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Tutkimuksessa selvitetaan Mikkelin 1d4nin vientiyritysten kokemia vientid vaikeuttavia tekijoitd ja
verrataan naitd tekijoitd yrityksen koon, toimialan sekéd viennin keston ja sadnnollisyyden mukaan.
Lisdksi tutkimuksessa selvitetdadn osa-alueet, joilla yrityksilld on eniten vientia vaikeuttavia tekijoi-
ta. Tutkimuksessa perehdytddn myos julkiseen vienninedistimistoimintaan ja selvitetdan, kuinka
julkista vienninedistamistoimintaa voitaisiin kohdentaa tutkimuksessa saatujen tulosten perusteella.

Tutkimukseen osallistui noin puolet Mikkelin ladnin vientiyrityksistd. Tutkimukseen osallistuneet
yritykset vastasivat niille lahetettyyn kysymyslomakkeeseen. Tamén liséksi haastateltiin kymmenti
yritystd. Myos vientid edistdvien organisaatioiden edustajia haastateltiin.

Mikkelin lddnin vientiyritykset ovat kooltaan pienid. Tastd johtuen yritysten resurssit ovat usein
puutteellisia. Yritysten koko selittikin parhaiten vientid vaikeuttavia tekijoitd. Mitd pienempi yritys
oli sitd enemman ja vaikeampia vientid vaikeuttavia tekijoitd se koki. Kaiken kaikkiaan yrityksissi
ilmeni melko paljon vientid vaikeuttavia tekijoitd. Ndmé painottuivat markkinointiosaamisen puut-
teista johtuviin seikkoihin. Suurimpina syiné heikolle markkinointiosaamiselle ovat pitevin henki-
lokunnan puute ja kykenemattomyys hyodyntad yrityksen ulkoisia resursseja. Pahoina vientiongel-
mina koettiin my6s Suomen kustannustason korkeus ja viennin heikko kannattavuus.

Markkinointiosaamisen puutetta, korkean kustannustason haittoja ja viennin heikkoa kannattavuutta
voidaan vihentda kokonaisvaltaisella markkinointiosaamisella. Kokonaisvaltaisessa markkinointi-
osaamisessa markkinointiajattelun yhteydet liiketoimintaan ja erityisesti strategiseen johtamiseen ja
toimintojen integrointiin tulee mieltdd mahdollisimman laaja alaisesti. Tarkedtd on myos hahmottaa
yrityksen toimialan vuorovaikutuskenttd seké vallata yritykselle riittdvian hyvé asema tuossa vuoro-
vaikutusten verkossa. Kokonaisvaltaiseen markkinointiosaamiseen pédstdan hankkimalla pitevii
henkilokuntaa ja kidyttamalld hyviksi yrityksen ulkoisia resursseja. Ulkoinen resurssi voi oila esi-
merkiksi julkinen vienninedistamistoiminta.

Julkinen vienninedistdmisjdrjestelmd tarjoaa yrityksille paljon apua, mutta jérjestelméssi on myos
paljon korjaamisen varaa. Tulevaisuudessa vienninedistamistoiminta tulisi kohdistaa yhi enemmin
pienten yritysten tarpeisiin ja yhteistyotd seké yritysten, yrityksia palvelevien organisaatioiden etti
ndiden kahden ryhmén vilill4 tulisi olennaisesti kehittaa.
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nointiosaaminen, yrityksen ulkoiset resurssit
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1 YRITYSTEN VIENTIA VAIKEUTTAVAT TEKIJAT JA
JULKINEN VIENNINEDISTAMISTOIMINTA

Kansainvilistyminen on usealle yritykselle elinehto. Suomen kotimarkkinat ovat niin pienet,
ettd monilla yrityksilld ei ole muuta vaihtoehtoa kuin ldhted mukaan vientiin. Vientimarkki-
noille pddseminen ja niilld toimiminen on usein vaikeaa. Jotta vientid edistévat organisaatiot
sekd yritykset itse voisivat helpottaa kansainvélistymisen vaikeuksia, on tdrkedtd selvittds,
mitkd ovat yritysten kokemat vientid vaikeuttavat tekijat. Tamén tiedon avulla voidaan méi-
ritelld toimenpiteet, joiden avulla voidaan poistaa tai ainakin helpottaa vientia vaikeuttavia
tekijoitd.

1.1 Tutkimuksen tavoite

Tamén tutkimuksen tavoitteena on selvittdd Mikkelin laénin vientiyritysten kokemat vientid
vaikeuttavat tekijét ja vertailla néité tekijoitd yrityksen koon, toimialan sekd viennin keston ja
saannollisyyden mukaan. Vientid vaikeuttavia tekijoita tutkitaan jaottelemalla tekijét yritysten
sisdisiin vientid vaikeuttaviin tekijoihin (tuotanto, markkinointi, talous, yritys seki henkilos-
t0) sekd ulkoisiin, yrityksen ymparistostd johtuviin vientid vaikeuttaviin tekijoihin (vienti-
markkinatekijit sekd kansainvilinen kauppa). Tulosten perusteella selvitetdan ne yritystoi-
minnan osa-alueet, joilla kohdataan eniten vientid vaikeuttavia tekijoitd. Samoin selvitetiéin,
miké edelld tutkituista tekijoistd, toimiala, viennin kesto ja sadnnollisyys vai yrityksen koko,
parhaiten selittdd vientid vaikeuttavia tekijoita.

Tutkimuksen toisena tavoitteena on selvittda, millaista on Suomen julkinen vienninedisti-
mistoiminta, mitkd organisaatiot vastaavat vienninedistimisestd ja minkalaista tukea jarjes-
telmé tarjoaa. Téssd tutkimuksessa vienninedistdmiselld tarkoitetaan niitd julkisen sektorin
toimia, joilla pyritdén suoraan lisdamaéén yritysten vientiaktiviteettia.

Viimeisend tavoitteena on selvittdd se, miten vienninedistamistoiminta seké yritysten koke-
mat vientid vaikeuttavat tekijat liittyvét toisiinsa. Tutkimuksessa pyritddn selvittimain, vas-
taako vienninedistimisj4rjestelmd yritysten tarpeita, vai ei ja mistd 16ytyy puutteita. Kun tar-
kastellaan yrityksid niiden koon, toimialan, viennin keston ja saannollisyyden mukaan, pys-
tytddn ehkd 10ytdméan ryhmié, joissa vientid vaikeuttavat tekijit eroavat joko voimakkuudel-
taan tai laadultaan, minkad perusteella erilaisille ryhmille voidaan suunnata erilaisia vien-
ninedistamistoimia. Tulosten perusteella voidaan toivottavasti my6s nahda, millaisille yrityk-
sille ja mille osa-alueille julkinen vienninedistamistuki tulisi ensi sijassa suunnata. Lopuksi
paddytddn joihinkin ajatuksiin siitd, kuinka vienninedistdminen tulisi parhaiten toteuttaa.

Vienti asettaa lisdvaatimuksia kaikille yrityksen osa-alueille. Naiden lisdvaatimusten tiyttéi-
minen ei onnistu, ellei osa-alueiden perusta ole kunnossa. Jotta voidaan ymmartaa yritysten
vientid vaikeuttavia tekijoitd ja kehittdd vienninedistamistoimintaa, tiytyy ymmartis yritys-
ten vientikdyttdytymistd. Tamén vuoksi tutkimuksen alussa selvitelldan laajasti vientikayt-
tdytymista.



1.2 Tutkimuksen motiivit ja perustelut

Suurin osa Suomen kuten my6s Mikkelin laédnin yrityskannasta, on pienié tai keskisuuria yri-
tyksid, pk-yrityksid. Pk-yritykset ovat elintirkeitd maamme tulevaisuudelle. Keskeinen osa-
alue pk-yritysten tutkimuksessa on yritysten kasvun ja siihen liittyvien riskien tutkiminen.
Kasvun yksi ulottuvuus on vienti. Pk-yritysten kasvussa on monien tekijoiden, esimerkiksi
rajallisten henkiloresurssien ja rajallisen informaation kisittelyn vuoksi enemman riskeja kuin
suuryritysten kasvussa. Taméin vuoksi on tirkeéta kiinnittda huomiota pk-yritysten kasvussaan
kohtaamiin vaikeuksiin, jotta ndiden yritysten toiminnan jatkuvuus ja kasvumahdollisuudet
voidaan turvata.

Leppédsen mukaan (Leppinen, 1987, 10) kansainvilistymisen osaaminen yritystasolla ei nayti
lisddntyvan yhtd nopeasti kuin ympériston muuttumis- ja kansainvilistymispaineet vaatisivat,
vaan osaamistaso kulkee selvasti jéljessd. Tamé johtuu toisaalta yrityksen sisdisistd tekijoista,
toisaalta erilaisista yritystd avustavista muista jarjestelmistd, jotka ovat jaykkid eivitkd pysty
mukautumaan muutospaineisiin riittdvdn nopeasti. Téllaisia jirjestelmid ovat mm. valtion
vienninedistdmisorganisaatiot. On tirkeatd seké tutkia vientid vaikeuttavia tekijoitd yrityk-
sissd ettd luoda katsaus suomalaiseen vienninedistimistoiminaan, jotta havaitaan, mitd on-
gelmia yrityksissd on ja kuinka vienninedistémisjarjestelmé osaltaan auttaa yrityksid niissd
ongelmissa.

Ité-Suomen alueella bruttoaluetuote on maan alhaisin ja trendi on yhi laskeva. Tyéttomyys
on alentunut muuta maata hitaammin, ja alueelta poismuutto on viime vuosina entisestdan
lisdantynyt. Itd-Suomi aiotaan ottaa maan hallituksen erityistoimien kohteeksi mm. siksi, etti
Itd-Suomi on jo useiden vuosikymmenien ajan ollut muuta maata heikommin kehittynyt eri-
laisilla tunnusluvuilla mitattaessa. Maakunnista Eteld-Savolla on maan matalin asukasta koh-
den laskettu bruttokansantuote (Kunta-lehti, 19/96). Eteld-Savo, joka on alueena lahes sama
kuin tutkimuksen kohteena ollut Mikkelin 14ini, on kansallisesti tarkasteltuna kokonaan ke-
hitysaluetta ja kuuluu Euroopan Unionin aluepoliittisessa aluejaotuksessa lihes kokonaisuu-
dessaan eniten tukea saavaan tavoite 6-alueeseen,

Mikkelin lddnissd on asukkaita hieman yli 200 000. Kuntia on laanissi 29, joista kaupunkeja
ovat Mikkeli, Savonlinna, Heinola ja Pieksamiki. Hallintoministeri Jouni Backman pitaa tie-
dotteessaan (SM 21.3) alueohjelmista tirkeimpina osaamiskeskuksia ja korostaa ennen muuta
teollisuusalueiden ja keskusalueiden kehittamistd. Alueita, jotka eivit kuulu tédhéin Backmanin
mainitsemaan ryhmaéén, l16ytyy Mikkelin ld4nistd runsaasti.

Edelli esitettyjen seikkojen vuoksi on erittéin tarpeellista tutkia tekijoits, jotka jollakin tavalla
vaikeuttavat yritysten toimintaa, silld ndin mahdollistetaan epakohtien loytdminen ja sen jal-
keen korjaavien toimenpiteiden tekeminen. Viennin avulla on mahdollista parantaa oloja
Mikkelin lddnissd, houkutella alueelle lisdd patevid ihmisid sekd saada jo la4nissé olevat ih-
miset pysymaéén siella.

Mikkelin ldnissd suoritettiin 10 vuotta sitten case-tyyppinen tutkimus vientikynnyksistd
(vientikynnys mééritellddn yhden tai useamman ongelman muodostamaksi kansainvilistymi-
sen esteeksi ja vientid vaikeuttavaksi tekijaksi). Taman tutkimuksen tuloksia testattiin sitten
80-luvun lopulla, mutta tuolloin Mikkelin la4nistd ei mukana ollut yhtaan yritystd. Myos tama
innoitti minua tutkimaan, mikd on tilanne Mikkelin ld4nissd nyt, kymmenen vuotta myo-
hemmin. Edelld mainitussa case-tutkimuksessa oli mukana vain 14 yritystd (sekd viejia ettd
ei-viejid) ja tutkimus painottui lahinné viennin aloittamisvaiheeseen.



Tissd tutkimuksessa on mukana noin puolet Mikkelin 144nin vientiyrityksistd. Mielesténi oli
tarkedd ottaa tutkimukseen mukaan myos vienninedistimistoiminta. Vientid vaikeuttavat te-
kijit ovat ongelma, johon vienninedistdmistoiminnalla yritetidn saada helpotusta. Seké vien-
tikdyttdaytymisen (johon vientia vaikeuttavat tekijatkin kuuluvat) ettd vienninedistimisen tut-
kimus on vield keskenerdistd ja kehittymisvaiheessa. Tama antaa oman, mielenkiintoisen li-
siansa tutkimukseen. Tutkimuksen edetessd luodaan silméys kummankin osa-alueen tutkimuk-
seen.

1.3 Tutkimuksen tausta

Yritysten kansainvilisen toimintaympériston kehitys

Yritysten kansainvélinen toimintaympéristd on muuttunut merkittdvisti. Suomen kauppapo-
liittiseen asemaan ovat vaikuttaneet erityisesti Euroopan integraatio ja Neuvostoliiton hajoa-
minen. Uusia mahdollisuuksia tuovat mukanaan myds muiden Itd-Euroopan maiden yhteis-
kuntarakenteen muuttuminen ja Aasian maiden nopea talouskasvu.

Muutokset toimintaympéristossa koskettavat ehkd eniten juuri pienid ja keskisuuria yrityksii.
EU:n yhteismarkkinoiden muodostuminen, markkinoiden vihertyminen ja lisadntyvit kierra-
tysvaatimukset, kiristyva kilpailu, kiihtyva teknologinen kehitys, lyhyemmat sarjat ja jousta-
vat prosessit tuotannossa, tuotteiden lisddntyvd asiakaskohtaistaminen, kaikessa toiminnassa
nopeasti paisuva informaatiotarjonta ja informaation muuttuminen strategiseksi kilpailuteki-
jéksi ovat kaikki osaltaan muovaamassa yritysten nykyista ja tulevaa toiminta- ja kilpailuym-
paristod. (mm. Porter) Téllaisessa ymparistossd korostuu muutosten ennakoimisen, seuraami-
sen, hallitsemisen ja hyodyntdmisen tarkeys yrityksen perustavaa laatua olevana selviytymi-
sedellytyksend. (Pesonen & co, 147)

Yritysten kilpailuedut perustuvat tulevaisuudessa yh& enemmén korkealaatuiseen tietoon ja
osaavaan tyOvoimaan, yritysten erikoistumiseen ja kykyyn verkostoitua kansallisesti, alueelli-
sesti ja maailmanlaajuisesti. Koulutuksesta ja tutkimuksesta tulee informaation késittelytaitoa
vaativan yhteiskunnan tirkeimpid menestystekijoitd. (KTM 1, 12)

Muuttuvissa olosuhteissa yritykset tarvitsevat uudenlaisia keinoja ja uudenlaista ajattelua
asemiensa turvaamiseksi. Suomalaisten yritysten tdrkedksi padmaardksi on tullut kan-
sainvalistyminen. Se on valttdméiton keino varmistaa yrityksen kehittimismahdollisuudet seki
kotimaassa ettd ulkomailla. Vienti ja viennin kasvattaminen on kansantalouden kannalta
valttimétontd, ja siind onnistuminen vaatii myds pienen ja keskisuuren teollisuuden panoksen
kasvattamista. Mikkelin ldénin teollisuus on pk-yritysvaltaista, ja pienii yrityksid on ldédnissa
kaikista eniten.



Yritykset ja yhteiskunta

Yritys ja yhteiskunta liittyvat laheisesti toisiinsa. Yritykset tarjoavat yhteiskunnalle esimer-
kiksi erilaisia suoritteita, ty6td, verotuloja ja valuuttatuloja. Yhteiskunta tarjoaa yrittajille
esimerkiksi erilaisia palveluita, infrastruktuurin, tydvoimaa, pddomaa ja erilaisia avustuksia
(Jahnukainen, 112). Voidaan sanoa, ettd yritystoiminta luo pohjan kehittyville kansantalou-
delle ja tyollisyydelle. (Rantala, 4) Yritysten toimintaa sédtelevit lainsddddntd, sopimukset,
markkinatalouden kilpailujarjestelmad, litkkeenjohto ja organisaation sisdinen eldmi jopa yk-
silotason tarpeineen. (Rissanen, 18)

Yrityksilta ja erityisesti pieniltd yrityksiltd puuttuu paljon erilaisia resursseja. Niitd yrityksen
on mahdollista saada ymparoivéltd yhteiskunnalta. Vastaavasti yritysten menestyminen tuot-
taa yhteiskunnalle hyotyja, esimerkiksi tyollisyys paranee ja verotulot lisddntyvit. Resurs-
seista on puutetta myos ja erityisesti vientiin liittyvissd asioissa. Tatd varten on olemassa
vienninedistdmisjarjestelma, jonka tehtdvand on helpottaa ja tukea yrityksid niissd vaikeuksis-
sa, joita ne kohtaavat kansainvalistyessaan.

Organisaatioilla on erilaisia periaatteita, joiden mukaan vuorovaikutus ymparoivdian yhteis-
kuntaan muodostuu. Néihin periaatteisiin vaikuttavat olemassaolon tarkoitus, tavoitteet, toi-
mintafilosofia, toimiala, koko ja organisaatiorakenne. Paitavoite on yrityksen sailyminen pit-
kalla aikavalilla. Tama luonnollisestikin generoi organisaation ulkoisia kytkentoja. Jotta orga-
nisaatio voisi toteuttaa asettamaansa tavoitetta, tédytyy sen omistaa, yllapitai ja valvoa tiettyji
resursseja. Jos vaadittavien resurssien méadra on suuri, tarve ympériston vuorovaikutukseen on
suhteellisen pieni. Kéytannossd resurssit ovat rajalliset. Tastd aiheutuu tarve kontrolloida eri-
tyisesti niitd resursseja, jotka ovat vélttdmattomid tavoitteen saavuttamiseksi. (Laaksonen,
222-223)

Asiakkaat,
valittajat

Alihankkijat,
toimittajat

Tiedotus-
valineet

Rahoitus
Henkilssto

Koti- ja kohde-
Rahoittajat -
ahorttay OSAAMINEN maan valtiovalta
T&K
Tuotanto & Hankinta
Markkinointi
Tutkimuslaitokset, . .
oppilaitokset, —Luttoutu_;at
asiantuntijat

Kilpailijat

Kuvio 1. Kansainvalistyva yritys ja sen toimintaympéristo (Harkki & co, 91, mukaeltu)



Edelld olevassa kuviossa pyritddn hahmottamaan kokonaisuutta, jossa yritykset sekd myos
vienninedistdmisorganisaatiot toimivat.

Ympyran sisdpuoli kuvaa itse yritystd, sen perustoimintoja ja resursseja. Tarkedtd on muistaa,
ettd yritys koostuu yksiloistd ja pienryhmistd. Niiden vuorovaikutus muodostaa or-
ganisaatiolle oman kulttuurin. Ympyrdn ulkopuoli taas kuvaa yrityksen toiminta- ja
kilpailuympdristod, josta yritys voi mobilisoida resursseja. Yrityksen menestykselle on
olennaista se, ettd yritys tuntee ymparistonsd hyvin. Se hankkii suoritteidensa aikaansaamiseksi
sekd toimintansa hoitamiseksi tarvittavan tyon, pddoman, energian, materiaalit sekd
tietotaidon ja informaation ympéristostdan. Térkeitd sidosryhmid ympiristossi ovat
esimerkiksi  asiakkaat, hankkijat, omistajat ja tyontekijat sekd erilaiset ympéristossi
hahmoteltavat yhteisot. Téssa ymparistossi on oma roolinsa myos
vienninedistdmisorganisaatioilla. Julkinen sektori ja sen edustamat yhteisot saattavat olla
keskeisid yrityksen menestykselle.

Yrityksen osaaminen on sitd suurempaa, mité tehokkaammin yritys hoitaa perustoimintojaan eli
tutkimusta ja kehitystéd, valmistusta ja markkinointia. Yrityksen perustoimintojen tehokkuuteen
vaikuttaa se, millaisia resursseja yritykselld on kéytettdvissd, ja kuinka hyvin se optimoi niiden
kéayttod. Ulkoisia resursseja voidaan hyddyntdé esimerkiksi olemalla yhteydessd, yhteistyossa tai
liittoutumalla eri sidosryhmien kanssa. Niiltd voidaan saada myos rahallista tukea, informaatiota,
palveluita tai tuotteita. (Harkki & co, 91) Yritykset eivdt kuitenkaan osaa lilemmalti hyodyntid
vientid edistdvien organisaatioiden palveluja. Yritykset eivat usein  ymmérrd monien
muidenkaan sidosryhmien merkitystd toiminnalleen. Esimerkiksi yhteisty6td toisten yritysten
kanssa hyddynnetéén liian vihan.

Eri sidosryhmien vélisen yhteistyon rakentaminen ei ole kuitenkaan helppoa. Esimerkiksi
yritykset ja julkinen valta nékevit asiat usein eri tavalla. Tarkeata olisi kuitenkin pyrkii ym-
mértdmain yhteistyon tiarked merkitys ja ndkemddn se hyoty, joka yhteistyolld voidaan saa-
vuttaa.

Yksi suurimmista ongelmista yrityksen viennissd on markkinointi. Osa vienninedistdmistoi-
minnasta on suunnattu viennin rahoituksen tukemiseen, osa juuri vientimarkkinoinnin tuke-
miseen. Markkinointi liittyy tai sen tulisi litttyd myos yrityksen kaikkeen toimintaan, samoin
kuin sen tulisi olla my6s tarked osa vienninedistimisjérjestelmad. Esimerkiksi palveluja tar-
vitsevien yritysten tulisi saada yksilollisempéé palvelua juuri oikeaan aikaan ja juuri oikeaan
tarpeeseen. Yhtd lailla yritysten kuin vientid edistivien organisaatioiden tulisi nahdd markki-
nointi mahdollisimman laajasti ja pitdd markkinointina kaikenlaista vaikuttamista yrityksen ja
organisaation toimintaan seka niiden toimintaympéristoon. Vientid edistivien organisaatioi-
den kohdalla markkinoinnin onnistumista vaikeuttaa niiden resurssien puute ja ehki ennen
kaikkea tapa, jolla ne kohdentavat resurssejaan. Resurssipula vaivaa myds monia yrityksii.
Aika menee arkisten asioiden hoitoon, eikd yritykselld ole tarpeeksi osaavia ihmisid markki-
nointiin liittyvid asioita hoitamaan.

Yritysten ja yhteiskunnan vilisille suhteille tulisi olla olennaista laheinen yhteistyo. Puhutta-
essa viennistd sen merkitys korostuu erityisesti. Yhteisty6ta tulisi olla sekd yritysten, vientii
avustavien organisaatioiden ettd ndiden kaikkien valilla. On térkeatd nahda yritys jirjestelma-
né, joka on vuorovaikutuksessa ymparistonsd kanssa. Titen on mahdollisuus hyédyntdd ym-
pariston tarjoamia resursseja ja korjata omia puutteita. Julkinen vienninedistimisjarjestelmi
on luotu sitd varten, ettd se taydentdisi yritysten resursseja. Valitettavasti jarjestelméssi on
puutteita, ja sen vuoksi yritysten saama apu jéi joskus hyvinkin puutteelliseksi, tai yritys
saattaa jaadd myos kokonaan ilman apua.
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Yksittdisen yritysjohtajan késitys systeemistd, jossa hdn toimii ei ole sama kuin todellinen
tilanne. Koska yritysjohtajalla on suuri merkitys yrityksen toiminnalle, on hinen
késityksilldén ja kokemuksillaan kuitenkin suuri merkitys. ( Hyrenius & co, 55) Pienyrityk-
sen johtajan késitykset yrityksen vientiin vaikuttavista tekijoistd ja hinen kokemuksensa sys-
teemistd, jossa toimitaan, ovat avainasemassa tutkittaessa vientid vaikeuttavia tekijoitd yri-
tyksessd. Témén vuoksi siis tdssikin tutkimuksessa tarkastellaan yritysjohtajan kokemuksia
vientid vaikeuttavista tekijoista.

Yritysjohtajan késitys asioista ei siis vilttimittd ole sama kuin todellinen tilanne, ja hinen
kokemansa ongelmat eivit vilttdiméttd ole muuta kuin seurauksia toisenlaisista ongelmista,
joita ei edes tiedosteta. Tistd huolimatta on erittdin térkeétd selvittdd, minkd yritysjohtajat
kokevat ongelmalliseksi viennissi. Tdméd auttaa ohjaamaan julkisen vallan tukitoimia ja
mahdollistaa vientiongelmien takana olevien todellisten syiden selvittdmisen.

1.4 Tutkimuksen tavoitteen selkeyttiminen ja rajaus

Témén tutkimuksen tavoitteena on selvittad Mikkelin ld4nin vientiyritysten kokemat vientia
vaikeuttavat tekijat ja vertailla niita tekijoitd yrityksen koon, toimialan sekd viennin keston ja
sdannollisyyden mukaan. Vientid vaikeuttavia tekijoita tutkitaan jaottelemalla tekijat yritys-
ten sisdisiin vientid vaikeuttaviin tekijoihin, joita ovat tuotantoon, markkinointiin, talouteen,
yritykseen ja henkilostoon liittyvit tekijét, seka yritysten ulkoisiin, sen ymparistostd johtuviin
vientid vaikeuttaviin tekijoihin, joita taas ovat vientimarkkinoihin liittyvit tekijit sekd kan-
sainviliseen kauppaan liittyvit tekijat. Tulosten perusteella selvitetdin ne yritystoiminnan
osa-alueet, joilla kohdataan eniten vientid vaikeuttavia tekijoitd. Samoin selvitetdin, selittdako
vientid vaikeuttavia tekijoitd parhaiten toimiala, viennin kesto ja sdannéllisyys vai yrityksen
koko.

Hypoteesina oletetaan, ettd markkinointi ja markkinointiin liittyvit asiat tuottavat yrityksille
kaikkein eniten ongelmia. Lisaksi oletetaan, ettd mitd pienempi yritys on, sitd pahempi on-
gelma markkinointi yritykselle on.

Hypoteesina oletetaan my®6s, ettd yrityksen koko on tekijd, jolla voidaan parhaiten selittai
vientid vaikeuttavia tekijoitd, eli mitd suurempi yritys, sitd vihemmin silla on vientid vaike-
uttavia tekijoitd ja mitd pienempi yritys, sitd enemmaén ja voimakkaampia vientid vaikeuttavia
tekijoitd silld on. Lisdksi oletetaan, ettd mitd pienempi yritys on, sitd voimakkaampina se ko-
kee yrityksen sisaiset vientia vaikeuttavat tekijat, ja mitd suurempi yritys on, sen vihemmain
sisdiset tekijit vaivaavat yrityksen vientid. Mahdollista on, etti myds viennin kesto ja séén-
nollisyys (se, ovatko yritykset aloittelevia viejid vaiko pitempéadn vientid harjoittaneita) selit-
tavit yritysten vientid vaikeuttavia tekijoitd. Niiden ei kuitenkaan uskota olevan liheskiin
niin hyvié selittdjid kuin yrityksen koon.

Tutkimuksen toisena tavoitteena ja oikeastaan vilitavoitteena viimeiseen tavoitteeseen paa-
semiseksi on selvittdd, millaista on julkinen vienninedistimistoiminta, mitkd organisaatiot
vastaavat vienninedistdmisestd ja minkalaista tukea jarjestelmi tarjoaa. Vienninedistamiselld
tarkoitetaan tdssa nimenomaan niité julkisen sektorin toimia, joilla pyritdin suoraan lisaamaan
yritysten vientiaktiviteettia.

Viimeisen4 tavoitteena on selvittdd se, miten vienninedistdmistoiminta sekd yritysten koke-
mat vientid vaikeuttavat tekijat liittyvét toisiinsa.



Vienninedistdmistuet voidaan jakaa vientimarkkinoinnin edistimiseen tarkoitettuun tukeen
sekéd viennin rahoituksen tukemiseen. Asian laajuuden vuoksi painopiste tdssd tutkimuksessa
on vientimarkkinoinnin edistamisessd. Tamd on ymmarrettidvi painotus, silli eniten vientii
vaikeuttavia tekijoitd uskotaan loytyvin nimenomaan vientimarkkinoinnin edistimiseen kuu-
luvista asioista.

Tutkimuksessa pyritdén siis selvittimaén, vastaako vienninedistdmisjérjestelma yritysten tar-
peita ja mistd kohdin 6ytyy puutteita. Kun tarkastellaan yrityksid niiden koon, toimialan,
viennin keston ja sadnnollisyyden mukaan, pystytddn ehkd 1oytiméin ryhmid, joissa vientid
vaikeuttavat tekijit eroavat joko voimakkuudeltaan tai laadultaan, milld perusteella erilaisille
ryhmille voidaan suunnata erilaisia vienninedistdmistoimia. My6s yritysten mielipiteitd vien-
ninedistdmisen painopistealueista selvitetdan.

Tulosten perusteella voidaan toivottavasti my6s néhdé, millaisille yrityksille ja mille osa-
alueille julkinen vienninedistdmistuki tulisi ensi sijassa suunnata, sekd lopuksi pddtyi joihin-
kin ajatuksiin siitd, kuinka tuo vienninedistiminen tulisi parhaiten toteuttaa. Asioita tarkas-
tellaan lahinnd Mikkelin l44nin yritysten kannalta.

Jotta yritysten vientid vaikeuttavia tekijoitd voidaan ymmartdd ja  vienninedistamistimistoi-
mintaa kehittdd, on tirkedtd ymmartad yritysten vientikdyttdytymistd. Tamén vuoksi tutki-
muksen alussa selvitellddn laajasti vientikdyttdytymistd. Vientikdyttdytyminen luo pohjaa
yritysten vientiin vaikuttavien tekijoiden ymmartimiselle sekd kokonaisuudelle, josta vientiin
liittyvat ongelmat sekd niiden ratkaisumahdollisuudet [6ytyvit.

Kiaytdnnonldheisyyttd tutkimukseen tuodaan haastattelemalla 10:t4 Mikkelin 144nissd toimi-
vaa vientiyritystd. Haastattelujen tarkoitus on antaa liséselvitystd yritysten vientikdyttaytymi-
sestd, vientid vaikeuttavista tekijoistd sekd vienninedistamisjérjestelmin hyvaksikaytosta yri-
tyksissd. Yrityksid ei analysoida tarkemmin, vaan niiden tehtivd on tuoda edelld mainittuja
asioita lahemméksi kiyténtod. Lisdd kdytdnnonlédheisyyttd pyritdin saamaan myds haastatte-
lemalla vienninedistdmisorganisaatioiden edustajia Mikkelin ld4nissa.

Tutkimuksessa pyritddn vetdmaén tiettyja johtopaatoksia tulokseksi saatujen vientid vaikeut-
tavien tekijoiden perusteella. Padpaino naissi johtopaatoksissd on siind, ettd tarkastellaan yri-
tysten vientid vaikeuttavia tekijoitd ja niiden merkitystd. Johtopaatoksissé tarkastellaan myos,
mitd julkisessa vienninedistdmistoiminnassa on tehty vientid vaikeuttavien tekijoiden poista-
miseksi, mitd kenties on jétetty tekemattd ja mit tulisi tehdi toisin. Lisdksi vientia vaikeutta-
via tekijoitd tarkastellaan myos siltéd kannalta, ettd pyritddn selvittiméan, miten vientia vai-
keuttavia tekijoitd voisi vienninedistdmistoiminnan liséksi helpottaa ja vihentdd. Naitd kaik-
kia asioita pyritdén ainakin osittain késittelemaan jo tutkimustulostenkin yhteydessa.

1.5 Tutkimusote ja —tekniikka

Tutkimuksen aiheena olevat Mikkelin ldanin vientid vaikeuttavat tekijit selvitettiin osana
tekemddni vientiyrityskartoitusta. Sain Ulkomaankauppaliiton Mikkelin piiritoimistolta ke-
véddlla 1996 tehtdvikseni selvittad laanin vientid koskevia asioita. Vientiyrityskartoitukseen
osallistuivat kaikki ladnissd toimivat vientiyritykset. Noin puolet vientiyrityksistd (90 kpl)
osallistui kyselyyn vientia vaikeuttavista tekijoista.



Tutkimus suoritettiin kirjekyselyni, jossa oltiin siis yhteydessa laanin kaikkiin viejiin. Osana
tatd tutkimusta minulle annettiin mahdollisuus kiyttdé rajallinen méara tilaa omiin kysymyk-
siini. Tama rajoitti mahdollisuuksia laatia lomakkeesta sellaista, kuin olisin halunnut. Lisdra-
joitteita toi myds se, ettd koska vientikartoitus tehtiin Ulkomaankauppaliiton alaisuudessa,
mahdollisuuteni kysyé yrityksiltd niiden mielipiteitd vienninedistdmisjarjestelmasti jaivat
rajallisemmaksi kuin olin toivonut. Tama rajoitus poistui kuitenkin taysin yrityshaastatteluis-
sa. Kyselyyn vastasi.siis noin puolet lddnin vientiyrityksistd, ja vastanneet yritykset edustivat
kaikin tavoin mitattuna koko ladnin vientiyrityksié, ja ndin sain tutkimukseeni kattavan otok-
sen yrityksia.

Tutkimuksen empiirinen osa alkoi siis kyselylld vientid vaikeuttavista tekijoistd. Tamén jal-
keen suoritettiin haastattelukierros kymmenessid Mikkelin l4anissé toimivassa vientiyritykses-
sd. Yritykset valittiin niin, etti osa niistd edusti tyypillisia Mikkelin lddnin vientiyrityksia
(pienid yrityksid vahine voimavaroineen), osa edusti normaalia paremmin menestyneiti ja
osa jotakin edellisten ryhmien valiltd. Yritykset valittiin eri puolilta 14éini4. Niiden haastatte-
lujen merkitys on tuoda kédytannonléheisyyttd tutkimukseen. Yrityksid ja niiden menestysti tai
menestymattomyytta ei ole analysoitu sen tarkemmin,

Lopuksi tutkimuksessa haastateltiin vield muutamia vienninedistimisessi mukana olevia hen-
kiloita. Tiiviit yhteenvedot kaikista haastatteluista ovat tutkimustulosten lopussa. Niiden
haastattelujen tarkoitus oli tuoda esille vienninedistdmistoiminnassa mukana olevien henki-
16iden ndkemyksid Mikkelin ld4nin vientiin liittyvistd asioista. Sekd niissd ettd yrityksissi
tehdyissd haastatteluissa keskustelujen ilmapiiri oli varsin avoin.

1.6 Kaisitteiden ja avainsanojen méiirittely

Tutkimuksen avainsanat

Vienti, Vientid vaikeuttava tekija, Vientikéyttaytyminen
Mikkelin ldéni, Pieni ja keskisuuri yritys, Pieni yritys
Vienninedistdmistoiminta, Vienninedistdmisorganisaatio
Vienninedistimistuki, Vientimarkkinointituki
Markkinointiosaaminen, Yrityksen ulkoiset resurssit

Kisitteiden selvennyksid ja madritelmid

Liitteend 1 on muutamia vienninedistdmistoimintaa selventévid kuvioita. Koska vienninedis-
tamistoiminta ja sithen liittyvdt kasitteet ovat hieman hankalia, on kuvioiden tarkoituksena
selventdd tutkimuksessa kaytettyja kasitteita.

Vienti

Vienti voi olla joko epdsuoraa, suoraa tai vilitontd. Vienti on epésuoraa, jos
tuotantoyritys ei itse suoraan huolehdi vientiin liittyvisti toiminnoista, vaan niist
huolehtii toinen kotimarkkinoilla ~sijaitseva yritys. Suorassa viennissd
tuotantoyritys hoitaa itse vientiin liittyvét toiminnot ja on suorassa yhteydessa
kotimaan ensimmdiseen vélijaseneen, joka voi olla esimerkiksi maahantuoja.
Vilittomissd viennissd yrityksen ja lopullisen asiakkaan vililld ei ole mitdian
vilijasenia.



Vientid vaikeuttava tekija

Vienti on osa yrityksen kasvua. Kasvuun ja toimintaan vaikuttavia ovat
kannustimet ja esteet, jotka voivat olla yrityksen siséltd tai ulkopuolelta lahtoisin.
Yrityksen vientia vaikeuttavat tekijét voivat siten olla lahtoisin yrityksesta itsestdan
eli sen sisdisistd tekijoistd tai sen ymparistostd eli ulkoisista tekijoisté.

Tutkimuksen empiirisessd osassa yritysten vientid vaikeuttavat tekijit jaettiin
yrityksen siséisiin vientid vaikeuttaviin tekijoihin, joita olivat tuotantoon, mark-
kinointiin, talouteen sekd yritykseen ja vientihenkilostoon liittyvit tekijit, seki
ulkoisiin vientid vaikeuttaviin tekijoihin, joita olivat vientimarkkinoihin liittyvit
tekijat sekd kansainviéliseen kauppaan liittyvit tekijat.

Kehitysalue/Tukialue

Aluepoliittisten tukitoimenpiteiden kohdentamista ja porrastamista varten
valtioneuvosto on péattényt kehitysalueesta ja sen tukialueista. Kehitysalue on
jaettu I II ja IIT tukialueeseen. Tukitoimenpiteet on porrastettu niin, ettd tuki on
yleensd suurinta 1 tukialueella. Mikkelin ladni kuuluu ykkos- ja
kakkostukialueeseen. EU:n tukialueissa suurin osa lddnia kuuluu EU:n niin
sanottuun tavoite 6- alueeseen, eli alueeseen, jossa tuen méérd on suurin.

Pieni ja keskisuuri yritys (pk-yritys)

Valtion tukea annettaessa pk-yritykselld tarkoitetaan yritysta,
¢ jolla on alle 250 tyontekijaa
o jonka liikevaihto on enintéén 40 milj. ecua (n. 240 Mmk)
tai jonka tase on enintéén 27 milj. ecua (n. 160 Mmk)
e josta suurempi yritys omistaa alle 25 %.

EU:n uusissa pk-yritysten madritelmissd on ldhtokohtana kolmijako: pk-
yritykset, pienet yritykset ja mikroyritykset.

e Pk-yritykseksi katsotaan yritys, jossa on alle 250 tyontekijdd ja vuotuinen
litkevaihto alle 40 miljoonaa ecua (tai taseen loppusumma alle 27 miljoonaa
ecua) ‘

e Pieni yritys on sellainen, jolla on alle 50 tydntekijaa, litkkevaihto alle 7 mil-
joonaa ecua (tai taseen loppusumma alle 5 miljoonaa ecua)

e Mikroyritykseksi lasketaan yritys, joka tyollistad 1-9 tyontekijaa

Markkinointiosaaminen

Tassd tutkimuksessa markkinointiosaamisella tarkoitetaan kokonaisvaltaista
markkinointiosaamista, jossa markkinoinnin yhteydet muuhun liiketoimintaan ja
erityisesti strategiseen johtamiseen sekd toimintojen integrointiin mielletdin
mahdollisimman kokonaisvaltaisesti.
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Markkinointiosaamiselle on ratkaisevaa myos se, kuinka hyvin toimialan vuoro-
vaikutuskentti ja siind toimivien keskeisten yritysten/organisaatioiden suhteet
pystytddn hahmottamaan ja kuinka timén hahmotuksen perusteella kyetdan val-
taamaan riittivin hyvi asema vuorovaikutusverkossa.

Tarkedtid on huomata, ettd markkinointi tarkoittaa tdssd tutkimuksessa paljon
muutakin kuin perinteisid tuotetta, hintaa, saatavuutta ja viestintdd.

Yrityksen ulkoiset resurssit

Yritystuki

Yrityksen ulkoisilla resursseilla tarkoitetaan tissd tutkimuksessa erilaisia yrityk-
sen ulkopuolisia tekijoitd, joita yritys voi hyodyntdi tai joita sen on usein vilt-
taimatontd hyodyntdd sen omien resurssien védhdisyyden vuoksi. Ulkoisia re-
sursseja ovat erityisesti julkisten vienninedistdmisorganisaatioiden ja muiden
yritystd palvelevien organisaatioiden hyviksikdyttd sekd yhteistyo toisten yri-
tysten kanssa.

Vienninedistdmistuki on osa yritystukea. Yritystoiminnalle myonnettiva tuki
voidaan jakaa rahoitustukeen ja palvelutukeen. Rahoitustuki taas voidaan jakaa
suoraan tukeen ja erityisrahoitukseen.

Suora tuki kohdistuu rajattuun joukkoon yrityksid. Varsinaista suoraa tukea ovat
avustukset ja korkotuet, joista atheutuva bruttomeno on kokonaisuudessaan tuen
myontdjille aiheutuvaa kustannusta. Erotuksena rajatulle yritysjoukolle koh-
distuvasta suorasta tuesta luetaan yritystukiorganisaatioiden tarjoamat neuvonta-
ja konsultointi- sekd koulutuspalvelut osaksi yritystoiminnan yleisid toiminta-
edellytyksii eli yritystoiminnan peruspalveluita. Tilloin alihinnoiteltua palvelua,
esim. pk-yritysten neuvonta- ja konsultointipalvelua, ei lueta varsinaiseksi ra-
hoitustueksi. Titen melkoinen osa vienninedistimisessd késiteltavista tuista ei
siis ole varsinaista rahoitustukea vaan palvelutukea.

Erityisrahoitus on erikoistuneeseen tarpeeseen suunnattua julkista rahoitusta, jo-
ka voi osittain sisaltd tukea. Erityisrahoitusta suunnataan mm. valtiontakuukes-
kuksen takuiden ja takausten muodossa viennin edistdmiseen ja pk-yritysten ra-
hoitushuollon turvaamiseen sekd Kera Oy:n lainojen muodossa pk-yritysten ke-
hittdimiseen. Erityisrahoitus eroaa suorasta tuesta myos siind, ettd se on vastik-
keellista ja palautuvaa.

Vienninedistimistoiminta

Vienninedistdmiselld tarkoitetaan laajasti ymmarrettynd kaikkia niitd julkisen
sektorin toimia, jotka lisddvét suoraan tai epadsuorasti vientiaktiviteettia yrityk-
sen, taloudenalan tai valtion ndkokulmasta.

Vienninedistdmistoiminnasta puhuttaessa tarkoitetaan erityisesti julkisen sekto-
rin harjoittamaa vienninedistédmist4, johon voi siséltyé yritysten vientitoimintaan
kohdistuvia rahoituksellisia tai verotuksellisia kannustimia, vientimarkkinointiin
liittyvéd tietoa ja neuvontapalvelua sekd ulkomailla harjoitettavaa kampanjointi-
ja tiedotustoimintaa, joka tahtd4 viennin kasvattamiseen.
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Vienninedistimistoimintaan luetaan kuuluvaksi myos julkisesti tuettu vienti-
koulutus ja muu julkisilla varoilla toteutettava yritysten vienti- ja kansainvalis-
tymisvalmiuksia parantava toiminta.

Vienninedistdmistoiminta on osa julkista tukea, jota myontavit 1dhinna valtio ja
sen alaiset yksikot. Valtio tukee myos yritysten tutkimus- ja kehitystoimintaa,
tyollisyyttd, aineellisia investointeja ym., millda myds voidaan katsoa olevan ai-
nakin episuora vaikutus yritysten vientitoiminnan kehittimiseen.

Tassd tutkimuksessa vienninedistdmiselld tarkoitetaan erityisesti niitd julkisen
sektorin toimenpiteitéd, joilla pyritddn suoraan lisdédmidn yritysten vientiaktivi-
teettia.

Vienninedistimisorganisaatiot

Tarkeimmat vienninedistimisen organisaatiot ovat Suomen Ulkomaankauppa-
liitto (UL) sekd kauppa- ja teollisuusministerio (KTM).

Vienninedistamistuki

Vienninedistdmistuet voidaan jakaa viennin rahoituksen tukemiseen sekd vien-
timarkkinointitukeen. Tutkimuksen pédpaino on vientimarkkinointituissa.
Viennin rahoituksen tukemisella tarkoitetaan lahinna vientitakuita, vientiluottoja
ym. vientiin liittyvid rahoitusjarjestelyja.

Vientimarkkinointituki

Vientimarkkinoinnin edistdmiseen méératyistd rahoista runsaat puolet myonne-
taan padasiassa avustuksina suoraan yrityksille (Tuki yritysten kansainvilistymi-
seen) ja vajaa puolet ulkomaankauppaa edistéville jarjestoille seka kaupallisten
sihteerien verkoston ylldpitoon.

Vientimarkkinoinnin edistdminen voidaan jakaa pédpiirteissiin seuraaviin osa-
alueisiin: tietopalvelut, asiantuntijapalvelut, markkinointiviestintédpalvelut seka
yksittdisten yritysten vientiponnistelujen tukeminen. Yksittdisten yritysten vien-
tiponnistelujen tukeminen tarkoittaa samaa kuin ylla mainittu Tuki yritysten
kansainvilistymiseen. Tietopalvelut, asiantuntijapalvelut sekd markkinointivies-
tintapalvelut hoidetaan ulkomaankauppaa avustavien jarjestojen toimesta. Yli-
voimaisesti tirkein vienninedistimisorganisaatio on Suomen Ulkomaankauppa-
liitto.
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2 YRITYSTEN VIENTIKAYTTAYTYMINEN JA VIENTIA
VAIKEUTTAVAT TEKIJAT

2.1 Vienti
2.1.1 Motiivit ja valmiudet vientiin

Kansainvilistyminen on osa yrityksen kasvuprosessia. Se ei ole mikééin tavoite sindnsd, vaan
yksi keino yritykselle sailyttad ja turvata kilpailukyky. Maailmantalouden tilanne on ollut
vaikuttamassa siihen, ettd yhd useamman yrityksen on valittava kansainvilistyminen kas-
vustrategiakseen. Yha useammalle suomalaiselle yritykselle kansainvilistyminen on keino
sdilyd hengissi. (Fintra 2, 5-6)

Moni yritys ldhtee vientiin hyvin sattumanvaraisin tai epérationaalisin perustein. Syyni saat-
taa olla satunnainen messukontakti, tarjouspyynto tai liian kova kotimainen kilpailu. Suun-
nittelemattomuus kostautuu usein lisdkustannuksina tai tappiollisina kauppoina. Vienti-
impulssit voivat siis tulla joko yrityksen siséltd tai ulkoa. (Fintra 1, 4)

Selvistd ulkoisista paineista huolimatta kansainvélistymispaatoksen on oltava yrityksen omiin
ldhtokohtiin perustuva toimi, jolla parannetaan yrityksen elinkelpoisuutta. (Fintra 2, 69)

Tarkasteltaessa erityisesti pienid ja keskisuuria yrityksid voidaan niiden kansainvélistymisen
motiivit jakaa proaktiivisiin ja reaktiivisiin. Kaikista tehokkain proaktiivinen motivaattori on
voiton tavoittelu, seuraavana on joko erinomainen tuote/tekninen etu, ylivoimainen markki-
natieto tai johdon kiinnostuneisuus kansainvélistymisestd. Lisdksi my6s mahdolliset verohel-
potukset ja massatuotannon hy&dyntdmisen mahdollisuus ovat hyvid motivaattoreita kan-
sainvilistymiselle. Reaktiivisia motiiveja ovat sellaiset, jotka saavat yrityksen reagoimaan
ympéristdmuutoksiin tai paineisiin. Téllaisia ovat esim. kova kilpailu kotimarkkinoilla, yli-
tuotanto, myynnin lasku kotimaassa jne. (Czinkota & co, 162 - 174)

Yrityksid, jotka ovat menestyneet vientimarkkinoilla, motivoivat yrityksen siséiset, proaktii-
viset tekijdt. Yritysten motivaatiot eiviit muutu olennaisesti ajan kuluessa, vaan ne ovat melko
stabiileja. Jotta muutos voisi tapahtua, jonkun yrityksen sisilld téytyy laittaa se alulle ja vas-
tata sen toteuttamisesta. T&td jotakin kutsutaan muutosagentiksi. Johtava sisdinen muu-
tosagentti on yrityksen johto. Myds merkittévé sisdinen tapahtuma voi olla muutosagentti.
Ulkoisia muutosagentteja ovat ulkomainen kysynté, toisten yritysten kokemukset, agentit,
pankit ja erilaiset julkiset organisaatiot. (Czinkota & co, 162 - 174)

Suomalaisten yritysten primus motor on kotimaanmarkkinoiden pienuuden, avoimuuden ja
syrjdisyyden muodostama paine. Kansainvilistymispaineen olemassaolo ei ole kuitenkaan
riittdvd ehto kansainvilistymiselle, vaan tarvitaan mahdollisuus purkaa ko. paine kannatta-
vasti ja kilpailukykyisesti. Mahdollisuus tdhén tarjoutuu kansainvélisten markkinoiden vasta-
vuoroisen avoimuuden ja kysyntdimun kautta. Menestyminen markkinoilla edellyttdd jonkin
kilpailuparametrin osalta etevimmyyttd ja toisaalta tietoa ja taitoa hyOdyntdd titd etua
kdyttdmélld sopivampia kansainvélistymisen strategiavaihtoehtoja.
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Kannustimilla ja esteilld on vaikutusta yrityksen kasvuun. N@mé kannustimet ja esteet voivat
olla 1#htSisin joko yrityksen sisélti tai ulkopuolelta, yrityksen ympéristostd. Kotimaan mark-
kinoiden pienuus saattaa olla esteend yritysten kasvulle, ja siksi kansainvélistyminen on
tirkeAmpi kasvuvaihtoehto yritykselle, joka toimii pienilld kotimarkkinoilla (Suomi) kuin
yritykselle, jonka kotimarkkinat ovat suuret. (Luostarinen, 1980, 26) Kansainvélistymisen
esteend ovat monessa erityisesti pienessé yrityksessé litkkeenjohdon rajoittunut tieto ja taito.

Yleisid huomiota valmiudesta vientiin:

1)

2)

3)

4)

5)

Vienti ei ole kaikkia varten. Vaikka mahdollisuuksia periaatteessa olisi, erityiset
tilannetekijat sekd sisdiset muuttujat saattavat vaikuttaa niin, ettd vienti ei ole
tassd tilanteessa tavoiteltava asia.

Yrityksilld, jotka ovat laajentaneet toimintaansa kotimaassa paikallisten markki-
noiden ulkopuolelle, on paremmat evdit menestyd kansainvilistymisessiin ver-
rattuna vain paikallisilla markkinoilla toimineille yrityksille.

Vienti, jota harjoitetaan satunnaisesti, ei yleensd menesty. Vienti tiytyy nihdi
pitkén tahtaimen toimintana.

Passiivinen tai reaktiivinen vienti ei todennékoisesti tule johtamaan menestyk-
seen.

Systemaattinen ja muodollinen asenne vientiin on hyvin tarkeda.
(Thorelli & co, 132 - 133)

2.1.2 Vientimuodot

Maan raja
1
Viliton vienti
Valmistaja } > Loppuasiakas
| .
1
I
- Suora vienti
I
I R
Vilijasen I Vilijisen Vilijasen Vilijasen
> »
Epésuora vienti

Kuvio 2. Yrityksen erilaiset vientimuodot
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Vienti voi olla joko epdsuoraa, suoraa tai valitontdl vientid. Vienti on epédsuoraa, jos tuotanto-
yritys ei itse suoraan huolehdi vientiin liittyvistd toiminnoista, vaan niistd huolehtii toinen
kotimarkkinoilla sijaitseva yritys. Suorassa viennissé tuotantoyritys hoitaa itse vientiin liit-
tyvat toiminnot ja on suorassa yhteydessd kohdemaan ensimmdéiseen vélijdseneen, joka voi
olla esimerkiksi usean yrityksen yhteinen ostoketju. Vélittdméssé viennissd yrityksen ja lo-
pullisen asiakkaan vélissé ei ole mitdéin viélijdsenid. (Luostarinen & co, 1993,20)

Se, mikd viennin muoto valitaan, riippuu sekd yrityksen ulkoisista ettd sisisistd tekijoisti.
Kansainvilistymisen alkuvaiheessa erityisesti pienten yritysten on miltei mahdotonta selviti
ilman vélijasenid. Toisaalta, mitd monimutkaisempi tuote, sitd suurempi on tarve tuotteiden
sopeuttamiseen, ja sitd vaikeampi yritysten ulkopuolisten on markkinoida tuotetta. Miti kau-
kaisempi vientimarkkina (joko kulttuurillisesti, fyysisesti tai poliittisesti ajateltuna), sen suu-
rempi tarve on kayttad paikallisten vilijisenten tietoa hyddykseen. (Luostarinen & co, 1993,
29)

2.2 Vientikiyttiytyminen

Ymmértddksemme yritysten vientiin liittyviél asioita paremmin erityisesti suunniteltaessa eri-
laisia julkisen vallan vientid edistdvid toimenpiteitd, on tirkedtd tuntea yritysten vien-
tikdyttdytymistd ja siihen liittyvid tekijoitd. Yksi olennainen osa vientikdyttiytymistd ovat
tekijit, jotka vaikeuttavat yrityksen vientid. Vientid vaikeuttavia tekijoitd kasitelldan yksityis-
kohtaisemmin omassa kappaleessaan.

Systeemin (tdsséd tapauksessa yrityksen) ja sen ympéristdn suhteen tutkiminen on ddrimméisen
tirkedd systeemin kéyttdytymisen tutkimisessa. Systeemin toiminta on seurausta sen osien
toiminnasta. Ndméd osat ovat vuorovaikutuksessa keskenddn, suorasti tai epésuorasti,
enemméssd tal vihemmdéssd mddrin. Yritystd pidetéiéin tiettyd tarkoitusta varten perustettuna
systeemind, jirjestelménd. Omien ja yritysten muiden resurssien kohdentamisen kautta yri-
tysjohto reagoi muutoksiin yrityksen ympéristdssd. (Luostarinen, 1980, 23)

Yritys voidaan siis ndhdé jirjestelménd, jossa eri toiminnot vaikuttavat toisiinsa. Yrityksen
vientiin vaikuttavat siséiset tekijdt eli yrityksen rakenne ja ulkoiset tekijét eli ympéristd, jossa
yritys toimii. Samanaikaisesti my0s yrityksen vienti vaikuttaa yrityksen rakenteeseen ja sithen
ympdristd6n, jossa se toimii. Rakenne ja ympéristd ovat siis vuorovaikutuksessa keskeniin.
Yrityksen sisdisistd ja ulkoisista tekijdistd riippuu, harjoittaako yritys vientitoimintaa ja
kuinka aktiivista vientitoiminta on. Rakennetekijit mahdollistavat p#atSksenteon ja on-

nistunut pétds syntyy rakenne- ja ympéristdtekijdiden yhteen sovittamisella. (Hyrenius & co,
78)

Vientiprosessin ymmértdmiseksi olisi tdrkeditd tunnistaa tekijat, jotka muovaavat johdon
asenteita ulkomaisia markkinoita kohtaan ja vaikuttavat titen vientifirsykkeiden huomaami-
seen. Paatoksentekijdn vientiin liittyvét asenteet ja odotukset ovat olennaisempia asioita vien-
tikdyttiytymisen tutkimisessa. (Reid, 1981) Tamén perusteella voi tehdd sen johtopaatdksen,
ettd on erittiin térkedtd tutkia nimenomaan yritysjohdon nikemyksid ja mielipiteitsi, ja tdssad
tutkimuksessa onkin selvitetty yrittdjien kokemia vientid vaikeuttavia tekijGité.
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Reid painottaa myds ympériston osuutta vientikdyttdytymisessd. Yritykset kehittyvit
ympéristdn vaatimusten mukaan, joten vientikdyttdytyminen pitéisi nihdd organisationaalise-
na sopeutumiskykyné vastata tiettyihin mahdollisuuksiin markkinoilla.

2.2.1 Vientikiyttiytymisen tutkimus

Useat yrityksen kansainvélistymistd késitelleet tutkimukset ovat koskeneet monikansallisia
yrityksid. Tutkimus keskittyi 60 - 70-luvun vaihteessa tarkastelemaan kansainvilistymisti
ajan kuluessa ja huomio kiinnittyi erityisiin kansainvilistymisprosessin vaiheisiin, joissa
pystyttiin erottelemaan tekijoitd, jotka antoivat pohjan kansainviélistymisen etenemiselle.

Viennista ja kansainvilistymisestd on tehty useita tutkimuksia, mutta tutkimus on vield pa-
hasti keskenerdistd ja koko kansainvélistymisen késite on vield kehittyméssd tut-
kimuskohteena. (Luostarinen & co, 1993, 249)

Teoriat vientikdyttdytymisestd painottuvat pitkdlti oletukseen, ettd yrityksen kan-
sainvélistyminen on prosessi, jonka aikana yritys hitaasti kasvattaa sitoutumistaan ulkomaisiin
markkinoihin. Kaikissa teorioissa my0s kansainvilistymisprosessi jaotellaan tiettyihin vaihei-
siin. Viime aikoina kansainvélistymisen vathemalli on saanut osakseen kritiikkid ja tutkijat
pyrkivét 10ytdméadn uusia ldhestymistapoja yritysten kansainvélistymisen tutkimiseksi.

Vientikdyttdytymistd ja siihen vaikuttavia tekijoitd on tarkasteltu monissa tutkimuksissa,
mutta mitéén yleispitevad teoriaa ei ole olemassa. Yksi hyvd malli vientikayttaytymisestd on
Cavusgilin yli 20 vuotta sitten viitoskirjassaan esittdma malli.

2.2.1.1  Cavusgilin malli vientikdyttaytymisestd

Kaksi tekijaryhméad selittdd vientitoimintaa tai sen puutetta yrityksissé samoin kuin vientitoi-
minnan eri tasoja. Ensimmdiseen ryhméén kuuluvat yrityksen ulkopuoliset tekijdt, joita yritys
ei voi kontrolloida. Naitd ovat esimerkiksi kotimaiset ja ulkomaiset kysyntdolosuhteet,
padoman ja tydvoiman kustannukset, valuuttakurssit, kauppapolititkka ym. Yksittéinen yritys
voi vaikuttaa vain vahén néihin asioihin, ellei silld ole monopoliasemaa tai poliittista vaiku-
tusvaltaa. Vaikka ndma tekijit ovat liséksi olleet olennaisia selitettdessd vientikdyttéytymistd
kokonaistasolla (eli maan tai tietyn teollisuudenalan tasolla), niitd ei ole tarkoitettu- se-
littim&dn esimerkikst sitd, miksi yritys on mukana vientimarkkinoilla, vaikka toinen saman
teollisuudenalan yritys ei ole.

Toiseen ryhmédn kuuluvat yrityksen siséiset tekijdt. Niihin kuuluvat esim. seuraaviin asioihin
liittyvat tekijét: tuote, markkinat, markkinasuunnittelu, organisaatio, fyysiset ja taloudelliset
resurssit sekd johdon pyrkimykset ja odotukset. Tietyin rajoituksin yritykselld on suuri vapaus
ndisséd asioissa. Talousteoriat ja kansainvilisen kaupan teoriat ndkevdt yksittdisen yrityksen
rationaalisena yksikkdnd, joka reagoi ympéristdolosuhteisiin tietylld, ennakolta méérétylld
tavalla. Todellisuudessa yritykset eivit aina kuitenkaan toimi em. oletusten mukaisesti. Siksi
on tarpeen tutkia yrityksen sisdisiél tekijoitd selvitettdessd yrityksen vientiin ja sen vien-
tikéyttdytymiseen vaikuttavia tekijoitd. (Cavusgil, 1976, 17-19)
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Cavusgilin tutkimuksen tarkoituksena on selvittéd yksittisten yritysten vélisid eroja vientiin
osallistumisessa ja viennin laajentamisessa. Hén kritisoi talousteorioita ja kansainvilisen
kaupan teorioita, jotka pitdvdt yritystd rationaalisena yksikkdnd, joka reagoi
ympéristdolosuhteisiin tietylld, ennakolta méaéritylld tavalla ja toteaa, ettd todellisuudessa
yritykset eivit kuitenkaan aina toimi em. odotusten mukaisesti. (Cavusgil, 1976, 17-19)

Cavusgilin mukaan on olemassa tiettyjd piirteitd, jotka ovat vaikuttaneet positiivisesti yrityk-
sen menestykseen vientimarkkinoilla. Tutkimuksia tistd atheesta on tehty runsaasti. Erityi-
sesti yrityksen kokoa on useissa tutkimuksissa pidetty vientikdyttdytymistd selittdvind te-
kijind, mutta ei kuitenkaan kaikissa tutkimuksissa. Cavusgil toteaa, ettd syy on siind, etté to-
dellinen suhde ei ole yrityksen koon ja vientikdyttdytymisen vélilld, vaan niiden ominaisuuk-
sien valilld, joita usein liitetddn kokoon. Vaikka koko itsessdéin ei tuo vaikeuksia pienelle yri-
tykselle, saatetaan 10ytaa useita kokoon liittyvid haittoja: kouluttamaton henkil6std, ajan puu-
te, pdivittdiset ongelmat etusijalla, suunnitelmallisuuden puute, taloudelliset voimavarat
vihdiset jne.

(Cavusgil, 1976, 37-39)

Cavusgil toteaa, ettd ratkaiseva tekijd médriteltdessd vientikdyttdytymistd on yrityksen kiin-
nostus ja sitoutuminen vientiin. Yrityksen differentiaaliedut toimivat vain houkuttimena, jotka
aiheuttavat johdon kiinnostuksen ja ovat olosuhteena helpottamassa yrityksen toimintaa
kv.markkinoilla. Tarke& merkitys on johdon pyrkimyksilld, joita pidetdan riskinottohalukkuu-
den madrittajind. Yritysjohtajan kdsitykset viennin kannattavuudesta ja riskistd nayttelevit
tirkedd osaa. Lyhyesti voitaisiin todeta, ettd yleinen toimintapolitiikka yrityksessd sanelee
sen, kuinka paljon vientiin allokoidaan resursseja, onko markkinointi aktiivista vai passiivista
ja kuinka paljon markkinointistrategiaa sopeutetaan. Viimeisend vientikdyttdytymiseen vai-
kuttavana tekijand Cavusgilin mallissa ovat vientikynnykset. Niitd on Cavusgilin mukaan
kahdenlaisia: alkuvaiheessa esiintyvid ja jatkuvasti esiintyvid. (Cavusgil, 1976, 72-90)

Julkisessa politiikassa voidaan tehd4 johtop#itds, ettd yrityksen sisdisten ja johdollisten omi-
naiuuksien erot voivat selittdd merkittdvisti yrityksen vientikdyttdytymisen muutoksia. Julki-
sessa tukipolitiikassa vaaditaan toimenpiteitd, joissa otetaan huomioon yksittdinen yritys.
Voidaan todeta, ettd makrotason kiihokkeita ei oteta huomioon, ennen kuin yritys p#ttas
aloittaa viennin tai kasvattaa vienti#fin. On houkuteltava yrityksid kokeilemaan vientid ja
alennettava havaittuja viennin esteitd, esimerkkeind neuvonta ja informaatiopalvelut yk-
sittisille yrityksille. Ollakseen mahdollisimman tehokasta vienninedistdminen tulisi kohdis-
taa niin, ettd yritysjohtajat ymmartéiviit viennin merkityksen yrityksen tavoitteiden saavutta-
misessa. Yrityksille tulee viestittdd selvésti vientimarkkinoinnin vaikutuksia yrityksen kas-
vuun, voittoon ja markkinoiden kehittymiseen.

Cavusgilin tutkimuksessa ilmeni, ettd "tyypillistd" vientiyritystd on ei ole olemassakaan.
Téten vienninedistdminen, joka on suunnattu "tyypillisille" vientiyrityksille, on seki ajan etti
rahan hukkausta ja johtaa huonoihin tuloksiin.

Erilaiset virikkeet ja kannustimet viennin aloittamiseksi ja lisddmiseksi ovat olennaisia seik-
koja etsittdessd vientikdyttdytymiseen liittyvid tekyoitd. Naitd ulkoisia tekijsitd voivat olla
esimerkiksi satunnainen tarjouspyyntd ulkomailta tai valtion vienninedistdmistoimenpiteet.
Monet yritykset aloittavat viennin jonkin ulkoisen drsykkeen seurauksena, mutta viennin
aloittaminen edellyttdd sitd, ettd tietyt sisdiset edellytykset viennille ovat olleet olemassa. Sii-
hen, millaista yritysten vientikdyttaytyminen on, vaikuttavat olennaisesti myos tekijit, jotka
vaikeuttavat vientid. Julkisen vallan tehtdvand on yrittad vdhentdd naita tekijoitd ja ainakin
helpottaa niitd.
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2.2.2 Vientiin liittyvi péiitoksenteko

Yrityksen péétoksentekoprosessi ja sen ymmmértdminen on tirked asia yritysten vien-
tikdyttdytymisen, vientid vaikeuttavien tekijoiden sekd vienninedistimistoiminnan
ymmartdmisen kannalta.

Kansainvilistymiseen liittyvissd péétoksissa yrityksen sisdiset kannustimet pohjautuvat vah-
vuuksiin ja sisdiset esteet yrityksen voimavarojen heikkouksiin. Ulkoiset (ympéristdn) kan-
nustimet taas pohjautuvat mahdollisuuksiin yrityksen ympéristdssd ja vastaavasti uhkat taas
ovat ongelmia, joita ympéristossi esiintyy. (Luostarinen, 1980, 30)

Yrityksen siirtyessé kansainvilisille markkinoille sen on hankittava huomattavasti enemmén
tietoa padtoksentekoon, kuin mité tarvitaan kotimarkkinoilla. (Ala-Pietild, 2)

Luostarinen on esittdnyt melko kuvaavan mallin vientiyrityksen paétiksenteosta.

2.2.2.1 Pdcdtoksentekomalli Luostarisen mukaan

Yrityksen pddtoksenteko koostuu  pelkistetysti ajatellen  useista vaiheista. Jotta
paitdksentekoprosessi voi alkaa, henkildn tdytyy havaita tietty drsyke, impulssi. Tihén
drsykkeeseen tulee reagoida, jotta péitOksessd tarvittavia vaihtoehtoja voidaan alkaa etsii.
Valinta vaihtoehtojen vililld on p#dtdksentekoprosessin viimeinen vaihe. Yrityksen
paitoksentekoprosessin luonteeseen vaikuttaa se, kuinka nimé &rsykkeet havaitaan, kuinka
niihin drsykkeisiin reagoidaan, kuinka vaihtoehtoja etsitdén ja kuinka valinta suoritetaan.
(Luostarinen, 1980, 34-55)

Luostarisen mukaan yritysten padtdstentekoa ohjaa sivusuuntainen jaykkyys, joka tarkoittaa
sitd, ettd yrityksen kyky vastaanottaa ja havaita &rsykkeitd on rajoittunut, samoin reagointi
ndihin drsykkeisiin. Vaihtoehtojen etsintd on rajoittunutta, ja niin on myos vaihtoehtojen vi-
lilla tapahtuva valinta. (Luostarinen, 1980, 34-55) Sivusuuntainen jaykkyys voidaan maari-
telld myo6s haluttomuudeksi muuttaa suunnitelmia. Yritys pitdytyy vanhoissa, opituissa toi-
mintatavoissa ja muuttaa niitd vasta jonkun voimakkaan hairidtekijan vaikutuksesta.

Yritykset eivdt useinkaan ole aktiivisia sen suhteen, ettd ne tarkoituksella pyrkisivit altistu-
maan drsykkeille. Usein yritykset vain odottavat, ettd jotakin tapahtuu. Usein vaaditaan voi-
makas, negatiivinen drsyke, ettd yritys ryhtyy toimenpiteisiin (esimerkiksi yrityksen kysynniin
raju viheneminen kotimaassa pakottaa yrityksen vientiin). Kun yritys téssi vaiheessa vihdoin
reagoi drsykkeeseen, saattaa kaikki olla jo liian myShéistd. Usein yrityksen huomiokykykésn
ei ole parhaimmillaan esimerkiksi pienyrityksissé jatkuvasti vallitsevan aikapulan vuoksi.

Usein kdy niin, ettd yritys kylld havaitsee &rsykkeen, mutta silld ei ole kyky# tai halua reagoi-
da sithen. On siis selvédd, ettd uhkaan reagoidaan huomattavasti herkemmin kuin mahdolli-
suuteen. Vaihtoehtojen etsintd on usein yksinkertaista ja puolueellista. Vaihtoehtoja etsitasin
vallalla olevien toimintatapojen rajoissa, niitd vaalien. Valintap#&tstd tehdessd kaksi ohjaa-
vaa tekijéd vaikuttaa ylitse muiden: epdvarmuuden vilttiminen ja riskien minimointi. Suosi-
taan vaihtoehtoja, jotka ovat tuttuja yritykselle. (Luostarinen, 1980, 36-44)
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Sivusuuntainen jaykkyys ja tieto kulkevat kéisi kiidessd. Mitd vihemmaén tietoa yrityksessé on,
sitd suurempaa on sivusuuntainen jaykkyys. Yritys valitsee mieluummin vaihtoehdon, joka on
sille tuttu, ja valttda niitd vaihtoehtoja, jotka ovat sille vieraita. Koska suurin osa strategisista
paatoksistd (esimerkiksi yrityksen vientiin liittyvét asiat) on juuri tillaisia, yrityksen strategi-
nen kdyttdytyminen on usein passiivista.(Luostarinen, 1980, 34-35)

Sivusuuntainen jaykkyys riippuu siis yrityksessd olevan tiedon mdérdstd. Organisaatiossa ta-
pahtuvan oppimisen seurauksena yrityksen tietovarastot kasvavat. Timé kasvu voi johtaa po-
sitiivisiin ndkymiin ja alentaa sivusuuntaista jaykkyytta. (Luostarinen, 1980, 46)

Sivusuuntaisella jaykkyydelld on suuri vaikutus myds yrityksen vienninedistimiseen. Koska
erityisesti pk-yrityksissd, vienninedistimisen p#fasiallisessa kohderyhmaéssd, arkipiivin
padtokset ja toiminta vievdt yrittdjin kaiken ajan, on térkedd, eftd vien-
ninedistdmisorganisaatiot tulevat yrittdjin ldhelle, jotta yrittdjét tulisivat tietoisiksi viennisti,
sen tarjoamista mahdollisuuksista, sekd tarjolla olevista palveluista yritysten kan-
sainvilistymisen tielld.

Tiedolla on siis erittéin tirked osa siind valintatilanteessa, jossa paitetddn, ldhteekd yritys
kansainvélisille markkinoille tai laajentaako yritys vientitoimintaansa. Siksi on tirke#td, ettd
yrityksilld on saatavilla tarvittava tieto oikeassa paikassa ja oikeaan aikaan. Vientid edistivi-
en organisaatioiden tehtdvind on vastata timén tarpeen tyydyttdmisestd erityisesti ajateltaessa
pienyrityksid, joissa kaikki aika kuluu arkirutiinien hoitoon ja joilla ei ole mink&énlaisia re-
sursseja hankkia itsendisesti kaikkea kansainvélistymisessé tarvittavaa tietoa.

Welchin mukaan (Welch, 1978) péitoksentekijd on alttiina tiettyille &rsykkeille.
Pédtoksentekijin ominaisuudet, yrityksen ympéristd ja yritys kokonaisuutena vaikuttavat sii-
hen, huomataanko mahdollisia drsykkeitd ja miten niihin suhtaudutaan. Samalla kun paitok-
sentekijd luo uutta ympérist6d oman ja koko yrityksen toiminnan kautta, hineen siis vaikuttaa
yrityksen ympéristd. Myos Reid korostaa yrityksen ja sen ympdriston vuorovaikutusta tar-
kastellessaan vientitoiminnassa jo mukana olevien yritysten vientipddtoksid ja toimintaa.
Hénen mielestéfin vientipdétdksiin vaikuttavia tekijoitd ei voi tutkia pelkiistiéin rakenteen tai
johdon ominaisuuksien kautta, vaan tutkimalla ndiden vuorovaikutusta. (Reid, 1981)

2.2.3 Kansainvilistymisprosessi

Kansainvilistymiseen prosessina ovat kiinnittdneet huomiota useat tutkijat. T&lldin ulko-
maisia operaatioita tarkastellaan ajallisena prosessina, jossa voidaan erottaa kehitysvaiheita.
Vaihetarkastelussa operaatioiden oletetaan kehittyvén yksinkertaisista operaatioista monimut-
kaisten suuntaan ja samalla kehittyméttGmistd operaatioista kohti kehittyneitd operaatio-
muotoja. Ensimméisend kansainvilistymisen vaiheena pidetédn yleensd vientid ja viimeisend
vaiheena ulkomaisia tuotannollisia investointeja. Kansainvilistymisen teoreettinen selityspe-
rusta ei ole toistaiseksi tdysin selkiytynyt. On olemassa useita vaihtoehtoisia ldhestymistapoja,
paradigmoja ja teoreettisia rakennelmia kansainvélistymisen etenemisen selittéimiseksi.
(Mékinen, 1987, 20)
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Yrityksen kansainvilistymistd tarkastellaan tavallisesti oppimisprosessina, jonka mydté yritys
keraa informaatiota ja kokemusta ulkomaisista operaatioista ja vahvistaa sitoutumistaan nii-
hin. Kutakin naisté vaiheista luonnehtii ainakin periaatteessa tietylle kyseiselle vaiheelle tyy-
pillinen toiminta.

Monet uudenaikaiset yrityksen teoriat ndkevit yrityksen jédrjestelméni. Systeemiteoria nékee
yrityksen tietyistd elementeistd (osista) ja niiden vélisistd yhteyksistd koostuvana joukkona.
Jérjestelmille on tyypillistd, ettd ne ndhdddn kokonaisuuksina ja etti ne ovat yhteydessd
ympdristoonsd. Kansainvlistymisprosessissa yrityksen ympdéristOsuhteet muuttuvat siten, ettd
yritys alkaa toimia yha kaukaisemmissa ympéristGissd. Samalla yrityksen rakenne muuttuu ja
se saa uusia tehtdvid (systeeminfikemys tarkastelee monipuolisesti yrityssysteemin muuttu-
mista, kun yritys kansainvdlistyessddn yrittdd sopeutua ulkomaiseen toimintaympéristoon ja
sen asettamiin kehitysvaateisiin). Kun yritys kansainvélistyy, sen operaatiomuoto, tuotestrate-
gia, organisaatiorakenne, viennin eri piirteet ja yritystyyppi muuttuvat. Yritysjohdon orien-
toituminen vaikuttaa kuitenkin ratkaisevasti sithen, millaisena johto kokee toimin-
taympéristonsd muutokset ja miten se reagoi nithin. (Makinen, 1987, 23)

Seuraavassa esitetdan Thorellin ja Cavusgilin kuvaus yrityksen kansainvélistymisen kulusta
sekéd heidan nakemyksidan prosessin vaikutuksesta vienninedistdmispolitiikkaan. Thorelli ja
Cavusgil (Thorelli & co, 152 - 156) kuvaavat kansainvélistymisprosessia seuraavasti:

Erilaiset yrityksen siséltd- ja ulkoapdin tulevat #rsykkeet ovat vastuullisia siitd, ettd
paatoksentekijat kiinnostuvat viennisté vaihtoehtona. Useimmiten ulkoapdin tulevat drsykkeet
ovat syynd vientiin kohdistuvaan kiinnostukseen. Yhden tai useamman &rsykkeen olemas-
saolo saa aikaan sen, ettd yritys alkaa arvioida viennin kannattavuutta. Téssd vaiheessa yrityk-
seltd puuttuu tarvittavaa tietoa ja silld on tarve etsid tietoa yrityksen ulkopuolelta. Tdmai in-
formaation etsintd on rajoitettua vientiin liittyvéin epdvarmuuden vuoksi. Pa&tOksenteko tassi
vaiheessa on sidoksissa ennen kaikkea yritysjohdon késityksiin viennin houkuttelevuudesta.

Jos yritysjohto kokee ajatuksen viennistd houkuttelevana, yritys pd#ttdd kokeilla vientid.
Alussa vientiin sitoutuminen on marginaalista ja ajoittaista. T#ssd vaiheessa monet turvautu-
vat epdsuoraan vientiin ja kiinnostus on lyhyen téhtdimen voiton tavoittelussa. Vienti suun-
tautuu usein my0Os psykologisesti ldheisiin maihin. Viennin alkuvaiheessa saadut kokemukset
ovat ratkaisevan térkeitd viennin jatkumiselle. Voidaan olettaa, etté viennin epdonnistuminen
ja sen lopettaminen tapahtuvat todennékdisimmin juuri aloitusvaiheessa, jolloin sitoutuminen
vientiin  on  vdhdistd. =~ Nimenomaan  alkuvaiheelle on  tyypillistdi  suuri
epdonnistumismahdollisuus ja riski. Mikéli yritys on vdhéin sitoutunut vientiin, saattavat
kaytdnndn ongelmat muodostaa ylitsepiddseméttdmaén esteen, joka estéd jatkotoimitukset.
Vientitoiminnasta saatu kokemusperdinen tieto ja lisddntynyt yleinen vientid koskeva tieto
pienentdvit epdvarmuutta ja koettua riskid. (Welch)

Ajan kuluessa yritykset saattavat edetd vaiheeseen, jossa niiden vienti on aktiivista. THssd
vaiheessa ryhdytdéin tutkimaan laajasti markkinoiden tarjoamia mahdollisuuksia. Yrityksen
voimavarat joutuvat koville, ja sen tiedontarve kasvaa voimakkaasti. Se, tdytetdanko tarvitta-
vat vaatimukset ja eteneekd yritys eteenpdin kansainvélistymisessééin, riippuu a) johdon ko-
kemuksiin perustuvista odotuksista b) yrityksen voimavarojen riittdvyydestd sekd c¢) johdon
halusta allokoida yrityksen voimavaroja.Yrityksen pitkéntdhtdimen asema riippuu niiden
kolmen asian ohella siitd, kuinka hyvin yritysjohto suortutuu markkinointimixin suunnitte-
lusta ja toteutuksesta ja kuinka hyvin yritys kykenee voittamaan erilaiset kansainviilisen
markkinoinnin esteet. (Thorelli & co, 152- 156)
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2.2.3.1  Kansainvdlistymisprosessin vaikutus julkisen vallan vienninedistdmispolitiikkaan

Thorelli ja Cavusgil toteavat, ettd kansainvilistymisen prosessimaisuuden voidaan katsoa
hyodyntavin vienninedistdmistoimintaa seuraavilla tavoilla:

1) Kuinka eri kansainvilistymisvaiheessa olevat yritykset voidaan tunnistaa ?

Voidaan tunnistaa profiileja, joissa néhdéddn erilaisia organisatorisia piirteiti sa-
moin kuin paatoksentekijadn sekd operatiiviseen toimintaan liittyvia piirteita.

2) Millaisiin yrityksiin vienninedistaminen tulisi suunnata ?

o Pienimmit yritykset, joilla on vahemmén kokemusta

o Pienimmat yritykset, joilla ei ole varaa yksityisen sektorin tarjoamiin palve-
luihin

o Suuremmat yritykset, jotka ovat viennin alkuvaiheissa

3) Millaiset vienninedistdmistoimet olisivat parhaita ?

e Tarpeet kansainvalistymisen eri vaiheissa ovat erilaisia ja vienninedisti-
misorganisaatioiden tulisi ottaa tima huomioon toiminnassaan

o Yritykselle, joka ei vie, voitaisiin kohdistaa erilaisia motivaatiota lisdavia
ohjelmia.

e Vientid kokeileva yritys tarvitsee erityista tietoa siitd, minne ja kuinka vieds,
mistd on saatavilla apua vientiin sekd mitkd ovat parhaat markkinat, jakelu-
tiet ym.

o Aktiivisille viejille pitdisi tarjota tietoa edustajista ja kaupankiyntimahdolli-
suuksista. Viejille, joiden vientitoiminta on jo vakiintunutta, tulisi tarjota
mahdollisuuksia mainostaa ja esitelld tuotteitaan ulkomailla seki tavata os-
tajia. (Thorelli & co, 158-159)

Cavusgilin ja Thorellin ehdotukseen voisi todeta, ettd sen perusteella, minkilaisia ja
minkéhintaisia vienninedistdmispalveluja on tarjolla, kannattaa miettia, onko suuryritysten
syytd olla mukana julkisissa vienninedistdémistoimenpiteissd. Suuryrityksilla on kylla varaa
hankkia tarvitsemansa palvelut muualta. Tdmé mahdollistaisi julkisten palvelujen suuntaami-
sen sinne, missd niitd kipeimmin kaivataan, eli pieniin ja keskisuuriin yrityksiin. Mikali pal-
veluja tarjotaan my0s suurille yrityksille, tulee palvelut hinnoitella toisella tavalla kuin pien-
yrityksille. Usein on niin, ettd suuret yritykset, joiden resurssit ovat taysin erilaiset kuin pien-
ten yritysten, tietdvit ja osaavat kéyttad hyvakseen julkisia vienninedistamistoimenpiteitd, kun
taas pienet, eniten apua tarvitsevat yritykset eivit tiedd, kuinka heidén tulisi toimia avun
saamiseksi.
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On eroja siind, miten vieranomaiset kohtelevat erikokoisia yrityksid, ja valitettavasti nimeno-
maan sen suuntaisia eroja, ettd niitd, jotka apua eivit edes tarvitse, kohdellaan paremmin kuin
apua kipeimmin tarvitsevia. Tamaé selittynee sillé, ettd vienninedistdmistoiminnaltakin vaadi-
taan jatkuvasti tuloksia. On sanomattakin selvad, ettd ndkyvampia tuloksia tulee, kun autetaan
suuria yrityksid, jos toisena vaihtoehtona on pienempiin yrityksiin panostaminen. Tulisi
kuitenkin muistaa, ettd vientimme ei voi kasvaa loputtomiin vain suuryritysten varassa ilman
pienten ja keskisuuren yritysten lisddntyvaéd panostusta.

2.2.3.2  Kritiikkid kansainvélistymisestd prosessina

Kansainvalistymisen vaihemallia on kritisoitu seké teoreettisin ettd empiirisin perustein. Yksi
kritiikin kohde on se, ettd malli on kehitetty 1ahinnd menestyneiden suuryritysten kokemuksen
perusteella. Siksi sen soveltaminen pk-yritysten kansainvélistymisen analyysiin on ongelmal-
lista. Hyvin tdrked syy tédhén on se, ettd pienten yritysten resurssit ovat vahdiset suuryrityksiin
verrattuna. Niiden mahdollisuudet vaikuttaa toimintaympéaristoonsa ovat vihiiset, ja niiden on
hankittava yrityksen ulkopuolisia resursseja kansainvélistymistddn varten. Pk-yritysten ul-
koisten resurssien tarve korostaa strategisen kéyttdytymisen ja toimintaympériston tarjoaman
tuen merkitysta.

Téhén asti kehitetyt kansainvilistymisprosessin kuvaukset ovat olleet yleistyksid, joissa ei
yleensd voi ottaa tdysin huomioon maakohtaisia, toimialakohtaisia ja yrityskohtaisia tekijoiti.
Niémé seikat aiheuttavat puutteita kuvausten yleispdtevyydessd kansainvilistymisprosessin
kuvaajana. (Mékinen, 1987, 67)

Christensen & Lindmark (Christensen & co, 45) kokevat perinteiset kansainvilistymisen
mallit liian universaaleiksi ja ovat sitd mieltd, ettd niistd puuttuvat tapauskohtaiset tekijit.
My®0s vaiheittaisuus asetetaan kyseenalaiseksi.

On olemassa monia kansainvdlistymisluokituksia ja -malleja, jotka kuvaavat ja selittivit
samaa ilmi6td, mikéd on osoitus kansainvélistymisteorioiden vakiintumattomuudesta ja kehit-
tyméttdmyydestd. Mité#n esitettyd kuvausta ei voida pitéé kovin erityisend tai ainutlaatuisena.
(Mikinen, 1987, 58)

2.2.4 Pienten yritysten vientikiyttiytymisen erityispiirteiti

Schlegemilch on todennut tutkimuksessaan, ettd maa- ja toimialakohtaiset erot eiviit ole
kovinkaan merkittivid tekijoita selitettdessd yritysten vientikdyttdytymistd. (Schlegemilch,
66) Mikinen sen sijaan toteaa, ettd yrityksen koolla lienee eniten yhteyttd yrityksen vien-
tikdyttdytymiseen.(Mékinen, 1987, 62)

Pienyrityksen kansainvélinen olemus on paljolti seurausta yritysjohtajan kyvysti hahmottaa
tulevaisuutta, lisdksi olemukseen vaikuttaa myds aikaisemmin mainittu toimintojen integroi-
tuneisuus pienyrityksessa.
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Erityisen hyvin pienyritysten vientikédyttdytymistd kuvataan Hyreniuksen ja Sjogerasin kirjas-
sa "De Mindre Industrieforetagens Exportbeteende. Kirjassa yhdistetdan systeemiteoriaa seki
toiminta-analyyttista nikemysti. Systeemindkemys korostaa vientiyritysté jarjestelménd, joka
on tietyssd suhteessa ulkomaiseen ympéristoonsd. Toiminta-analyyttinen tarkastelutapa tulee
mukaan siten, ettd pienyrityksen johdolla katsotaan olevan voimakas henkilkohtainen vai-
kutus pienyritykseen, kun se yrittdd sopeutua ulkoisiin toimintaolosuhteisiinsa. Pienyrityksen
johtajalla on tietty késitys siitd systeemistd, jossa hén toimii. Tdméd késitys ohjaa héinen toi-
mintaansa eivdtkd niinkdin todellisen systeemin ominaisuudet. (Hyrenius & co, 51)

Yrityksen pienuus merkitsee sitd, ettd satunnaiset ja ainutkertaiset asiat vaikuttavat herkisti
yrityksen toimintaan. Erityinen ainutkertainen resurssi on siis omistaja/yrittjd, jonka suun-
tautuneisuudesta ja kompetenssista pk-yrityksen monet toiminnot ja myds sen yhteistydsuh-
teet riippuvat. (Lautanen & co, 313-314)

Hyreniuksen & Sjogerasin tekemd tutkimus on exploratiivinen tutkimus ruotsalaisten pienten
teollisuusyritysten vientikéyttdytymisestd. Vaikka tutkimus on noin 20 vuotta vanha, kuvasta-
vat sen tulokset vield tind pdivéind erityisen hyvin tilannetta Mikkelin l48nin pienyrityksissi,
joita suurin osa laanin yrityksisté siis on.

Erityisesti pienten yritysten vientikdyttdytymisessd voidaan havaita seuraavia piirteita:

- Kaikki riippuu kaikesta -tilanne

- Yritysjohtajan suuri merkitys pienyrityksen vientikéyttaytymisessa

- Systeemindkemys tilanteesta - ei sellaisena, kuin tilanne todellisuudessa on
vaan sellaisena, kuin yritysjohtaja tai johto tilanteen kokevat

- Pienyrityksen yhtendinen rakenne -> yrityksen rakenteessa ei ole mitdin
tiettyd osaa, joka erityisesti vaikuttaisi vientikdyttdytymiseen
(Hyrenius & co, 88)

Alkuvaiheessa yrityksen vientiin liittyvé tietotaito ei ole lihelldkéén taydellistd. Siksi yrityk-
sessd ei pidetd tarpeellisena laatia yksityiskohtaisempia suunnitelmia jatkuvan vien-
tikdyttdytyminen johtamiseen tai johtamisen yrittdmiseen. Vientikdyttdytyminen on siten jat-
kuva prosessi, jossa aikaisemmat prosessit vaikuttavat perakkaisesti myShdisempiin ja tuotta-
vat ndin vientikdyttdytymisen monimutkaisen mallin. Osaksi pienyrityksen vientid edeltivi
kdyttdytyminen, osaksi yrityksen ulkopuoliset tekijét selittdvit yrityksen ensimmdisten vien-
timaiden ja vientikumppaneiden valinnan. Yrityksen vientikéyttdytyminen ja yrityksen ulkoi-
set tekijét vaikuttavat luonnollisesti myds yrityksen vientiympériston laajentumiseen. Mutta
koska vientikdyttdytyminen muodostuu koko ajan monimutkaisemmaksi ja koska ulkoiset
tekijit lisééintyvit, ei niin vain 16ydy yhteistd mallia, joka kuvaisi erityyppisten yritysten vien-
nin kehitystd niin kuin viennin alkuvaiheessa. (Hyrenius & co, 120-136)

Erilaiset ndkemykset pk-yritysten kansainvélistymisestd eivit ole toisiaan poissulkevia. As-
teittainen oppiminen ja sitoutuminen kokemuksen perusteella, strateginen kayttiytyminen ja
riippuvuus ympériston resurssitarjonnasta sekd ainutkertaiset ja satunnaiset tekijit voivat yh-
distyd erilaisina kombinaatioina. Yleisesti kansainviélistymisen voidaan olettaa edellyttivin
pieneltd yritykseltd vahvoja sisdisid resursseja seké aktiivisuutta ulkoisten resurssien hankin-
nassa. (Lautanen & co, 313-314)
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Suomalainen yritystoiminta on kansainvilistynyt vasta aivan viime vuosikymmenini. Kan-
sainvilistyminen on useille pienille ja keskisuurille yrityksille vieldkin vieras ilmid. Nyt ol-
laan kuitenkin tilanteessa, jossa yritysten on pakko reagoida kansainvélistymiseen. (Toivonen,
10) Kotimaan markkinoiden pienuus ja avoimuus vdhentévit yritysten kasvumahdollisuuksia
kotimaassa ja luovat yrityksiin tarvetta etsi markkinoita kotimaan ulkopuolelta. Yritykset
eteneviit kansainvélistymisessddn suhteellisen hitaasti. Suurimpina syind tdhin ovat kokemuk-
sen ja tiedon puute sekd resurssien vihéisyys. Niiden ja vientiin liittyvien riskien vaikutusta
pyritddn vihentimédn etenemdlld vaiheittain sekd oppimalla ja hankkimalla kokemusta vien-
nin toteuttamisesta.(Tuulenmédki & co, 25)

2.2.5 Vientimenestys

Tarkasteltaessa yrityksen menestymisté, tarkemmin sanottuna vientimenestystd, voidaan siihen
katsoa vaikuttavan yrityksen ulkoisten sekd sisdisten tekijoiden. Ulkoisista tekijoistd
menestykseen katsotaan vaikuttavan kilpailun ja kysynnén. Siséisistd tekij6ista siihen vaikuttaa
yrityksen oma osaaminen eli kyky hankkia ja kayttda resursseja optimaalisesti. (Hirkki & co,
85) Yrityksen menestys on siis yhteydessd sen omaan osaamiseen, ulkopuolisen osaamisen
hyodyntdmiseen seka toimintaympéristoon. Namd kaikki muuttuvat ajan my6ta.

Menestyneitd  yrityksid  leimaavia  piirteitd  kutsutaan usein  menestystekijoiksi.
Menestystekijoiden selvittdminen on yrityksen olennaisimpien elinehtojen selkiinnyttdmisti.
Menestystekijdt voivat olla joko universaaleja tai tapauskohtaisia. Universaalit tekijit ovat
kulloisistakin kilpailu- ja kysyntdolosuhteista riippumattomia. Tapauskohtaiset menestystekijat
riippuvat kulloisestakin tilanteesta. Menestystekijoilli on differoivina tekijoind taipumus
menettdd merkitystdin toisten yritysten kopioidessa niitd. Nain ollen yrityksilld, joiden osaamista
on vaikea kopioida, on hyvd mahdollisuus menestyd muita paremmin. (Harkki & co, 86)

Yrityksen on vientiin lahtiessdin tarkedts tuntea omat resurssinsa ja se, miti asiakkaat halua-
vat. Téarkedtd olisi myos méarittad markkinapeitto ja muistaa se, ettd jos resurssit ovat niukat,
menestyy paremmin, kun allokoi vahaisid voimavarojaan hyvin eikid suuntaudu kaikkialle.
Mit4 paremmin osataan lukea asiakkaiden tarpeita, sitd vihemmin joudutaan kayttiméin ul-
koisen markkinoinnin keinoja (esimerkiksi mainontaa). (Eerola) Yrityksen kannattaa lisaksi
keskittyd toimintansa erikoisosaamiseen ja kayttaa hyvikseen alihankinnan tarjoamat mah-
dollisuudet. '

Prahaladin mukaan todellisia edun lahteitd yrityksessé ovat johdon kyvyt yhdist4 yrityksessa ja
sen ympéristossd hajallaan olevat teknologiat ja tuotannolliset taidot ydinosaamiseksi, jonka
avulla muuttuviin mahdollisuuksiin voidaan tarttua nopeasti. Ydinosaamiselle on ominaista, etti
sen avulla on mahdollista padstd useille erilaisille markkinoille. Hyoty, jonka asiakas kokee
saavansa lopputuotteesta, perustuu oleellisesti siihen. Lisaksi kilpailijoiden on useimmiten vaikea
jéljitella ydinosaamista. (Prahalad & co 79-91) Prahaladin nikemys nayttdisi soveltuvan
paremmin toimialoille, joiden teknologinen kehitys on voimakasta, eikd niinkiin toimialoille,
joiden teknisissdi ominaisuuksissa ei ole eroja. Viimeksi mainituilla toimialoilla palvelujen
merkityksen voisi ajatella korostuvan. (Hérkki & co, 96)
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Metallialan pk-yrityksen menestymisestd  tehdyssd tutkimuksessa todetaan, ettd mitd
kypsemmaksi toimiala tuli, sitd véhdisemmiksi tuli alan teknologiavetoisuus tuotteiden
laatutasoerojen tasaantuessa, siti pienemmaksi muodostui liikkkumavara hinnoittelussa ja sitd
suuremmaksi kasvoi asiakassuhteiden hoidon, palvelun ja osittain tasalaatuisuuden merkitys
kilpailukeinona. (Harkki & co, 49)

Kahdeksassa Euroopan maassa tehdyn tutkimuksen mukaan yrityksen koko ei ole avaintekiji
selitettdessa yrityksen menestymistéd vientimarkkinoilla. Tieto markkinoista, aktiivinen asenne
vientid kohtaan ja kielitaito ovat tekijoitéd, jotka ovat tirkeitd vientimenestykselle. (The Euro-
pean Preservatory, 21)

Olav Solemin tutkimuksessa pienyritysten viennin epdonnistumisessa tai menestymisessi ovat
olennaisempia tekijGitd yritysjohtajan ominaisuudet ja hinen kokemuksensa (tai niiden puu-
te). Samoin merkittdvd tekijd menestymisessd on yrityksen kyky mukauttaa toimintojaan
muuttuvien tilanteiden mukaisesti, olivatpa kyseess# sitten muutokset markkinoilla, tuotteissa,
tuotannontekijoiden kustannuksissa tai esimerkiksi teknologiassa. Kykyé toimia tietylld, ra-
jatulla alueella (niche), joille suurten yritysten ja kilpailijoiden ei ole niin helppo paéstd, on
pidettdvd myOs térkednd menestystekijind. (Solem, 1990)

Myés Reinikainen nikee pienten yritysten menestyksen edellytyksind olevan paikallisten tar-
peiden tyydyttdminen, kapeisiin markkinarakoihin tunkeutuminen monilla alueilla,
ragtdlintybnomainen joustava suorituskyky tai tehokkaiden yhteistydverkostojen muodosta-
minen. (Reinikainen, 104) Pienten yritysten menestyksen esteend on se, ettd niiden ke-
hittdmistoimet eivét ole ldheskédn aina suunnitelmallisia. Resurssit menevét arkipdivén asioi-
den hoitoon, ja strateginen suunnittelu saa jaddd. Pienten yritysten pitéisi toimia yhteistyossd
useamman yrityksen kanssa. Yrittdja on usein yksin eikd voi puhua kenellekaén. Kun yrityk-
sen jokapaivdinen pyorittdminen vei kaiken ajan, henkildston koulutus ja yrityksen kehittami-
nen jagvat taka-alalle.

Aijon mukaan yrityksen omat perusominaisuudet ja toiminta mééridvit ensi kidessd, miten
yritys pystyy toimimaan markkinoilla. Kilpailukykyisyys riippuu ensi kédessd seuraavista
yritystoiminnan alueisiin liittyvistd ominaisuuksista:

- tuotanto

- rahoitus

- markkinointi

- henkilGstopolitiikka
- liikkeenjohto

Se, minkélaisia ja minkédhintaisia tuotannontekijoitd yrityksilld on kéytettdvissdén, riippuu
viime kédessd yleisistd ympéristStekijoistd. Yrityksen kilpailukyvyssé on siis pohjimmiltaan
kyse siitd, kuinka hyvin yritysjohto pystyy sopeuttamaan yrityksen toiminnan
ympéristotekijoihin ja tuottamaan tuloksena sellaisen markkinointipanoksen, joka tehoaa asi-
akkaisiin kilpailijoita paremmin. Yrityksen strateginen suunnittelu on yrityksen sopeuttamista
ympiristdon ja markkinoihin, missé kaiken ldpikéyvénd kriteerind on kilpailukyky. (Aijo, 18-
21)
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2.3 Yritysten vientid vaikeuttavat tekijiit

Yritys ja paatoksentekijd samoin kuin yrityksen ympéristotekijat saattavat vaikeuttaa yrityk-
sen siirtymistd viennin alkuvaiheeseen tai yrityksen viennin kehittymistd. (Hyrenius & co, 78)
Vientiprosessin onnistuminen riippuu siitd, kuinka paljon ja kuinka pitkékestoisia esteitd sen
aikana kohdataan.

Yrityksen vientitoimintaan vaikuttavat yrityksen sisdiset ja ulkoiset tekijat sekd se kehitysvai-
he, jossa yritys on. Nama tekijat vaikuttavat sithen, kokevatko yritykset vientidan vaikeuttavia
tekijoitd ja minkalaisia nima tekijat ovat.

Yritys voidaan siis nédhdd jérjestelménd, jossa eri toiminnot vaikuttavat toisiinsa. Yrityksen
vientiin vaikuttavat sisdiset tekijat eli yrityksen rakenne ja ulkoiset tekijét eli ymparisto, jossa
yritys toimii. Samanaikaisesti myos yrityksen vienti vaikuttaa yrityksen rakenteeseen ja siithen
ymparistoon, jossa yritys toimii, eli rakenne ja ympéristo ovat vuorovaikutuksessa keskendin.
Yrityksen siséisistd ja ulkoisista tekijoistd riippuu, harjoittaako yritys vientid ja kuinka aktii-
vista vientitoiminta on. (Hyrenius & co, 78)

Yritys voi itse vaikuttaa yrityksen siséisiin tekijoihin. Niitd ovat tuotanto, markkinointi, talou-
delliset tekijat, henkilosto seké yrityksen koko. (Cavusgil 1976, 18) Sisiisten tekijoiden pe-
rusteella médaraytyy yrityksen kilpailukyky, joka jaetaan yleensd hintakilpailukykyyn ja reaa-
liseen kilpailukykyyn. (Luostarinen & Svird ) Hintakilpailukyvylld tarkoitetaan tuotteiden
kilpailukykyéd kotimaan ja ulkomaanmarkkinoilla kulloinkin vallitsevilla valuuttakursseilla.
Reaalinen kilpailukyky muodostuu tuotannon, teknologian, markkinoinnin, raaka-aineiden,
energian, tietotaidon ja henkiloston tuottavasta kaytosta. Kilpailukyvyn perusteella méiraytyy
yrityksen menestyminen markkinoilla.

Yrityksen ympéristo koostuu sen ulkopuolella olevista tekijoistd, joita yritys ei yleensd voi
kontrolloida: kysynta- ja markkinatekijat, kotimainen ja ulkomainen kilpailutilanne seki kan-
sainvilisen kaupan ilmiot. (Cavusgil 1976, 17)

Vienti on osa yrityksen kasvua. Esimerkiksi Penrosen mukaan kasvuun ja toimintaan vaikut-
tavia tekijoitd ovat kannustimet ja esteet, jotka voivat olla léhtoisin joko yrityksen sisélti tai
sen ulkopuolelta. (Penrose, 1959) Yrityksen viennin esteet voivat siten olla ldhtoisin yrityk-
sesté itsestddn eli sen sisdisista tekijoistd tai ympéristostd eli sen ulkoisista tekijoisti.

Kun yrityksen tuotteet ovat hyvid, niin yrityksen menestys kansainvilisilld markkinoilla riip-
puu yrityksen kyvysté selvitd yrityksen siséisistd ja ulkoisista vientid vaikeuttavista tekijoisti.
Vientid vaikeuttavia sisdisid tekijoitd voivat olla esimerkiksi p&doman ja pitevin henkilo-
kunnan puute (erityisesti johtajan ajanpuute, markkinasuuntautuneisuuden puute, kansainvili-
sen kokemuksen puute ja kielitaidon puute). Yritysten ulkopuoliset vientid vaikeuttavat tekijit
liittyvét paljolti yrityksen sisdisiin tekijoihin. Jos pienyrityksilld on voimavaroja ja motivaa-
tiota vientiin, niin ne voivat yleensd voittaa ulkopuoliset vientid vaikeuttavat tekijit joko itse
tai etsimélld ulkopuolista apua. Tyypillisid yrityksen ulkopuolisia vientid vaikeuttavia teki-
joitd ovat tekniset kaupan rajoitukset sekd markkinointiin ja jakeluun liittyvéit ongelmat (esi-
merkiksi tiedonsaanti ulkomailla sijaitsevasta asiakkaasta, sopivan jakelutien valinta, kulje-
tuskustannukset) (The European Preservatory, 146-147).
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Kansainvilisen kaupankdynnin esteiden poistamiseksi on viime vuosikymmenien aikana sol-
mittu lukuisia sopimuksia. Tullien ja muiden nakyvien ja helposti todennettavien kaupan es-
teiden poistuessa on teknisten ja muiden vaikeammin todennettavien kaupan esteiden arveltu
lisddntyneen. Erds merkittiva keino kaupan teknisid esteitd poistettaessa on tuotteen rakenteen
ja ominaisuuksien sekd tuotteiden tarkastusmenetelmien standardointi. (LTT, 1987)

2.3.1 [Erityisesti pienyritysten vientiii vaikeuttavia tekijoita

Pienyrityksella on monia ongelmia. Johto on hyvin vihén tai ei lainkaan erikoistunut. Yrityk-
sen toimitusjohtaja huolehtii yleensd kaikista mahdollisista asioista yrityksessd ja on siksi
hyvin kiireinen. Markkinointiin et ole riittavésti resursseja, ja vientiin erikoistunutta henkilo-
kuntaa ei ole lainkaan, tai sen osaamistaidossa on puutteita. Pienyrityksen suunnittelussa ja
paatoksenteossa tulevat esille erityisesti yrityksen johtajan/omistajan henkilokohtaisten piir-
teiden, asenteiden ym. suuri merkitys ja kaikenlainen resurssien niukkuus (erityisesti ammat-
titaidon, ajan, rahan, henkilokunnan puute).

Pagosa pienyrityksen ongelmista johtuu siis resurssipulasta. Usein pienyritys on sama kuin
toimitusjohtaja ja hanen kykynsé ja persoonansa ovat tekijoitd, jotka kaikkein kovimmin vai-
kuttavat pienyrityksen menestykseen tai menestyméittomyyteen. (Kentala & co, 9)

Yrityksissd ei valttimatta ymmérretd markkinoinnin tarkeyttd. Tamén takia ollaankin usein
sitd mieltd, ettd markkinointi ei saisi maksaakaan mitaan. Onneksi nyky4dn aletaan ymmértda
ehkd hieman paremmin markkinoinnin merkitysté yrityksille, mistd esimerkkini on tuoreessa
KTM:n yritysbarometrissé se esiintullut asia, ettd markkinointia pidetdan tiarkeimpini kehit-
tamiskohteena pk-yrityksissd. Resurssipula ndkyy tehottomuutena kaikissa markkinoinnin
osatoiminnoissa. Tiedonpuutteen vuoksi voi vihdinenkin irrotettavissa oleva markkinointipa-
nos menné tdysin hukkaan. Tiedonsaanti onkin yksi pk-yrityksen perusongelmista. Kun aika
ja muut resurssit eivat riita aktiiviseen tiedonhankintaan, yritys jéd kokonaan “yritys-erehdys
—menetelmén” varaan, tai sitten tietoldhteet ovat niin yksipuolisia, etti tietojen oikeellisuus
ja puolueettomuus voidaan asettaa kyseenalaiseksi. (Kentala & co, 11)

Pienten yritysten tietojen puutteellisuuteen sekd niiden kansainvélisen kokemuksen vajavai-
suuteen tulisi kiinnittdd enemman huomiota erityisesti vienninedistdmisen taholta. Sweeney
ilmaisee asian hyvin: "What makes inexperience so dangerous for small companies is the fact
that they cannot afford to make many mistakes. Slips that would hardly cause 3 M or RCA
any worry can spell disaster to a little company with limited resources." (Sweeney, 127)

Pienten yritysten vientiongelmien ratkaisu on vaikeaa, silla eri tekijoiden ja vaikuttajien verk-

ko on monimutkainen. Yhden tekijin muuttaminen vaikuttaa aina muihin tekijoihin. (Kentala
& co, 13)

Pk-yrityksilld on mahdollisuus saada asiantuntija-apua vientiinsi. Ongelmana on se, etti yri-
tykset eivit osaa kidyttdd tarjottuja vientipalveluita tai ettd apu, jota yritykset saavat, ei ole
sitd, mitd yritykset kokevat tarvitsevansa. Ongelmana on myos se, ettd yrityksen resurssit ei-
vit yksikertaisesti ole riittdvat hajallaan olevien tietojen etsimiseksi, vaikka halua ja tarvetta
siihen olisikin. Palveluissa on hyvin useasti myos se vika, ettd ne ovat lilan pintapuolisia ja
abstrakteja konkreettista apua ja neuvoja kaipaaville pienyrittéjille.



27

Koulutuksesta olisi apua pienyrityksen ongelmissa, mutta ainakin Mikkelissd jarjestettédvien
koulutustilaisuuksien ajankohtia ei usein ole laadittu yritysten tarpeiden pohjalta. Yrittdjilla ei
ole varaa tuhlata tdysid tyopdivid koulutukseen. Koulutus el mydskddn aina ole tarpeeksi
kaytannonlaheistd pienyrittdjan tarpeisiin nahden.

Myos konsulttiapua on yrityksille tarjolla, mutta avun soveltuvuus ja hinta ovat esteitd kon-
sulttipalvelujen kayttamiselle. Olisi tarkedtd, ettd konsultti puhuisi kieltd, jota yrittdja ym-
mirtdd. Usein konsulttien on vaikeata asettua pienyritysten olosuhteiden tasolle, joten ratkai-
sutkin ovat pienyrityksen ulottumattomissa. (Kentala & co, 67)

2.3.2 Aiempia tutkimuksia vientii vaikeuttavista tekijoisti

Viennin esteitd kdsittelevit tutkimustulokset eivdt ole yhdenmukaisia. Tdmé saattaa johtua
otosjoukkojen erilaisuudesta sekd tiettyjen asioiden erilaisista késite-eroista.

Tutkimus ldhes neljannesvuosisadan takaa osoittaa, ettd suomalaisten yritysten markkinoin-
tiongelmat olivat paljoiti samankaltaisia silloin kuin tinékin paivéana.

Esimerkkejd 25 vuoden takaisista ongelmista:

- Suunnitelmallisuuden ja pitk&jannitteisyyden puute
- Puutteellinen markkinatietamys

- Markkinointihenkilokunnan puute

(Tikkanen & co)

10 vuotta sitten Mikkelin 1danissa tehdyssa case-tutkimuksessa (Karvinen & co) selvitettiin 14
pk-yrityksen vientikynnyksia. Kynnysten [oytdmiseksi kédytettiin apuna teoreettista padtoksen-
tekoprosessin mallia, ja eroja pyrittiin etsiméédn tutkimalla kynnysten esiintymistd kolmella eri
toimialalla: vaatetusteollisuudessa, konepajateollisuudessa ja elintarviketeollisuudessa. Lisik-
si tutkittiin vientiin sitoutumisen eroja kolmella eri asteella: potentiaaliset viejit, vientid
aloittelevat yritykset ja kokeneet viejt.

Suurimpana vientikynnyksend case-tutkimuksessa nahdéén sivusuuntainen jaykkyys. Sivu-
suuntaista jaykkyytta esiintyy yrityksen kaikissa padtoksenteon vaiheissa. Toisena pahana
kynnyksend on vientitiedon puute. (kts. Luostarinen, 1980) Tutkimuksessa kasitelldan 14hinna
sitd, kuinka yritys etenee ei-viejastd viejaksi. Vientid suunnittelevien yritysten yleisimmat
ongelmat olivat tuotteisiin ja tuotantoprosessiin sekd markkinointiin liittyvid. Vientia aloitte-
levat yritykset kokivat ongelmana markkinatiedon puutteen, vaikeudet oikean jakelukanavan
loytamiseksi seka viennistd saadun negatiivisen palautteen. Kokeneiden viejien esteet olivat
vientitietouden sekd markkinointihenkiloston vdhyys. Syynd vientitietouden vihyyteen on
selektiivinen tiedonhankinta.

Kyseisessé case-tutkimuksessa (Karvinen & co) kymmenen vuoden takaa todettiin, ettd seki
aloittelevilla ettd kokeneemmilla viejilla on yhtd paljon vientid vaikeuttavia tekijoitd. Vuonna
1989 suoritetussa tutkimuksessa (Tuulenmaki & co) testattiin tutkimuksen tulosten patevyytti
ja otettiin mukaan hypoteesi, jonka mukaan erikokoisilla yrityksilld on yhtd paljon vienti-
kynnyksid. Téssd tutkimuksessa ei ollut mukana yhtéan yritystd Mikkelin lddnista.
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Yrityksen ulkopuoliset tekijat ja niistd johtuvat viennin esteet muodostivat tdssa tutkimukses-
sa merkittdvimmén osa-alueen. Vientimarkkinoiden maantieteellisen, taloudellisen ja kulttuu-
risen etdisyyden todettiin vaikeuttavan varsin paljon yritysten vientid, silld yritysten vienti-
markkinoita koskeva tieto oli puutteellista ja kulttuurierot vaikeuttivat vientid. Siten markki-
nainformaation puute valituista vientimaista aiheutti vientikynnyksen. Kova kilpailu koettiin
myo0s vientikynnyksend. (Tuulenmaki, 55) Yritysten pahimpia sisdisid vientikynnyksid olivat
taloudelliset tekijat, mutta heti seuraavana tulivat markkinointiin liittyvét tekijat, henkiloston
puutteet sekd ajan puute. (Tuulenméki & co, 50)

Hypoteesi, jonka mukaan aloittelevilla ja kokeneilla viejilla olist yhta paljon vientid vaikeut-
tavia tekijoitd, tuli tutkimuksessa vahvistettua. Myoskaén erikokoisilla yrityksilld ei 16ytynyt
merkitsevid eroja yksittdisissd vientikynnyksissd, ja ndin sekin hypoteesi tuli vahvistettua.
(Tuulenméki & co, 64-71)

Satakunnan pientd- ja keskisuurta teollisuutta kasittelevassa tutkimuksessa viejat kokivat ko-
van kilpailun vientimarkkinoilla sekéd tuotteiden hinnan kilpailukyvyttomyyden rajoittavan
viennin laajentamista. Vientihalukkaiden yritysten suurimmat esteet painottuivat vientiosaa-
miseen liittyviin asioihin. Niitd olivat vientimarkkinoinnin kokemuksen puute, markkinoihin
liittyvd tiedon puute sekd asiantuntevan vientihenkildston puute. Satunnaisten viejien suu-
rimmat viennin esteet olivat vaikeudet 16ytdd asiakkaita ja vientimarkkinoiden kokemuksen
puute. (Toivonen, 48)

Metallialan yrityksista v. 1994 tehdyssé tutkimuksessa merkittdvimmat vientia vaikeuttavat
tekijat liittyivat henkilostoresursseihin (mééra, kielitaito, kokemus ja tiedot), ulkomaisten
kilpailijoiden parempaan kilpailuasemaan (parempi markkinatuntemus, suhteet asiakkaisiin,
tunnettuus) sekd rahoitukseen liittyviin kysymyksiin. (Harkki & co, 138-139)

Seuraavana tutkimuksessa kasitellddn yrityksen vientid mahdollisesti vaikeuttavia tekijoitd.
Niama tekijat voivat olla lahtoisin joko yrityksen sisaltd tai sen ympiristostd. Ensimmdiseni
kasitelladn yrityksen siséisid, yrityksen rakenteesta johtuvia vientid vaikeuttavia tekijoité.
Rakennetekyit, esimerkiksi yrityksen koko, on usein ndhty kriittisind tekijéind yrityksen
vientitoiminnassa.

2.3.3 Yrityksen sisiiset vientid vaikeuttavat tekijit

Yrityksen kilpailukyvyn voidaan katsoa maarédytyvin yrityksen sisdisten tekijoiden perus-
teella. Kilpailukyky jaetaan tavallisesti hintakilpailukykyyn ja reaaliseen kilpailukykyyn. Me-
nestyminen ei riipu yksinomaan tuotteiden hinnoista, vaan myds muilla kilpailuparametreilla
on merkittdvd vaikutus. Suurelta osin hintakin méérdytyy ndiden muiden, esimerkiksi raaka-
aineiden, energian, teknologian, know how'n ja henkildstdn tuottavan kéyton perusteella.
Talloin puhutaan reaalisesta kilpailukyvysté,

Painopiste tulisi siirtdd tulevaisuudessa reaalisen kilpailukyvyn parantamiseen, mik# merkit-
see mm. vientituotteiden jalostusasteen ja tietopanoksen lisd@mistd, valmistusprosessien ke-
hittdmistd ja vientioperaatioiden monipuolistamista. (Luostarinen & Svérd, 41) Tilld tavoin
voitaisiin 10ytdd ratkaisu monien yritysten ongelmallisena pitdméin heikkoon hintakilpailu-
kykyyn sekd muutenkin korkeaan kustannustasoon, silld tarjoamalla ainutlaatuisia tuotepa-
ketteja hinnan merkitys kilpailukeinona pienenee.
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Kansainvilistymiseen liittyvien kehitysongelmien ratkaisemiseksi sekd tuloksellisuuden tur-
vaamiseksi yritykset joutuvat siis kiinnittdméén erityistd huomiota reaaliseen kilpailukykyyn.
Tirkeintd osaa tdssd néyttelevét yrityksen johdon sekd muun henkildstén kyvyt. (Luostarinen
& Svird, 1)

Ajj6 toteaa, ettd yritykselld tulee olla selked kisitys omasta erityisestd kansainvilisestd kil-
pailukyvystddn. Varsinkin kansainvélistymisen alkuvaiheessa yritysten kansainvilinen kil-
pailukyky ja toiminta ovat voimakkaasti sidoksissa kansalliseen ldhtSkohtaan ja kotimaisiin
toimintaedellytyksiin. On huomattava, ettd kulttuuri yleensd ja yrityskulttuuri muuttuvat
ylléttvin hitaasti. Onkin ennustettu, ettd tulevaisuudessa yrityskulttuuria tullaan pitdmdén
yhd tirkedmpénd yrityksen kilpailukykyyn vaikuttavana sisfisend tekijdnd, jonka ke-
hittimiseen tiytyy tietoisesti panostaa. (Aij6, 141)

Seuraavassa kasitellddan tarkemmin tekijoitd, jotka voivat olla yrityksen sisdisid vientid vaike-
uttavia tekijoitd. Tédssd tutkimuksessa niitd ovat tuotantoon, talouteen, henkilostoon, yrityksen
kokoon sekd markkinointiin liittyvat tekijat. Koska markkinointiosaaminen niyttelee olen-
naista osaa tdssa tutkimuksessa ja koska sen puutteen oleteatan olevan yksi eniten vientii vai-
keuttavista tekijoista, kisitellddn sitd erityisen laajasti muiden osa-alueiden jaadessa vihem-
mélle huomiolle.

2.3.3.1 Tuotanto

Liiketaloustieteellisen tutkimuslaitoksen (LTT, 1979) tekemén, tosin hieman vanhemman
tutkimuksen mukaan etenkin viennin kdynnistdmisessd epdonnistuneilla yrityksilli on ollut
vaikeuksia vientituotteiden toimitusvarmuudessa. Toisaalta yritykset, jotka ovat ilmoittaneet,
ettd niilld ei ole lainkaan ongelmia tuotannossa, ovat kaikki olleet viejayrityksid. Voitaneen
olettaa, etta kun vientikokemus kasvaa, tuotanto on enié harvoin vientid vaikeuttava tekija.

2.3.3.2 Talous

Vienti lisdd yrityksen rahoitustarvetta, koska vientitoiminta sitoo yrityksen varat pidemmiksi
ajaksi kuin kotimaan myynti. Ulkomaisiin myyntisaamisiin sitoutuvat varat lisadvit vienti-
yritysten kayttopaddoman tarvetta, silld vientiasiakkaille joudutaan usein myontdmaan pitempi
maksuaika kuin kotimaan asiakkaille. Suurin osa vientiyrityksistd kayttda yrityksen ulkopuo-
lista rahoitusldhdettd. Tavallisten rahoituslahteiden liséksi niiden on mahdollisuus saada vien-
nin erityisrahoitusta ja erilaisia avustuksia seké kéyttd4 erityisia vientirahoitusmuotoja. (Tuu-
lenmaki & co, 13)

Kuten jo edellakin on todettu, valtion vienninedistamistoimien tarkoituksena on vihentia
yritysten vientid vaikeuttavia tekijoitd. Julkisen sektorin vienninedistdmistuet voidaan jakaa
viennin rahoituksen tukemiseen seka vientimarkkinoinnin edistdmiseen tarkoitettuihin tukiin.
Viennin rahoitustuilla pystytdan helpottamaan rahoitusongelmia ainakin joissakin yrityksissa.
Rahoitustukia kisitelldan tarkemmin myohemmin yritystuki-otsikon alla.

Rahoitusongelmina on yrityksissd tuotu esille mm. vakuuksien hankkiminen, hankalat ano-
musmenettelyt, korot, tiedonsaanti, luottojen lyhytaikaisuus ja oman paioman muodostami-
nen. (Kentala & co, 87)
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2.3.3.3 Henkilosto

Luostarinen ja Svard toteavat, ettd yrityksen kyky ratkaista kansainvilistymisen kehityson-
gelmat ja taata kansainvalistymisen tuloksellisuus perustuu yrityksen johdon ja muun henki-
loston kykyihin. Myos yrityksen kilpailukyky perustuu ensisijaisesti pateviadn henkilostoon.
(Luostarinen & Svird, 1)

Henkilostopula muodostaa useissa yrityksissé vientid vaikeuttavan tekijan, silld sopivan hen-
kiloston loytaminen nayttad lisaavan vientiaktiviteettia. (Kentala & co, 145) Eniten pulaa
yrityksissé on myyntihenkildistd ja muista markkinoinnin taitajista. Liséksi henkil6stén kou-
lutuksen puute on merkittédvd viennin este lihes riippumatta siitd, kuinka paljon yritys vie.
(Kentala & co, 43)

Yritysjohtajan saaman koulutuksen tasolla on todettu olevan merkitystd vientitoimintojen
onnistumiselle. Erityisesti viennin kdynnistdmisessa epdonnistuneiden yritysjohtajien koulu-
tustaso on alhainen ja ammatillinen koulutus puutteellinen. (LTT, 1979, 87) Toisaalta Kenta-
lan ja Stenbdckin Vaasan la4niin rajoittuvassa tutkimuksessa todetaan, ettd yritysjohtajan
saama pohjakoulutus ei vaikuta olennaisesti vientid tai vientikiinnostusta lisdavisti (Kentala
& co, 48)

Markkinoinnin oletetaan tdssd tutkimuksessa olevan yksi suurimmista ongelmista yritysten
viennissd. Markkinoinnin suunnittelu ja toteutus perustuu valtaosaltaan juuri markkinoinnista

vastaavan henkilokunnan pétevyyteen, kokeneisuuteen, idearikkauteen ja uutteruuteen. (Tuu-
lenméki & co, 17)

Pk-yritysten toiminnassa on yrityksen johtajalla ratkaisevan tiarked merkitys. Liiketaloustie-
teellisen Tutkimuslaitoksen tutkimuksen mukaan yrityksen johto sekd laajemmin ilmaistuna
yrityksen henkiset resurssit muodostavat sen alueen, jolta vientitoiminnan onnistumisen ja
epdonnistumisen syyt perimmaltaan voidaan 16ytad. (LTT, 1979, 130) Johdon kriittinen suh-
tautuminen omaan toimintaansa, kehittdmistarpeiden kokeminen ja tunnustaminen sekd kyky
ryhtyd oikeisiin kehittdmistoimiin on merkittdvid yrityksen kilpailukyvyn kannalta. (Luosta-
rinen & Svird, 246)

Térkeitd piirteitd yrityksen johdon ja markkinointthenkildston kehittdmisessd ovat seuraavat
valmiudet. Puutteet néiss tekijoissd aiheuttavat yrityksille vientid vaikeuttavia tekijoita.

Johto:

- kyky havaita kansainvélisen toiminnan mahdollisuudet ja uhkat
- kokonaisndkemys kansainvélisestd toiminnasta

- strateginen ja operatiivinen suunnittelu

- markkinointi

- kyky toimia yhteistydssa

- kohdemarkkina-alueiden olojen tuntemus

- kieli- ja neuvottelutaito
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Markkinointihenkil3std:

- kieli-, myynti- ja neuvottelutaito

- kohdemaiden olojen tuntemus

- kilpailumieli ja kyky tehda bisnesta
- kansainvélinen markkinointi

- tuotetuntemus

- kansainvilinen lainsd&danto

- asennoituminen vientiin
(Luostarinen & Svard, 156)

Tarkedatd on muistaa, ettd kaikkea ei tarvitse tehdd ja osata itse. Liittdmalla yhteen useiden

yritysten resursseja sekd hyodyntdmalld yritysten ulkopuolisia palveluita, pystytaan omien
resurssien puutteellisuutta vahentdmaén.

2.3.3.4  Yrityksen koko

Yrityksen koko madritelldan useimmiten litkevaihdon ja/tai henkiloston perusteella. Taman
pohjalta yritykset voidaan jakaa pieniin, keskisuuriin ja suuriin yrityksiin. Tassa tutkimukses-
sa yrityksen koon vaikutusta vientid vaikeuttaviin tekijoihin tarkastellaan sekd litkevaihdon
ettd henkiloston mukaan. EU:n uudet kokomaéritelmat pienille ja keskisuurille yrityksille ovat
seuraavanlaisia. Madritelmien lahtokohtana on kolmijako: pk-yritykset, pienet yritykset ja
makroyritykset.

Pk-yritykseksi katsotaan yritys, jossa on alle 250 tyontekijdé ja vuotuinen liike-
vaihto alle 40 miljoonaa ecua (tai taseen loppusumma alle 27 miljoonaa ecua)

Pieni yritys on sellainen, jolla on alle 50 tyontekijda,
liikevaihto alle 7 miljoonaa ecua (tai taseen loppusumma 5 miljoonaa ecua)

Mikroyritykseksi lasketaan yritys, joka tyollistda 1-9 tyontekijaa.

Yritys on suuryritys, mikali siind on yli 250 tyontekijad. Tassd tutkimuksessa luetaan suur-
yritykseksi kuitenkin yritys, jossa on yli 200 tyontekijad. Muuten edella mainitut rajat pitdvit
paikkansa. Liikevaihtoa tarkasteltaessa on tutkimuksessa mukana olleiden yritysten liikevaih-
dot jaoteltu viiteen eri suuruustuokkaan, jotta saataisiin vield parempi késitys eri kokoisten
yritysten vientid vaikeuttavista tekijoista.

Tutkijat ovat pitdneet yrityksen kokoa tirkednd viennin aloittamisen ja laajenemisen edelly-
tyksend, mutta tutkimusten tulokset ovat olleet ristirtitaisia. Osassa tutkimuksia vienti korreloi
yrityksen koon kanssa, osassa korrelaatioita ei ole 10ytynyt lainkaan. Jotkut tutkijat nikevit
asian niin, ettd kysymys ei ole yrityksen koosta, vaan niisté piirteista ja ominaisuuksista, jotka
usein liitetddn yrityksen kokoon. Esimerkiksi pienessd yrityksessa vientid vaikeuttavat voima-
varojen niukkuus ja puutteelliset tiedot ja taidot.
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2.3.35 Markkinointi

Tuotantotoimintaa harjoittavat pkt-yritykset rakentuvat yleensd, erityisesti toimintansa alku-
vaiheissa, kehittimiskelpoisen tuoteidean ymparille Yritykset eivit yleensd ole markkina-
suuntautuneita, vaan padasiassa tuote- ja tuotanto-orientoituneita. Toimintansa menestykselli-
sestikin alkaneen pienyrityksen tuotantosuuntautunut litkeidea murenee ajan myotd ilman
markkinointiosaamisen avulla tehtiavad uudistamistyota. (Méller & co, 1)

Vienti-informaation hankkiminen kuuluu oleellisesti vientimarkkinoinnin kaikkiin vaiheisiin
ja vaikuttaa vientitoiminnan onnistumiseen. (Méakinen, 1984, 1) Vienti-informaatiota kasitel-
ldan lahemmin ulkoisten tekijoiden kohdalla, kohdassa kysynta- ja markkinatekijit.

Perinteisesti markkinoinnin ajatellaan koostuvan tuotteesta, hinnasta, saatavuudesta ja vies-
tinnastd. Naiden lisaksi markkinointi on saanut lisda ulottuvuuksia mm. suhdemarkkinoinnista
ja makromarkkinoinnista. Kaikkein olennaisinta on kuitenkin ollut kokonaisvaltaisemman
markkinointindkemyksen kehittyminen. Niitd alueita tarkastellaan hieman tuonnempana.
Niiss4 el tulla osoittamaan mitdan yksittdisid vientid vaikeuttavia tekijoitd, vaan ne ovat ko-
konaisuutena alueita, joilla Mikkelin l44nin vientiyrityksilld on paljon korjaamisen varaa, ja
niiden puutteellinen hoito tai tiedostamatta jattdminen vaikeuttavat yritysten vientia.

Tuote on ensimmainen markkinoinnin perinteisistd kilpailukeinoista. Kilpailukykyinen tuote
onkin vientiyrityksen menestymisen perusedellytys. Tuotekehitysta vaikeuttaa usein kuiten-
kin resurssipula. Vaasan lddnin pk-yrityksistd tehdystd tutkimuksesta ilmeni, ettd tuotetta
pidettiin kolmanneksi suurimpana viennin aloittamisen tai lisadmisen esteend, eli tuote oli
vientimarkkinoille tdysin sopimaton tai se kaipasi sopeuttamista. (Kentala & co, 42-43)

Yritykset pitdvit usein tuotteista vientimarkkinoilla saatavaa hintaa liian matalana. Tuotteen
valmistuskustannukset ovat usein korkeita, ja jos yritys ei ole erityisemmin panostanut tuote-
pakettinsa erilaistamiseen, on kilpailu markkinoilla niin kovaa, ettd yrityksen on pakko pitda
hintansa alhaalla. Oman lisénsd hintaan tuo myos syrjdinen sijaintimme, joka tuo mukanaan
kuljetuskustannuksia. Kuljetus saattaa olla ongelma tietyille tuotteille esimerkiksi niiden hel-
pon sarkyvyyden tai pilantuvuuden vuoksi. Kuljetus on konkreettinen osa yrityksen jakelua.
Toisen osan jakelusta muodostavat vélijasenet, joiden avulla yrityksen tuotteet pdityvit lo-
pulliselle kuluttajalle. Vélijasenet liittyvit yrityksen valitsemaan vientimuotoon. Vientimuo-
toja tarkasteltaessa todettiin, ettd vienti voi olla epdsuoraa, suoraa tai valitonta.

Epasuorassa viennissd valijisenend toimii kotimaassa toimiva yritys. Epdsuora vienti saattaa
olla helpoin tapa yritykselle, joka on juuri aloittamassa kansainvalistymistaan. Vilijasen hoi-
taa kaikki vientiin liittyvét asiat, ja yrityksen tarvitsee vain huolehtia tuotteiden saatavuudesta.
Suorassa viennissd vélijasenend on vientimaassa sijaitseva yritys, esimerkiksi tukkuliike tai
maahantuoja. Télloin yritys joutuu itse huolehtimaan vientiin liittyvistd asioista. Viimeisend
vaihtoehtona oleva viliton vienti tarkoittaa sitd, ettd yritys vie tuotteensa suoraan sen lopulli-
selle kayttajalle.

Se, miké edelld olevista vaihtoehdoista on paras, riippuu monesta asiasta, esimerkiksi yrityk-
sen tuotteesta, vientikokemuksesta, resursseista. Kullakin vaihtoehdolla on omat hyvit ja
huonot puolensa. Vaihtoehtojen kustannukset vaihtelevat, samoin vaihtelee yrityksen paitos-
valta tuotteisiinsa nahden. Yhdessd vaihtoehdossa loppukéyttdjd ja hanen tarpeensa ovat yri-
tyksen tiedossa paivittain, toisessa vaihtoehdossa yritys ei valttamittd edes tiedd, kuka yrityk-
sen loppuasiakas on.
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Viestintdd ajatellaan usein toimintana, jolla yritys tiedottaa tuotteistaan suurelle yleisolle,
esimerkiksi mainostamalla tuotteitaan. Viestinté tulisi kuitenkin ndhdd mahdollisimman laaja-
alaisesti, ja yritysten tulisi osata kdyttda hyvikseen sen tarjoamia mahdollisuuksia.

Suurimpana markkinointiviestinndn ongelmana yritykset pitdvit varmasti toimintojen kal-
leutta. Osa pienyrittédjista ei varmasti edes tiedd tdhén tarkoitukseen varattujen erilaisten pal-
velujen ja avustusten olemassaolosta tai niiden hakemismenettelystd. Muita markkinointi-
kommunikaatioon liittyvid ongelmia ovat taitojen puute, yrityksen tunnetuksi tekeminen,
segmentointi, mediavalinta ja uuden tuotteen saattaminen markkinoille. (Kentala & co, 146)

Viestintd tulee nahda yhtena yrityksen keinoista saavuttaa tavoitteensa. Yritysviestinnalla
rakennetaan yrityskuvaa ja annetaan tuki yrityksen jokapiivaiselle toiminnalle. Viestintid on
suunniteltua ja johdettua toimintaa, ja onnistunut yritysviestintd nakyy hyvani yrityskuvana.
Onnistuessaan viestintd antaa hyvén tuen yrityksen katkelle toiminnalle. (Siukosaari, 11)

Yrityskuva on kohde- ja yhteistyoryhmien ja ns. suuren yleison saama kuva yrityksestd. Yri-
tyskuva palvelee yritystd. Sen tulee ohjata yritykselle tirkeitd henkiloitd tekemaan yrityksen
kannalta myonteisid ja oikeita padtoksid. Olisi tarkedtd, ettda esimerkiksi erilaiset padttajat
ajattelisivat, ettd yritys on hyvé tyonantaja ja ollut positiivisesti esilld julkisuudessa. Seu-
rauksena esimerkiksi yrityksen tukianomusta kasitelladn myonteisessd hengessa. Jos viran-
omaisilla on kuva yrityksestd avoimena ja luotettavana toimijana, se saattaa nopeuttaa huo-
mattavasti yrityksen asian kasittelyd ja tuottaa muitakin positiivisia seurauksia. (Siukosaari,
21) Tama on asia, jossa Mikkelin 144nin yrityksilld olisi paljon opittavaa ja jossa talld hetkelld
menetetddn monia mahdollisuuksia. Mikadn yritys ei ole yksin tassa yhteiskunnassa, silld jo-
kainen yritys on osa yhteiskuntaa. Viranomaiset ja paitoksentekijat tekevat useita yritystd
koskevia paatoksid ja siksi on tarkeétd kiinnittdd huomiota sithen, mika kuva yrityksestd an-
netaan ulos- ja sisdédnkinpain.

Oikein ja ammattitaitoisesti hoidettu lobbaus on varsin tarpeellista viestintaa seka paattijien ja
elinkeinoeldmén kannalta. Péattdjiin voidaan vaikuttaa nykyisin vain tietojen avulla. Tietoja
valitettdessa on monesti syytad tavata ao. paattdja henkilokohtaisesti. Tavattaessa tutustutaan
paattdjiin, ja yhteistyo helpottuu tuttujen kesken. Kunnallisellakin tasolla lobbaus on tirkeiti.
(Siukosaari, 120)

Yritysten ei tulisi unohtaa viestinnan merkitystd ja lobbausta myoskain suhteessaan vientia
edistdviin organisaatioihin. Ne vientid edistédvit organisaatiot, joiden kanssa suurin osa Mik-
kelin ladnin vientiyrityksistd on tekemisissé, sijaitsevat kaikki paikallistasolla (Ulkomaan-
kauppaliiton Mikkelin piiritoimisto, kauppa- ja teollisuusministerion yrityspalvelu). Olipa
kysymys neuvon etsimisestd, avustusten hakemisesta tai koulutukseen osallistumisesta, saa
yritys, jolla on positiivinen kuva organisaatioiden silmissd osakseen ainakin yhtd hyvéi, to-
dennikoisesti parempaa kohtelua kuin muut yritykset. Viestinnén tarkeyttd ei ole syytd unoh-
taa myoskdan vientid edistdvissd organisaatioissa. Aktiivinen tiedotus sekd positiivinen yri-
tyskuva tuovat varmasti myos niille lisad asiakkaita.
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Markkinoinnin uudet ulottuvuudet

Pienelle yritykselle kilpailu suurten yritysten perinteisilld vahvuusalueilla, joita ovat kustan-
nustehokkuus ja suuret volyymit, ei ole pidemmalla tahtayksella kestdva ratkaisu. Yritysten
pitkille viety erikoistuminen niiden osaamisen ydinalueisiin ja toisaalta yhteistyon kautta saa-
vutettu laajempi resurssi- ja osaamispohja luovat hyvit lahtokohdat etsittdessa joustavia rat-
kaisuja asiakkaiden tarpeiden tyydyttimiselle. Mitd erikoistuneemmilla ja kapeammilla tuote-
sektoreilla yritysjoukko toimii, sitéd rajallisemmat ovat kotimaan markkinointimahdollisuudet.
Vientimarkkinoilla toimiva yritys joutuu tarkkailemaan useampia markkinamuuttujia ja ki-
sittelemédén paljon enemmain informaatiota kuin kotimarkkinoilla. Kulttuurien tuntemus, kie-
litaito, ihmissuhdetaidot, asiakaslahtoisyys, joustavuus sekd tuotteiden ja palveluiden laatu
tulevat vientimarkkinoilla korostetusti esille. Informaation keradminen ja sen édlykés hyodyn-
timinen asiakassuhteiden hankkimisessa ja niiden ylldpitimisessd ratkaisee viime kidessi,
pystyyko yritys kdyttamadn hyvakseen muut verkostumisen mukanaan tuomat edut. Tissd
tehtdvissa yrityksen markkinointitoiminto on avainasemassa. (Pesonen & co, 161-162)

Se, ettd yritys pyrkii lyhyelld tédhtdimelld maksimoimaan voittojaan, heikentdd yrityksen
markkinointiponnistelujen tehoa. Tamé koskee nimenomaan kansainvilistd markkinointia, jossa
pitkdjaneisyyttd, vientitoimintaan sitoutumista ja pitkdn aikavilin strategista suunnittelua
pidetain edellytyksend menestymiselle. (Hérkki & co, 92) Samoin on asianlaita asiakassuhteissa.
Vientimarkkinoilla menestydkseen tdytyy useimmissa tapauksissa pyrkid pitkdaikaisiin
asiakassuhteisiin.

Gronroosin mukaan (Gronroos, 21-22) markkinointi kehittyy suuntaan, johon tuotteesta, hin-
nasta, jakelusta ja viestinndstd koostuva markkinointimix sopii yhd huonommin. Tallainen
uusi suunta on suhdemarkkinointi, jonka tavoitteena on hyvien liikesuhteiden kehittdmiseen
pyrkivd markkinointiverkosto.

Suhdemarkkinointi on lahelld verkostosidonnaisuuteen perustuvaa markkinointikasitysti.
Verkostoajattelun mukaan markkinointia voidaan pitdd verkostoyhteyksien luomisena, ver-
kostovuorovaikutuksen kdynnistdmisend ja yllépitdmisen sekd verkostosidosten solmimisena.
Suhdemarkkinoinnissa pyritddn ensisijaisesti pitkdaikaisten asiakassuhteiden luomiseen,
yllapitimiseen ja kehittdmiseen. Se on tarkoitettu korostetusti myGs muiden yrityksen
sidosryhmien hoitoon (Hérkki & co, 105-107) Porterilaisen niakemyksen mukaan toimialan
kannattavuuteen vaikuttaa viisi kilpailutekijaa: alalla olevat kilpailijat, asiakkaat, toimittajat,
korvaavat tuotteet ja potentiaaliset tulokkaat. Porterin 1ahtokohtana nayttidkin olevan, ettd yritys
on jonkinlaisessa kilpailusuhteessa koko ympéristoonsd. Taman lisaksi yritys on myos
yhteistyosséd useiden eri sidosryhmien kanssa. Yritysten tulee kehittdd titd yhteistyotd entistd
enemmén tulevaisuudessa.

Toinen tdhdn tutkimukseen sopiva markkinoinnin osa-alue on markromarkkinointi. Makro-
markkinointikoulukunta tutkii yritystoiminnan ja yhteiskunnan valisid suhteita ja riippuvuuk-
sia. Koulukunta pyrkii nakeméan yritystoiminnan osana yhteiskuntaa.

Pyrkiessaan tyydyttiméan kohdemarkkinansa organisaatio joutuu paitsi kamppailemaan eri-
laisten kilpailijoiden kanssa myos ottamaan huomioon suuren joukon yleis6ja, jotka ovat
kiinnostuneita yrityksestd. Koska yleisot voivat melkoisesti vaikuttaa organisaation menes-
tykseen, jarkevd organisaatio ryhtyy hoitamaan hyvié suhteita tirkeimpiin yleisoihin eiki jad
odottamaan. (Kotler, 54-55) Kotler esittda asian nain: “Kuluttajien ja jakeluketjun osien li-
siksi markkinoinnissa on kyettavd vaikuttamaan hallitukseen, tyontekijéjarjestoihin ym. int-
ressiryhmiin, jotka yksin tai yhdessd pystyvit estdmain kannattavan tulon markkinoille.”
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Kotler loi kisitteen megamarkkinointi. Megamarkkinoinnissa ei-asiakkaisiin on kohdistettava
sekd suostuttelua ettd pakotteita, joiden avulla mahdolliset litketoiminnan esteet poistetaan.

Yritysten pitdisi osata ndhdd ympéristo entistd enemmén resurssina. Koska yrityksessd resurs-
seja ei useinkaan ole riittévasti, on tirkedtd hyodyntdd ympériston resursseja. Naiden resurssi-
en hyviksikayttoon valtiovallan tulisi konkreettisesti kehittdd pk-sektoria. Yritysten tulisi
myos ottaa asioihin kantaa ja vaikuttaa niihin merkittévésti enemméin. Monia asioita olisi tar-
peen saada voimakkaaseen julkiseen keskusteluun. (Eerola)

Markkinointiosaaminen

Markkinointiosaaminen tai kokonaisvaltainen markkinointiosaaminen esiintyy tutkimuksessa
useassa kohtaa. Tassd selvitetdan kasitteen merkitystd hieman tarkemmin.

Markkinointiosaaminen ja se, mit4 silld tdssd tarkoitetaan pohjautuu paljolti Mollerin, Antti-
lan ja Virtasen 10 vuotta sitten julkaistuun teokseen Markkinointiosaaminen. Koska tutki-
muksen yhtend padkohtana on viennin edistdmisen tutkimus ja nimenomaan vientimarkki-
noinnin edistamisen tutkimus, on tarkeétd tietdd, mitd muuta markkinointi on kuin perinteinen
4P. Lisdksi markkinointiosaaminen liittyy olennaisena osana myos yritysten vientid vaikeut-
taviin tekijoihin,

Markkinointiosaaminen voidaan jakaa kahteen peruskenttaén:

1) Yrityksen ja sen ympdriston suhteita hahmottava kentta (Ulkoisen markki-
nointiosaamisen kenttd)
2) Yrityksen sisdinen toimintakenttd

Yrityksen ympdristosuhdekenttd eli ulkoisen markkinointiosaamisen kenttd
koostuu seuraavista osatekijoisté:

a) Yrityksen yleisen makroympaériston (esimerkiksi julkisen val-
lan toimenpiteet, valuuttakurssit) hahmottaminen ja seuranta

b) Toimialan kysyntd- ja kilpailutekijoiden hahmottaminen ja
seuranta _

c) Yrityksen lahiympériston seuranta ja johtaminen (esimerkiksi
asiakas- ja kilpailusuhteet seka toimittaja- ja jakelusuhteet)

Tama yrityksen toimintaympdristoon liittyva markkinointiosaaminen muodostaa
keskeisen puitetekijan yrityksen sisaiseen toimintaan liittyville markkinointi-
osaamiselle.

Sisdinen markkinointiosaaminen voidaan jakaa neljdén eri tasoon:

1) Sisdisen markkinointiosaamisen ensimmdinen taso liittyy yri-
tyksen litkeidean hahmottamiseen ja yrityksen strategiseen
suuntautumiseen

2) Toisella tasolla markkinointiosaaminen vaikuttaa siihen, miten
johto integroi yrityksen keskeisid toimintoja (tuotekehitys,
tuotanto, rahoitus, markkinointi)




36

3) Kolmannella tasolla on kyse varsinaisten markkinointitoimen-
piteiden suunnittelusta, johtamisesta ja toteuttamisesta

4) Viimeisend markkinointiosaaminen liittyy yrityksen johtamis-
jarjestelméadn, jolla tarkoitetaan operatiivisen johtamisen vili-
neistod ja johtamisen organisointia

Jotta markkinointiajattelun omaksumisesta saataisiin kaikki mahdollinen hyoty, tulee markki-
noinnin yhteydet muuhun liiketoimintaan ja erityisesti strategiseen johtamiseen seki toimin-
tojen integrointiin mieltd4 siis mahdollisimman kokonaisvaltaisesti. (Moller & co, 42)

Markkinoinnin onnistumiseen vaikuttaa ratkaisevasti myos se, miten hyvin hahmotetaan toi-
mialan vuorovaikutuskenttd ja siind toimivien keskeisten yritysten/organisaatioiden viliset
suhteet ja miten hyvin tdémén hahmotuksen avulla kyetdén valtaamaan itselle riittdvan hyvi
asema tdssd vuorovaikutuskentissa. (Moller & co, 18)

Yritysjohtajan tehtdvéna on yrityksen toimintaympériston puitteissa seké organisaation tarjo-
amat mahdollisuudet ja rajoitteet huomioonottamalla luoda yritykselle strategiat, integroida
yritystoiminnat strategian suuntaviivojen perusteella sekd kehittdd strategiaa toteuttava mark-
kinointiohjelma. Tuloksena yrityksen toiminnasta on sen kilpailukyky. (Méller & co, 35)

Olennaista markkinointiosaamisen ndkokulmasta on, ettd johto myontdd markkinoinnin oh-
jaavan aseman myos tuotekehittdmisen sekd tuotannon suhteen. Myos kaikkien muiden mark-
kinointiosaamisen alatekijoiden tulee olla kunnossa, jotta yritys toimii optimaalisesti.

(Moller & co, 35)

Useat Mikkelin ladnin pienyritykset ovat tuotantosuuntautuneita eikd niilli ole selvidi kuvaa
markkinoinnin kokonaisvaltaisuuden tarpeellisuudesta. Kaikkea toimintaa kuvastaa resurssien
puutteellisuus: rahaa on vihén, henkilokuntaa (ainakaan osaavaa vientihenkilokuntaa) ei ole
tarpeeksi. Omistaja/johtaja hoitaa kaikkia mahdollisia asioita ja on hyvin kiireinen. Yritys
painii arkipdivaisten ongelmien kanssa, eikd suunnitteluun jdi paljon aikaa. Monesti my®s-
kdan koulutustaso yrityksissa ei ole kovin korkea. Pienyrityksille elintirked yhteistyd ei ole
monelle yritykselle luonnollinen ajatus, vaan omasta itsendisyydesta pidetadn tiukasti kiinni.

Pienyritykset eivét siis usein ymmarrd ulkopuolisten resurssien hyvaksikdyton merkitysta.
Taman seurauksena esimerkiksi vienninedistamisorganisaatioita ja niiden tarjoamia palveluita
el osata hyodyntda yritysten markkinoinnissa. Tarjotuissa palveluissa on lisiksi toivomisen
varaa. Ne eivit ole kovin kaytdnnonldheisid, eivétka tarpeeksi erikoistuneita, jotta yritykset
voisivat hyotyé niistd. Tiedotus palveluista on usein puutteellista, eikd palveluiden hintakaan
ole aina kohtuullinen.

Edelld kuvattujen riittdmattomien resurssien vuoksi yrityksilld on siis puutteita jopa aivan
perusasioihin liittyvissd asioissa. Yritykset keskittyvit usein lyhyen tdhtdiimen voiton tavoit-
teluun ja siksi tuotteita myydédan kaikille halukkaille. Asiakassuhteiden laatuun sekd omien
resurssien riittdvyyteen ei kiinnitetd tarpeeksi huomiota. Mikali yritykset segmentoisivat
markkinoitaan, ne voisivat kohdentaa vihaisia resurssejaan paremmin.
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2.3.4 Yrityksen ulkoiset vientié vaikeuttavat tekijit

Yrityksen vientid vaikeuttavat ulkoiset tekijit eli yrityksen ympéristossé olevat tekijat muo-
dostuvat tidssd tutkimuksessa vientimarkkinoihin liittyvistd tekijoistd sekd kansainviliseen
kauppaan liittyvista tekijoistd. Yrityksen ympiristossd toimivat myos julkiset vienninedista-
misorganisaatiot, joista yritys voi hankkia lisdresursseja. Niilid voi olla paljon merkitysta yri-
tyksen menestykselle tai menestymattomyydelle. Se, ettd yritykset eivdt osaa hyodyntaa ul-
koisia resursseja, voi muodostua merkittdvéksi vientid vaikeuttavaksi tekijaksi erityisesti pie-
nille yrityksille, joilla on vahan omia, sisdisid resursseja.

Alueelliset erityispiirteet madraavit pitkalti sen, minkélaisiksi yritykset tietylla alueella kas-
vavat ja kehittyvdt. Yritys et ole toimintaympéristostddn irrallinen yksikkd, vaan
lihiympéristd muovaa yrityksid erilaisten sopeutumismekanismien kautta tietynlaisiksi. Kan-
sainvilisesti kilpailukykyisten yritysten luomisessa aluetason merkitys yritysten kasvu- ja
ponnistuspohjana on kiistaton. Aluetason merkitystd on korostanut viime vuosikymmenens
tuotantomuodon muuttuminen yritysten keskinisii vuorovaikutus- ja yhteistydverkostoja
suosivaksi. (Johannison, 1)

Seuraavassa tarkastellaan yrityksen vientimarkkinoihin liittyvid tekijoitd, jotka voivat vai-
keuttaa yritysten vientid.

2.3.4.1  Vientimarkkinatekijat

Vientimarkkinoihin liittyvina tekijoind tarkastellaan markkinoiden etdisyyttd yrityksestd sekd
markkinainformaatiota. Koska tiedon puute markkinoista on usein suomalaisten yritysten
kompastuskivi, késitellddn tassa markkinainformaatiota ja sen hankintaa melko laajasti.

Markkinoiden etdisyys

Yritysten sijainti voi olla vientid vaikeuttava tekija, koska esimerkiksi kuljetuskustannukset
saattavat muodostua kohtuuttoman suuriksi. Toisaalta yritys voi kokea vientiin liittyvén tie-
don saannin syrjéseudulla niin vaikeaksi, ettd siitd syntyy vientikynnys. Yrityksen sijaintiin
liittyy myGs sen etdisyys vientimarkkinoista. Perinteisen maantieteellisen etdisyyden lisdksi
ilmenee myos kulttuurin sekd talouden etdisyyttd. (Luostarinen 1980, 124-125) Luostarinen
yhdistad maantieteellisen, kulttuurin ja talouden etdisyyden business-etdisyydeksi, jonka pi-
tuudesta riippuu yrityksen vientialttius ja -aktiivisuus kohdemaassa. Viennin alkuvaiheessa
kohdemarkkinat ovat tuttuja, ja niille padsee edullisesti. Ndmé# ovat usein markkinoita, jotka
ovat fyysisesti ja kulttuurisesti lahinnd. (Vahlne & co, 47)
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Markkinainformaatio

Markkinastrategisen informaation hankinta on usein edellytys menestykselliselle vientitoi-
minnalle. On jopa esitetty, ettd markkinainformaation hankinta on vientioperaatioiden tarkein
tekijd. Monissa tutkimuksissa on havaittu, ettd viennin epdonnistumisen tarkeimpié syitd ovat
olleet viennin puutteellinen suunnitelmallisuus ja pitkdjénteisyyden puute, ja néihin tekijoihin
ovat puolestaan vaikuttaneet eniten informaatio-ongelmat: yritys ei ole saanut riittdvasti
markkinainformaatiota vientid varten. Yrityksissd ei valttimétti tunnisteta informaatio-
ongelmia viennin epdonnistumisen taustatekijoiksi, vaan vilittomind epdonnistumisen syina
mainitaan mit4 erilaisimpia tekijoitd. (Makinen, 1984, 7)

Aiemmin tdssd tutkimuksessa kisiteltiin vientiin liittyvad pdatoksentekoa. Luostarinen toteaa
tutkimuksessaan (Luostarinen, 1989) vientiin luttyvésta paatoksenteosta, ettd sivusuuntainen
jaykkyys koetaan pahimpana yritysten vientid vaikeuttavana tekijana.

Luostarisen mukaan yritysten pédtOstentekoa ohjaa sivusuuntainen jaykkyys, joka tarkoittaa
sitd, ettd yrityksen kyky vastaanottaa ja havaita drsykkeitd sekd reagoida niihin on rajoittunut.
Vaihtoehtojen etsintd on rajoittunutta ja niin on myos vaihtoehtojen vililld tapahtuva valinta.
Sivusuuntainen jaykkyys ja tiedon méara kulkevat kisi kadessd. Sitd suurempaa on sivusuun-
tainen jaykkyys, mitd vihemmén on tietoa ja pdinvastoin. Siksi on tarkeatd tarkastella tiedon
ja erityisesti markkinainformaation merkitystd yritykselle. Yksi vienninedistamisen paétoi-
minnoista onkin yritysten tarvitseman markkinainformaatioin tuottaminen.

Monilla yrittdmisen ja liiketoiminnan alueilla eritytsesti tieto on tullut keskeiseksi tuotannon-
tekijaksi. Tieto markkinoista, tuotantotekniikasta, kilpailijoista, valuuttakursseista, lain-
sdadannon muutoksista jne. on jokaiselle yritykselle ongelma-alue - sitd puutteellisempi, mité
pitemmille tulevaisuuteen tiedon tulisi ulottua. Pahimmillaan paatdksentekija on tilanteessa,
jolloin arvaamalla olisi aikaansaatavissa parempi pddtds kuin nojaamalla puutteelliseen ja
virheelliseen tietoon. (Rissanen, 32)

Yrityksissd on usein kuitenkin mahdollista vahentad riskia ja epdvarmuutta informaation han-
kinnalla. Hyviksyttavissa oleva riskitaso on usein pienissa yrityksissd alhaisempi kuin suuris-
sa.Vientiyritysten informaation hankinnalla voidaan vaikuttaa yritysten toimintaan ja niiden
tulokseen sekd varmistaa yritysten kasvu ja toiminnan jatkuvuus. Vienti-informaation tehos-
taminen on mahdollista toisaalta kehittamélla yritysten sisdisid tiedonhankintamenetelmi,
toisaalta suuntaamalla yritysten ulkopuolisten vienninedistimisorganisaatioiden informaatio-
palveluja yritysten kannalta keskeiseen informaatioon. (Mékinen, 1984, 2-3) '

Informaatio voidaan jakaa erityisinformaatioon, joka koskee tietyn tuotteen tulevaa kysyntii
tietyn asiakkaan keskuudessa ja kaikkia sithen liittyvia erityiskysymyksid ja yleiseen markki-
nainformaatioon, joka koskee kaikkia kaupanteko-olosuhteita tietyilld markkinoilla. Tietojen
hankintatavan mukaan voidaan erottaa objektiivinen informaatio (sellaista, mitd voidaan op-
pia) ja kokemusperidinen informaatio. (Mékinen, 1984, 16)

Hankittava markkinainformaatio muuttuu vientiprosessin edetessd siten, ettd aluksi hankitaan
objektiivista yleistietoa tai erityistietoa markkinoista. Viennin aloittamisen jalkeen hankittava
informaatio voi olla joko objektiivista tai kokemukseen perustuvaa yleis- tai erityistietoa
markkinoista. Objektiivista yleistietoa hankitaan yleensd sekundaérisisté lahteistd ja objektii-
vista erityistietoa markkinatutkimuksella. Kokemukseen perustuva tieto hankitaan toimimalla
tietyilla markkinoilla ja tutustumalla tiettyihin olosuhteisiin. (Mékinen, 1984, 17)
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Parhaiten informaatiota voidaan kohdentaa yrityksen kokemuksen ja koon perusteella. Vasta-
aloittaneille yrityksille ovat tirkeitd kdytantoon, aktiiviseen toimintaan liittyvét tiedot. Pienille
yrityksille ovat tirkeita kdytdnnon toteutuksen perustiedot, yhteistyo, sekd markkinoinnin
suunnitteluun ja toteutukseen liittyva informaatio. (Lehtonen, 71)

Mikisen mukaan erityisesti yrityksen koko vaikuttaa vienti-informaation hankintaan. Pien-
yrityksissd suunnittelu ei ole yhté tasokasta, jirjestelméllistd ja systemaattista kuin suurissa
yrityksissa. (Makinen, 1984, 22-23) Valtiovallan vientid edistavat toimenpiteet merkitsevit
enemmain pienille kuin suurille yrityksille.

Pienten vientiyritysten markkinainformaation hankintajérjestelmat eivit ilmeisesti ole yhti
kehittyneitd kuin suurempien yritysten. (Mékinen 1983, 163) Témén vuoksi pienilld viejiyri-
tyksilld on useista tietokohteista vihemman markkinainformaatiota kuin suuremmilla vienti-
yrityksilld, ja tieto on erilaista. Tdmédn vuoksi pienyritykset eivit aina ole pystyneet tiysin
kdyttimadn hyvakseen ulkomaisten markkinoiden tarjoamia kasvumahdollisuuksia.

Pienet yritykset, vientikokemukseltaan nuoret viejat ja kaukaisiin maihin vievit yritykset
kdyttavat tavallista enemmin hyodykseen Ulkomaankauppaliiton palveluita, kun taas suu-
remmat yritykset monipuolistavat informaatioldhteiden kayttoa. Sen sijaan ammattilehtien,
asiakkaiden ja liiketuttavien merkitys korostuu kaikissa tutkimuksissa taustatekij6istd riippu-
matta. (Leppénen, 1987, 54)

Monesti tietyn yrityksen tietotarpeet ovat niin yrityskohtaisia, ettd yleisistd tiedonhankinta-
lahteistd ei ole erityistd apua yrityksen viennin ongelmissa. Tietokohteiden ja -ldhteiden keski-
ndiset riippuvuudet eivit ole yksioikoiset, silld tietyt taustatekijat, kuten yrityksen kansain-
vilistymisvaihe, koko ja toimiala vaikuttavat tiedonhankintaan. (Mékinen, 1984, 162)

Yritykset eivdt ole innostuneita tiedonhankinnasta. Pakko on paras kannustin tiedonhankin-
nassa, eli tietoa haetaan vasta, kun ei endd selvitdi muuten. Pelkki tieto ei kuitenkaan riiti,
vaan sen liséksi tarvitaan myos kdytdnnon vientiapua. Tiedon perillemenoa pienissé yrityksis-
sa helpottaa kiytannon neuvonta. Tamé edellyttdd luottamuksellista suhdetta yrittdjin ja neu-
vojan valill, jatkuvaa kontaktia, kahdenkeskistd opastusta ja sitéd, ettd toiminta kaikin tavoin
lahtee yrittdjén tarpeista. Lisiksi on erittéin térkeétd, ettd neuvojaan saa jatkuvasti yhteyden.
Yrittdjdn on usein vaikeaa lahted aktiivisesti etsimaén tietolahdettd. Pienyritykset karsastavat
byrokratiaa, ja tietynasteinen epévirallisuus helpottaa tiedon vastaanottamista. (Pelli, 19)

Perinteisten johtamisominaisuuksien rinnalle nousevat arvoonsa johtajan kyvyt analysoida
informaatiovirtaa ja poimia sieltd yhteydet yrityksen toimintoihin. Mitd pienempi yritys on,
sitd vaativampi johtajan tehtdvd on, silld pienyritykselld ei juuri ole mielekkiitd mahdolli-
suuksia omiin tietojarjestelmiin. Julkisten tietopalveluiden kéytossd johtaja térméa usein
omaan kielitaidon puutteellisuuteen tai tietopalvelujen henkiloston tietdmattomyyteen yritys-
maailmasta. (Rissanen, 35)

Informaatiopalvelut ovat eri organisaatioilla monissa kohdin paillekkiisia. Vienninedista-
misorganisaatiot myontavat itsekin informaatiopalvelujen paillekkaisyyksien olemassaolon.
Eri organisaatiot toimivat itsendisesti ja kerddvét tietoa toisistaan riippumatta.
Monet yritykset tarvitsisivat enemmén oman alan erikoisinformaatiopalveluita, jolloin tieto
olisi paremmin hyddynnettavissd yrityksen paatksenteossa. (Lehtonen, 100)

Uuden tutkimustiedon tuottaminen on erityisen tdrkedtd nykyisessd tilanteessa. Tutkimustu-
losten tulisi olla nykyistd paremmin yritysten hyodynnettévissd ja tutkimuslaitosten tulisi en-
tistd tehokkaammin julkaista saamansa tutkimustulokset. (Lehtonen, 111)
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Mikéli vain informaation laatutasoa nostetaan, on mahdollista, ettei se paranna paitoksente-
koa, silla esimiehen kyvyttomyys késitelld korkeatasoisempaa informaatiota voi aiheuttaa
entisestddn ongelmia. (Jaatinen, 80).

Viimeisena yrityksen ulkoisista tekijoista tarkastellaan kansainviliseen kauppaan liittyvid
vientida mahdollisesti vaikeuttavia tekijoita.

2.3.4.2  Kansainvdlisen kaupan ilmiot

Ryhtyessdan vieméadn tuotteitaan ulkomaille yritys joutuu ottamaan huomioon vientimarkki-
noiden kilpailutilanteen. Vientimarkkinoilla kilpailu on yleensd kovempaa kuin kotimarkki-
noilla, silld kilpailijoiden médrd on yleensd suurempi. Kovaa kilpailua pidetdinkin usein
vientid vaikeuttavana tekijana, ja monet yritykset saattavat jopa pidattaytyd vientitoiminnasta,
koska eivat usko menestyvansd kovassa kilpailussa. Kilpailun kovuus ndhddan pelkistiin
huonona asiana eika sitd oteta haasteena.

Suomalaiset yritykset eivét usein muista sitd, ettd tarkeintd ei ole voittaa kilpailijaa, vaan asi-
akas. (Eerola) Suomalaisilla on kotimarkkinoilla usein liian helpot oltavat ja suomalaiset eivit
asiakkaina ehka osaa vaatia tarpeeksi. Kun lahdetdan vientiin, joudutaan ensimmaistd kertaa
toden teolla tyontekoon.

Kansainvilisen kilpailun lisaksi yrityksen ulkopuolisena tekijdni yritysten vientiin vaikuttaa
my0s valtion kauppapolitiikka. Kauppapolititkaksi kutsutaan sitd osaa valtion talouspolitii-
kasta, jonka tarkoituksena on vaikuttaa ulkomaankauppaan. (Pihkala) Lisaa kauppapolitiikasta
vienninedistdmisen yhteydessa.

Yritysten aloittaessa viennin ne kohtaavat usein erilaisia muodollisuuksia ja kaupan esteiti.
Teollisuustuotteiden osalta niitd ovat tulli- ja alkuperéissdannokset, maaralliset vientirajoituk-
set ja kaupan tekniset esteet. Naité esteitd on tosin poistettu paljon kansainvilisilld sopimuk-
silla ja neuvotteluilla, ja koska Suomi on EU:n jisen ja koska EU on tirkein markkina-
alueemme, on ndiden esteiden merkitys vahentynyt entisestdan.

Tahin mennessd on kasitelty tekijoita (sisdisia ja ulkoisia), jotka voivat mahdollisesti vai-
keuttaa yrityksen vientid. Lopuksi késitellaan viela lyhyesti viennin kehittymisen vaiheita.
Oletetaan, etti seki yrityksen sisiiset ja ulkoiset tekijit ettd myos viennin kehitysvaihe vai-
kuttavat mahdollisesti siithen, kokeeko yritys vientid vaikeuttavia tekijoita.

2.3.5 Yritysten viennin kehittymisen vaiheet

Sharkeyn mukaan viennin kehitysvaihe médrittelee pitkdlti sen, miten viennin esteet havai-
taan. Vihéistd vientikokemusta omaavat yritykset eivit olleet kovin sitoutuneita vientiin, ja ne
havaitsevatkin enemmin viennin esteitd kuin aktiiviset viejét, jotka ovat kehittineet toimin-
tatapoja viennin helpottamiseksi. (Sharkey)
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Aikaisemmin kasiteltiin laajasti yritysten vientikdyttdytymistd sekd yritysten kansainvilisty-
misprosessia. Siind todettiin, ettd yritysten vienti kehittyy usein vaiheittain. Suurimpia esteitd
viennin kehittymiselle ovat tiedon seka taloudellisten ja henkisten resurssien puute. Niiden ja
vientiin liittyvien riskien vaikutusta pyritddn vihentdméin etenemdlld asteittain sekd oppi-
malla ja hankkimalla kokemusta viennin toteuttamisesta. Monet pienyritykset aloittavat vien-
nin kokeilumielessd ja sitovat vientiin aluksi mahdollisimman vihédn jo muutenkin vihiisid
voimavaroja. (Tuulenmaéki & co, 25)

Viennin alkuvaiheessa saadut kokemukset ovat ratkaisevan tédrkeitd viennin jatkumisen kan-
nalta. (Welch & co 334) Voidaan olettaa, ettd viennin epéonnistuminen ja sen lopettaminen
tapahtuvat todennakoisimmin juuri aloitusvaiheessa, jolloin sitoutuminen vientiin on vahéisti.
Siind vaiheessa, kun yritys vakiinnuttaa vientitoimintaansa, se todenndkoisimmin my¢os jatkaa
sitd - toiminnassa kohdatuista esteistd huolimatta.

Viennin alkuvaiheessa saatu palaute vientitoiminnasta vaikuttaa jatkotoimiin. Yrityksen si-
toutumisesta vientiin riippuu, ndhddénkd erilaiset vientiin liittyvét toimet ongelmina tai nega-
tiivisena palautteena vai normaaleina ulkomaantoimintoihin kuuluvina tekijoina. Mikali yritys
on vihin sitoutunut vientiin, saattavat jo ndima kdytannon ongelmat muodostaa vientikynnyk-
sen, joka estdd jatkotoimitukset. Toisaalta mikéli toiminta on ollut onnistunutta, se vahvistaa
pédtosts jatkaa vientitoimintaa ja liséd vientiin sitoutumista. (Welch & co, 339)

Mit4 kauemmin viennin aloitus- ja kehittymisvaihe kestdd, sen todenndkdisemmin yrityksen
sisdisissd ja ulkoisissa tekijoissa tapahtuu muutoksia, jotka vaikuttavat vientitoimintaan. Jos
vienti on suhteellisen pieni osa yrityksen toimintaa, voivat téllaiset muutokset helpommin
johtaa viennistd luopumiseen. (Tuulenméki & co, 28)

2.3.6 Julkisen vienninedistiimistoiminnan yhteys vientiii vaikeuttaviin tekijdihin

Yrityksen toimintaympériston merkityksen voidaan olettaa olevan suuri pienelle yritykselle,
jonka sisdiset resurssit ovat maarallisesti niukat. Pk-yritykselld on vain vahdiset mahdollisuu-
det vaikuttaa toimintaympéristoonsd, ja sen on turvauduttava monissa toiminnoissaan, esim.
kansainvalistymisessa, ulkoisiin resurssethin. (Lautanen & co, 311) Yritysten viennissi tir-
keita ulkoisia resursseja ovat (tai olisivat, mikali yritykset niitd hyodyntdisivit tai mikéili ne
olisivat yritysten tarpeiden mukaisia) julkiset vienninedistamisorganisaatiot. Tarkeitd ulkoisia
resursseja saataisiin myos yhteistydsté toisten yritysten kanssa. Yhteistyon edlstamlsella tuli-
si olla tiarkea merkitys myOs vientid edistavissa organisaatioissa.

Vientiin ryhtyvélld tai jo vientid harjoittavalla yritykselld on siis erilaisia tarpeita, joita yritys
ei itse kykene tyydyttaméan (esimerkiksi tiedon saanti markkinoista, asiakkaiden 16ytdminen,
markkinointiosaaminen). Namd tyydyttdméattomat tarpeet aiheuttavat yritykselle ongelmia,
jotka vaikeuttavat sen vientid. Osaan naisti tarpeista voi 10ytyd apua julkisesta vienninedista-
mistoiminnasta, osaan taas ei. Jotta tiedetddn, minkélaista apua tdmé toiminta yrityksille tarjo-
aa, tarkastellaan seuraavassa, minkdalaista on vienninedistdmistoiminta Suomessa.
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3 JULKINEN VIENNINEDISTAMISTOIMINTA

Julkinen vienninedistamistoiminta ei ole kaikkein selkein ja yksinkertaisin asia. Tédssd yrite-
tadn antaa niin yksinkertainen kuva julkisesta vienninedistdmistoiminnasta kuin se suinkin on
mahdollista. Yhtend syyna jérjestelmin monimutkaisuuteen on se, ettd monet julkiset organi-
saatiot ovat ottaneet kansainvilistymisen ja sen tukemisen yhdeksi osaksi palveluitaan. Vien-
ninedistamiseen osallistuu liséksi suuri joukko yksityisid organisaatioita. Organisaatioiden
toiminnoista 1oytyy melko lailla paéllekkdisyyksid, ja kukin organisaatio on selvilld 1dhinna
vain omasta roolistaan. Tdméan vuoksi pienien resurssien kanssa painiskelevien yritysten on
erittdin vaikeaa, ldhes mahdotonta tietad, mistd niiden tulisi lahted hakemaan apua viention-
gelmiinsa.

Tissd tutkimuksessa keskitytadn padasiassa virallisiin vienninedistdmisorganisaatioihin, joi-
den lisaksi on olemassa, kuten edelld mainittiin, suuri mééré organisaatioita, joiden palvelujen
yksi osa on kansainvalistymisen tukeminen. Lisdksi puhtaat viennin rahoituspalvelut jazvit
tamén tutkimuksen ulkopuolelle.

Usein esitettdava peruskysymys on, pitdisikd vienninedistdmistd tukea ollenkaan. Vien-
ninedistimistoimintaa perustellaan Suomessa riippuvaisuudellamme vientituloista, sijainnil-
lamme sekd kielesta aiheutuvilla ongelmilla. Vienninedistdmistuella ei siis tahdata kilpailue-
dun saavuttamiseen, vaan viejien auttamiseen samalle ldhtoviivalle keskeisimmilld markkina-
alueilla sijaitsevien yritysten kanssa. Liséksi perusteluna on se, etta kilpailijatkin harjoittavat
vienninedistamistoimintaa. Vienninedistamistukien lakkauttamisella ei olisi kovinkaan suurta
merkitysta valtion menojen vdhentamiselle. Nettokustannukset ovat verrattain véhaiset ver-
rattuna muihin yritystukiin. (LTT, 1993, 45)

Vienninedistamistoimintaa kasitellddn tdssd siten, ettd ensin tarkastellaan lyhyesti yritysten
saamia yritystukia, joiden osia viennin edistdmisenkin tuet ovat. Sitten luodaan katsausta
aiempaan tutkimukseen viennin edistdmisestd. Sen jdlkeen tarkastellaan vienninedistamisen
eri osa-alueita, joita on kaikkiaan viisi. Niitd ovat 1) Suomen kauppapoliittisista eduista huo-
lehtiminen 2) Yritysten kansainvélistymisvalmiuksien kehittdminen 3) Markkinatiedon ja
vientid tukevien palveluiden kehittdminen 4) Viennin ja sithen liittyvien kansainvilistymis-
operaatioiden rahoitus- ja tukijarjestelmat sekd 5) Suomi-promootio. Kauppapoliittisista
eduista huolehtiminen ja Suomi-promootio vaikuttavat ehka vilillisemmin yritysten vientiin,
ja sen vuoksi niiden kasittely jatetdédn vihemmaille.

Vienninedistimistoiminnan osa-alueiden jalkeen kisitellddn vienninedistimistukia. Vien-
ninedistimistuet voidaan jakaa viennin rahoituksen tukemiseen sekd vientimarkkinoinnin
edistimiseen. Tassi tutkimuksessa keskitytdan padasiassa vientimarkkinoinnin edistdmiseen.
Vientimarkkinoinnin edistimiseen voidaan ajatella kuuluvan tietopalvelut, asiantuntijapalve-
lut, markkinointiviestintapalvelut seké yksittdisten yritysten vientiponnistelujen tukeminen.
Nami kattavatkin miltei koko vienninedistimistoiminnan. Viennin varsinaista rahoitusta
(vientitakuita, vientiluottoja jne.) tissd tutkimuksessa ei késitelld laajemmin.

Kun vienninedistimistoiminnalle on ylld pyritty antamaan jonkinlainen rakenne, paistiin
varsinaiseen vienninedistimistoiminnan toteutukseen sekd toimintaa toteuttaviin organisaati-
oihin. Vienninedistimisjérjestelmd on rakentunut péddosin kauppa- ja teollisuusministerion
(KTM) sekd Suomen Ulkomaankauppaliiton (UL) toiminnan varaan. Ulkomaankauppaliitto
on keskeisin vienninedistimistd toteuttava organisaatio ja KTM vastaa vienninedistimisen
rahoituksesta ja yksittdisten yritysten tukemisesta.
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3.1 Yritystuet

Perinteisen yrittdjyyden ideologia pohjautuu sithen nikemykseen, ettd julkisen vallan tulisi
puuttua mahdollisimman véihédn markkinoiden toimintaan. Julkisen vallan tehtdva on jérjestad
yritystoiminnan ulkoiset edellytykset ja mahdollisimman vapaat toimintamahdollisuudet. Mi-
kili yritykset saavat toimia vapaasti, niin ne menestyvit, talouseldimé kukoistaa ja koko yh-
teiskunta voi hyvin. Siis karjistettynd: se, mik4 on hyvéksi yritystoiminnalle, on hyviksi koko
yhteiskunnalle. Ideana tédssd ideologiassa on, ettd kukaan markkinoilla olevista yksikoisti ei
omilla paatoksilladn voi vaikuttaa markkinoihin, eli toisin sanoen kaikki tuotantoyksikot ovat
pienid ja niiden vilinen kilpailu tdydellistd. Lisaksi tietojen on oltava taydelliset, etteivit ku-
luttajat eivatkd yrittdjat tee tietojen puutteellisuuksista johtuvia virhepaitoksia. Kuten tiede-
tadn, toiminnan ihannekuvaan verrattuna markkinatalouden toiminta on puutteellista. Siite-
lemilld yritysten toimintaa ja pyrkimélld ottamaan huomioon ne episuotuisat vaikutukset,
joita markkinajarjestelma ei pysty hallitsemaan, julkinen valta pyrkii ohjaamaan yritysten
toimintaa yhteiskunnan kokonaisedun suuntaan. (Kettunen, 32-35)

Vaikka monet ihmiset ovat yritysten saamia tukia vastaan, taytyy ottaa huomioon seki tukien
ettd yritysten monimuotoisuus, ennen kuin tuet tdysin tuomitaan. On tapauksia, joissa tuki
yrityksille on valttdmé&tontd niiden menestymisen kdynnistamiseksi, esimerkiksi pienten yri-
tysten aloitellessa vientidan. Pienet ja keskisuuret yritykset (pk-yritykset) ovatkin hallituksen
erityistoimien kohteena.

EU:n peruskirja Rooman sopimus kieltda sellaisen yrityksille annettavan valtion rahallisen tuen,
joka vinouttaa yritysten vilista kilpailua ja joka vaikuttaa jasenmaiden viliseen kauppaan.
Kaytinnossa komissio sallii yritysten investointien ja kehittdmisen tukemisen, etenkin
tukialueilla ja pienten yritysten kohdalla. (Keran tiedotuslehti) Lahtokohtaisesti kiellettyja
valtion tukia ovat esim. puhtaat vientituet sekd toimintatuet. Rajoitetusti hyviksytyksi
katsotaan mm. pienten ja keskisuurten yritysten tuet, tutkimus- ja kehittdmistoiminnan tuet
sekd ympdristonsuojeluinvestointethin kohdistuvat tuet. Suurelta osin hyviksyttivini
erityisesti pk-yritysten osalta pidetddn myos kertaluonteista tukea yritystoimintaa tukevien
palveluiden, esimerkiksi koulutuksen ja konsultoinnin hankkimiseen. (nk. pehmeit tuet).
Alueellista investointitukea saa myontaa vain alueilla, jotka komissio on katsonut aluetukeen
otkeutetuikst. (KTM 35, 2)

Yritystuki vaikuttaa monin tavoin silla alueella, missd tukea saanut yritys harjoittaa toimin-
taansa. Osa yritystuesta myonnetdéan aluepoliittisin perustein. Aluepolitiikan tavoitteena on
mm. vaikuttaa tyollisyyteen, edistad tuotantorakenteen uusiutumista ja monipuolistumista
seka parantaa elinkeinoeldman yleisid edellytyksid alueellisesti tasapainoisella tavalla. Alue-
politiikkaa toteutetaan eri keinoin, ja yritystuki on yksi osa sitd. Toisaalta myos sellaisilia
tuilla, jotka myonnetddn ensisijaisesti muiden kuin aluepoliittisten perusteiden nojalla, on
voimakas alueellinen ulottuvuus. (KTM 5,71)

Aluepoliittisten tukitoimenpiteiden kohdentamista ja porrastamista varten valtioneuvosto on
paattinyt kehitysalueesta, sen tukialueista ja rakennemuutosalueista. Kehitysalue on jaettu I, 11 ja
I tukialueeseen. Tukitoimenpiteet on porrastettu niin, ettd tuki on yleensi suurinta 1
tukialueella. Mikkelin 1a4ni kuuluu ykkos- ja kakkostukialueeseen. EU:n tukialueissa suurin osa
ld4nid kuuluu EU:n niin sanottuun tavoite 6 alueeseen, eli alueeseen, jolla tuen méari on suurin.
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Pari vuotta sitten OECD:n asiantuntijaryhmai teki arvion Suomen maaseutupolitiikasta. Siini
kiinnitettiin huomiota Suomen sekavaan aluehallintoon, jossa valtion viranomaisten ja muiden
toimijoiden vastuu on epéselvé. Valtion piirihallintoviranomaiset toimivat vain omilla sekto-
reillaan, ja alueellinen kokonaisuus jaé epaselviksi. (KS, 29.1.97)

Aluehallinto uudistuu nyt melkoisesti syyskuun 1997 alusta. Eduskunta hyvaksyi vuoden 1996
lopussa lain, jonka mukaan lddnien maird supistetaan viiteen. Samassa paketissa hyviksyttiin
laki Tyovoima- ja Elinkeinokeskuksista. Tyovoima- ja elinkeinokeskus on tdysin uusi
alueviranomainen. Sithen kootaan nykyiset kauppa- ja teollisuusministerion alaiset
yrityspalvelun  piiritoimistot, ~ Teknologian  kehittdmiskeskuksen  kotimaiset  yksikot,
Valtiontakuukeskuksen  aluetoimistot, ~ Suomen  Ulkomaankauppaliiton  alueyksikot,
tyoministerion alaiset tyovoimapiirien toimistot sekd maa- ja metsitalousministerién alaiset
maaseutuelinkeinopiirit. ~ Elinkeinokeskuksiin  tulee  yritysosasto, —maaseutuosasto ja
tyovoimatoimisto. Elinkeinokeskuksia ollaan parhaillaan pystyttaméssd. Suomen Kuvalehden
(SK 4/97) mukaan Elinkeinokeskuksiin tulevat eri alojen virkamiehet kyttailevét toisiaan ja
pelkadvit menettdvinsd asemansa.

Suomessa annettavien valtiontukien koordinoinnista vastaa kauppa-ja teollisuusministerio.
Valtiontukia yrityksille jakavat organisaatiot antavat sille seurantaa wvarten tiedot
tukipaatoksistadn. Erkki Moisander arvostelee Keran esitteessa sité, ettd yritystukia on ripoteltu
eri aloille ilman vahvaa strategista nakemysta. Teollisuuden tukemisessa ei myoskdin ole
valttamatta huomioitu kilpailukyvyn kehittamista, osaamisen kohottamista,
vientimahdollisuuksia tai takaisinmaksukykya.

Yritystoiminnan tukimuotoja

Yritystoiminnalle myonnettava rahoitustuki voidaan jakaa suoraan tukeen ja erityisrahoituk-
seen. Suora tuki kohdistuu rajattuun joukkoon yrityksid. Varsinaista suoraa tukea ovat avus-
tukset ja korkotuet, joista aiheutuva bruttomeno on kokonaisuudessaan tuen myontéjille ai-
heutuvaa kustannusta.

Erotuksena rajatulle yritysjoukolle kohdistuvasta suorasta tuesta, luetaan yritystukiorgani-
saatioiden tarjoamat neuvonta-, konsultointi- ja koulutuspalvelut osaksi yritystoiminnan ylei-
sid toimintaedellytyksid eli yritystoiminnan peruspalveluita. Télloin alihinnoiteltua palvelua,
esim. pk-yritysten neuvonta- ja konsultointipalvelua, ei lueta varsinaiseksi rahoitustueksi.
(KTM 5, 12) Tiéten suuri osa vienninedistimisessd kasiteltavistd tuista ei siis ole varsinaista
rahoitustukea.

Erityisrahoitusta suunnataan mm. valtiontakuukeskuksen takuiden ja takausten muodossa
viennin edistdmiseen ja pk-yritysten rahoitushuollon turvaamiseen sekd Kera Oy:n lainojen
muodossa pk-yritysten kehittdmiseen. Erityisrahoitus eroaa suorasta tuesta myos siind, ettd se
on vastikkeellista ja palautuvaa. (KTM 5, 13)
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3.2 Julkinen vienninedistimistoiminta

Koska suurin osa maamme yrityksistd on pienid yrityksid, voidaan paitelld, ettd suurinta osaa
vientiyrityksistimme vaivaa resurssipula. Tatd ongelmaa voidaan vahentdd hyodyntimilla
yrityksen ulkopuolisia resursseja. Julkinen vienninedistamistoiminta tarjoaa yrityksille re-
sursseja, jos yritykset osaavat hyodyntid erilaisia vienninedistémisorganisaatioiden tarjoamia
palveluja, ja mikéli vienninedistdmistoiminta lahtee yrityksen tarpeista késin.

Jo 60-luvun alussa puhuttiin yritysten ulkopuolisten resurssien hyodyntamisen merkityksesta
pienten yrityksen menestykselle:

” Small and medium-sized firms have opportunities in exportmarketing which
can be realized by these firms if they make proper use of their business organi-
zations' statistical offices, international organizations and marketing consultants.
Also, the cost of marketing research can be considerably reduced if firms in the
same sector of industry do it together." (OECD, 8, 1961)

" Small companies with limited lines are able to gain the advantages of more
comprehensive lines by forming export groups.” (Root, 72, 1964)

Suomen nykyinen vienninedistdmisjédrjestelmd on rakentunut pédosin kauppa- ja teollisuus-
ministerion (KTM) sekd Suomen Ulkomaankauppaliiton (UL) toiminnan varaan. Ulkomaan-
kauppaliitto on keskeisin vienninedistdmistd toteuttava organisaatio, ja kauppa- ja teollisuus-
ministerio vastaa vienninedistdmisen rahoituksesta ja yksittaisten yritysten tukemisesta. (LTT,
1993, 6)

3.2.1 Tutkimuksia vienninedistimisesti

Tutkimusta viennin edistimisestd on tehty padasiassa 80-luvun lopusta ldhtien. (Holstius &
co, 1) Erilaisissa tutkimuksissa on osoitettu, ettd vientid edistavien toimenpiteiden tulee olla
kéyttdjan tarpeista lahtevid. (Diamantopoulos & co, 5-18) Témé ilmenee esimerkiksi siten,
ettd otetaan huomioon se vaihe, jossa yritys viennissddn on. Esimerkiksi aloittelevat viejat
tarvitsevat kaytannonldheisempéd tukea kuin kokeneemmat viejdt. Tutkimuksissa on ilmennyt
myos, ettei tieto vienninedistdmispalveluista eikd palvelujen kayttod ole kovin runsasta. Yri-
tykset kaipasivat vientid tukevia palveluita erityisesti vientitoimintansa alkuvaiheissa. (Lep-
panen, esimerkiksi)

Leppisen tutkimus vienninedistdémistoimenpiteistd on tehty 10 vuotta sitten. Talloin todettiin,
ettd vientitukitoiminnan painopistettd tulisi suunnata markkinointiin ja tuotekehitystyohon.
Yleisesti ottaen kehittdmistarvetta oli kaikkien markkinointiin liittyvien tukitoimien osalta.
Yritykset kaipasivat vientiin liittyvdd yhteyshenkilod sekéd tehokkaampaa tiedottamista pal-
veluista. (Leppénen, 52-54)

Leppésen (Leppéinen, 79) tutkimuksessa haastatellut konsultit painottivat vientid edeltavissi
vaiheessa vientivalmiuksien kehittamisen, koulutuksen sekd tietopalvelujen merkitysti. Vien-
nin aloittamisvaiheessa painottuivat osaavan vientihenkiloston merkitys (palkkaustuki) seka
vientimarkkinoinnin edistamistuki. Laajentamisvaiheessa eniten merkitystd on vienninedisti-
mistapahtumilla ja erilaisilla vientid tukevilla laina- ja rahoitusjérjestelyilld.
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Tarkeimpind kehittdmiskohteina konsultit nakivit koulutuksen seka (vuokra)vientihenkilosto-
ja konsulttituen, ainakin osittain ulkopuolisen rahoituksen turvin. Edelleen kaivattiin lisad
tietoa vientitukipalveluista ja lisdd joustavuutta avustusjarjestelmdan. Konsultteja pyydettiin
myds arvioimaan vientitoiminnan kehittdmisen keskeisid pullonkauloja. Viennin aloitusvai-
heissa nditd ovat vientiosaaminen, tieto vientimarkkinoista sekd suunnittelun heikkoudet.
Aloitusvaiheissa samat ongelmat jatkuvat ja mitd kauemmin vientid jatketaan, sitd vihemméin
em. ongelmat vaivaavat. (Leppénen, 79-80)

Holstiuksen ja Seringhausin tekeméssé tutkimuksessa informaation kokoaminen ja analysointi
oli kaikkein véhiten kehittynyt taito yrityksissd. Julkisen vallan tarjoamista vienninedistamis-
palveluista suosituimmat olivat taloudellinen tuki messuille osallistuttaessa ja KTM:n talou-
dellinen tuki vienninedistamiseen. Kysyttdessd yrityksiltd palvelujen riittdvyydestd, noin
puolet yrityksistd koki palvelujen olevan kuntatasolla riittdmattomid, kun taas valtakunnanta-
solla niiden riittdvyyteen oltiin melko tyytyvdisid. (Holstius & co, 20-22)

Leppasen ohella myos Seringhaus (Seringhaus, 106-116) korostaa yrityksen vienninedista-
mispalvelujen tarpeen olevan erilainen viennin eri vaiheissa. Tarve vienninedistimiseen vi-
henee, kun viennin tietotaso kasvaa. Siksi ulkoisen avun tarpeen tulisi olla suurin vientia
suunniteltaessa tai viennin alkuvaiheessa.

Koska yritysten vientitaidot eivét ole kovin kehittyneitd markkinatiedon kerddmisessi ja ana-
lysoimisessa, mutta yritykset pitdvét nditd taitoja tdrkeind viennin alkuvaiheissa, osoittaa ta-
mé, ettd vienninedistdmistd tulisi kohdentaa paremmin, kunkin yrityksen tarpeen ja tilanteen
mukaisesti. (Holstius & co, 23) Vientimarkkinoinnin tietotaitoa pidetiin yhteni tirkeimmista
viennin kasvun edellytyksistd. Tamd tietotaito voi olla perdisin eri lahteistd. Téarkeimpéni
yritykset pitivét sitd, ettd tieto on perdisin yrityksestd itsestddn. Sen jilkeen tulevat uusien
henkiloiden palkkaaminen ja julkisen vallan tuki. (Holstius & co, 24)

Holstiuksen ja Seringhausin tutkimuksesta ilmenee myds, ettd pienempi osa yrityksisti on
julkisten vienninedistdmispalveluiden suurkuluttajia, kun taas toinen, suurempi osa yrityksistd
ei kédytd palveluita juuri lainkaan tai ei pidd palveluita kovinkaan hyodyllisend. (Holstius &
co, 27) Valtiovallan tulisi selvittda yritysten tarpeet ja kohdentaa palvelunsa niiden tarpeiden
mukaan. Itse yritykset tulisi ottaa aktiivisemmin mukaan suunnittelemaan vienninedistamist.

90-luvun alussa Mikkelin ladnissa kyseltiin 26 yritykseltd, kuinka niiden kansainvilistymisti
voitaisiin tukea. Yleisimpid olivat toiveet yritysten kilpailukykyyn ja kannattavuuteen vai-
kuttavista toimista. Niitd olivat verotus- ja tydvoimapoliittiset toimenpiteet. Lisiksi odotettiin
hinnaltaan kilpailukykyisia kuljetus- ja viestintdyhteyksid sekd vakuuksia kasvurahoitukselle.
Edella mainittujen toimenpiteiden tuki kansainvalistymiselle olisi kuitenkin 1ahinna vilillinen.
Vilittomasti kansainvilistymistd tukisi yrittajille annettava koulutus, jota toivottiin kielten,
kulttuurien ja markkinatietouden osalta. Konkreettista tukea kaivattiin tulkki- ja kielenkiin-
tdjapalvelujen muodossa, esimerkiksi vientineuvotteluissa ulkomailla. (Tuulenmiki, 59) On-
gelmana koulutuksessa on se, ettd yritykset eivit ole kovin aktiivisia osallistujia. Toisaalta
ajankohta seké koulutuksen kdytannonlaheisyys jattavit toivomisen varaa koulutuksen jérjes-
tdjienkin osalta.

Seuraavana siirrytadn kasitteleméén varsinaista vienninedistdmistoimintaa.
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3.2.2 Vienninedistiimistoiminnan méiritelmi

Vienninedistimiselld laajasti ymmarrettynd tarkoitetaan kaikkia niitd julkisen sektorin toi-
menpiteitd, jotka lisadvat suoraan tai epdsuorasti vientiaktiviteettia yrityksen, taloudenalan tai
valtion nikokulmasta. (Nieminen)

Vienninedistamistoiminnasta puhuttaessa tarkoitetaan erityisesti julkisen sektorin harjoitta-
maa vienninedistamistd, johon voi siséltyd yritysten vientitoimintaan kohdistuvia rahoituksel-
lisia tai verotuksellisia kannustimia, vientimarkkinointiin liittyvaa tietoa ja neuvontapalvelua
sekd ulkomailla harjoitettavaa kampanjointi- ja tiedotustoimintaa, joka tdhtd4 viennin kasvat-
tamiseen. Vienninedistdmistoimintaan luetaan kuuluvaksi my6s julkisesti tuettu vientikoulu-
tus ja muu julkisilla varoilla toteutettava yritysten vienti- ja kansainvalistymisvalmiuksia pa-
rantava toiminta. (KTM 2, 7)

Vienninedistdmistoiminta on osa julkista tukea, jota myontévit ldhinnd valtio ja sen alaiset
yksikot. Valtio tukee myos yritysten tutkimus- ja kehitystoimintaa, tyollisyyttd, aineellisia
investointeja ym., milld myo6s voidaan katsoa olevan ainakin epédsuora vaikutus yritysten
vientitoiminnan kehittamiseen. (LTT, 1993, 4)

Tassda tutkimuksessa vienninedistamiselld tarkoitetaan erityisesti niitd julkisen sektorin toi-
menpiteitd, joilla pyritdan suoraan lisddmaéan yritysten vientiaktiviteettia.

Julkisen sektorin vienninedistamistuet voidaan jakaa viennin rahoituksen tukemiseen seki
vientimarkkinoinnin edistdmiseen. Téssd tutkimuksessa keskitytddn erityisesti vientimarkki-
noinnin edistdmiseen. Vientimarkkinointia edistetddn julkisen sektorin toimesta seki suoraan
yrityksille myonnettavilld avustuksilla ja lainoilla ettd jarjestojen kautta kanavoidulla tuella.
Suoraan yrityksille myonnettdvdd tukea nimitetddn valittomaksi vienninedistamistueksi ja
jarjestojen kautta kanavoitua tukea vililliseksi tueksi. (LTT, 1993, 4)

Vienninedistamistoiminnassa voidaan ajatella olevan viisi eri osa-aluetta. Niitd kasitelldan
seuraavaksi.

3.2.3 Vienninedistimistoiminnan osa-alueet

Vienninedistamistoiminta voidaan jakaa seuraaviin osa-alueisiin:

1) Suomen kauppapoliittisista eduista huolehtiminen

2) Yritysten kansainvélistymisvalmiuksien kehittiminen

3) Markkinatiedon ja vientid tukevien palveluiden tuottaminen

4) Viennin ja sithen liittyvien kansainvalistymisoperaatioiden rahoitus- ja tuki-
jarjestelmat

5) Suomi-promootio

(KTM 2, 8)

Seuraavassa tarkastellaan kutakin osa-aluetta hieman tarkemmin. Vientia edistdvid organisaa-
tioita ja niiden tarjoamia palveluja kisitellaan tdssia melko pintapuolisesti. Tarkemmin niitd
kasitelladn omassa jaksossaan.
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3.2.3.1  Suomen kauppapoliittisista eduista huolehtiminen

Vienninedistimistoiminnan edellytykset luodaan paljolti kauppapolitiikalla. Se muodostaa
lahtokohdan vienninedistdmisstrategioille. Kauppapolitiikkkaan vaikuttaa erityisesti Suomen
asema EU:ssa.

Kauppapolitiikan keinoihin vaikuttaa vientid edistdvasti kuuluu esimerkiksi edustustoverkon
saaminen palvelemaan yritysten vientiponnisteluja. Myos korkean tason vierailut maiden vi-
lilla tarjoavat mahdollisuuden edistdd vientid. Kauppapoliittinen vienninedistimistoiminta
hyodyttda lahinna suuria yrityksid, koska pienten yritysten voimavarat ovat em. asioiden hy-
viksikdyttoon usein liian rajallisia. (KTM 2, 83)

3.2.3.2  Yritysten kansainvdlistymisvalmiuksien kehittaminen

Toinen vienninedistdmisen osa-alue on yritysten kansainvélistymisvalmiuksien kehittiminen.
Niilla tarkoitetaan erityisesti yrityksen organisatorisia, liikkkeenjohdollisia ja henkilostoresurs-
sien valmiuksia laajentaa litkketoimintaa kansainvaliseksi.

Kansainvilistymisen alkuvaiheissa on ongelmana yleensi se, ettd yritysten liikkkeenjohdolliset
ja taloudelliset resurssit ovat puutteellisia. Vienninedistdmisjarjestelma tarjoaa nille yrityk-
sille tukea, mutta tuki rajoittuu useimmiten vain tiettyyn ongelma-alueeseen, ja vienninedis-
tamistoiminta on pirstaloitunutta. (KTM 2, 85)

Yritykset saavat tukea vienti-ja kansainvélistymiskoulutuksen seké erilaisten konsultointipal-
velujen hankkimiseen, tal ne voivat kéyttda julkisia yrityspalveluorganisaatioita. Yritykset
voivat myos saada tukea rajoitetun ajan palkatessaan kokenutta vientihenkilostod. (KTM 2,
84)

Ulkomaankauppaliitossa vientinsd aloitusvaiheessa olevia yrityksid palvelevat vientiasiamie-
het. Esimerkikst Mikkelissa toimii yksi vientiasiamies ja yksi vientisihteeri. Heid4n apunsa ei
kuitenkaan riitd kattamaan kaikkia yritysten vientiin liittyvid tarpeita, ja muutenkin heidin
resurssinsa ovat pienet suhteessa yritysten lukuméaardan. Ulkomaankauppaliiton lisiksi apua
on mahdollisuus saada myos esimerkiksi KTM:Itd, Keralta, tyoministeriolta ja Teknologian
Kehittamiskeskukselta, jos yrittdja osaa kysyé oikeita kysymyksia ja jos hinelld itsellddn on
jo melko runsaasti potentiaalia. '

3.2.3.3  Markkinatiedon ja vientid tukevien palveluiden kehittiminen

Kolmas vienninedistdmisen osa-alue on markkinatiedon ja palveluiden tuottaminen. Timai
alue kattaa markkinatiedon kerdamisen, jalostamisen ja jakelun, vientimarkkinoille suunnatun
markkinointiviestinnén sekd vientitoiminnan neuvonta- ja konsultointipalvelun. (KTM 2, 86)

Markkinatieto on vientimarkkinoinnin perusldhtokohta. Lihes kaikissa maissa tuetaan julkisin
varoin organisaatioita, joiden tehtdvand on kerdtd ja jalostaa ulkomaiden vientimarkkinoita
koskevaa tietoa yritysten kayttoon.
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Markkinatieto- ja markkinointiviestintapalveluita tuottavat Ulkomaankauppaliitto, Suomalais-
ruotsalainen kauppakamari, Suomalais-venéldinen kauppakamari sekd Matkailun edistdmis-
keskus. (KTM 2, 86) Ulkomaankauppaliitto ylldpitdd myos tiedostoa suomalaisista viejistd ja
palvelee maksutta ulkomaisia yrityksid, jotka etsivdt suomalaisia toimittajia. Ulkomaankaup-
paliiton alaisuudessa toimii maailmalla kaupallisia sihteereité, joiden tehtdviné on toimia seka
koti- ettd kohdemaan olot ja yritykset tuntevana asiantuntijana.

Kokemattomien vientid aloittelevien yritysten kyky kayttdd markkinatietopalveluja voi olla
puutteellinen, koska yritykset eivit kykene médrittdmaén riittavén tarkasti tiedontarvettaan.
Esimerkiksi kaupallisten sihteerien asiantuntijapalvelut eivét tuota pysyvid tuloksia yrityksil-
le, joilla et ole valmiutta suunnitella, toteuttaa ja johtaa kilpailutilanteen edellyttdmia operaa-
tioita. Téllainen on usein tilanne kansainvilistymisensé alussa olevilla pk-yrityksilld. Kaupal-
listen sihteerien kayttdjakunta koostuukin hyvéin vientivalmiuden omaavista, kasvuvaiheissa
olevista yrityksistd. Ongelmia tulee kansainvalistymisen alkuvaiheissa oleville yrityksille,
joilla ei ole kykya itse kehittdd vientivalmiuksiaan riittivin nopeasti hajallaan olevan tukijér-
jestelmén puitteissa. (KTM 2, 87)

3234 Viennin ja siihen liittyvien kansainvdlistymisoperaatioiden rahoitus- ja tukijcr-
Jestelmdt

Rahoituksen eri muotoja késiteltiin lyhyesti yritystukien yhteydessd. Koska pédpaino tissd
tutkimuksessa on ldhinna vientimarkkinoinnin tukemisessa, jad varsinainen viennin rahoituk-
sen tarkastelu tdssd tutkimuksessa vihdiseksi. Viennin rahoituksen tukemisella tarkoitetaan
tassd tutkimuksessa nimenomaan vientiluottoja, vientitakuita, lainoja jne. Vientimarkkinoin-
nin tukemiseen liittyvana rahoitusmuotona késitellddn téssa Tukea yritysten kansainvalistymi-
seen.

Kansainvalistyvit yritykset tarvitsevat eri kehitysvaiheissaan erityyppistd rahoitusta. Vientin-
sd alkuvaiheissa yritys tarvitsee rahoitusta mm. henkilostoresurssien kehittdmiseen ja koulu-
tukseen, ulkomaiden markkinoiden kartoittamiseen ja vientitoiminnan kaynnistamiskuluihin.
Nopeasti kasvavat yritykset tarvitsevat rahoitusta esimerkiksi vienninedistdmiskulujensa kat-
tamiseen. Kansainvalistymisessddn vakiintuneeseen vaiheeseen padsseet yritykset jaavit paa-
saantoisesti suoran rahallisen vienninedistamistuen (=Tuki yritysten kansainvélistymiseen)
ulkopuolelle, lukuunottamatta itse viennin rahoitusta vientiluotoin ja takuin. (KTM 2, 88-89)

Yritysten kansainvalistymiseen osoitetut maararahat (1000 mk) vuosina 1993-1996 ovat olleet
seuraavanlaisia: '

1993 327500
%4 253 000
95 252 000
96 180 000

Mikkelin 1d4niin myOnnettyjen avustusten osuus valtakunnallisista tuista on noin 2.5 %. Tami
osuus on sama, kuin ld4nin viennin mk-maérdinen arvo on koko maan viennista.

Kansainvilistymisavustuksia voidaan kayttaa seuraaviin kohteisiin:
- osallistuminen vientivalmiuksien kehittdmiseen liittyvdan koulutukseen

- markkinatutkimukset
- vientikonsultointi
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- feasibility-tutkimukset

- esittely ja muu tiedotusaineisto
- markkinointikampanjat

- markkinatutkimusmatkat

- kansainvilistymisvalmiuksien kehittdmiseen tarvittavan henkilon palkkaus
- sidosryhmien Suomen vierailut
- seminaarit ja nayttelyt ulkomailla

- viejien yhteiset hankkeet

- ulkomainen patentointi

- monivuotiset vientiprojektit

- hankeviennin tarjoustoimintaan liittyvat kulut.

Tamé tuki on tarkoitettu ensisijaisesti pienten ja keskisuurten yritysten vientivalmiuksien ja
kansainvilistymisen edistdmiseen. Myonnetyn tuen méérd voi olla enintdan 50 % kustannuk-
sista ja se maksetaan jdlkikéteen. Tuki ei saa olla jatkuvaa, ja sitd maksetaan enintdidn kahden
vuoden ajan. Yritysten kansainvélistymisavustukset kasitellddn kauppa- ja teollisuusministe-
ridn piiritoimistoissa (esimerkiksi Mikkelin piiritoimistossa). Kuten edelld olevasta luettelosta
huomataan, tuen kdyttokohteet ovat hyvin moninaiset.

Yritys voi saada vienninedistamiskuluihinsa ja viennin rahoitukseen suoraa tukea monesta eri
lahteestd. Varsinaisten vienninedistdmistukien lisdksi mm. seuraavia tukimuotoja kaytetdan
vienninedistamistarkoituksiin:. KTM:n kehittdmisavustukset, Keran eri rahoitustuet, tyomi-
nisterion tyollisyysmairarahat, useiden ministerididen lahialueyhteistyomairarahat ym. Tuen
myontamisessd esiintyy padllekkaisyytta. Esimerkiksi vientihenkilon palkkaukseen myonnet-
tavaa tukea voi saada KTM:std tai tydministerion tydvoimapiireistd. Péadllekkaisyyttd esiintyy
myos kansainvalistymiskoulutuksen ja -hankkeiden rahoituksessa. (KTM 2, 90)

Koska edelld mainitut avustukset, méddrarahat ym. eivit ole suoranaista vienninedistimistukea
ja koska niissd on kansainvélistymisen lisdksi osana jokin muu elementti, ei tutkimuksissa
keskitytd niiden tarkasteluun, vaan ainoana rahoitustukiin liittyvénd asiana otetaan kasittelyyn
Tuki yritysten kansainvilistymiseen. Vientimme ongelmana ei useinkaan ole se, etteiko rahaa
vientiin olisi saatavilla. Ongelmana on se, kuinka yritykset voisivat parhaiten hyodyntia tuota
rahaa. Saattaa olla, ettd EU tulevaisuudessa poistaa yrityksille kohdistuvat rahoitustuet. Ti-
mén vuoksi onkin olennaisempaa keskittyd vientimarkkinoinnin kehittamiseen ja ajatella en-
nen kaikkea erilaista palvelutukea yrityksille ja kehitelld eteenpiin ajatusta pelkidstd rahalli-
sesta tuesta yrityksille. '

Edelld olevasta voidaan huomata, ettd rahaa tarjoavien organisaatioiden ja niiden palvelujen
maérd on lukematon. Organisaatiot eivit itsekdén ole selvilla eri rahoitusmahdollisuuksista,
saati sitten yrittdjat. Jarjestelmad tulisi valtionhallinnossa huomattavasti yksinkertaistaa.

3.2.35  Suomi-promootio

Suomi-promootio tarkoittaa Suomen tunnettuutta ja asemaa vienti- ja matkailumaana paranta-
vaa tiedotus- ja kampanjatoimintaa. Sen rahoitus tulee suurelta osin kauppa- ja teollisuusmi-
nisteriostd. Hankkeet suunnittelee ja toteuttaa Suomen Ulkomaankauppaliitto.
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Vienninedistdmisen osa-alueista Mikkelin 14dnin yrityksid suoraan koskettavat 1dhinna yri-
tysten kansainvalistymisvalmiuksien kehittdminen, markkinatiedon ja vientia tukevien palve-
lujen kehittdminen seki viennin ja siihen liityvien kansainvalistymisoperaatioiden rahoitus- ja
tukijarjestelmét. Kauppapoliittisista eduista huolehtiminen ja Suomi-promootio ovat yrityk-
sille tarpeellisia, mutta niiden suorat, konkreettiset vaikutukset yritykseen saattavat jadda va-

hemmille huomiolle kuin muut vienninedistimisen osa-alueet.

3.2.4 Julkisen sektorin vienninedistimistuet

Kuvio 3. Vienninedistidmiseen tarkoitetut tuet

VIENNINEDISTAMISEEN TARKOITETUT TUET

Voidaan jakaa

VIENNIN RAHOITUKSEN
TUKEMISEEN

- Puhtaasti viennin rahoitukseen

liittyvit asiat. Niiti ovat esimerkiksi

vientiluotot ja vientitakuut.

- Viennin rahoituksen tuketmista ei tissi

tutkinuksessa juuri kisitelld, silla paapaino
tutkinmuksessa on nimenomaisesti vienti-markkinoinnin
edistimisessd

VIENTIMARKKINOINNIN ~ EDISTAMISEN
TUKEMISEEN

- ¥, avustuksina suoraan yrityksille eli timé

on sama kuin - edelld rahoitustuissa mainittu

“tuki yritysten kansainvalistymiseen”

- Y vienninedistimisorganisaatioille (jotka

tarjoavat palvelutukea yrityksille)

- Témé tutkinus paincttuu nimenomaisesti
vientimarkkinoinnin edistimiseen. Vientimarkkinoinnin
edistimisen eri osa-alueita kiisitellifin seuraavassa
kuviossa.

VIENTIMARKKINOINNIN EDISTAMISEN OSA-ALUEET

TIETOPALVELUT

ASIANTUNTIJAPALVELUT

MARKKINOINTIVIESTINTAPALVELUT

YKSITTAISTEN YRITYSTEN
TUKEMINEN (= Tuki yritysten
kansainvalistymiseen)
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Kauppa- ja teollisuusministerio paattad vienninedistdmiseen suunnatuista varoista ja kayttad
vuosittain huomattavan summan viennin edistdmiseen. Téhan tarkoitukseen myonnetyt varat
voidaan jakaa viennin rahoituksen tukemiseen (vientiluotot, -takuut jne.) sekd vientimarkki-
noinnin edistamiseen. Vientimarkkinoinnin edistimiseen mééritystd rahasta runsaat puolet
myoOnnetaan pidasiassa avustuksina suoraan yrityksille (tuki yritysten kansainvalistymiseen)
ja vajaa puolet ulkomaankauppaa edistéville jarjestoille sekd kaupallisten sihteerien verkoston
yllapitoon. (LTT, 1993, 1)

Kuten edelld jo todettiin, vienninedistamistuet ovat osa valtion tukea. Valtiontuki voi olla
rahoitustukea tai palvelutukea. Rahoitustuki on yhteinen nimitys valtion myontimille avus-
tuksille, lainoille, osakesijoituksille seka takauksille ja takuille. (LTT, 1993, 23)

Yritystukiorganisaatioiden tarjoamat neuvonta- ja konsultointi- ja koulutuspalvelut luetaan
osaksi yritystoiminnan yleisia toimintaedellytyksid eli yritystoiminnan peruspalveluita. Tal-
16in alihinnoiteltua palvelua, esim. pk-yritysten neuvonta- ja konsultointipalvelua ei lueta var-
sinaiseksi rahoitustueksi. (KTM 5, 12)

Yksittdisten yritysten vientiponnistelujen tukemiseen tarkoitettu Tuki yritysten kansainvilis-
tymiseen on ainoa suoranainen vientimarkkinoinnin edistamiseen liittyvé rahoitustuki. Tdman
yksittdisen tuen lisaksi tutkimuksen padpaino on yrityksille tarjottavissa erilaisissa palveluis-
sa. Niita palveluja rahoittaa siis KTM, mutta niitd ei yritysten kannalta katsota varsinaiseksi
rahoitustueksi, vaan palvelutuiksi.

Mikrotasolla vienninedistimistuella on tutkimusten mukaan vaikutusta yrityksen viennin ke-
hittymiseen. Tutkimusten mukaan nimenomaan vientimarkkinointiin liittyvét tekijat ovat
suomalaisten vientiyritysten ongelmana niiden kansainvilistymiskehityksessd, joten vienti-
markkinointiavustuksia voidaan perustella téltd pohjalta. (LTT, 1993, 45) Tama on myés syy
sithen, ettd tdssd tutkimuksessa keskitytdan pddasiassa vientimarkkinoinnin edistimiseen.
Viennin rahoituksen tukemisella on sillakin merkitystd yritysten viennille, mutta menestyvin
viennin pohja on ehdottomasti vientimarkkinoinnin osaamisessa.

3.24.1 Vientimarkkinoinnin edistaminen

Vientimarkkinoinnin edistdminen voidaan jakaa paipiirteissadn neljain alla olevaan osa-
alueeseen. Niitd palveluita sekd niitd tarjoavia organisaatioita kasitellddn tarkemmin kohdassa
vienninedistamisorganisaatiot ja niiden tehtavit.

1) Tietopalvelut

Valtio on delegoinut tietopalvelujen tuottamisen suurelta osin Ulkomaankauppaliitolle (UL),
jossa kerdtaan ja muokataan ulkomaankauppaan liittyvaa informaatiota. UL:n tietokeskus
tekee toimeksiannosta tiedonhakuja ja markkinaselvityksid, yllapitaa ulkomaankaupan eri-
koiskirjastoa sekd neuvoo tietoldhteiden kaytossd. UL:lld on maksullisia palvelupuhelimia,
esim. erilaisista maarayksistd ja menettelyista. Se julkaisee erilaisia markkinatiedotteita seka
ylldpitia viejatiedostoa suomalaisista viejistd. (LTT, 1993, 11)
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2) Asiantuntijapalvelut

Kaupalliset sihteerit

Kaupalliset sihteerit palvelevat kansainvilistyvid suomalaisyrityksia eri puolilla maailmaa
sijaitsevissa vientikeskuksissa. Kaupallisten sihteerit tuntevat sekd suomalaisen yrityskentin
ettd asemamaansa olot. Kaupallisten sihteerien verkoston hallinnointi siirtyi ulkoaisainmi-
nisterioltd Ulkomaankauppaliitolle vuonna 1992.

Vientiasiamiesjarjestelma

Maakunnallisia vientiasiamiestoimistoja on talla hetkelld 17 ympéari Suomen. Toimistot sijait-
sevat useimmiten samoissa tiloissa kuin kauppa- ja teollisuusministrion (KTM) piiritoimistot
ja Keran aluetoimistot. Vientiasiamiestoiminnan tavoitteena on erityisesti pienyritysten vien-
tivalmiuksien kehittiminen ja vientitietouden lisddminen. Ideana on tuoda vienninedistimis-
palvelut mahdollisimman léhelle yritt4jda, jolle tarjotaan kiytdnnoniaheisid viennin aloittami-
seen ja laajentamiseen liittyvid neuvontapalveluja. (LTT, 1993, 15)

Vientiasiamiehid nimitetddn usein kaupallisten sihteerien kotimaisiksi vastinpareiksi. Vientia-
siamiesten lisdksi puolitusinaa aluejohtajia toimii kotimaan kaupallisina sihteereind. He ovat eri
toimialojen asiantuntijoita, ja heilld on kansainvalistd kokemusta. (Talouseldma 22/96)

Asiantuntijapalveluihin voitaneen lukea myds Ulkomaankauppaliiton vuonna 1993 aloittama
vientirengastoiminta. Toiminnassa Ulkomaankauppaliiton nimittdmén projektin vetdjan joh-
dolla 4 - 6 yrityksen ryhma yrittdd vallata itselleen jalansijaa kansainvilisillda markkinoilla.

3) Markkinointiviestintapalvelut

Markkinointiviestintidpalvelut koostuvat toimialoittaisista ja maittaisista vienninedistiamis-
kampanjoista, jotka toteutetaan UL:n organisoimina. Kampanjoihin osallistuvat yritykset saa-
vat valtion vienninedistamistukea 50 %:iin hyvéksytyistd kustannuksista. (LTT, 1993, 16)

4) Yksittaisten yritysten vientiponnistelujen tukeminen

Kauppa- ja teollisuusministerion myontdmé Tuki yritysten kansainvélistymiseen on tarkoitettu
ensisijaisesti pienten ja keskisuurten yritysten vientivalmiuksien ja kansainvélistymisen
edistaimiseen. Tuen maird voi olla enintdén 50 % valtionavun piiriin  hyviksyttavistd
kokonaiskustannuksista. Tuki ei voi olla jatkuvaa, ja sitd myonnetadn enintdain kahden vuoden
ajan. (LTT, 1993, 20) Titd tukimuotoa kasiteltiin tarkemmin vienninedistdmistoiminnan osa-
alueiden kohdalla.

Yksittaisten yritysten tukemisen etuna on se, ettd tima tukeminen mahdollistaa tuen saannin
myods muihin vienninedistimishankkeisiin kuin toimialoittaisiin tai maittaisiin yhteiskam-
panjoihin. Liiketaloustieteellisen tutkimuslaitoksen (LTT) v. 1993 valmistuneessa tutkimuk-
sessa "Innovatiivisten pk-yristysten kansainvélistymisen ongelmat" todetaan, ettd useat inno-
vatiiviset pk-yritykset eivit ole voineet hyodyntad UL:n organisoimia kampanjapalveluita,
mik4 on johtunut juuri niiden toiminnan ainutlaatuisuudesta.
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3.2.5 Vienninedistimistoiminnan tavoitteet ja toteutus

Vienninedistimisen tavoitteena on aikaansaada viennin arvon kasvua sekd viennin rakenteen
monipuolistumista. Niiden seikkojen katsotaan edesauttavan vaihtotaseen tasapainottumista
ja parantavan tyollisyyttd. (LTT, 1993, 4)

Kuten edelld on jo mainittu, vienninedistimisjérjestelmi on rakentunut padosin kauppa- ja
teollisuusministerion sekd Suomen Ulkomaankauppaliiton toiminnan varaan. Ulkomaankaup-
paliitto on keskeisin vienninedistdmistd toteuttava organisaatio, ja KTM vastaa vienninedis-
tamisen rahoituksesta ja yksittdisten yritysten tukemisesta. (LTT, 1993, 6)

Yritysten kansainvilistymisedellytyksid voidaan valtiovallan puolesta vahvistaa pitkén
tahtiyksen toimintapuitteiden kehittimisella osana yleistd talouspolitiikkaa sekda kan-
sainvilistymistd edistédvien palvelujen tuottamisella. Kansainvélistymistd edistdvien palvelu-
jen tavoitteena on markkinoiden puutteellisuuksien korjaaminen, ja ne ovat perusteltuja erityi-
sesti  kansainvélistymisensd alkuvaiheessa olevien yritysten vientivalmiuksien ke-
hittimisessd ja kansainvilistymisen tukemisessa eri tavoin kaukaisilla ja vaikeilla markkina-
alueilla. Lisdksi painopisteend on edistdd erityisesti innovatiivisten pk-yritysten kan-
sainvalistymisvalmiuksia. (KTM 1, 18)

Julkisuudessa on ollut paljon puhetta siitd, ettd vienninedistdmistuki tulisi kohdistaa ennen
kaikkea pk-sektorille. Vuonna 1993 UL.n puheenjohtajana toiminut Jorma Ollila torjuu aja-
tuksen, ja on sita mieltd, ettd vientituki tulee kohdistaa kilpailukykyisille yrityksille kokoon
katsomatta. (Suomen Ulkomaankauppa 1/93) Vienninedistimiseen kohdistetut resurssit ovat
kuitenkin puutteelliset, ja sen vuoksi tulisi tarkkaan harkita, mitkd yritykset tarvitsevat eniten
apua. Eniten apua tarvitsevia ovat varmasti pienet ja keskisuuret yritykset, eivit suuryritykset.

3.2.6 Vienninedistimisorganisaatiot ja niiden tehtiivit

Kauppa- ja teollisuusministerio (KTM) sekd Suomen Ulkomaankauppaliitto (UL) ovat tér-
keimmat vienninedistamisorganisaatiot. Ulkomaankauppaliiton lisaksi KTM k#yttdd apunaan
yritysten kansainvélistymisedellytysten ja -valmiuksien luomisessa ministerion alaisia orga-
nisaatioita sekd ulkopuolisia palvelutuottajia, esimerkiksi Kansainvélisen kaupan koulutus-
keskusta (Fintra) ja KTM:n Yrityspalvelua. Pédperiaate on, ettd organisaatioiden palvelut
tdydentdvit tarpeen mukaan alueen muuta tarjontaa. Ministerin rahoittamien palvelujen ei
tule kilpailla yksityisen sektorin kanssa. (KTM 1, 27-28)

Vienninedistdmistoiminnassa ja viennin rahoituksessa vallitsee kdytdnndssé se tilanne, etté
toistaiseksi ei ole ollut mahdollista ja tarkoituksenmukaista kilpailuttaa suuria toimintakoko-
naisuuksia. Tilanne erityisesti Suomen Ulkomaankauppaliitossa on sellainen, ettd markki-
noilla ei ole toista vastaavaa organisaatiota, jolla vienninedistémisen kokonaisuutta olisi voitu
kilpailuttaa. Ulkomaankauppaliitto onkin maassamme keskeisen vien-
ninedistdmisorganisaation asemassa. (KTM 1, 34)
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Alla on esitelty tirkeimmat vienninedistimisorganisaatiot sekd niiden tehtivit. Pédpaino on
luonnollisesti tarkeimpien vienninedistdmisorganisaatioiden toiminnan esittelyssa.

Suomen Ulkomaankauppaliitto

Suomen Ulkomaankauppaliitto (UL) on vuonna 1919 perustettu, ns. puolijulkinen organisaa-
tio, jonka rahoituksesta vastaa osin valtio ja jonka toimintaa osin rahoitetaan omarahoitteisella
toiminnalla ja jasenmaksuilla. (LTT, 1993, 8)

UL:lla on yhteensa kolme palvelukokonaisuutta. Naitd ovat kansainviliseti nimetyt Information,
International sekd Promotion. Ensimmainen niista eli Information kisittda UL:n markkinatieto-
palvelut. Information tuottaa, kokoaa, jalostaa ja markkinoi yrityksille vientitoimintaa, yritysten
verkottumista ja kansainvélistymistd tukevaa tietoa. Toimintalinja jaetaan viiteen palveluryh-
méén, jotka ovat: vientitietopalvelu, markkinaselvitykset, markkinaseuranta, euroneuvontakes-
kus ja viejérekisterit.

Yksi Information-kokonaisuuden palveluista on Select-markkinatietopalvelu. Se on sadnnollinen
tilaukseen perustuva tietopalvelumuoto, joka kertoo konkreettisella tavalla vientimarkkinoiden
muutoksista ja antaa tietoa kaupantekomahdollisuuksista. Tilaaja ilmoittaa, miti maita ja toimi-
aloja haluaa seurata. Tilaaja saa kaksi kirjetta viikossa, joissa on lyhyt tiivistelma aiheesta. Uudet
tilaajat voivat tutustua palveluun kolmen kuukauden ajan joko ilmaiseksi (UL:n jdsen) tai 300
mk:n hintaan. (Suomen Ulkomaankauppa 2/94) Tama palvelu on askel oikeaan suuntaan. On-
gelma on se, ettd moni yritys ei tied4 téllaisen palvelun olemassaolosta. Information-kokonaisuus
kasittdd my06s palvelunumeroita, joista saa tietoa esimerkiksi ulkomaankaupan médrayksisti ja
menettelyistd, sekd erilaisia tietopalveluja. Hinnat ovat korkeita, 10 - 12 mk/min.

Toinen Ulkomaankauppaliiton kolmesta palvelukokonaisuudesta on kaupalliset sihteerit ja
vientiasiamiehet kasittivd International. International-toimintakokonaisuudessa tehtivind on
yrityksen vientiin, ulkomaanoperaatioihin ja kansainvalistymiseen liittyvien asiakasongelmien
ratkominen sekd johtopaétosten ja suositusten teko. Maakunnalliset aluetoimistot vientiasiamie-
hineen ja vientisihteereineen avustavat yrityksia vientitoiminnan alkuvaiheissa.

Vientiasiamiesten peruspalveluja ovat alueellisen vientipotentiaalin kartoittaminen, vientitekni-
nen neuvonta, vienninedistdmisen palveluista tiedottaminen sekd pk-yritysten kouluttaminen
tuntemaan vientitoiminnan mahdollisuudet ja vaatimukset. (Suomen Ulkomaankauppa 2/94)
Aluetoimistot auttavat yrityksid siis kdytannén toimenpitein viennin aloittamisessa ja kehit-
tamisessd, mutta eivdt anna rahoitustukea. Toiminta rahoitetaan lahes kokonaan KTM:n
kautta ohjautuvilla valtionavuilla. Aluetoimistoja on yhteensa 17.

Ulkomaankauppaliiton vientikeskusten tehtdvand on palvella kansainvélistyvia suomalaiyrityk-
sid. Verkosto koostuu yli 60 toimistoista 54 maassa. Vientikeskuksissa tyoskentelevit kaupalliset
sihteerit. He tuntevat sekd suomalaisen yrityskentén ettd asemamaansa olot. Heidin erityisosaa-
misalueitaan ovat mm. kilpailija-analyysit, jakelukanavien valinta, tytiryhtididen perustaminen,
yhteistydsopimusten solmiminen ja yritysostot. Kaupallisten sihteerien toiminnasta on paljon
erilaisia kokemuksia, suuri osa niistd melko negatiivisia. Yksityiset yrittdjat, kaupalliset sihteerit
itse, heidén avustajansa sekd erilaiset valtion virkamiehet ovat arvostelleet rajustikin kaupallisten
sihteerien toimintaa. Usein heidén vaitetaan viettavan ylellistd eliméd avustajien ollessa niitd,
jotka tekevat tyon vientikeskuksissa. Mys kaupallisten sihteerien motivaatiota paneutua muiden
kuin suuryritysten asioihin on kyseenalaistettu.
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Koska kaupallisilla sihteereilli on viime vuosina ollut lisdéntyvad painetta palveluidensa hin-
noittelun nostamiseen, ovat palvelun kalleutta valittaneet monet sitd kdyttdmééan joutuneet yri-
tykset. Tyytyvaisidkin kommentteja kaupallisten sihteereiden toiminnasta kuulee. Tyytyvaiset
yritykset ovat kooltaan yleensd hieman suurempia yrityksid. Kuten aiemmin jo mainittiin, vuo-
teen 1992 asti kaupalliset sihteerit olivat ulkoministerion alaisuudessa. Entinen kaupallinen sih-
teeri arvioikin, ettd osa sihteeristostd on tdmén vuoksi vield henkisesti kiinni uneliaan diplomati-
an ajassa. Tahén ei vienninedistdmisellimme kuitenkaan ole varaa.

Kaupallisten sihteerien kotimainen vastinpari on vientiasiamiesverkko. Vientiasiamiestenkin
toimintaan ollaan sekd tyytyvdisid ettd tyytyméttomid. Arvostelua kuuluu siité, ettd nykyiset 18
vientiasiamiestd ovat liian taystyollistettyja juostessaan kertomassa viennin ajankohtaisista asi-
oista jokaiselle alueensa yritykselle. Aika ei riitd todellisen vientipotentiaalin seulontaan ja
eteenpdin lahettamiseen. (Talouseldméd 22/96) Lisdksi vientiasiamiesten avun valitetaan jddvin
puolitichen. Palvelu on kylld hyvdd, mutta vientiasiamiehesten resurssit eivat vain riité.

Vientiasiamiesten liséksi puolitusinaa aluejohtajia toimii kotimaan kaupallisina sihteereini. He
ovat eri toimialojen asiantuntijoita ja heilld on kansainvilistd kokemusta.

Ulkomaankauppaliitto tarjoaa yrityksille myds mahdollisuuden yhteisvientiin. Ulkomaankaup-
paliiton vientirengasohjelma kaynnistyi vuoden 1993 alusta, ja saadut kokemukset lihes 80
vientirenkaan toiminnasta ovat olleet vaihtelevia sen mukaan, kenelta kysytdan. Vientirenkaassa
kootaan yhteen 4 - 6 pk-yrittdjdd, jolla on halua aloittaa vienti tai tarvetta laajentaa sitd. Yri-
tyksiltd edellytetdéin yhteistyOkykyd, toimivaa tuotantoa ja tervettd taloutta. Lisdksi rajoittee-
na on se, ettd ko. yritykset eivdt voi olla toistensa kilpailijoita. Pitkén tdhtdimen tavoitteena
on, ettd yritykset itse muodostavat vientiyhtidn.

Vientirenkaassa mukana ollut yritys arvostelee vientirengastoimintaa. Yrityksen mielesté
vientirengas on hyvd opinahjo vientid harjoittelevalle, mutta koska todelliset kaupat téytyy
tehd4 itse, suuria et yrityksen mielestd vientirenkaalta kannata odottaa. (KS 10.12.96) Osa
yrityksistd on ollut tyytyvdisid vientirengas-toimintaan, mutta on niitdkin yrityksid, joiden
mielestd "homma haiskahtaa pahasti rahat pois - systeemiltd”. Jotkin yritykset asennoituvat
toimintaan véérin eivitkd ymmdérréd, ettd yhteistyossd mukana oleminen vaatii yritykseltd it-
seltadnkin runsaasti panostusta. Kauppa- ja teollisuusministerid rahoittaa vientirenkaita noin
14 miljoonalla markalla vuodessa.

Viimeisend UL:n kolmesta liikketoiminta-alueesta on vientiyritysten pr-toimintaa ja viestintdd
kehittavd Promotion eli markkinointiviestintdpalvelut. UL organisoi esimerkiksi erilaisia
toimiala- ja markkinakohtaisia vientiohjelmia ja erilaisia yritysten yhteisosallistumisia niyt-
telyihin ja messuille. Lisakst UL toimittaa monia julkaisuja ja esitteitd useilla eri kielilla.

Kauppa- ja teollisuusministerio

Kauppa- ja teollisuusministerié vastaa vienninedistimisen rahoituksesta ja yksittdisten yri-
tysten tukemisesta. Se edistad yritysten kansainvélistymistd seka kehittdmélld niiden toiminta-
edellytyksid ettd tuottamalla kansainvilistymisté tukevia palveluja. KTM:n tehtédviini on:

- vahvistaa erityisesti osaamisintensiivisten pk-yritysten
kansainvélistymisvalmiuksia

- edesauttaa yritysten kansainvalistymistd kaukaisilla ja vaikeilla markkina-
alueilla

- varmistaa kansainvilistyvien pk-yritysten toimintaedellytysten jatkuva ke-
hittdminen. (KTM 1, 9)
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KTM — yrityspalvelu on kauppa- ja teollisuusministerion aluehallintoa. KTM- yrityspalve-
lulla on 14 piirid. Yrityspalvelun tehtdvdnd on toimialueellaan huolehtia erityisesti pk-
yritysten edistamiseksi tarvittavista valtion toimenpiteistd. Yrityspalvelun piiritoimisto sovit-
taa yhteen ja toteuttaa alueellista elinkeinopolititkkaa myontdmélld alue- ja elinkeinopoliit-
tista rahoitusta sekd antamalla neuvontapalveluja varsinkin pk-yrityksiile.

Muita vienninedistdmistoimintaa toteuttavia tai sithen suoraan tai epasuorasti liittyvia organi-
saatioita

o Kehitysaluerahasto, Kera Oy kehittdd ja rahoittaa pienid ja keskisuuria yri-
tyksid Suomessa.

o Teknologian kehittdmiskeskus, TEKES, kannustaa ja tukee yrityksii niiden
kaynnistiessd uutta teknologiaa hyodyntévid tutkimus- ja kehityshankkeita. Se
konsultoi yrityksid hankkeiden valmistelussa, auttaa uusimman ulkomaisen
tiedon hankinnassa ja kansainvilisten kontaktien solmimisessa. TEKES myos
rahoittaa yritysten kansainvélisen teknologiayhteistyon projekteja normaalein
avustuksin ja lainoin.

¢ Suomen Vientiluotto Oy on valtion omistama erityisrahoituslaitos, jonka lii-
ketoimintana ovat pitkdaikaiset rahoitusjarjestelyt.

e Valtiontakuukeskus myontdd yrityksille vientitakuita, joilla yritykset voivat
ratkaista vientirahoituksen vakuusongelmia ja suojata vientisaataviaan luotto-
riskeilta.

o Finnfund on julkinen kehitysrahoitusyhtié. Se rahoittaa teollisuuden ja palvelu-
alojen investointeja kehittyvissd maissa. Se rahoittaa kannattavaa yritystoi-
mintaa osakepddomasijoituksilla, lainoilla ja takauksilla. Lisiksi se osallistuu
yritysten hankevalmisteluun sekéd perustettujen yritysten liikkkeenjohdon kou-
lutuksen rahoitukseen.

e Kansainvélisen kaupan koulutuskeskus, Fintra, kehittdd yrityksissd jo toimi-
van ja kansainvélisen kaupan alalle aikovan henkiloston osaamista. Fintra
jatkaa entisen Vientikoulutussd4tion toimintaa. Fintran palvelut eivit ole ko-
vinkaan tunnettuja eteldisen teollisuus-Suomen ulkopuolella. Esimerkiksi mo-
nelle Mikkelin ld4nin pienyritykselle koko Fintra on tiysin tuntematon organi-
saatio.

e Kauppakamarit ovat yksityisesti rahoitettuja, ja ne tarjoavat neuvontaa vien-
ti/tuontisddnnoksistd ja dokumenteista, jérjestdvét tutustumismatkoja ulko-
maille ja toimivat ulkomaisten vierailijoiden isantind. Kauppakamarit vilit-
tavit myos kontakteja ulkomaisille kauppakamareille. (Holstius & co, 15)

s Pienyrityskeskus (PYK) tarjoaa Mikkelin laanin yrityksille erilaista koulu-
tusta esimerkiksi yritystoiminnassa, viennissa sekd yritysten kielitaidon ke-
hittémisessa.
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Eridssd KTM:n tuoreessa tutkimuksessa kysyttiin yrityksiltd, minka yritystoimintaa palvele-
vien organisaatioiden kanssa ne olivat asioineet kuluneen vuoden aikana. Tutkimuksessa il-
ment, ettd Mikkelin la4anissa ldhes kaikkia organisaatioita oli kdytetty hyvéksi huomattavasti
vihemmain kuin muualla maassa. Kysyttdessd yrityksiltd, milld yritystoiminnan alueella ne
kokivat eniten kehittymistarpeita, tilanne oli Mikkelin 14énin alueella sama kuin muuallakin:
markkinoinnissa. Tiedusteltaessa yrityksiltd, kuinka hyvin ne tunsivat eri yritystoimintaa pal-
velevia organisaatioita ja niiden palveluja, kédvi vastauksista ilmi erds vienninedistamista aja-
tellen huolestuttava asia. Suomen Ulkomaankauppaliitto, joka on Suomessa varsinainen ja
kdytdnnossd ainoa vienninedistimistd valtakunnallisesti toteuttava organisaatio, menestyi ky-
selyssa heikosti. Tutkimuksen otoskoko oli 1600 yritystd. Esimerkiksi kolme neljastd yrityk-
sestd ei tuntenut lainkaan Ulkomaankauppaliiton vientiasiamiestoimistojen palveluita tai tunsi
ne huonosti. Koska UL:n vientiasiamiestoiminta on erityisesti pienille ja keskisuurille yrityk-
sille tarkoitettu palvelu ja ldhes ainoa laatuaan, on tilanne todella huolestuttava. (KTM 4)

3.2.7 EU:n vaikutukset vienninedistimistoimintaan

EU:n vaikutuksesta tukipolititkkaamme mainittiin jo yritystukien kohdalla. Suomen jésenyys
EU:ssa ei ole olennaisesti vaikuttanut vienninedistimiseemme. Vienninedistamistoimintaam-
me tulisi kuitenkin, ilman EU:n suositusta tai médraystékin, suunnata yritys- ja tuotekohtai-
sista, jatkuvaluonteisista tukipaatoksistd muuntyyppiseen toimintaan, jossa vientiedellytysten
ja vientikontaktien varmistaminen korostuu, nykyisen tuotetarjontaa korostavan vienti- ja
markkinointikustannuksen rahoituksen sijasta. (LTT, 1993, 34-35)

EU-jasenyys on tuonut mukanaan erilaisia EU:n rahoituslahteita. Lihteet ovat lihinnd avus-
tus- ja lainaldhteitd. Suomalaiset viranomaiset kuitenkin hallinnoivat EU-rahoitusta. Yrityksen
hankkeet, joihin rahaa voi saada, voivat liittyd esimerkiksi yrityksen osaamisen lisddmiseen,
tyontekijoiden kouluttamiseen, kansainvilistymiseen, markkinointiin, uusien markkinoiden
etsimiseen, yritysten viliseen yhteistyohon, T & K:hon, jo olemassa olevien tutkimustulosten
hyodyntamiseen jne. Lisitietoja saa esimerkikst eri ministeridista ja maakuntaliitoista. Lisi-
tietoja saa myds internetisté, esim. http://www.kkk fi/feurokamari/raha. htmi#13.

EU-rahojen levdperdisestd kaytostd on ollut julkisuudessakin paljon puhetta. Kuten edelld ilmeni,
EU-ohjelmat tarjoavat rahaa monenlaiseen tarpeeseen. Todelliset rahankayttotarpeet tulisi Keski-
Suomen Liiton projektipasllikko Laakson mukaan etsid kentdltd, eri yrityksistd. Laakso kuvaa
perinteistd elinkeinojen kehittdmistd "julkisvetoiseksi puuhasteluksi". Hanen mukaansa valtion
tuesta ja kuntajohtoisesta politiikasta tulisi passtd eroon ja siirtdd valtaa yrityksille itselleen.
Valtion, kuntien tai jarjestojen tehtavéksi jdisi mahdollisuuksien luominen. (KS 14.1.97)

Ulkoministerion kauppapoliittinen alivaltiosihteeri Antti Satuli on sitd mielté, ettd EU-markkinat
alkavat muistuttaa kotimarkkinoita ja ettd Lansi-Euroopan markkinoilla UL:n palvelujen tarve ei
ole endé yhta suuri kuin aikaisemmin. (Suomen Ulkomaankauppa 5/94) Tasta on kylla syyti olla
eri mieltd. On erittdin suuri virhe ajatella EU:ta kotimarkkinoiden jatkeena, silld vaikka tietyt
suomalaiset yritykset olisivatkin jo "kuin kotonaan” EU:ssa, ldhes kaikki pk-yritykset, jotka
ovat aloittelemassa vientidan, tarvitsevat tukea ja apua. Esimerkiksi eri maiden yrityskulttuuri
ja kussakin maassa noudatettavat toimintatavat ovat monien muiden asioiden ohella niitd
seikkoja, jotka erottavat EU:n kotimarkkinoista, ja apua kaivataan varmasti jatkossakin.
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3.2.8 Vienninedistimistoiminnan péipiirteiti muissa maissa

Vienninedistimistoimintaa harjoitetaan tavalla tai toisella kaikissa teollistuneissa maissa.
Toiminta on jdrjestetty ja suunnattu hyvin eri tavoin eri maissa. Yleisend piirteend lansimai-
den vienninedistdmisjarjestelméssd on havaittavissa kehityssuunta, jonka seurauksena vien-
ninedistimispalveluja on tuotu lahemmaéksi yrityksid. Huomiota on kiinnitetty erityisesti tu-
kitoimien kvalitatiivisten ominaisuuksien kehittdmiseen, 1dhinnd, mit4 tulee neuvonta- ja in-
formaatiopalveluihin.

Viime vuosikymmenen aikana vienninedistdmistoimien kohteeksi on entistd enemmain otettu
kayttamattomén vientipotentiaalin hyddyntdminen, kun aiemmin suuntauksena oli olemassa
olevien vientiyritysten vientiedellytysten parantaminen. Vienninedistimisjérjestelmille on
ollut ja on vielakin tunnusomaista staattisuus sekd jaykka reagointi muutospaineisiin. Useissa
maissa ollaan parhaillaan purkamassa suoraan yrityksille kohdistuvaa tukijirjestelmis ja
suuntaamassa tukitoimintaa enemman vélillisen tuen puolelle. (LTT, 1993, 36-37)

3.2.9 Vienninedistimistoiminnan vaikuttavuus

Toiminnan tuloksellisuudella tarkoitetaan valtionhallinnossa toiminnan vaikuttavuutta yhdis-
tettynd sen taloudellisuuteen. Vaikuttavuudella tarkoitetaan sitd, ettd palvelut kohdistuvat yh-
teiskunnan ja kansalaisten kannalta keskeisiin tarpeisiin ja vastaavat niille asetettuja odotuk-
sia. Tuloksellisuuden vaatimus aiheuttaa ja on aiheuttanut paineita vienninedistdmistoimin-
taan.

Vienninedistimistoiminnan vaikuttavuus ilmenee viennin kasvuna ja viennin rakenteen moni-
puolisuutena. Vaikuttavuus jaetaan yhteiskunnalliseen vaikuttavuuteen ja asiakaspalveluky-
kyyn. Vain silloin kun julkisia palveluita myydadn markkinahinnalla, voidaan vaikuttavuutta
arvioida ainoastaan asiakaspalvelukyvyn mukaan. Julkisten palvelujen erityisluonne siis ra-
joittaa organisaatioiden liilkkumavaraa ja autonomiaa asiakkaiden palvelussa. (LTT, 1993, 55)

Vienninedistdmistoiminnan vaikuttavuuden mittaaminen ja arviointi on hyvin ongelmallista,
silld toiminta tapahtuu monen toimijan verkostossa. Julkisen sektorin vienninedistimistoi-
minta edustaa vain pientd osaa kaikesta viennin kasvuun tahdatystd, yritysten itsensi rahoit-
tamasta ja toteuttamasta toiminnasta. Vienninedistdémiseen vaikuttavat lukuisat muut yrityk-
sen ulkoiset ja sisdiset tekijat. Lisdksi vienninedistamistoiminnan vaikutukset saattavat ilmeti
vasta pitkalld aikaviiveelld. (LTT, 1993, 57-58)
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Julkisen Muu
sektorin yrityksille
vien- kohdis-
ninedis- tettu val-
tdmistoi- tion tuki
menpiteet
- .
Ulkoiset tekijit: Yritykset
talqudelhneg tll.ann.e - taloud.elhungn t11me Viennin kasvu
kotimaassa ja vienti- - kansainvilistymis- tin

maassa vaihe N . . .
eri toimialojen kan- - kilpailustrategia Viennin monipuolistuminen
sainvilinen vientike- - tuotekehitystyo

hitys - markkinointityd

jne. - jne.

Kuvio 4. Viennin kasvuun ja monipuolistumiseen vaikuttavia yrityksen sisdisid ja ulkoisia
tekijoitd (LTT, 1993, 58, mukaeltu)

3.2.10 Vienninedistimistoiminta tulevaisuudessa

KTM:n tekemd kehittamisraportti puoltaa Ulkomaankauppaliiton asemaa vienninedistimisti
toteuttavana organisaationa sekd sen aseman vahvistamista entisestddn. (Suomen Ulkomaan-
kauppa 1/97) Raportista ilmenee, ettd haastatellut yritykset kokevat UL:n tarpeelliseksi,
osaavaksi ja sen palvelut hinnaltaan edulliseksi. Tdma pitaa varmasti paikkansa suurempien ja
ehkd osin keskisuurtenkin yritysten osalta, mutta monessa muussa tutkimuksessa pk-yritysten
ja erityisesti pienten yritysten mielipiteet ovat olleet toisenlaisia. Samassa raportissa todetaan,
ettd pk-yritysten sitoutumista UL:n toimintaan pitdisi tulevaisuudessa lisitd. Raportin mukaan
tamd voisi tapahtua erityisesti yritysten suoran maksuosuuden tuntuvalla lisddmiselld. Voisi
ennakoida, ettd tdmén idean seurauksena pk-yritykset tulevat entisti vihemman kiyttdmain
UL:n palveluita, joita suuri osa jo nyt pitda liian kalliina.

Samassa raportissa todetaan myos, ettd “Yhteistyotd ja yhteisid menettelyja tulisi kehittaa
TEKESin, Keran, Valtion Takuukeskuksen ja KTM:n piiriorganisaation, seka erityisesti elin-
keinokeskusten kanssa. Nyt paillekkaisia toimia on jonkin verran eikd informaatio kulje ni-
den organisaatioiden valilld.” On hyv, etté tahén asiaan jélleen kerran on kiinnitetty huomiota.
Toivottavasti asia télla kertaa my6s etenee johonkin suuntaan.

Aluejohtaja Marcus Moberg Ulkomaankauppaliitosta taas arvostelee vienninedistimistoimin-
taamme: “Seteleitd ja neuvoja tyrkyttavat tahot toimivat useimmiten toisistaan tietdmitti tuijot-
taen tiukasti omaan tehtdvékenttddnsd, jokainen tiukasti omasta reviiristasn kiinni pitiien, joskus
jopa organisaation sisalldkin raja-aitoja viimeiseen asti puolustaen.” (Suomen Ulkomaankauppa
3/95) Nama ovat selkeitd kommentteja vienninedistamisjérjestelman selkeyttimisen, paallekkai-
syyksien poistamisen seka yhteistyon tirkeyden puolesta.



61

Tulevaisuudessa pehmeit arvot ja koulutus ovat usein tirkedmpia tekijoitd yritysten kansain-
valistymisessd kuin suora rahoitustuki. Vientijohteista talouskasvun strategiaa ei voida luoda
pelkéstddn suurteollisuuden varaan. Panostaminen pk-teollisuuden viennin edistdmiseen muo-
dostaa suuren haasteen yritysten kansainvalistymistd koskevalle edistimisjarjestelmalle. Pk-
yritysten suuri lukumaéra ja niiden omat rajalliset resurssit edellyttévit kehittiméén toimintaa
selektiivisempédn ja yksilollisempddn suuntaan. Tarkastelukulma muuttuu vientitarjonnan
korostamisen sijasta mm. vientiedellytysten ja -kontaktien edistamisen suuntaan. (KTM 2,
13-14)

Tiettyja asioita, joita vienninedistémistoiminnassa tulisi ottaa huomioon tulevaisuudessa:

- Yrityskohtaiset tarpeet ovat yhd monitahoisempia
- Markkinoinnin erilaisuus voimistuu ->
siirtyminen alueelliseen markkinointiin
- Vientidin aloittavien yritysten osuus vienninedistimistoiminnassa kasvaa
- Korkean teknologian tuotteiden vientitarve korostuu.
(KTM 2,7)

Vienninedistdmisstrategiana on tulevaisuudessa se, ettd valtion ja elinkeinoeldmin yhteisesti
harjoittaman vienninedistdmistoiminnan organisointi ja rahoitus ovat kasvavassa maarin elin-
keinoeldamidn oma asia. Vienninedistimistoiminnan tavoitteiden asettelussa padasiallinen
vastuu on KTM:1l4. Valtionhallinnon rooli on muuttumassa palvelujen tuottajasta toimeksi-
antajaksi, joka teettdd toteuttamistyon mahdollisimman pitkélle valtion ulkopuolisilla organi-
saatioilla. Kdaytannossé KTM neuvottelee tulostavoitteista toteuttavan organisaation, esimer-
kiksi Ulkomaankauppaliiton kanssa. (KTM 2, 93)

Jotta rajallisten vienninedistamisresurssien kaytto olisi mahdollisimman tehokasta, on tarkedd,
etteivit eri organisaatioiden vienninedistamistoimenpiteet ole paéllekkaisid eivitkd heikennd
toistensa vaikuttavuutta. Koska tulevaisuuden pyrkimyksend on ohjata myontdmaéin yhi use-
ampi yrityksille suunnattu tukimuoto alueille, korostuu alueellisten yksikoiden toiminnan
koordinoinnin ja yhteistyon tarve. (KTM 2, 107)

Viennin aloittamisvaihe on keskeisin yritysten vientitukipalvelujen kehittimisen kannalta.
Tukipalvelujen kysynnén osalta yrityksen johdon tietoisuus tukipalvelujen olemassaolosta ja
palvelujen relevanssi yrityksen paamaédrien suhteen ovat keskeisia vaikuttajia. (Leppénen, 28)
Seringhaus (Seringhaus, 275-285) toteaa, ettd se kokemus, jonka yritys viennin aloittamisvai-
heessa saa ert vientitukimuodoista, vaikuttaa sithen, miten yritys myohemmm suhtautuu eri
vientitukipalvelujen kadyttoon.

Jotta vienninedistamistuki pystyttaisiin kohdistamaan oikean tyyppisille yrityksille, tulisi seu-
rantaa suorittaa yrityskohtaisesti pitkélla tédhtdimelld. Olennaista seurannassa olisi, ettd tuen
vaikutusten arviointi suhteutettaisiin yrityksen pitkan tahtdimen kehitykseen ja ettd tuen vai-
kutusten rinnalla huomioitaisiin jollain tavalla muut kehitykseen vaikuttavat tekijat. (LTT,
1993, 71)



62

Asiantuntijat ovat esittaneet kritiikkid siitd, ettd nykyinen vienninedistamisjérjestelmé ei mah-
dollista oikeanlaisen tuen saantia kansainvélistymiskehityksen eri vaiheisiin liittyvissid on-
gelmissa. Vienninedistdmistoiminnan erdand keskeisend tavoitteena on tukea aloittelevien
viejien ponnisteluja, mutta tukimuodot ovat sellaisia, ettd ne eivit vastaa parhaalla mahdolli-
sella tavalla yritysten tukitarpeita. Useat vienninedistamishankkeet, joihin nykyisin on mah-
dollisuus saada tukea, palvelevat paremminkin vientitoimintansa jo vakiinnuttaneita yrityksii.
Vientitoimintaansa aloittelevan yrityksen todellinen ongelma on useimmiten kokonaisvaltai-
sempi kansainvélistymiseen liittyvd osaamisen puute. (LTT, 1993, 48)

Pienet yritykset, joita on suurin osa yrityskannastamme ja joista yhi useampi lahtee mukaan
vientiin, kokevat varmasti samankaltaisia ongelmia vienninedistamistoiminnan palvelujen
tarjonnan suhteen. Palvelut on kohdennettu ldhinné toimintansa jo vakiinnuttaneille, kooltaan
hieman suuremmille yrityksille.

4 VIENTIA VAIKEUTTAVIEN TEKLJOIDEN
TODENTAMINEN

Tidmén tutkimuksen paallimmaisend tarkoituksena on selvittdd Mikkelin laénin vientiyritysten
kokemat vientid vaikeuttavat tekijat. Lisdksi on tarkoituksena selvittdd, millainen on julkinen
vienninedistdmisjarjestelméd ja kuinka vientid vaikeuttavat tekijat ja julkinen vienninedisti-
misjarjestelmd liittyvét toisiinsa. Aiemmin on paneuduttu yritysten vientikdyttdytymiseen, ja
sen avulla on saatu selville kokonaisuus, johon liittyvét sekd vientid vaikeuttavat tekijit ettd
vienninedistamistoiminta. On tarkasteltu erilaisia yritysten vientid vaikeuttavia tekijoiti ja
samoin on kuvattu maamme vienninedistamistoimintaa.

Tassa osiossa selvitetdan Mikkelin ladnin vientiyritysten kokemat vientid vaikeuttavat teki-
jat. Lisaksi kasitellddn yritysten mielipiteitd vienninedistdmisen painopisteistd. Yrityksissi ja
vientia edistdvissd organisaatioissa tehdyisséd haastatteluissa yhdistyvét kdytannon tasolla seki
vientid vaikeuttavat tekijat ettd vienninedistamistoiminta. Vienninedistamistoiminnan yhteytta
vientid vaikeuttaviin tekijoihin késitellddn padosin jo tdssd kohdin ja osittain johtopaditoksis-
sd. Lisaksi pyritadn antamaan myos joitakin toimenpide-ehdotuksia tulevaisuuden vien-
ninedistimistoiminnan varalle. Painopiste tdssdkin tarkastelussa on tilanne Mikkelin ldéinissa.
Maantieteellinen rajaus on hyvé, silld alueiden merkitystd tullaan jatkossa varmasti kasvatta-
maan, ja mahdollisimman monesta tukimuodosta tulee aluekohtainen.

Suurin osa Mikkelin lddnin vientiyrityksistd on pienid yrityksid. Se, kuinka ndissd yrityksissi
koetaan vienti tai vientid vaikeuttavat tekijat, riippuu suurelta osin siitd, kuinka omista-
ja/johtaja ne kokee. Aiemmin jo mainittiin, ettd yrityksen omistajan/johtajan késitys jérjestel-
mésta, jossa yritys toimii, ei vélttdmattd ole sama kuin todellinen tilanne. Niinpi esimerkiksi
tekijat, joiden yrittdja kokee vaikeuttavan vientidén, eivit vilttamattd ole niitd pahimpia, vaan
kenties vaikeuttavien tekijoiden taustalla ovat ne todelliset ongelmat. Yhta kaikki on erittiin
tarkedtd ymmértdd, kuinka yrittdjd kokee asiat, silld kyseessd on hénen kisityksensi todelli-
suudesta, ja silld on suuri merkitys myds vienninedistdmistoiminnan kannalta. Korjaavia toi-
menpiteitd on osattava suunnata yritysten tarpeiden mukaan. Tiedon yritysten kokemista
vientid vaikeuttavista tekijoistd tulisi aiheuttaa toimenpiteitd julkisen vallan taholta, ja vien-
ninedistdmisohjelmia laadittaessa tulisi tavallisten, maakunnissa toimivien yrittdjien mielipi-
teitd kuunnella aiempaa huomattavasti enemmin. Ehk#péd tulevaisuudessa vienninedisti-
miohjelmat voitaisiin laatia aluekohtaisesti, ottamalla huomioon alueelliset erot.
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Tutkimuksen empiirinen osuus suoritettiin osittain osana Mikkelin lddnin vientiyritysten
kartoitusta.  Suoritin  vientiyrityskartoituksen Suomen Ulkomaankauppaliiton Mikkelin
aluetoimiston toimeksiannosta  kevétkesalldi 1996. Osa empiirisestd osasta suoritettiin
haastatteluina syyskesélld 1996.

Vientikartoituksessa oltiin yhteydessd yli 500 yritykseen Mikkelin ld4nissé, jotta saatiin selville
jaanin kaikki viejat. Jotta kaikkiin yrityksiin varmasti saatiin yhteys, kiytettiin apuna
ulkomaankauppaliiton omia rekisterejd, tilastokeskuksen rekistereja sekda Mikkelissd toimivien
yritystd palvelevien organisaatioiden tietoja. Yrityksiin oltiin yhteydessid kirjallisesti ja
puhelimitse, jos kirjeisiin ei vastattu. Lopputuloksena 16ydettiin Mikkelin ldénista 226 yritysta,
jotka kavivét ulkomaankauppaa. Vajaa puolet naisté yrityksistd, eli 90 yritystd, vastasi vientid
vaikeuttavia tekijoitd koskevaan kysymyslomakkeeseen (liitteend), ja lisdksi haastatteluihin
osallistui 10 yritysta.

Yritykset, jotka osallistuivat tutkimukseen edustivat kaikin tavoin koko Mikkelin lddnissa
toimivia viejayrityksid, ja jakaumat esimerkiksi koon, toimialan, vientikokemuksen ym.
mukaan vastasivat tdysin tilannetta ldanin viejayrityksissd. Jotta tutkimukseen saatiin
lisasyvyyttd, haastateltiin syyskesin 1996 aikana vield 10 vientiyritystd ( 7 oli ollut mukana
aikaisemmassa kirjekyselyssd, 3 ei ollut ollut). Naiden haastattelujen lisiksi haastattelin myos
muutamia vienninedistdmisen parissa toimivia henkil6itdi Mikkelin lddnissd. Tiivistetyt
haastattelutulokset ovat yritysten haastattelujen jdlkeen. Korostettakoon, ettd kaikkien
haastattelujen tarkoitus on ainoastaan antaa liséd kaytdnnonlaheisyytta tille tutkimukselle, ja sen
vuoksi niitd ei analysoida tarkemmin.

Koska vientiyrityskartoitus tehtiin Ulkomaankauppaliiton puolesta, omat mahdollisuuteni kysya
yrityksiltd kysymyslomakkeessa haluamiani asioita olivat rajalliset. Olisin halunnut esimerkiksi
kuulla yritysten kommentteja vienninedistdmisesta laajemmin, mutta se ei ollut mahdollista tissd
yhteydessd, ja siksi oli tyydyttdvd kysyméadn ainoastaan vienninedistimistoiminnan
painopistealueista. Tamd on ymmérrettivid, silldi kysymykseni olisivat saattaneet joissakin
kohtaa olla ristiriidassa Ulkomaankauppaliiton mielipiteiden kanssa, ja vastaukset kysymyksiin
olisivat saattaneet olla epéluotettavia. Nyt kysymykset olivat téssa suhteessa hyvin neutraaleja ja
uskon, ettd yritykset vastasivat niihin ainakin suurimmilta osin parhaan ymmérryksensi ja
késityksensd mukaisesti.

Se, ettd yritykset kokevat jonkin tekijén vaikeuttavan vientidén ja ettd todellinen ongelma onkin
jokin muu, on taysin mahdollista, jopa todennékdistd. Yritysten kokemat ongelmat on kuitenkin
tirkedtd tuntea, silld yritysjohtaja toimii kokemansa tilanteen, ei todellisen tilanteen pohjalta.
Tuntemalla yritysten kokemat ongelmat, yritysten vientikayttaytymistid seké tilanteiden taustaa
(esimerkiksi paikallisia oloja) voidaan 16ytda todelliset ongelmat ja tatd kautta hankkia apua
nithin. Liséksi useat yritysten kokemat ongelmat ovat jo sininsd hyva lahtokohta
vienninedistdmistoiminnan kehittdmiselle.
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4.1 Tutkimuksen luotettavuus ja yleistettivyys

Edelld tuli ilmi asioita, jotka sopisivat myos tdméin otsikon alle, joten tdssd kasitellddn vain
lyhyesti sitd, miten tutkimustulosten luotettavuus pyrittiin saamaan mahdollisimman hyvaksi.
Tassd yhteydessd mainittakoon, ettd postitettaessa kysymyslomakkeita yrityksille niiden mu-
kana ei lidhetetty palautuskuoria. Minulla ei ollut mahdollisuutta vaikuttaa tahin asiaan. Jos
otetaan huomioon palautuskuorien puuttuminen ja kaikenlaisten kyselyjen ja tutkimusten run-
saus, osaanotto tahan tutkimukseen (vajaa puolet kaikista lddnin vientiyrityksistd) oli mieles-
tani erittdin hyva.

Postitettaessa kyselylomake se osoitettiin henkilolle, jonka katsottiin vastaavan ulkomaantoi-
minnoista.  Lahes kaikissa pk-yrityksissd tdmd henkilo oli yleensd toimitusjohtaja ja
suurmmissa yrityksissd vientipdallikko. Néin pyrittiin saamaan mahdollisimman asiantunte-
vaa ja luotettavaa tietoa, ja kuten edelld jo mainittiin, yritysjohtajan kasitys vientid vaikeutta-
vista tekijoista on ratkaiseva, silld yritysjohtaja toimii késitystensa pohjalta.

Yritykset vastasivat suhteellisen kiinnostuneina kysymyksiin, joita perusteltiin silla, ettd vien-
ninedistamistoimintaa kehitetddn tutkimustulosteiden perusteella. Kuten jo edelld todettiin,
yrityksilla ei pitdisi olla mitédén syytd antaa asiasta parempaa tai huonompaa kuvaa, kuin miki
tilanteen todella koketaan olevan.

Korostettakoon, ettd yritysten vientid vaikeuttavien tekijoiden tutkiminen on koko tutkimuksen
ajan ollut vain tata tukimusta varten suoritettua. Yrityksid haastatellessani painotin erityisesti,
ettd tutkimusta ei tehdd kenenkddn (esimerkiksi Ulkomaankauppaliiton ) nimissd. Korostin
tekevani tutkimusta sen vuoksi, ettd yritysten mielipiteet saataisiin julki ja sen vuoksi, ettd
vienninedistamistoimintaa voitaisiin Mikkelin ldanissd jollain tavoin kehittdd tutkimustulosten
pohjalta. Tamé vaikutti sithen, ettd haastatteluihin saatiin erittdin vapaa ja avoin ilmapiiri, jossa
yritykset kertoivat mielellaén kokemuksistaan.

Tutkimuksen yleistettavyydestd voidaan todeta, ettd se antaa varmasti hyvin kuvan tilanteesta
Mikkelin lddnin vientiyrityksissd. Kuten tutkimuksen alussa todettiin, koko Mikkelin 1d4ni
kuuluu kehitysalueeseen seké kansallisin ettd EU:n perustein. Mikkelin l4danissé ei ole kovin-
kaan paljon vientiyrityksia ja niiden keskikoko on erittain pieni. Muutama suuryritys vastaa
markkamaédardisesti suuresta osasta vientid. Uskon kuitenkin, ettd vaikka useat vientiyritykset
Mikkelin laanissa eivit esimerkiksi vientikokemukseltaan ja koulutustasoltaan ole ehki yhti
korkealla tasolla kuin maamme muut vientiyritykset ja ettd vaikka edelld mainitut muut piir-
teet (esimerkiksi kehitysalue) eivit olisikaan samoja, ovat useat tdssd ilmi tulevat ongelmat,
yleistettdvissd myos muihin Suomen pieniin ja keskisuuriin vientiyrityksiin.
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4.2 Yleisti Mikkelin ldinin viennisti

- Vientiyritysten madra 226 kappaletta
- Vuonna 1995 viennin markkamaara reilu 4 Miljardia
- Mikkelin l44nin osuus koko maan viennistd vain vahan yli 2 %

- Vientimaita n. 60 kappaletta, tirkeimmit Ruotsi, Saksa, Venijé, Notja, IVY ja
Iso-Britannia

- Puunjalostusteollisuus ja metalliteollisuus suurimmat toimialat

- Vientiyrityksistd suurin osa sijoittuu kaupunkikeskuksien alueille
(Mikkelin seutu 34%, Itd-Hime 24%, Iti-Savo 18%, Pieksimiki 12%,
Joroisten seutu 8%...)

- Vientiyrityksistd noin puolet on likkevaihdoltaan alle 10 milj. mk:n yrityksii
- Vain reilun kymmenen vientiyrityksen liikevaihto on yli 200 milj. mk.
- Yli 80 %:ssa vientiyrityksid on litkkevaihto alle 50 milj. mk

- Viisi suurinta vientiyritysté vie yli 44 % kokonaisviennin maarésta

Suorittamani  vientiyrityskartoituksen seurauksena Mikkelin lddnissd tiedetddn viennin
markkamadrd, vientiyritykset, yritysten vientituotteet, vientimaat, toimialat sekd vientiyritysten
koot. Kun tdhdn lisitddn tieto yritysten vientid vaikeuttavista tekijoistd, pitdisi valtion
vienninedistimiselld olla oikeat avaimet kisissddn oikein kohdistettuihin, tarpeiden mukaisiin
toimenpiteisiin.

4.3 Taustaa tutkimukseen osallistuneiden yritysten viennisti

Kyselykartoitukseen vientid vaikeuttavista tekijoistd osallistui vajaa puolet Mikkelin lddnin
vientiyrityksistd, eli 90 kappaletta.

Yritysten toimialat

Yritysten jakauma toimialoittain vastaa hyvin tilannetta kaikissa l4anin
viejayrityksissd. Lahes 70 % vientiyrityksistd toimii joko puunjalostuksessa (33.3
%) tai metalliteollisuudessa (34.4 %). Seuraavan ryhméind tulevat palveluala,
tevanake (eli tekstiili-, vaatetus-, nahka- ja kenkdteollisuus), kemian- ja
muoviteollisuus sekd graafinen teollisuus. Lahjatavara- ja koruteollisuus,
elintarviketeollisuus sekd muu teollisuus edustavat toimialoittain ajateltuna
pienintd osaa viejista.

Vientimaat

Yritysten tirkeimmét vientimaat olivat Ruotsi, Saksa, IVY, Norja, Iso-Britannia,
Viro ja Japani



66
Kuinka usein yritykset vievit ?

- Viikoittain vie vahan yli puolet yrityksistd
- Kuukausittain vie 20 %

- Puolivuosittain vie 17 %

- Loput 12 % vievit harvemmin

Yritysten vienti-ika

Vienti oli kestényt yrityksissa keskimaérin 13 vuotta. Yrityksid, jotka olivat vieneet
3 vuotta tai vahemman, oli kolmasosa yrityksistd.

Henkilosto ja litkevaihto

- 40 % :ssa yrityksid tyoskenteli alle 10 henkilod
- n. 50 % :ssa yrityksid likkevaihto oli alle 10 miljoonaa markkaa

Jakelutiet
Yrityksid pyydettiin nimedméén tarkein jakelutievaihtoehtonsa, ja jotkin yritykset
olivat nimenneet kaksi vaihtoehtoa. Naistd vaihtoehdoista  wvalittiin
kansainvalistymistd pisimmélle kuvaava muoto. Jos yritys oli esimerkiksi valinnut
jakelutiekseen sekd vientimaan agentin ettd oman myyntiorganisaation, valittiin
myyntiorganisaatio.

Suosituimmat jakelutievaihtoehdot olivat:

1) Vientimaan agentti, tukkuliike tms.(35 %)
2) Suoraan lopulliselle kayttajille (25 %)

3) Oma myyntiorganisaatio ulkomailla (19 %)
4) Kotimainen vientiyhtio (8.6 %)

Seuraavaksi tarkastellaan vientia vaikeuttavia tekijoita ladnin vientiyrityksissi.

4.4 Yritysten vientifi vaikeuttavat tekijit

Kysymyslomakkeessa, joka on liitteend 2, selvitettiin padasiassa yritysten vientia vaikeutta-
via tekijoitd. Vientid vaikeuttavat tekijat oli jaoteltu valmiiksi yritysten sisdisiin vientid vaike-
uttaviin tekijoihin (tuotanto, markkinointi, talous, yritys ja henkilosto) seka ulkoisiin vientia
vaikeuttaviin tekijoihin (vientimarkkinatekijét ja kansainvéliseen kauppaan liittyvit tekijit).
Ideana oli ryhmitelld tekijoitd valmiiksi tavalla, joka helpottaisi sekd vastaajan tyotd ettd lo-
makkeen kisittelya.

Vientid vaikeuttavia tekijoitd pyydettiin arvioimaan seuraavalla asteikolla:
1 = Tekijd ei vaikeuta vientia

2 = Tekija vaikeuttaa vientid jonkin verran
3 = Tekijd vaikeuttaa vientid merkittdvésti



67

Valmiita vastausvaihtoehtoja oli kysymyslomakkeessa kaikkiaan 54 kappaletta, ja lisiksi
yrityksilld oli mahdollisuus lisatd niitd itse. Monet kayttivatkin tatd vaihtoehtoa, mutta usein
vastaus oli saman asian sanomista toisella tavalla. Ainut asia, joka jollain tavoin erosi valmiista
vaihtoehdoista, oli kaupankédynti Venijalle ja siithen littyvéat hankaluudet (epivakaa tilanne,
kuljetusongelmat, muuttuvat maaraykset, byrokratia, kulttuurierot ym.)

Koska  kysely  suoritettin =~ osana  vientikartoitusta, = mahdollisuuteni  vaikuttaa
kysymyslomakkeeseen olivat rajalliset. Mielestdni onnistuin rajoitteiden puitteissa laatimaan
kohtuullisen hyvédn kysymyslomakkeen, johon yritysten oli myds suhteellisen helppo vastata.
Kysymyslomaketta esitestattiin ensin muutamalla yrityksella.

Yrityksen vientid vaikeuttavia tekijoitd tarkastellaan ensin yleisesti kaikkien kyselyyn vastan-
neiden vientiyritysten osalta. Vientid vaikeuttavat tekijdt on siis jaoteltu ryhmiin sen mukaan,
ovatko ne yrityksen siséisid vai ulkopuolisia tekijoitd. Yrityksen sisdiset tekijit jaoteltiin tuo-
tantoon, markkinointiin, talouteen seké yritykseen ja vientihenkilostoon. Ulkopuolella olevia
tekijoita olivat vientimarkkinoihin sekd kansainviliseen kauppaan liittyvat tekijat. Tama jaot-
telu helpotti sekd kyselyyn vastaamista ettd ongelma-alueiden paikallistamista. Markkinoin-
tiin liittyvien asioiden oletetaan téssd tutkimuksessa olevan kaikkein pahin ongelma-alue.

Vientid vaikeuttavia tekijoita tutkittaessa yritetadn myos etsid tekijoitd, jotka kenties selitti-
sivat eroja vientid vaikeuttavissa tekijoissd. Tamén vuoksi tarkastellaan vientid vaikeuttavia
tekijoitd jaoteltuna yritysten toimialan, viennin keston ja saédnnollisyyden seka yrityksen koon
mukaan. Koska hypoteesina on, ettd yrityksen koko on tekijé, joka parhaiten selittad vientid
vaikeuttavia tekijoita, tarkastellaan kokoa seka yrityksen henkiloston médaran ettd litkevaihdon
suuruuden mukaan. Oletus on, eftd mitd pienempi yritys on, sitd enemman silld on vientid
vaikeuttavia tekijoita. Lisdksi oletetaan, ettd mitd pienempi yritys on, sitd voimakkampana se
kokee yrityksen sisdiset vientia vaikeuttavat tekijat.

Viennin keston ja saannollisyyden oletetaan myos selittéivan eroja vientia vaikeuttavissa teki-
jOissd, mutta tdmén ei uskota olevan niin hyva selittaja kuin yrityksen koko. Jo edelld todet-
tiin, ettd markkinointiin littyvien asioiden oletetaan tuottavan yrityksille eniten ongelmia.
Téta voidaan tarkentaa viela siten, ettd mitd pienempi yritys on, sitd enemmén ja voimak-
kaampia vaikeuksia yrityksen oletetaan kokevan.

Tutkimustuloksista raportoidaan padasiassa luettelonomaisesti, koska ndin niisti saa sel-
keamman kasityksen.

4.4.1 Tuloksia vientii vaikeuttavista tekijoista yleisesti

Téssd yhteydessd on hyvi todeta, ettd vaikka ongelmana yrityksessd ovat asiat, jotka eivit ole
pelkastaan yrityksen vientid vaikeuttavia tekijoitd, niitd késitellddn tdssd, ja mikdli mahdollista,
niihin yritetddn antaa korjaavia ehdotuksia. Téllaiset ongelmat saattavat olla nimenomaan
yritysten kokemien vientiongelmien taustalla, ja siksi on tdrkedtd yrittdd ymmirtia koko
yrityksen toimintaa. Vienninedistamistoiminta on keskittynyt kuitenkin nimenomaan vientiin
littyvien ongelmien kdsittelyyn, joten tdmén tutkimuksen laajuudessa ei ole mahdollista
paneutua kovin syvillisesti yrityksen muihin ongelmiin tai ainakaan niiden ratkaisuksi
kehitettyihin palveluihin.
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Kasitykseni mukaan KTM:n piiritoimisto tarjoaa yrityksille lyhytaikaista konsultointiapua ja
vilittdd myos pitempiaikaista konsultointia. Monesti tama konsultointi on kuitenkin liian
abstraktia ja hienoa pienten yritysten tarpeisiin. Konsultit ovat myos erittdin kalliita, vaikka
heiddn palkkaukseensa saisikin tukea. Luulen, ettd myos tilla osa-alueella pitdisi pyrkid
kaytannonlidheisempéddn konsultointiin sekd palveluiden eteenpéin kehittdmiseen, niin ettd ne
vastaavat paremmin erityisesti pienten yritysten tarpeita. Huomioitavaa on, etti 90 % Suomen
yrityksistd tyollistdad alle 10 henkilod. Mikkelin ladnin vientiyrityksistdkin suurin osa on juuri
pienid yrityksid.

4.4.1.1  Yritysten vientia merkittavdsti vaikeuttavia tekijoitc

Ensimmadisend kisitellddn tekijoitd, joita yritykset pitivat vientiddn merkittivasti vaikeuttavina,
(Téssa kohdassa huomioitu siis vain kysymyslomakkeen kohta 3 = Tekija vaikeuttaa vientia
merkittdvasti) Tuloksia tarkastellaan kysymyslomakkeen rakenteen mukaisesti (sisdiset teki-
jat: tuotanto, markkinointi, talous, yritys ja vientihenkildstd seki ulkoiset tekijat: vientimark-
kinat ja kansainvélinen kauppa) ja katsotaan, mité pidettiin yritysten mielesta merkittdvimpini
vientid vaikeuttavina tekijoind kullakin eri osa-alueella.

Yrityksen sisdiset tekijét

Tuotanto
- Korkeat palkka- ja raaka-ainekustannukset
Markkinointi
- Vientikampanjoiden vaikeus ja kalleus
- Asiakkaiden loytdminen
- Yrityksen tunnetuksi tekeminen ulkomailla
- Yhteistyokumppanin puute
Talous

- Suomen korkea kustannustaso
- Korkeat tuotantokustannukset
- Vaikeudet rahoituksessa
Yritys ja vientihenkilosto
- Yrityksen pieni koko
- Ajanpuute
Yrityksen ulkoiset tekijat

Vientimarkkinat

- Markkinoilla jo olevien valmistajien toimenpiteet
- Uusien vientimaiden vdhdinen tuntemus

Kansainvilinen kauppa

- Kova kilpailu
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Pahimpina ongelmina yritykset pitivat kovaa kilpailua, korkeita palkka- ja raaka-
ainekustannuksia, vientikampanjoiden vaikeutta ja kalleutta, asiakkaiden 10ytamistd, Suomen
korkeaa kustannustasoa seké yrityksen tunnetuksi tekemistd ulkomailla.

Keskimddrin yli kolmannes yrityksistd kokee em. tekijoiden vaikeuttavan vientidin
merkittavasti. Poikkeuksena tastd noin puolet yrityksistd pitdd kovaa kilpailua merkittavasti
vientidgdn vaikeuttavana tekijana. Kuten huomataan, eniten ongelmia loytyi markkinoinnista.
Myos muiden ongelma-alueiden voidaan ajatella liittyvén laheisesti markkinointiin. Oletuksena
olikin, ettd markkinointiin liittyvit tekijat olisivat pahimpia ongelmia. Korkeisiin kustannuksiin
liittyvat asiat olivat myos korkealla sijalla. Suurimpana ongelmana yritykset pitivit kuitenkin
kovaa kilpailua.

Joissain aiemmissa tutkimuksissa ongelmallisina esiintyneet fyysiset ja tekniset kaupan esteet
eivat olleet yritysten mielestd merkittédvid ongelmia. Ehkd EU-jasenyys on vihentinyt ainakin
yritysten mielikuvissa fyysisid ja teknisid esteitd. Yllittava asia oli se, etti yrityksen
suunnittelussa ei yritysten mukaan ollut merkittdvid ongelmia. Yksi suurimmista ongelmista
yritysten viennissd on usein juuri suunnittelemattomuuden puute. Yritykset eivit tiedosta asian
todellista vakavuutta, tai eivit halua sité tdssd yhteydessd myontaa.

Kuten huomataan, 16ytyy vientid merkittdvasti vaikeuttavien tekijoiden listalta asioita, joihin
kaikkiin yritykset itse voivat vaikuttaa, edellyttden, ettd yrityksid autetaan oikeaan suuntaan
esimerkiksi uuden tyontekijan avulla.

Vienninedistdmisorganisaatioiden ~ kohdalla  kasiteltiin  sitd,  minkélaisia  palveluita
vienninedistdmistoiminta  yrityksille tarjoaa. Ulkomaankauppaliitto tarjosi esimerkiksi
tietopalveluja, asiantuntijapalveluja sekd markkinaviestintipalveluja. Lyhyesti voisi todeta, ettd
jos etsii apua johonkin tiettyyn ongelmaan tai ongelma-alueeseen, apu loytyy varmasti
Ulkomaankauppaliitosta. ~ KTM:n  yrityspalvelut  taas vastaavat Tuesta  yritysten
kansainvélistymiseen. Erilaisia koulutuspalveluja on myos tarjolla runsaasti. Yritykset eivit
valitettavasti usein tiedd erilaisten palvelujen ja tukien olemassaolosta, ja yrityksissd aika ja
resurssit eivét riitd monimutkaisen tukijarjestelmin selvittaimiseen. Palveluissa on usein myds
toivomisen varaa, ja my0s se vaikuttaa yritysten haluttomuuteen kayttaa palveluja.

Edella koettuihin vientid vaikeuttaviin tekijoihin liittyen vienninedistamistoiminta tukee yrityksia
vientikampanjoiden jérjestdmisessd sekd niiden kustannuksissa, asiakkaiden etsimisessd seka
yritysten tunnetuksi tekemisessd ulkomailla. Liséksi julkinen vienninedistamisjirjestelma
mahdollistaa avustuksen vientihenkilon palkkauskustannuksiin ja moniin muihin - erilaisiin
kustannuksiin, joita on tarkemmin lueteltu vienninedistdmistoiminnan osa-alueiden kohdalla.
Tuki, jota yrityksille maksetaan esimerkiksi edeild mainittuihin tarkoituksiin, oli siis nimeltdin
Tuki yritysten kansainvalistymiseen.

Kun tarkastellaan yritysten viennissadn kokemia ongelmia, huomataan, etti niistd harva on
sellainen, ettd puhelinneuvonta, yhteinen messuesiintyminen tai vientiasiamiehen neuvo auttaa.
On kysymys huomattavasti suuremmista kokonaisuuksista, ja tallaiseen tilanteeseen ei
vienninedistimisjarjestelmassd ole sellaisenaan olemassa auttavaa palvelua. Yritys tarvitsisi
ensin yleista yritysneuvontaa ja sen jilkeen kokonaisvaltaista vientineuvontaa. Pitempiaikaisen
kehittamisen kannalta olisi olennaista, ettd yritys saisi itselleen hyvén tyontekijan, esimerkiksi
yhteistyossa muutaman muun yrityksen kanssa.
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Nykyisissa julkisissa yrityspalveluissa on liian paljon aukkoja, ettd palvelut auttaisivat pienid
yrityksia. Niitd olisi kehitettava lisdd pienten yritysten resursseja silmélld pitden. Sithen saakka,
on yrityksen ainoa mahdollisuus yrittdd saada palkattua tyontekijda sekd kiyttad sen lisaksi
palveluja, joita julkinen valta tarjoaa, omia resursseja tiydentivand. Ongelma on, ettd palvelun
puutteellisuuden vuoksi monet pienet yritykset jattavdt kokonaan kayttdmattd palveluja.
Yritykset jattavat myos palkkaamatta uutta henkilokuntaa, koska niilld ei ole varaa siihen.
Ongelma on siis todella laaja.

Mitid tulee viennin kehittdmiseen nykyisessé tilanteessa, ndkemykseni olisi, ettd yritysten tulisi
kéyttad hyodykseen Tukea yritysten kansainvélistymiseen ja palkata itselleen hyva tyontekija.
Sen jalkeen kun yrityksen sisdiset asiat ovat kunnossa, on vienninedistdmisen palveluista
enemmén apua ainakin yksittdisissd aisioissa.

Myos korkeiden kustannusten tuomia haittoja voidaan véhentdd Tuella yritysten
kansainvalistymiseen, mutta kustannusten karsiminen on vain lyhytaikainen apu ja sen vuoksi
pitempiaikaista apua ongelmiin voi saada ainoastaan pureutumalla markkinointiin liittyviin
ongelma-alueisiin. Edelld mainitulla tuella saatetaan pédstd alkuun siten, ettd kdytetddn saatu
tukiraha pétevan henkilon palkkaukseen, minkd avulla yritysta saadaan vietya siihen suuntaan,
ettd kustannusten korkeus ei haittaa niin paljon yritysten toimintaa. On siis kiytava kisiksi sithen
ongelma-alueeseen, jolla yrityksen varsinaiset ongelmat ovat eli markkinointiosaamisen
puutteeseen.

Uuden, markkinointihenkisen tyontekijan voimalla kokonaisvaltainen markkinointiosaaminen
luo uutta pohjaa yrityksen toiminnalle. Muutoksen seurauksena  yrityksessd otetaan
markkinointi huomioon kaikissa toiminnoissa, sekd yrityksestda ulospdin tapahtuvissa
toiminnoissa ettd yrityksen sisdisissd toiminnoissa. Tdmé ilmenee esimerkiksi seuraavasti:
seurataan tilannetta markkinoilla, kéytetdan yrityksen ulkopuolisia resursseja hyviksi,
kohdistetaan tuote tietylle kohderyhmille (sellaisenaan tai sopeutettuna) sekd ymmérretdin
asiakassuhteiden ja muidenkin suhteiden hoidon merkitys.

Uuden tyontekijan tuoman muutoksen seurauksena huomataan, ettd kustannusten ei valttimitta
tarvitse olla ongelma ja ettd markkinoinnin merkitys yrityksen toiminnalle on kaikista olennaisin.
Todetaan, ettd esimerkiksi hyvéd, tarkoin kohdistettu ja tarpeisiin sovitettu tuote, hyvi
suhteidenhoito sekd ulkoisten resurssien hyvaksikayttd vahentdavit olennaisesti kustannuksiin
kohdistuvia haittoja. Tuotteesta maksetaan parempi hinta ja yritys saa pitkdaikaisia
asiakassuhteita, mistd seuraa kustannussddst6jd. Yhteistyd muiden yritysten kanssa pienenti
esimerkiksi markkinointikustannuksia, alihankinta mahdollistaa paremman laadun seki
voimavarojen riittdvyyden, julkisilta organisaatioilta saadaan erilaisia tietopalveluja ja muita
hyédyllisid palveluja.

Myds tiedon merkitys yrityksen toiminnalle on olennainen. Mikali yrityksessi tydskentelee
tiedon arvon ymmértdvd ja sitd soveltamaan kykenevd henkils, syntyy tiedosta
ennenndkemattomia resursseja yritykselle. Kaiken avaimena on siis pateva henkilo, jolla on laaja
nidkemys markkinointiosaamisesta ja yrityksen toiminnasta.

Ongelmana edellisessd on usein se, mistd 10ytad pétevid thmisid, jotka johdattavat yritykset
néille uusille raiteille. Ehképé vienninedistdmisorganisaatioiden ja tyéministerion pitdisi perustaa
tallainen valityspalvelu. Valityspalvelu tai elin olisi tarpeen my0s yritysten vélisen (ja miksi ei
yritysten ja organisaatioiden sekd organisaatioiden itsenséd vélisen) yhteistyon kaynnistimiseksi.
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4.4.1.2  Vientid merkittivasti tai Jonkin verran vaikeuttavia tekijoiti

Seuraavaksi tarkastellaan vientii vaikeuttavia tekijoita siten, ettd huomioon on otettu vientii seki
merkittdvésti ettd jonkin verran vaikeuttavat tekijét. Suluissa oleva prosenttiméérd kuvaa sits,
kuinka monta % yrityksists on kokenut ko. tekijan vientiansa vaikeuttavana tekijina.

Yrityksen sisiset tekijit

Tuotanto
1) Korkeat palkka- ja raaka-ainekustannukset (82 %)

Markkinointi
1) Vientikampanjoiden vaikeus ja kalleus (77 %)
2) Yrityksen tunnetuksi tekeminen ulkomailla (75 %)
3) Asiakkaiden 16ytiminen (72 %)
4) Tuotteiden liian alhainen myyntikate (70 %)
5) Paittijien loytaminen yrityksissé ja suhteet heihin (60 %)
6) Ongelmat mainonnassa ja tiedotuksessa ulkomailla (58 %)
7) Jakelutien valinta (56 %)
8) YhteistySkumppanin puute (55 %)
9) Toimitus- ja maksuehdot (53 %)
10) Vientimarkkinoinnin kokemuksen puute (52 %)

Talous
1) Suomen korkea kustannustaso (81 %)
2) Korkeat tuotantokustannukset (67 %)
3) Epévarmuus maksun saannissa (65 %)
4) Jakelutien ja kuljetuksen kustannukset (61 %)
5) Viennin heikko kannattavuus (54 %)

Vaikeudet rahoituksessa (54 %)

Yritys ja vientihenkilosto

1) Ajan puute (73 %)
2) Viennin tietotaidon puute (59 %)
Yrityksen pieni koko (59 %)
3) Vientikoulutuksen puute (54 %)
4) Markkinointihenkilsston puute (53 %)
Oma organisaatio ei ole vield valmis (53 %)

5) Kielitaidon puute (51 %)
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Ulkoiset tekijat

Vientimarkkinat
1) Uusien vientimaiden véhdinen tuntemus (80 %)
2) Etdisyys asiakkaista (73 %)
3) Markkinoilla jo olevien valmistajien toimenpiteet (71 %)
4) Tiedon puute markkinoista (70 %)
5) Kulttuurierot (60 %)
6) Vientimaiden lainsaddénto ja maaraykset (56 %)

Paikallisten yritysten luottamuksellisemmat suhteet asiakkaisiin
Kansainvilinen kauppa

1) Kova kilpailu (79 %)
2) Kilpailutilanteen muuttuminen (75 %)

Kuten huomataan, suurimmat ongelmat (yli % yrityksistd piti ongelmana) olivat samat kuin
edella tarkasteltaessa vientid merkittavasti vaikeuttavia tekijoitd. Yrityksilla on kaikista vihiten
ongelmia tuotannossa. Palkka- ja raaka-ainekustannusten kalleus on ainoa tuotantoa haittaava
tekija. Markkinointiin littyvid ongelmia yrityksilld on erittdin runsaasti, ja moneen markkinoin-
tiongelmaan liittyvat myos yritykseen ja vientihenkilostoon liittyvét ongelmat sekd vientimark-
kinoihin liittyvat ongelmat. Markkinointiin, yritykseen ja vientihenkilostoon sekd vientimarkki-
nothin hittyvit ongelmat muodostavat yhdessd kaikista suurimman ongelmakokonaisuuden, jon-
ka takana on puutteellinen markkinointiosaaminen seki markkinatiedon puute.

Markkinatiedon puutteella on vaikutusta sivusuuntaiseen jaykkyyteen. (Luostarinen, 1980, 34-
35) Kuten aiemmin todettiin, niin mitd vahemman yrityksissd on tietoa, sitd todennakoisemmin
yritys valitsee vaihtoehtoja, jotka ovat sille tuttuja ja valttad vaihtoehtoja, jotka ovat sille vieraita.
Vientiin liittyvat paatokset ja asiat ovat juuri téllaisia. Yritys ei juuri kehity, kun sen strateginen
kayttaytyminen tiedon puutteellisuuden vuoksi on passiivista. Sen vuoksi tiedolla on siis erittdin
tarked merkitys yrityksen viennille.

Myos taloudessa ilmenevit ongelmat vaivaavat yrityksid. Suuri osa niistd talousasioistakin voi-
daan liittad markkinointiin. Kuten edelld jo mainittiin, soveltamalla markkinointiosaamista ja
esimerkiksi kehittdmalld tarpeisiin sopivia erinomaisia tuotteita ja palvelukonsepteja seki suun-
taamalla ne oikealle kohderyhmille, monet ongelmallisina koetut talouteen liittyvat asiat voi-
daan valttaa, tai ainakin niiden merkitystd voidaan véhentés. Tilanne on sama kovaan kilpailuun
liittyvien haittojen kanssa.

Koska markkinointiin liittyvissé asioissa oli eniten vientid vaikeuttavia tekijoitd, niin on tirkeits,
ettd markkinointi nahdaan mahdollisimman laaja-alaisesti ja ettd tiedostetaan sen yhteydet yri-
tyksen koko litketoimintaan. (kts. Moller) Markkinoinnin onnistumiseen vaikuttaa ratkaisevasti
se, kuinka hyvin yrityksen toimialan vuorovaikutuskenttd kyetdin hahmottamaan ja kuinka hy-
vin hahmotuksen avulla kyetdan valtaamaan itselle riittivin hyvé asema tdssd vuorovaikutus-
verkossa.
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Koska yrityksia vaivaa usein kova resurssipula, tulee niiden hakea voimavaroja yrityksen ulko-
puolelta. Apua saadaan liittoutumalla yhteen toisten yritysten kanssa sekd kayttamalld hyviksi
vientia edistdvid organisaatioita. Kuten edelld jo mainittiin, apua tarjoavat esimerkiksi Tuki yri-
tysten kansainvélistymiseen, Ulkomaankauppaliiton erilaiset palvelumuodot, erityisestt markki-
natietopalvelu, sekd eri organisaatioiden tarjoamat koulutustilaisuudet.

Tiivistetysti ilmaistuna yritysten vientid vaikeuttavissa tekijoissd voidaan nahdi seuraava kuvio:

Puutteet Vientimarkkinoita kos-
yrityksen henkilostossé kevan tiedon puute

Markkinoinnin
vaikeus

Ongelmina viennissé
markkinointiin liittyvit
asiat, kova kilpailu, kus-
tannusten korkeus ja vien-
nin heikko kannattavuus

Kuvio 5. Miten vientid vaikeuttavat tekijat muodostuvat

Miten ongelmat Mikkelin ladnin vientiyrityksissd muodostuvat ? Esimerkiksi tyollistimisen vai-
keus ja kalleus ovat syyni siihen, ettd yrityksissd on pulaa henkilostostéd tai ainakin osaavasta
henkilostostd. Taméd aiheuttaa vaikeuksia yrityksen markkinoinnissa. Lisdd ongelmia tuovat
puutteelliset tiedot vientimarkkinoista sekd niiden mukanaan tuomat seuraukset. Yritysten toi-
mintaa haittaa suunnitelmallisuuden puute ja se, ettd markkinointia ei osata nihda kokonaisval-
taisesti. Markkinoinnissa olevien ongelmien seurauksena yritys kokee kovan kilpailun, kustan-
nusten korkeuden seka viennin heikon kannattavuuden vientidén vaikeuttavina tekijoini.

Vientid vaikeuttavia tekijoita, eli siis markkinointiin liittyvid ongelmia, kovaa kilpailua, kustan-
nusten korkeutta sekd viennin heikkoa kannattavuutta voidaan véhentdd tai ne voidaan poistaa
kokonaisvaltaisella markkinointiosaamisella. Tahdn paastdan hankkimalla patevad henkilokuntaa
sekd ulkoisia resursseja hyviksikdyttamalld. Avainasemassa on edullisten tyollistamismahdolli-
suuksien luominen. Erityisesti pienten yritysten kohdalla palkan sivukuluja seki tydehtosopi-
muksen ehtoja tulisi tarkastaa, jotta pienet yritykset uskaltaisivat tyollistdd. Olennaisen tirkeats
on my6s hyodyntida yrityksen ulkoisia resursseja.
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Vientid edistdvit organisaatiot tarjoavat esimerkiksi markkinatietopalveluja, joiden puutteen
yritys kokee merkittivind vientid vaikeuttavana tekijand. KTM tarjoaa Tukea yritysten kan-
sainvilistymiseen, lisdksi erilaista koulutusta on my®s tarjolla runsaasti. Yrityksen ulkopuolisia
resursseja saadaan hyviksikayttoon myos tekemélla yhteisty6td toisten yritysten kanssa.

Ongelmina viennissd markki-
nointiin liittyvit asiat, kova kil-
pailu, kustannusten korkeus ja

viennin heikko kannattavuus

Markkinoinnin kokonaisvaltainen
osaaminen

Edellytti

Pateva henkilokunta Ulkoisten resurssien
hyviéksikaytto

Kuvio 6. Kuinka vientia vaikeuttavia tekijoitd voidaan poistaa/helpottaa

Seuraavaksi tarkastellaan yritysten vientid vaikeuttavia tekijoitd yrityksen toimialan, viennin
keston ja saannollisyyden seké yrityksen koon mukaan. Téssd yhteydessa tulee ottaa huomioon,
ettd jatkossa ainoastaan ne kohdat, joissa tulokset eroavat yleisista tuloksista, on mainittu.

4.4.2 Vientid vaikeuttavat tekijit tarkasteltuna yrityksen toimialan mukaan

En ryhtynyt ennakoimaan, mité tulisi tulokseksi toimialoittain tarkasteltuna. Aiempien tutki-
mustulosten perusteella osasin kuitenkin aavistaa, ettd toimiala ei olisi ainakaan kovin hyva
selittdva tekijd viennissa esiintyville vaikeuksille.

Tarkasteltaessa vientid vaikeuttavia tekijoitd totmialoittain ei loytynyt merkittdvid eroja
vientia vaikeuttavissa tekijoissa. Toimiala ei siis ollut selittiva tekija vientid vaikeuttavissa
tekijoissa.
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4.4.3 Vientii vaikeuttavat tekijit viennin keston ja sifinnéllisyyden mukaan

Seuraavana tarkastelun kohteena on vientid aloittelevia yrityksid ja vientid jo pitempain
harjoittaneita yrityksia. Jako aloitteleviin ja pitempéadn vientid harjoittaneisiin yrityksiin tehtiin
sen perusteella, kuinka kauan yritykset olivat vieneet ja kuinka sasnnollista niiden vienti oli ollut.

Oletuksena tutkimuksen alussa oli, ettd viennin kesto ja sainnollisyys saattaisivat selittédé eroja
vientid vaikeuttavissa tekijoissd, mutta niiden ei uskottu olevan niin hyva selittdja kuin yrityksen
koko.

Jos vientid oli tapahtunut yli kaksi vuotta ja jos se oli saannollistd, niin silloin yritykset olivat
pitempaan vientid harjoittaneita, muuten aloittelevia viejid. Kyseisestd tutkimusjoukosta (90 kpl)
aloittelevia yrityksid oli 24.4 % ja pitempdin vientid harjoittaneita 65.6 %. 10 %:sta yrityksid ei
voitu sanoa, kumpaan ryhméén ne kuuluvat.

Aloittelevien viejien suosituimmat vientimaat ovat Saksa, IVY ja Viro. Pitempiin vieneilla
suosituimmat ovat Ruotsi, Saksa ja Norja. Noin puolet kummankin ryhmén yrityksistd vie
muualle kuin 14 suosituimpaan vientimaahan. Entisaikaan ajateltiin, etti aloittelevat viejit
suuntautuvat vain lahimarkkinoille, mutta tassd tutkimuksessa tilanne nayttdd olevan toinen.

Markkinointi oli ainut osa-alue, jonka kohdalla 16ytyi eroja aloittelevien viejien ja pitempain
vieneiden yritysten valilla. Tama oli aika yllattéva tulos. Toisaalta tulos vahvistaa myods aiemmin
esitettyd oletusta, ettd vientid vaikeuttavia tekijoitd loytyisi nimenomaan markkinoinnista.
Markkinoinnin kohdalla aloittelevat viejit kokivat seuraavat asiat merkittdvasti suurempana
ongelmana kuin pitempddn vieneet: asiakkaiden loytdminen, vientikampanjoiden vaikeus ja
kalleus, yrityksen tunnetuksi tekeminen ulkomailla sekd vientimarkkinoinnin kokemuksen puute.

Markkinointi on selvistikin vientiyritysten heikoin linkki, ja tdman vahvistaa se, ettd viennin
alkuvaiheessa  olevat yritykset kaipaavat erityisti tukea  vientimarkkinoinnilleen.
Vienninedistimistoimintaa yritetddn ainakin tietyssd mdérin suunnata vientinsid alkuvaiheissa
oleville yrityksille, ja esimerkiksi Ulkomaankauppaliiton vientiasiamiestoiminta on suunnattu
nimenomaan vientinsd alkuvaiheissa oleville yrityksille.

Tiassa yhteydessd mainittakoon, ettd vientid aloittelevien yritysten raja olisi ehkd voinut olla
korkeampi kuin kaksi vuotta, mutta tdssd tutkimuksessa raja kuitenkin vedettiin siihen. Sen
vuoksi l6ytyneekin yrityksid, jotka tuntevat olevansa aloittelevia viejia mutta jotka ovatkin nyt
pitempaan vieneiden kohdalla. On tulkintakysymys, mihin raja tulee vetdd. Joissakin
vastaavanlaisissa tutkimuksissa on kaytetty kahden vuoden rajaa. Koska kuitenkin monet Jdanin
yritykset kokevat samankaltaisia ongelmia viennisséén, olivatpa ne sitten vientinsi alkuvaiheessa
tai pitempéédn vieneitd, voidaan ehké tehda se johtopéatos, ettd ongelmat yritysten viennissé eivit
juurikaan helpotu ajan mukana. Témé taas johtaa paitelmaan, ettd yrityksissd on perusasioissa
jotakin vikaa, joka ei liity siihen, miten kauan vientid on harjoitettu ja miten kauan viennisti on
hankittu kokemuksia. Jos ja kun markkinointiosaamisessa on puutteita myos osalla vientidin
pitempéaén harjoittaneista yrityksistd, heijastuvat ne ongelmina yritysten viennissi siind, missi
vientiaan aloittelevilla yrityksillakin.
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4.4.4 Vientii vaikeuttavat tekijiit yrityksen henkiloston lukumiiirin mukaan

Alussa esitettiin oletus, ettd yrityksen koko on tekija, joka parhaiten selittdd vientid vaikeuttavia
tekijoitd. Seuraavana tarkastellaan témén tuloksen paikkansapitavyytta.

Koska iso osa ladnin yrityksistd, samoin kuin tutkimukseen osallistuneista yrityksisti on pienié,
pitdisi tulosten pienten yritysten osalta olla hyvin pitkélle samankaltaisia kuin tarkasteltaessa
vientid vaikeuttavia tekijoitd kaikkien yritysten osalta. Eli mikali koko on merkittiva selittiva
tekija, sama kaava pienissd yrityksissé toistuu: patevan henkildston puute ja puutteelliset tiedot
vientimarkkinoista aiheuttavat ongelmia yrityksen markkinoinnissa. Tamén seurauksena yritys
kokee viennissdan sekd markkinointiin ettd heikkoon kannattavuuteen liittyvid ongelmia.

Kuten esimerkiksi Cavusgil (kts. Vientikéyttaytyminen) esitti, koko ei valttamitts ole yritysten
vientikdyttaytymisen selittdvd tekija, vaan usein kokoon liittyvdat ominaisuudet eli tdssi
esimerkiksi pienten yritysten puutteelliset resurssit. Uskon tdmén pitdvan paikkansa myos vientia
vaikeuttavien tekijoiden kohdalla. On mahdollista, ettd myds suurissa ja keskisuurissa yrityksissi
ilmenee vihaisia tai laadultaan puutteellisia resursseja mutta ainakin pienemmassi mittakaavassa
kuin pienissd yrityksissd. Avainasemassa olevat markkinointiresurssit saattavat siis olla
laadultaan tietyssd madrin puutteellisia myds noissa suuremmissa ja keskisuurissa yrityksissi,
mutta suurimmat ongelmat koetaan varmasti pienissa yrityksissa.

Tarkasteltaessa dsken vientid vaikeuttavia tekijoitd viennin keston ja saannollisyyden mukaan
vahvistui kasitykseni siitd, ettd yritysten ongelmana on niiden pieni koko tai kuten edelld
ilmaistiin kokoon liittyvdt ominaisuudet, esimerkiksi puutteelliset resurssit. Tastd seuraa, ettd
yrityksilld ei ole tarpeeksi patevad henkilokuntaa, jolla olisi nikemystd kokonaisvaltaisesta
markkinoinnista. Vaikka yrityksen vienti jatkuu pitempaénkin, sitd vaivaavat samat ongelmat.
Niité ei saada korjattua, ellei yritykseen hankita patevaa henkilokuntaa ja ellei kaytetd hyodyksi
yrityksen ulkotisia resursseja.

Tarkasteltaessa yrityksen kokoa on yksi koon mittari henkiléston méara. Kokoa voidaan mitata
my0s liikevaihdolla. Téssd tutkimuksessa tarkastellaan vientid vaikeuttavia tekijoitd seki
henkiloston médrdn ettd liikevaihdon mukaan. Ensimmadisend tarkastellaan kokoa henkildstén
lukumééran mukaan.

Tassa tutkimuksessa kéytetdsn alla olevaa kokoluokitusta, joka eroaa virallisesta pk-yritysten
luokituksesta stind, ettd virallisessa luokituksessa suuren yrityksen raja on yli 250 henkilo ja
tassd se on 200 henkilod. Tatd luokitusta kédytetdan, koska vientikartoituksessa kdytettiin niitd
henkilomaarid, ja tdtd tutkimusta varten niitd olisi ollut hankala muuttaa. Vain kaksi yrityksisti
oli sellaisia, ettd ne olisivat kuuluneet kooltaan vilille 200-250 henkilod, eli virallisen
luokituksen mukaan suuryrityksid olisi siis 11 kpl tdssd olevan 13:n sijaan. Télld ei ole mitiin
merkitystd tutkimustulosten kannalta. Liséksi, kun ottaa huomioon Mikkelin 144nissd toimivien
yritysten keskiméariisen koon, on 200 henkil64 jo suuri yritys.

Yritysten kokojakauma henkiloston mukaan on seuraavanlainen:

Pieni yritys:  1-49 henkilod 57 yritystd 63.8 % yrityksistd
Keskisuuri yritys: 50-199 19 21.1%
Suuri yritys:  yli 200 13 14.4%

1 yritys puuttuu 1.1%

100.0 %
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Seuraavaksi tarkastellaan vientid vaikeuttavia tekijoitd henkilostoltadn erikokoisissa yrityksis-
sd. Kuten aikaisemminkin jo mainittiin, mainitaan ainoastaan ne kohdat, jotka eroavat yleisista
vientid vaikeuttavia tekijoita koskevista tuloksista.

Sisaiset tekijat

Markkinointi

Suuryritykset eivat karsi kédytdnnossd lainkaan markkinointiin  liittyvistd
ongelmista. Pienille yrityksille erityisid ongelmia tuottavat yhteistyokumppaneiden
loytaminen, asiakkaiden Ioytdminen, vientikampanjoiden vaikeus ja kalleus,
vientimarkkinoinnin kokemuksen puute sekd yrityksen tunnetuksi tekeminen.
Keskisuuria ~ yrityksid =~ vaivaavat  pienten  yritysten  lailla  pula
yhteistyokumppaneista, vientikampanjoiden vaikeus ja kalleus ja samoin
vientimarkkinoinnin kokemuksen puute. Keskisuuret yritykset eivit kuitenkaan
koe edelld mainittuja tekijoitda yhtd vakavana ongelmana kuin pienyritykset.

Talous

Seka pienet ettd keskisuuret yritykset kokevat rahoitukseen ja kannattavuuteen
liittyvdn ongelmia, kun taas suuryritykset eivat koe talouteen liittyvid asioita
ongelmana.

Yritys ja vientihenkilostod

Seuraavat puutteet eivdt ole lainkaan ongelmia suuryrityksissd, jonkin verran
ongelmia ne ovat keskisuurissa yrityksissd, mutta erityisesti ne ovat ongelmia
pienissa yrityksissa.

- Markkinointihenkiloston puute

- Ajan puute

- Viennin tietotaidon puute

- Kielitaidon ja vientikoulutuksen puute
- Oma organisaatio ei ole valmis vientiin

Pienyritykset kokivat erityisend ongelmana myos pienen kokonsa ,ja samoin yli
puolet pienyrityksista koki puutteiden yrityksen suunnittelutaidoissa atheuttavan
ainakin jonkilaisia ongelmia viennilleen.

Niiden yritysten sisdisten tekijoiden osalta tuli selvésti ilmi se, ettd erityisesti pienet yritykset ja
joiltain osin my®s keskisuuret yritykset kokevat merkittdvéasti enemmén vientia vaikeuttavia
tekijoitd kuin suuret yritykset.

Yritysten ulkoisten tekijoiden osalta ei 16ytynyt mitadn olennaisia eroja eri kokoisten yritysten
vililla. Pienet yritykset kokivat yleensé kaiken hieman pahempana vientid vaikeuttavana tekijand
kuin muut, mutta merkittivid eroja (niin kuin yritysten sisdisten tekijoiden kohdalla) ei
kuitenkaan 16ytynyt.
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Yrityksen koko tuntuu olevan hyvi selittdjd yrityksen vientid vaikeuttaville tekijoille. Tama tosin
tuntuu pitdvan paikkansa ainoastaan yritysten sisdisten tekijoiden kohdalla. Hypoteesinahan oli,
ettd yritysten koko selittdd parhaiten vientid vaikeuttavia tekijoitd yrityksissa. Lisaksi oletettiin,
ettd pienet yritykset kokevat ongelmia erityisesti yritysten sisdisissd vientid vaikeuttavissa
tekijoissa. Naméd molemmat asiat pitdvit paikkansa, vaikka hypoteesissa niitd ei osattu asettaa
oikein. Arveltiin, ettd koko on ratkaiseva selittdjd vientid vaikeuttaville tekijoille, mutta ei
ajateltu, ettd ndin ei ole laita ulkoisten tekijoiden kohdalla. Kuitenkin osattiin pastella, ettd
yrityksen siséiset tekijat olisivat pienyritykselle erityinen ongelmien aiheuttaja.

Se, ettéd kaikki kokoryhmat pitdvat ulkoisia tekijoitd miltei yhtd pahoina ongelmina, johtuu
varmasti siitd, ettd pienet ja osin keskisuuretkin yritykset ovat niin keskittyneitd kamppailemaan
sisaisten ongelmiensa kanssa, ettd huoli ulkoisista ongelmista ei korostu paljon enempéi kuin se
korostuu osalla keskisuurista ja suurista yrityksistd. Tésté asiasta lisad tuonnempana.

Tarkastellaan vield yrityksen kokoa liikevaihdon suuruuden mukaan mitattuna, ja katsotaan sen
jilkeen, miten vienninedistamistoiminta liittyy tulokseksi saatuihin vientid vaikeuttaviin
tekijoihin.

4.4.5 Vientid vaikeuttavat tekijit liikevaihdon suuruuden mukaan

Koska haluttiin vield tarkemmin selvittad koon vaikutusta, jaoteltiin liikevaihtoryhmia vield
tarkemmin kuin edella henkiloston madrid. Yritykset jakautuivat liikevaihdon mukaan
seuraavasti:

0-10 mmk 39 yritysta 43.8 %
11-20 mmk 14 157%
21-50 mmk 15 16.9%
51-199 mmk 13 14.6 %
yli 200 mmk 8 9.0%

Tieto puuttuu yhdelta yritykseltd, eli tutkimuksessa ovat mukana siis 89 yrityksen tiedot. Pienten
ja keskisuurten yritysten liikkevaihtoraja kulkee noin 42 mmk:n kohdalla. Pienia yrityksi4 on siis
suurin osa yrityksistd. Huomattavaa on myos kaikista pienempien yritysten suuri osuus.

Yrityksen sisdiset vientid vaikeuttavat tekijat

Markkinointi

Suurimmat yritykset eivdat kokeneet ongelmia markkinoinnin osa-alueella.
Keskisuuret yritykset kokivat ongemallisena paittdjien loytdmisen ja suhteiden
luomisen heihin. Tdmé oli luonnollisesti myds niitd pienempien yritysten
ongelma. Muuten ongelmat painottuivat likkevaihdoltaan kolmeen pienimpéin
ryhmaéén ja vield siten, ettd mitd pienempi oli litkkevaihto, sitd suurempia ongelmia
olivat seuraavat asiat:

- Yhteistyokumppanin puute

- Jakelutien valinta

- Asiakkaiden loytdéminen

- Yrityksen tunnetuksi tekeminen
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Vientikampanjoiden vaikeus ja kalleus
Kommunikaatio-ongelmat ulkomaalaisten kanssa
Vientimarkkinoinnin kokemuksen puute

Mitd pienempi yritys on sitd enemmdn silli on vaikeuksia rahoituksessa.
Suurimmat yritykset eivét kuitenkaan koe rahoitusta ongelmana.

Yrityksen heikko kannattavuus on ongelma yli puolelle yrityksistd kolmessa
pienimmassé litkevaihtoryhméssa.

Yritys ja vientihenkilosto

Markkinointihenkiloston puute, heikkoudet yrityksen suunnittelussa seka
kielitaidon puute ovat erityisia ongelmia kolmessa pienimmaissd
litkkevaihtoryhmassa.

Erityisend ongelmana pidetdén myos ajan puutetta, vientikoulutuksen puutetta
samoin kuin oman organisaation keskeneraisyyttd. Suurinta liikkevaihtoryhmai
naméd ongelmat eivit koske. Ongelma on sitd suurempi, mitd pienempi on
yritys.

Tassd kohdassa ilmenee sama asia kuin edelld, kun tarkasteltiin vientid vaikeuttavia tekijoitd
yrityksen henkiloméardn mukaan. Sisdiset tekijét erosivat olennaisesti eri liikevaihtomdérien
mukaan, mutta ulkoisissa tekijoissa ei 10ytynyt mitdan olennaisia eroja.

Yritysten viennissddn kokemat ongelmat olivat samoja sekd henkiloston médrdn  ettd
liikevaihdon suuruuden mukaan mitattuna. Erityiset ongelmat 16ytyivéat pienempien sekd joissain
kohdin myo6s keskisuurten yritysten osalta siis markkinoinnista, taloudesta seké yrityksesta ja
vientihenkilOstosta suurten yritysten jdadessé lahes téaydellisesti ongelmien ulkopuolelle.

Pienyritysten kokemat erityisongelmat voisi titvistdd seuraavasti:

mitd pienempi yritys, sitdi enemmén rahoitukseen ja  yrityksen
kannattamattomuuteen liittyvid ongelmia

markkinoinnissa koettiin seuraavat asiat erityisen ongelmallisina, eli miti
pienempi yritys, sen suurempia ongelmia olivat

¢ vientimarkkinoinnin kokemuksen puute
¢ markkinointikommunikaatio

e asiakkaiden loytdminen

o yhteistyokumppanin puute

yritykseen ja vientihenkildstoon liittyvid ongelmia olivat

o heikkoudet yrityksen suunnittelussa
e organisaation keskenerdisyys
markkinointihenkiloston puute

ajan puute

kielitaidon puute

vientikoulutuksen puute
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Yrityksen sisdiset ongelmat aiheuttivat siis pienyrityksille suurempia ongelmia kuin suurille ja
keskisuurille yrityksille. Pienet yritykset kokevat ongelmia myos yrityksen ulkoisissa tekijoissd,
vaikkakaan eivdt olennaisesti enemp#dd tai vaikeampia ongelmia kuin muut kokoryhmiit.
Vienninedistamistoiminnassa olisi tarkedtd panostaa erityisesti pieniin yrityksiin sekd niiden
sisdisten ongelmien ratkaisuun. Yrityksen ulkoiset vientid vaikeuttavat tekijat liittyvat paljolti
siséisiin tekijoihin. Jos pienyrityksilld on voimavaroja (sekd omia ettd ulkopuolelta hankittuja) ja
motivaatio vientiin, niin ne voivat yleensd voittaa ulkopuoliset vientid vaikeuttavat tekijit.
Tarkeité olisi erityisesti se, ettd pienyritykset osaisivat kdyttdd hyvikseen ulkopuolisia resursseja
ja liittad voimavaransa yhteen.

Vienninedistamisjérjestelmén tulisi yksinkertaistaa rakennettaan sekd tiedottaa tehokkaammin
palveluistaan. Osa palveluista on hyvid, osa taas ei. Tarvittaisiin lisda palveluja, jotka olisi
kohdistettu nimenomaan pienille yrityksille. Palveluiden tulisi olla yrityksen kokonaisvaltaiseen
kehittdmiseen tdhtddvid, ja niiden kantavana voimana tulisi olla kokonaisvaltainen
markkinointiosaaminen. Télla hetkelld olemassa olevia palveluita, joita yritykset voisivat kayttis
hyodykseen, ovat

-~ Ulkomaankauppaliiton tietopalvelut ja asiantuntijapalvelut

- Ulkomaankauppaliiton markkinointiviestintd kampanjat

- Ulkomaankauppaliiton, KTM:n, Fintran, Pienyrityskeskuksen ym. jirjestdmt
koulutukset ja kurssit

- KTM:n Tuki yritysten kansainvalistymiseen

- Apua viennin rahoitukseen esimerkiksi Keralta, Valtion Takuukeskukselta ja
Suomen Vientiluotto Oy:std

Koska pienet yritykset muodostavat enemmiston tdssi tutkimuksessa, voidaan todeta, ettd se,
mitd aiemmin on todettu vientid vaikeuttavista tekijoistd Mikkelin la4nin vientiyrityksissi, ja
siitd, miten ne syntyvt ja miten niitd voi poistaa, pitdd paikkansa nimenomaan pienten yritysten
osalta. Taman vuoksi asiaa ei kasitelld tassd kohdassa endd uudelleen.

Pienet yritykset kokivat siis yrityksen siséiset asiat huomattavasti vaikeampana ongelmina kuin
suuret ja keskisuuretkin yritykset. Tama ei kumoa sitd, etteivatko pienet yritykset pitdisi ulkoisia
ongelmia vaikeina. Tdmi osoittaa vain eron suuriin ja keskisuuriin yrityksiin. Koska niissé
yrityksissd sisdiset asiat ovat ainakin ndenndisesti kunnossa, ne voivat keskittdid energiansa
ulkoisten tekijoiden kokemiseen ongelmallisina. Témédn vuoksi pienilld yrityksilli ei ilmene
merkittdvasti enemmén vientid vaikeuttavia ulkoisia tekijoitd kuin suurilla ja keskisuurilla
yrityksilld. Pienilld yrityksilld on sits paljon myos ulkoisia vientid vaikeuttavia tekljmta mutta
osaksi edella mainitun asian vuoksi, ne eivét eroa muista yrityksista.

Vaikka suurimmilla yrityksilld ja osalla keskisuurista yrityksista sisdiset asiat ovat olevinaan
kunnossa, ne kokevat ulkoiset ongelmat kuitenkin lahes yhtd voimakkaina kuin pienet yritykset.
Tésta voisi tehdéd sen johtopaétoksen, ettd ehké ainakin tietyissd kohdin myos néissi yrityksissa
on parantamisen varaa erityisesti markkinointiosaamisen kohdalla ja myos ulkoisten resurssien
hyodyksikayttdmisessd. Namé yritykset selvidvit itse ongelmistaan palkkaamalla pitevas
henkilokuntaa seka hankkimalla henkilostolle koulutusta. Pienet yritykset sité vastoin tarvitsevat
apua néistd ongelmista selvitékseen.
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4.4.6 Yhteenveto yritysten vientiii vaikeuttavista tekijoista

Markkinointiin tai sithen ldheisesti liittyvit asiat (asiakkaiden 10ytaminen, markkinointiviestinté,
resurssipula, tiedon puute markkinoista sekd kova kilpailu) sekd korkeat kustannukset olivat
pahimmat yritysten kokemat ongelmat.

Kuten edellé jo todettiin, voidaan kovan kilpailun, korkean kustannustason ongelmia seké muita
vientid vaikeuttavia tekijoitd poistaa keskittymélla markkinointiosaamisen kasvattamiseen
erityisesti pétevad henkilokuntaa palkkaamalla ja esimerkiksi kehittelemdllda ylivoimaisia
tuotteita ja palvelukonsepteja tietyille, kapeille segmenteille. Markkinointiin liittyvit asiat
ovatkin tdrke# vienninedistdmistoiminnan osa-alue. Jo aiemmin todettiin, ettd yritykseen ja
vientihenkilostoon liittyvat vaikeudet samoin kuin vientimarkkinoihin ja kansainviliseen
kauppaan liittyvit asiat ovat laheisesti sidoksissa yrityksen markkinointiin.

Vaikka yrityksilld itselladgn on kaikista suurin merkitys vientid vaikeuttavien tekijdiden
vahentamisessd, on myos julkisella vienninedistdmistoiminnalla mahdollisuus vaikuttaa moniin
vientid vaikeuttaviin tekijoihin. Koska tuotantoa et juurikaan koettu yrityksissa ongelmallisena,
jatetaan sen tarkastelu jatkossa erittdin vahalle huomiolle. Talouteen liittyvat asiat ovat myos
merkittdvid vientiin liittyvia tekijoitd, mutta niitd voidaan helpottaa pureutumalla muihin yritysts
vaivaaviin ongelmiin. Lisdksi yrityksille tarjotaan erilaisia tukia ja avustuksia, kuten aiemmin on
jo mainittu. Puhtaasti viennin rahoitukseen liittyvdt asiat jatettiin tdssd tutkimuksessa
vahemmalle huomiolle. Tarkasteltaessa vienninedistdmisen ja vientid vaikeuttavien tekijoiden
suhdetta on tarkasteltu padasiassa muita keinoja ongelmien helpottamiseen kuin puhtaasti
viennin rahoitukseen, vientitakuisiin ym. liittyvid asioita. Niitd ovat nimenomaan
vientimarkkinoinnin tukemiseen tarkoitetut vienninedistdmispalvelut. Sopivia palveluja
tarkasteltiin jo aiemmin, ja my6s mahdollisia uusia ehdotuksia tuli ilmi. Niist4 lisdd myShemmin.

Tarkastetaessa vientid merkittdvasti tai jonkin verran vaikeuttavia tekijoitd, ilmeni samoja
ongelmakokonaisuuksia kuin edelld vientid merkittévésti vaikeuttavien tekijoiden yhteydessa.

- Henkilostopula sekd henki6ston puutteelliset markkinointitaidot
- Vientimarkkinoita koskeva tiedon puute

- Vaikeudet yrityksen markkinoinnissa

- Kova kilpailu

- Kustannusten korkeus, viennin heikko kannattavuus

Mikkelin lddnin yritysten ongelmat muodostuvat siis seuraavasti. Pula henkilostostd seki
henkiloston puutteelliset taidot erityisesti markkinoinnissa yhdistyvat vientimarkkinoita
koskevan tiedon puutteeseen ja kykenemittomyyteen hyodyntdd yrityksen ulkopuolisia
resursseja. Tamédn seurauksena kokonaisvaltaisen markkinointiosaamisen puute aiheuttaa
yritykselle ongelmia markkinoinnissa. Puutteelliset markkinointitaidot seké tiedon puuttellisuus
vaikuttavat siihen, ettd yritys kokee vientid vaikeuttavina tekijoind myos kovan kilpailun,
kustannusten korkeuden sekd viennin heikon kannattavuuden.

Ongelmia voitaisiin korjata péatevalld markkinointiosaamisella. Tdhdn pédstiéin hankkimalla
patevid henkilokuntaa. Avainasemassa on siis edullisten tyollistdmismahdollisuuksien luominen.
Tirkedtd on myos huomata, ettd ilman ulkoisia resursseja ei selvitd, varsinkaan pienet yritykset
eivit ilman niitd pysty toimimaan. On kéytettava hyvéksi vientid edistivid organisaatioita ja
muitakin yrityksid palvelevia organisaatioita sekd pyrittdva liittoutumaan toisten yritysten
kanssa. Vienninedistdmisorganisaatiot voisivat tehdd yhteistyoté toisten organisaatioiden kanssa
ja namid voisivat yhdessa valittdd patevdd henkilostod, kohtuuhinnalla yritysten palvelukseen.
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Palvelujen tulist olla helpompia kayttds, palveluista tiedottamisen tulisi olla tehokasta ja eri
organisaatioiden palveluista tulisi poistaa pééllekkdisyydet. Tarvittavan markkinatiedon
saaminen yrityksiin on erittiin olennaista yritysten menestykselle.

Vientia vaikeuttavat tekijat eri toimialoilla eivét eronneet toisistaan merkittavasti. Lahes sama
tilanne oli sekd aloittelevilla viejilld ettd pitempdan vieneilld. Ainoa osa-alue, jolla esiintyi
eroavuuksia oli markkinointi. Aloittelevat viejat kokivat merkittdvisti enemmin ja
voimakkaampia ongelmia markkinoinnissaan kuin pitempéan vieneet. Vientid aloittelevat
yritykset ovatkin yksi viennin edistdmisen kohderyhma. Valitettavasti ndmé yritykset eivit osaa
kovin hyvin kayttad viennin edistamisen palveluita hyddykseen. Myos palveluiden tarjonnassa ja
niistd tiedottamisessa on toivomisen varaa. Monia palveluita ei ole kohdistettu nimenomaan
vientia aloitteleville yrityksille, ja palveluita on ripoteltu sinne ténne.

Se, etti aloittelevien ja pitempdén vientid harjoittaneiden yritysten ongelmat eivit markkinointia
lukuunottamatta eronneet toisistaan, lienee merkki siitéd, ettd ongelmat ovat joissakin yrityksen
perusasioissa (markkinointiosaamisen puute ja siitd aiheutuvat ongelmat), ja vaikka kokemus
viennistd karttuu, perusasioihin liittyvat ongelmat eivit poistu. Kokonaisvaltaista neuvontaa,
joka ongelmiin eniten auttaisi, ei myoskddn ole saatavilla. Ulkomaankauppaliiton
vientiasiamiestoiminta olisi ajatuksena hyva palvelu vientiddn aloitteleville yrityksille, mutta
vientiasiamiesten resurssit ovat litan rajalliset pintapuolista apua pidemmélle menevédn apuun, ja
kuten jo  mainittiin, yritysten kokemat ongelmat ovat usein vientiin liittyvid ongelmia
syvemmalla, yritysten perustoiminnoissa. Vientid edistédvien organisaatioiden tulisi siis
tyoskennelld yhteistyOssa toisten yrityksid palvelevien organisaatioiden kanssa.

Yrityksen koko oli hyvd vientid vaikeuttavia tekijoité selittédva tekija. Vientid vaikeuttavat tekijét
erosivat yritysten sisdisten tekijoiden osalta eri kokoisissa vientiyrityksissd. Mitd pienempi yritys
oli, sitd vaikeampia sisdiset vientid vaikeuttavat tekijat olivat. Ulkoisissa tekijoissa ei esiintynyt
merkittivid eroja erikokoisten yritysten valilla.

Pienyritysten kokemat erityisongelmat:

- mitd pienempi yritys, sitd enemmdn rahoitukseen ja  yrityksen
kannattamattomuuteen liittyvia ongelmia

- markkinoinnissa koettiin seuraavat asiat erityisen ongelmallisina, eli mitd
pienempi yritys, sen suurempia ongelmia olivat

vientimarkkinoinnin kokemuksen puute

markkinointikommunikaatio

asiakkaiden l9ytdminen

yhteistydokumppanin puute

- yritykseen ja vientihenkilostoon liittyvid ongelmia olivat
heikkoudet yrityksen suunnittelussa
organisaation keskeneraisyys
markkinointihenkiloston puute

ajan puute

kielitaidon puute

vientikoulutuksen puute
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Yrityksen sisdiset ongelmat aiheuttivat siis pienyrityksille suurempia ongelmia kuin suurille ja
keskisuurille yrityksille. Pienet yritykset kokevat ongelmia myds yrityksen ulkoisissa tekijoissa,
vaikkakaan eivdt olennaisesti enempéd kuin muut kokoryhmét. Vienninedistamistoiminnassa
olisi tarkeatd panostaa erityisesti pieniin yrityksiin sekd niiden sisdisten ongelmien ratkaisuun.
Yrityksen ulkoiset vientid vaikeuttavat tekijat luttyvat paljolti siséisiin tekijoihin.  Jos
pienyrityksilld on voimavaroja (sekd omia ettd ulkopuolelta hankittuja) ja motivaatio vientiin,
niin ne voivat yleensa voittaa ulkopuoliset vientid vaikeuttavat tekijat. Tarkedta olisi erityisesti
se, ettd pienyritykset osaisivat kayttad hyvikseen ulkopuolisia resursseja ja liittdd voimavaransa
yhteen.

Se, mitd muutama kappale aiemmin todettiin vientid vaikeuttavista tekijoistd, niiden
syntymisestd ja siitd, miten niitd voidaan poistaa, pitdd paikkansa erityisesti pienten yritysten
kohdalla, joita suurin osa ldanin vientiyrityksist4 siis on.

Vientid vaikeuttavista tekijoista voidaan tehda se johtopditos, ettd pienet yritykset tulisi ottaa
vienninedistamistoiminnan erityiskohteeksi ja ettd tukea olisi suunnattava entisti enemmén
yritysten ongelmallisina kokemiin kohteisiin ja tavalla, josta olisi yrityksille todella hystyi ja
apua. Tami vaatisi laheistd yhteistyotd vientid edistdvien organisaatioiden, muiden yritysti
avustavien organisaatioiden (esimerkiksi KTM:n piiritoimisto, joka samalla on my6s vientia
edistdva organisaatio), tydvoimaviranomaisten sekd yritysten itsensd valilla.

4.4.7 Vienninedistimistd koskevat kysymykset

Kysymyslomakkeessa tiedusteltiin myds, mitkd olivat tarkeimmat organisaatiot, joilta yritykset
olivat saaneet apua vientid koskevissa asioissa. Ylivoimaisesti tirkein organisaatio oli Suomen
Ulkomaankauppaliitto (50 %  vastauksista). Seuraavaksi tirkein oli kauppa- ja
teollisuusministerio (12 % vastauksista), ja muut organisaatiot saivat vain yksittdisia mainintoja.

Yrityksiltd tiedusteltiin myos, milld osa-alueilla yritysten mielestd tarvittaisiin enemmin
vienninedistdmistoimenpiteitd. Seuraavassa tuloksia:

1) Rahoitus (39 yritystd)

2) Vientimarkkinointi (35 yrityst4)
3) Tiedonsaanti (33 yritystd)

4) Koulutus (22 yritysta)

5) Liikkeenjohto (3 yritysti)

Vientimarkkinoinnin samoin kuin erilaisen tiedonsaannin tarve tuntuu olevan yrityksissi lihes
yhtd suurta. Kuten edelld on jo ilmennyt, on vienninedistimisjarjestelméssd paljon erilaisia
palveluita, jotka on suunnattu erityisesti vientimarkinointiin, tiedonsaantiin sekd myoskin
yrityksen koulutukseen. Yksi ongelma on siing, ettd palvelut ja niiden tarvitsijat eivit kohtaa.
Palveluista tiedottaminen on puutteellista, ja koko vienninedistdmisjérjestelmé on jokseenkin
sekava. Yritykset karsivit aikapulasta sekd henkilostopulasta: niilld ei ole aikaa itse lihtes
paneutumaan monimutkaiseen vienninedistdmistoimintaan. Aika menee arkipiiviisten asioiden
hoitamiseen, ja tiedot, joita yritys esimerkiksi vientimarkkinoista tarvitsisi, jaavét hankkimatta.
Liikkeenjohdon tukea ei tunnuta kaivattavan. Voi olla, etteivét yritykset tiedosta ongelmiensa
takana olevia suurempia kokonaisuuksia, tai sitten ne eivét vain halua myontéa niitd tdssi. On
todennikdistd, ettd ainakin osa yrityksisté tiedostaa avun tarpeen, mutta julkisen vallan tarjoama
litkkeenjohdollinen apu ei vastaa yritysten tarpeita.
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Mikili yritykset saisivat kohtuuhinnalla hyvan tyontekijin, jolla olisi laaja nakemys yrityksen
toiminnasta, markkinointiosaamista sekd kansainvalistd asennetta, se olisi parasta, mitad
yritykselle voisi tapahtua. Tarkeata olisi myos, ettd yrityksessd ymmérrettdisiin, ettd kaikkea ei
tarvitse osata itse. Resursseja tdytyy hankkia myos yrityksen ulkopuolelta, tapahtui se sitten
kayttimalld hyvaksi vienninedistimisorganisaatioiden tarjoamia palveluyja tai tekemalld
yhteistyotd toisten yritysten kanssa. Olisi olennaista saada jokin organisaatio jollain tavalla
koordinoimaan tatd yritysten vélistd yhteistyotd, sekd opastamaan yrityksid yhteistyon
merkityksestd. On tarkedtd muistaa, etta Mikkelin lddnissaé on paljon yrityksid, joiden
omistaja/johtaja el ole saanut lainkaan liikkeenjohdollista tms. koulutusta, vaan
omistajien/johtajien osaaminen painottuu usein kéytdnnon kokemuksen kautta saatuun tietoon.

Yrityksid pyydettiin - myds itse kertomaan kokemuksiaan vienninedistimistoiminnasta.
Seuraavassa tiivistelma yleisimmistd kommenteista.

- Vientitukien anominen on hankalaa ja aikaa vievai.

- Téarkein vientid vaikeuttava tekija on kustannuskynnys vientihenkilon
palkkaamiseen.

- Pienen yrityksen budjetti on rajallinen kansainvéliseen markkinointiin.

- Markkinointiin liittyvdd apua kaivataan kipedsti.

- Tietoa on saatavilla erittdin hajanaisesti, sama tieto on saatavilla useasta
paikasta.

- Kaivattaisiin ~ konkreettista  pk-yritysten  verkostoitumiseen  liittyvii
tietoa/toimintaa.

- Péivittdisrutiinit vievit kaiken ajan, tiedonhankinnalle ei j&4 aikaa.

- Muiden yritysten kokemuksia markkinoille padsysta olisi hyva kuulla.

- Avustavien organisaatioiden tulisi valistaa enemmin tilanteista, joissa
epdonnistumisen vaara on erityisen suuri, tulisi kertoa varoittavia esimerkkeji.

- Tarjottava lisda vientikoulutusta.
- Tarjottava lisdd mahdollisuuksia yritysten véliseen yhteistyohon.
- Apua sopivan ja luotettavan yhteistyokumppanin l6ytdmiseen.

Yleisimpia olivat toiveet markkinointiin liittyvastd avusta sekd yritysten yhteistyohon liitty-
vistd mahdollisuuksista. Vienninedistamistoiminnassa tulisi kiinnittda erityista huomiota yh-
teistyomahdollisuuksien luomiseen. Koska vientid edistdvien organisaatioiden toiminnassa
esiintyy paallekkaisyyttd, olisi ndiden paillekkaisyyksien karsimisella mahdollisuus antaa
lisaresursseja esimerkiksi yritysten yhteistyohon liittyvien mahdollisuuksien selvittdmiseen ja
yhteistyon toteuttamiseen. Ehkédpa lisdamalld yhteistyotd vientid edistdvien organisaatioiden
sekd muidenkin yritystd palvelevien organisaatioiden kanssa toimintaa voitaisiin kehittdd ko-
konaisvaltaisempaan suuntaan. Yhteistyossd tyovoimapiirien kanssa vienninedistamisjirjestot
voisivat kenties tarjota yrityksille hyvié tyontekijoitd kunkin yrityksen tarpeen mukaan: vihin
kokeneemmalle viejdlle hieman erikoistuneempaa henkilokuntaa, vientidén aloittaville yrityk-
sille henkiloitéd, jotka kykenevat yrityksen kokonaisvaltaiseen kehittdmiseen.
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Apu, jota yritykset tarvitsevat, on usein kéytdnnonlaheista, pitkdaikaista apua kohtuullisin
kustannuksin. Tarkedtd olisi, ettd yrityksid avustavat organisaatiot olisivat samalla tasolla
yrittdjan kanssa ja, ettd jokainen yritys kasiteltdisiin omana yksilonaan ja kokonaisvaltaisesti,
mika riippuisi tietenkin yrityksen kaipaamasta tuesta. Jos yritys tarvitsee kokonaisvaltaista
kehittdmistd, niin kuin usein saattaa olla tilanne pienissd, vientid aloittelevissa yrityksissa,
olisi tarkedtd, ettd erilaiset yrityksid avustavat organisaatiot (Kera, Tekes, UL, KTM ym.)
toimisivat tiiviissd yhteistyossé keskenddan. Nykyéin tilanne on liian usein se, ettd yritysti ei
nahdi kokonaisuutena, vaan kukin organisaatio huolehtii omasta osuudestaan, kuka mistikin.
Jos yritys ei itse edes ymmarré ldhted hakemaan apua, niin mitéén ei tapahdu.

Mielenkiintoista olisi tutkia tilannetta Mikkelin ld4nin vientiyrityksissi sekd vienninedista-
mistoimintaa laanissé esimerkiksi viiden vuoden kuluttua uudelleen. Ovatko ongelmat yrityk-
sissé yhéd edelleen samoja ? Millaista on vienninedistdmistoiminta, ja onko yhteisty6 ny-
kyistd luonnollisempi toimintatapa yrityksissé ja julkisissa organisaatioissa ?

Seuraavassa saadaan tutkimukselle lisdd kaytannonlaheisyyttd tarkastelemalla esimerkinomai-
sesti 10:t4 ladnissd toimivaa vientiyritystd. Seuraavassa ovat lyhyet tiivistelmat yrityksissd
kaydyista haastatteluista.

4.4.8 Tiivistelmiit yrityshaastatteluista

Naiden yrityshaastattelujen tarkoituksena on syventdd tahdn mennessd syntyneitd kasityksia
Mikkelin ladnin yritysten viennista ja vientid vaikeuttavista tekijoistd. Tarkoitus on my6s saa-
da selville yritysten kokemuksia ja kisityksia julkisten vienninedistimisorganisaatioiden toi-
minnasta ja muutenkin saada tutkimukseen lisdd kdytannonlaheisyyttd. Haastattelujen tarkoi-
tuksena ei ole perehtya syvillisesti yritysten vientiin ja vientid vaivaaviin ongelmiin, vaan
niiden tarkoituksena on ainoastaan antaa lisad kdytannonldheisyyttd talle tutkimukselle. Yri-
tykset ja niiden kokemukset olivat mielenkiintoisia, ja ndiden kymmenen yrityksen toimintaan
syvillisesti perehtymélld olisi varmasti saanut aikaan mielenkiintoisen case-tutkimuksen. Se
ei kuitenkaan ollut timén tutkimuksen tavoitteena.

Alla olevat tiivistelmat yrityshaastatteluista antavat osaltaan kuvan hyvin tyypillisista Mikke-
lin ladnin vientiyrityksista; pienistd, véhdn markkinointi- ja vientikokemusta omaavista yri-
tyksistd, joiden tuotteet ovat hyvid. Ne véldyttavat esiin myOds menestystarinoita. Nami me-
nestystarinat eivit (vield) ole kovin yleisid, mutta jos yritysten viennissddn kokemiin ongel-
miin sekd yritysten muihin ongelmiin tartutaan toden teolla ja jos yrityksille tarjotaan niiden
kaipaamaa apua, tilanne ehkd muutamien vuosien kuluttua onkin jo toisenlainen. Silloin olisi
mielenkiintoista suorittaa sama tutkimus uudelleen.

Keskimadrdisesti ajatellen yritykset, joita tdssd haastateltiin, olivat kuitenkin paremmin toi-
meentulevia ja menestyvid kuin ldanissi toimivat yritykset keskimaarin. Ongelmat ovat mo-
nissa yrityksissid vield huomattavasti vaikeampia kuin néissd haastatelluissa yrityksissa. Yri-
tyshaastatteluista huomataan erityisesti, mitka asiat ovat olleet yritysten menestyksen taustal-
la. Kun tiedetdidn, mitd vaikeuksia yrityksilla on, ja kun siihen yhdistetdan menestyvien yri-
tysten taustalla olevia tekijoita, paastdan varmasti parhaaseen lopputulokseen yritysten vien-
titoimintaa kehitettdessa. Tdytyy kuitenkin myontda, ettd haastateltavien yritysten valinnassa
olisi pitdnyt kinnitt44 enemmén huomiota siihen, ettd yritykset olisivat olleet riittévin erilaisia
vientimenestykseltidn ja ottaa haastatteluun mukaan yrityksid, jotka painivat vield syvem-
milld ongelmissaan kuin ndma haastatellut yritykset.
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Yrityksessd saatetaan olla aluksi epdilevid tiysin tuntemattomia ihmisid kohtaan. Ongelmana
on voittaa haastateltavien henkildiden luottamus. Luulen onnistuneeni tassa hyvin, silld haas-
tattelut olivat avoimempia, kuin osasin kuvitella. Haastattelujen kestoaika vaihteli yrityk-
sittdin. Joissakin yrityksissd haastattelut kestivdt vain tunnin, joissakin jopa yli kaksi tuntia.
Keskimédrdinen haastatteluaika oli kuitenkin noin 1.5 tuntia. Seuraavassa on tiivistetty versio
haastatteluista.

Haastateltavat yritykset sijaitsevat Mikkelissd, Pieksdamaelld, Heinolassa, Savonlinnassa tai
nididen lahiymparistossa.

YRITYS A

Yritys A on pieni metallialan yritys. Yritys ldhti vientiin laman aikoina siitd syysté, ettd koti-
markkinoilla ei endd riittanyt kysyntdd. Erityisesti asiakkaiden 10ytaminen ja uskottavuuden
luominen ovat tuottaneet yritykselle vaikeuksia. Yritys on torménnyt ulkomaankaupassaan
myos kalliisiin ja hankaliin luvanhankkimisprosesseihin.

Yritys toimii ldhelld asiakkaitaan, sen huolto toimit hyvin ja asiakkaita palvellaan niiden
omalla didinkielelld. Yritys on saanut KTM:n Tukea Yritysten kansainvélistymiseen, jonka
kautta yritys saa vuoden ajan 50 % tukea vientihenkilon palkkakustannuksiin. Kielitaito oli ja
on osittain vielakin yrityksessa paha ongelma. Yrityksen etsiessa itselleen vientihenkiloa so-
pivan henkilon 16ytaminen oli erittdin hankalaa.

Yritys on ollut mukana Ulkomaankauppaliiton (UL) jérjestamissda messu-ja seminaaritilai-
suuksissa, mutta on sitd mieltd, ettd ne ovat aivan liian kalliita niistd saatavaan hyotyyn nih-
den. Lisiksi UL:n tapahtumat, joihin yritys on esimerkiksi Venijélla osallistunut, ovat epé-
onnistuneet, koska tiedotus tapahtumasta ei ole onnistunut. My6skain UL:n vientirengastoi-
minta ei saa yritykseltd luottamusta. Vientid avustavilta organisaatioilta apua on aina saatu,
jos on osattu esittad konkreettisia kysymyksid. Organisaatioiden jérjestdmissé tilaisuuksissa
olisi yrityksen mielestd toivottavaa, eftd ne jarjestettéisiin iltaisin tai edes iltapdivisin niin, ettd
yritykset paasisivdt niihin paremmin mukaan. Toimintaansa yritys kaipaisi lisdd riskirahoi-
tusta .

Yrityksen vientid vaikeuttavat tekijat ovat pysyneet pitkédlti samanlaisina vuosien varrella.
Vientia vaikeuttavia tekijoitd on paljon ja vaikeuksia on nimenomaan markkinoinnissa, mutta
myos muilla osa-alueilla. Yritys on kokeillut yhteistyotd yrityksen kanssa, joka tiettyjen tuot-
teiden osalta on kilpailijayritys, tiettyjen tuotteiden osalta taas ei. Yritykset ovat olleet yhdes-
si messuilla ja ostaneet tuotteita puolin ja toisin. Myds tuotannollisen yhteistyon mahdolli-
suutta on harkittu.

YRITYS B

Yritys B toimii puunjalostuksessa. Yritys on seitseman tyontekijan pieni perheyritys, jolla on
viennissddn pitkdt perinteet. Yritys valmistaa erityistuotteita juuri ostajan tarpeiden mukaan
eikd koe kilpailua minkadnlaisena ongelmana. Yritys toimii yhteistyossd muiden yritysten
kanssa, ja nima tekevit yhdessd esimerkiksi erilaisia myyntimatkoja.
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Yritys ei katso suopeasti vientid edistdvid orgnisaatioita. Yrityksen kokemuksen mukaan "ne
pelkastadn sotkevat asioita". Yrittdja kertoi esimerkkeja tilanteesta, jossa erds vientid avustava
organisaatio oli "sotkenut kaupan syntymistd ulkomailla". Organisaatioiden tarjoama apu on
yrityksen mielestéd aivan liian pinnallista ja tdstéd yrityksella on menneisyydessi karvaita ko-
kemuksia.

Yrityksen mielestd on erittdin tarkedtd, ettd vientiin ryhtyvalld yritykselld on hyvit seurustelu-
ja kanssakaymistaidot, silla vienti on kovaa tyotd silldkin puolella. Vienti on pitkdaikaisia
suhteita, jopa ystavyyssuhteita. Yritys on onnellisessa asemassa, koska se ei koe viennissiin
paljoakaan vientid vaikeuttavia tekijoitd. Vientid on tosin harjoitettu jo 50-luvulta lihtien,
joten harjoitteluaikaa on ehtinyt olla riittdvasti. Asiakaslahtoinen ndkokulma seki yrittelidis
asenne vaikuttavat myos olennaisesti asiaan.

YRITYS C

Tama yritys on menestynyt keskisuuri yritys. Yrityksen tuotteet ovat ainutlaatuisia, ja sen
henkilokunta on pitkalle erikoistunutta ja korkeasti koulutettua. Se ei siis ole mikédén tyypilli-
nen Mikkelin laanissd toimiva yritys. Yritys on vienyt jo useita vuosia, ja asiakaslahtoisyys on
sen toiminnalle kaikkein tarkeinta.

Yrityksen mielestd lddnin maakunnissa yritykset ovat suurelta osin "nyrkkipajoja". Heilld on
hyvit tuotteet, mutta muuten osaaminen on véhaistd. Yritys kokee Ulkomaankauppaliiton
palvelut pienten yritysten rahastuksena. Vientiasiamiestoiminnasta ollaan sitd mieltd, etta jos
sithen laitettaisiin huomattavasti enemman resursseja, siitd voisi olla apua yrityksille. Yritys
ehdottaa, ettd esimerkiksi kuukausiperusteisella sopimuksella palkattaisiin tyontekijoita aut-
tamaan pienyrityksid vientiin liittyvissd vaikeuksissa. Yrityksen mielestd tarvitaan ennen
kaikkea konkreettista apua.

Yritys on kokenut erilaiset kulttuurierot vientiddn vaikeuttaviksi tekijoiksi, mutta niistd on
selvitty, kun on palkattu syntyperdisid ihmisié asioita hoitamaan. Valitettavasti pienyrityksilla
ei ole rahaa tahan. Ainutlaatuiden tuotteensa takia yritys el koe kilpailua minkaénlaisena on-
gelmana.

Yritys harjoittaa paljon alihankintaa, ja yli puolet sen komponenteista on alihankittuja. Talloin
voidaan keskittya sithen, mitd parhaiten osataan. Kyky oppia uutta, asiakaslahtoisyys, sopeu-
tuminen, ylivoimainen tietotaito, jatkuva kehitys sekd loistava henkilosto ovat menestyksen
avaimet tdssd yrityksessd.

YRITYS D

Tama yritys on korkean teknologian pienyritys, joka tyollistdd 17 henkilod. Yritys on alihank-
kijana vienyt tuotteitaan epdsuorasti, mutta on parhaillaan aloittelemassa omaa vientitoimin-
taansa.

Yritys oli muutama vuosi sitten mukana eradssi KTM:n organisoimassa vientiprojektissa,
mutta tulokset projektista jaivét laihanlaisiksi, silld projekti loppui yrityksen kannalta aivan
kesken. Lisaksi suurin osa mukana olleista yrityksistd oli suuryrityksié, joten yritysten intres-
sit ja ongelmat olivat hyvin erilaisia.
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Ulkomaankauppaliiton  palveluista  yritys  k#yttdd  hyvdkseen  mm. select-
markkintatietopalvelua ja joskus joitakin muita palveluja, mutta pitd4 niitd hinnoiltaan kallii-
na. Yritys on havainnut paljon paillekkaisyytta esimerkiksi tiettyjen Ulkoministerion seki
UL:n tarjoamien palvelujen vililld eikd ndilld organisaatioilla yrityksen sitd tiedustellessa
ollut mitaan késitysta toistensa tarjoamista palveluista.

Yritys kokee, ettd UL ja Ulkoministerié ovat erddnlaisia tietopankkeja ja ettd KTM tarjoaa
rahaa. Konkreettinen apu jaa yritykseltd kuitenkin puuttumaan. Yrityksen mielestd vientia-
siamiehen tyo on turhaa pienyritykselle, silld hinella ei ole aikaa perehty4 yrityksen ongel-
miin.

Yritys pitédd huonona sité, ettei yksikddn vienninedistimisorganisaatio ole ldhestynyt yritysta
esimerkiksi kertomalla palveluistaan. Kun maksetaan, apua tulee juuri siihen, misti makse-
taan, ei mihinkadn muuhun. Yritystd on "pompoteltu urakalla”, kun jotakin palvelua on etsit-
ty. Kaikki tiedot ovat hajallaan, ja tietoa siitd, mistd kukin tieto/palvelu 16ytyy, on hyvin vai-
kea saada. Kun yritys halusi tietoa verkottumisesta, Ulkomaankauppaliitosta késkettiin soit-
tamaan eteenpiin, samoin seuraavasta paikasta. Soittokierroksesta huolimatta asiaan ei saatu
mistain apua.

Tassa yrityksessd on henkilo, jonka tehtdvina on hoitaa pelkédstddn vientiin liittyvia asioita, ja
siitd huolimatta tilanne koetaan ndin hankalana. Kuinka hankalana mahtaa tilanteen kokea
yritys, jonka tdytyy hoitaa vientidén kaiken muun ohessa.

Yrityksen korkean teknologian tuotteilla olisi varmasti kansainvilistd menestystd, jos sen
vienti vain saataisiin kunnolla kéyntiin.

YRITYSE

Tama yritys on osa isompaa konsernia, ja sen vuoksi silld on erilaiset vientid vaikeuttavat
tekijat kuin jollakin itsendiselld pk-yritykselld. Tyontekijoitd yrityksessd on viitisenkymmen-
td. Yritys on saanut paljon tukea vientiinsa konsernin muilta yksikoilta. Kilpailu on yrityksen
toimialalla kovaa, mutta yrityksen kilpailuvaltteina ovat laadukkuus ja joustavuus.

Yrityksen vientid hankaloittaa henkilokunnan puutteellinen kielitaito seka raaka-
ainekustannusten vaihteleva hinta. Oleellista yrityksen mukaan on olla jatkuvasti selvilld
markkinoiden tapahtumista ja olla valmiina, kun tilaisuus tulee. Erddni erittdin pahana on-
gelmana yritys kokee sen, etta rutiinit tayttavat kaikki paivit ja ettd aikaa suunnittelulle ei jai
tarpeeksi. Yrityksen koko on sille etu, koska se mahdollistaa joustavuuden.

Yritys ehdotti ajatusta, ettd pienet yritykset palkkaisivat yhteistyossa itselleen vientihenkilon.
Yritys kaipaisi myos hieman enemmén kédytdnnonlaheisyyttd vientid avustavien organisaatioi-
den toimintaan. Yritys ei itse ole paljon joutunut niiden palveluja kédyttaméan (konsernin tu-
ki), mutta téillaisen kuvan yritys on asiasta saanut. Yritys ehdotti vienninedistamisen tehosta-
miseksi myos seuraavanlaisia asioita: lisdd resursseja maakuntatasolle, koulutusta lyhyini
kursseina sopiviin ajankohtiin, yritysten valisid puolivirallisia/epévirallisia tapaamisia seki
lisdd kaikenlaista yhteistyoté.
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YRITYS F

Tamakin yritys on osa konsernia, ja se on kooltaan keskisuuri. Lahes kaikki yrityksen tuotteet
menevit myyntiin. Yritykselld on vain yksi vakavasti otettava kilpailija. Hintakilpailu on
naiden yritysten vililld todella kovaa, ja se pienentdd molempien yritysten voittoja huomatta-
vasti. (Ehdottamani yhteistyon mahdollisuus ei kuitenkaan ole yrityksen mielestd edes harkit-
semisen arvoinen mahdollisuus) Patenttien ja ylivoimaisen teknologian vuoksi uusia kilpaili-
joita ei tulevaisuudessakaan ole odotettavissa. Yrityksen ei tuotteensa ainutlaatuisuuden takia
ole ihmeemmin tarvinnut kaupata tuotteitaan, vaan lahinné asiakkaat ottavat yhteyttd yrityk-
seen. Messuilla yritys on kdynyt ahkerasti.

Vientid avustavien organisaatioiden kanssa yritykselld ei ole ollut paljon tekemistd. Yritys on
saanut KTM:td Tukea yrityksen kansainvalistymiseen, mutta UL:n kanssa yritys ei ole kos-
kaan asioinut.

Viennissddn yritys korostaa suhteiden hoidon térkeyttd sekd henkilokohtaisia kontakteja.
Yrityksen toimialalla on tyypillistéd se, ettd tarvittavaa markkinatietoa ei ole saatavilla kirjas-
toista ym., vaan on mentivi itse paikan paille selvittdmian tilannetta. Markkinat ovat hyvin-
kin erilaisia. Yrityksen tuotteiden osalta hinta on ratkaiseva tekijd Pohjoismaissa, kun taas
muualla muut tekijat ovat ratkaisevia.

Talld hetkelld yritys hoitaa suurimman osan tuotteiden valmistuksesta itse, mutta tulevaisuu-
dessa trendi on se, ettd vain erikoisosaamista vaativat tyot hoidetaan itse.

YRITYS G

Talld pienyritykselld on erittdin laaja kasitys ja kokemus suomalaisessa puunjalostusteollisuu-
dessa toimivista yrityksistd. Yritys asioi péivittdin useiden suomalaisten yritysten kanssa, joi-
den tuotteita se sitten vie eteenpdin. Ongelmia pienten yritysten kanssa toimimisessa on usei-
ta. Myyja ei pystykéaan toimittamaan lupaamaansa méaraé, koska hin on tullut viime hetkelld
sithen johtopastokseen, ettd laatu ei olekaan tarpeeksi hyvé ja tasainen. Toimitukset myos
mychéstelevat, eikd myohéstelyistd ilmoiteta. Yritykselld on kokemusta yli 100 toimittajasta,
ja yrittdja toteaa, ettd naiden yritysten suhtautumisessa vientiin on toivomisen varaa. Siihen ei
paneuduta tarpeeksi tosissaan, ja ndin menetetddn monia hyvia asiakkaita.

Suomalaisten raaka-aineiden kalleuden vuoksi yritys on joutunut turvautumaan raaka-aineen
hankinnassaan my6s Vendjdin ja Viroon. Sielld on hinta kylld edullinen, mutta toimitusten
luotettavuudesta ei voi puhuakaan. Pyydettédessd koivua toimitetaankin méntyd, maksuehdot
ovat kohtuuttomia ja muutenkin toiminnassa ilmenee epéaluotettavuutta.

Yrittajan mielestd Mikkelin 144nin asukkaat ovat muuhun maahan verrattuna omaa luokkaan-
sa. Hanen mielestdan Savolaisten asenne on: "Voisihan tuota vientia alkuun vihin kokkeilla.”
Muualla maassa suhtautuminen vientiin on kokonaisvaltaisempaa, ja yrityksissi tutkitaan tar-
kemmin, sopiiko vienti yhteen yrityksen muiden toimintojen kanssa.

Yrittajd toteaa, ettd hinelld ei ole aikaa perehtyd vientid edistdvien organisaatioiden tarjoami-
en palvelujen sisdltoon. Pienyrittdjdn todellisuutta on , ettd 99 % tyostéd on arkisia asioita ja 1
% ajasta etsitdan uutta. Koska aikaa on rajallisesti, tulisi nopeasti 10yta4 ja hahmottaa esimer-
kiksi erilaisten organisaatioiden palvelut karkeina linjoina.
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Yrittdjd sanoo, ettd sillakin uhalla, ettd selkedmpi ja helpompi palvelu ei toimi yhtd hyvin,
tulisi vientid avustavien organisaatioiden palveluita yksinkertaistaa. Ohjaavan tiedon ja suun-
nittelemisessa tarvittavan tiedon saamiseksi tarvittaisiin yrittdjan mielestd myos lisad tukea.

Keski-Euroopassa toimialajarjestot tarjoavat yrityksille, esimerkiksi viejille, runsaasti erilaisia
tietopalveluja, tukea, laadun valvontaa. Yrittdjd tiesi, ettd esimerkiksi Saksassa toimialajir-
jestot ovat vahvasti mukana pienten yritysten vientiponnisteluissa. Yrittdjan mielestid suoma-
laisten toimialajarjestojen pitéisi olla enemmén markkinasuuntautuneita, nykyisin ne toimivat
litkaa ammattiyhdistysliikkeen ehdoilla.

Ulkomaankauppaliiton palvelut ovat yrittdjan mielestd liian kalliita, ja hin kysyykin, kuinka
paljon yritykset ovat valmiita niihin laittamaan rahojaan. Erilaisissa organisaatioissa on paljon
paallekkaisyytta, ja eri organisaatiot ovat kiinnostuneet vain omasta asiastaan ja omasta toi-
meentulostaan.

YRITYS H

Tama yritys on pienyritys, joka tuottaa korkean teknologian tuotteita asiakkaiden tarpeisiin.
Yritysten tuotteilla on kilpailijoihin verrattuna ylivoimaiset, patentoidut ominaisuudet. Kil-
pailijoihin verrattuna yrityksen tuotteet ovat huomattavasti kalliimpia, mutta ne ovat niin yli-
voimaisia, ettd kysyntaa riittaa, eikd kilpailua ole tulevaisuudessakaan niakopiirissa.

Yritykselld on paljon vélillistéd vientid, silld yrityksen tuotteet menevit isojen suomalaisyri-
tysten valmistamien koneiden osiksi. Yrityksen oma vienti on téysin lapsenkengissid. Koska
yrityksessd el ole kielitaitoista henkilod, moniin kiinnostuneisiin kyselyihin ei ole kyetty vas-
taamaan. Oma vienti on tapahtunut ainoastaan siten, ettd joku on suositellut, ja kauppa on sité
kautta hoidettu kuntoon. Maailmalla kysyntaa yrityksen tuotteille on runsaasti.

Yrityksen tuotteet vaativat henkilokohtaista myyntity6td ja sitd, ettd asiakkaan luo menndin
mielelldan henkilokohtaisesti. Néaitd resursseja pienyrityksessid ei kuitenkaan ole. Koko hen-
kilokunta on tiiviisti mukana tuotannossa. Tyollistamisen vaikeus kaikkine palkkauksen lisa-
kuluineen ja irtisanomissuojineen on asia, johon uuden henkilon tyollistiminen on jdényt.
Varovaisuus ja riskien pelko heijastuvat selvasti tdstd yrityksestd. Yrityksessd toivottaisiin,
ettd he voisivat palkata jonkun lyhyemmiksi ajaksi ja katsoa sitten, kuinka tilanne kehittyy.

Vientid avustavat organisaatiot eivat saa yritykseltd kovinkaan suurta kiitosta. Yritys on sita
mieltd, ettd organisaatiot eivét tule yrittdjén tasolle, vaan ovat lilan kaukana jokapiiviisestd
elimaéstd ja ongelmista. Pienyrittdja tuntee olevansa valinputoaja. Yrittdja kaipaisi konkreet-
tista apua vientinsa kaynnistdmiseen ja olisi myos valmis siitd maksamaan kohtuuhinnan.
Koulutukseen olisi myos kiinnostusta, mutta sen tulisi tapahtua enemmain yrityksen ehdoilla.
Se, ettd vientiasiamies tulee kdymdéan silloin talloin ja kyselee kuulumisia, on yrityksen mie-
lestd yhta tyhjan kanssa. Pienyrityksille suunnattu apu olisi saatava konkreettisemmaksi, sa-
moin tyollistamiskynnystd pitdisi pienyrittdjien osalta alentaa, ja vienninedistamistoiminta
pitdisi kohdentaa niemenomaan pienten yritysten tarpeisiin.

Ulkomaankauppaliiton palveluita arvosteltiin niiden korkean hinnan ja pintapuolisuuden
vuoksi. Mikkelin vientiasiamiestoimisto on tarjonnut kddnndsapua yksinkertaisissa teksteissa,
mutta hieman monimutkaisempiin teksteihin ei vientisihteerilld ole aikaa. Yksityiset kaantsjat
taas ovat liian kalliita pienyrittajille. Yrittaja ihmettelee, mitd hyotyd on yhdestd ainoasta
vientiasiamiehestd ja vientisihteeristd suhteessa niin suureen maérdan yrityksia.
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Lyhyesti sanottuna markkinointiin liittyvat asiat olivat tamén yrityksen pahimpia ongelmia.
Monien kiinnostuneiden asiakkaiden kanssa on kauppa yhteydenottoa vaille valmis, mutta
yrityksessa ei ole ketddn tekemédn sitd tyota.

Yrittdjan oma-aloitteisuudessa on tdssé tilanteessa toivomisen varaa. Hyvii tilaisuutta ei saisi
kuitenkaan paastad kasistdan noin vain. Kuinkahan paljon vientipotentiaalia meilld Suomessa
menee hukkaan sen vuoksi ettd tilanteet menevit télla tavoin ohi ?

YRITYS 1

Tallakin pienyrityksella on hallussaan hyva, ylivoimainen tuote. Yrityksen vientiin lahtemi-
seen vaikutti ratkaisevasti se, ettd yrittdjd oli aikoinaan toiminut suuressa suomalaisessa yri-
tyksessd sen aloitellessa vientid, ja téstd yhteydestd vientirutiinit olivat tulleet jo hieman tu-
tuiksi.

Koska kotimarkkinat olivat pienet, vientiin oli ldhdettéava, ja koska pienelld yritykselld ei
yrittdjdn mielestd ole varaa lahted kauas, paétettiin mennd liheisiin maihin. Myos kielitaito
ratkaisi. Uskottavuuden luominen markkinoilla oli aluksi suuri ongelma, mutta kun suosituk-
sia alkoi tulla, asiakkaat alkoivat uskoa yrityksen tuotteen erinomaisuuteen.

Tamakin yritys toteaa Ulkomaankauppaliiton olevan sille liian kallis. Yritykselld on ollut
konsultti kdytdssadn vientiasioissa, mutta tima jai dskettdin eldkkeelle. Yritys pitdd myos
konsulttiapua erittdin kalliina vaihtoehtona. Yrityksen oma henkilokunta kokee vaikeana vie-
raalla kielelld tapahtuvan yhteydenpidon asiakkaisiin, ja vientiin liittyva tietotaito on yrityk-
sessd puutteellista. Jokapdaivaiset huolet tdyttavat pdivit, ja aikaa viennin hoitamiseen on vai-
kea loytaa. Yritys etsiikin vientihenkilod, mutta sopivaa el tunnu noin vain loytyvin.

Pahimpina vientid vaikeuttavina tekijoind yrityksessd koettiin seuraavat seikat: oma organi-
saatio ei ole valmis vientiin, yrityksen tunnetuksi tekeminen ulkomailla, henkilostén puutteel-
linen kielitaito ja se, ettd vientitkampanjat ovat vaikeita ja kalliita.

YRITYSJ

Tama yritys on nuori pienyritys, jolla on hyvin harvinaislaatuinen tuote. Vastaavanlaisia
tuotteita on maailmassa noin kymmenkunta, mutta yrityksen tuote on tietyiltd piirteiltdin ai-
nutlaatuinen. Tuotteen markkinat ovat vasta tulevaisuudessa suurimmillaan.

Tamakin yritys on palkannut vientikonsultin avukseen vientid hoitamaan. Yritys on kiynyt
messuilla ja vieraillut potentiaalisten asiakkaiden luona. Yrityksesta on ollut kiinnostunut jopa
kansainvélinen lehdisto. Vientid ei kuitenkaan ole vield saatu aikaan.

Vientitietoja yritys kertoo saaneensa padasiassa oman aktiivisuuden avulla, kotimaasta késin.
Yritys on kayttinyt myos kaupallisten sihteerien palveluita, ja heidénkin kauttaan yritykseen
on tullut kiinnostuneita kyselyita. Yritys on osallistunut KTM:n jéarjestdmalle kurssille seka
saanut siltd Tukea yrityksen kansainvalistymiseen. UL:n palveluihin yritys on tutustunut,
mutta ei ole osallistunut mihinkdan UL:n jarjestimadn tapahtumaan tai kampanjaan.
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Yritys ymmartia pitkaaikaisten asiakassuhteiden sekd yhteydenpidon merkityksen vientitoi-
minnalle. Yritys pitdd potentiaalisiin asiakkaisiin jatkuvasti yhteyttd. Aivan viime aikoina
yrityksen on kuitenkin ollut pakko vahentaa aktiivisuuttaan viennissé, silla vientiin liittyvit
kustannukset ovat kdyneet pienelle yritykselle liian raskaiksi. Yrityksen tavoite on kuitenkin
jatkaa entistd tarkemmilla toimenpiteilld, entistd harvemmissa kohteissa.

Yrityksen vientitoiminnan suunnitteluvaiheessa oman osaamisen ja kokemuksen puute vai-
kuttivat suurilta esteiltd, mutta nyt suurin ongelma on luonnollisesti se, ettd kysyntii ei ole.
Samoin oma uskottavuus on aikamoinen ongeima.

Yrityksen tuotteen kysyntddn on kohdemaiden lainsaddannolla erittdin ratkaiseva vaikutus.
Tilanne esimerkiksi Euroopan, yhden paamarkkina-alueen, osalta on se, ettd missdian Euroo-
pan maassa ei olla lainsaddannon osalta siind vaiheessa, ettd tuotetta olisi ajankohtaista hank-
kia nyt. Se on joko jo hankittu, tai sitten hankinta ei ole vield ajankohtainen. Téma luonnolli-
sesti vaikeuttaa yrityksen vientia.

Yritys on tehnyt todella paljon tyotd vientinsé toteutumiseksi, mutta yrityksen pienié resurs-
seja on levitelty liian laajalle alueelle. Markkinoilla vallitsevan tilanteen ohella tissi saattaa
olla yksi syy siihen, ettd menestystd viennissé ei ole vield tullut. Toivottavasti yritys ei ole
kdyttanyt voimavarojaan niin vahiin, ettd sen téytyy olennaisesti vdhentda vientiponnistelu-
jaan. Viennin onnistuminen on pitkd prosessi, ja kun otetaan huomioon tuotteen erikoisluon-
ne, olisi tirkeitd jaksaa olla karsivallinen.

4.4.9 Muut haastattelut

Seuraavissa haastatteluissa on vienninedistdmisorganisaatioissa tyoskentelevien kokemuksia
ja kommentteja Mikkelin ld4nin viennisti. Haastateltavina olivat Ulkomaankauppaliitosta
Vesa Saarinen ja Maaret Heikkinen, kauppa- ja teollisuusministerién piiritoimistosta Hakan
Nars sekd Pienyrityskeskuksesta Heli Tuulenméki. Kustakin haastattelusta esitetdén lyhyt
tiivistelma.

Ulkomaankauppaliiton Mikkelin aluetoimiston vientiasiamies Vesa Saarinen

Saarisen mielestd rahaa liikkuttavan byrokratian ylldpito nielaisee ison maéran vienninedisti-
misrahaa. Yrityksid avustavia organisaatioita on Saarisen mielestd liikaa, ja niiden toiminnas-
sa on runsaasti paillekkéisyyttd. Erilaiset organisaatiot jdrjestdvét esimerkiksi samantyylisid
kursseja tiiviiseen tahtiin. Kaiken kaikkiaan rahaa on jaossa melko runsaasti, ja sita kdytetdan
usein vaikka minkélaisiin hankkeisiin.

Saarinen korostaa, ettd yritys, joka aikoo menestyd viennissa, ei menesty, jos silli on vain
hyvi tuote. Yrityksella taytyy olla myods oikeanlainen asenne menestydkseen. Vienninedisti-
misessd on tirkedta yritysten aktivoiminen ja yritysten omaehtoinen tyo. Tarkeaté olisi saada
seulottua yritykset, joiden kanssa vienniedistémisorganisaatiot voivat tyoskennelld. Yritykset
tarvitsevat ennen kaikkea rohkaisijoita. Saarinen korostaa my0s sitéd, ettd mitd vihemmin on
yrityskantaa, kuten esimerkiksi Mikkelin laénissé, sitd vihemman nousee menestyjia.
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Yleinen bisnesosaaminen on Saarisen mukaan puutteellista Mikkelin ld4nin pienyrityksissi.
Strategiaosaaminen puuttuu monesta yrityksestd taysin. Yritykset eivit ole valmiita tekemian
kovinkaan paljon vientinsa eteen. Kielitaidon ja vientiosaamisen puute ovat suurimmat vien-
tiin liittyvét ongelmat, taustalla yrityksissd on kuitenkin yleisen bisnesosaamisen puute, ainai-

nen kiire ja arkinen pakertaminen. Aikaa ja resursseja suunnitelmalliselle toiminnalle ei 16y-
dy.

Saarisen mielesté kilpailu Suomessa on monilla aloilla aivan liian vaatimatonta, ja yrityksilta
el vaadita kovinkaan paljon. Kun yritys sitten vientiin ryhtyessdén kohtaa kovempaa kilpailua,
se el ole varautunut tilanteeseen.

Ulkomaankauppaliiton Mikkelin aluetoimiston vientisihteeri Maaret Heikkinen

Heikkisen mielestd Mikkelin lddnin yritykset tarvitsevat ennen kaikkea maksutonta ja halpaa
perusneuvontaa. Tiettyd helpotusta tahén yritysten ongelmaan voivat Heikkisen mukaan ehka
tuoda myos harjoittelujaksollaan olevat ammattikorkeakouluopiskelijat. Esimerkiksi Mikkelin
Ammattikorkeakoulu jérjestdd 10 viikon harjoittelujaksoja opiskelijoilleen yrityksissd. Opis-
kelijoiden valmiudet ovat kuitenkin hyvin erilaisia, ja esimerkiksi opiskelijoiden kielitaidossa
on usein toivomisen varaa. Apu on liséksi hyvin Iyhytaikaista, eikd yrittdjilla ole ehkéd ajan
niukkuuden vuoksi mahdollisuutta ottaa harjoittelijaa yritykseensa.

Erityisen tarkedtd avustustoiminnassa on Heikkisen mukaan se, ettd menndédn suoraan yrityk-
sen luo ja se, ettd neuvoja tarjoava henkild on aina tavoitettavissa. Raskasta hallintoa voitai-
siin vahentad ja vapautuvia henkiloitd voitaisiin laittaa tothin ruohonjuuritasolle. Lisédksi 14-
heisempi yhteistyo yritysten ja niitd avustavien organisaatioiden kesken olisi tarkeats.

Heikkisen mukaan yritykset Mikkelin lddnissd usein ajautuvat vientiin. Yritykset eivat ryhdy
vientiin suunnitelmallisesti ja harkitusti. Kun yrityksen tuotteista kiinnostuneita asiakkaita
16ytyy, myydadn joka suuntaan pienia maaria hirveassd kiireessa, sen sijaan ettd jalostettai-
siin tuotetta ja saataisiin enemmén rahaa tai valikoitaisiin vain parhaimmat maat ja keskityt-
taisiin niihin.

Yritysten vilinen yhteistyo toteutuu Heikkisen mukaan Ulkomaankauppaliiton vientirenkais-
sa. UL valitsee vientirenkaalle yhteisvientipaallikon ja hoitaa hallinnolliset asiat. Valitetta-
vasti vientirenkaista saadut kokemukset ovat olleet hyvin kirjavia.

Hékan Nars, kauppa- ja teollisuusministerion Mikkelin piiritoimisto

Nars toteaa, ettd yritykset Mikkelin l4anissé ovat eldneet tukien varassa koko historian ajan.
Mentaliteetti ladnissd on erilainen kuin esimerkiksi Uudellamaalla. "Savolaiset ovat laiskoja",
toteaa Nars. Erilaista tukea hakevat yritykset voidaan Narsin mielestd jakaa kahteen kategori-
aan: 1) yrityksiin, jotka eivt tarvitsisi tukea mutta jotka hakevat ja saavat tukea seki 2) yri-
tyksiin, jotka ovat tuen avulla pystyssd. Ilmaista rahaa ei Narsin mukaan pitiisi olla laisin-
kaan, lainoja kylld. Nars arvostelee sitd, ettd jotkin yritykset suorastaan uhkailevat tyyliin: ”
jos ei tipu rahaa hankkeeseen, lopetamme yrityksen ja tyopaikkoja menee”. Nars ottaa siis
yritysten tukiasioihin laajemminkin kantaa kuin vain tarkastelemalla vienninedistdmistukia.
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Narsin mukaan monet pienet yrittdjat eivit aina tiedd, mita he haluavat, eivitki ole valmiita
tekemdén paljoakaan itse. Yritykset eivit ole valmiita maksamaan mistdédn, ja ne odottavat
kaikista asioista (vienti mukaanlukien) heti tuloksia. Pienyritykset saavat liikaa apua vientiin.
Yritykset eivdt ymmaérré, ettd avustavan organisaation et ole tarkoitus tehdi vientid valmiiksi
niille, vaan avustaa yrityksid niiden viennissa.

Narsin mielestd valtion organisaatioita saisi siivota ronskilla kadelld. Mité tulee yhteistyohon
KTM:n Mikkelin piiritoimiston ja Ulkomaankauppaliiton sekd muiden samassa rakennukses-
sa olevien vilill4, niin sitd ei juuri ole. Nars oli sitd mieltd, ettd kaikki "jemmailevat" tietoja
itselladn. Ehképa tilanne uusien Tyo- ja Elinkeinokeskusten perustamisen myotd muuttuu.

Jos ei toimi yhteistyo yritystd palvelevien organisaatioiden valilld, niin ei se toimi Mikkelin
laanissa yritystenkédn vélilla, Nars toteaa. Peldtddn, ettd tietoja vuotaa kilpailijoille, ja myos
kustannusten jakaminen ja muutenkin tasapuolinen panostaminen toimintaan aiheuttaa on-
gelmia. Yhteistyo olisi viennissd 1dhes ainoa vaihtoehto, mutta yritysten valista yhteistyota ei
saada toimimaan.

Heli Tuulenmaiki, Pienyrityskeskus

Pienyrityskeskus tarjoaa ldanin yrityksille mm. erilaisia kurssi- ja koulutuspalveluita.

My6s Tuulenméden mukaan erilaisia tukia on yrityksille tarjolla aivan liikaa. Tdméan seurauk-
sena yritykset eivédt ole kiinnostuneita maksamaan mistddn mitddn. Kaikki yritykset eivit
kuitenkaan ole samanlaisia. Kaikki riippuu yrityksissid olevista ihmisistd. Jos yrittdjalld on
oikeanlainen asenne, jonka hdn osaa tartuttaa muuhunkin henkilostoon, niin silloin menesty-
taan.

Tuulenmien mielestéd olisi tarkedtd pyrkid vaikuttamaan henkilostokustannuksiin, erityisesti
sivukuluihin. Tama tekisi yritykselle houkuttelevakst hyvien ithmisten palkkaamisen. Koulu-
tuksen hankkiminen on myos erittdin tarkedtd. Tédssd suhteessa yritysten tulisi itse olla aktiivi-
sempia.

Tuulenméki toteaa, ettd yritykset hukkuvat erilaiseen tietoon. Tiedon, jonka haluaa ldpi yri-
tyksissa, tulisi olla selvisti erottuvaa. Tama tulisi ottaa huomioon myos erilaisista palveluista
tiedotettaessa.

Kielitaito ja markkinointiosaaminen ovat avainasemassa Mikkelin ladnin vientiyritysten toi-
minnassa ja niiden menestymisessd. Saatujen tutkimustulosten seka oman kokemukseni pe-
rusteella olen asiasta samaa mieltd Tuulenméen kanssa.
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5 JOHTOPAATOKSET

Tutkimuksen tavoitteena oli selvittad Mikkelin ld&nin vientiyritysten kokemat vientid vai-
keuttavat tekijat ja vertailla naitd tekijoitd yrityksen koon, toimialan sekd viennin keston ja
saannollisyyden mukaan. Tavoitteena oli lisdksi selvittdd, milla yritystoiminnan osa-alueella
kohdataan eniten vientid vaikeuttavia tekijoitd. Yrityksen koon oletettiin olevan tekija, joka
parhaiten selittdd eroja vientid vaikeuttavissa tekijoissd. Viennin keston ja sdannéllisyyden
vaikutusta epadiltiin hieman. Lisaksi oletettiin, ettd mitd pienempi yritys on, sitdi enemmin
yrityksen sisdiset tekijat vaikeuttavat sen vientid. Oletuksena oli my6s, ettd markkinointi ja
siihen liittyvét asiat tuottaisivat yrityksille kaikkein eniten ongelmia, ja vield siten, ettd miti
pienempi yritys, sitd enemman ja vaikeampia ongelmia silld on.

Tutkimuksen alussa tarkasteltiin melko laajasti yritysten vientikadyttdytymistd. Tédmé loi poh-
jan yritysten vientiin liittyvan kayttdytymisen, vientid vaikeuttavien tekijoiden sekd vien-
ninedistdmistoiminnan ymmartémiselle.

Tutkimuksen toisena tavoitteena oli selvittdd, minkélaista on julkinen vienninedistimistoi-
minta. Toiminnasta pyrittiin antamaan mahdollisimman laaja kuva, silli se oli olennainen
edellytys sille, ettd voitiin vastata tutkimuksen viimeiseen tavoitteeseen, eli sithen, miten
vienninedistamistoiminta ja vientid vaikeuttavat tekijat liittyvat toisiinsa.

Yrityksissd ilmeni melko paljon vientid vaikeuttavia tekijoitd. Ongelmakokonaisuudet pai-
nottuivat seuraaviin alueisiin:

pula henkilostostd sekd henkiloston puutteelliset markkinointitaidot
vientimarkkinoita koskevan tiedon puute

vaikeudet yrityksen markkinoinnissa

kova kilpailu

kustannusten korkeus, viennin heikko kannattavuus

Vientid vaikeuttavat tekijét painottuivat siis markkinointiin liittyviin asioihin seké erilaisiin
kustannushaittothin. Markkinointiin, yritykseen ja vientihenkilostoon seki vientimarkkinoihin
liittyvit tekijat muodostivat yhdessd kaikista suurimman ongelmakokonaisuuden, jonka taka-
na on puutteellinen markkinointiin liittyvd osaaminen. Kustannuksiin liittyvid ongelmia oli
olennaisesti vihemmén kuin markkinointiin liittyvid ongelmia, ja my6s suuri osa korkeaan
kustannustasoon liittyvistd ongelmista voidaan liittad markkinointiosaamisen puutteeseen.
Koska lahes kaikki vientid vaikeuttavat tekijat ovat sidoksissa markkinointiosaamisen puut-
teeseen, tuli vahvistetuksi oletus, ettd markkinointiin liittyvéat asiat aiheuttavat yrityksille eni-
ten vientid vaikeuttavia tekijoita.

Vientid vaikeuttavat tekijdt Mikkelin lddnin yrityksissd (enemmisté pienid yrityksid) muo-
dostuvat yksinkertaistettuna seuraavasti:

Yrityksessd on pulaa osaavasta henkilostostd, ja tamd aiheuttaa ongelmia yritysten markki-
noinnissa. Lisdd ongelmia tuovat puutteelliset tiedot vientimarkkinoista ja se, ettd yritys ei
hyodynna siséisten resurssiensa lisdksi ulkoisia resursseja. Markkinoinnissa olevien ongelmi-
en seurauksena yritys kokee my6s kovan kilpailun, kustannusten korkeuden sekd viennin hei-
kon kannattavuuden vientiddn vaikeuttavina tekijoind.
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Usein yritykset tuntuvat ajattelevan, etta todellinen kilpailu on hintakilpailua. Koska kustan-
nustaso on Suomessa korkea, yritykset kokevat, ettd ne eivit selvid viennissd. Yritysten tulisi
ymmartdd, ettd kestdvad kilpailuetua voi hyvin harvoin, jos koskaan, pohjata pelkin edullisen
hinnan varaan. Monet yritykset kokevat ongelmana myds tuotteidensa liian alhaisen myynti-
katteen. Taloudelliset ongelmat, alhainen myyntikate ja hinnan korostaminen tirkeimpani
markkinointikeinona painottavat nimenomaan muun kuin hintakilpailukyvyn merkitysts suo-
malaisten tuotteiden viennissa.

Edella mainittuja vientid vaikeuttavia tekijoitd voidaan vihentds, tai ne voidaan poistaa koko-
naisvaltaisella markkinointiosaamisella. Kokonaisvaltaisessa markkinointiosaamisessa (Mol-
ler & co) markkinointiajattelun yhteydet yrityksen muuhun liiketoimintaan ja erityisesti stra-
tegiseen johtamiseen sekd toimintojen integrointiin tulee mieltdad mahdollisimman kokonais-
valtaisesti. Tarkeatd on myos tiedostaa, ettd markkinoinnin onnistumiseen vaikuttaa ratkaise-
vasti se, kuinka hyvin yrityksen toimialan vuorovaikutuskenttd kyetddn hahmottamaan ja
kuinka hyvin kyetéin tdmén avulla valtaamaan itselle riittdvan hyva asema vuorovaikutusten
verkossa.

Kokonaisvaltaiseen markkinointiosaamiseen paastdaan hankkimalla patevdd henkilokuntaa ja
kayttamélla hyvéksi ulkoisia resursseja. Avainasemassa on edullisten tyollistdimismahdolli-
suuksien luominen. Vientid edistdvit organisaatiot tarjoavat yrityksille resursseja, esimerkiksi
markkinatietopalveluja, joiden merkitys yritysten toiminnalle on erityisen tarked, edellyttden
kuitenkin ettd palvelut ovat yrityksen tarpeisiin sopivia. Myos esimerkiksi henkloston palkka-
uskustannuksiin saa apua Tuesta yritysten kansainvélistymiseen. Ulkopuolisia resursseja saa-
daan my0s olemalla yhteistyossé toisten yritysten kanssa.

Tarkasteltaessa vientid vaikeuttavia tekijoita toimialan, viennin keston ja sddnnollisyyden
sekd yrityksen koon mukaan, ilmeni, ettd yrityksen koko on paras selittdjd vientid vaikeutta-
ville tekijoille. Vientid vaikeuttavat tekijdt eivat eronneet toimialan mukaan juuri lainkaan.
Tarkasteltaessa tekijoitd viennin keston ja sddnnollisyyden mukaan merkittdvia eroja 16ytyi
ainoastaan markkinoinnista. Aloittelevat viejat kokivat ainoastaan markkinointiongelmat
suurempana ongelmana kuin vientidin pitempaén harjoittaneet yritykset. Tdmi johti ajatuk-
seen, ettd viennin ongelmat eivit vahene, vaikka vientikokemus kasvaakin. Tdmi johtunee
ongelmista yrityksen perusasioissa, erityisesti kokonaisvaltaisessa markkinointiosaamisessa.
Ongelmat eivit olennaisesti parane, vaikka vientid harjoitetaan pitempaankin. Tamin vuoksi
erilaisten tukitoimien suuntaaminen ainoastaan toimintansa alkuvaiheissa oleville yrityksille
ei ole tassa tilanteessa hyvaksi.

Koska markkinointiin liittyvit asiat koettiin kuitenkin erityisen ongelmallisina vientitoimin-
taansa aloittelevissa yrityksissd, tulisi panostusta vientimarkkinoinnin edistimiseen vientitoi-
mintansa alkuvaiheissa olevissa yrityksissé lisata. Tarkedmpad olisi kuitenkin saattaa yritykset
kokonaisvaltaisen kehittdmisen pariin, jossa markkinointiosaamisella on erityisasema. Tama
tulisi tehdd mahdollisimman aikaisessa vaiheessa eli, jo ennen kuin yritykset aloittavat vien-
titoimintaansa. Koska tille palvelulle ilmenee tarvetta myos vientiddn pitempdin harjoitta-
neissa yrityksissd, tulee my0s ne ottaa tarvittaessa kehittdmistoiminnan kohderyhmiksi. Mik-
kelin l4anissa ei ole niin paljon yrityksia, etteikd niitd pystyttdisi yhteistyossé eri yritystd
avustavien organisaatioiden kanssa seulomaan. Sen jilkeen voidaan ryhtya korjaaviin toimen-
piteisiin. Toimenpiteitd voitaisiin toteuttaa esimerkiksi yhteisty6ssa tydvoimaviranomaisten
kanssa.
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Yrityksen koko selitti eroja vientid vaikeuttavissa tekijotssd hyvin, mutta kuitenkin vain yri-
tyksen sisdisten tekijoiden osalta. Pienet yritykset kokivat yrityksen sisdiset tekijat huomatta-
vasti vaikeampina ongelmina kuin suuret ja keskisuuretkin yritykset. Hypoteesi yrityksen
koosta vientid vaikeuttavien tekijoiden selittdjana oli siis osin oikea.

Lisdksi osattiin paatella, ettda pienet yritykset kokisivat erityisen ongelmallisina yrityksen si-
siiset asiat. Tama ei tarkoita sitd, etteivatko pienet yritykset pitdisi ulkoisia ongelmia vaikei-
na, mutta niitd pitdvat miltei yhtd vaikeina myos suuret ja keskisuuret yritykset. Koska néilld
yrityksilla on sisdiset asiat ainakin ndenndisesti kunnossa, ne keskittyvit ongelmiin, joita on
yrityksen ulkopuolella. Tastd voisi tehdd my0s sen johtopaatoksen, ettd ehkipd osalla naisti-
kin yrityksistd on parantamisen varaa sekd markkinointiosaamisessaan ettd ulkoisten resurs-
sien hyviksikaytossa. Ulkoiset vaikeudet kulkevat siis kési kddessa sisdisten vaikeuksien
kanssa.

Pienten yritysten kokemat erityisongelmat voidaan tiivistdd seuraavaan kahteen alueeseen.
- Markkinointiosaamiseen ja henkiloston puutteelliset taidot

Vientimarkkinoinnin kokemuksen puute, markkinointikommunikaatio, asi-
akkaiden loytaminen, yhteistyokumppanin puute, heikkoudet yrityksen
suunnittelussa, organisaation keskenerdisyys, markkinointihenkiloston puute,
ajan puute, kielitaidon puute, vientikoulutuksen puute

- Rahoitus ja viennin kannattamattomuus

Kuten huomataan, ongelmat ilmenevit kokonaisuutena katsoen samoissa kohtaa kuin tarkas-
teltaessa kaikkien yritysten ongelmia. Tamd selittyy silla, ettd pienet yritykset muodostavat
tassa tutkimuksessa enemmiston. Se, mitd edelld todettiin keinoista, joilla vientiongelmia
voitaisiin helpottaa, patee siis erityisesti pieniin yrityksiin vahine resursseineen.

Menestyksekkaille viennille tarkeimpié ovat siis asiat, joita voidaan ajatella kuuluviksi koko-
naisvaltaiseen markkinointiosaamiseen. N4itd ovat esimerkiksi asiakasldhtoisyys kaikessa
toiminnassa, kilpailukykyinen tuote, ihmissuhdetaidot, suunnitelmallisuus, positiivinen asen-
ne ja halu kehittyd, valmius korjata tehtyjd virheitd ja sitoutuminen toimintaan. Elintarkeita
menestykselle on myds ulkoisten resurssien merkityksen ymmaértdminen seké niiden hyvaksi-
kayttd. Myos yrityksen talouden tulee olla terveelld pohjalla.

Nykyinen vienninedistimisjarjestelmdmme on rakentunut pédosin kauppa- ja teollisuusmi-
nisterion ja Ulkomaankauppaliiton toiminnan varaan. Ulkomaankauppaliitto huolehtii paa-
asiassa vienninedistdmisen toteuttamisesta ja KTM vastaa toiminnan rahoituksesta sekéd yk-
sittaisten yritysten tukemisesta (Tuki yritysten kansainvalistymiseen).

Eragssd aiemmin suoritetussa tutkimuksessa vienninedistamisestd (Holstius & co) ilmeni, ettd
vain pieni osa yrityksista on vientid edistdvien palvelujen suurkuluttajia, kun taas suurempi
osa yrityksistd ei kdyta palveluja lainkaan tai ei pidd niitd kovin hyodyllisind. Asian laita on
samoin myds Mikkelin 144nin yritysten kohdalla.
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Alla on esitetty yleisimpia puutteita nykyisesséd vienninedistdmisjérjestelméassa.

- Jarjestelmad vaikeata hahmottaa, koska niin moni organisaatio on tavalla tai
toisella tekemisissi kansainvélistymisen tukemisen kanssa.

- Yhteistyo eri organisaatioiden kesken on puutteellista.

- Erilaisista palveluista tiedottaminen on puutteellista.

- Palvelut eivit ole tarpeeksi kdytdnnonléheisia eivétkd riittavan laaja-alaisia,
usein eivit myoskaan tarpeeksi erikoistuneita.

- Palveluiden hinnoittelussa on toivomisen varaa.

- Palveluiden kohderyhmé on liian laaja, painopistealue ei ole pienten yritys-
ten tarpeissa, vaikka niilld on selvésti eniten ongelmia viennissdan.

Monesti vaikuttaa siltd, ettd yrityksid palvelevat organisaatiot panostavat liifkaa jo menestysta
hankkineisiin yrityksiin sen sijaan, ettd ne keskittéisivit voimavarojaan uusien, potentiaalisten
viejien loytimiseen ja auttamiseen. Tamén tietysti ymmaértdd, kun ajatellaan vienninedisti-
mistoiminnassakin kasvanutta vaatimusta tulosvastuullisuudesta. Nakyvid tuloksia saadaan
nopeammin, kun keskitytddn yrityksiin, jotka ovat jo hankkineet menestystd, ja panostetaan
niihin. Pitemmalla tihtdimelld enemman hyotya olisi kuitenkin siitd, ettd etsittiisiin uusia,
vientipotentiaalia omaavia yrityksid ja autettaisiin niitd eteenpdin. Tulokset saattavat nikyi
vasta vuosien paistd, mutta pitemmalla tahtdimelld tdméa on varmasti parempi vaihtoehto.

Vienninedistamispalveluista hyodyllisimpida Mikkelin ld4nin yritysten kannalta lienevit var-
maan seuraavat palvelut sekd niistd eteenpéin johdetut “tulevaisuuden vienninedistdmispal-
velut”:

1) Ulkomaankauppaliiton tarjoamat tietopalvelut

Palvelut ovat erittdin monipuolista. Huonona puolena niissid on se, ettd yritysten
tulee osata esittdd melko tarkkoja kysymyksid, ettd nithin saa vastauksen. Hait-
tapuolena on lisaksi palvelujen kalleus ja se, ettd yritykset eivit tiedd palvelujen
olemassaolosta. Osittain palvelut ovat myos liian yleisluonteisia.

Uutta tietotekniikkaa hyvaksikayttamilld yrityksille aukeaa monia mahdolli-
suuksia. Yritykset eivdt usein kuitenkaan tiedd kaikista mahdollisuuksista, ja
siksi julkinen sektori voisi toimia tienndyttdjdand tdllakin alueella. Esimerkiksi
vientiin liittyvad tietoa voitaisiin tarjota yrityksille runsaasti, kunhan vain yritys
omistaisi tarvittavan vilineiston. Esimerkiksi UL:n kannattaisi kehittda téllaisia
palveluja, informoida yrityksid ndistd mahdollisuuksista ja opastaa yrityksid
kayttamadn niité.

2) Ulkomaankauppaliiton asiantuntijapalvelut

Vientiasiamiestoiminta on yksi yritysten eniten kdyttamistd palveluista. Useim-
missa tapauksissa vientiasiamies pystyy ainakin opastamaan yrityksid eteenpéin
heidin ongelmissaan. Palvelun puutteena on se, ettd rajallisten resurssiensa
vuoksi vientiasiamies ja vientisihteeri eivét ehdi auttaa kaikkia apua tarvitsevia
yrityksid, ja usein apu jaa yritysten kannalta katsottuna puolitichen.
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Vientiasiamiestoiminta on siis toimintaa, jossa nimenomaan pienid, vientitoi-
mintansa alkuvaiheissa olevia yrityksid yritetddn auttaa eteenpdin ongelmissaan.
Vienninedistamistoiminnassa ei vain ole olemassa mitd4n palvelua tastd eteen-
péin, ja yritykset tuntevat jdavéinsi yksin, koska vientiasiamiehen resurssit ovat
rajalliset.

Koska kaivattava apu on usein yrityksen kokonaisvaltaista kehittdmistd vienti-
valmiuksien kehittdmisen ohella, olisi tirkedta, ettd viimeistdén tdssd vaiheessa,
vientiasiamiehen avun jilkeen, muutkin yrityksid palvelevat julkiset organisaa-
tiot astuisivat toimintaan mukaan.

KTM seké sen piiritoimistot ovat olennaisesti mukana jo vienninedistimistoi-
minnassa, ja ne voisivat ottaa tehtdvdn hoitaakseen toteuttamalla erilaisten mui-
den organisaatioiden avulla tatd palvelua, joka kohdistuisi yrityksille viimeistaan
vientiasiamiehen suorittaman tyon jalkeen ja kaikista mieluiten jo ennen kuin
yritykset edes lahtevét vientiin. Téllaista palvelua kaipaisi varmasti suurin osa
vientia suunnittelevista, aloittelevista ja talld hetkella pitempaidnkin vieneistd
yrityksistd Mikkelin ladnissé.

3) Kauppa- ja teollisuusministerion myontama "Tuki yritysten kansainvilistymiseen’

Tama tuki mahdollistaa rahoituksen erilaisiin vienninedistimisen hankkeisiin ja
oikein esimerkiksi vientihenkilon palkkaukseen kéytettynd, siita saattaa koitua
suurta apua yrityksille.

Ehka tarkedmpad olisi kehittdd tétd palvelua siten, ettd esimerkiksi kauppa- ja
teollisuusministerio (esimerkiksi Mikkelin piiritoimisto), Ulkomaankauppaliitto
(esimerkiksi Mikkelin aluetoimisto) sekd tyovoimatoimisto (esimerkiksi Mikke-
lin tyévoimatoimisto) yhdessé tarjoaisivat yrityksille patevad henkilostod niiden
tarpeen mukaan. Palkatuilla henkiloilld olisi taustalla yritystd palvelevien orga-
nisaatioiden ennen kaikkea henkinen, mutta myos tietty taloudellinen tuki.

Johtopaitosten loppuosassa késitellddn vield osin kertauksenomaisesti vienninedistdmistoimi-
en, yritysten itsensd sekd muidenkin yritystd palvelevien organisaatioiden vaikutusta Mikkelin
ldanin viennille ja vientid vaikeuttaville tekijoille.

Vientid vaikeuttavat tekijat painottuivat lddnin yritysten kohdalla siis 1dhinnd markkinointi-
osaamisen puutteisiin ja niista aiheutuviin ongelmiin. Suuri apu tahan olisi, jos yritykset saisi-
vat itselleen patevdd henkilostod. Sen lisdksi yritykset kayttaisivat hyodykseen yrityksen ul-
koisia resursseja, vientia edistdvid organisaatioita, muita yrityksid avustavia organisaatioita ja
toisia yrityksid. Toiminta voisi tapahtua esimerkiksi dsken esitetylld tavalla: KTM:n piiritoi-
mistot yhdessa UL:n aluetoimistojen sekéd tyovoimatoimistojen kanssa etsisivét yrityksille
sopivaa henkilostod ja antaisivat henkilostolle ja yritykselle samalla seké taloudellista ettid
ennen kaikkea henkistd tukea Sopivia henkilditd etsittdessad tulisi kdyttdd mahdollisimman
monia mahdollisuuksia, ja esimerkiksi oppilaitosten hyvéksikdyton mahdollisuutta ei tulisi
unohtaa.

Resursseja edelld mainittuun ehdotukseen 1oytyy esimerkiksi karsimalla pasllekkaisid toi-
mintoja. Tilanteen pitdisi helpottua nyt, kun uudet Tyo- ja Elinkeinokeskukset syksylla 1997
aloittavat toimintansa.
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Yritykset voisivat palkata my6s yhdessi itselleen tarpeidensa mukaisen henkilén, joka esi-
merkiksi julkisia ja muita palveluja hyvaksikayttamalld pystyy hyvin hoitamaan muutaman-
kin yrityksen asioita. Tarkeita olisi muistaa, ettd eri tarpeisiin tarvitaan erilaisia ratkaisuja.
Myo6s muutaman yrityksen yhdessd palkkaama vienti-ihminen on hyvi ratkaisu ongelmiin
sellaisissa yrityksissd, joiden muut toimintaedellytykset ovat jo kunnossa.

Yritykset eivit osaa vield hyodyntdd yhteistyotd toisten yritysten kanssa. Keskittymalli sithen,
missd ollaan parhaita, ja ostamalla loput muilta sekd tekemalld yhteisty6td eri tavoin voivat
yritykset olennaisesti parantaa asemiaan markkinoilla.

Esimerkiksi alihankinnan hyoddyntdminen mahdollistaa keskittymisen siihen, miti osataan
tehdd parhaiten. Se mahdollistaa myos kilpailukykyisen valmistuksen, kustannussiistoja,
toiminnan laajentamisen. Jos ostetaan muualta, yritykseen ei tarvitse sitoa niin paljon pagomia
ja organisaatio on kevyt. Tamé mahdollistaa myds pienemmit tydvoimakustannukset. Kun
tehddan pitkdaikaista yhteisty6td, otetaan huomioon myos se, etté ajat ovat kovat tai etta ajat
ovat hyvit. Tyontekijoiden asennoituminen tyohon on hyva, kun tehdidn sitd, mitd osataan
parhaiten.

Kun julkishallinnossa karsitaan pdallekkaisia resursseja, vapautuvia resursseja voitaisiin lait-
taa myos sithen, ettd perustetaan elin hoitamaan yritysten vélista yhteistyotd. Elimen tehtava-
néd voist olla yritysten kouluttaminen yhteistyohon, yhteistyohon halukkaiden yritysten etsi-
minen sekd yhteistyosuhteiden vélittdminen.

Erés varteenotettava vaihtoehto edelld esitettyjen lisdksi olisi perustaa tietylle alueelle kes-
kuksia, jothin perustettaisiin yrityksid ja joista l6ytyisi kaikki yritysten tarvitsema liikeenjoh-
dollinen osaaminen. Yrittdja voisi yhdestd paikasta hankkia kohtuullisin kustannuksin esimer-
kiksi tarvitsemansa kirjanpito-, konsultti-, kddnnds- ja markkinointiosaamisen. Kustannukset
pysyisivit kohtuullisina, jos toimintaa tuettaisiin valtion taholta ja jos useita yrityksid olisi
jakamassa kustannuksia. Yritykset pystyisivat keskittdmdan voimavaransa kaikkein olennai-
simpaan. Ainakin yritystoiminnan alkuvaiheessa sekd viennin aloittamisvaiheessa timi saat-
taisi olla monille pienille yrityksille sopiva jérjestely.

Téssd kannattaa korostaa, ettd toimenpiteet, joita tdssd ehdotetaan, on ajateltu nimenomaan
Mikkelin la4nin yritysten tarpeisiin, ja ne koskevat siis 1aanin yrityksid ja lddnissd toimivia
organisaatioita. Tarkastelussa on keskitytty nimenomaan kaikista vaikeimpiin ongelmakoh-
tiin. Tilanne muualla maassa on varmasti hieman toisenlainen. Kuten aiemmin on todettu,
Mikkelin 144ni osana Itd-Suomea aiotaan tulevaisuudessa ottaa valtion erityisten toimenpitei-
den kohteeksi, koska sen menestys esimerkiksi erilaisilla tunnusluvuilla mitattuna on ollut
muuta maata heikompi.

Koska kotimarkkinamme ovat pienet, joutuu yritys usein lihteméén vientiin, ennen kuin se on
sithen valmis. Tamén vuoksi vienninedistdmisjarjestelmédmme tulisi kehittdd siten, ettd apua
voidaan taata ennen kaikkea tallaisessa tilanteessa olevalle yritykselle. Tahan pidstidn vain
yhteistyolla muiden yritystd palvelevien organisaatioiden kanssa. Tulevaisuudessa vientii
edistdvid toimenpiteitd pitdisi suunnitella ja toteuttaa entistd enemmdén yhteistyossi niitd
kayttdvien yritysten kanssa ja ottamalla huomioon alueelliset erityspiirteet. Vientia vield
suunnittelemattomien, vientia jo suunnittelevien sekd sitd harjoittavien yritysten tulisi olla
vienninedistamisten kohderyhmid.
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Vienninedistdmisen tulisi tapahtua siten, ettid vienninedistimistoiminta otettaisiin osaltaan
huomioon kehitettaessa yritysten kokonaisosaamista ja erityisesti markkinointiosaamista. Ta-
m4d toiminta suunnattaisiin tulevaisuudessa erityisesti kahteen ensimmadiseen ryhmain, jotka
mainittiin edelld eli nithin, jotka eivét vield suunnittele vientid ja jotka jo sitd suunnittelevat.
Lisdksi ndille yrityksille tulisi aktiivisesti tiedottaa vientiin liittyvistd asioista sekd saatavilla
olevasta avusta, jotta yritykset saataisiin kiinnostumaan viennista vaihtoehtona.

Mutta vield talld hetkelld, kun em. jérjestelma ei toimi, yrityksilld saattaa ilmeti ja ilmenee-
kin tdménkaltaisia ongelmia viennissdén vield varsinaisen vientitoiminnan alkamisen jilkeen-
kin. Tahén tulisi ehdottomasti tarttua mitd pikimmin. Sitd pitempadn ongelmat jatkuvat, miti
myohaisemmassa vaiheessa niihin puututaan.

Erityispainon pitaisi siis olla pienten yritysten kokonaisvaltaisen markkinointiosaamisen ke-
hittamisessd seké ulkoisten resurssien hyvaksikdyttoon opastamisessa. Samoja ongelmia il-
menee jossain médrin myds suuremmissa yrityksissd, mutta niilld on kykyd hankkia itselleen
lisdd henkilokuntaa, konsultteja ja koulutusta ongelmiensa poistamiseksi.

Vientiyrityksid, joilla yrityksen perusasiat markkinointiosaamiseen liittyvine asioineen ovat jo
kunnossa, tulee auttaa niiden viennissi mahdollisimman monipuolisin palveluin. Néita pal-
veluja on useita jo olemassa, mutta niitd tulee suunnata tarkemmin eri ryhmille esimerkiksi
toimialan mukaan sekd siten, ettd esimerkiksi tietopalvelu tarjoaa entistd jalostetumpaa ja
olennaisempaa tietoa kullekin eri kohderyhmille. Kaikkein tarkeintd olisi my6s kokonaisval-
taisen vientiavun saaminen yrityksille. Téllaista palvelua ei talld hetkelld ole olemassa. Ja
kuten edelld on tullut ilmi, yritykset kaipaavat toimintaansa mahdollisimman kokonaisval-
taista kehittamista. Kun yritysten yleiset perusvalmiudet markkinointiosaamisineen ovat kun-
nossa, tarvitsee yritys vield apua vientivalmiuksiensa kokonaisvaltaisessa kehittamisessa.

Mikali yrityksessd on jo markkinointiosaamista, niin kokonaisvaltaisen vientiosaamisen ke-
hittdmiseen saattaa riittda tehokas palvelu, jossa yritys esimerkiksi saa koulutusta ja sitten
neuvontaa saannollisesti, aina kun se sitd tarvitsee. Tama voisi olla jokin vientiasiamiehesti
seuraava palvelumuoto, jolla kuitenkin olisi enemmén resursseja paneutua yritysten ongelmiin
kuin vientiasiamiehelld. Tamaén liséksi on erityisen tdrkedtd kéyttda hyvikseen esimerkiksi
UL:n tietopalveluja. Mikali yrityksessd on markkinointiosaamista, mutta esimerkiksi kieli-
taito tai jokin muu tekija aiheuttaa vaikeuksia, voisivat yritykset yhdessa palkata itselleen
henkilon hoitamaan vientidgan. Mikali yrityksestd puuttuu markkinointiosaaminen, sen kan-
nattaa palkata itselleen sopiva henkild, joka kehittdd yrityksen valmiuksia, (kts. aiemmin) ja
vasta, kun ndmé valmiudet ovat kunnossa, yrityksen kannattaa harkita vientiin ryhtymisti.

Vienninedistamistoimintaan tulisi siis ottaa tulevaisuudessa kokonaisvaltaisempi suhtautu-
mistapa. Yhtend olennaisena asiana olisi edelld mainittu yhteistyd muiden yrityksid avustavi-
en organisaatioiden vililla. Painopisteryhmaksi tulisi ottaa erityisesti pienet yritykset ja tie-
tyiltd osin myos keskisuuret yritykset. Painopisteen tulisi olla em. yrityksissa siten, ettd apua
saisivat sekd potentiaaliset viejadt sekd vientiddn aloittelevat yritykset. Mikali kaikki sujuisi
edelld esitettyjen raamien puitteissa, eivit yritykset vientinsd myohdisemmissé vaiheissa kai-
paisi vientid edistavilta organisaatioilta enda niin kokonaisvaltaista palvelua, vaan palveluiden
tarve suuntautuisi lahinnd erikoistuneempiin, toimialakohtaisempiin palveluihin. Erityisen
tiarkeitd ovat tietopalvelut, ja niita tulisi kehittaa edelleen. Muita palveluja tulisi kehittas siten,
ettd tirkeimmat palvelut sailytettaisiin ja ettd niitd kehitettéisiin eteenpdin, ja palvelut, joita ei
koeta erityisen hyddyllisiksi, lopetettaisiin, ja niistd saatuja resursseja voitaisiin syunnata esi-
merkiksi yritysten kokonaisvaltaiseen kehittamiseen, viennin kokonaisvaltaisten palvelujen
kehittdmiseen sekd yritysten valisen yhteistyon kehittamiseen.
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Suuryritykset tulisi jattad vienninedistamisen ulkopuolelle tiettyjd osa-alueita lukuunottamat-
ta. Suuryrityksille tarkoitettuja toimenpiteitad voisivat olla esimerkiksi erilaiset vienninedisti-
mismatkat, joihin yritykset osallistuvat omilla kustannuksillaan korkea-arvoisten virkamiesten
vierailujen yhteydessd, sekd Ulkomaankauppaliiton tarjoamat tieto- ja asiantuntijapalvelut,
joita voisi myyda yrityksille pk-yrityksid huomattavasti korkeampaan hintaan. Kaupallisten
sihteerien palvelut hyodyttinevit myOs eniten juuri hieman suurempia yrityksié, ja olisi oi-
keudenmukaista, ettd suuremmat yritykset maksaisivat saamistaan palveluista suuremman
hinnan ja ettd pienten yritysten osalta hintaa puolestaan pudotettaisiin olennaisesti.

Haastateltaessa vientid edistdvien organisaatioiden edustajia ilmeni, etti enemmistd heisti oli
sitd mieltd, ettd yrityksid tuetaan liikaa ja ettd yritykset tdmén seurauksena eivit ole valmiita
tekemaan itse mitdan. Ta4ma pitdd varmasti joidenkin yritysten kohdalla paikkansa, mutta suu-
rin osa yrityksistd ei edes tiedd tarjolla olevista palveluista ja tukimuodoista. Niistd, jotka pal-
veluita ja tukia kdyttavit, iso osa yrittdd ainakin toimia parhaan kykynsi ja taitonsa mukaan.
Kun tietoa ja resursseja puuttuu, saattaa vaikuttaa silta, ettd yritykset eivit ole valmiita nike-
médn vaivaa vientinsd eteen, ja osin néin onkin, koska yritys turhautuu taitojen puutteessa.

Mikali yritykset kokevat viennin vain ylimééraisend, pinnallisena tapahtumana, on tirkests,
ettd vientid avustavat organisaatiot valistavat yrityksid pitkdjanteisen toiminnan merkityksesté
sekd antavat tarpeeksi apua ja puitteita sille, ettd yritykset kykenevat vahaisten voimavarojen
puitteissa suoriutumaan viennistddn sekd kehittyméaén siind. Térkeintd on kuitenkin ensin
varmistaa, ettd yritysten perustoiminnot markkinointiosaamisineen ovat kunnossa. Jos eivit
ole, niitd tulee ensin kehittdd. Taméan seurauksena moni vientiin liittyva ongelmakin poistuu.

Tarkeatd olisi muistaa, ettd huono palvelu tai ylimielinen suhtautuminen jddvit paremmin
mieleen kuin asiallinen palvelu. Vientia edistdvien organisaatioiden tulisi nahd4 itsensi yrit-
t4jid palvelevina organisaatioina. Mikali yrittdjd kokee, ettd vientid edistdvissd organisaatios-
sa suhtautuminen yritykseen on huono tai ettd yrityksen ongelmiin ei paneuduta, hin tuskin
endd kayttdd hyodykseen organisaation palveluja ja varmasti levittda sanaa myos eteenpiin.
Useiden Mikkelin lddnin yritysten kokemukset julkisista, yrityksid palvelevista organisaati-
oista mukaanlukien vientid edistdvat organisaatiot, eivét ole kovin myonteisia. Yritykset ko-
kevat, ettd virkamiehet eivdt ole todella kiinnostuneita yritysten ongelmista. Virkamiehet
viihtyvat mieluummin omissa toimistoissaan sen sijaan, ettd ottaisivat aktiivisesti yhteyttd
yrityksiin pain ja lahtisivét kentélle.

Olennaista olist saada sekd yritykset ettd yrityksia palvelevat organisaatiot huomaamaan omat
heikkoutensa ja vahvuutensa sekd yhteistyon merkitys kaikille osapuolille. Niiden pohjalta
tulisi lahted etsimdan uutta, parempaa suhdetta, joka hyodyttiisi kaikkia osapuolia ja myos
meitd, tavallisia veronmaksajia.

Esimerkkind erddastd huomion arvoisesta toimenpiteestd on se, ettd Jyviskylin Seudun
Kehittdmisyhtid on pestannut viisi yritysneuvojaa, joiden tehtdvind on palvella yrittdjid ja vieda
viesteja kahteen suuntaan, yrittdjiltd elinkeinopalveluista vastaaville viranomaisille ja
painvastoin. Palvelu on ainutlaatuista Suomessa. Yrittdjat ovat olleet tdhidn toimintaan erittsin
tyytyvaisid. Neuvojan kaynnin jalkeen vastuu siirtyy elinkeinoasiamiehille, jotka lihtevit
viemain asioita eteenpdin yrittdjien kanssa. Tamé on ajatus, jota ehkd eteenpiin kehittdmalla
voitaisiin hyodyntad myos Mikkelin laénissa. Laéni on isojen haasteiden edessd siini, kuinka
julkinen sektori ja yrittajat saatetaan yhteistyohon keskendan.

Erittdin mielenkiintoista olisi suorittaa timi tutkimus uudelleen esimerkiksi viiden vuoden
kuluttua ja katsoa, mihin suuntaan tilanne Mikkelin laanin yrityksissd ja organisaatioissa sil-
loin on kehittynyt. Parempaan péin, toivottavasti.
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6 YHTEENVETO
Tutkimuksen tausta

Muuttuvissa olosuhteissa yritykset tarvitsevat uudenlaisia keinoja ja uudenlaista ajattelua
asemiensa turvaamiseksi. Kansainvilistyminen on vilttdméton keino varmistaa yrityksen ke-
hittimismahdollisuudet sekd kotimaassa ettd ulkomailla. Kansainvilistyminen on usealle yri-
tykselle myos elinehto. Suomen kotimarkkinat ovat yksinkertaisesti niin pienet, ettd monilla
yritykselld ei ole muuta vaihtoehtoa kuin ldhted vientiin. Vienti ja viennin kasvattaminen on
kansantalouden kannalta vélttimétOntd ja siind onnistuminen vaatii my0Os pienen ja keskisuu-
ren teollisuuden panoksen kasvattamista.

Vientimarkkinoille pdaseminen ja niilld toimiminen on usein vaikeaa. Jotta vientid edistavit
organisaatiot sekd yritykset itse voisivat helpottaa kansainvilistymisen vaikeuksia, on tirkeita
selvittdd, mitkd ovat yritysten kokemat vientia vaikeuttavat tekijat. Timéin tiedon avulla voi-
daan méiritelld toimenpiteitd, joiden avulla vientid vaikeuttavia tekijoitd voidaan poistaa tai
ainakin helpottaa.

Tutkimuksen tavoite

Tavoitteena tassd tutkimuksessa oli selvittdd Mikkelin lddnin vientiyritysten kokemat vientid
vaikeuttavat tekijat ja vertailla ndita tekijoitd yrityksen koon, toimialan seka viennin keston ja
saannollisyyden mukaan. Vientid vaikeuttavia tekijoitd tutkittiin jaottelemalla tekijat yritys-
ten sisdisiin vientid vaikeuttaviin tekijoihin (tuotanto, markkinointi, talous, yritys sekd hen-
kilosto) sekd ulkoisiin, yrityksen ympaéristostd johtuviin vientid vaikeuttaviin tekijoihin (vien-
timarkkinatekijit sekd kansainvilinen kauppa). Tulosten perusteella pyrittiin selvittiméain ne
yritystoiminnan osa-alueet, joilla kohdataan eniten vientid vaikeuttavia tekijoitd. Samoin py-
rittiin selvittimadn se, miké edelld mainituista tekijoistd (toimiala, viennin kesto ja sadnnolli-
syys, yrityksen koko) parhaiten selittdd vientid vaikeuttavia tekijoité.

Hypoteesina oletettiin, ettd markkinointiin liittyvét asiat tuottavat yrityksille kaikkein eniten
ongelmia. Markkinoinnin uskottiin tuottavan ongelmia myds siten, ettd mitd pienempi yritys
on, sitd pahempi ongelma markkinointi yritykselle on. Hypoteesina oletettiin myds, ettd yri-
tyksen koko on tekijé, jolla voidaan parhaiten selittdd vientid vaikeuttavia tekijoitd. Eli mitd
suurempi yritys, sitd vahemmin silli on vientid vaikeuttavia tekijoitd, ja mitd pienempi yritys,
sitd enemman ja vaikeampia vientid vaikeuttavia tekijoitd silld on.

Lisaksi olettiin, ettd mitd pienempi yritys on, sitd voimakkaampana se kokee yrityksen sisiiset
vientid vaikeuttavat tekijat, ja mitd suurempi yritys on, sen vahemman sisdiset tekijat yrityk-
sen vientid vaivaavat. Mahdollisena pidettiin myos sitd, ettd viennin kesto ja sddnnollisyys
selittavat yritysten vientid vaikeuttavia tekijoitd. Néiden ei kuitenkaan uskottu olevan niin
hyvia selittdjia kuin yrityksen koon.

Tutkimuksen toisena tavoitteena oli selvittda, millaista on julkinen vienninedistdmistoiminta,
mitkd organisaatiot vastaavat vienninedistdmisestd ja minkélaista tukea jarjestelmi tarjoaa.
Vienninedistimiselld tarkoitettiin tdssd tutkimuksessa nimenomaan niitd julkisen sektorin
toimenpiteitd, joilla pyritddn suoraan lisadméan yritysten vientiaktiviteettia.
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Kolmantena ja viimeisend tavoitteena oli selvittda, miten vienninedistdmistoiminta sekd yri-
tysten kokemat vientid vaikeuttavat tekijat liittyvat toisiinsa. Tutkimuksessa pyrittiin siis sel-
vittdmadn, vastaako vienninedistdmisjédrjestelma yritysten tarpeita, ja jos ei vastaa, niin mista
kohdin puutteita 10ytyy. Tarkoituksena oli, ettd kun tarkasteltaisiin yrityksid niiden koon, toi-
mialan, viennin keston ja sddnnollisyyden mukaan, pystyttéisiin ehkd 1oytdméan ryhmid, jois-
sa vientid vaikeuttavat tekijat eroavat joko voimakkuudeltaan tai laadultaan, ja timan perus-
teella voidaan suunnata erilaisille ryhmille erilaisia vienninedistamistoimenpiteitd. Tarkoituk-
sena oli selvittdd, millaisille yrityksille julkinen vienninedistdmistuki tulisi ensi sijassa suun-
nata ja mille osa-alueille, ja lopuksi oli tarkoituksena pafityd ajatuksiin siitd, kuinka vien-
ninedistaminen tulisi parhaiten toteuttaa. Asioita tarkasteltiin lahinna Mikkelin 144nin yritys-
ten kannalta.

Yritysten vientikiyttiytyminen ja vientid vaikeuttavat tekijit

Jotta yritysten vientid vaikeuttavia tekijoitd voidaan ymmartad ja  vienninedistdmistdmistoi-
mintaa kehittdd, on tarkedtd ymmértdd yritysten vientikdyttdytymistd. Tamédn vuoksi vienti-
kayttaytymistd selviteltiin laajasti tutkimuksen alussa. Se loi pohjaa yritysten vientiin vaikut-
tavien tekijoiden ymmértamiselle sekd kokonaisuudelle, josta vientiin liittyvat ongelmat seka
niiden ratkaisumahdollisuudet [6ytyvit.

Vientikdyttdytymistd tarkasteltaessa luotiin katsaus vientikdyttdytymisen aikaisempaan tutki-
mukseen sekd vientiin liittyvaan paédtoksentekoon. Yrityksen vientiin liittyvat paatokset ovat
usein strategisia paatoksid. Koska yrityksessd oleva, strategisia pddtoksid koskeva tieto on
puutteellista, strateginen kédyttdytyminen on passiivista. Vientid edistdvit organisaatiot voivat
tietopalveluillaan lis4td yrityksissd olevaa tiedon méérdd ja ndin helpottaa strategisia paatok-
Sid.

Yritysten kansainvilistymisen arvellaan usein tapahtuvan erilaisten vaiheiden kautta, ja vai-
heita kuvastaa kullekin vaiheelle tyypillinen toiminta. Kansainvalistymisen vaiheittaisuutta
voidaan hyodyntad suunniteltaessa vienninedistimistoimenpiteitd. Kansainvalistymisen vai-
heittaisuudesta on esitetty myos paljon kritiikkia.

Tutkimuksessa on kaytetty yritystd tarkasteltaessa systeemindkemystd. Systeemindkemys ko-
rostaa yritystd jarjestelménd, joka on tietyssd suhteessa ymparistoonsd. Pienyrityksen johta-
jalla on tietty késitys siité systeemisté, jossa hén toimii. Tdmé késitys ohjaa hénen toimintaan-
sa eivitkd niinkddn todellisen systeemin ominaisuudet. (Hyrenius & Sjogeras)

Pienyritykselld on monia ongelmia. Johto on hyvin véhén tai ei lainkaan erikoistunutta. Yri-
tyksen toimitusjohtaja huolehtii yleensé kaikista mahdollisista asioista yrityksessd ja on siksi
hyvin kiireinen. Markkinointiin ei ole riittdvasti resursseja, ja vientiin erikoistunutta henkilo-
kuntaa ei ole lainkaan, tai sen osaamistaidossa on puutteita. Pienyrityksen suunnittelussa ja
padtoksenteossa tulevat esille erityisesti yrityksen johtajan/omistajan henkilokohtaisten piir-
teiden, asenteiden ym suuri merkitys ja kaikenlainen resurssien niukkuus (erityisesti puute
ammattitaidosta, ajasta, rahasta, henkilokunnasta).

Suuri osa Mikkelin ld4nin vientiyrityksistd on pienid yrityksid. Yrityksen pienuus merkitsee
sitd, ettd satunnaiset ja ainutkertaiset asiat vaikuttavat herkésti sen toimintaan. Erityinen ai-
nutkertainen resurssi on siis omistaja/yrittaja, jonka suuntautuneisuudesta ja kompetenssista
pk-yrityksen monet toiminnot ja my6s sen yhteistyosuhteet riippuvat.
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Pienten yritysten tiedon puutteellisuuteen sekd niiden kansainvilisen kokemuksen vajavai-
suuuteen tulisi kiinnittdd enemman huomiota erityisesti vienninedistdmisen taholta. Pienten
yritysten vientiongelmien ratkaisu on vaikeaa, silld eri tekijoiden ja vaikuttajien verkko on
monimutkainen. Yhden tekijan muuttaminen vaikuttaa aina muihin tekijoihin.

Vientid vaikeuttavina tekijoind tutkimuksessa tarkasteltiin yrityksen sisaisiin tekijoihin liitty-
vid tuotantoa, markkinointia, taloutta, yrityksen ominaisuuksia sekd yritysten henkildstod.
Ulkoisina tekijoind tarkasteltiin vientimarkkinoihin sekd kansainviliseen kauppaa liittyvia
vientid vaikeuttavia tekijoitd. Tarkeimpand edelld mainituista tekijoistd pidettiin markkinoin-
tia sek# ennen kaikkea kokonaisvaltaista nakemystd markkinointiosaamisesta. Tassd markki-
nointiosaaminen pohjautuu Méllerin, Anttilan ja Virtasen niakemyksiin, jotka on esitetty teok-
sessa Markkinointiosaaminen.

Jotta markkinointiajattelun omaksumisesta saadaan kaikki mahdollinen hyéty, tulee markki-
noinnin yhteydet muuhun liiketoimintaan ja erityisesti strategiseen johtamiseen seki toimin-
tojen integrointiin mieltdd mahdollisimman kokonaisvaltaisesti. Markkinoinnin onnistumi-
seen vaikuttaa ratkaisevasti myGs se, miten hyvin hahmotetaan toimialan vuorovaikutuskentti
ja siind toimivien keskeisten yritysten/organisaatioiden valiset suhteet seké, miten hyvin kye-
tadn timén hahmotuksen avulla valtaamaan itselle riittdvén hyvd asema tdssa vuorovaikutus-
kentdssd. Yritysjohtajan tehtdvand on siis yrityksen toimintaympériston puitteissa sekéd orga-
nisaation tarjoamat mahdollisuudet ja rajoitteet huomioonottamalla luoda yritykselle strategi-
at, integroida yritystoiminnat strategian suuntaviivojen perusteella sekd kehittad strategiaa
toteuttava markkinointiohjelma. Tuloksena yrityksen toiminnasta on sen kilpailukyky.

Julkinen vienninedistimistoiminta

Vienninedistamistoiminta voidaan jakaa seuraaviin osa-alueisiin: Suomen kauppapoliittisista
eduista huolehtiminen, yritysten kansainvélistymisvalmiuksien kehittaminen, markkinatiedon
ja vientid tukevien palveluiden tuottaminen, viennin ja siihen liittyvien kansainvélistymisope-
raatioiden rahoitus- ja tukijérjestelmét sekd Suomi-promootio. (KTM 2, 8)

Julkisen sektorin vienninedistamiseen tarkoitetut tuet voidaan jakaa varsinaisen viennin ra-
hoituksen tukemiseen (esimerkiksi vientitakuut ja vientiluotot) sekd vientimarkkinoinnin
edistdmisen tukemiseen. Koska vientimarkkinointi on yrityksen viennin ldhtokohta, késiteltiin
tutkimuksessa nimenomaan vientimarkkinoinnin tukemista, kun taas pelkkd viennin rahoituk-
sen tukeminen jéi tutkimuksen ulkopuolelle. Edelld mainitut vienninedistimisen osa-alueet
ovat nimenomaan osa titd vientimarkkinoinnin edistimisti. Muutenkin viennin rahoitus on
vain pieni osa vienninedistamistoimintaa vientimarkkinoinnin edistimiseen verrattuna.

Vientimarkkinoinnin edistdminen voidaan jakaa seuraaviin osa-alueisiin; tietopalvelut, asian-
tuntijapalvelut, markkinaviestintdpalvelut sekd yksittdisten yritysten vientiponnistelujen tu-
keminen (tdmé on sama kuin KTM:n my6ntdma Tuki yritysten kansainvilistymiseen, joka on
ainut varsinainen, suoraan yrityksille myonnettdvd vientimarkkinoinnin edistimiseen tar-
koitettu rahoitustuki) Naita késitteitd selitetddn tarkemmin liitteessa 1.

Vienninedistdmisorganisaatioista tirkeimmit ovat kauppa- ja teollisuusministerié sekd Suo-
men Ulkomaankauppaliitto. Ulkomaankauppaliitto on tirkein vienninedistimistd toteuttava
organisaatio.
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Vientii vaikeuttavien tekijoiden todentaminen ja johtopiitokset

Tutkimuksen empiirisessd osassa tutkittiin siis Mikkelin ldanin vientia vaikeuttavia tekijoita.
Tutkimus suoritettiin padosin kyselylomakkeella (liitte 2). Kyselyyn vastasi kaiken kaikkiaan
vajaa puolet ladnin vientiyrityksistd eli 90 yritystd. Lisaksi haastateltiin 10:t4 vientiyritystd
sekd 4:44 vienninedistimisessd mukana olevaa henkilod. Haastattelujen oli tarkoitus antaa
tutkimukseen lisdé kaytdannonlaheisyytta.

Yrityksissd ilmeni melko paljon vientid vaikeuttavia tekijoitd. Ongelmakokonaisuudet pai-
nottuivat seuraaviin alueisiin:

¢ pula henkilostostd sekd henkiloston puutteelliset markkinointitaidot
e vientimarkkinoita koskevan tiedon puute

e vaikeudet yrityksen markkinoinnissa

e kova kilpailu

e kustannusten korkeus, viennin heikko kannattavuus

Vientid vaikeuttavat tekijat painottuivat siis markkinointiin liittyviin asioihin seki erilaisiin
kustannushaittoihin. Markkinointiin, yritykseen ja vientihenkilostoon sekd vientimarkkinoihin
liittyvat tekijat muodostivat yhdessé kaikista suurimman ongelmakokonaisuuden, jonka taka-
na on puutteellinen markkinointiin liittyvd osaaminen. Kustannuksiin liittyvid ongelmia oli
olennaisesti vahemmén kuin markkinointiin liittyvid ongelmia, ja my®s suuri osa korkeaan
kustannustasoon liittyvistd ongelmista voidaan liittdd markkinointiosaamisen puutteeseen.
Koska lahes kaikki vientid vaikeuttavat tekijat ovat sidoksissa markkinointiosaamisen puut-
teeseen, tuli vahvistettua oletus, ettd markkinointiin liittyvat asiat aiheuttavat yrityksille eniten
vientid vaikeuttavia tekijoitd.

Vientid vaikeuttavat tekijat Mikkelin ladnin yrityksissd muodostuvat yksinkertaistettuna seu-
raavasti:

Yrityksessd on pulaa osaavasta henkildstostd ja tdmd aiheuttaa ongelmia erityisesti yritysten
markkinoinnissa. Lisdd ongelmia tuovat puutteelliset tiedot vientimarkkinoista ja se, ettd yri-
tys el hyodynnd sisdisten resurssiensa lisdksi ulkoisia resursseja. Markkinoinnissa olevien
ongelmien seurauksena yritys kokee myos kovan kilpailun, kustannusten korkeuden seka
viennin hetkon kannattavuuden vientiddn vaikeuttavina tekijoina.

Edelld mainittuja vientid vaikeuttavia tekijoita voidaan vahentéi tai ne voidaan poistaa koko-
naisvaltaisella markkinointiosaamisella. Kokonaisvaltaiseen markkinointiosaamiseen pas-
tadn hankkimalla patevad henkilokuntaa seka kayttamalla hyviksi ulkoisia resursseja. Avain-
asemassa tdssi on edullisten tyollistimismahdollisuuksien luominen. Vientid edistivét organi-
saatiot tarjoavat yrityksille resursseja, esimerkiksi markkinatietopalveluja, joiden merkitys
yritysten toiminnalle on erityisen tirked, edellyttden kuitenkin, etta palvelut ovat yrityksen
tarpeisiin sopivia. Myos esimerkiksi henkiloston palkkauskustannuksiin saa apua Tuesta yri-
tysten kansainvalistymiseen. Ulkopuolisia resursseja saadaan myos olemalla yhteistyossi
toisten yritysten kanssa.

Nykyisessa vienninedistdmisrjarjestelméassaimme on valitettavasti useita puutteita. Esimerkiksi
eri organisaatioiden vélinen yhteisty0 on puutteellista, jarjestelméd on monimutkainen, tiedotus
palveluista on puutteellista, palvelut eivit ole tarpeeksi kédytédnnonliheisiad ja kokonaisvaltai-
sia, palvelujen hinnoittelussa on toivomisen varaa, ja palveluiden kohderyhmini eivit ole
eniten apua tarvitsevat pienet yritykset.
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Tarkasteltaessa vientid vaikeuttavia tekijoitd toimialan, viennin keston ja sddnnéllisyyden
sekéd yrityksen koon mukaan ilmeni, ettd yrityksen koko on paras selittdja vientid vaikeutta-
ville tekijoille. Vientia vaikeuttavat tekijit eivat eronneet toimialan mukaan juuri lainkaan.
Tarkasteltaessa tekijoita viennin keston ja sadnnollisyyden mukaan merkittdvid eroja loytyi
ainoastaan markkinoinnista. Aloittelevat viejat kokivat ainoastaan markkinointiongelmat
suurempana ongelmana kuin vientiddn pitempaédn harjoittaneet yritykset. Tdmi johti siihen
ajatukseen, ettd viennin ongelmat eivdt vdhene, vaikka vientikokemus kasvaakin. Se, etti
yritysten vientiongelmat eivét vdhene vientikokemuksen lisadntyessa, johtunee ongelmista
yrityksen perusasioissa, erityisesti kokonaisvaltaisessa markkinointiosaamisessa.

Yrityksen koko selitti eroja vientid vaikeuttavissa tekijoissd hyvin, mutta kuitenkin vain yri-
tyksen sisdisten tekijoiden osalta. Pienet yritykset kokivat yrityksen sisaiset tekijat huomatta-
vasti vaikeampina ongelmina kuin suuret ja keskisuuretkin yritykset. Hypoteesi yrityksen
koosta vientid vaikeuttavien tekijoiden selittdjana oli siis osin oikea.

Kuten jo mainittiin, osattiin paatelld, ettd pienet yritykset kokisivat erityisen ongelmallisina
yrityksen sisdiset asiat. Tamd ei tarkoita sitéd, etteivatkod pienet yritykset pitdisi ulkoisia on-
gelmia vaikeina, mutta niitd pitdvét miltei yhtd vaikeina sekd suuret ettd keskisuuret yritykset.
Koska nailld yrityksilld on sisdiset asiat ainakin ndenndisesti kunnossa, ne keskittyvit ongel-
miin, joita on yrityksen ulkopuolella. Tésté voisi tehdd myds sen johtopdatoksen, ettd ehkipa
osalla naistédkin yrityksistd on parantamisen varaa sekd markkinointiosaamisessaan ettd ul-
koisten resurssien hyviksikdytossa. Ulkoiset vaikeudet kulkevat siis kdsi kddessd sisdisten
vaikeuksien kanssa. Se, mitd edelld todettiin keinoista, joilla vientiongelmia voitaisiin hel-
pottaa, patee siis erityisesti pieniin yrityksiin, vahine resursseineen, mutta ehkd joissakin ti-
lanteissa myos keskisuuriin ja suuriinkin yrityksiin.

Tarkeita olisi saattaa erityisesti pienet yritykset kokonaisvaltaisen kehittdmisen pariin, jossa
markkinointiosaamisella on erityisasema. Tamén tulisi tapahtua mahdollisimman aikaisessa
vaiheessa eli jo ennen kuin yritykset aloittavat vientitoimintaansa. Koska talle palvelulle il-
menee tarvetta myos vientidan pitempadn harjoittaneissa yrityksissé, tulee myos ne ottaa tar-
vittaessa kehittdmistoiminnan kohderyhmaksi. Mikkelin 1a4nissé ei ole niin paljon yrityksia,
etteiko niita pystyttaisi seulomaan yhteistyossé eri yritystd avustavien organisaatioiden kans-
sa. Sen jalkeen voidaan ryhtyd korjaaviin toimenpiteisiin. Toimenpiteitd voisivat toteuttaa
esimerkiksi yhteistyossa KTM, UL sekd tyovoimaviranomaiset.

Vientid vaikeuttavat tekijat painottuivat lddnin yritysten kohdalla sits markkinointiosaamisen
puutteisiin ja niistd aiheutuviin ongelmiin. Suuri apu tdhan olisi, jos yritykset saisivat itselieen
pitevid henkilostod. Sen lisiksi yritykset kayttdisivit hyodykseen yrityksen ulkoisia resurs-
seja, vientid edistdvid organisaatioita, muita yrityksid avustavia organisaatioita sekd toisia
yrityksid. Toiminta voisi tapahtua esimerkiksi seuraavalla tavalla: KTM:n piiritoimistot yh-
dessa UL:n aluetoimistojen sekd tydovoimatoimistojen kanssa etsisivét yrityksille sopivaa hen-
kilostod ja antaisivat henkilostolle ja yritykselle samalla seké taloudellista ettd ennen kaikkea
henkistd tukea. Tall4 tavalla voitaisiin poistaa télld hetkelld pahimpia ongelmia la4nin vienti-
yrityksistd. Tahdn loytyisi resursseja toimintojen paallekkdisyyksid karsimalla. Resursseja
jaisi varmasti vield ylikin yritysten vélistd yhteistyotd hoitavan elimen perustamiseen. Tar-
keitd on myos kehittdd jo olemassa olevia vienninedistamistoimenpiteitd ja karsia pois vihi-
ten hyodyllisia palveluita.

Mikkelin l44niin tulisi luoda yrittajyysmyonteinen ilmapiiri, jossa yrittdjien ja elinkeinoels-
mén tarpeet otetaan huomioon. Pienille, vientid kéaynnistdville yrityksille tarvitaan ennen
kaikkea kokonaisvaltaista, yrityksen kehittdmiseen tdhtddvdd neuvontaa. Tamd vaatii tiivistd
yhteistyotd erilaisten yrityksid palvelevien organisaatioiden vililld seké patevia ihmisi.
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VIENNINEDISTAMISTOIMINTAAN LITTY VIA KASITTEITA JA NIIDEN
SELITYKSIA

Vienninedistimistoiminta ja siihen liittyvat kasitteet eivit ole kovin yksinkertaisia. Naiden
kuvioiden tarkoituksena on selventéi tutkimuksessa kaytettyja késitteité, ja niiden avulla pystytisn
toivottavasti muodostamaan selked kasitys vienninedistdmistoiminnasta seka siithen liittyvisti
asioista.

Ensimmaiisen4 esitetaan vienninedistdmistoiminnan eri osa-alueet. Mikkelin ladnin vientiyritysten
kannalta tarkeimpia osa-alueita ovat yritysten kansainvilistymisvalmiuksien kehittiminen,
markkinatiedon ja vientid tukevien palvelujen tuottaminen seké viennin ja siihen liittyvien
kansainvilistymisoperaatioiden rahoitus.

VIENNINEDISTAMISTOIMINNAN OSA-ALUEET

1) SUOMEN KAUPPAPOLIITTISISTA EDUISTA HUOLEHTIMINEN

2) YRITYSTEN KANSAINVALISTYMISVALMIUKSIEN KEHITTAMINEN

3) MARKKINATIEDON JA VIENTIA TUKEVIEN PALVELUJEN
TUOTTAMINEN

4) VIENNIN JA SITHEN LIITTYVIEN
KANSAINVALISTYMISOPERAATIOIDEN RAHOITUS

5) SUOMI- PROMOOTIO
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Seuraavassa kuviossa kuvataan yksinkertaistettuna, minkélaista valtion tarjoama tuki yrityksille
(esimerkkini vienninedistdmistuki) voi olla. Tuki voidaan jakaa rahoitustukeen ja palvelutukeen.

VALTION TUKI YRITYKSILLE (ESIMERKKINA
VIENNINEDISTAMISTUKI)

VYoi olla

RAHOITUSTUKEA

- Avustukset, lainat, osakesijoitukset,
takaukset ja takuut

- Tassi tutkimuksessa kasitelldan rahoitustuista
ainoastaan “tukea yritysten kansain-
vilistymiseen”. Siitd tarkemmin myShemmin.
Muut rahoitustuen alueet

sisdltyvdt varsinaiseen viennin
rahoittamiseen (esimerkiksi vienti-

luottoihin ja vientitakuisiin) ja viennin

rahoitus ei ole tutkimuksen aiheena.

- Kauppa- ja teollisuusministerié huolehtii
kaikista vienninedistdmistukien
rahoituksesta.

- Monet organisaatiot, jotka eivét ole
varsinaisia vienninedistimisorganisaatioita,
tarjoavat erilaisia lainoja, avustuksia tms.
kansainvilistymiseen liittyen. Niissd on
usein mukana myds muuta kuin yritysten
viennin tukemista, joten ndma
organisaatiot (esimerkiksi Kera, Tekes)
vain mainitaan tutkimuksessa.

PALVELUTUKEA

- Neuvonta-, koulutus- ja
konsultointipalvelut

- Vienninedistimisorganisaatioiden
palvelut ovat suureksi osaksi juuri
palvelutukea

- Osa palveluista ilmaisia, osa maksullisia

- Tarkeimpia vienninedistdmiseen liittyvai
palvelutukea tarjoavia organisaatioita ovat
Ulkomaankauppaliitto ja kauppa- ja
teollisuusministerio
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Edella kasiteltiin sitd, etté valtion tuki yrityksille voi olla joko rahoitustukea tai palvelutukea.
Kauppa- ja teollisuusministerio vastaa kaikkien vienninedistdmistukien rahoituksesta.
Vienninedistdmiseen tarkoitetut tuet jaetaan viennin rahoituksen tukemiseen (ei timén tutkimuksen
aiheena) ja timén tutkimuksen aiheena olevaan vientimarkkinoinnin edistimiseen.

VIENNINEDISTAMISEEN TARKOITETUT TUET

- Puhtaasti viennin rahoitukseen

liittyvat asiat. Naita ovat esimerkiksi
vientiluotot ja vientitakuut.

- Viennin rahoituksen tukemista ei tassa
tutkimuksessa juuri késttelld, silld padpaino
tutkimuksessa on nimenomaisesti vienti-
markkinoinnin edistimisessé

Voidaan iakaa
VIENNIN RAHOITUKSEN VIENT}MARKKINOINNIN
TUKEMISEEN EDISTAMISEN TUKEMISEEN

- Y2 avustuksina suoraan yrityksille eli tama
on sama kuin edellé rahoitustuissa mainittu
“tuki yritysten kansainvilistymiseen”

- ¥» vienninedistamisorganisaatioille (jotka
tarjoavat palvelutukea yrityksille)

- Tama tutkimus painottuu nimenomaisesti
vientimarkkinoinnin edistimiseen.
Vientimarkkinoinnin edistimisen eri osa-
alueita kisitellddn seuraavassa kuviossa.

VIENTIMARKKINOINNIN EDISTAMISEN OSA-ALUEET

TIETOPALVELUT

ASTANTUNTIJAPALVELUT

MARKKINOINTIVIESTINTAPALVELUT

YKSITTAISTEN YRITYSTEN VIENTIPONNISTELUJEN
TUKEMINEN (= Tuki yritysten kansainvélistymiseen)
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KYSYMYSLOMAKE

Yritys: Perustamisvuosi:
Yhteyshenkilo (vienti):
Postiosoite:

Puhelin: Fax:

Toimiala (tol.nro, jos tiedossa):

VYientituotteet:

Vientitoiminnan aloitusvuosi:

Kuinka usein vientii tapahtuu yrityksessiinne? (ympyrdi numero)
1) Yritys vie viikoittain

2) Yritys vie kuukausittain

3) Yritys vie puolivuosittain

4) Yritys vie harvemmin

Vientimaat tirkeysjirjestyksessi

Maat: Muita maita:
1. 6.
2. 7.
3. 8.
4. 9.
5. 10.
1994 1995

Yrityksen koko henkiloston lukuméiiri:
Vientihenkiloston lukuméiri:
Liikevaihto (Mmk):

Vienti yhteensi (Mmk):

Miki jakelutie on yrityksellenne télld hetkelld tiirkein? (ympyroi numero)

1) Kotimainen vientiyhtio

2) Vientimaan agentti, tukkuliike tms. hoitavat tuotteiden myynnin
3) Yritys myy tuotteensa suoraan lopulliselle kayttajalle

4) Oma myyntiorganisaatio ulkomailla

5) Oma tehdas ulkomailla

6) Valmistuslisenssin myynti

7) Yritys toimii ulkomaisen yrityksen alihankkijana

8) Joku muu, mika
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Mitki ovat tiirkeimmiit organisaatiot, joilta olette saaneet apua vientii koskevissa asioissa ?

Milli osa-alueella tarvittaisiin mielestiinne enemmiin vientiin liittyvii tukea ? (ympyroi)

1) Tiedonsaanti 2) Vientimarkkinointi 3) Liikkeenjohto
4) Rahoitus 5) Koulutus
6) Muut, mitka

SEURAAVISSA KYSYMYKSISSA KARTOITETAAN YRITYKSENNE TAMAN HETKISIA
VIENTIA MAHDOLLISESTI VAIKEUTTAVIA TEKIJOITA

Seuraavassa on ryhmittéin esitetty joukko tekijoitd, jotka saattavat olla vientii vaikeuttavia tekijoitsi
yrityksessénne. Ympyroikid numero, joka parhaiten kuvastaa tilannetta yrityksessiinne.
1)=ei vaikeuta vientii 2)= vaikeuttaa vientii jonkin verran 3)= vaikeuttaa vientiii merkittivisti

Olkaa hyvi ja jatkakaa kadntopuolelle varatun tilan ollessa riittdméton. Mielipiteenne ovat arvokkaita.

1) TUOTANTOON LITTYVIA VIENTIA VAIKEUTTAVIA TEKIJOITA

ei joverran merkittivi
1. Ammattitaitoisen tyovoiman puute 1 2 3
2. Tuotantokapasiteetin puute 1 2 3
3. Vaikeudet toimitusaikojen noudattamisessa 1 2 3
4. Lyhyet tuotantosarjat 1 2 3
5. Vanhentuneet tuotantomenetelmat 1 2 3
6. Erilaiset turvallisuus ja laatuméariykset 1 2 3
7. Korkeat palkka- ja raaka-ainekustannukset 1 2 3
8. Tuotekehitystyon puutteet 1 2 3
9. Alihankkijoiden/yhteistyokumppaneiden puute 1 2 3
10. Muita ongelmia, mit4 1 2 3

2) MARKKINOINTIIN LOTTYVIA VIENTIA VAIKEUTTAVIA TEKIJOITA

1. Vaikeudet muuttaa tuote vastaamaan ulkomaiden vaatimuksia 1
2. Vientimalliston l6ytédminen ja kehittdminen 1
3. Turvallisuus- ja laatuméardysten erot eri maissa 1
4. Tuotteiden liian alhainen myyntikate 1
5. Yhteistyokumppanin puute 1
6. Jakelutien valinta 1
7. Asiakkaiden 16ytdminen 1
8. Kuljetuksiin liittyvét ongelmat (muut kuin kustannukset) 1
9. Vientikampanjoiden vaikeus ja kalleus 1
10. Ongelmat mainonnassa ja tiedotuksessa ulkomailla 1

NN NN DDDDDDNDND
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ei joverran  merkittivi

11. Kommunikaatio-ongelmat ulkomaalaisten kanssa | 2 3

12. Yrityksen tunnetuksi tekeminen ulkomailla 1 2 3
13. Péittéjien 10ytaminen asiakasyrityksissa ja suhteet heihin 1 2 3

14. Toimitus-ja maksuehdot vientitoimituksessa 1 2 3

15. Vientimarkkinoinnin kokemuksen puute 1 2 3

16. Muita ongelmia, miti 1 2 3

3) TALOUTEEN LIITTYVIA VIENTIA VAIKEUTTAVIA TEKIJOITA

1. Korkeat tuotantokustannukset 1 2 3

2. Viennin heikko kannattavuus 1 2 3

3. Inflaatio 1 2 3

4. Jakelutien ja kuljetuksen kustannukset 1 2 3

5. Vaikeudet rahoituksessa 1 2 3

6. Yrityksen heikko kannattavuus 1 2 3

7. Epdvarmuus maksun saannissa ulkom. asiakkaalta 1 2 3

8. Suomen korkea kustannustaso 1 2 3

9. Muita ongelmia, miti 1 2 3

4) YRITYKSEEN JA VIENTIHENKILOSTOON LIITTYVIA VIENTIA

VAIKEUTTAVIA TEKIJOITA
ei j-verran merkittivi

1. Markkinointihenkil6ston puute 1 2 3

2. Ajanpuute 1 2 3

3. Viennin tietotaidon puute 1 2 3

4. Kielitaidon puute 1 2 3

5. Vientikoulutuksen puute 1 2 3

6. Oma organisaatio ei ole valmis 1 2 3

7. Yrityksen pieni koko 1 2 3

8. Heikkoudet yrityksen suunnittelussa 1 2 3

9. Muita ongelmia, miti 1 2 3

5) VIENTIMARKKINOIHIN LIITTYVIA VIENTIA VAIKEUTTAVIA TEKIJOITA

1. Vientimaan lainsdédanto ja madraykset

2. Uusien vientimarkkinoiden vihiinen tuntemus

3. Tiedon puute markkinoista

4. Markkinoilla jo olevien valmistajien toimenpiteet

5. Paikallisten yritysten luottamuksellisemmat suhteet asiakkaisiin
6. Kulttuurierot

7. Etdisyys asiakkaista
8. Muita ongelmia, miti

P et et e el e e
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6) KANSAINVALISEEN KAUPPAAN LIITTYVIA VIENTIA VAIKEUTTAVIA TEKIJOITA

. Kova kilpailu
. Kilpailutilanteen muuttuminen

. Tuotteiden kopiointi

. Viennin vaatimustaso

. Kansainvilisen kauppalainsdadannon monimutkaisuus
. Fyysiset ja tekniset kaupan esteet (esim. EU:n taholta)
. Tullit ja tuontiverot

. Muita ongelmia, mita
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Mikali Teilld on lisattavad ylldmainittuihin vientid vaikeuttaviin tekij6ihin tai muuta kommentoitavaa
olkaa hyvi ja kirjoittakaa mielipiteenne ja kommenttinne tédhan.

Haluaisimme UL:n aluetoimiston apua seuraavassa asiassa/seuraavissa asioissa: Kylla / Ei

KITOKSIA VAIVANNAOSTANNE !



