolla (Salmi,2021).
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Projektisuunnitelman tarkkuuteen ja projektin kestoon ei ole oikeaa vastausta,
asiat riippuvat hyvin paljon siita millainen on tuote, kansainvalistymistiimin osaa-
minen ja verkostojen laajuus. Projektin aikana tulee olla sinnikas ja yrittaa kaik-
kensa, mutta pitaa myos olla realisti ja ymmartaa lopettaa ajoissa, jos kansain-

valistyminen kohdemarkkinaan ei onnistu (Noronen & Uitti, 2021).

Jos paadytaan perustamaan maayhtio kohdemarkkinaan, on erittain tarkeaa, etta
maayhtiota johtamassa on suomalaisen emoyhtion johtaja ja osakas, joka tekee
tarvittavat toimet, kuten palkkaa paikallisen henkiloston, ajaa emoyhtion kulttuu-
rin paikalliseen maayhtidoon sisaan, jotta yritys saadaan toimimaan ja tuottamaan
kohdemaassa. Jos yritysta palkataan perustamaan ja johtamaan paikallinen hen-
kilo, kay pahimmillaan niin, ettd tama johtaja ei paase sisaan yrityksen kulttuuriin
ja hanta ei auteta riittavasti tehtavassaan. Talloin johtajan palkkakulut ovat kor-
keat, mutta tulokset todennakoisesti erittdin huonot ja kansainvalistyminen epa-

onnistuu sen takia. (Noronen, 2021.)

4.4 Kohdemarkkinan valinta

Sopiva kohdemarkkina voi selkeytya joko kirjoituspoytatutkimuksen ja markkina-
tutkimuksen kautta, tai sitten projektitiimin jasenilla on kokemusta tietysta kohde-
markkinasta, johon lahdetaan tekemaan kansainvalistymista. Tiimissa voi esi-
merkiksi olla mukana henkild, jolla on kokemusta ja yhteistydkumppaneita tie-
tystd maasta ja sen takia lahdetaan kansainvalistymaan kyseiseen maahan (Ro-
selius, 2021). Kirjoituspoytatutkimuksessa haetaan tietoa siita, mitkd maat olisi-
vat mahdolliset maat yrityksen kansainvalistymiselle (Kananen 2010, 9; Noronen
2021). Business Finland pystyy auttamaan sopivien kontaktien 16ytymisessa koh-
demarkkinaan. Heilld on verkostot yli neljaankymmeneen maahan, joista 16ytyy
henkildita, jotka pystyvat auttamaan kyseisessa maassa toimimisessa (Noronen,
2021).

Markkinatutkimus tulisi tehda aina, kun ollaan menossa vieraaseen markkinaan.
Vaikka vaikuttaisi silta, ettd juuri samanlaisella tuotteella olevia kilpailijoita ei

markkinassa olisi, niin silti asiakkaan rahoista kilpailevat useat yritykset omilla
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tuotteillaan. On hyvin todennakdista, etta asiakas tekee jo asioita, mita kansain-
valistyvan yrityksen tuote tekee, mutta he tekevat sen vain eri tavalla. Markkina-
tutkimus kannattaa teettaa kokeneella henkildlla tai yrityksella, joka on paikan
paalla kohdemaassa ja tuntee yrityksen toimialan markkinat. Markkinatutkimus
olisi hyva tehda ainakin muutamaan maahan, mutta ei kuitenkaan yli kolmeen.
Mahdollisuuksien mukaan tulisi osallistua myds erilaisiin startup-yhteisdjen ta-
pahtumiin, kuten esimerkiksi SLUSH:iin, joka auttaa ymmartamaan kohdemark-
kinoita. (Noronen, 2021.)

Kannattaa olla perilla kohdemaan markkinasta, miten se toimii, ketka ovat poten-
tiaalisimmat asiakkaat ja mita yrityksia siella on kilpailijoina. Varmista, etta tuote
toimii kohdemarkkinassa. Yritysten paatostentekijat ovat avainasemassa. Kan-
nattaa selvittaa, milla tasolla yleensa paatokset asiakkaalla tehdaan kansainva-
listyvan yrityksen kaltaisen tuotteen kayttéonottamisessa. (Noronen, 2021.) On
hyva muistaa, etta jokaisessa markkinassa loppujen lopuksi ihminen ostaa ihmi-
selta (Roselius, 2021)

Kohdemarkkinan valinnassa pitaa tehda vaikeita paatoksia. Lahteako englannin-
kielisille markkinoille, kuten Britannia, Yhdysvallat tai Kanada, jolloin paasee kie-
lellisesti helpommalla, mutta jotka ovat itsessaan erittain haastavia markkinoita,
vai lahteako lahialueelle kuten Pohjoismaat tai Keski-Eurooppa, joihin hyvin to-
dennakoisesti joutuu tekemaan kaannostyota ja hankkimaan henkilon, joka pu-
huu natiivisti maan kielta. Britannia on erittain hyva referenssikohde. Jos onnistuu
saamaan liiketoiminnan voitolliseksi siella, todennakoisesti se onnistuu muissa-

kin englanninkielisissa maissa (Salmi, 2021).

Yleisimmat maat, joihin suomalaiset ICT-yritykset ovat jo kansainvalistyneet ovat
aiemmin mainittu Britannia, mutta myds Pohjoismaat ja Keski-Eurooppa ovat hy-
vin edustettuina (Uitti, 2021). Vaikka Pohjois-Amerikka Uitin (2021) mukaan onkin
hieman hankala markkina, niin silti sen markkinoille on onnistuttu Norosen ja Sal-
men (2021) paasemaan mukaan ja siella onkin paljon tukea saatavilla paikallisilta
kontakteilta, joita esimerkiksi Business Finlandilta I0ytyy. (Noronen, Salmi & Uitti,
2021.)
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Kaikki haastateltavat sanoivat hyvin yhtenevaisesti, etta Aasia on kokonaisuu-
dessaan erittdin haasteellinen markkina. Muutama Startup-yritys on yrittanyt Aa-
sian markkinoille, neuvonantajien ja yrityksen hallituksen ohjeiden vastaisesti ja
tama onkin johtanut pahimmillaan yrityksen konkurssiin tai vahintaan suuriin ta-

loudellisiin vaikeuksiin (Noronen & Salmi, 2021).

4.5 Rahoitus

Vaikka eri toimijoilta onkin tarjolla rahoitusta, tukea ja lainaa, tulee yrityksella it-
selladn olla vahva kassa ja mahdollisuus irrottaa varoja kansainvalistymista var-
ten, koska kaikki rahoittajaosapuolet vaativat omaa rahoitusosuutta, jolla voi kat-
taa kuluista yleensa vahintaan puolet. Ei riita, etta paastaan alkuun, vaan varoja

tulee olla varattuna koko kansainvalistymisprojektin ajaksi.

Paras tietenkin on, jos yritys onnistuu saamaan rahoituksen paaasiassa kohde-
maan asiakkailta (Noronen, 2021). Jos tulorahoitus ei ole mahdollista, niin rahoi-
tusta kansainvalistymiseen voi saada esimerkiksi Business Finlandilta, ELY-kes-
kukselta, EU:lta ja rahoituskierroksilla institutionaalisilta sijoittajilta, kuten Spring-
vest, jotka sijoittavat kasvuyrityksiin. Lainaa voi saada esimerkiksi Finnveralta,
Pankeilta ja yksityisilta rahoittajilta, Finnvera myds takaa pankkilainoja. (Roselius
& Uitti, 2021.) Rahoitukseen keskittyneet yksityiset sijoitusyhtiot, rahoittavat yri-
tyksia ensivaiheessa noin 100 000-500 000 eurolla, yrityksesta riippuen rahoi-
tusta voidaan myontaa myds jatkossa hyvinkin pitkalle (Salmi, 2021). Startup-
yrityksille on tarjolla erilaisia rahoituskierroksia, joille yksityiset sijoittajat ja sijoi-
tusyhtiét voivat osallistua. Nama vaiheet ovat Esisiemenvaihe eli Pre-Seed, Sie-
men eli Seed ja Rahoituskierrokset A, B ja C (Osakeanti, 2020). A-kierroksen
arvo Suomessa on yleisesti noin 4—10 miljoonaa euroa, kun se Yhdysvalloissa

voi olla jopa 40 miljoonaa euroa (Salmi, 2021).

Siina missa Business Finlandin ja ELY-keskuksen rahoitukset ovat yleisesti ot-
taen tukea, jota ei tarvitse maksaa takaisin, maksetaan Finnveran tai Pankin lai-
nat yrityksen varoista takaisin korkojen kera. Yksityiset sijoittajat odottavat vasti-

neeksi rahoituksesta osakkuutta yrityksesta, joka yleensa on vahemmistoosuus
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noin 10-15 % (Salmi, 2021). Usein rahoituksesta vaaditaan myods paikka yrityk-
sen hallituksessa, jotta yrityksen toimintaa pystytdaan seuraamaan ja tukemaan
mahdollisimman hyvin. Rahoitusyhtid voi myos tarjota sijoittamalleen yritykselle

konserniyhtion tukitoimintojen palveluita. (Salmi, 2021.)
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5 KANSAINVALISTYMISSUUNNITELMAN PERUSTA

Suunnitelma on rakennettu yhteistydssa toimeksiantajan kanssa. Suunnitelma on
tehty niista lahtokohdista, etta yrityksella on visio kansainvalistymisesta seuraa-
van kolmen vuoden aikana, mutta varsinaista kansainvalistymisprojektia ei ole
viela kaynnissa. Taman takia opinnaytetydprosessin aikana ei pystytty tekemaan
tarkempaa analyysia yrityksen kansainvalistymisvalmiuksista tai potentiaalisesta
kohdemarkkinasta. Suunnitelmassa on otettu huomioon se, etta toimeksiantajalla
ei ole varsinaista kokemusta kansainvalistymisesta ja projekti aloitetaan aivan
alusta. Suunnitelma ei kuitenkaan ole kohdeyritys spesifinen, vaan sita pystytaan

kayttamaan hyvaksi pienin muutoksin myds muissa vastaavissa yrityksissa.

Toimeksiantajayrityksen liikketoimintamalli tukee valmiiksi kansainvalistymista,
koska se ei ole paikkariippuvainen. Yrityksen tyontekijat toimivat eri paikkakun-
nilta, eika fyysisia kohtaamisia vaadita jokapaivaisen tekemiseen tai asiakaspal-
veluun. Yrityksessa ymmarretaan prosessien tarve ja yrityksella onkin prosessit
mietittyna eri palveluille, miten asiat tehdaan ja kuka vastaa, kun asiakkaan tai
kumppanin palveleminen sita vaatii. Nain ollen myos kansainvalistymisessa tul-
laan kayttamaan sita tukevaa prosessia ja suunnitelmassa on otettu huomioon

Palavan prosessi.

5.1 Lahtokohdat

Yrityksen tuotteella on hyvat lahtokohdat kansainvalistymiseen. Yrityksen lii-
keidea ja nimi tukee asiaa, lisaksi yrityksella on jo nyt asiakkaana kansainvalisesti
toimivia yrityksia, jotka toimivat useassa potentiaalisessa kohdemarkkinassa. Li-
saksi Euroopan ICT-konsulttimarkkinan arvo on talla hetkellda noin 12 miljardia

euroa, joten siina on paljon potentiaalia.

Tuotteen ja liiketoimintamallin vahvuudet kansainvalisessa markkinassa tulevat
esiin jo talla hetkella. Sellaiset asiakkaat, joille ei ole maaraavaa, etta tarvittavat
osaajat ovat paikan paalla, pystyvat hyvaksikayttamaan kohdeyrityksen nykyista

laajaa kansainvalista kumppaniverkostoa, ilman suuria ponnisteluja.
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Yritys:

People Cloud Oy on marraskuussa 2018 perustettu Suomalainen startup-yritys.
Yritys toimii ICT-konsultointi alalla, ja sen asiakkaina on suuria kotimaisia ja kan-
sainvalisia yrityksia. Yrityksen liikeideana on helpottaa ja nopeuttaa asiak-
kaidensa ICT-alihankintaa, poistamalla turhia valikasia ja mahdollistamalla nopea
toiminta omalla palvelusovelluksellaan. Nain se pystyy mahdollistamaan asiak-

kaalle edullisemman hinnan ja tyon tekijalle paremman palkkion.

Henkilot:

People Cloudin palveluksessa paivittaisessa toiminnassa tydskentelee kuusi
henkil0a, joista kolme, sisaltden toimitusjohtajan, ovat yrityksen omistajia. Lisaksi
paivittaisessa toiminnassa on mukana kaksi sisaryrityksen tyontekijaa. Tyonteki-
jOissa tai omistajissa ei ole kansainvalistymiskokemusta omaavia henkil6ita, kai-
killa kuitenkin on jonkin verran kokemusta toimimisesta kansainvalisessa ympa-

ristdssa, missa toimitaan eri kulttuurien parissa.

Tuote:

People Cloudin tuote on digitaalinen palvelualusta, joka on yrityksen itsensa ke-
hittdama ja yllapitama. Se on suunniteltu skaalautuvaksi ja valmiiksi kansainvali-
seen kayttoon. Palvelualusta toimii julkisessa pilvipalvelussa, joten skaalaaminen
eri maihin on helppoa. Tuote sopii tarvittaessa myds muille toimialoille ICT-alan

lisaksi.

Kansainvalinen toiminta:

Yritys toimii jo nyt kansainvalisesti nykyisten asiakkaiden kautta, jotka toimivat
kansainvalisilla markkinoilla. Yrityksella on kumppanina useita ulkomaisia IT-kon-
sulttitaloja. Kaikki tdman hetken toiminta tehdaan kuitenkin Suomesta kasin, eika

asiakkaita ole sellaisissa yrityksissa, jotka eivat toimisi Suomessa.
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5.2 Resurssit

Resurssit kattavat kaikki yrityksella kaytettavissa olevat varat, omistajat, henki-
|0ston ja verkoston. Eli kaiken, mita se pystyy kayttamaan hyvaksi kansainvalis-

tymisessa.

Henkildsto:

Koska nykyisessa henkilostossa ei ole kansainvalistymista tehneita henkiloita,
tulee sellainen henkild ottaa mukaan yhtion palkkalistoille, auttamaan ja tuomaan
kokemusta kansainvalistymisesta ja siitd, mitd kaikkea tulee ottaa huomioon,

jotta projekti menee lapi ilman suuria ongelmia.

Rahoitus:

Opinnaytety6ta varten tehtyjen haastattelujen perusteella kansainvalistymisen
rahoitus tulisi valmistella erittain huolellisesti ja sen riittavyys tulisi varmistaa kah-
deksi vuodeksi, jonka jalkeen voidaan olettaa, ettd tuotteen kansainvalinen
osasto kattaa itse omat kulunsa. Rahoitusvaihtoehtoina ovat muun muassa Bu-
siness Finland, ELY-keskus ja yksityiset rahoittajat. Pankit ja Finnvera, mahdol-
listavat lainan saamisen yrityksille, Finnvera takaa tarvittaessa pankkilainoja. Yri-
tyksen omistajat voivat toki myos rahoittaa kansainvalistymista ja mahdollisesti
myo0s nykyiset asiakkaat tulorahoituksen muodossa, jos ne toimivat valmiiksi koh-
demarkkinassa. Rahoitusvaihtoehdot tulee tutkia tarkkaan ja rahoitusta tulee va-

rata riittavasti, mielellaan reilusti yli arvioidun budjetin.

Verkostot:

Verkostot auttavat kansainvalistymisessa. Yrityksen omistajilla ja tyontekijoilla
onkin laajat verkostot jo ennestaan. Nykyiset verkostot tulisi kayda lapi ja tutkia,
ketka pystyisivat auttamaan kansainvalistymisessa ja kenella olisi laajat verkostot
ulkomaisiin toimijoihin. Helsingin Kauppakamari, Business Espoo ja Business
Tampereen tyyppiset toimijat auttavat yrityksia loytamaan oikeita kontakteja kan-
sainvalistymista ajatellen. Nama kaikki toimijat jarjestavat kansainvalistymiseen
liittyen koulutuksia, mentorointia, verkostoitumistapaamisia ja auttavat rahoituk-
sen keraamisessa. EEN (Enterprise Europe Network) jarjestaa verkostoitumista-

paamisia ympari Eurooppaa. Tapahtumia on kymmenia ja niitd pystyy etsimaan
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tietyn maan perusteella. Niihin osallistumiseen saa tukea esimerkiksi Business

Finlandilta.

Kilpailukeinot:

Yrityksen nimi People Cloud sopii sellaisenaan kansainvalisille markkinoille.
Vaikka itse palvelu toteutettaisiinkin paikallisella kielella, on nimi kayttokelpoinen
missa maassa tahansa. Palvelu skaalautuu kansainvalisille markkinoille jo nykyi-
sellaan ja sitd on mahdollista raataloida tarvittaessa joustavasti. Kunhan osaami-
nen ja verkostot ovat kohdemaassa kunnossa, on tuote valmis kansainvalisille
markkinoille sellaisenaan. Palvelu tarjoaa pienillekin kumppaneille, esimerkiksi
freelancereille mahdollisuuden paasta isoihin kansainvalisiin asiakasprojekteihin
mukaan. Lisaksi People Cloud-palvelu pystyy auttamaan tarvittaessa myos ali-

hankintakumppaneita Ioytamaan osaavia henkiloita omiin tarpeisiinsa.

Palvelun kustannukset asiakkaille ja alihankintakumppaneille ovat matalat ja
koska aloituskustannuksia ei asiakkaille ole, on heidan helppoa lahtea kokeile-
maan palvelua. Myos alihankintakumppaneiden hankinta on mahdollista tehda
suhteellisen nopeasti, koska palveluun mukaan tuleminen heille on riskitonta.
People Cloudilla on kattava verkosto useisiin edullisen hintatason maihin, jolla

pystytaan helpottamaan mahdollista osaajapulaa maassa, johon laajennutaan.

People Cloud on kettera toimija, joka pystyy tekemaan nopeasti muutoksia toi-
mintaansa, oli kyse sitten palvelualustan toiminnasta tai yrityksen prosesseista,
joita mahdollisesti pitaa muuttaa. Yrityksen oma kehitystiimi, joka kehittaa palve-
lualustaa, varmistaa sen, ettd muutoksia pystytdan tekemaan hyvinkin ripeasti ja

ongelmat pystytaan ratkaisemaan nopeimmillaan tunneissa.

5.3 Huomioon otettavaa

On muutamia oleellisia asioita, joita tulee ottaa huomioon henkil6stdn, kirjoitus-

poytatutkimuksen, kansainvalistymistavan ja kohdemarkkinan suhteen.
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Henkilosto:

Projektin henkildsto tulee valita sen mukaan, ettei se vaaranna kotimaan toimin-
toja ja henkilot pystyvat keskittymaan projektiin tarvittavilta osin. Projektin vas-
tuullisten henkildiden pitaa pystya tekemaan projektia 100 %, koska tallaista pro-
jektia ei pysty tekemaan vasemmalla kadella. Varauksen projektiin tulisi olla va-

hintdan 50 % ja henkilon muiden tdiden tulisi mahdollistaa se.

Henkilovaraukset pitaisi tehda vahintaan vuodeksi, mutta tulisi varautua alusta
asti siihen, etta projekti jatkuu kaksi vuotta. Projektin avainhenkildilla tulee olla
mahdollisuus matkustaa kohdemaahan tarvittava maara ja mahdollisesti muuttaa
maahan valiaikaisesti. Projektin vetajalla tulisi olla kokemusta kansainvalistymi-
sesta ja siitd, mita kaikkea tulee ottaa huomioon, kun lahdetaan tekemaan kan-
sainvalistymisprojektia. Kaikkea ei toki tarvitse tietaa heti ja tekemalla oppii, mutta

taysin kokematon ei saisi olla, koska budjetti on rajallinen.

Kotilaksyt:

Projekti tulisi aloittaa silla, etta tehdaan kotilaksyt kunnolla. Pelkastaan kirjoitus-
poytatutkimuksen tekemiseen tulisi projektiin osallistuvien henkildiden varata ai-
kaa riittavasti. Kun tarvittavat henkil6t on varattu projektiin ja heidat on perehdy-
tetty riittavan hyvin yrityksen tuotteeseen ja palveluihin, varataan kotilaksyjen te-
kemiseen kuukausi, joka sisaltaa ehdotuksen siita, mihin kohdemarkkinaan lah-

detaan tekemaan markkinatutkimus.

Markkinatutkimusta varten etsitaan sopiva paikallinen kumppani jokaisesta mah-
dollisesta kohdemaasta. Tassa pystyy auttamaan Business Espoon, Business
Tampereen ja Helsingin seudun kauppakamarin kaltaiset tekijat. Markkinatutki-
muksen jarjestamiseen ja tekemiseen varataan riittavasti aikaa. Sopivan tutki-
muksen tekijan I6ytymiseen saattaa menna paljon aikaa, mutta itse tutkimukseen

tulisi varata vahintaan kaksi viikkoa.

Markkinatutkimuksen tulosten perusteella tehdaan paatés, mihin kohdemarkki-
naan lahdetaan tekemaan kansainvalistymisponnisteluja ja milla kulmalla projekti
olisi syyta aloittaa, eli mika People Cloudin palvelu olisi paras kyseiseen kohde-

markkinaan.
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Tehdaan kriteerit kohdemaille, joiden perusteella valitaan yksi kohdemaa. Jos
kriteerit eivat tayty, kyseisestd maasta luovutaan. Jos kay niin, etta kaikki maat
karsiutuvat, mietitdan maat ja kriteerit uudestaan ja katsotaan, olisiko joku kriteeri
vahemman tarkea. Vaikka kaikki maat karsiutuisivat, saadaan talla tekniikalla sel-
keampi kuva kohdemarkkinoista ja voidaan paattaa, halutaanko nostaa riskeja ja
sitd myota mahdollista rahoituksen tarvetta. Tulos toki voi olla myds se, ettei kan-

sainvalistymista lahdeta tassa vaiheessa tekemaan.

Kun maa(t) on valittu suppilotekniikalla (kuvio 4), tehdaan paatdkset rahoituksen
keinoista ja mahdollisesta hakemisesta ja jatketaan markkinatutkimukseen ja esi-
merkiksi koemarkkinointiin. Vaikka tahankin osuuteen kuluu aikaa ja rahaa, pys-
tytaan silla valttamaan suuremmat rahalliset panostukset turhaan tydhon ja mah-

dollisiin menetyksiin.

Kansainvalistymisen muoto:

Markkinatutkimus antaa osviittaa siihen, milla muodolla mahdollisesti kannattaa
lahtea kansainvalistymaan, se mika ennen projektia saattaa tuntua jarkevalta ta-
valta, ei valttamatta ole se optimaalisin. Paatos siita, lahdetaanko kansainvalisty-
mista tekemaan Franchising / Lisensointi mallilla, myyntikonttorilla vai tytaryhtio /
yhteistyOyritys mallilla tulee tehda faktojen ja sen perusteella, kuinka paljon re-

sursseja ja aikaa halutaan panostaa projektiin.

Kohdemarkkina:

Kun kohdemaa on valittu, tutkitaan kohdemaan mahdolliset erityispiirteet mita tu-
lee sopimuksiin ja verotukseen. Tulee ottaa huomioon, onko kohdemaassa jotain
erityissaannoksia tai esteita toiminnalle. Patentti ja Rekisterihallitukselta (PRH)
pystyy ostamaan Toimintavapausselvityksen (Freedom to operate) jossa teh-
daan raportti halutusta maasta. Oletuksena raportin saa tilattua Suomea, Euroop-
paa ja Amerikkaa koskien. Euroopassa selvitys koskee 38 maata, jotka kuuluvat
Euroopan patenttijarjestelmaan. Muihin maihin selvityksen voi teettaa sopimuk-

sen mukaan.

Toimintavapausselvityksessa PRH etsii kohdemaissa voimassa olevia patentteja
ja hyodyllisyysmalleja sekd kohdemaita koskevia kansallisia, PCT- ja Euroopan

kattavia patenttihakemuksia, jotka saattavat haitata yrityksen toimintaa. PRH ei
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ota raportissaan kantaa mahdolliseen loukkaukseen, vaan raportissa esitetaan
l6ydetyt tiedot, joiden perusteella asiakas voi itse arvioida loukkauksen mahdolli-

suutta.

5.4 Kilpailijat

People Cloudilla on useita jo globaalisti toimivia kilpailijoita, jotka tulee ottaa huo-
mioon. On selvitettava, toimivatko kilpailijat jo kohdemarkkinassa ja tutkittava

markkinatutkimuksessa, miten he mahdollisesti markkinassa toimivat.

Eri maiden kilpailijat:

People Cloudin kilpailijoista muutama toimii myés Suomessa, mutta osa toimii
vain potentiaalisissa kohdemarkkinoissa. People Cloud toteutti juuri ennen taman
suunnitelman tekemista kilpailija-analyysin, jossa luetellaan eri maissa toimivia

kilpailijoita, joista kaksi otetaan tarkempaan tutkintaan.

Lista kilpailijoista:

o Upstack, Amerikkalainen yritys, joka toimii myds Euroopassa. Heilla myods
vastaavan tyyppinen Partner Program, jossa alihankintakumppani saa uuden
asiakkaan palvelun piiriin tuomisesta palkkion.

o Upwork, Amerikkalainen yritys, joka vaikuttaisi toimivan vain Amerikasta ka-
sin, mutta jolla kuitenkin on paljon maailmanlaajuista toimintaa ja listoillaan
paljon freelancer-toimijoita erityisesti Aasiassa. Tarjoaa laaja-alaisesti eri
osaajia.

o Fiverr, Globaali internet yhtid, paakonttori Israelissa. Tarjoaa laaja-alaisesti
eri alan freelancer osaajia.

o Freelancer, on australialainen yritys ja he mainostavat olevansa maailman
suurin freelancer ja joukkoistamisen markkinapaikka. Markkinapaikka toimii
globaalisti yli 247 maassa ja heilla on paikalliset toimistot Sydneyssa, Jakar-
tassa, Manilassa, Lontoossa, Buenos Airesissa ja Vancouverissa.

o Peopleperhour, 2007 perustettu Briteissa, toimii myods Kreikassa ja Intiassa.
Tarjoavat freelancereita asiakkailleen.

o Guru, Amerikkalainen yritys, perustettu jo 1997. Tarjoaa Freelancereita
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o Andela, on vuonna 2014 perustettu amerikkalainen yritys, joka toimii globaa-
listi. Andela mainostaa olevansa “engineering as a service” yritys, joka auttaa
yrityksia rakentamaan kehitystiimit nopeasti ja kustannustehokkaasti. Ande-
lalla on suhteellisen rajattu maara teknologioita, mihin he tarjoavat osaajia.
Myo6s Andela tarjoaa freelancereita. Jos haluaa liittya Andelaan, tulee freelan-
cerin tehda englannin kielen testi, ohjelmointitesti ja hanelle tehdaan tekninen
haastattelu. Andela tarjoaa uraohjausta, opastusta ja koulutusta jasenilleen.
Heilla on automaattista yhteen sovittamista asiakkaiden projekteihin, mutta
myos ihmisia mukana tekemassa paatoksia.

o Pontoon Solutions, Amerikkalainen yritys, joka toimii Yhdysvalloissa, Euroo-
passa, Aasiassa ja Australiassa. Mainituista yrityksista oikeastaan toinen yri-
tys Eworkin lisaksi, jolla on hieman vastaavia palveluita, kuin People Cloudilla.
He esimerkiksi tarjoavat palvelua, jossa hoitavat kaiken alihankinnan pyori-
tyksen asiakkailleen. Heilla on kuitenkin myds hieman laajempi tarjonta pal-
veluja, mita tulee osaamiseen.

o Ework Group, Perustettu Ruotsissa vuonna 2000, toimii Pohjoismaissa ja
Puolassa. Heillda on mukana freelancereita, pienia ja keskisuuria yrityksia.
Ework tarjoaa laaja-alaisesti osaajia eri ICT-alan tarpeisiin. Eworkilla on hyvin

samanlaisia palveluita, kuin People Cloudilla.

5.5 Johtopaatos

Yrityksen perusta kansainvalistymiselle on kunnossa liiketoimintamallin ja tuot-
teen osalta. Yrityksen henkilostoresurssit ovat kuitenkin pienet, eika henkiloilla
ole kokemusta yritysten kansainvalistymisesta. Yritys toimii osin jo kansainvali-
sesti, kuitenkin taysin Suomesta kasin. Hyvat verkostot ja yhteydet eri toimijoihin
niin kotimaassa, kuin ulkomaille ovat jo osittain rakennettu, mutta ulkomaiset ver-

kostot kohdemarkkinoihin kaipaavat viela vahvistamista.

Yritys pystyy suoraan kilpailemaan kansainvalisessa markkinassa, koska sen lii-
ketoimintamalli ja tuote tukee sita. Palvelu on houkutteleva, koska sen kayton

aloittaminen ei tuo asiakas- tai kumppaniyritykselle ylimaaraisia kustannuksia.
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Ketterana toimijana yritys pystyy ottamaan kansainvaliset tarpeet nopeasti huo-
mioon ja tekemaan tarvittavat muutokset niin tuotteeseen kuin liiketoimintamal-

liinkin.

Moni People Cloudin kansainvalinen kilpailija tarjoaa pelkastaan freelancereita ja
kokoaa niista kehitystiimeja. People Cloudin toiminta-ajatus on jonkun verran mo-
nipuolisempi. Monella kilpailijalla on my6s hyvin rajattu alue osaamisia, mihin tar-
joavat ratkaisua, hyvin monesti se on ohjelmistokehitysta. Kilpailijoista Ework ja
Pontoon ovat Iahimpana People Cloudin palveluita, kun suunnitellaan kohde-
markkinaa, kannattaakin tutkia kohteita, joissa kummallakaan kilpailijalla ei ole

vahvaa asemaa.
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6 KANSAINVALISTYMISSUUNNITELMAN VAIHEET

Tassa kappaleessa on tuotu kuvion 3 prosessi kaytantoon. Prosessissa olevat
vaiheet ovat kuvattu tarkemmalla tasolla ja otettu huomioon kohdeyrityksen ti-

lanne ja tarpeet.

6.1 Vaihe 1: Oma kilpailuetu

Yrityksen tulee vastata kysymyksiin todenmukaisesti ja itsekriittisesti, nain saa-
daan ymmarrys, mita osa-aluetta tulee kehittaa, jotta valmius kansainvalistymi-

seen saavutetaan.

Tuote / Palvelu:

o Onko tuote/palvelu valmis kansainvaliseen markkinaan?

o Voidaanko palvelua tuottaa kyseisen maan kielella, (sahkdpostit ja puhelut)?
o Pystytaanko tuote (People Cloud-sovellus) kaantamaan kyseisen maan kie-

lelle?

Toimitusvarmuus:

o Onko kohdemarkkinassa jo riittavasti kumppaneita, jotta asiakkaita pystytaan
palvelemaan?

o Voidaanko potentiaalisia asiakkaita palvella muiden maiden kumppaneilla, jos

kohdemarkkinassa ei ole riittavasti kumppaneita?

Rahoitus:
o Minkalainen rahoitustarve kansainvalistymiseen liittyy?
o Mahdollinen kaannostyo?
o Paikalliset Agentit kohdemarkkinassa
o Vahvaa kansainvalistamiskokemusta omaava Projektipaallikkd Suo-
meen?
o Matkustaminen kohdemarkkinan messuille tai verkostoitumistapahtu-
miin?

o Onko kansainvalistymisen rahoitus kunnossa?
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o Onko rahoitusta riittavasti kahden vuoden projektiin?

o Miten rahoitus hankitaan, jos se ei ole valmiina?

Henkilosto:
Kansainvalistyminen vaatii erikoisosaamista (Kananen J. 26). Onko henkildstolla
tarvittava kielitaito ja kansainvalisen kaupan tuntemus, jotta pystytaan toimimaan

sujuvasti kohdemarkkinassa?

Pitkan ajan suunnitelma:
Onko kansainvalistyminen merkitty yrityksen pitkaaikaiseen strategiasuunnitel-

maan? Ovatko johto ja henkil6std sitoutuneet siihen?

6.2 Vaihe 2: Markkinavalinta

Kirjoituspoytasuunnitelma kannattaa tehda, ennen kuin Iahdetaan tekemaan suu-
rempia panostuksia, kuten markkinatutkimusta kohdemarkkinaan. Nain pysty-
taan varmistumaan, kannattaako kyseiseen markkinaan edes tehda markkinatut-
kimusta. Kirjoituspdytasuunnitelman tekemisessa auttaa suppilotekniikan kaytto,

jossa tehdaan kriteerit maille ja mita niiden tulisi tayttaa.

Kohdemarkkina-analyysi:

o Tehdaan kotilaksyt, eli niin sanottu kirjoituspdytatutkimus, jossa mietitaan eri
kohdemarkkinoiden hyvat ja huonot puolet.

o Valitaan useampi maa, jotka voisivat olla potentiaalisia kohdemarkkinoita ja
joissa olisi tilausta People Cloudin tyyliselle palvelulle.

o Tutkitaan, mika on Kilpailutilanne ja potentiaalisten kumppanien hintataso
kohdemarkkinassa.

o Loytyykd kohdemarkkinasta sopivia kumppaniyrityksia?

o Onko joku tietty kaupunki kohdemaassa, johon kannattaa keskittya ja jossa
on yritysten paatostentekijat?

o Riittdako kohdemarkkinan ICT-alalla, osaavaa tydvoimaa kaikille tarvitsijoille?

o Mitka yritykset ovat potentiaalisia asiakkaita kohdemarkkinassa?

o Mika on potentiaalisten asiakkaiden ostovoima ja tekevatko ne nykyaan sopi-

mukset suoraan pienimpienkin alihankkijoiden kanssa?
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o Onko potentiaalisten asiakkaiden kumppanina jo nyt People Cloudin ole-

massa olevia kumppaneita?

Kriteerit:

Seuraavat kriteerit tulisi ainakin toteutua kohdemaassa, jotta toimenpiteiden

kanssa kannattaa jatkaa kyseiseen markkinaan. Jos kohdemaan asiakasyritykset

paaosin kayttavat omia tyontekijoita, kannattaa kyseinen maa unohtaa.

o Maassa on keskisuuria ja suuria yrityksia, jotka kayttavat paljon alihankintaa
ICT:ssa.

o Maassa on paljon ICT alihankintaan keskittyneita yrityksia.

o Kielitaito on sellaisella tasolla, etta pystytadan toimimaan englannin kielella.

o Jos maassa ei ole riittavaa kattavuutta ICT alihankkijoita, kayttavatko nykyiset
potentiaaliset asiakkaat ulkomaisia ICT-alihankkijoita?

o Maassa on jo nykyisia kontakteja, jotka pystyvat auttamaan analyysin tekemi-
sessa.

o ICT alihankintamarkkina on suuri ja siina on paljon eri tekijoita.

o Alihankintamarkkinoita ei hallitse yksi tekija.

6.3 Vaihe 3: Kilpailija-analyysi

Hyvin tehty markkinatutkimus tai kilpailija-analyysi vaatii varoja, joten on oltava
varma, ettd markkinatutkimus kannattaa tehda juuri kyseiseen maahan. Siihen
auttaa, etta on tehty kirjoituspoytatutkimus, eli on jonkinlainen ymmarrys kohde-

markkinan potentiaalista.

Tutkimuksen tekeminen:

Tutkimus tulee tehda kohdemaan tuntevan henkilon tai yrityksen toimesta. Tutki-
mus tehdaan kyseisessa maassa, sita ei voi tehda Suomesta kasin. Tutkimuksen
tekijan tulisi olla natiivi tai natiivia vastaava, joka on asunut kohdemaassa useita
vuosia, puhuu sujuvasti maan kielta ja tuntee ICT-markkinan toimijat kyseisessa

maassa.



54

Aikataulu:

Markkinatutkimuksen tekemiseen tulisi varata riittavasti aikaa, vahintaan kaksi
viikkoa, mutta mahdollisesti kuukausi. Hyvin tehty markkinatutkimus saastaa hy-
vin todennakoisesti kustannuksia jatkossa, kun pystytaan valttamaan virheita,

tarvittavien asioiden tullessa esiin jo markkinatutkimuksessa.

Tavoite:

Markkinatutkimuksen tavoitteena on saada syvempi ymmarrys markkinasta ja
oppia tuntemaan potentiaaliset asiakkaat, miten heille kannattaa myyda, mika
People Cloudin palveluvalikoimasta on se, milla kannattaa lahtea liikkeelle ja mi-
ten People Cloudia kannattaa markkinoida kyseisille yrityksille. Markkinatutki-
muksella tulee saada ymmarrys millaisia ongelmia ja tarpeita kohdemarkkinan
asiakkailla on ja onko People Cloudin palveluvalikoimassa sopivia tuotteita po-
tentiaalisten asiakkaiden kayttoon. Asiakkaiden lisaksi toinen tarkea asia on ym-
martaa kKilpailutilanne. Toimiiko kohdemarkkinassa jo toinen mahdollisesti paikal-
linen tekija, jolla on suuri osa markkinasta hallussaan. Miten kilpailijat toimivat,
miten he tavoittavat asiakkaat ja miten asiakkaat tekevat heille tarjouspyynt6ja?
Miten People Cloud pystyisi tavoittamaan asiakkaat paremmin kuin kilpailijat? Pi-
tdaa ymmartaa, onko kohdemarkkinassa jotain erityispiirteita, jotka pitaisi ottaa

huomioon?

6.4 Vaihe 4: Miten markkinaan mennaan

People Cloudin tulee paattaa, milla muodolla kansainvalistyminen tullaan teke-
maan. Taman voi ratkaista myos markkinatutkimuksen tulos, mutta paatos tulee
tehda ja sita kohti lahtea tekemaan aktiviteetteja ja valmisteluita. Paatosta siita
miten kansainvalistytaan, ei kannata tehda hatikoidysti, vaan pitaa punnita jokai-

sen vaihtoehdon hyvat ja huonot puolet.

Lisensointi:

Lisensointi on omaa myyntikonttoria paljon riskittbmampi ja edullisempi vaihto-
ehto. Lisensointi on myds nopea vaihtoehto, koska se ei vaadi suuria panostuk-
sia. Lisensoinnissa People Cloud-sovellus pyoérisi esimerkiksi lisensoijan yllapita-

massa ymparistdossa ja han hoitaisi jarjestelman kaantamisen kohdemarkkinan
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kielelle. Vaihtoehtoisesti jos halutaan pitaa kaikki People Cloudin omissa kasissa,
tulisi lisenssimaksun olla korkeampi, koska myos kustannukset ovat korkeam-
mat. Lisensoinnista tulee laatia tarkka sopimus, ettei lisenssin ostaja lahde kilpai-
lemaan ja rakentamaan omaa jarjestelmaa ja jotta se ei syo markkinoita muilla
alueilla (Kananen J. 2010. 65). Lisenssin myyntikorvauksen vaihtoehtoina on esi-
merkiksi prosenttiosuus kaikesta myynnista, katteesta tai osuus liikevaihdosta.
Kertakorvaus ei tule kysymykseen People Cloudin kaltaisessa toiminnassa,
koska kertakorvaus tulisi olemaan todella suuri potentiaalin takia ja sellaiseen

investointiin olisi todennakodisesti hankala saada ostajaa lisenssille.

Franchising:

Franchising muistuttaa hyvin paljon lisensointia, koska molemmissa myydaan oi-
keuksia, ei itse yritystoimintaa. Franchising:ssa kuitenkin myydaan kokonaispa-
kettia, eli liiketoimintakonseptia. Tassa tapauksessa korvaus koostuu kiinteasta
alkumaksusta, sekd myynnista tulevasta provisiosta (Kananen J. 2010. 67).
Tassa vaihtoehdossa kaikki jarjestelman kehityskulut ja mahdolliset kdannoskus-
tannukset tulevat People Cloudille itselleen.

Myyntikonttori tai tytaryhtio:

Myyntikonttori vaihtoehdossa emoyhtio hoitaa kaikki juridiset velvoitteet ja esi-
merkiksi sopimukset asiakkaiden kanssa tehddan Suomalaisen yhtion kanssa.
Myyntikonttorin rakentajan ja johtajan tulisi olla joku People Cloudin omistajista
tai mahdollisesti yrityksen pitkaaikaisista tyontekijoista, joka osaa vastata siihen
vaikeimpaankin kysymykseen. Myyntikonttoriin on kuitenkin syyta palkata paikal-
lisia myyjia, jotka puhuvat natiivia vastaavasti kyseista kielta. Tytaryhtion perus-
taminen kohdemarkkinaan on kallein vaihtoehto tama kuitenkin saattaa olla pa-
kollinen vaihtoehto, jos asiakkaat eivat halua tehda sopimuksia ulkomaisen yri-
tyksen kanssa. Tassakin tapauksessa tytaryhtiota tulee johtaa sellaisen henkilon,
jolla on pitka kokemus yrityksesta, mutta joka kuitenkin tukeutuu paikallisiin natii-
veihin henkiloihin tyontekijoina. Tytaryhtio toimii juridisesti itsenaisesti, mutta
EU:ssa tytar- ja emoyhtié katsotaan yhdeksi kokonaisuudeksi (Kananen J. 2010.
73). Tytaryhtio vaihtoehdossa pystytaan kuitenkin helpommin tekemaan kohde-

maan vaatimia hinnoittelutoimia ja erityisia sopimusmuutoksia.

Yhteisyritys:
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Kun yhteisyritys perustetaan maassa jo toimivan tekijan kanssa, saadaan yrityk-
seen mukaan jo kyseisen markkinan tuntevia henkildita, joilla on halu kehittaa
palvelua ja yritysta, koska heilla on taloudelliset intressit tehda niin. Tama tasoit-
taa tieta markkinaan ja helpottaa kulttuurieroavaisuuksissa, mita tulee mahdolli-
sesti vastaan asiakkaiden ja alihankkijoiden kanssa. Riskina kuitenkin on, etta
kulttuurierot tuovat ongelmia yhtion toimintaan. On myo6s mietittava, minka kokoi-
sen yrityksen kanssa perustetaan yhteisyritys. Todennakoisesti se kannattaa pe-
rustaa jokseenkin samankokoisen ICT-markkinassa kohdemaassa toimivan yh-
tion kanssa, jonka kanssa intressit ovat yhtenevaiset. Omistusosuuksissa oleelli-
nen asia on, kummalla omistajayrityksella on aanivalta. Nopeasti ajateltuna se
olisi syyta olla People Cloudilla, mutta on huomattava riski, etta siina tapauksessa
on vaikeampi saada kumppania. Toisaalta maaraava omistusosuus tuo myds
suuremman taloudellisen vastuun yrityksen rahoituksesta ja mahdollisten tappi-

oiden tai voittojen siirtymisesta yrityksen taseeseen.

6.5 Vaihe 5: Resursointi ja projektisuunnitelma

Aikataulutuksen tekemisessa tulee olla inhorealistinen, joka tarkoittaa sita, etta
kaikkiin aika-arvioihin kannattaa laittaa vahintdan muutama viikko lisaa, siihen
mita alun perin on ajateltu. Projektisuunnitelman tulee olla valja ja sita tulee pai-

vittaa tasaisin valiajoin.

Paatos lahted kansainvalistymaan:

Kun paatés kansainvalistymisesta tehdaan, tulisi ensimmaiseksi paattaa kan-
sainvalistymisen muoto milla tavalla kansainvalistyminen tullaan tekemaan,
koska se tulee vaikuttamaan hyvin paljon siihen, kuinka paljon resursseja projek-
tiin tullaan tarvitsemaan. Tassa osiossa on oletuksena, etta kansainvalistyminen
tehdaan muulla kuin lisensoinnilla tai Franchising:lla. Kansainvalistymisprojektin
resursointi, joka projektia lahtee tekemaan, tulisi suunnitella huolellisesti. Myos
tarvittavat muutokset rooleihin projektiin osallistuvien henkildiden osalta tulee
tehda, jotta henkildilla on riittavasti aikaa projektiin osallistumiseen. Projektissa
tulee olla mukana henkil6ita, jotka tuntevat yrityksen ja sen palvelut erittain hyvin.

Kansainvalistymiskokemusta omaavan henkilon olisi hyva olla mukana projek-
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tissa vahintaan neuvonantajana heti alusta lahtien, jolloin henkild paasee pereh-
tymaan myds tuotteeseen. Kun rooleja muokataan ja mahdollisesti Suomen toi-
mintoihin tulee uusia henkiloita, kestaa vahintdan kaksi kuukautta, ennen kuin
nykyiset henkilot voivat irtautua taysin nykyisista tehtavistaan, jotta uudet korvaa-
vat henkil6t saadaan ajettua sisdan, ilman ettd Suomen toiminnot vaarantuvat.
Todennakoisesti nykyisesta henkilostdsta ei tarvitse irrottaa projektia varten tay-
sin kuin yksi henkild. Muut henkilot voivat tehda tehtavia omien kevennettyjen

tehtavien ohella, joskin tehtavien kevennys vaatii lisahenkilostoa.

Verkostot:

Koska verkosto on erittain tarkea niin People Cloudin toiminnassa, kuin kansain-
valistymisessakin, tehdaan yhteenveto kaikista soveltuvista kontakteista, jotka
pystyisivat auttamaan kansainvalistymisessa, ja joilla on siita kokemusta. Kun on
ymmarrys, etta keta kaikkia osaajia verkostosta 10ytyy ja missa asiassa he pys-
tyvat auttamaan, paatetaan mihin julkiseen instanssiin otetaan yhteytta ja mista
|IO0ytyy paras osaaminen startupin kansainvalistymiselle. Julkisen instanssin
kautta People Cloud pystyy ldytamaan mahdollisesti myos henkildn, joka tarvi-
taan projektiin mukaan ja joka pystyy tuomaan kokemusta ja osaamista yrityk-

seen. Lisaksi julkiset instanssit pystyvat auttamaan rahoituksen kanssa.

Projektisuunnitelman tekeminen:

Projektisuunnitelmaa aletaan tekemaan heti, kun paatdos kansainvalistymisesta
on tehty ja resursseja on vapautettu nykyisista tehtavista. Projektisuunnitelma
elaa ajan myota, eika sen tulisi olla niin sanotusti kiveen kirjoitettu, vaan suunni-
telmaa tulee muuttaa, kun tietoa ja oppia tulee lisaa. Projektisuunnitelmassa tulisi
ottaa huomioon tassa suunnitelmassa esiin tuodut asiat, eikd oikaista missaan
vaiheessa. Projektiin taysin muista tehtavista irrotettu henkild rakentaa projekti-
suunnitelmaa ja tekee tarvittavia selvityksia ja ottaa yhteytta eri toimijoihin, jotka
pystyvat tukemaan kansainvalistymisponnisteluissa. Projektisuunnitelmaa paivi-
tetaan sita mukaa, kun eri toimijat antavat kansainvalistymista tukevaa tietoa.
Projektisuunnitelman tekemiseen tulisi varata riittavasti aikaa, mutta sita ei kan-
nata kuitenkaan muokata loputtomiin. Taysin valmiiksi suunnitelmaa ei kannata
tehda, vaan laatia projektisuunnitelma askel kerrallaan. Nain ei kayteta liikaa ai-

kaa asioiden suunnitteluun, joista ei todellisuudessa viela ole tarkkaa tietoa.
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Rahoitus:

Rahoitusta ei pysty kunnolla hakemaan, ennen kuin hyva projektisuunnitelma on
tehty. Mita paremmin projektisuunnitelma on tehty, sita paremmat mahdollisuudet
ovat saada rahoitusta eri toimijoilta. Projektiin haetaan rahoitusta Business Fin-
landilta, ELY-keskukselta ja mahdollisesti yksityisilta sijoittajilta ja EU:lta. Julkiset

toimijat pystyvat auttamaan rahoituksen hankkimisessa.

Kirjoituspoytatutkimus:

Ensin valitaan maat, joihin tehdaan tutkimus. Mukaan otetaan kaikki potentiaali-
set maat Euroopasta (EU:n sisalta), joissa tiedetaan toimivan suuria kansainvali-
sia yrityksia ja joissa suuret yritykset pitavat paakonttoria. Projektiin varattu hen-
kilo tekee kirjoituspoytatutkimuksen muiden osittain projektiin varattujen henkilGi-
den kanssa. Tahan osioon olisi syyta varata aikaa noin kuukausi, koska selvitys-

tydssa menee aikaa.

Markkinatutkimus:

Kun sopivat kaksi maata ovat valittuna, joihin vaikuttaisi olevan parhaat liiketoi-
mintamahdollisuudet kansainvalistya, selvitetaan julkisen toimijan avulla (esimer-
kiksi Helsingin seudun kauppakamari), mika tekija valituissa maissa soveltuisi

markkinatutkimuksen toteuttajaksi.

Markkinatutkimuksen sisalto tulee maaritella tarkkaan ja varmistaa ettei toteutta-
jalla ole vaarinkasityksen mahdollisuutta. Markkinatutkimus tulisi teettda saman-
muotoisena molemmissa maissa, joissa tutkimus tehdaan. Markkinatutkimuksen
tekemiseen ei tulisi antaa liikkaa aikaa. Tutkimusta tulisi tehdad maksimissaan kuu-
kauden verran, mutta mielellaan vain kaksi viikkoa, jotta siita saadaan tiivis, ei-
vatka kustannukset nouse kohtuuttomiksi. Markkinatutkimuksen tuloksen perus-
teella valitaan se maa, jossa nahdaan olevan suurin potentiaali ja mihin vaikut-

taisi olevan helpoin laajentua.

Markkinointi:

Markkinointiin palkataan mainostoimisto, jolla on vahvaa kokemusta kohdemaa-
han tehtavasta somemarkkinoinnista. Mainostoimisto pystyy tukemaan myds
markkinointisuunnitelman kanssa, joten se kannattaa ottaa mukaan mahdollisesti

jo aikaisessa vaiheessa.
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Kun kohdemaa on valittuna markkinatutkimuksen perusteella, tehdaan markki-
nointisuunnitelma ja markkinoinnin sisaltd, paatetaan markkinointikampanjan
kesto ja lahdetaan tekemaan koemarkkinointia maahan. Markkinointia tehdaan
sahkoisesti sosiaalisen median kautta, kohdennettuna kyseiseen maahan ja ky-
seisen maan kielelld. Markkinointia tehdaan niin kohdemaan potentiaalisille asi-
akkaille, kuin alihankintakumppaneillekin. Markkinointia aletaan tekemaan heti,

kun kohdemaa on valittu ja tarvittava suunnitelma ja sisalto on paatetty.

Kohdeyritykset:

Markkinatutkimuksen kautta on tiedossa potentiaaliset kohdeyritykset. Valitaan
kohdeyritykset, joihin lahdetaan tekemaan myyntiponnisteluja. Lisaksi tutkitaan,
onko kohdeyrityksissa nykyisia asiakkaita, jotka toimivat myés Suomessa? Jos
on, otetaan ne yritykset mukaan myyntiaktiviteetteihin, joissa voidaan kayttaa ny-
kyisia kontakteja ja kokemuksia hyodyksi. Myyntiponnistelut aloitetaan samanai-
kaisesti markkinointikampanjan kanssa, jotta on mahdollisuus siihen, etta koh-
deyritysten henkilostd nakee markkinoinnin lahella sita ajankohtaa, kun heihin
otetaan yhteytta myynnin suunnasta. Yrityksesta riippuen, tulisi kontakti tehda
paikallisella kielelld, jotta kynnys palvelun kokeiluun olisi mahdollisimman mata-

lalla.

Myynnin resurssit:

Myyntiin tulisi palkata yksi kohdemaan natiivi myyja, jotta asiakkaan kanssa pys-
tytdan mahdollisimman paljon toimimaan kyseisen maan kielella, vaikka myynnin
tuki olisikin englanniksi. Toinen vaihtoehto on ottaa myyntia tekemaan kumppani,
joka tekee tyota tulospohjaisesti. Tassa tapauksessa on tarkeaa miettia tarkkaan
sopimus, jotta se motivoi tekijad, koska myyntiprosessi on pitka ja kestaa toden-

nakoisesti pitkaan, etta kassavirta on sisaanpain.

Seuranta:

Projektin alkaessa tehdaan seurantasuunnitelma, jossa otetaan huomioon pro-
jektin eri vaiheet, ketka osallistuvat seurantaan ja miten yrityksen kotimaantoi-
minnot osallistuvat seurantaan. Turhia henkildita ei kannata aktiiviseen seuran-

taan mukaan ottaa. Aktiivisessa projektin seurannassa on syyta pitaa vain tiukka
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ydinryhma, jotta valtytaan turhalta ylimaaraiselta keskustelulta. Projektia ja tulok-
sia tulee seurata aktiivisesti viikkotasolla, hyvin tarkasti heti kansainvalistymis-
paatoksen tekemisen jalkeen, jotta voidaan tehda nopeita paatoksia tarpeellisista
muutoksista ja valttamaan turhat kustannukset mahdollisimman tehokkaasti. Pro-
jektin ulkopuolisille henkiloille projektia raportoidaan viikko- ja kuukausitasolla ai-
noastaan paakohdin, menematta yksityiskohtiin. Myynnin alkaessa, seuranta on
syyta olla paivittaista, jotta mahdolliset ongelmat tulevat heti esiin. Esimerkiksi jos
natiivilla myyjalla on ongelmia tai joku englannin kielella tavoitettu asiakas haluaa
toimia kohdemaan kielella, tulee asiakkaaseen ottaa yhteytta natiivin myyjan toi-
mesta. Paivittaista seurantaa tehdaan niin pitkdan, kunnes on varmistuttu siita,

ettd myynti [ahtee sujumaan jouhevasti.

Aikataulutus:

Osaa eri vaiheiden aktiviteeteistd voidaan tehda samanaikaisesti ja niihin kan-
nattaa varata runsaasti aikaa. Rahoituspaatoksissa saattaa kestaa useitakin kuu-
kausia. Samanaikaisesti kirjoituspoytatutkimuksen tekemisen kanssa voidaan
selvittaa mahdollisia markkinatutkimuksen tekijoita kohdemaissa. Heihin otetaan
yhteytta siina vaiheessa, kun kohdemaat ovat rajattu haluttuun maaraan. Kun
markkinatutkimuksen tekijat ovat valittuna ja sopimukset tehtyna, teetetdan mark-
kinointitutkimus, jonka teettamiseen ja tulosten lapikdymiseen varataan kolme
viikkoa. Tulosten perusteella tehdaan paatos valitusta maasta. Samanaikaisesti
markkinatutkimuksen kanssa tehdaan markkinointisuunnitelma ja kilpailutetaan
mainostoimisto, joka lahtee tekemaan markkinointia. Mainostoimistolla tulee olla
kokemusta markkinoinnista vaihtoehtomaihin, jotta he pystyvat valttamaan kieli-
lapsukset ja kayttamaan oikeita kanavia markkinoinnissa, jotka sopivat kyseiseen

maahan.
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7 POHDINTA

Kun perustaa startup-yrityksen, tuntuu olevan enemman saanto, kuin poikkeus,
ettd se pyritdan kansainvalistamaan. Suomi on oikeastaan tuotteelle kuin tuot-
teelle lilan pieni markkina, jotta yrityksen pystyisi kasvattamaan ja saamaan ka-
tetta riittdvasti panostuksiin ndhden. Kun yritys kansainvalistetaan, on silla hyvat
mahdollisuudet paasta esimerkiksi porssiin tai tulla ostetuksi isolla rahalla. Tasta
viimeisimpana esimerkkina Wolt, joka ostettiin amerikkalaisen porssiyrityksen toi-
mesta seitsemalla miljardilla eurolla, vaikka yritys on tehnyt vuonna 2020 huimat
44 miljoonaa euroa tappiota (Asiakastieto, 2021). Yritys on kuitenkin pystynyt ra-
hoittamaan kasvun ja suuret tappiot rahoituskierroksilla, joilla se on kerannyt yh-

teensa satoja miljoonia euroja rahoitusta (Wolt, n.d.).

Kansainvalistymisessa on aarimmaisen tarkeaa, etta kansainvalistymistiimilla on
joko itsella kokemusta ennestaan, miten yritys kannattaa vieda kansainvalisille
markkinoille tai sitten tiimin tulee verkostoitua sellaisten henkildiden kanssa, ku-
ten esimerkiksi sarjayrittaja, joka on kansainvalistanyt monta yritysta, jolla on erit-
tain vahva kokemus kansainvalistymisesta ja mita kaikkea se vaatii. On hyvin
paljon mahdollista, etta yrityksen perustajat joutuvat luopumaan osasta yrityksen
osakkeita, mutta todennakoisesti se on lopulta edullisin tapa saada vahvaa ko-

kemusta kansainvalistymisesta yrityksen kayttoon.

Verkostoja pystyy kasvattamaan eri toimijoiden kautta ja Suomessa onkin erittain
hyvat ja taysin ilmaiset palvelut saatavilla Startupeille, paikallisten kaupunkialuei-
den business-verkostojen kautta, mutta myos Business Finlandin kautta. Naita
kaikkia kannattaa kayttaa hyvaksi verkostojen kasvattamisessa ja tiedon saami-
sessa siihen, millaisia kokemuksia eri yrityksilla on ja mita kaikkia mahdollisuuk-
sia on saada rahoitusta ja tukea yrityksen kansainvalistymiseen. Toki naiden ver-
kostojen, ELY-keskuksen ja Business Finlandin kautta on mahdollista saada ra-
hoitusta, vaikka kansainvalistyminen ei juuri nyt olisi ajankohtaista. Ajatus ja ai-
komus kansainvalistymiseen tulee kuitenkin olla, silla ilman sita rahoitus ja tuki

ovat hyvin pienia.
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Kun tuote ja osaaminen ovat kohdillaan, on rahoituksen saaminen helpompaa
kuin silloin, jos on perustettu ensimmainen yritys ja tuote on epavarmalla pohjalla.
Rahoitusta on tarjolla hyvin monelta suunnalta ja sita on mahdollisuus saada huo-
mattavia maaria eri toimijoilta. Kannattaakin olla avoimin mielin. Yksityiset sijoit-
tajat haluavat aina sijoitukselleen tuoton ja se kaytannossa tarkoittaa sita, etta
pienimmillaan perustajien pitaa jossain vaiheessa ostaa sijoittaja ulos yrityksesta
siten, etta sijoittaja saa sijoitukselleen korkoa. On myos mahdollista, ettd koko

yritys myydaan suuremmalle yritykselle tai sijoittajaryhmittymalle.

Kannattaakin miettia tarkkaan, mitkd ovat pidemman ajan tavoitteet yritykselle ja
sen kansainvalistymiselle. Haluaako saada yrityksen vain mahdollisimman nope-
asti niin suureksi, etta sen pystyy myymaan isolla summalla, vai haluaako mah-
dollisesti kasvattaa ja kehittaa yritysta eteenpain, jotta yritys tarjoaa hyvan toi-
mentulon ja tydllistdd mahdollisimman monta henkil6a pitkaaikaisesti ja omistajat
oppia itse lisad matkan varrella. Jos tavoite on jalkimmainen, on silloin syyta pitaa

suuri osa yrityksen omistuksesta itsellaan, jolloin sailyy aanivalta.

Jos suuri osa aanivallasta on muualla kuin yrityksen perustajilla, saattaa jossain
vaiheessa eteen tulla tilanne, etta yritys, jonka on perustanut, ei olekaan enaa se
yritys, joka perustettiin, vaan muut omistajat ovat ajaneet yrityksen eri suuntaan,
kuin mihin perustajat haluaisivat yritysta vieda. On tapauksia, missa yrityksen pe-
rustajatiimi on irtautunut kokonaisuudessaan yrityksesta, koska yrityksen hallitus
ja toimiva johto haluavat vieda yritysta eri suuntaan. TallGin toki yrityksen perus-
tajat ovat matkan varrella myyneet suuren osan osakkuudestaan sijoittajille tai

vaikka toimivalle johdolle, joilla sitten on aanivalta yrityksen hallituksessa.

7.1 Oppimiskokemus

Opinnaytetyon tekeminen on ollut antoisa matka yritysten kansainvalistymiseen
ja kaikkeen, mita siihen kuuluu. Yritystoiminnan yksi tavoite on tuoda hyotya yri-
tyksen omistajille, tyontekijoille ja yhteiskunnalle verojen muodossa. Hyoty kas-
vaa, jos yritys lahtee laajentamaan ulkomaille, koska kotimaan markkinat ovat

yksinkertaisesti liian pienet, jotta yritys pystyisi kasvamaan isoksi.
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Tyo on tuonut tekijalle paljon uusia nakokulmia kansainvalistymisesta ja mita
kaikkea yrityksen tulisi ottaa huomioon. Yritys ei voi vain paattaa, etta lahde-
taanpa kansainvalistymaan, vaan se pitaa tehda harkiten ja ottaa huomioon mo-
nia asioita. Tekija on myos oppinut nakemaan kansainvalistymiseen liittyvia asi-
oita ymparillaan ja ottamaan oppia eri lahteista, kuitenkin pitaen lahdekritiikin kor-

kealla.

Erittain tarkea ja oleellinen oppi on ollut, etta jos kansainvalistymisen lahtee te-
kemaan muiden tehtavien ohessa, eika siihen panosteta kunnolla, on hyvin to-
dennakaista, etta panostetut rahat tullaan menettamaan ja mitdan konkreettista
ei tapahdu. Ennen opinnaytety6ta myds tekija ajatteli, ettd kansainvalistyminen
tapahtuu niin, etta valitaan joku maa ja lahdetaan miettimaan, miten sinne lahde-
taan tekemaan liiketoimintaa. On kuitenkin otettava hyvin monta askelta ennen
kuin tiedetdaan sopiva kohdemarkkina. Riittdvan tarkka projektisuunnitelma on
myOs oleellisessa osassa ja sitéd kannattaa opittujen asioiden mukaan tarvitta-

essa muokata.

7.2 Hyoty toimeksiantajalle

Toimeksiantaja saa opinnaytetydn myota kayttoonsa tyokalut, jolla se pystyy
suunnittelemaan tarkasti kansainvalistymisen vaiheet. TyOkalut auttavat yritysta
myoOs ymmartamaan, etta kansainvalistymista ei kannata tehda puolivillaisesti si-
vuprojektina, vaan se tulee tehda suunnitelmallisesti ja jokainen vaihe tarkkaan
suunnitellen ja resursoiden. Talla varmistetaan se, etta kansainvalistyminen on

osa yrityksen strategiaa ja tulevaisuuden tulovirtaa.

Yrityksen johto joutuu kysymaan itseltdan, onko kansainvalistymisen tapa perin-
teinen vai kehitetaanko kansainvalistymiseen ihan eri tapa, joka mukailee enem-
mankin SaaS-palvelun tapaa, jolloin kaikki asiat pyoritetdan kotimaasta kasin ja

kuinka paljon siihen halutaan panostaa.
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