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Kehittymishaluiset yritykset voivat kasvaa kotimaassa tai kansainvilistymilli. Pienet
kotimaan markkinat saavat yhd useamman yrityksen harkitsemaan toimintansa laajentamista
kansainvilisille markkinoille. Kansainvilistymisen haasteet koskevat yrityksen tuotantoa,
taloutta, henkildst6d ja markkinointia. Témé tutkimus selvitti Jyviskylidn seudun metallialan
yritysten sisdisid kansainvilistymisvalmiuksia, joihin sisdltyivit my6s mahdolliset
kansainvilistymiskanavat seké yritysten yhteistyohalukkuus- ja valmiudet. Erityistarkastelun
kohteena olivat yritysten ympiristoasiat, joiden todellista merkitystd kansainvilistymisessi
tutkittiin ndin ympéristdjohtamisen nik6kulman sijaan kansainvilistymisen nikékulmasta.

Kaikille Jyviskyldn seudun pienille metallialan yrityksille, joilla tuotteiden tai palvelujen
perusteella arveltiin olevan kiinnostusta kansainvilistymiseen, ldhetettiin kysymyslomake.
Vastausprosentti  ldhenteli 40 %:a, mikd Kkertoo  yritysten kiinnostuksesta
kansainvilistymiseen. Yli puolet vastanneista yrityksistd ilmoitti olevansa kiinnostunut
kansainvilisestd liiketoiminnasta ja omaavansa kansainvilisesti potentiaalisia tuotteita.
Kansainvilistymisen  ongelmat  liittyivdt  puutteellisiin = markkinointiresursseihin,
kansainvilisten asiakasyhteyksien vahiisyyteen ja erityisesti pienelle yritykselle sopivan
jakelukanavan 16ytdmiseen. Kielitaidossa on parantamisen varaa, samoin henkilokohtaisiin
kansainvilisiin suhteisiin tulisi panostaa enemmin. Monipuolisesta yritysyhteistySsti,
erityisesti myynti- ja markkinointiyhteisty6std sekd messu- ja kampanjayhteistySsti, oltiin
hyvin  kiinnostuneita. =~ Ympéristoasioita ei  koettu  merkittiviksi  tekijiksi
kansainvilistymisessd. Kirjekyselyn lisdksi suoritettiin kuudessa yrityksessi teemahaastattelu
tulosten syventédmiseksi.

Yritykset jaettiin  kansainvilistymisasteen mukaan vientiyrityksiin, potentiaalisiin
vientiyrityksiin ja yrityksiin, joilla ei ole mitién kansainvilisii toimintoja. Tuonti, vienti
kotimaisen péghankkijan kautta sekd# muu kansainvilinen yhteistoiminta tulkittiin oman
viennin esiasteeksi. Oma vienti onkin pienen yrityksen korkein kansainvilistymisen muoto,
silld vaativampiin muotoihin eivdt pienen yrityksen resurssit riitdi. Alueen metallialan
pasdhankkijakeskeisyyden katsottiin vaikuttavan pienten yritysten kansainvilistymisen
muotoihin. Yritysten kansainvélistyminen riippuu paljon erilaisten yhteistySmuotojen
soveltamisesta. YmpéristGasiat eivit ole tirkeitd pienille yrityksille, koska niistd on todellista
hy6tyd ldhinnd vain suurille yrityksille, joilla on riittivdt resurssit markkinoida
ympiéristimagoaan.
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1 JOHDANTO

Yrityksen kansainvilistymisvalmiudet muodostuvat yrityksen sisdisten tekijéiden summasta.
Yritysten vilinen yhteistyd ja verkostoituminen voivat parantaa yritysten valmiuksia
kansainvilisille markkinoille. Pienten yritysten vahdisemmit resurssit rajoittavat kdytettivissi
olevia kansainvilistymisen muotoja. Monipuolisella yhteistyolld kotimaassa ja ulkomailla
voidaan s#dstdd kansainvilistymisen kustannuksissa ja vihentdd kansainviliseen
liiketoimintaan liittyvid riskejd. Kansainvilinen kasvu asettaa uusia haasteita yrityksen
tuotannolle, taloudelle, henkilGst6lle ja markkinoinnille. Kansainvilistyminen ei ole ehto
yrityksen kehittymiselle, mutta sen merkitys osana yritysten kasvustrategiaa kasvaa

jatkuvasti.

Téssd tutkimuksessa selvitettiin Jyviskylin seudun pienten metallialan yritysten
kansainvilistymisvalmiuksia: sisdisid tekijoitd, yhteisty6valmiuksia sekd mahdollisia
kansainvilistymiskanavia. Jyviskyldn seudun metallialalla on muutama suuri yritys, niukasti
keskisuuria yrityksié ja suuri joukko pienid yrityksid. Alue on Suomessa viiden suurimman
metalliteollisuuskeskittymdn joukossa. Metallialan rakenne vaikuttaa myds yritysten
toimintamuotoihin. Epdsuora vienti alihankkijana kotimaisen péshankkijan kautta oli

tutkimukseen osallistuneiden yritysten yleisin kansainvilistymismuoto.

Tutkimus tehtiin Jyviskyldan Seudun Kehittimisyhtio Jykes Oy:lle. Tarkoituksena oli keritd
tietopankkia  alueen  pienisti  metallialan  yrityksistdi ja  saada  yritysten
kansainvilistymisvalmiuksien kautta tietoa tirkeimmisté ja rajoittavimmasta tekijoists, joiden
kehittdimiseen kansainvilistymisessd tulisi keskittyd. Pyrkimyksend oli myds analysoida
yritysten  sisdisten = valmiuksien = pohjalta  erilaisten  yhteistybmuotojen  ja

kansainvélistymismuotojen sopivuutta pienille yrityksille.

Tutkimus suoritettiin  kirjekyselynd marras-joulukuussa 1998. Kysely ldhetettiin 179
yritykselle. Vastausprosentti lahenteli 40 %:a, mikd osoitti kansainvilisen liiketoiminnan
kiinnostavan pienid metallialan yrityksid. Yrityksiltd tiedusteltiin niiden nykyisid
toimintamuotoja ja tuotteita, halukkuutta kansainvilistymiseen, tirkeitd ja rajoittavia tekijéitd

kansainvilisessd liiketoiminnassa sekd yhteistydmuotoja. Kirjekyselystd saatujen tietojen



syventdmiseksi  suoritettiin  tammikuussa 1999  kuusi  teemahaastattelua  eri
kansainvilistymisvaiheissa olevissa yrityksissd. Tutkimuksessa painotettiin potentiaalisia
vientiyrityksid, joilla vield ei ollut omaa vientid ulkomaille. Vanhat vientiyritykset seki vain
kotimaassa toimivat yritykset muodostivat potentiaalisten vientiyritysten kanssa
mielenkiintoisen ~ joukon, jossa  oli = mahdollista  vertailla  yrityksidi  eri

kansainvilistymisvaiheissa.

Edelld kuvatuilla tutkimustehtdvilld ja —menetelmilld saatiin kerdttyd oivallinen aineisto
tutkimuksen toisen ongelman ratkaisemiseksi. Tarkoituksena oli selvittdd ympéristoasioiden
todellinen merkitys pienten metallialan yritysten kansainvilistymisessd ja kansainvilisessi
liikketoiminnassa. YmpdéristGasioiden tarkastelun yrityksen kansainvilistymiskontekstissa
toivottiin antavan realistisemman kuvan ympéristdasioiden merkityksestd liiketoiminnassa.
Ympiristdasioiden tutkiminen ympéristdjohtamisen ndkokulmasta antaa tietysti hyodyllisti ja
syvillistd tietoa tieteenalalle, mutta totuudenmukaista kuvaa ympiristéasioiden roolista

yrityksen liiketoiminnassa se ei kykene antamaan.

Ympiéristoasiat eivit ole tulleet osaksi yritystoimintaa sen vuoksi, ettd yritykset haluaisivat
ensisijassa suojella luontoa. Yrityksen ensisijainen tehtévi on olla kannattava ja tehdi voittoa.
Kannattavuuden ja voittojen kautta yritysten on mahdollista vaikuttaa tyéllisyyteen ja
hyvinvointiin. Tdm3 tutkimus pyrki selvittdméin, onko ympéristdasioilla merkitystd pienten
metallialan yritysten liiketoiminnassa. Tarkoituksena oli myds analysoida, miksi

ympéristGasiat ovat osa yritystoimintaa ja miten yritys niitd hyodyntia.

2 PIENTEN YRITYSTEN KANSAINVALISTYMISVALMIUDET JA
YMPARISTOASIAT KANSAINVALISTYMISESSA

Pienistd yrityksistd 16ytyy osaamista ja innovatiivisuutta siind missé isommistakin. Monessa
pienessd yrityksessi on potentiaalia myds kansainvilistymiseen. Kansainvilinenkin
kilpailukyky méairdytyy yrityksen sisdisten tekijoiden perusteella. Yrityksen pieni koko on
kansainvalistymistd rajoittava tekiji, jota voidaan kuitenkin kompensoida yhteisty6lla. Jotta

yritys 16ytiisi itselleen sopivat kumppanit ja kanavat kansainvilistymiselleen, on tirkeéta



selvittdd,  mitkd ovat  yritysten  kansainvélistymisvalmiudet. @ Nimi  tiedot
kansainvilistymisvalmiuksista helpottavat pienten yritysten kansainvilisen ja kotimaisen

yhteisty6n luomista ja kehittamistd sekd edelleen kansainvilistymisen edistimisti.

Ympéristbasiat ovat varmasti osa yrityksen kansainvilistymisvalmiutta. Niiden tirkeytti
painotetaan vaihtelevasti, riippuen tarkastelundkdkulmasta. Yritystalouden yhteydessi
ympdristbasioita tutkitaan usein ympiristéndkokulmasta, jolloin niiden todellista merkitysti
yritystoiminnassa on vaikea madrittdd. Ympéristdasioiden tutkiminen pienen yrityksen
kansainvilistymisvalmiuksien nikékulmasta mahdollistaa ympiristdasioiden suhteuttamisen
kokonaisuuteen yrityksessd. Tédssd tutkimuksessa kansainvilistymiskontekstista on irrotettu
erityistarkasteluun ympéristdasiat, mutta yhtd hyvin tutkitusta kontekstista voisi ottaa

tarkasteluun jonkun muunkin tekijén.

2.1 Tutkimuksen tavoite

Témién tutkimuksen tavoitteena on selvittid Jyvidsseudun pienten metallialan yritysten
kansainvilistymisvalmiudet  tarkastelemalla  kansainvilistymisvalmiuteen vaikuttavia
yrityksen sisdisid tekijoitd. Pienten yritysten sisdiset tekijit (tuotanto, talous, henkilSsto,
kielitaito). Tutkimuksessa selvitetifin my6s yritysten nykyinen kansainvilinen toiminta seké
halukkuus kansainvilistymiseen. Erityisen arvokkaana tavoitteena voidaan pitdi valmiuksien
selvittimistd sellaisista yrityksistd, joilla ei vield ole omaa vientid ulkomaille, mutta joilla silti

on tarvetta, motivaatiota seki valmiutta kansainvilistymiseen.

Tutkimuksen toisena tavoitteena on selvittdd yritysten erilaisia mahdollisuuksia
kansainvilistymiseen, yritysten nykyiset yhteistydmuodot sekd halukkuus erilaisiin
yhteistyémuotoihin tulevaisuudessa. Tassd tutkimuksessa yhteistyolld tarkoitetaan seki
kansainvilistd (vienti, tuonti ja muu yhteistoiminta) sekd kotimaista, kansainvilistymisti

edesauttavaa, yritysyhteistyGta.

Viimeisend tavoitteena on selvittdd yrityksen yhden sisdisen osatekijan, ympiristoasioiden
hoidon, merkitystd kansainvilistymisessd: miten ympéristéasiat ja kansainvilistyminen

liittyvdt toisiinsa ja mikd on ympiristdasioiden suhde yrityksen muihin osatekij6ihin.

Tutkimuksessa selvitetddn yritysten ympéristdasioiden hoidon nykytasoa seki sitd, kuinka



relevantiksi kansainvilistymisvalmiuteen vaikuttavaksi tekijiksi ympiristoasiat koetaan.
Pienten metallialan yritysten mahdollisia suhtautumiseroja ympiristdasioihin voidaan verrata
useisiin eri tekij6ihin, kuten kansainvilistymishalukkuuteen tai markkina-alueeseen. Lopuksi
analysoidaan syitd siihen, miksi ympiéristSasioihin kansainvilistymisessi suhtaudutaan

tutkimuksen osoittamalla tavalla.

Ensimmadisend tutkimusongelmana on siis pienten yritysten kansainvilistymishalukkuuden ja
—valmiuksien selvittdminen. Tdmén ongelman tutkimisessa on olennaista yrityksen sisiisten
tekijoiden sekd yhteistoimintamuotojen merkitysten selvittiminen. Toisena, samantasoisena,
ongelmana on yritysten ympéristdasioiden hoidon merkityksen selvittiminen
kansainvilistymisessd. Ensimmdisen tutkimusongelman selvittiminen on siis lihtékohtana
toisen ongelman selvittimiselle. Ympéristoasioita koskeva tutkimusongelma tulee
tarkentumaan tutkimuksen edetesséd, koska tutkimusongelmat késitelldsin nimenomaan tissd

jérjestyksessi.

Tulosten perusteella esitettdvid viitteitdi voi arvioida hieman etukiteen. Ensimméiinen
mielenkiintoinen kysymys koskee tietysti pienten metallialan yritysten halukkuutta
kansainvilistymiseen. Téti on vaikea arvioida etukiteen, koska kohderyhmi on hyvin
heterogeeninen kansainvilistymistd ajatellen. Samoin halukkuus yritysyhteistyhén selvida
vasta vastauksia analysoitaessa. Yritysten kansainvélistymisvalmiudet vaihtelevat varmasti
suuresti. Tuotantopuolella valmiudet ovat todennikdisesti hyvit, mutta ongelmia 16ytynee
markkinointipuolelta. Samoin tietyt henkilost6on liittyvit tekijit, kuten heikko kielitaito,
koettaneen vaikeuttavaksi tekijiksi. Ympéristoasioiden merkitykseen kansainvilistymisessi
voitaneen vastata kylld ja ei”. Tulokset eivit mahdollisesti nosta ympiristoasioita kovinkaan
merkittiviksi tekijaksi. Téssd tapauksessa on kuitenkin huomioitava yritysten tausta ja
mahdollisesti puutteelliset tiedot kansainvilisen kilpailukyvyn tekijoistd. On etsittiavd syitd
saatuihin tuloksiin ja tarkasteltava eri tekijoiden suoria ja epésuoria yhteyksid toisiinsa.
Tulosten yleistdiminen suuriin ja keskisuuriin yrityksiin tulee olemaan ainakin osittain
mahdollista, koska yritysten sisdisten tekijoiden luonne ja merkitys ei ole riippuvainen

yritysten koosta.



2.2 Tutkimuksen motiivit ja perustelut

Suurin osa Suomen kuten myds Jyvidsseudun yrityskannasta on pienid tai keskisuuria
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 kansainvilistyminen. Kansainvélistymisen riskejé voi pieni yritys vihentds
yhteistyolld toisten yritysten kanssa. Sopivien yrityskumppaneiden 16ytdmiseksi kotimaassa ja
ulkomailla tarvitaan tiedot yritysten kansainvélistymisvalmiuksista. Tiedot yritysten tarpeista
ja resursseista ovat arvokkaita erilaisten yhteistydmuotojen luomisessa ja kehittimisessd. Ndin

voidaan turvata yritysten toiminnan jatkuvuus ja kasvumahdollisuudet.

Kasvava kansainvilistyminen on selked trendi Dbisneksessi. Amoldin mukaan
kansainvilistyminen koski aiemmin suuria monikansallisia yrityksid, mutta nykyidin se
koskettaa yhd enemmén myds pienid ja keskisuuria yrityksid. Euroopan integraatiokehitys ja
kauppaesteiden poistuminen luovat uuden kilpailutilanteen, joka vaatii yhteistydsopimusten
solmimista ulkomaisten yritysten kanssa. (Arnold, 1990) Kansainvilistyminen asettaa pienille
yrityksille siten uusia valmiusvaatimuksia. Tiedot yritysten valmiuksista antavat
mahdollisuuden verrata nykytilaa tavoitetilaan. Vertailun kautta voidaan n#hdd, mitéd
toimenpiteitd tarvitaan ja mitd osa-alueita pitdd jatkossa kehittdd. Samalla saadaan selville

kohdeyritysten vahvuudet ja heikkoudet kansainvilistymisessé.

Jyvisseutu on maamme suurimpia kasvukeskuksia. Voimakas kasvukeskus toimii moottorina
koko maakunnan elinkeinoeldmille ja véhentdd muuttoaaltoa Helsingin seudulle.
Tilastokeskuksen valtakunnallisessa vertailussa yritysten lukumééiré on kasvanut Jyviskylissi
enemmin kuin missdin Helsinkid ja Espoota lukuun ottamatta (Heikkinen 1998, 8).
Jyviskyldn seutu kuuluu maamme viiden metalliteollisuuden merkittdvimmén keskittymén
joukkoon. Siksi tutkimuksen kohteeksi on valittu juuri metalliala. Jyvésseudun metallialan
ylivoimainen veturi on Valmet, joka toimittaa paperikoneita ympéri maailmaa. Valmetin ja
Rauman yhdistyminen parantaa yhtididen kilpailuasemaa kansainvilisilld markkinoilla ja
vaikuttaa mahdollisesti myos pk-sektorille, koska moni pieni metallialan yritys toimii
Valmetin alihankkijana vilillisend viejdnd. Pienid osatoimittajayrityksid kdyttdvit seudun
monet muutkin suuret yritykset. Tutkimukseen kohderyhmiksi on valittu ndmi pienet
yritykset, joilla on paljon kiyttim#tontd potentiaalia. Naissd yrityksissd on kansainvilisesti

kilpailukykyisti osaamista ja kiyttdamitontd kapasiteettia, jonka kehitystd voidaan edistdd



kansainviliselld yhteisty6lld ja jonka tuotteet ovat kansainvilisesti markkinoitavissa.

Tutkimus Selvittéiéi, kuinka paljon téllaisia yrityksid Jyvdsseudulla on.

Keski-Suomessa metalli on teollisuuden suurin ty6llistdjd ja keskisuomalaisten koneiden ja
laitteiden valmistus on valtakunnallisestikin merkittédvad. Alihankkijayritysten kehitys ja
kasvu on ajankohtainen kysymys, kun suuret yritykset lisddvit tuotannollisia vaatimuksiaan
etenkin laadun suhteen. Keski-Suomen metalliteollisuuden toimialapéillikké Esa Tolvasen
mukaan laatujirjestelmiin ja —sertifiointeihin tdhtidsivien hankkeiden jilkeen keskitytdin
osatoimittajien ja omia tuotteita tekevien yritysten alihankintaverkostojen kehittimiseen sekd

alan ty6voiman koulutuksen kehittdmiseen. (Keski-Suomen toimialapiallikot...1998, 5.)

Erityistarkastelun kohteeksi tutkimuksessa on otettu ympéristdasiat kansainvilistymisessi.
Metalliala on sopiva sektori ympéristéasioiden tarkastelulle, koska toiminta kuluttaa raaka-
aineita ja energiaa ja aiheuttaa jitteitd ja pédstoji. Kansainvilistymisnikékulmalla haetaan
realistisempaa kuvaa ympiristoasioiden roolista liiketoiminnassa. Tutkijoilla on usein tapana
tarkastella asioita tietynlaisten silmilasien l4pi, omasta tieteellisestd suuntautuneisuudestaan
riippuen. Yrityksen mahdollisimman kokonaisvaltainen tarkastelu kaikkine tekij6ineen on
edellytyksend tutkimuksen onnistumiselle sekd kansainvilistymisvalmiuksien ettd

ympiristdasioiden suhteen.
2.3 Tutkimuksen tausta
Pienet yritykset ja kansainvilistyminen

Thorelli ja Becker (1980) esittelevit tutkimuksia, joista osa pitdd yrityksen kokoa kriittisend
tekijdnd viennin yhteydessi ja osa taas ei nde merkittdvad suhdetta yrityksen koon ja viennin
vililld. Kahden tutkimuksen (Hirsch 1971; Cavusgil 1976) mukaan hyvin pienilld yrityksilld
ei ole tapana harjoittaa vientid ja tietyn kokoluokan yldpuolella vienti ei ole riippuvainen
yrityksen koosta. Niiden kahden pisteen vililld vienti korreloi yrityksen koon suhteen.
(Thorelli & Becker 1980, 270.) Rootin (1987) mukaan yritys, jonka resurssit ovat rajalliset,
on pakotettu kiyttdmédn kansainvilistymismuotoja, jotka vaativat vain vihdistd resurssien
sitoutumista. Tastd syystd yrityksen koko on usein kriittinen tekijd kansainvilistymisessi.

(Root 1987, 14.)

10



Hyvirisen (1994) mukaan my6s pienet yritykset kansainvilistyvit asteittain. Perusmallin
mukaan kansainvilistyminen alkaa joko viennilld tai tuonnilla. Tuonti on erityisen tirked
ensimmdisend  kansainvidlisend  liiketoimintona.  Mahdollisia  seuraavia  vaiheita
kansainvilistymisessd ovat patentointiin ja lisensseihin liittyvit toiminnot. Oman
myyntiyksikén ja my6hemmin oman tuotantoyksikon perustaminen ulkomaille ovat viimeiset
vaiheet. Pk-yrityksilli on kuitenkin harvoin muita kansainvilisid toimintoja kuin raaka-
aineiden tuonti yms. tai epésuora tai suora vienti. Lisiksi ndmi toiminnot ovat usein
epdsddnnollisid ja/tai suunnittelemattomia ja muodostavat vain pienen osan yritysten
kokonaismyynnistd. Hyvirisen mukaan pk-yritysten johtajilla on vihiinen tietdimys yrityksen
ympiristosti ja yritykset ajelehtivat kansainvilisille markkinoille ilman erikoista kilpailuetua.
Témé johtuu johdon kyvyttomyydestd huomioida eroja Kkilpailijayrityksiin verrattuna.
(Hyvirinen 1994, 65, 66, 69.)

Tuulenmiki ja Virtanen (1989) ovat tutkimuksessaan vertailleet yritysten sisdisten tekijoiden
merkityksid eri kokoisten yritysten vientikynnyksind. Tutkimuksen mukaan erot suurten,
keskisuurten ja pienten yritysten vililld tuotantoon, markkinointiin, henkilSst66n ja talouteen
liittyvissd vientikynnyksissd ovat suhteellisen pienid. Pienille yrityksille muita enemmén
ongelmia tuottavat oikeiden piittdjien 16ytdminen ja suhteiden luominen, rahoitusvaikeudet,

ajanpuute sekd viennin tietotaidon puute. (Tuulenmaiki & Virtanen 1998, 65-67.)

Kansainvilistyvd yritys Jyvésseudulla kohtaa yhtend ensimmdisistd ongelmista syrjdisen
sijainnin. Suomi sijaitsee Euroopan reunalla, asiakkaat ovat kaukana ja kuljetuskustannukset
suuret. Useat esimerkit ovat kuitenkin osoittaneet, ettd syrjdinen sijainti ei haittaa, jos muut
osatekijat ovat kunnossa. Maailman pieneneminen ja vilimatkojen lyhentyminen uuden
teknologian myotd palvelevat erityisesti suomalaisten yritysten etua. Kailarannan (1998)
mukaan erikoisosaaminen yhdistettynd keskittymiseen tarkkaan rajatulle kohdealueelle on
yritysten teknisen orientoitumisen ja vihiisten voimavarojen vuoksi useammille pk-yrityksille
sopiva ldhestymistapa kansainvilisille markkinoille. Keskittymisen lisdksi yritysten tulisi

panostaa asiakaspalvelun parantamiseen. (Kailaranta 1998, 39.)

Jyviskyldn seudulle on ominaista, ettd on olemassa muutama kansainvélinen suuri yritys ja
ympérilld suuri joukko pienid yrityksid. Suuret yritykset voivat vetdi imussaan pieniid
yrityksid kasvuun ja samalla kansainvilisyyteenkin, ainakin vilillisen viennin kautta.

Keskisuomalaisen artikkelissa kerrotaan Suolahden Valtra Oy:n uudesta toimintapolitiikasta,
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johon kuuluu tiivis yhteisty6 lahelld tehdasta sijaitsevien osatoimittajien kanssa. Suolahden
konepajayritykset tyollistivit nyt 400 henkeid enemmin kuin kuusi vuotta sitten. Tidmi on
vauhdittanut Suolahden metalliyritysten kasvua. Traktoritehdas Valtra on vallannut erityisesti

Euroopan markkinoita. (Martinméki 1998, 15.)

Yritykset ja ympéristoasiat

Yrityksen ympéristoasioiden hoito ei ole erillinen toiminto yrityksen sisdlld, vaan
ympdristdasioiden hoito integroituu yrityksen muuhun toimintaan. Ympéristoasiat
integroituvat yhtd lailla yrityksen tuotantoon, talouteen, markkinointiin ja henkildstoon.
Ympiristdasioiden hoidon tulee palvella yrityksen kannattavaa liiketoimintaa pitkélld
aikavililla. Pédinvastaisessa tapauksessa voidaan todeta ettd “hénti heiluttaa koiraa”. Huhtisen
(1990, 9) mukaan ympéristdasiat on aiemmin ymmiérretty ldhinnd tuotannon piistSjen
puhdistamiseksi, mutta nykyisin ympéristdasiat koskettavat yrityksen kaikkia toimintoja.

Kuvio 1 esittdd ympiristGasioiden hoidon kenttds.

Tiedotusvilineet Naapurit Yleinen mielipide Ympiéristojérjestot
Vakuutusyhtiét Asiakkaat Henkilosto
Viranomaiset 9 0 Sijoittajat
Omistajat Olemassaolon Rahoittajat
edellytykset

Mahdollisuudet Uhkat

Raaka-aineet Yrityksen Tuotteet
ja alihankinnat :> tuotanto :>

Heikkoudet

Osaamisen
taso

Vahvuudet

Jatteet 0 Q
Paastot ﬁ Tekniikka
Energian Raaka-aineiden = Ympérist6-  Johtamis- Henkilosto-
kulutus kaytto riskit jérjestelmait resurssit

Kuvio 1. Ympiéristéasioiden hoidon kenttd (Huhtinen, 1997, 9)
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Yrityksen ympérist6asioiden hoitoa voidaan tarkastella kaikkien yrityksen sisdisten tekijoiden
kannalta. Tuotantosektorilla ympéristéasioiden hoitoa kuvaavat konkreettisesti tuotannon
jatteet ja padstot sekd tuotteen aiheuttama kuormitus ympéristslle. Tuotannossa
ympiristbasioilla on vaikutusta myos kustannuksiin. Taloussektorilla seurataan erilaisten
ympiristdinvestointien kannattavuutta. Taloushallinnon tehtdviin kuuluu my6s raportointi
yrityksen toiminnoista. HenkilSstosektorilla ympiristéasioiden hoito ndkyy yrityksen
ympéristétietoisuutena, johdon arvoina ja tyontekijoiden sitoutumisena.
Markkinointisektorilla ympéristoasioita voidaan hyédyntdd tuotteen markkinoinnissa, mikili

tuotantomenetelmit ja tuotteen laatu antavat siihen aihetta.

Materiaalien = Mydnteiset Parempi

tehokkaampi  suhteet julkisuuskuva
kaytto sidosryhmiin  tiedotusvilineissi
Mukautuminen vakuuttavasti
Tuotteiden parempi laatu nykyhetkeen ja tulevaisuuteen
KILPAILUETU

-~ o

Henkil6ston sitouturnisen Vihentynyt riskialttius
lisadntyminen

Paremmat Edullisempi = Matalammat

suhteet rahoitus vakuutusmaksut

yhteis6on

Kuvio 2. Kilpailuedun ainesosat ympiéristdjohtamisen yhteydessi (Welford 26, Welford &
Gouldsonin 1993, mukaan).

Ympiristolainsdddants asettaa yrityksille uusia vaatimuksia, jotka on pakko tiyttis toiminnan
jatkamiseksi. Strategisesti yritykset voivat panostaa ympéristdasioiden hoitoon myds
vapaachtoisesti. Welfordin ja Gouldsonin (1993) esittelemissd mallissa (kuvio 2) hyvilld
ympiristdasioiden hoidolla on useita posiitivisia vaikutuksia, jotka yhdessi muodostavat

kilpailuedun (Welford 1996, 26).
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Teollisuuden ja Tyonantajain Keskusliiton TT:n ympéristénsuojeluasiamies Benny
Hasensonin mukaan Suomessa on menossa ympiristdasioiden vy6rytys pk-yrityksiin, kun
erddt suuret yritykset ovat ldhettineet alihankkijoilleen kirjeen, jossa kertovat rakentavansa
ympirist6jarjestelméd ja edellyttivit myds alihankkijalta jarjestelmidd tietyn ajan kuluessa.
Témén vuoksi TT jatkaa ympdéristdasioiden konkretisointia pkt-yrityksille, mutta myds
yritysten vilisen yhteisty6n jalostamista. TT:n projekti selvittdd, miten isompi yritys voi tukea
omaa alihankkijaansa ympiristdasioiden hyvissd hoidossa. Lisdksi yritetdin virittdd pkt:n
kannalta toimivia yhteistydmuotoja koulutuksessa, neuvonnassa ja tiedottamisessa.
YhteistyGtahoina olisivat  ympéristdviranomaiset, kauppa- ja teollisuushallinto,

elinkeinoeldmin jérjestot, korkeakoulut ja tekniset oppilaitokset. (Pesola 1997, 22-23.)

2.4 Tutkimuksen tavoitteen selkeyttiiminen ja rajaus

Tdmin tutkimuksen tavoitteena on selvittdd Jyvdsseudun pienten metallialan yritysten
kansainvilistymisvalmiudet ja tarkastella kansainvilistymisvalmiuteen vaikuttavia yrityksen
sisdisid tekijoitd yksityiskohtaisesti. Tutkimuksesta on siis rajattu pois yrityksen ulkoiset, sen
toimintaympéristostd johtuvat kansainvilistymisvalmiuksiin vaikuttavat tekijdt, joita ovat
kansainviliseen kauppaan seké vientimarkkinoihin liittyvit tekijat. Yrityksen sisdisid tekijoitd
tutkitaan jaottelemalla ne tuotantoon, markkinointiin, talouteen ja henkildst6on liittyviin
luetaan kansainvilistymishalukkuus ja kansainvélistymisresurssit. Samoin selvitetdin

tarkeimmit ja ongelmallisimmat kansainvilistymisvalmiuteen vaikuttavat tekijit.

Hypoteesina oletetaan, ettd yrityksen pieni koko on kansainvilistymisvalmiutta heikentivi
tekija, joka vaikuttaa kansainvilistymishalukkuuteen ja kansainvilistymisresursseihin.
Hypoteesina oletetaan myds, ettd pienten yritysten kotimainen yhteistyd Iluo pohjan
kansainvilistymiselle, koska pienten yritysten omat resurssit yksin eivit usein riitd
kansainvilisessd kilpailussa. Tamén vuoksi tutkimuksen toisena tavoitteena on selvittdd
yritysten omien valmiuksien lisdksi niiden tarvetta ja halukkuutta yhteisty6hén muiden

yritysten ja organisaatioiden kanssa.

Tutkimuksen viimeisend tavoitteena on selvittdd se, miten ympéristGasioiden hoito ja

kansainvilistymisvalmiudet liittyvit toisiinsa.
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Ympiristoasioiden hoito voidaan jakaa lakimiérdisiin toimenpiteisiin sekd vapaaehtoisiin,
strategisiin toimenpiteisiin. Toisin sanoen laki maérda ympiristdasioiden hoidon minimitason,
jonka jilkeen vapaachtoisten toimenpiteiden motiivina voivat olla mahdolliset
kustannusséistét tai kilpailuedun saavuttaminen. Téssd tutkimuksessa pyritdin selvittimésin,

kuinka pienet metallialan yritykset kokevat ympiristdasiat kansainvilistymisessi.

Kansainvilistymistutkimuksen tulosten perusteella pyritdsn siis arvioimaan, mikid on
ympiristéasioiden hoidon merkitys kansainvilistymisessi yritysten nikékulmasta. Tuloksista
pystytddn ehkd 16ytimdin syiti ympdéristdasioiden hoitoon suhtautumiselle ja voidaan
selvittds, onko kansainvilistymishalukkuudella tai kansainvilistymisresursseilla vaikutusta
ympiristéasioiden hoidon merkitykseen yrityksessd. Lisdksi pyritddn selvittimédén yritysten

kiinnostusta ympiristdasioiden hoidon parantamiseen jatkossa.

Koska tutkimuksessa on mukana sekd jo kansainvilistyneitd yrityksid etti ilman
kansainvilistd kokemusta olevia yrityksi4, voidaan tuloksista toivottavasti nihdd, millaisia
eroja ndiden eri kansainvilistymisvaiheissa olevien yritysten vililli on ympiristéasioiden
hoidossa. Mahdollisuuksien mukaan pyritdsn ympéristéasioiden hoitoa vertailemaan my6s

muihin valmiustekij6ihin.

Tutkimus ei pyri ottamaan kantaa sithen onko ympéristGasioiden hoito yrityksessd
vilttamitontd, toivottavaa vai tarpeetonta. Sen sijaan tuloksista voidaan piitelld, millaisen
painoarvon ympéristdasiat saavat tutkittavissa yrityksissd. Pidpaino on saatuun tulokseen
vaikuttavien syiden pohtimisessa. Voidaan pohtia, onko tutkittavalla toimialalla (metalliala),
yrityksen koolla (pienet yritykset) tai maantieteelliselld sijainnilla (Jyvisseutu) vaikutusta
tulokseen. Johtopaatoksissd tarkastellaan my6s, voiko ympiristdasioiden hoidolla
mahdollisesti vaikuttaa yrityksen kansainvilistymisvalmiuteen ja jos voi, miten. Koska
tutkimus selvittdd yrityksen tirkeimmiksi kokemat sisdiset tekijit kansainvilistymisessi,

voidaan pohtia, mikd on nédiden “relevanttien” tekijéiden suhde ympiristasioiden hoitoon.
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2.5 Tutkimusote ja —menetelmiit

Sain Jyviskylidn seudun kehittimisyhtié Jykes Oy:ltd syyskuussa 1998 tehtdvikseni selvittis
alueen pienten metallialan yritysten kansainvilistymisvalmiuksia. Oman tieteenalani
mukaisesti otin erityistarkasteluun ympdristéasiat kansainvilistymisessid. Tutkimuksen
kohderyhmiksi otettiin Jyvisseudun, johon kuuluvat Jyviskyld, Jyvidskylin maalaiskunta,
Laukaa ja Muurame, kaikki pienet, alle 50 tyontekijan, metallialan yritykset muutamin
poikkeuksin. Ensiksi, kohderyhmistd jdtettiin pois tuotantosuunnan perusteella sellaiset
metallialan yritykset, jotka valmistavat vain yksinkertaista rakennetta hitsaamalla,
leikkaamalla ja taivuttamalla. Toiseksi, asiantuntijan eli tissi tapauksessa alueen metallialan
yritysneuvojan kanssa Kkarsittiin pois yritykset, joiden haluttomuus timéinkaltaiseen
tutkimukseen on todettu aiemmilla yrityskiynneilld. Niiden rajausten jilkeen kohderyhmiin
jai 179 yritystd, joiden tuotantoon kuuluu perusmetallituotteiden, koneiden, laitteiden,
sdhkéteknisten tuotteiden sekéd kulkuneuvojen valmistusta. Koska kyseessd oli kansainvilisti

litkketoimintaa ajatellen varsin heterogeeninen ryhmi, oli syytéd varautua suureenkin katoon.

Tutkimus suoritettiin kirjekyselynd edelld mainitulle kohderyhmille marraskuussa 1998.
Kolme viikkoa kyselyn lihettimisen jidlkeen vastaamattomille yrityksille ldhetettiin
muistutuskirje. Vastauslomakkeen mukaan liitettiin palautuskuori, jonka postimaksu oli jo
maksettu. Kyselyt osoitettiin yritysten toimitusjohtajille. Laadin kysymyslomakkeen
yhteistyossd Jykesin EU-koordinaattorin ja TE-keskuksen kansainvilistymisyksikén
vientiasiamiehen kanssa, mutta tdmé ei rajoittanut lainkaan omaa tutkimustani. Kysymykset
olivat lomakkeella siini muodossa kuin halusinkin. Tutkimusstrategiani mukaisesti oli
oleellista, ettei ympdristGasioita painotettu nikyvisti kirjekyselyssd. Kysymyslomakkeen
12:sta kysymyksesti ympiristGasiat olivat mukana neljdssi kysymyksessi ja pyrin
sijjoittamaan ne muiden kysymysten lomaan mahdollisimman luontevasti, asiayhteyteen
sopiviksi. Vain yksi kysymys koski suoraan yrityksen ympéristdasioiden hoitoa. Toiveena oli,
ettei vastaaja kykene yhdistimédin kyselyd ympéristGjohtamisen tutkimukseen ja ettd

vastaukset olisivat ndin mahdollisimman paljon todellisuutta vastaavia.

Lomakehaastattelun tismillisilld kysymyksilld pyrittiin saamaan tietynlaisia vastauksia
yrityksistd. Ensiksi, lomakkeessa kysyttiin taustatietoja yrityksestd: toiminnan laadusta ja
midristi sekd mahdollisista kansainvilisistd toiminnoista. Toiseksi, yrityksiltd tiedusteltiin

niiden halukkuutta ja mielenkiintoa kansainviliseen liiketoimintaan ja yritysyhteisty6hon.
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Kolmanneksi, erityiskysymyksilld pyrittiin saamaan vastauksia etukéteen tirkeiksi oletetuista
teema-alueista, joita olivat avustavat organisaatiot, henkilokohtaiset kansainviliset suhteet,
kielitaito sekd laatu- ja ymparistokysymykset. Lopuksi yritystd pyydettiin arvioimaan eri
kansainvilistymistekijoiden tirkeyttd, tarvetta ja kiinnostusta yritysyhteistyomuotoihin seki

omaa kansainvilisté litkketoimintaa rajoittavia tekijoita.

Lomakkeessa oli sekd suljettuja ettd avoimia kysymyksid. Suljetut kysymykset olivat
dikotomia-, monivalinta- sekd pisteytyskysymyksid. Avoimilla kysymyksilld pyrittiin
saamaan tarkennuksia suljettuihin kysymyksiin sekd selvittimddn tekijoitd, joita
kysymyslomakkeen valmistelussa ei osattu ennakoida. Lomakkeen lopussa vastaajalle
annettiin ~ vield mahdollisuus esittida omia mielipiteitdin  ja = kommenttejaan

kansainvilistymiseen ja avuntarpeeseensa liittyen.

Lomakkeesta pyrittiin laatimaan mahdollisimman kompakti ja helposti tdytettdvi, johon ehtii
vastaamaan kahvitauon aikana. Converse (Converse 1986, 31-32) esittelee kaksi Belsonin ja
Duncanin (1962) havaitsemaa spesifien kysymysten etua yleisiin kysymyksiin verrattuna:
spesifeilld kysymyksilld voidaan valttdd kysymysten vadrinymmairryksid ja auttaa vastaajaa

vastaamaan kysymyksiin ilman rasittavia muistiponnisteluja.

Tutkimuksen empiirinen materiaali on luonteeltaan sekd kvantitatiivista ettd kvalitatiivista.
Kvantitatiivista osuutta edustaa kirjekysely. Kyseessd on siis surveymenetelmi. Koska
kansainviliseen liiketoimintaan liittyvét asiat saattavat olla arkaluontoisia, korostettiin
kirjekyselyn saatteessa tutkimuksen luottamuksellisuutta. Grénforsin (1982, 11-12) mukaan
arkaluontoisia asioita Kkisittelevit surveyt ovat epidluotettavia eikd surveytutkimuksella
muutenkaan padstd pintaa syvemmille. Kvalitatiivisen tutkimuksen avulla voidaan saada
selville todellinen kidyttiytyminen ja tiedottajien viitekehys, joka voi vastata ilmoitettua
kayttaytymistd tai poiketa siitd (Gronfors 1982, 12). Kvalitatiivinen aineisto koostuu kuuden
yrityksen teemahaastatteluista. Teemahaastattelun kuusi yritystd valittiin kirjekyselyyn
vastanneiden yritysten joukosta siten, ettd ne edustivat monipuolisesti kirjekyselyn tuloksia.
Hirsjarven ym. mukaan laaja kvantitatiivinen survey-tutkimus voi luoda perusteet sille, miten
muodostaa mielekkditd vertailtavia ryhmid kvalitatiivisia haastatteluja varten (Hirsjérvi

ym.1997, 133). Haastattelut nauhoitettiin kokonaisuudessaan.
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Hirsjéarvi ja Hurme (1982, 36) esittivit teemahaastattelun puolistrukturoituna menetelmins,
jossa haastattelun aihepiirit, teema-alueet, ovat tiedossa. Menetelmistd puuttuu kuitenkin
strukturoidulle haastattelulle luonteenomainen kysymysten tarkka muoto ja jirjestys.
(Hirsjarvi & Hurme 1982, 36.) Koska haastattelua ennen on jo tehty avoimiakin kysymyksis
sisiltdnyt kirjekysely, katson ettd teemahaastattelulla paéstiin asioissa riittivin syville, eikd
avoimeen eli syvihaastatteluun ole tissi tapauksessa tarvetta. Perusteena teemahaastattelulle

voi esittdd myos taloudellisuuden periaatteen.

Uppoutumalla  yritysten  kansainvilistymisvalmiuksiin  otan  samalla  etdisyytti
ympiérist6johtamisen tieteenalaan. Tavoitteenani on vain p#istid teoretisoimaan lopussa
tutkimustuloksia, jotka mahdollisimman hyvin vastaavat kansainvilistymistutkimukseen
osallistuneiden yritysten todellisuutta. Pyrin myos problematisoimaan aiemmin tuttuna ja
varmoina pidettyja asioita. Problematisoinnin avulla on tarkoitus pohtia kuinka
ympdéristdjohtamisen yhteydessd voitaisiin vapautua ympéristskosmetiikan illuusiosta.
Ympiristkosmetiikalla tarkoitan tdssd yritystalouden yhteydessd esiintyvdd tietyn
“ympiéristékuvan” tai “ympéristéimagen” luomista, jossa usein unohdetaan perusasiat. T#ssi
tutkimuksessa keskitytdian todellisiin tapahtumiin ja toimintoihin yrityksissi: mitd ja miten
tuotetaan, miten raha liikkuu, miten ihmiset kayttdytyvdt ja miten markkinoidaan
kansainvilistymiskontekstissa. Pienet yritykset ovat tdhidn hyvi kohderyhmi, koska niilld ei
yleensd ole resursseja epéoleelliseen toimintaan. Etdisyyden ottaminen ympéristjohtamisen
tietoon voisi antaa meille ympéristétietoisille kauppatieteilijoille liikkumatilaa pohtia mika

yrityksen kannalta on oleellista ja miki ei.

Induktiivisen analyysin kiytto sopii mainiosti ympiristoasioiden tarkasteluun yrityksen
kansainvilistymiskontekstissa. Induktiivisen analyysin avulla on mahdollista paljastaa
odottamattomia seikkoja. Kuten Hirsjdrvi ym. sanoo: ”Sitd, mikd on tirke#ds, ei méiras

tutkija.” (Hirsjirvi ym.1997, 165.)

Koska tutkimuksessa tavoitellaan tietimistd nimenomaan merkityksistd, tutkimustyyppi on
tulkitseva tutkimus. Laajan empiirisen osuuden vuoksi voidaan puhua myds kartoittavasta
kenttidtutkimuksesta, joka on tulkitsevaa tutkimusta 1dhelld oleva nimitys. (Tamminen 1993,
72.) Yrityksen kansainvilistymisestd ja ympéristdasioiden hoidosta jdsentyvit kisite-esitykset
ovat tulkintaa, joka osoittaa asioiden hyodyllisyyttd yrityksille (vrt. Tamminen 1993, 77-78).

Témi tutkimus pyrkii tulkitsemaan, mitkd tekijat yritys kokee kansainvilistymisessiin
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hyddyllisiksi ja mitkd ei. Vaikka lomakkeella saadaankin jo valmista dataa yrityksen
kansainvilistymisvalmiuksista, huomion keskipisteessi on datan edelleenkisittely
(vrt.Tamminen 1993, 101). Kirjekyselystd huolimatta timi tutkimus ei edusta koettelevaa
tutkimusta, koska tarkoituksena ei ole testata hypoteeseja, vaan kehittds niitd empiirisen

aineiston avulla.

Surveymenetelmin tarkoituksena on siis kartoittaa yritysten kansainvilistymisvalmiuksia
sekd pintapuolisesti ympdristdasioita kansainvilistymisessi. Teemahaastattelumenetelmin
tarkoituksena on taas selittdd yritysten suhdetta kansainvilistymiseen ja ympéristdasioihin.
Hirsjarvi ym.(1997) katsoo kenttitutkimuksen sopivaksi strategiaksi, kun tutkimuksen
tarkoituksena on kartoittaa, selittdd ja kuvailla tapahtumia ja tilannetta (Hirsjérvi 1997, 136).

2.6 Kiisitteiden ja avainsanojen méirittely

Tutkimuksen avainsanat

e Kansainvilistyminen, Kansainvilistymisvalmiudet
e Jyvisseutu, Pieni yritys, Metalliala

e Yrityksen sisdiset tekijat

e Kansainvilinen yhteistyd, Yritysyhteistyo

e Ympdéristdasiat, ymparistéasioiden hoito

Kisitteiden selvennyksii ja méaritelmia

Kansainvilistyminen Luostarinen ja  Welch (1990, 249) maiirittelevit
kansainvélistymisen prosessiksi, jossa yrityksen osallistuminen
kansainvilisiin toimintoihin lisddntyy. Tissd tutkimuksessa
kansainvilistymiselld tarkoitetaan pitkéjénteisti ja tavoitteellista
toimintaa, jonka p#imddrind on yrityksen liiketoimintojen

laajentaminen kansainvilisille markkinoille.
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Kansainvilistymisvalmiudet Tédssd tutkimuksessa yrityksen kansainvélistymisvalmiuksien

Jyvisseutu

Pieni yritys

Metalliala

Yrityksen sisdiset tekijét

Kansainvilinen yhteisty6

katsotaan muodostuvan kiinnostuksesta ja halukkuudesta
kansainvilistymiseen sekd yrityksen sisdisistd tekijoistd ja

yhteistyShalukkuudesta.

Jyvisseutuun eli Jyvdskyldn seutuun kuuluvat seudun neljd
kuntaa: Jyviskyld, Jyvdskylin maalaiskunta, Laukaa ja
Muurame. Alueella on yhteensi 130 000 asukasta.

Tassd tutkimuksessa pieneksi yritykseksi luokitellaan yritys,

jossa on alle 50 tyontekija.

Metallitoimialan yritykset ovat metalliteollisuusyrityksid. Tdssd
tutkimuksessa on kansainvilisen toimialaluokituksen mukaan
yrityksid seuraavilta metallitoimialoilta: metallituotteiden
valmistus, koneiden ja laitteiden valmistus, sidhkdoteknisten
tuotteiden valmistus ja kulkuneuvojen valmistus. Liitteessd 1 on
lueteltu tutkimuksen kohdeyritysten toimialat

koodinumeroittain.

Yrityksen kansainvilistymiseen vaikuttavat sisdiset tekijit

liittyvit tuotantoon, talouteen, henkilost66n ja markkinointiin.

Tédssd tutkimuksessa kansainvilistd yhteisty6td kisitellddn
yksioikoisen myyjéd-ostaja-suhteen sijaan osapuolten vilisend
kumppanuutena. Ne tekevit jotain jommankumman kotimaassa
tai kolmannessa maassa tai vaihtavat keskeniddn tuotteita,
palveluita, tieto-taitoa tai jirjestelmis, rahavirtojen kanssa tai

ilman. (Luostarinen ym. 1990, 192.)
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Yritysyhteisty6

YmpiristSasiat

Ympiristdasioiden hoito

Yritysyhteisty6 tarkoittaa tdssd tutkimuksessa pienten yritysten
kotimaista yhteistydtd ja verkostoitumista muiden yritysten,
tutkimus- ja kehitysinstituutioiden yms. kanssa, minki pitkin
tahtdimen  tavoitteena  on  kilpailukykyisen = aseman

saavuttaminen myds kansainvilisilld markkinoilla.

Ympiristbasioita ovat kaikki yrityksen toimintaan ja tuotteisiin

liittyvat ympiristondkdkohdat.

Ympiristoasioiden hoito on yrityksen ympiristonikokohtien
hoitamista, joka on joko lains#idénnén ja viranomaisten
velvoittamaa  operatiivista  ympéristovastuullisuutta  tai
strategista ympiristéjohtamista. (PKT-yritysten
ympdéristéhaasteet, 20.)

3 YRITYSTEN KANSAINVALISTYMINEN JA SISAISET TEKIJAT

Kansainvilistyminen on noussut suomalaisten yritysten merkittiviksi kasvumahdollisuudeksi

80- ja 90-luvuilla.Thorelli ja Becker (1980) nimeévit kaksi kriittisintd ongelmaa pk-yrityksen

kansainvilistymisessd. Ensin on péitettivé, lihteiké ulkomaan markkinoille vai ei. Jos

vastaus on positiivinen, on seuraavaksi paitettavd kaytettdvistd jakelukanavista. Lisdksi

rahoitus on usein pienelld yritykselld kolmas pidfiongelma. (Thorelli & Becker 1980, 247.)

Téssd kappaleessa tarkastellaan sitd, miksi pieni yritys aloittaa kansainvilistymisprosessin,

mitd se edellyttdd yrityksen erillisiltd toiminnoilta ja missi muodoissa kansainvilistd

liikketoimintaa voidaan harjoittaa.

3.1 Pienten yritysten kansainvilistymisen syyt

Yrityksen kansainvilistymisen syyt ovat 14htdisin joko yrityksen siséltd tai sen ympiristosti.

Muutokset yrityksen toimintaympéristdssd ovat yhd voimakkaampia ja nopeampia. Niihin

toimintaympéristén muutoksiin on yritysten pystyttivi reagoimaan ja vastaamaan
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toiminnalla. Yrityksen kiinnostus ja halukkuus kansainvilistymiseen syntyy tietyistd
tarpeista ja motiiveista. Yrityksen sisdisistd tekij6istd johtuvat syyt ratkaisevat lopulta
kilpailukyvyn kansainvilisilli markkinoilla. Lahdenpdin (1988) mukaan yrityksen
kansainvilistyminen alkaa joko pakon sanelemana tai uusista mahdollisuuksista syntyvisti

syystd (Haavisto & Saralehto toim.1988, 103).

Enet (1977) luettelee viennin aloittamisen motiiveiksi laajemman markkina-alueen
tavoittamisen ja myynnin paremman jakautumisen ajallisesti. Vienti on myds tapa taistella
rahanarvon muutoksia vastaan. Vienti auttaa yritystd parantamaan tietimystdin tuotteen
sijoittumisesta kilpailijoihin n#hden, erityisesti hinnan suhteen. Piistydin ulkomaiden
markkinoille viejd pysty tutustumaan kilpailijoiden tuotteiden kehitykseen ja markkinoihin
itseensd. Yrityksen johtaminenkin voi parantua ulkomaisen kaupan tuomien kokemusten

myotd. (Enet 1977, 3-7.)

Czinkota, Ronkainen ja Moffet (1996) jakavat pk-yritysten kansainvilistymisen syyt
proaktiivisiin ja reaktiivisiin syihin. Proaktiiviset syyt johtuvat yritysten halusta
kansainvilistyd kun taas reaktiiviset syyt pakottavat kansainvilistymidn. (Czinkota,

Ronkainen & Moffet 1996, 403.)

Luostarinen, Korhonen, Jokinen ja Pelkonen (1994) tiivistdvdt Luostarisen (1979)
tutkimuksen perusteella suomalaisten pk-yritysten kansainvilistymiseen johtavat tekijit

& Pelkonen 1994, 166).

3.1.1 Yritysten ulkoiset syyt

Yrityksen tarve kansainvilistymiseen johtuu yleensd kotimaan markkinoiden pienuudesta.
Erityisesti Suomessa kysynnin vihyys synnyttdd usein kansainvilistymistarpeen. Motiivit
kansainvilistymiseen liittyvit usein tarpeeseen kasvattaa yritystd. Kansainvilistyminen
koetaan tdlloin uutena mahdollisuutena hyédyntdd yrityksen vahvuuksia. Motiivina voi olla
my6s uhkan, kuten kotimaan kysynnédn heilahtelun, torjuminen. Lahdenpii (1988) esittdi
kansainvilistymisen ulkoisiksi syiksi yrityskohtaisen erikoistumisen pakon sekd
bisneskohtaisen kasvun pakon. Kun kilpailu lisééintyy perinteisesti suojatuilla

kotimarkkinoilla, on yrityksen erikoistuttava. Kun bisnesten kriittinen koko kasvaa
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suuremmaksi kuin pienen kotimarkkina-alueen markkinapotentiaali luo edellytyksii, on

yrityksen laajennettava bisneksidin ulkomaille. (Haavisto ym. 1988, 100.)

Czinkotan ym. (1996) mukaan yritysten reagointia ympdristén muutoksiin kuvaavat
reaktiiviset syyt voivat johtua kilpailupaineista, ylituotannosta, supistuvista kotimaisista
markkinoista, ylikapasiteetista, kypsyneisti kotimaisista markkinoista ja fyysisesti ja
psykologisesti lyhyestd etdisyydestd kansainvilisiin markkinoihin nihden (Czinkota ym.
1996, 403).

Luostarisen ym. (1984) mukaan kansainvilistymiseen johtavia makrotekijoiti ovat
kotimaahan littyvdt tyontotekijit kuten kotimaanmarkkinoiden pienuus ja avoimuus ja
perifeerinen sijainti sekd kohdemaahan liittyvit vetotekijit kuten ulkomaan markkinoiden

suuruus ja avoimuus (Luostarinen ym. 1984, 166).

Kailarannan (Kailaranta 1998, 57) kansainvilistyvistd pk-yrityksisti tekemin tutkimuksen
mukaan pienet ja passiiviset kotimaanmarkkinat ovat tirkein syy pk-yrityksen

kansainvélistymiseen.

3.1.2 Yritysten sisdiset syyt

Pienissi  yrityksissi johdon asenne kansainvilistymiseen ratkaisee  yrityksen
kansainvilistymisprosessin etenemisen. Toisaalta yritysten erityisosaaminen tai tuotteiden
hyvd kilpailukyky voivat antaa kimmokkeen kansainvilisille markkinoille siirtymiseen.
Lahdenpéén (1988) mukaan yrityskohtainen kasvun pakko johtaa kansainvilistymiseen, kun
yritysten sekd kykyjen ettdi halujen kehittyminen ohittaa  kotimarkkinoiden
kasvumahdollisuudet (Haavisto ym.1988, 100).

Czinkotan ym. mukaan yrityksen sisiisistd kannustimista 14htdisin olevat, proaktiiviset, syyt
voivat liittyd voitontekomahdollisuuteen, ainutlaatuisiin tuotteisiin, teknologiseen etuun,
yksinomaiseen tietoon, johdon sitoutumiseen, verotukselliseen hyStyyn tai suurtuotannon

etuihin,

Luostarinen ym. (1994) listaa kansainvilistymiseen vaikuttaviksi yritykseen liittyviksi

mikrotason tekij6éiksi suurtuotannon edut, erikoistumisesta saatavat edut, tutkimus- ja
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kehityskustannusten kattamisen, globaalien mahdollisuuksien hySdyntdmisen ja yrityksen
ulkomaisten operaatioiden integroinnista saatavat edut. Yrityksen piitksentekoprosessiin ja
péitoksentekij6ihin liittyvat millimikrotekijit ovat taas epdvarmuuden ja riskin sietokyky,
lateraalinen joustavuus, korkea organisaatio-oppimisen taso, korkea henkil6kunnan
kansainvilistymisen aste ja vahva motivaatio yrityksen kansainvilistimiseen. (Luostarinen

ym. 1994, 166.)

Ehdoton edellytys yritysten kansainvilistymiselle on riittivd kiinnostus ja halukkuus
kansainvilistd litketoimintaa kohtaan. Usein kiinnostus ja halukkuus kansainvilisiin
toimintoihin kasvaa tarpeiden ja motiivien lisddntymisen myo6ti. Pienessi yrityksessi johtajan
asenteilla on ratkaiseva osuus kansainvilistymisprosessissa. Yritys voi toteuttaa
kasvuhalujaan kotimarkkinoilla tai kansainvilisilld markkinoilla ja usein johtajan perusasenne

ratkaisee, miten kasvua lihdetidin hakemaan.

Yritysten erityisosaaminen ja kilpailukykyiset tuotteet voivat motivoida kansainvilistymiseen.
Ongelmana pienilld yrityksilldi on usein se, etti omaa erityisosaamista ja tuotteiden

kilpailukykyi ei tiedosteta riittdvin hyvin kansainvilisessd mittapuussa.

Kotlerin (1990) mukaan yrityksen kannattaa olla tietoinen kehityksesti kansainvilisilld
markkinoilla tuotteen kansainvilisen elinkaaren vuoksi. Kansainviliset markkinat
mahdollistavat tuotteen elinkaaren pidentidmisen, silld ulkomailla tuotteen elinkaari ei ole
edennyt yhti pitkille. Uhkana kotimaan markkinoilla ovat lisdksi ulkomaiset yritykset, jotka
oppivat tekemdin tuotteen halvemmalla. Paras puolustus kotimaan myynnin laskemista

vastaan on maailmanlaajuisen markkinoinnin omaksuminen. (Kotler 1990, 361.)

3.2 Pienten yritysten sisiiset tekijiit

Yritysten kilpailukyvyn voidaan katsoa médridytyvin yritysten sisdisten tekijéiden perusteella.
Porterin (1985) mukaan kilpailuetua ei voi ymmaértid katsomalla yritystd kokonaisuutena. Se
muotoutuu yrityksen monista erillisistd toiminnoista. Jokainen yritys on kokoelma toimintoja,
joiden tehtévéni on suunnitella, tuottaa, markkinoida, toimittaa ja tukea tuotetta. (Porter 1985,
33, 36.) Rootin (1987) mukaan se, miten yritys vastaa ulkoisiin tekijoihin kansainvilistd

operaatiomuotoa valitessaan, riippuu yrityksen sisdisistd tekij6istd. Root jakaa sisdiset tekijit

.....
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runsaammat ovat  yrityksen resurssit johtamisessa, pddomassa, teknologiassa,
tuotantotaidoissa ja markkinointitaidoissa, sitd lukuisammat ovat vaihtoehdot kansainvilisty3.

(Root 1987, 13-14.)

Porter (1987) pitdd teknologian muutosta erd@nd Kkilpailun pidohjaajista. Teknologian
kilpailuetuna ymmart44 parhaiten arvoketjun avulla. Kokoelmana toimintoja yritys on myds
kokoelma teknologioita. Teknologiaa sisiltyy yrityksen jokaiseen arvotoimintoon ja
teknologian muutos missd tahansa toiminnossa voi vaikuttaa Kilpailuun. Jokainen
arvotoiminto k#yttdd teknologiaa hankitun panoksen yhdistimiseen inhimillisiin
voimavaroihin tuotoksen synnyttimiseksi. Paitoimintojen lisiksi teknologiaa sisiltyy yhti
hyvin tukitoimintoihin, kuten tietokoneavusteiseen suunnitteluun. Teknologiaa on mukana
myds toimintojen vélisten yhdyskohtien luomisessa. Teknologia vaikuttaa kilpailuetuun, jos
se on merkittivissé roolissa pyrittdessd kustannusetuun tai erilaistumiseen. (Porter 1987, 164-

169.)

Luostarinen ja Welch (1990, 254) nime#dvidt organisaation kansainvilistymiskapasiteetin
tirkeimmiksi ulottuvuuksiksi rahoituksen, henkil6ston ja organisaation rakenteen. Pienten
yritysten kohdalla organisaation rakenne ei ole relevantti tekijd, koska niissi harvoin on

erillistid vientiosastoa tai kansainvilistid osastoa.

Seuraavassa kisitellddn tarkemmin tekijoitd, jotka voivat olla yrityksen sisdisid
kansainvilistymisvalmiuteen vaikuttavia tekijoitd. Tdssd tutkimuksessa niitd ovat tuotantoon,
talouteen, henkilost6on sekd markkinointiin liittyvdt tekijat. Talouteen sisiltyy téssd
yhteydessd myds rahoitus ja henkilost66n myds johdon asenteet, taidot ja tavoitteet.

Markkinoinnin osatekijét ovat taas tuote, hinta, jakelu ja kommunikaatio.

3.2.1 Tuotanto

Liiketaloustieteellisen tutkimuslaitoksen (1979) tutkimuksessa pkt-yritysten viennin
onnistumisen ja epdonnistumisen syistd tuotannon sanotaan muodostavan endi harvoin
vientikynnystd. Tutkimuksen mukaan yrityksen tuotannon organisointi paranee
vientikokemuksen myotd. Ongelmia esiintyy kuitenkin viennin kdynnistimisen yhteydessi
vientituotteiden toimitusvarmuudessa. Pk-yritysten vaikein tuotantoon liittyvd ongelma on

lyhyet tuotantosarjat, jotka heikentdvit kannattavuutta. Vienti alkaa usein satunnaisten
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kyselyjen ja tilausten, ehkd kokeiluluontoistenkin, perusteella. Viennin kasvu voi johtaa
tuotantokapasiteetin ylitykseen, johon tarvittavaa pddomaa ei aina ole saatavissa. (Tuulenmiki

& Virtanen 1989, 7-8.)

Tuulenmien ym.(1989) tutkimuksen mukaan pk-yritysten suurin tuotannollinen ongelma on
tydvoima- ja tuotantoresurssien puute. Tutkimuksessa ei havaittu eroja pienten, keskisuurten
ja suurten yritysten tuotannollisten vientikynnysten vililld. (Tuulenmiki ym.1989, 65.)
Teollisuuden ja tySnantajien TT:n tekemén selvityksen mukaan ty6voiman puute on suurin
juuri metalli- ja elektroniikkateollisuudessa, jossa 44 prosenttia yrityksistd kirsii
ty6voimapulasta. Padllikdiden, insinodrien ja suunnittelijoiden lisiksi kaivataan aiempaa
enemmén myds perinteisen metalliteollisuuden osaajia: hitsaajia, levyseppid ja koneistajia.
“Pullonkaula tarkoittaa tilannetta, jossa ty6voimapula kertautuu, kun tirkedd ammattilaista ei
16ydy. Yrityksen toimitukset voivat periaatteessa olla kiinni yhdesti hitsaajasta. Jos tietyn
tekniikan osaajaa ei 16ydy, ei viereisellekdin koneelle tarvita ketdéin. Konttoriin ei kannata
palkata uutta henkilkuntaa, kun kukaan ei osaa valmistaa lisétilauksia.” (Asikainen 1998,
B7.)

3.2.2 Talous

Taloushallinto on yritysjohdon keskeinen apuviline, silli se palvelee yrityksen johtoa
suunnittelu-, valvonta ja informaatiotehtivissd, kertoen toiminnan tuloksellisuudesta.
Yrityksen kansainvilistymisessd on taloudellisen tiedon hankinnan ja liiketoiminnan
kokonaisuuden ymmartiminen korostunut. Kansainvilistyminen mutkistaa talouden
tehtidvikenttdd, kun erilaiset kirjanpitosdinnokset ja laskentatavat, eri laskutus- ja
kirjanpitovaluutat, siirtohinnoittelu, kulttuuri- ja aikaerot sekid sijaintietdisyydet astuvat
kuvaan mukaan. Taloushallinnon ohjausjirjestelmit yrityksessi on rakennettava siten, ettd
yritys saa tarvittavaa tietoa paitéksenteon pohjaksi. Kansainvilistymisen keskeinen edellytys
on, ettd toiminta kotimaassa on terveelld pohjalla. Lisédksi taloushallinnon henkildstoltd
edellytetddn laaja-alaista osaamista ja kielitaitoa. Taloushallinnon tehtévid ovat tiedonkeruu,

rahoitus, sisdinen tarkastus, tietohallinto ja raportointi.(Haavisto ym.1988, 181-183.)

Taloushallinnon tehtévistd tiedonkeruu tapahtuu liikekirjanpidon ja sisdisen laskennan avulla.
Liikekirjanpidon tietomateriaali luo perustan koko yrityksen laskentatoimelle. Operatiivisella

eli sisdiselld laskennalla pyritddn mittaamaan yrityksen ja sen osien toiminta tavalla, joka
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palvelee yrityksen johtamista. Kansainvilisen kirjanpitokdytinnén mukaan yrityksen
toimiessa kansainvilisilld markkinoilla on tirked, ettd se pystyy informoimaan toiminnastaan
sekd ulkomaisia asiakkaita, viranomaisia, sijoittajia ettd muita sidosryhmid. (Haavisto

ym.1988, 183-187.)

Yrityksen operatiivinen ohjaus perustuu tehokkaaseen tiedonkeruuseen ja nopeaan
raportointiin. Niilld luodaan pohja myds hyville suunnittelulle ja ennusteille. Taloushallinnon
ja tietohallinnon kehittdminen kulkevat siis kisi kddessd. Operatiivinen myynnin raportointi
kdsittad tarjoukset, tilaukset, tilauskannan, laskutuksen, myyntiennusteen ja myyntikatteen.
Tulosraportti tunnuslukuineen sisdltdd taas tiedot tuloksesta, sidotusta pidomasta,
kannattavuudesta, kassavirrasta, likviditeetistd, investoinneista, henkilostostid ja projekteista.
Kansainvilisessd ympéristossd on tirkedd saada mahdollisimman selkeiisti mitattua tietoa
markkinoiden kehityksestd. Varsinkin valmistavan yrityksen on pystyttivi reagoimaan ajoissa
markkinamuutoksiin, jotta sen olisi mahdollista vaikuttaa myds sidottuun pidfiomaan ja

likviditeettiin. (Haavisto ym.1988, 188-189.)

Taloushallinnon tehtéviin voidaan lukea myds vakuutukset ja riskienhallinta, yrityssuunnittelu
ja henkilostohallinto. Varsinkin pk-yrityksissé taloushallinnon omia resursseja pitdisi pyrkii
kéayttdméain joustavasti hyviksi. Toiminnallisesti paras tulos saadaan aikaan yhdistimélla eri
henkildiden osaaminen siten, ettd eri sektoreilla vastaavat tyoskentelevit toimivana
asiantuntijaryhmini. Kansainvilisen yrityksen myyntiehto- ja luottopolitiikka on my®os
sidoksissa  taloushallintoon.  Siihen kuuluvat asiakaskohtainen alennuspolitiikka,
toimitusehdot, maksuehdot, luottokelpoisuus, limiitit, valuuttasidonnaisuus, perinnén
organisointi,  ilmaisjakelut, = demo-ja  niyttelytavarat sekd  valmistuotevarastot.
Hinnoittelukysymykset ovat keskeisid varsinkin valmistavassa yrityksessi. (Haavisto
ym.1988, 184-189.)

Pkt-yrityksessd rahoitukselliset asiat on luontevinta hoitaa muun taloushallinnon yhteydessi.
Rahoitus on koko yhtién kannalta niitd harvoja toimintoja, jotka kannattaa p#dosiltaan
keskittdd. Ainakin pitkdaikainen rahoitus, valuuttariskin hoito, ulospdin annettavien
vakuuksien hoito sekd pankkipolitiikka kannattaa keskittdd. Etuina tistd ovat skaalaedut,
riskien parempi hallinta, asiantuntemuksen keskittiminen ja tydn puhdas rationalisointi.

(Haavisto ym.1988, 195.)
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Valuuttariskit koskevat kaikkia ulkomaankauppaa kiyvid. Valuuttahallinto keskittyy vientiin
ja tuontiin liittyvien valuuttariskien eliminointiin ja rahoitukseen liittyvien valuuttariskien
hallintaan eli kyseessé on yrityksen varsinaisten tulojen suojaaminen. Syntyneet valuuttariskit
pyritidn kattamaan siten, ettd kattamisen kustannuksia verrataan riskin suuruuteen.
Valuuttariski alkaa, kun yritys sopii ostajan kanssa kiintedstd valuuttaméiriisesti hinnasta,
jota ei voi myShemmin endd muuttaa. Valuuttariski pédttyy, kun asiakas maksaa laskunsa ja
myyjd saa suorituksen markkoina tililleen. Vientikaupassa valuuttariskilti suojaudutaan
tavallisesti saatavan terminoinnilla tai lyhytaikaisella vientirahoituksella saatavan valuutalla.
Tuonnin osalta terminointi on nopein ja tehokkain tapa. (Haavisto ym. 1988, 195-197.)

Yhteiseen Euro-valuuttaan siirtyminen poistaa valuuttariskin Euro-jisenmaiden vilill4.

Luotonvalvonta on asiakkaiden luottokelpoisuuden seurantaa, yhtion noudattamien
maksuehtojen méirittelyd ja valvontaa sekd erddntyvien saatavien perintdd. Silld voidaan
tehostaa pddoman kiertoa ja alentaa kéyttopddoman rahoitustarpeita. Néiin
rahoituskustannukset alenevat ja yhtion tulos paranee. Vientiyritykselld ulkomaisten saatavien
valvonta on yleenséd hankalampaa kuin kotimaisten saatavien, koska maksukaytinté poikkeaa
toisistaan eri maissa, kommunikointi on vaikeampaa ja saatavien perintd ulkomailta on
vaivalloisempaa. Tdmin vuoksi ulkomaisten saatavien kiertoaika on pidempi. (Haavisto

ym.1988, 197.)

Yrityksen talouden on oltava kunnossa, jotta muita toimintoja voidaan luoda, ylldpitid ja
kehittdd. Rahoitus on Kailarannan (1998) mukaan yksi keskeisimpid ongelmia
kansainvilistymisesséd. Pienelld yritykselld se on usein oman tulorahoituksen varassa, jolloin
investoinnit  jadvit vihiisiksi. Vakuusvaatimukset, rahoituksen hinta ja
takaisinmaksuaikataulut ovat merkittdvimpid ulkopuoliseen rahoitukseen liittyvid ongelmia.

Riskirahoitus on pienille yrityksille vieraampi rahoitusmuoto. (Kailaranta 1998, 57.)

Yrityksen rahoitusaktiviteettien luonteen ja laajuuden avulla voidaan tulkita
kansainvilistymisastetta. On oletettavaa, ettd kansallisten ja kansainvilisten rahoitusldhteiden
monipuolisuus ja rahoitustekniikoiden hallinta kehittyvit kansainvilisessé kasvussa. Rahoitus
kansainvélistymisasteen  indikaattorina  on  kuitenkin = riippuvainen  tuotteesta,

toimintamuodosta ja valtion tuesta. (Luostarinen & Welch 1990, 256.)
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3.2.3 Johto ja henkilGsto

”Ensin kédydisn lapi kaikki muut kilpailutekijit, mutta kauppa kiydiin aina ihmisten kesken.
Kaupankdynti on vihemmin teoriaa, enemmin ihmissuhteita”, muistuttaa vuonna 1997

Ulkomaankauppaliitosta elédkkeelle jaanyt Reino Gunn (Jalkanen 1998, 90).

Luostarisen ja Svirdin (1982) mukaan yrityksen kyky ratkaista kansainvilistymisen
kehitysongelmat ja taata kansainvilistymisen tuloksellisuus perustuu yrityksen johdon ja
muun henkil6stén kykyihin. Yrityksen tuote-, operaatio- ja markkinarakenteen uusiutuminen
ja monipuolistuminen asettavat entistd suurempia vaatimuksia kaikille henkiléryhmille:
johdolle, markkinointi-, talous- ja hallinto- seki tuotantohenkildstélle. Yksi merkittdavimmista
heikkouksista on yrityksilld ollut kansainvélisen markkinointihenkilostén puute. Luostarisen
ym.(1982) tutkimuksessa yritykset arvioivat tavaraviennissi eniten henkilSston
kehittdmistarvetta aiheuttavan tuotteiden ja palvelujen kehittdmisen, myyntimahdollisuuksien
tunnistamisen sekd asiakassuhteiden luomisen ja ylldpidon, pédosaksi johto- ja

markkinointihenkildstossé. (Luostarinen & Sviérd 1982, 1-7.)

Eri kansainvilistymisvaiheissa olevat yritykset kokevat henkildston kehittimistarpeen eri
tavoilla. Kehitysvaiheen yrityksissd korostuivat Luostarisen ym.(1982) tutkimuksessa
vaativina  tehtdvdalueina markkinatutkimukset ja myyntityd sekd ulkomaisten
markkinointiyksikéiden kiytté tavara-, palvelu- sekd projektiviennin tukena. Koettu
kehittamistarve kohdistuu ldhinnd johtoon ja markkinointihenkil6sté6n. Kasvu- ja
kypsyysvaiheen yritykset kokivat kehittdmistarvetta kansainvilisen yhteistyon alueella, joka
kohdistuu 1dhinni johtoon. (Luostarinen ym.1982, 7.)

Luostarisen ym.(1982) mukaan johdon kehittimistarpeita ovat lisdksi kansainvilisen
toiminnan uhkien ja mahdollisuuksien havaitseminen, kansainvilistymiseen asennoituminen
sekd strateginen ja operatiivinen suunnittelu. Markkinointihenkilostn kehittdmistarpeita ovat
kieli-, myynti- ja neuvottelutaito, kohdemaatuntemus, kansainvilinen markkinointikyky seki
tuotetuntemus. Talous- ja hallintohenkilostén osalta tulisi kehittdd kohdemaiden
lainsddddnnén, sopimusjuridiikan ja kansainvilisen rahoituksen tuntemusta seki
valuuttariskien  hallintaa. = Tuotantohenkilostén  kehittdmistarpeita ovat  kielitaito,
markkinointihenkisyys, kansainvélisten normien ja méaédraysten tuntemus sekéd asennoituminen

kansainvilistymiseen. (Luostarinen ym.1982, 7.)
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Pienissd  yrityksissd johdon kyvyt ja taidot ovat merkittivissi asemassa
kansainvilistymisessd. Kailarannan (1998) mukaan pk-yritysten kansainvilistyminen ei ole
jérjestelmaillisti ja pitkdjénteistd toimintaa, miki johtuu yrityksen johdon liikkeenjohdollisten
taitojen puutteellisuudesta ja kokemattomuudesta strategisessa suunnittelussa. Lisiksi
yritysjohdon ajanpuute, ongelmat tiedonhankinnassa sekd vaikeudet arvioida kansainvilisii
mahdollisuuksia ja miéritelld toiminnalle asetettuja tavoitteita rajoittavat kansainvilistymisti.
Myds yrityksen muun henkilokunnan osaaminen ja kokemukset ovat usein riittimittomit
kansainvilisen toiminnan toteuttamiseksi (Kailaranta 1988, 57). Amoldin (Arnold 1990)
mukaan kansainvilistymisen strategia asettaa pienen yrityksen johdolle uusia vaatimuksia:
riskinottoa, avoimuutta vieraita kulttuureita kohtaan, vieraiden kielten hallintaa ja

korkeampaa koulutustasoa.

Kotlerin (1988) mukaan tidrkeitd paitoksid kansainvilisessdé markkinoinnissa ovat
kansainvilisen markkinointiympéristdn arviointi, pd4tos kansainvilistymisesti, markkinoiden
valinta, paitos tavasta tulla markkinoille, markkinointiohjelma sekd markkinointiorganisaatio
(Kotler 1990, 358). Pienelld yritykselld on vaikeuksia heti ensimméisessd vaiheessa eli
kansainvilisen markkinointiympériston arvioinnissa. Tarke&t pastkset ovat johdon vastuulla

ja tietojen hankkiminen vaatii huomattavaa lisépanostusta.

3.2.4 Markkinointi

Perinteisen mallin mukaan yrityksen markkinointi muodostuu tuotteesta, hinnasta, jakelusta ja

kommunikaatiosta.

Tuotteen kilpailukykyisyys muodostuu monista osatekijoistd, kuten teknisestd laadusta,
muotoilusta, pakkauksesta ja kayttékelpoisuudesta. Khan (1978) korostaa tuotetyypin ja
tuotteen laadun  merkitystd. Tuotteen  ainutlaatuisuus tuo  yritykselle usein
markkinajohtajuuden, mutta asiakkaat on ensin pystyttivd saamaan siitd vakuuttuneiksi.
Pienilld yrityksilld voi silloin nousta ongelmaksi tehokkaan vientimarkkinoinnin resurssien

puute. (Tuulenmiki ym.1989, 8.)

Vientid varten tuotetta joudutaan ldhes aina muuttamaan. Tdmé johtuu teknillisistd ja

laadullisista vaatimuksista ja standardeista, asiakkaiden makutottumuksista kiyttStavoista,
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paikallisista olosuhteista, kaupan rakenteesta ja jakeluteisti. Pienyrityksen etuna on joustava
toiminta, jolloin asiakkaiden toivomukset voidaan ottaa paremmin huomioon. Toisaalta
syntyy lisdkustannuksia tuotteiden kehittimisesti ja rinnakkaismallien valmistamisesta.
Yleensd yritys ryhtyy sopeuttamaan tuotteitaan vientimarkkinoille vasta vientitoiminnan
vakiinnuttua jossain mézrin. Suurin tuotekehittelyn ongelma on sen kalleus. Leppésen (1987)
mukaan vientituotteiden elinkaari onkin suhteellisen pitkd, kun ottaa huomioon teknisen
kehityksen ja kiristyneen kansainvilisen kilpailun. Tikkasen, Akkasen ja Suomalaisen (1973)
mukaan tuotteiden sopeuttamisessa markkinoille on tapahtunut eniten epdonnistumisia.

(Tuulenméki ym.1989, 9.)

Vientituotteiden hinnoittelu poikkea yleensd kotimaan hinnoista, koska viennin mahdolliset
lisdkustannukset, kuten erityispakkaukset ja kuljetukset nostavat hintaa. Valtaosa
pienyrityksistd kohtaa ongelmia vientituotteiden hinnoittelussa. Briickin ja Sarkin (1977)
mukaan vaikeinta on l#dhtShinnan midrddminen. Osasyyni tdhdn on yritysten
kustannuslaskennan ja kirjanpitojérjestelmin kehittymittomyys. Kohdemaan hintatason
selville saamisen vaikeus, samoin kuin kokemattomuus vieraista valuutoista, vaikeuttaa
vientituotteiden hinnoittelua. (Tuulenmiki ym.1989, 9.) Kailarannan tekemiin tutkimuksen
mukaan  suomalaisilla  pk-yrityksilli on  harvoin  mahdollisuuksia tavoitella

kustannusjohtajuutta kansainvilisessi kilpailussa (Kailaranta 1998, 39).

Jakelu koostuu jakelutiestd eli markkinointikanavasta sekd fyysisestd jakelusta eli
kuljetuksesta. Jakeluteitd esitelldin tarkemmin seuraavassa luvussa kansainvilistymisen
muotojen yhteydessd. Kuljetuksen ongelmia ovat kuljetusten hitaus, vaikeasti kuljetettavat
tuotteet, viennin kohdemaiden runsaus, tullien joustamattomuus sekd JOT (Juuri Oikeaan

Tarpeeseen)-ajattelu. (Tuulenméki ym.1989, 11-12.)

Markkinoinnin neljds osatekiji, kommunikointi, koostuu henkilokohtaisesta myyntityosti,
mainonnasta, myynninedistimisestd ja suhdetoiminnasta. Henkilokohtaisten kontaktien
merkitys on suuri ja usein ne ovat itse yritysjohtajan vastuulla. Messut ja niyttelyt ovat tirked
kommunikaatiomuoto, silld mniilldi voidaan tehdd havaintoja alan kehityksesti,
kilpailutilanteesta sekd markkinoiden virtauksista. Vientiyritykset ovatkin aktiivisimpia
messujen kiyttdjid. Myos mainonta ja esitteiden julkaisu on vientiyrityksissi yleisempdi kuin
muissa yrityksissid. Pienille yrityksille kommunikoinnin suurin ongelma on kalleus. Pienet

yritykset jadvit myds helposti ilman vienninedistémis- ja niyttelyavustusta, kun toiminnasta
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puuttuu suunnitelmallisuus. Muut yleiset ongelmat, kuten vaikeus luoda nimes ulkomailla,
segmentointi, mediavalinta ja uuden tuotteen markkinoille saattaminen, vihenevit
vientiasteen kasvaessa. (Tuulenmiki ym.1989, 12-13, vrt. Briick & Sarkki 1977; Kentala &
Stenbick 1988)

Informaatioteknologia avaa uusia ulottuvuuksia myds pienten yritysten kansainviliselle
markkinoinnille. Hamillin ja Gregoryn (1997) mukaan internetilli tulee olemaan
vallankumouksellinen vaikutus kansainvdlisen kaupan hoitoon ja siksi pk-yritysten
kansainvilistymisti olisi tuettava tdmén alueen tietimystd ja ymmartimisti parantamalla seki

rohkaisemalla niitd tehokkaampaan internetin kiytto6n.

3.3 Kansainvilistymisen muodot

Suomessa yritysten kansainvilistyminen on ollut vientikeskeistd, vaikka kansainvilistyminen
sisdltdd paljon muitakin toimintamuotoja. Suomen Ulkomaankauppaliiton uusi puheenjohtaja
Antti  Piippo ndkee tdrkednd tukea wuudistusta, jonka tarkoitus on muuttaa
Ulkomaankauppaliitto viennin edistdjdstd yritysten kansainvilistdjaksi (Antti Piippo...1998,
B8). Kansainvilisen konsulttiyhtion A.T.Kearmmeyn selvityksen mukaan Suomi on
kansainvilistymisessé jéljessd muista Pohjoismaista. Selvityksen mukaan Pohjoismaat ovat
kansainvilistymé#ssd markkina-alueena. (Tiilikainen 1998, C7.) Luostarisen (1982) mukaan
kansainvilisessd kauppateoriassa huomio on keskittynyt viennin ja tuonnin transaktioihin,
vaikka todellisessa maailmassa fyysisen pidfioman, finanssipddoman ja ihmispdfioman liikkeet
ovat hyvin tyypillisid kansainvilisessd liiketoiminnassa. Erilaisten pédiomien liikkeet

synnyttivit uusia tapoja allokoida resursseja. (Luostarinen 1982, 179.)

Kotlerin (1990) mukaan yritykset ryhtyvit kansainviliseen markkinointiin kahdella tapaa.
Joku voi tehdd tarjouspyynnén ilman yrityksen aktiivista panosta. Toisaalta yritys itse voi
tehdd padtoksen 1dhted ulkomaille ja ryhtyy péitSksen vaatimiin toimiin. (Kotler 1990, 361.)

Yritysten sitoutuminen uusiin markkinoihin tapahtuu askel askeleelta, jolloin
kansainvilistyminen aloitetaan vdhdistd sitoutumista vaativalla toiminnolla, kuten viennilli, ja
edetdéin kohti suurempaa sitoutumista vaativia kansainvilistymismuotoja. Miti enemmin
sitoutumista kansainvélistyminen yritykseltd vaatii, sitd enemmén se vaatii markkinakohtaista

kokemusperiisti tietimysti. (Larimo & Mainela 1996, 16.)
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Luostarisen (1982) mukaan yrityksen paétokseen kiytettivistd operaatiomuodosta ulkomailla
vaikuttaa viisi yrityssidonnaista tekijdd: yrityksen rakenteeseen, luonteeseen, tuotteeseen,
suunnitteluun ja ulkomaiseen toimintaan liittyvit tekijat. Rakenteellisista tekijoistd yrityksen
koko on merkittdvin. Yrityksen koon ja suuria resursseja vaativien toimintomuotojen vililld
on olemassa korrelaatio. Pienilld yrityksilld ei esimerkiksi ole yleensd resursseja suoriin
investointeihin ulkomaille. Luonnetekijoistd merkittdvid ovat toimiala ja yrityksen iké.
Suhteellisen uusilla ja teknisesti nopeasti kasvavilla teollisuudenaloilla on ulkomailla yleensid
paremmat markkinat. Nuoret yritykset keskittyvit yleensd ensin kotimaan markkinoille
ensimmadiset 1-3 vuotta ja siirtyvit sitten kansainvilisille markkinoille. Tuotesidonnaiset
tekijat Hittyvat asiakasrakenteeseen, tuotteen kéyttdmahdollisuuksiin, kustannusten
kéyttaytymiseen ja tuotteen omaksumistarpeeseen. Lisdksi tuotteen herkkyys liiketoiminnan
muutoksille, sopivuus nykyiseen tuotelinjaan sekd tuotteen patentointikelpoisuus ja ik
vaikuttavat operaatiomuodon valintaan. Suunnitteluun liittyvid tekijoitd ovat yrityksen
tehtidvi, kokonaistavoitteet sekd kokonaisstrategia. Ulkomaisiin toimintoihin liittyvii tekijoitd
ovat yrityksen ulkomaan toimintojen politiikka seké ulkomaisten toimintojen laajuus ja rooli.
Myé6s se, kuinka kavan ulkomaisia toiminta on harjoitettu, vaikuttaa toimintomuodon

valintaan. (Luostarinen 1982, 73-101.)

Rootin (1987) mukaan yrityksen valitsemaa kansainvilistymismuotoa selittdd yrityksen
resurssien lisdksi halukkuus sitoa resursseja ulkomaiseen markkinakehitykseen. Korkea
sitoutumisaste tarkoittaa, ettd johtajat valitsevat kansainvilistymismuotonsa laajemmasta
vaihtoehtovalikoimasta kuin johtajat, joiden halukkuus sitoutua on véhdinen. Yrityksen
strategia ja johtajien asenteet kuvaavat yrityksen sitoutumisastetta kansainviliseen
liikketoimintaan. Useimmilla yrityksilld kansainvilinen sitoutuminen on kasvanut ajan mittaan

kansainvilisen kokemuksen my6ti. (Root 1987, 14-15.)
3.3.1 Vienti ja muut ulospiin suuntautuvat toiminnot

Ulkomaisille markkinoille lihdetdén yleensd viennin myd&td, koska vienti on ldhtotavoista
vdhiten tuotelinjoihin, organisaatioon, investointeihin ja toiminta-ajatukseen muutoksia
vaativa. Satunnainen vienti on passiivista, kun taas aktiivisessa viennissd yritys pyrkii
midritietoisesti laajentamaan vientiddn tietyilldi markkinoilla. (Kotler 1990, 364.)

Luostarisenkin (1990) mukaan vienti on yleisin tapa kéydi liiketoimintaa ulkomailla ja on
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siksi parhaiten tunnettu ja omaksuttu kansainvilistymismuoto useimmissa yrityksissi.
Tavallisesti vienti erotellaan kolmeen eri luokkaan: epésuoraan, suoraan ja vilittémaiin

vientiin. (Luostarinen ym.1990, 20.)

Episuorassa viennissd tuotetta valmistava yritys ei huolehdi suoraan vientitoiminnoista, vaan
niistd huolehtii toinen kotimarkkinoilla toimiva yritys. Ndmé episuoran viennin viliksidet on
lueteltu liitteessd 2 Luostarisen mukaan. Epésuoran viennin eri vaihtoehdot eroavat toisistaan
huomattavasti ja siksi yrityksen on valittava se, joka on sopivin maksimoimaan hyddyt ja
minimoimaan haitat. Epdsuora vienti on yritykselle kuin kotimaan liiketoiminta. Tapauksissa
joissa vilikidtend on agentti tai komissiondéri, on yrityksen opeteltava kuitenkin joitakin
teknisid vientiin liittyvid asioita, kuten vieraiden kielten kiyttiminen merkinndissi,

pakkaamisessa ja laskutuksessa. (Luostarinen ym.1990, 21-22.)

Pienelle yritykselle, joka on vasta aloittamassa kansainvilistd liiketoimintaa ja jolla ei ole
vield kokemusta tai tietdimystd liiketoiminnasta ulkomailla, epdsuora vienti on hyvi
vaihtoehto, koska riskit ovat vihidiset ja se on yksinkertainen tapa aloittaa
kansainvilistymisprosessi ja tulla tietoiseksi kansainvilistymisen vaatimuksista ja haasteista.
Samoin pieni yritys, jolla saattaa jo olla kokemusta perinteisestd viennistd, voi hyédyntii
muiden kokeneiden viejien resursseja ja laajentaa ulkomaisia liiketoimintojaan. Mikili
markkinat ovat maantieteellisesti kaukana ja kulttuurisesti etddlld, mutta taloudellisesti
lupaavat ja vaativat erityistd tietimystd, vientiyrityksen avulla pdistddn pienemmilld
kustannuksilla. Epdsuoran viennin haittoja ja ongelmia ovat jakeluketjun lisdjdsenien
aiheuttamat kustannukset, tiedonkulun estyminen vilikésiltd eteenpdin, ulkomaisen
likketoiminnan passiivisuus valmistajan osalta sekd vilikdsien vihdinen vastuu

vientitoimintojen tuloksista. (Luostarinen ym.1990, 22-24.)

Enet (1977) jakaa agentit komissioagentteihin, jotka toimivat toimeksiantajansa nimissi ja
tuontiagentteihin, jotka toimivat omissa tai yhtion nimissd. Komissioagenteille maksetaan
komissiota myyntien mukaan, kun taas tuontiagentit ostavat kauppatavaran ja jilleenmyyvit
sen asiakkailleen. Komissioagentin kéyttimisessd on etuna, ettd vieji on vain vihin
sitoutunut agenttiinsa ja voi asiakkaansa paremmin tuntiessaan ldhettdd tarjouksensa ja
laskunsa suoraan asiakkaalle ohi agentin. Haittapuoli on se, ettd komissioagentti toimii
passiivisesti eikd pyri kalastamaan lisdd asiakkaita tai kithdyttdmééin myyntid. Tuontiagentin

huono puoli on se, ettd se itse asiassa omistaa kauppatavaran, eikd sen vilttamaittd tarvitse

34



informoida toimeksiantajaansa tavaran lopullisesta padmairasti. Lisdksi vieji myy tavaran

agentille asiakashintaa alhaisemmalla agenttihinnalla. (Enet 1977, 54-58.)

Tarkoituksenmukaisimman agentin etsiminen ja valitseminen on siis tirked vaihe
vientiyritykselle. Ulkomaisen agentin luona kannattaa my6s vierailla ja vierailu on
suunniteltava huolellisesti. Agenttien motivointiin tulisi kiinnittdd erityisti huomiota.
Motivoinnissa on tirke#d agentin tarpeiden huomioonottaminen, kilpailukykyiset hinnat,
katalogit, esitteet, tiedotuslehdet, seminaarit ja koulutuskurssit sekd yhteistyd

mainostamisessa. (Enet 1977, 59-84.)

Suorassa viennissd valmistaja huolehtii itse vientitoiminnoista ja on suorassa yhteydessd
kohdemaan ensimméiseen vilimieheen. Téma yritys voi olla tuontiin erikoistunut jakeluyritys
(agentti, komissionddri, kaupanvilittdja, tuontiliike), yhteinen osto-organisaatio
(hankintaketju, valtiollinen tuontiorganisaatio) tai teollinen yritys (paikallinen yritys kdyttad
valmistajaa alihankkijana tai ulkomainen/ monikansallinen yritys kdyttds valmistajaa yhtend
monista alihankkijoistaan verkostolleen eri maissa). Suora vienti on episuoraa vientid
aktiivisempaa toimintaa, koska valmistaja tekee myynti- ja markkinointity6ti, samoin se
huolehtii vientirutiineista ja —tekniikoista (huolinta, kuljetus, laskutus, ulkomainen valuutta
ym.) Samalla yrityksen tietdimys kansainvilisestd liiketoiminnasta kasvaa koko ajan.

(Luostarinen ym.1990, 25.)

Menestyminen suorassa viennissd vaatii yritykseltd riittdvisti tietdimystd vientirutiineista, -
tekniikoista ja —kdytdnnoistd, suullista ja kirjallista kielitaitoa sekd vientihenkilokuntaa, jolla
on haluja ja kykyjd huolehtia vientimyynnistd sekd markkinoinnin suunnittelusta ja
toteutuksesta, sekd kotimaassa ettd ulkomailla. Lisdksi suoran viennin tulisi olla jatkuvaa ja
silld tulisi olla johdon tidysi tuki. Suoran viennin etuina ovat jakeluketjun lyhyys, suorempi
yhteys kohdemarkkinoihin sekd markkina-, jakelu- ja asiakastietimyksen kautta tuleva
nidkemys asiakkaiden tarpeista, strategioista ja yhteistydstd. Suora vienti vaatii enemmin
tietoa kansainvilisestd liiketoiminnasta sekd enemmin taloudellisia resursseja kuin episuora
vienti. Suora vienti saattaa olla myds kalliimpaa, tehottomampaa ja vihemmin tietoa

suodattavaa kuin vilitén vienti. (Luostarinen ym.1990, 26-27.)

Vilittomissd viennissd valmistajan ja lopullisen asiakkaan vilissd ei ole kotimaisia eiki

ulkomaisia vilikdsid. Viliton vienti vaatii jatkuvaa matkustamista ja yhteydenpitoa
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markkinoihin ja lopullisiin asiakkaisiin. Vaikka vélitdn vienti olisikin kallein vientimuoto, se
voi olla myds tehokkain. Vilitén vienti on hyvin vaativa vientimuoto, silld yrityksen on
huolehdittava kaikista suoraan vientiin liittyvistd toiminnoista, neuvoteltava suoraan
lopullisen asiakkaan kanssa ilman paikallisten jakelijoiden apua ja oltava yhtid tehokas ja
taitava kuin paikalliset kilpailijat kohdemarkkinoilla. Vilittémén viennin etuina ovat
esteettdmit ja nopeat kontaktit lopulliseen asiakkaaseen, pitkikestoisten ja molemminpuolista
hy6tyd tuovien asiakassuhteiden kehittiminen, myynnin ja markkinoinnin rakentaminen
tdman suhteen varaan sekid mahdollisuus valvoa ulkomaisia litketoimintoja paremmin. Vilitén
vienti on ongelmallinen, jos asiakkaalle on tdrked4d valmistajan pysyvi ldsndolo tai jos ostaja
vaatii puskurivarastoa tarjonnan luotettavuuden, jatkuvuuden ja nopeuden turvaamiseksi. Jos
asiakkaita ja kohdemaita on runsaasti, véliton vienti vaatii runsaasti vientihenkil6kuntaa.

(Luostarinen ym.1990, 27-28.)

Muita ulospdin suuntautuvia kansainvilistymismuotoja ovat lisensiointi, franchising,
liikkkeenjohtosopimus, alihankinta ja sopimusvalmistaminen, projektitoiminnot seki
tytaryhtiot (Luostarinen ym.1990, 182). Lisensointi on helppo tapa osallistua kansainvilisiin
markkinoihin vihiiselld riskilli. Lisenssinantaja luovuttaa lisenssinhaltijalle oikeuden
tuotantomenetelmiin, tuotemerkkiin, patenttiin, liikesalaisuuteen tai muuhun arvoon
korvausta vastaan. Lisensioinnin haittapuolena on se, ettd lisenssinantajan
seurantamahdollisuudet ovat vihdisemmét kuin oman tuotantolaitoksen tapauksessa. Kun
lisensiointisopimus péittyy, on lisenssinantaja tullut mahdollisesti kouluttaneeksi itselleen
kilpailijan. Paras tapa on, etti lisenssinantaja uudistuu niin, ettd lisenssinhaltija on jatkuvasti

riippuvainen isdnnéstiin. (Kotler 1990, 365).

Joskus pienet yritykset  pystyvidt kehittimdsn mullistavia innovaatioita, joilla on
mahdollisuuksia kansainvilisesséd liiketoiminnassa. Pienet yritykset saattavat olla kuitenkin
pakotettuja lisensiointineuvotteluihin jo ennen kuin tuotetta on esitelty kotimaan markkinoilla,
koska resursseja on niukasti ja suuret yritykset tekevét nopeita siirtoja kilpailukentills.
(Luostarinen ym.1990, 53.) Lisenssien antaminen pienille yrityksille sisdltdd vaaran, etti
lisenssinhaltijalla ei ole riittdvasti teknologista, taloudellista ja markkinointiresursseja
omaksumaan ja kéyttimddn hyvidkseen kéytettivissi olevaa teknologiaa (Luostarinen
ym.1990, 56). Vaikka lisensiointia arvostetaan kansainvilistymismuotona néenniisesti

matalien perustamis- ja ylldpitokustannusten vuoksi, koko prosessin erilaisia kustannuksia
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aliarvioidaan yleisesti. Usein esimerkiksi johdon prosessiin kdyttdim#d aikaa ei lasketa

kustannuksiin riittdvin hyvin. (Luostarinen ym.1990, 63-64.)

Kun tarkastellaan pienille metallialan yrityksille sopivia ulospdin suuntautuvia
kansainvilistymismuotoja, voidaan franchising, liikkeenjohtosopimukset, projektitoiminnot ja
tytaryhtiot tdssd yhteydessd jattdd tarkastelun ulkopuolelle, koska ne vaativat usein liikaa
resursseja pieniltd yrityksiltd. Alihankintaa ja sopimusvalmistusta tarkastellaan tarkemmin
sisddnpdin suuntautuvien kansainvilistymistoimintojen yhteydessd eli silloin kotimainen

yritys toimii alihankkijana ja pashankkija on ulkomailla.

Vientiin ryhtyminen tuo pienelle yritykselle useita uusia kysymyksid ratkaistavaksi. Kaikkea
ei silti tarvitse opetella alusta saakka. Menestyksekds toiminta kotimaan markkinoille luo
hyvit edellytykset viennillekin. Stewartin (Stewart, 1997) mukaan eréit yrityksen kotimaisen
strategian nikoékohdista ovat sidoksissa menestyksekkiisiin vientimarkkinointistrategioihin.

Ulkomaisia yhteistySkumppaneita etsittdessi ovat niiden luotettavuus ja tehokkuus tarkeimpié
kriteereitd. Stewartin mukaan valitussa vientistrategiassa ulkomaisen jakelijan hinnoittelu ja

tuki ovat tirkeidssd roolissa méidritettdessd pk-yrityksen kansainvilistymisen tasoa.

3.3.2 Tuonti ja muut sisddnpéin suuntautuvat toiminnot

Yrityksen ulospdin suuntautuvat toiminnot ovat useimmissa tapauksissa toisen yrityksen
sisddnpdin suuntautuvia toimintoja kohdemaassa. Kohdemaan yritys voi olla teollinen tai
kaupallinen yritys (tukku- ja véhittdiskaupat ym.). Sisddnpédin suuntautuvat toiminnot voidaan
nihdi ulospdin suuntautuvien toimintojen peilikuvana. Sisddnpdin suuntautuvat toiminnot
voivat olla ehto yrityksen perustamiselle, mikdli kotimaasta ei ole saatavissa riittivad
tekniikkaa tai osaamista. Joskus sisddnpédin suuntautuvat toiminnot alkavat samaan aikaan
kuin yritys perustetaan ja kotimaan toiminnot alkavat raaka-aineiden, komponenttien ja
koneiden tuonnin myéti. Kun sisdénpdin suuntautuvat toiminnot alkavat yrityksen toiminnan
kdynnistymisen jilkeen, kyseessé voi olla rationalisointi kohti tuotantoprosessin parantamista

tai liikketoiminnan tietotaidon kasvattamista. (Luostarinen ym.1990, 181-183.)

Luostarisen ja Welchin (1990) mukaan monille yrityksille menestyminen viennissi ja muissa
ulospiin suuntautuvissa toiminnoissa on riippuvainen yrityksen kyvysti suoriutua tuonnista ja

muista sisddnpédin suuntautuvista toiminnoista. Tdém#d on konkretisoitunut kansainvilisen
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alihankinnan ja sopimusvalmistuksen yleistymisend, jolloin kansainvilisiltd toimittajilta on
pyritty saamaan halpoja raaka-aineita, komponentteja tai valmiita tuotteita. (Luostarinen &

Welch 1990, 249-250.)

Kansainvilinen alihankinta ja sopimusvalmistus eri muodoissaan ovat voimakkaasti
kasvattaneet osuuttaan kansainvilisessd kaupassa. Alihankintavalmistus soveltuu erityisen
hyvin pienille metallialan yrityksille. Kansainvilisessd alihankinnassa ulkomainen yritys on
tilannut etukiteen kotimaiselta yritykseltd valmistettavan komponentin ja huolehtii myds
markkinoinnista. Kansainvilisessd sopimusvalmistuksessa kotimainen yritys valmistaa
ulkomaisen yrityksen tuotetta keskindisen sopimuksen alla. Luostarisen mukaan
kysymyksessd on alihankinta, kun kotimainen yritys valmistaa vain osan lopullisesta
tuotteesta ja timi osa menee ulkomaisen yrityksen tuotantoprosessiin ja sopimusvalmistus,
kun kotimainen yritys valmistaa lopullisen tuotteen, joka menee suoraan ulkomaisen
yrityksen markkinointiprosessiin (Luostarinen ym.1990, 112-113). Ongelmana alihankinnassa
ja sopimusvalmistuksessa on usein tehokkaan laadunvalvonnan seki toimitusten jatkuvuuden

varmistaminen (Luostarinen ym.1990, 123).

Yrityksen kansainvilistymisprosessi alkaa usein sisdénpdin suuntautuvilla toiminnoilla ja
kehittyy sitten askel askeleelta jonkinlaisten ulos- ja sisdéinpdin suuntautuvien toimintojen

seké yhteistoimintojen kautta (Luostarinen ym.1990, 187).

3.3.3 Muu kansainvilinen yhteistoiminta

Suomessa kansainvilistyminen on ollut vientikeskeistd. Nykyaikana yrityksilld tdytyy olla
valmiudet monimuotoiseen yhteistyohoén. Yhteistyotd voidaan toteuttaa viennin ja tuonnin
lisdksi myds tuotannon, tuotekehityksen, markkinoinnin, rahoituksen ja koulutuksen
muodossa. (Miten kunta..., 6) Kaufmannin (1995) mukaan kiintedn luottamuksen perustalla

yhteistydn riskit voidaan vilttdi tai ainakin ennustaa helpommin.

Edelld esitellyt kansainviliset sisdénpdin ja ulospdin suuntautuvat toiminnot merkitsevit
normaalisti tavaroiden, palveluiden, tietotaidon tai jirjestelmien virtaa toiseen ja rahavirtaa
toiseen suuntaan. Ne ovat siis puhtaita kaupallisia liiketoimia, joista muut
yhteistoimintamuodot eroavat monin tavoin. Ostaja-myyji-suhde on ominaista molemmissa

muodoissa, mutta yhteistoiminnalle on ominaista kumppanuus (partnership), joka perustuu
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yhteisten tavoitteiden saavuttamiselle. Saundersin mallissa yhteistoimintakumppanit
sdilyttdvat oman identiteettinsd ja autonomiansa, mutta ne rajoittavat tietoisesti oikeuksiaan
kdyttdd tuloja yhteisistd varoista. Yhteistoimintamuodot voivat olla sekd ulospiin ettid
sisdénpdin suuntautuvia toimintoja, joita voidaan harjoittaa toisessa, molemmissa tai jossain
muussa maassa. Maksut kumppanien vililli ovat kustannusten peittdmistd sekd voittojen

siirtoja, mieluummin kuin kassavirtoja liiketoimista. (Luostarinen ym.1990, 192-193.)

Tavallisesti yhteistoimintoja johdetaan ja valvotaan yhdessd ja niiden kesto on yleensd
perinteisid  liikesuhteita pitempi. Tulot ja menot riskeineen jaetaan kaikkien
yhteistoimintasopimuksen osapuolten panostusten mukaan. Yhteistoimintamuodot vaativat
kaikkien osapuolten taitojen ja resurssien tehokasta yhdistimists, erikoistumista niiden
valmiuksien pohjalta sekd yhteistoimintojen huolellista koordinointia. Luostarinen (1979)
jakaa yhteistoimintasopimukset neljdsn ryhmédn: tutkimus- ja kehitysyhteistyhon,
kaupalliseen yhteistyohon, teolliseen (valmistus ja tuotanto) yhteistyohon sekd johdon
yhteistyéhén. (Luostarinen ym.1990, 194-196.) Niamid yhteistoimintamuodot on esitelty

tarkemmin liitteessi 3.

Johanson ja Mattsson (1988) nidkevit yrityksen kansainvilistymisen verkostoasemien
vakiinnuttamisena ja kehittdmisend ulkomaisilla markkinoilla. Néin yrityksen ohjelma ja reitti
kohti kansainvilistymistd on paljolti riippuvainen sen nykyisistd verkostoasemista. Erittdin
kansainvilistyneelld yritykselld on asemia monissa eri maissa ja se voi kiyttiid asemiaan yhi
mittavampaan kansainvilistymiseen. Vastakohtana, yritykselld jolla on asema vain kotimaan
markkinoilla, on rajoitetut mahdollisuudet kiyttdd asemaansa kansainvilistymiseen.

(Johanson & Associates 1994, 197.)

Holmin (1994) mukaan yritykset sitoutuvat vaihtosuhteisiin, joista jotkut saattavat kehittyi
syvemmiksi ja pitkdaikaisemmiksi liikesuhteiksi. Téllaiset liikesuhteet saattavat olla tirkeitd
partnerin kanssa k#ytdvin liiketoiminnan volyymin, suhteesta saatavan taloudellisen voiton,
vuorovaikutuksen aiheuttaman teknisen kehityksen tai suhteen kautta avautuvien tirkeiden
kontaktien ja markkinasegmenttien vuoksi. Yritysten viliset kontaktimallit (Hallén 1986)
osoittavat, ettd yritysten vilinen vuorovaikutus ei ole ainoastaan myymisti ja ostamista, vaan
myds informaation vaihtoa, koskien yrityksen tarpeita, valmiuksia ja strategioita
valmistukseen, logistiikkaan, kehitykseen yms. liittyen. Siten vuorovaikutuksessa on kysymys

toimintojen ja resurssien koordinoinnista osapuolten vililld. (Holm 1994, part VIII, 3.)
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“Frequently, such co-ordination means that interdependent manufacturing, logistic,
development or administrative activities and resources are modified and adapted in order to
bring about a better match between the firms. Often such adaptations mean that one of the
firms — sometimes both — modify their products, processes or systems according to the
demands of the counterpart. The adaptations may result in interfirm specific product
development and coordinated just-in-time logistic systems. Although the adaptations in many
cases are discrete, such as installation of new equipment or systems or changes of products,
they are more often gradual because the firms over time, when performing current business

activities, adapt to each others’ ways of doing business.” (Holm 1994, part VIII, 3.)

Liikesuhteita ei luoda yhdessd yosséd, vaan ne kehittyvit vihitellen vuorovaikutuksen kautta
sosiaalisen vaihtoprosessin (Emerson 1962; Blau 1964) tapaan. Toinen osapuolista tekee
aloitteen, jonka jilkeen tehddin asteittaisia sitoumuksia ja rakennetaan molemminpuolista
tietdimystd ja luottamusta. Samalla alkuun yksipuolinen riippuvuus muuttuu kasvavaksi
molemminpuoliseksi vuorovaikutukseksi, jolloin tavallinen markkinasuhde muuttuu
likkesuhteeksi, jossa yritysten vililld on voimakas side ja jossain médrin yhteinen intressi
tulevaisuuden kehityksestd. Tillainen vuorovaikutus edistdd yhtilailla teknologista kehitystd
kuin kilpailukyvyn kehittymisti. (Holm 1994, part VIII, 4.)

Jokainen yritys on sitoutunut ja toimii ainutlaatuisessa verkostokontekstissa ja samoin
osapuolten viliset suhteet ovat ainutlaatuisia. Jokaisella verkostokontekstin suhteella on oma
funktionsa yrityksen kannalta. Yksi suhde voi olla tirked sen liiketoiminnan volyymin vuoksi,
toinen partnerin teknologisen kilpailukyvyn vuoksi ja kolmas suhteen avaamien uusien
litketoiminnallisten mahdollisuuksien vuoksi. Jotkut funktioista ovat yhteydessd nykyisiin
toimintoihin, toiset taas ovat tédrkeitd kehittymisen kannalta. Verkostokonteksti muuttuu
vakaasti verkoston osapuolten vuorovaikutuksen mukaan. Ulkopuolisille tarkkailijoille
verkostokonteksti on nikymitén. On kysymys sosiaaliseen vuorovaikutukseen perustuvasta
luottamuksesta, tietimyksestd ja tulkinnasta, jonka ymmértdvit vain suorassa

vuorovaikutuksessa olevat osapuolet. (Holm 1994, part VIII, 5.)

Thorellin ja Beckerin (1980) mukaan markkinointikonsortio on organisaationalinen
vientiviline, joka antaa pienelle yritykselle mahdollisuuden yhdistdd sen omat taidot ja

resurssit toisten yritysten vastaaviin valmiuksiin. Konsortio pystyy nédin tarjoamaan tuotteita/
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palveluita ulkomaille, miki yksittdiselle yritykselle ei olisi mahdollista. Konsortion toiminnot
voivat liittyd yhtd hyvin tuotantoon ja markkinadatan kehittimiseen ja yhteisii kanavia
voidaan perustaa yhtd hyvin tuontia kuin vientidkin varten. Myos kokonaisten jirjestelmien

markkinointi voi onnistua konsortion avulla. (Thorelli & Becker 1980, 247.)

4 YRITYSTEN KANSAINVALISTYMISVALMIUDET

4.1 Tutkimuksen luotettavuus ja yleistettivyys

Pkt-yritysten kansainvilistymisestd on olemassa runsaasti kirjallisuutta ja raportteja. Olen
pyrkinyt hyddyntimiin erityisesti pienid yrityksid koskevaa ldhdemateriaalia, joka olisi
mahdollisimman kiyttokelpoista tutkimuksen empiirisen aineiston tulkitsemisen kannalta.
Aiemmat tutkimukset ovat antaneet tille tutkimukselle suunnan painopistealueille, mutta
tutkimuksen johtop#itokset perustuvat ainoastaan empiirisestd aineistosta saatuihin tuloksiin.
Kaikkiin aineistoihin olen pyrkinyt suhtautumaan Kriittisesti, ottaen huomioon kirjoittajan tai
haastateltavan nikdkulman, motiivin, tarkoituksen sekid taustan. Jo
kansainvilistymisnikékulma sindnsd antaa aihetta 1dhdekritiikille. Onko kansainvilistyminen
ainoa vaihtoehto? Loytyyké ristiriitaa kansainvilistymisen teoriaa ja yrityksen todellisuutta

vertailtaessa?

Kyselylomake sisiltdd kohtia, jotka saattavat vaikuttaa tutkimuksen luotettavuuteen.
Aikataulun vuoksi lomake lihetettiin ennen kuin olin ehtinyt perehtyméin syvillisesti
kansainvilistymisen teoriaan, eikd pohjalla ollut syventdvid opintoja kansainvilisestd
liiketoiminnasta. Toisaalta tdlli tavoin lomakkeesta saatiin kdytdnnonldheisempi, jolloin
vastaaminen on ehki mielekkdimp3i ja helpompaa. Toinen luotettavuuteen vaikuttava tekijia
on kyselylomakkeen laajuus. Oman kokemuksen perusteella oli lomakkeeseen valittava ne
kysymykset, joiden saattoi olettaa antavan hedelmaillisinti tietoa. Kaikkea mahdollista ei
lomakkeeseen voinut sisdllyttis, koska perusperiaatteena oli lomakkeen kompaktius.
Vastausprosentti 36,3 on varsin hyvi ja tutkimuslomakkeen siséltéd ja muotoilua voi

vastausten perusteella sanoa hyviksi. Lisdksi muutama lomake saapui vasta aineiston

kisittelyn jalkeen.
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Vastausten perusteella lomake ei atheuttanut vadrinymmarryksis, vaan kaikki kysymykset oli
ymmirretty yleisesti ottaen niin kuin oli tarkoituskin. Lomakkeet olivat padosin huolellisesti
ja asiallisesti tdytetty. Samoin késialasta sai hyvin selvdd. Turhiksi luokiteltavia kysymyksid
lomakkeessa oli vastausten perusteella vain yksi: taustatictona lomakkeen luokittelun
helpottamiseksi kysytty yrityksen toimialanumero oli valtaosassa lomakkeissa tdyttamitta.
Avoimiin kysymyksiinkin oli vastattu kohtalaisesti. Strukturoimattomien kysymysten
vapaamuotoiset vastaukset paljastivat myos joitain aukkoja itse kysymyslomakkeessa, mutta
yhtdsin kysymystd ei voi sanoa epdonnistuneeksi. Luotettavuutta lisdsivit muutamat

kontrollikysymykset eli samaa asiaa kysyttiin kahdesti eri tavoilla.

Kirjekyselyn vastausten analyysin ja tulkinnan luotettavuutta parantaa se, etti tutkimuksen
ongelmanasettelu oli selked. Kirjekyselyn aineiston tilastoinnissa ei Kiytetty
ristiintaulukointeja, vaan tyydyttiin selkeiden jakaumien tarkasteluun. Aineisto jaettiin heti
alussa kolmeen, sattumalta lihes yhtd suureen, ryhméin ensimmiisen kysymyksen
perusteella, jossa  kysyttiin  yritysten nykyisistd kansainvilisistd toiminnoista
monivalintakysymykselld. Ndin hyvin heterogeeninen aineisto jaettiin kolmeen suhteellisen
homogeeniseen ryhmién, joiden tarkastelu omina ryhmindén oli mielekkidin tapa ldhestyi
tutkimusongelmia. Ryhmien muodostumiseen vaikutti siten se, miten vastaaja oli tiedostanut

oman toimintansa kansainvilisyyden.

Kirjekyselyn ja teemahaastattelun luotettavuutta eivit mielestini heikentineet vastaajien
taustat, koska kysely lahetettiin yritysten toimitusjohtajille, joilla ei pitdisi olla mitdéin syyti
antaa todellisuudesta poikkeavia vastauksia. Teemahaastattelun valitsemalla tehdiin oikeutta
todellisuuden moni-ilmeisyydelle (Hirsjérvi ym. 1982, 128). Teemahaastattelun luotettavuutta
lisad tdssd tutkimuksessa se, ettd haastattelun pohjalla on kirjekysely ja aikaisempiin
tutkimuksiin on perehdytty huolellisesti. Tutkimuksen kisite- ja sisiltévalidiutta pyrittiin
parantamaan haastattelurungon ja teemaluettelon huolellisella suunnittelulla. Haastatteluiden

nauhoittaminen antoi mahdollisuuden siséllon tarkempaan siirtdmiseen jatkokisittelya varten.

Tutkimuksen yleistettavyydestd voidaan nostaa esiin kaksi asiaa. Tutkimus antaa varmasti
hyvin kuvan Jyviskylidn seudun pienten metallialan yritysten kansainvilistymisvalmiuksista.
Kun alueella on yhteensd 300 suurta, keskisuurta tai pientd metallialan yritysti ja kysely

ldhetettiin 179 yritykselle, voidaan kyselyn kattavuutta pitdd hyvind, kun vastausprosenttikin
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oli 36,3. Toiseksi, tutkimuksen etenemiseen ja tuloksien tulkitsemiseen vaikutti varmasti
alueen metalliteollisuuden erityispiirteet ja rakenne, joten kyseessi on alueensa nikdinen
tutkimus. Yleistyksid Suomen muihin metallialan pienyrityksiin voidaan tuloksista tehdi

osittain.

4.2 Yleistii Jyvisseudun metallialan kansainviilistymisesti

Jyviskylidn seudulla on noin 300 metallialan yritystd, jotka tydllistivit runsaat S000 henked,
josta metallituote- ja konepajateollisuuden osuus on 3600 henked. Tuotannon bruttoarvo
vuonna 1997 oli 2,9 miljardia markkaa, jalostusarvo 1 miljardi ja vienti 1,8 miljardia
markkaa. Niilld indikaattoreilla Jyviskyldn seutu on pédkaupunkiseudun jilkeen viiden
merkittivimmén metalliteollisuuden keskittyméin joukossa Suomessa. Metalliteollisuuden
yrityskanta koostuu  muutamasta  suuryrityksestd ja  sadoista mikroyrityksisti.
(Metalliteollisuuden osatoimittajat 1998, 1.) Jykesin toimialapddllikké OIlli Patrikaisen
mukaan tillainen rakenne on seurausta alueen historiasta, jolloin valtion omistama Valmet on
vaikuttanut alueen metallialan kehitykseen voimakkaasti: ennen sotia aseteollisuudessa ja

myShemmin siviilipuolella (O.Patrikainen, keskustelu 21.12.1998).

Metallialan ~ kansainvilistymistd  ajatellen  seudulle tarvitaan lisdd  keskisuuria
konepajayrityksid, jotka kykenevét toimittamaan padhankkijoille kyllin suuria ja vaativia
kokonaisuuksia. Seudulla toimii 30-40 suurta tai keskisuurta yritystd, joiden liiketoiminta
perustuu omiin tuotteisiin. Valtaosa muista alan yrityksistd on 14hinni néiden osatoimittajia.
Seudun suurten pédhankkijayritysten osahankinnat suuntautuvat suurelta osin Jyviskyldn
seudun ja koko Keski-Suomenkin ulkopuolelle. Pddhankkijoiden laatuvaatimusten
kiristyminen ja osatoimitusten koon ja vaativuuden kasvu lisddvat seudun
osatoimittajayritysten haasteita kilpailussa osatoimitusten tulevaisuudesta. (O. Patrikainen,
tiedonanto 21.12.1998). Suurempien osatoimittajien on pystyttivd I6ytdméin osilleen
useampia péddhankkijoita ja pienimpien on yhteistyolld ja verkostumisella pyrittivi

varmistamaan riittdvin suuret toimitukset (O. Patrikainen, keskustelu 21.12.1998).

Jyviskylidn seudun metalliteollisuudella on vahva yhteys metsiteollisuuteen ja siind erityisesti
paperiteollisuuteen. Suurin yritys on Valmet-Rauman Paperikoneet Jyviskyldssi. Muita
suuria ja kansainvilisid metallialan yrityksid seudulla ovat Valmet Voimansiirto, Safematic,

Valtra ja GWS. Nykyinen trendi suurissa yrityksissd on toimintojen ulkoistaminen, jolloin
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toimintoja voidaan siirtdd esimerkiksi seudun pieniin metallialan yrityksiin. (O. Patrikainen,
keskustelu 21.12.1998.) Jykesin ja Jyviskyldn kaupungin Terdssampo-hankkessa Valmetin
Rautpohjan  tuotantolaitosten  yhteyteen  rakennetaan  tuotantotilaa  metallialan
alihankintafirmoille. Tilojen liséksi Terdssampoon léhteville yrityksille tarjotaan kehittdmis-,
rekrytointi- ja koulutuspalveluja. (Lehto 1998, 18.)

Pienten metallialan yritysten kasvu ja kehitys riippuu Jykesin metallialan yritysneuvoja Voitto
Mannisen mukaan monesta tekijdstd. Merkittivd osa (noin 15-20 prosenttia) pienistd
yrityksistd toimii perheyrityksend, jolloin kynnys palkata ulkopuolisia tyontekijéitd voi olla
suuri. Lisdksi kovista, usein insinGéripohjaisista, ammattilaisista on pulaa. Yrittdjin iké taas
ratkaisee monesti motivaation kasvu- ja kehitystoimenpiteisiin: vanhemmat yrittdjit eivit ole
kiinnostuneita uusista riskeistd. Pienten yritysten tietotekniset valmiudet ovat usein
huolestuttavan heikot, miki hidastaa kehitysti. Laatukysymysten kanssa on pienilld yrityksilld
myds paljon tehtdviaid. Samoin kielitaito vaikuttaa heikolta kansainvilistymistd ajatellen. (V.

Manninen, keskustelu 21.12.1998.)

4.3 Taustaa tutkimukseen osallistuneista yrityksista

Kyselykartoitukseen pienten metallialan yritysten kansainvilistymisvalmiuksista osallistui

vajaa kolmannes Jyviskylin seudun pienistd metallialan yrityksistéi eli 65 kappaletta.

Yritysten toimialat (suluissa osuus koko kohderyhmén yrityksistd)

Perusmetallien ja metallituotteiden valmistus 43,1 % (43,5 %)
Koneiden ja laitteiden valmistus, asennus, korjaus 33,8 % (31,3 %)
Sahkoteknisten tuotteiden ja optisten laitteiden valm. 15,4 % (17,9 %)
Kulkuneuvojen valmistus 7,7% ( 7,3 %)
Tutkimukseen osallistuneet yritykset edustavat hyvin eri metallitoimialoja
alueella. Koneiden ja laitteiden valmistajat vastasivat kyselyyn suhteellisesti
muita aktiivisemmin. Vastaavasti sdhkéteknisten tuotteiden ja optisten laitteiden

valmistajat olivat hieman muita passiivisempia vastaajia.
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Yritysten kotikunnat (suluissa osuus koko kohderyhmin yrityksist)

Jyviskylid 31 % (45 %)
Jyviskyldn maalaiskunta 30 % (27 %)
Muurame 23 % (17 %)
Laukaa 16 % (12 %)

Muuramelaiset yritykset vastasivat kyselyyn suhteellisesti aktiivisimmin ja

jyviaskyliliiset yritykset passiivisimmin.

Yritysten ikd

0-3vuotta 7,7%

3-8 vuotta 27,7 %

8-18 vuotta 40,0 %

18-72 vuotta 18,6 %

40 % kyselyyn osallistuneista yrityksistd on siis perustettu 1980-luvulla ja noin
35 % 1990-luvulla.

Henkil6sto ja liikevaihto vuonna 1997

Vajaassa puolessa yrityksid tyoskenteli 1-5 henkildi.

N. 17 %:ssa yrityksid tyoskenteli yli 20 henkil64.
- N. 66 %:ssa yrityksid liikevaihto oli 0-5 miljoonaa markkaa.

Noin neljanneksessi yrityksid liikevaihto oli yli 10 miljoonaa markkaa.

Vienti- ja tuontimaat

Yritysten yleisimmit vientimaat jarjestyksessd olivat Ruotsi, Saksa, Venijs,
Norja, Iso-Britannia, Viro ja Ranska. Yritysten yleisimmit tuontimaat
jérjestyksessi olivat Saksa, Ruotsi, Yhdysvallat, Iso-Britannia, Tanska ja Italia.
Vajaa viidennes yrityksid ilmoitti paimarkkina-alueekseen jonkun alueen
kotimaan ulkopuolella. Noin 38 % yrityksid ilmoitti vihintiin yhden vientimaan

ja lahes yhtd moni vihintién yhden tuontimaan.
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Seuraavaksi tarkastellaan alueen yritysten kansainvilistymisvalmiuksia.

4.4 Yritysten kansainviilistymisvalmiudet

Kysymyslomakkeessa, joka on liitteend 4, selvitettiin  pidasiassa  yritysten
kansainvilistymisvalmiuksia. Kuten edelldi on kdynyt ilmi, tutkimuksen kohderyhmi oli
kansainvilistymisvalmiuksien suhteen hyvin heterogeeninen. Osalla yrityksid oli jo paljon
omaa vientii ulkomaisille asiakkaille, osa toimi kansainvilistd toimintaa harjoittavien
kotimaisten yritysten alihankkijana ja osalla yrityksid ei ollut mink#éinlaista kansainvilistd
toimintaa. Tdmén vuoksi kansainvilistymisvalmiuksia voitiin kysymyslomakkeen avulla

kartoittaa vain pintapuolisesti.

Ensimmiinen kysymys koski yritysten toimintaa kansainvilisilli markkinoilla seuraavin

vaihtoehdoin.

1. Toimitteko kansainvilisilld markkinoilla? Vastaukset
a. En 43 %

b. Kyll4, tuontia 31%

c. Kyll4, vientid kotimaisen pddhankkijan kautta 38 %

d. Kylld, omaa vientid ulkomaiselle asiakkaalle 32%

€. Kylld, muuta kansainvélistd yhteistyota. Mitd? 5%

f. En vield, mutta suunnitelmissa. Miti? 14 %

Kysymyksen vastausten perusteella muodostettiin yrityksistd kolme ryhméi, joiden kunkin
kansainvélistymisvalmiuksia tarkasteltiin jatkossa erikseen ja vertailtiin sitten ryhmien vilisii
eroja. Kolme ryhmési olivat:

1. Yritykset, joilla on omaa vientid ulkomaiselle asiakkaalle (vastausvaihtoehto d).

2. Yritykset, joilla on joitain muita kansainvilisid toimintoja (vastausvaihtoehdot b, c, d ja f).
3. Yritykset, joilla ei ole mit4d#in kansainvilisid toimintoja (vastausvaihtoehto a).

On huomioitava, ettdi ryhméjako muodostettiin yritysten oman kansainvilistymistulkinnan
perusteella eli juuri sen perusteella, miten kysymykseen 1 oli vastattu. Ryhm4 1, omaa vientii
harjoittavat yritykset, on tulkinnaltaan selked ryhmi. Siithen lukeutuvat yritykset, jotka
ilmoittivat harjoittavansa omaa eli suoraa tai vilitontd vientid. Sen sijaan ryhmissi 2 ja 3 on

mahdollisuuksia tulkinnoille, riippuen siitd, miten yritys tiedosti oman kansainvilistymisensi.
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Useaan lomakkeeseen oli merkitty seké vastausvaihtoehto a (ei kansainvilistd toimintaa) ettd
vaihtoehto c¢ (vientid kotimaisen padhankkijan kautta). Nama yritykset sijoitettiin ryhmiéin 2,
joten ryhmiin 3 jéivit yritykset, jotka olivat valinneet ainoastaan vastausvaihtoehdon a.
Ryhmid 2 muodostuu siis yrityksistd, jotka ilmoittivat harjoittavansa tuontia, vientid
kotimaisen p#dhankkijan kautta, muuta kansainvilistd yhteistyotd tai jotka suunnittelivat

kansainvilisid toimintoja. Yritykset jakautuivat ryhmiin seuraavasti:

1. Ryhma. Suoraa tai vilitonta vientid 32 % (n=21)
2. Ryhmd. Muita kansainvilisié toimintoja 37 % (n=24)
3. Ryhma. Ei kansainvilisid toimintoja 31 % (n=20)

Teemahaastatteluun valittiin kuusi yritystd siten, ettd ryhmdstd 1 valittiin yksi yritys, ryhmésté
2 nelja yritystd ja ryhméstd 3 yksi yritys. Néin tietoja yritysten kansainvilistymisvalmiuksista
voitiin syventdd kaikissa eri kansainvilistymisasteissa. Teemahaastattelut painottuivat
ryhméidn 2, koska siind olivat mukana mahdolliset tulevat, potentiaaliset vientiyritykset.
Ryhmin 2 yritykset valittiin satunnaisesti yrityksistd, jotka olivat kysymykseen 1 laittaneet

vaihtoehdon f (Ei vield, mutta suunnitelmissa.)

Kaikissa teemahaastatteluissa haastattelurunko oli sama. Kysymyksilld pyrittiin antamaan
vastaajalle mahdollisimman paljon vapautta muotoilla vastaustaan. Haastattelut etenivit
seuraavan kaavan mukaa.

1. Lyhyt katsaus yrityksen historiaan.

Yrityksen kansainviliseen liiketoimintaan liittyvit tapahtumat.

Merkittdvimmait ongelmat kansainvélistymisessa.

Yrityksen vahvuudet ja heikkoudet kansainvilistymisessa.

ook wN

Yrityksen sisdiset valmiustekijét.

a. Tuotanto

b. Talous

c. Henkilosto

d. Markkinointi

6. Yritysyhteistyd.

7. Kysymyslomakkeen kohtien syventdminen.
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Teemahaastattelut tehtiin yrityksissd 7.-14.1. 1999 vilisend aikana. Kaikki yritykset, joilta
haastattelua pyydettiin, suostuivat tapaamiseen mielelldsin. Haastatteluiden kesto vaihteli
tunnista kahteen ja puoleen tuntiin. Haastatteluilla oli taipumus veny3 sitd pidemmiksi, miti
suurempi oli yrityksen kansainvélistymisaste. Ryhmien 1 ja 3 haastattelut suoritti tutkimuksen
laatija yksin, mutta neljdssd ryhman 2 yrityksessd mukana oli my6s Jykesin EU-koordinaattori

Satu Nyyssonen, joka osallistui keskusteluun.

Seuraavassa esitellddn ja analysoidaan kyselyn ja teemahaastatteluiden tuloksia. Tarkat

tulokset on esitelty liitteessd 5.

4.5 Kansainvilistymiseen liittyviit asenteet ja kehittymistavoitteet

”Sitten m# otin taas sellasen uuden tavoitteen...periaatteessa meilli meni vuosi ihan
tasapaksusti tuolla alakerrassa, kun ei sielld voinut tehdd mit4én...ei kehitystd yhtiin...se
niinku suoraan sanoen masensi, kun ei padssy kehittimiin...ettd pysyy virkeeni...ettd pysyy
tietty stressi pédlld..mad oon harrastanu urheilua...se kilpailuvietti...” (Ryhmin 2 yritys

Jyviskyldn maalaiskunnasta.)

Yritysten kiinnostus kansainvilisilld markkinoilla toimimiseen vaihteli yrityksen
kansainvilistymisasteen mukaan. Suoraa tai viliténtd vientid harjoittavista yrityksistd 90
prosenttia oli kiinnostunut toimimaan kansainvilisilld markkinoilla ja muuta kansainvélistd
toimintaa harjoittavista yrityksistd 58 prosenttia. Niistd yrityksistd, joilla ei ollut mitiin
kansainvilistd toimintaa, 10 prosenttia ilmoitti olevansa kiinnostunut toimimaan

kansainvilisilld markkinoilla.

”Ainoa tie paistd eteenpdin.”

Kiinnostusta kansainviliseen liiketoimintaan perusteltiin useilla argumenteilla. Kotimaan
pienet markkinat, suhdannehuippujen tasaaminen, liiketoiminnan kasvu ja uudet haasteet
olivat perusteluina suoraa tai vilitontd vientid harjoittavilla yrityksilldi. MySs yrityksen
maailmanlaajuista kiinnostusta heréttdvd tuote mainittiin syyni omaan kiinnostukseen.
Muiden kansainvilisestd liiketoiminnasta kiinnostuneiden yritysten perusteluja olivat
laajempi asiakaskunta, tuotteiden sopivuus kansainvilisille markkinoille ja riippuvuus

ulkomaisista komponenteista. Kansainvilistymisestd haettiin ratkaisua my6s ongelmalliseen
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kysynndn vaihteluun muutaman pidasiakkaan kanssa. Joku taas oli kiinnostunut

kansainvilisistd markkinoista pienissi puitteissa, suuremman yhtién kautta.

”Resurssit eivit riitd.”

Yritykset, joilla ei ollut kansainvilisti toimintaa, perustelivat kiinnostuksen puutettaan
kansainvilisille markkinoille. Haasteiden riittdvyys kotimaassa, kapasiteetin sopivuus
lahialueille, resurssien puute ja manuaalikalusto mainittiin perusteluina. Eradlld yritykselld
taas toimenkuva ei edellyttinyt kansainvilisida markkinoita. Muut yritykset esittivit syini

riittimattémait resurssit ja motivaation puutteen.
4.6 Kansainviilistymiseen vaikuttavat yritysten siséiset tekijit
Kirjekyselyssd yrityksid pyydettiin arvioimaan kansainviliseen liiketoimintaan Hittyvien

tekijoiden tdrkeyttd ja toisaalta yrityksen kansainvélistd liiketoimintaa rajoittavia tekijoiti.

Vastausvaihtoehdot olivat seuraavat:

Tekijoiden tarkeys: Rajoittavat tekijét:

1 = ei merkitysté 1 = ei rajoita

2 = vihén merkitysti 2 =rajoittaa jonkin verran
3 = melko térked 3 =rajoittaa merkittivasti

4 = erittiin tirkei

Kolmen tarkasteltavan ryhmén vililld havaittiin selkeitd painotuseroja tekijéiden tirkeydessi
ja rajoittavuudessa. Seuraavissa kuvioissa esitetddn, miten eri tekijoitd painotettiin erittdin
tirkeiksi ja toisaalta miten tekijit koettiin jonkin verran tai merkittévisti rajoittaviksi. Sen
jdlkeen tarkastellaan yksityiskohtaisemmin tuotantoon, talouteen, henkildstéén ja

markkinointiin liittyvia tekijoita.
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Erittdin tirkea tekija

Ulkopuolisten
palveluiden hyéd.

Vientimarkkinoiden
tuntemus

Rahoitus

Teknologian
hyédyntaminen

Kustannustehokkuus

Ympéristéasioiden
hoito

Kielitaito

Tekijat

Henkilokohtaiset
kontaktit

Tuotekehitys

Markkinointiosaaminen

Yritysyhteisty6
kotimaassa

Ammattitaitoinen
henkilosto

Laatukysymykset

DORyhma 3
B Ryhma 2
W Ryhma 1

Kuvio 3. Kansainviliseen liiketoimintaan liittyvien tekijéiden tirkeys eri yritysryhmissi.

Kuvio 4 (seuraava sivu). Kansainvilisti liiketoimintaa rajoittavat tekijat.
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Tekijat

Rajoittaa jonkin verran tai merkittivisti

Epédselvyydet Euroon
siirtymisessi

Hinnoittelun vakeus

Jakelukanavien
I8ytamisen vaikeus

Kv-lilkketoiminnan
johtamisen vaikeus

Ulkoisten palveluiden
vaikea hy6dynnettavyys

Teknologiset puutteet

Kotimaisen yhteistydn
puute

Kv-asiakasyhteyksien
vahdisyys

Markkinointiresurssien
vihidisyys

Osaavan henkiléstén
puute

Tiukat laatum dédrdykset

Vaatimukset
ym péristéasioiden
hoidossa

Yhteisty6kum ppaneiden
valitsemisen vaikeus

ORyhma 3
B Ryhma 2
B Ryhméa 1

Tiedon puute
vientimarkkinoista

Rahoituksen
riittam dttémyys

Liian korkeat
kustannukset

Heikko kielitaito
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4.6.1 Tuotanto

Kirjekyselyssi ei juurikaan tiedusteltu yritysten tuotannollisia valmiuksia, koska aikaisempien
tutkimusten perusteella tuotannollisten tekijéiden merkitys kansainvilistymisessid on todettu
vihiiseksi. Ty6voiman osalta kysyttiin ammattitaitoisen henkiloston tirkeyttd ja toisaalta
osaavan henkilokunnan puutteen rajoittavuutta. Tuloksista havaittiin, ettdi mitdi suurempi
kansainvilistymisaste yritykselld oli, sitd tirkedmpind koettiin ammattitaitoinen henkilGsto.
Ryhméd 1 eli suoraa tai vilitontd vientid harjoittavat yritykset asetti ammattitaitoisen
henkil6stén kaikkein tirkeimmiksi tekijaksi kansainvilistymisessd. Missddn ryhmissi ei
kuitenkaan koettu osaavan henkilostén puutetta kovinkaan rajoittavaksi tekijaksi verrattuna

muihin tekijéihin.

”Tuotannon vahvuus vieli...se on silleen verkotettua...ettei meilld kauheesti mitiin kiinteeti
kulua ole...tarvittaessa pystytdan hyvinkin paljon toimittamaan...alihankintana osia...”

(Ryhman 2 yritys Muuramesta.)

”Sikdlihin meilld on hyvd tilanne, ettd meilld on perustuotanto olemassa...saatu
perustuotannon aikana rakennettua nié tuotesarjat...ja ollu kannattavaa yritystoimintaa koko
aika ja pystytty rakentaan tai jérjestelmai...ja nyt me haetaan lisépotentiaalia, lisdd asiakkaita,
myyntid...ja se jokainen myyntimarkka, mikd me saadaan lisd4, on plussaa meille...meilld on
valmis organisaatio, valmiit tuotteet...ja jos kauppaa syntyy, pannaan vaan vuoroja lissdi...se
on silloin jo todella edullista, koska silloin n#iden kaikkien koneiden kéyttdaste
nousee...yrityksen kiinteiston kiyttdaste nousee...siitd kautta haetaan lisivolyymia ja se on
aina plussaa...toivottavasti ei ole ihan ldhindkopiirissdkddn, ettd tuotanto yleensd
laskis...semmonen mahdollisuushan on aina olemassa...haetaan tiettyd vakautta tdlld
myyntihommalla...jos meilld olis laskusuhdanne, niin pyrkisimme siind vaiheessa tekeméin

myyntiponnisteluja niilld tuotteilla lisdd...” (Ryhmain 2 yritys Laukaasta.)
”Meilld on puoltoista vuoroo kiyttiméttd...ja automatisointi kasvaa...ois varaa tehostaa...ja

tilaa 16ytyy tarvittaessa, ettd voidaan konekantaa lisitd...” (Ryhmén 2 yritys Jyvéskyldn
maalaiskunnasta.)
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Henkilost6d koskeva kysymyksenasettelu saattoi olla harhaanjohtava, koska kysymyksesti ei
kdynyt ilmi, tarkoitetaanko henkilost6lld tuotantopuolen henkildstéd vai kansainvilisistd

toiminnoista vastaavaa henkil§stoi.

” Ammattitaitoisen henkiléston saanti on ongelma...sitd ei ole misséin...ja sen kouluttaminen
tadlla yrityksessd on kallista...yleensd koneistajia...ja hitsareitakin on vaikea...ammattimiehii
yleensd mihink#in ei 16ydy...varsinkin manuaalikoneille niin...kaikki nuoret joita on, niin ne
on saaneet koulutusta etupddssi cnc-koneille...ettd ei oo manuaalikoneille oikein

minkéinlaista kokemusta...ei koulussa tule sitd puolta.” (Ryhmén 3 yritys Muuramesta.)

”Kuudesta tydntekijdstd nelja on tullut oppisopimuskoulutuksella...ei sithen oikeen muuta
konstia ole...joku nuori metallin peruskoulutuksen kdynyt...kylld se siitd sitten kouliintuu.”

(Ryhmin 2 yritys Jyvéskyldn maalaiskunnasta.)

Teknologian osalta kysyttiin teknologian hyddyntamisen tirkeyttd ja teknologisten puutteiden
rajoittavuutta. Yritykset, joilla ei kansainvilisid toimintoja ollut, pitivdt teknologian
hy6dyntimistd tirkedmpind kuin kansainvidlistyneemmiét yritykset. Tdmé johtunee niiden
yritysten huomattavasti heikommasta 1dhtttasosta teknologiassa. Téssdkéddn kysymyksessid ei
eritelty sitd, tarkoitettiinko teknologialla tuotantoteknologiaa vai esimerkiksi tietotekniikkaa

ja tietoliikennett.

Laatukysymykset ja ympdéristoasiat liittyvdt myds tuotantoon. Kysymyksissd ei eritelty,
tarkoitetaanko laadulla tuotteen vai toiminnan/ tuotannon laatua. Joka tapauksessa ryhmin 1
yritykset nostivat laatukysymykset toiseksi tdrkeimmaiksi kansainviliseen liiketoimintaan
vaikuttavaksi tekijdksi. Kansainvélistymittomat yritykset kokivat laatukysymykset
tarkeimmaksi tekijaksi.  Mitd suurempi oli kansainvilistymisaste, sitd vihemmin
laatukysymykset rajoittivat kansainvilistd liikketoimintaa. Ympéristdasioiden hoitoa pidettiin
kaikista tekijoistd merkityksettomimpinid kansainvilistymisessd. Samoin vaatimukset
ympiéristdasioiden hoidossa koettiin kaikkein vihiten kansainvilistd liiketoimintaa

rajoittavana tekijana.

Laatujdrjestelmét olivat yleisimpid kansainvilistyneissd yrityksissi. Omat laatukontrollit
yleistyivit kansainvilistymisasteen pienentyessd. ISO 9001 ja ISO 9002 olivat yleisimmiit
sertifioidut tai rakenteilla olevat laatujérjestelmit. Alihankkijayrityksissd laatujérjestelmit
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ovat yleistyneet pidasiassa padhankkijoiden vaatimuksesta. Ympiristhallintajirjestelmi oli
vain muutamassa yrityksessd, yhti vidhdn oli tehty ympéristokatselmuksia. Tietoiset
tyOympiéristén parannustoimenpiteet olivat myos harvinaisia. Kiinnostusta lisitietoihin

laatuun tai ympéristd6n liittyvissd kysymyksissé oli vain muutamassa yrityksessé.

”...joissakin tapauksissa pitdd dokumentoinnit olla...ei se mikéin ongelma ole...kuitenkin etti
dokumentoinnin pitdd vastata sitd tasoa...vaikka meilld ei ole mitdén laatusertifikaattia...eikd
0o laatukésikirjaakaan tehty...oon mé yhet laatukurssit kiyny ja tein osittain sen kirjan...mutta
ei 0o nyt tehty sité, koska se vaatis yhden ukon, joka tekis sen laatukisikirjan...”

A_P: Eli sitd ei oo pidetty silld tavalla relevanttina...?

”No ei tissd vaiheessa, koska ne jotka sitd kayttdd, kayttdad siti enemmain markkinointijippona
kuin mindin muuna todellisena tosiasiana...mé sanon ettd kylld me pystyttds tastdkin...eihin
se vaadi muuta, kuin toimintojen kirjaamista ylgs...kirjata ne toiminnot, jotka meilld tind
pdivani on, niin se on siini se laatukésikirja...ja auditoida se...toisaalta ei oo tehty sitd, kun ei
sitd kukaan oo niin kauheesti vaatinu...monestihan sitd kysytdén, ettd onko...mutta sitten ne

toteaa, ettd no joo, ei heilldkiin se edellytyksend ole..."”(Ryhmin 1 yritys Jyvéskyldsti.)

”...Valmettihan vaatii omilta alihankkijoiltaan, ettd alihankkijoilla on jatkossa laatujirjestelma
ja mahdollisesti ympéristohallintajdrjestelma...”

A P: Onko néi ehtoja vai suosituksia...?

”Aika voimakkaana suosituksena..kylld se tavallaan ehtona tulee jatkossa olemaan...ettd
sithen on ndin sanottu Valmetin taholta, etti vuonna 2000 kun kysytddn, etti kelld
sopimustoimittajilla on laatujarjestelmé, niin kaikkien kiddet nousee pystyyn, muita ei ole...”
A.P.: Onko Valmetin puolelta niiti juttuja perusteltu milldén tavalla...?

”Siind mieless3, ettd Valmetilla on omat jirjestelminséd olemassa ja tietysti sitd edellytetidan,
ettd myds Valmetin toimittajilla on ne olemassa ja sitten jos on sopimustoimittaja, mik# rinki
koko ajan pienenee myds Valmetin osalta, niin totta kai ne pyrkii siihen, ettd kaikilla on
laatujérjestelmai...”

AP.: Milti se ndin yritystasolla tuntuu..ndd laatujarjestelmit...ja mahdollisesti
ympéristéjarjestelmit...?

”Than jarkevid se on hankkia...meilld on varsinainen laatujérjestelma ollut jo vuoden kéytossa
ja olis nyt tin vuoden lopussa tarkotus sertifioida...ymparistdjarjestelmé on nyt aluillaan, ettéd
sen tekeminen on aloitettu..mind en osaa varmasti sanoa, etti sertifioidaanko se...mutta

tehdddn sithen asti..mini en sitdi sertifiointia ympdaristohallintajérjestelmén osalta
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vilttimittémdnd nde..koska ei timd ala siitd niin hirvedsti kohene, vaikka
ympdéristosertifioinnin hakeekin...koska kaikkihan ti#lld menee...jite5ljyt menee kerdykseen
ja jateaineet kaikki menee metallikeriilyyn...”

A.P.: Eli hommat on jo aika hyvilld mallilla...?

“Kylld minun mielesti...ja tdmi ei ympéristén kannalta varmasti ole mikdsn iso ongelma
koko ala..mutta tietysti siind pientd sidist66 ja korjausta saadaan, kun se laatujirjestelmi
viedidn loppuun...mutta ei mitdan merkittdvia.”

A.P.: Eli Valmettikin ldhinn sitd laatujirjestelmii...?

”No  ldhinnd..mutta on se Kkylli aika voimakkaasti  markkinoinu sitd

ympirist6hallintajérjestelméaikin...” (Ryhmén 3 yritys Muuramesta.)

”Kun tuota omaa tuotantoa ei hirveesti ole, niin ei noita ekosertifikaatteja tartte olla
vilttdmattd...mutta sitten kun viedd#n, niin tietysti kaikki ISO 9001:t ja tillaset kiy
mielessd...ettd pitdiskd niitd olla..jotain standardeja..mutta ei me oo oikeestaan niitd
vakavasti mietitty...jossain vaiheessa meni vihin ylikin nuo sertifiointihommat, kun sitten
kaikkea sertifioitiin...ja kun kaikilla on se sertifikaatti, niin huomattiin ettei se niin ihme juttu

ookkaan...” (Ryhmén 2 yritys Muuramesta.)

”Sellainen suunnitelma mulla on..tid laatu- ja ympéristojarjestelmid rakentaa
ensin...pddhankkija tulee kesikuussa auditoimaan...etti siti niinku k#ytetiin semmosena

markkinointikonstina...” (Ryhmaén 2 yritys Jyviskyldn maalaiskunnasta.)

4.6.2 Talous

Yrityksen taloutta koskevissa kysymyksissd tiedusteltiin kustannustehokkuuden ja
rahoituksen tirkeyttd sekd lilan korkeiden kustannusten, rahoituksen riittdiméttomyyden ja
Euroon siirtymiseen liittyvien epidselvyyksien rajoittavuutta. Kaikissa ryhmissi
kustannustehokkuutta pidettiin tirkedmpénd tekijind kuin rahoitusta. Talouteen liittyvisti
tekijoistd liian korkeat kustannukset koettiin kaikissa ryhmissd kansainvilistd liiketoimintaa
eniten rajoittavaksi tekijdksi. Viahiten rajoittavaksi tekijéksi osoittautui Euroon siirtymiseen

liittyvit epaselvyydet.

Suoraa tai vilitontd vientid harjoittavat yritykset pitivit kustannustehokkuutta erittidin

tirkednd tekijind yleissmmin kuin muut yritykset. Rahoitus oli mainittu erittdin tirkesini
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tekijéna sitd useammin, mitd vahiisempi oli yrityksen kansainvilistymisaste. Samoin kaikki
yrityksen talouteen liittyvit tekijédt rajoittivat kansainvélistd liiketoimintaa sitd enemmin, miti

vahidisempi oli kansainvilistymisaste.

Sopimusjuridiikka

”...siis nimenomaan sopimusjuridiikka on yks helvetinmoinen viidakko, kun niitd juridisia
papereita ei tahdo suomeksikaan osata selvittdd, niin sitten vield englanninkielell...kun se
taas on oma tieteenhaaransa. Ei kai siind ole muuta vaihtoehtoa kuin kayttd4 juristia, mutta
tadlla Jyviskyldstd puuttuu semmoinen juristirengas tai joku, joka myis sitd
sopimusjuridiikkapalvelua muillekin kuin niille yhtiéille, joiden leivissid ne on. Sitten niitd
muita ei tahdo ollakaan. Kyllahén joka juristi jotakin osaa, muttei niin ettd ne olis paivittdin
nididen asioiden kanssa tekemisissd eli tuntisi jokaisen jipon. Kylldhdn ne tietdd mitd
rempulssipaperissa lukee, mutta mité siihen tulee sitten téyttd4 ja tdydentdd ja mitkd ovat ne
vaihtoehdot, jotka pitdd ottaa huomioon, eikd vain lukea sitid paperia joka sieltd on tullut.
Pitdisi osata ajatella eri vaihtoehtoja, ettd niinkin voidaan tehd, eikd vain noin. Tammoiset
puuttuu. Tietenkin Valmetilla on omat juristinsa ja ne tekee sinne hommaa. Piruuttaan soitin
Enermetille ja ne on IVOn juristit jotka sielld taas hoitaa hommaa. Ei sielti péise oikein
mitenkdin kisiks kehenkddn...Isoilla ostoyrityksilli on omat hankintasopimuksensa, joissa
saattaa olla salakavalia pykilid, kuten maksuissa...esimerkiksi kun he avaa rempulssin...eli
toimitusaika on niin ja niin...ja rahat tulee vasta sitten kun rempulssi avataan..ja tavaroita
pitdd olla periaatteessa jo tekemissd, ettd saa sen toimitusajan tehtyi ja rempulssia ei kuulu.
Nythén ni indonesialaiset teki suomalaisille kurjasti...ne ei avannu rempulssia ja pojilla on
seisonut kamat vuoden tuolla varastossa jossain satamassa. Ne tuotteet on tehty valmiiksi.. ja
ne ilmotti... kun se maailmanmeno meni sielld miten meni...ja sielld on vehkeet, eikd kukaan
maksanut. Sopimuksen mukaan se on niin kuin sielld sanotaan..Me sitten Korjattiin siti
pykilas silld tavalla, ettd jos ne tavarat jid seisomaan, niin asiakas on velvollinen maksamaan
korkoa, jos mekin joudutaan maksamaan sakkoa my6histymisesti...se on samanlainen korko
siitd, jos se jattdd ottamatta vastaan sen tavaran, eikd avaa rempulssia. Eli sielld on tillaisia
juitsuja sielld sopimuksessa, jotka pitdd osata lukea sielti saatanan tekstistd...kauhea nippu
sitd paperia.”

A P.: Muuten joutuu maksamaan oppirahat itse...

”No sitten sd maksat, sitten sulla seisoo romut, niinkun isot firmat nuo...ne tiesi sen, mutta

kilpailu oli niin tiukkaa, ettd oli pakko allekirjoittaa...oli vaikka minkélaisia papereita. Mutta
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juristit on tirkeitd miehi, koska ne usein pelastaa aika isoista ongelmista, jos ne tietii mihin
kohtaan pitd4 ottaa kiinni ja tietdd miten se voitais muuttaa se kohta, niin etti se kuitenkin olis
jouheva, jonka se nielis, se loppuasiakas...ei sitd juridista tekstii meikiliisen kielitaidolla piru
viekoon selvitd, vaikka aika paljon itekkin on niiden kanssa joutunut aina tekemisiin...ne asiat
jotka vaikuttaa rahaan tai rahansaantiin, ne on ne kohdat..jos nyt tulee yllittden ettd sif:
tehdas”, niin sehin on aivan eri ehto kun me pannaan sinne tarjoukseen, ettd vapaasti tiilla
meidin tehtaalla pakkauksetta, niin asiakas ilmoittaa ettd joo, se on pakattuna sielld heidin
saitilla...jos siihen panee ettd yes, se on heti viis prosenttia lisdkustannusta...tdélld Suomessa
pari tonnia maksava laatikko maksaa melkein sen pari tonnia, kun se vieddén sinne tehtaalle.
Siing dkkid menee omaisuudet...eli tdd puoli olis mahtava juttu, jos olis sellaista konsultaatiota
saatavissa...jotka kuitenkin niin paljon siti tekis, ettd ne koko ajan pystyis pdivittd4n ittensi,
ettd sitd vois silloin télldin tsekata ja tarkistaa...Keski-Suomen Yrittdjiltd on saatu vinkkejs,

mistd kannattaa kysyi...” (Ryhmén 1 yritys Jyviskyléstd.)

4.6.3 Johto ja henkilosto

Johtoon ja henkilost66n liittyvistd tekijoistd kysyttiin ammattitaitoisen henkiloston ja
kielitaidon tdrkeyttd sekd heikon kielitaidon, osaavan henkildston puutteen ja kansainvilisen
liitketoiminnan johtamisen vaikeuden rajoittavuutta. Liséksi kartoitettiin kielitaito yrityksissa.
Useat markkinoinnin yhteydessid késiteltdvat tekijat liittyvat oleellisesti my6s henkilostén
valmiuksiin, kuten markkinointiosaaminen, henkilkohtaiset kontaktit ja vientimarkkinoiden
tuntemus. Samoin useat kansainvilistd liiketoimintaa rajoittavat tekijit voidaan sijoittaa seki

henkilsston ettd markkinoinnin kommunikaation valmiuksiin kuuluviksi.

Kielitaito katsottiin térkeimméksi kansainviliseen liiketoimintaan littyviksi tekijaksi
ryhmissd 2, johon siis kuuluivat muuta kansainvilisti liiketoimintaa kuin omaa vientii
harjoittavat yritykset. Ryhmisséd 3 kielitaito koettiin toiseksi tdrkeimmaiksi tekijdksi. Naissé
ryhmissi kielitaito my6s rajoitti kansainvalistd liiketoimintaa enemmén kuin omaa vientid
harjoittavissa yrityksissd. Kuten tuotantoon liittyvissd tekijoissd jo todettiin, ammattitaitoista
henkildstdd pidettiin kaikissa ryhmissi erittdin tirkednd tekijdnd, mutta osaavan henkiléston
puutetta ei yrityksissi pidetty kovin rajoittavana tekijind. Kansainvilisen liiketoiminnan
johtamisen vaikeutta pidettiin sitd rajoittavampana tekijand, mitd vdhdisempi oli yrityksen

kansainvilistymisaste.
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Yleisimpien kauppakielten, englannin, ruotsin, saksan ja ranskan, osaaminen oli yrityksissi
siti parempaa, miti suurempi oli kansainvilistymisaste. Yleisesti ottaen kyselyyn
osallistuneiden yritysten kielitaito oli suhteellisen heikko. My®énteistéd oli, ettd kaikki omaa
vientid harjoittavat yritykset pystyivit tyydyttivisti kommunikoimaan englannilla. Sen sijaan
muuta kansainvilistd toimintaa harjoittavista yrityksistd 79 % pystyi kommunikoimaan
englannilla ja kansainvilistymittomistd yrityksisti endi vain 40 %. Toiseksi yleisimmin
kielen eli ruotsin vastaavat osaamisasteet olivat ryhmissi 62, 33 ja 25 prosenttia ja
kolmanneksi yleisimmin eli saksan 33, 25 ja 10 prosenttia. Ryhmin 2 yrityksistd 13
prosenttia ei hallinnut tyydyttivdsti mitdén kieltd ja puolet kansainvilistymittomisti

yrityksistd osasi vain suomea.

”...Meilld on nyt maaliskuussa Ingenian kautta reissu Englantiin...pubeihin...kylld meilld on
kavereiden kanssa ollut puhetta, ettd yks péivd puhuttais ihan englanniks ti#lli...meilld tuli
tdssd Sveitsistd puhelu...en mé osaanu puhua, mut mi sanoin, etti laita faxilla...kylld mi siitd
ymmirsin kaiken mitd se oli laittanut...sit pystyin vastaamaan...sekin puhu vihin

murteella...ei sitd ymmarri...” (Ryhmén 2 yritys Jyviskyldn maalaiskunnasta.)

”..kylld ne on niitd ihmisié, jotka pystyy meneen agenttien luo ja kdymi#in niiden kanssa
asiakkaiden luona eli sen tyyppistd sakkia tarvitaan... kylld ndd rutiinit t44114 hoituu, mutta
ettéd olis niitd niin sanottuja vientimyyjavalmiuksia...asiakaskontakteja...kuitenkin ne face-to-
face kontaktit on niitd parhaita keinoja asian eteenpdin viemiseksi...tdytyy olla myds tiettyd
sivistyksen poikasta ihon alla, ettei mene puhumaan mitd sattuu, koska se asiakas saattaa
loukkaantua eri asioista...maan kulttuuria pitdd osata kunnolla...ulkomailla voi viinipullon
vienti asiakkaan vaimolle olla vaarallinen asia, erittdin vaarallinen asia...sen kun luovuttaa, on
sanottava ettd “meilla on tapana Suomessa tillainen tapa...anteeksi etti en tiedd teidin
tapojanne...”..muuten saattais tulla Ven#jilld turpiin vilittdmisti, se on liian
henkil6kohtainen asia. T44 tapakulttuuri, kun n#itd vientimaita fundeeraa ja vientii joihinkin
maihin...esimerkiksi yliopisto tai muu laitos, jossa tradingia harrastetaan, treenausta ja
opetusta... niin sielld pitdis olla téllasia Case Keski-Euroopan maat, Case miki sitten
onkin...tietoisku joka kestdd muutaman luentosarjan...mukaan ihmisii, jotka on siini eliméssi
olleet mukana...kirjanoppineisuus ei tissd asiassa ole vilttimitti paras...tietenkin sekin on
hyvd, mutta joku, jolla olisi autenttista kokemusta, olisi puhumassa...tietenkin historian
tietoisuus on hyvd olla olemassa..vois olla hyvd pitdd hankintasopimuksiinkin

liittyvid...yleisimpien tekstien ldpikdyntid ja rempulssikauppojen kautta..kylli ne auttais
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asioita, totta kai...henkil6st6 pitdisi ajaa kiinni néihin asioihin, koska lihdetiin nollasta...ettei
oo mitdén, vaikka makin oon ollu vientifirmoissa ja vientipiillikkona ja kaiken maailman
hommaa tehny, niin ei mun ite niiti papereita oo tarvinnu Kkattoo...sielli on ollu joka
organisaatiossa ihmiset juristia my®dten, jotka on niiti asiota hoitanu, mut sitten kun ldhetisin
pk-yritykseen, niin eipds sitd ookaan nditd avuja, vaan ite pitid alkaa sorvaamaan ja
sihteerityton kanssa selvittelet...nd4 on ne kysymykset, ettd selvitddn siitd paperisodasta, sen
jélkeen kun on pédsty messuille...”

A.P.: Johtajahan on kanssa osa henkil6stdd, johtajan valmiudet kansainviliseen puoleen...
”..sellainen yritys ei tule menestyméddn, jossa johtaja ei pysty neuvottelemaan ja
keskustelemaan asiakkaiden kanssa, edes viahidkddn..sitten katsotaan epiluotettavaksi
yritykseksi, jossei johtajaa ndhdi, aina vaan palkkarengit...tai itse sitd isént4d...sen pitdd olla
pramilla tarvittaessa ja osata kdyd4d niissd neuvotteluissa, jotka on tirkeitd..muutenhan se
asiakas katsoo, etti heiti aliarvioidaan...sitten he katsoo ettei firma oo luotettava, kun ei sieltd
sekddn ukko uskalla lihted mihinkdin...se tankkaa sen minkd tankkaa, mutta esilld on
oltava...jollei ole, niin homma ei onnistu tai se tulee jossakin vaiheessa eteen rasitteena, paitsi
silloin jos palkataan varapresidentti...nditdhin on kdyntikortteja kaiken nikéisii...mutta ei se
sama asia sittenkédn ole. Ei liian alhaisella tasolla olevaa ihmistd voi ldhettdd tiettyi tidrkedd
tehtdvad hoitamaan, koska se katsotaan loukkaukseksi. Jos sielld pddssd on vastassa ison
tehtaan osastopdillikkd, niin kylla téllaisesta murjusta téytyy vahintéan toimitusjohtaja 16yty,
jos ajatellaan ettd vahdikdan ollaan balanssissa. Riippuu sitten tietenkin mistd asiasta on
kysymys...jos on pelkkd tuote-esittely, ei silloin vélttiméttd, mutta jos on sopimuksesta

kysymys, niin mielellddn nédin.” (Ryhmin 1 yritys Jyviskylisti.)

4.6.4 Markkinointi

”Meilld on ainakin teknistd osaamista hyvin, mutta se ei oo vilttimittdi se tdrkein
asia...tarkein asia on se, ettd s pystyt saamaan sen asiakkaan luottamuksen...sen luottamuksen
saavuttaminen, osas sité tekniikkaa tai ei...usein luottamuksen saavuttaa, jos ei osaakaan sitd
tekniikkaa...ja tekniikan saaminen mukaan...se aina onnistuu...kun ensin saadaan se suhde

sellaiseksi, etti se toimii.”

“Ulkomailla tirkeimpis tehtdvid on, ettd pystyy hyppdaméain sieltd suomalaisten tuotteiden

korkeatasoiselta jakkaralta ihmisten tasolle ja todeta ettd me olemme heidédn palvelijoitaan
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eikd pidinvastoin. Palvelu on aivan olennainen osa téssi hommassa.” (Ryhmin 1 yritys

Jyviskyldstd.)

55 prosenttia tutkimukseen osallistuneista yrityksistd ilmoitti omaavansa tuotteen tai palvelun,
jolla ne uskoivat olevan kansainvilistd potentiaalia. Kansainvilisesti potentiaaliset tuotteet
olivat sitd yleisimpiéd, mitd suurempi oli yrityksen kansainvilistymisaste. Kuten tuotannon
tekijoiden yhteydessd selvitettiin, saattoi kysymyksissd laatu-késitteen ymméirtdd joko
tuotteen laatuna tai laajemmin koko toimintaa koskevana laatuna. Kansainvélistyméttomissi
yrityksisséd laatukysymykset koettiin tirkeimmaksi kansainviliseen liiketoimintaan liittyviksi
tekijaksi. Omaa vientid harjoittavissa yrityksissd laatukysymykset olivat toiseksi tdrkein
tekija. Tuotekehitys Kkatsottiin omaa vientid harjoittavissa yrityksissi huomattavasti

tarkedmmaksi kuin muissa yrityksissa.

”..Mehin ei voida tietdd, mikd néistd tuotteista vois olla menekkituote..miki on
volyymituote, mikd ei ole volyymituote...kylld me jotakin voidaan aavistaa..mutta yleisesti
ottaen...jos ei ole kokemusta, niin ei ole kokemusta, kylld se ndin toimii...kaikkeen on

varauduttava...” (Ryhmén 2 yritys Laukaasta, a.)

A.P.. Pitddko tuotteita ulkomaan markkinoille muuttaa...onko merkitysti meneek6 se
kotimaahan vai ulkomaille?

”On silloin, jos ldhdetddn jenkkialueille. Sielld on kierteet erilaiset. Sielli on nptf-kierre
sikdldisen standardien mukaan ja me eletddn tédlld meidin kierteilld. Joudutaan panemaan
vaihtokappaleita tai sitten tehdddn tuote alusta alkaen heiddn kierteilleen, joka on tietysti
paskanen juttu...sais nekin niitd millejd oppia ymmartaméain. Meilld on siihen tietyt valmiudet
olemassa. Sitten tietysti tuotevastuulaki on erilainen eri maissa...Amerikassa laki on helvetin
tiukka...pitdd olla lappuja joka nurkassa, &l tee sitd ja &l tee titd...sitd varten on tietysti
vakuutusyhtiét, jotka vakuuttaa johonkin rajaan asti.jenkeissi se juridiikka on
semmoista...on juristeja joka raastuvan tai sairaalan oven suussa kyttddmissi, minkd niakoisid
raihnasia tulee siséédn ja myyvét vakuutuspaketin valittomasti...sielld jos joutuu oikeuteen, voi
tulla melkoisia ongelmia...ei sen laitteen tartte vélttdméttd olla vaarallinen, mutta sitd

kaytetddn niin védrin...ei sinne saa laittaa képéldd viliin, sen tietdd lapsikin...”

”...se on se rajottava tekijd usein, ettei tahdo péisté sisédlle niin milldén, kun asennustekniikka

on erilainen...amerikkalaisen engineeringin alaisissa maissa...se tarkottaa USA:n lisiks aika
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pitkille Kauko-Idédssd olevia maita...Australia ja Uusi-Seelanti on siti samaa...tii on tisti
kiinni ja meilld on hirveen iso homma opettamaan niit4 asioita asiakkaalle, jotka ei tavallaan
kuulu, mutta pakko niistd on kertoo, ettd silloin ne tajuaa helkatti, ettd onhan td4 helpompaa,

ettd miksei tehdé joskus nédin.” (Ryhmin 1 yritys Jyviskylésti.)

“Euroopassa on sinélldén kiitollista, ettd toiminta on tietylld tapaa harmoonista...samanlaiset
mittayksik6t ja toimitaan millimetrisysteemilld..ja sihkdset ja mekaaniset normistot on
samankaltaiset...mutta mihin tulis paljon muutoksia ja jossa joutuis ottaan paikalliset olot
huomioon, on Amerikka..jos sinne vientid ajattelee, joutuis tekeen aika paljon

perustavanlaatuisia muutoksia...ldhinnd just mittayksikét...ne perustuu ihan toisenlaisiin...”

(Ryhmén 2 yritys Jyviskylasta.)

”...on tunnettua ettd suomalaiset koneentoimittajat yleensd toimittaa lilan hyviid materiaaleja
kieltimatta...muistan kun Valmet toimitti haponkestivilld kaiteilla olevia paperikoneita ja
kaikki oli haponkestivaa terdstd...sillé lailla se saadaan korkeahintaiseksi...t44114 Suomessa on
totuttu tekemiin hommia viimeisen péille ja se ei ulkomailla vilttdmaittid ole haluttua...johtuu
siitd, ettd sielld on palkkamiehet siind tehtaan ylosrakentamisessa mukana ja ne on kaikki
ulkopuolisia, ne ei oo niitd, jotka j44 sitd tehdasta myShemmin ajamaan ja niilld ei oo sitd
vastuuta ollenkaan, niilld on vain vastuu pysyi budjetissa kun se rakennetaan ja saadaan ylos.
Sen jilkeen palkkamiehet lihtee pois ja ajomiehet alkaa ajamaan. Siinid ei oo sellaista
pitkdjénteistd ajattelutapaa, ettd minid rakennan koneen itselleni ja pystyn siti kiyttimiin
esimerkiksi 20 vuotta. Siind tulee sellaista vilinpitdmittémyytts ja pyritddn piru vie halvalla
tekemadn. N3 meidin tuotteet ei oo mitdén halvimpia tuotteita, mutta nyt on ainakin saatu
hyvédi palautetta tehtaalta. Ei ne kalliita sithen nidhden ole, mitd niilli saa aikaiseksi."

(Ryhmin 1 yritys Jyviskylista.)

”...mutta meilld on kokonaiset tuotesarjat...ja me pystytidn vield mahdollisesti ottamaan
myyntiin jarkevid tuotteita siihen...meilld tulee niin kuin tdyden palvelun talo niisti asioista ja
meilld on tuotteita useita kymmenii, jopa satamiérin...sithen kuuluu kaikki ne liittyvit osat.
Ja kun asiakas tilaa meiltd jonkun tuotteen, se saa myoskin oheistuotteet sithen. Se saa sen
koko tdyden palvelun niistd asioista tistd meidén talosta...ja nyt se tuo meille sen tilanteen,
ettd meiddn ei tartte ruveta valkkaamaan eri merkkien omistajia, vaan me voidaan ottaa tii
paketti kokonaisuutena ja informoida kaikki ndmd...mutta meilli on jo niin monta tuotetta

olemassa, ettd tdm#d mainostaminen tai tietoisku...tavaraluettelo...postituskustannukset ja
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valmistuskustannukset eivit ole niin suuria, ettd se pystytiin tekeméin...” (Ryhmin 2 yritys

Laukaasta.)

“Tekniikka on tietysti testattava...ettd se kylld toimii, mutta tillanen dokumentointi...epiilen,
ettd se on se tyollistiva tekijd.. kaikki dokumentit, kiyttoohjeet ja tillaset...yllattavin tyslaiti
juttuja vaikka ruotsiks tehdd...se on nykyéin niin rajua jonkun laitteen toimittaminen, etti se

on aika nivaska paperia...ja silld kielelld, mihin maahan...” (Ryhmén 2 yritys Muuramesta.)

Hinnoittelua ei koettu missddn ryhmissi kovin rajoittavaksi tekijiksi. Yritysten
kansainvilistymisasteen laskiessa kohosi hinnoittelun vaikeuden merkitys rajoittavana

tekijini.

“Hinnoittelu perustuu siihen, ettd meidan pitiisi eld4, ja pyritdin hinnoittelemaan tuote siten,
ettd tarvittaessa voidaan istuttaa viliin jélleenmyyjd tai maahantuoja, ettd sillikin olis
mahdollisuus saada itselleen palkkaa...ja senkéin jilkeen ei tuotteen hinta ihan poskettomaksi
saa nousta...pitdd olla kilpailukykyinen kuitenkin...loppuasiakashinta asettuu aina johonkin
kohalleen ja siithen ei voi vilttdmitta itse vaikuttaa, vaan sen midrdd kilpailutilanne...tind
paiviand markkinahinta on aika alhainen, koska Suomessa on vihin lamaa...lehdet vouhottaa,
ettd nyt ylikuumenee kaiken maailman asiat, mutta kylld tddlld lama on kédynnissi
teollisuuden puolella...hinnoittelu on rasittavaa...jos se viirin tehdéin alussa, sitd on hirveen
huono korjata ylospéin, alaspdin on helppo aina korjata...kylld se kustannusrakenne tiytyy
tietdd ja osata tillaiset yksinkertaiset talouslaskelmat...dokumenttien tekeminen...prujut pitia
olla hyvit, prujuista saa asioista selvii, ne on helppolukuisia ja suunnittelijat helposti nikee
niistd sen, mitd niiden pitdd nihda...sielld ei saa mitd4n ylimédrdistd hopotystd olla, vaan ihan

pelkit faktat.” (Ryhmén 1 yritys Jyviskylisti.)

Jakelukanavien 16ytdmisen vaikeus rajoitti eniten ryhmén 2 yrityksié, joista kolmannes katsoi
tekijin rajoittavan kansainvilistd liiketoimintaa merkittdvisti,. Teemahaastattelussa
kansainvilistymiton yritys kertoi kuljetuskustannusten olevan merkittévi vientikynnys, koska

yrityksen tuotteet ovat niin suurikokoisia.

”Vientid on tdssd monta vuotta starttailtu...se vaatii aikaa...ja uhrauksia jonkin verran, etti sen

kunnolla saa kédyntiin...me on yritetty ndin salakavalasti saada se yks laite Ruotsiin...ja lihtee
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siitd sit levittdmédn...mut kyll4 siind vois vihin enemménkin rummuttaa...” (Ryhmén 2 yritys

Muuramesta.)

”..ja me halutaan tulla tihin mukaan ja halutaan my6skin vientiin...meilld ei ole mitdin
estetti..me ollaan  kilpailukykyisii...uskoisin...aika  kohtuullisesti...ja  laadullisesti
erinomaisilla tuotteilla...vaan se myyntikanava on se tirkei osa...ettd se on onnistunut, koska
siind tullaan hyvin nopeasti liséikustannuksiin...semmosiin kustannuksiin, ettd sen asiakkaan
ostopéitds ei muodostu positiiviseksi...ja sen asiakkaan palvelu...silloin kun asiakas paitti,
ettd mi ostan tuon osan, niin se homma alkaa siitd paikasta ja se on hyvin nopeasti silld
asiakkaalla, ettdi me saadaan se asiakas tyytyviiseksi...ettdi se tehokkaasti toimii timi
myyntitoiminta...ja siind ei saa olla vilikisid, koska siind tullaan hinnassa...haaveenahan
meilld on Euroopan mittakaavassa pyrkid menemiin laajemmallekin...viipale kerrassaan...”

(Ryhmén 2 yritys Laukaasta.)

"Myynnin kannalta on se, ettd kontaktia loppuasiakkaaseen ei ole olemassa...siini on
Ruotsissa joku myyntikaveri, joka osaa selittdd ruotsalaiselle asiakkaalle tin laitteen
sieluneldmaii...t44 kaveri ei oo niin perehtynyt...ettd tiytyis saada tdi kontakti suoremmaks...”

(Ryhmén 2 yritys Muuramesta.)

”...alka tirkee osa on, ettd vaikka sielld messutaan, niin se ei riitd, vaan sielld pitiis olla
paikallinen agentti, jolta sitten paikalliset voi kysyi...ei se tahdo aueta silld, etti ne tinne

lahettelee fakseja...kylld se on liian pitkissé prosessissa silloin.”

”...yleensd me ei mitddn trading houseja oteta agenteiksi, koska se ei riiti etti sanotaan
punasia ja viis kiloa, vaan siind pitdd olla tietoa pikkaisen enemmin, etti miti ollaan
tekeméssd...me ollaan installoitu nyt yks vientimies varsinainen sen lisiks mitd mé oon tehny
sitd aikasemmin, mutta en mé nyt viitti endé kauheen paljoo ravata tuolla, saa vuorostaan jo

muutkin ravata...”

”...nytkin kun Australiaan ja Uuteen-Seelantiin on katsottu agenttia, on tarkotuksella kyselty
niiltd, ettd kaykad selvittimissi sielld kentills, ettd millainen asennustyyli sielld on vallalla,
ettd me tiedetddin onko meidin tuotteella sielld nyt heti chancea vaiko ei...vai onko niin, etti
sielld pitdd kauheesti tehdi t6itd, niin kuin jenkeissi on tehty kaksi vuotta toitd eikd vieldkdan

oikein miti#n tapahdu...se on helvetin pitkéssi puussa ndin meikiliisittdin ajatellen...tuolla on
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sama, ettd on turha sitd agenttia pitdi, vaikka kuinka se tajuaa ettd onpas fiksu peli, mutta

jossei se saa sitd kenellekdin myyty4...”

”..jossakin vaiheessa voi matkaan tulla mutkia, kun agentti kysyy, ettid sielld yhdessi
tehtaassa oli ilmestynyt teiddn vehkeitd, etti mitenkihin ne oli sinne joutunut...voidaan
tietysti sanoo, ettd ne meni jonkun suomalaisen konepajan kautta, jolloin he saattavat vaatia
komissioita siité, ellei ole sovittu, ettd miti siind tapauksessa tehdéin, kun heidéin alueelleen
tulee joku Suomesta...yleensd se pyritddn jo sopimuksessa huomioimaan, ettd jos tulee ja jos
se pystytdin toteen ndyttimadn, ettd agentilla on ollut sormet pelissi asiassa, heidin tulee se
toteen ndyttdd vaikka neuvottelupdytikirjalla, jolla he toteavat, ettd he ovat sielld kdyneet ja
tahidn projektiin liittyvistd asioista keskustelleet, ja se on saattanut aiheuttaneet sen, etti
suomalaiset konepajat on sinne toimittaneet...selvdd on se, ettd rahaa maksetaan, mutta vain
tehdystd tyostd...ei mitdin kylmid passiivikomissioita makseta...kun he on olleet mukana ja
sen eteen toitd tehneet, niin totta kai siitd kuuluu palkkaa maksaa ja se on ihan selvii ettd niin
pitdd tehdid. Eiké siind kannata olla nirso, koska jos siind on nirso, niin si et koskaan saa
mitddn...ei kukaan viitti tehdd mink#4nniakostd duunia, jollei siitd saa korvausta..jos hin on
tehnyt duunit ja laite menee toista kautta, niin silloinkin hinen on saatava palkkaa.
Komissiointi on hyvin tirked asia...siind voi olla useita komissioita...voi olla etti agentti
Kanadassa, on ollut tekemésséd konsulttity6td, mutta se tavara menee USA:aan, jossa on oma
agentti...ja nad kaksi agenttia on ne, joille kummallekin on diilattava jotain...tietenkin on
olemassa jotkut komissiointisd4nnét...se voidaan jakaa niin usealla tavalla...raha on se, joka
aina riitaa aiheuttaa, jos ei siti tule ja sittenkin vaikka sité tulee, niin sitten sitd pitiis saada

vihin enemmién vield.” (Ryhmin 1 yritys Jyviskylisti.)

“Katsotaan se hintataso siind mielessé, ettd millaiseen ratkaisuun paadytdén...oisko jossakin
maassa oleva verkosto, jota kdytetdfin hyddyksi vai pyritddnko ite hoitaan...ettd pystyy ite
elimiin siind mukana...meidén tdytyy hakea kokemusta tdhén...jos paistddn niin pitkille, ettd
muihin maihin...ettd mikd se on se kanava...aletaanko me ite kdymiéin sinne kauppaa...ettd
meihin otetaan yhteyttd ja meilld on sitten kielitaitoiset ihmiset...vai ettd me haarukoidaan
sieltd varteenotettavat kanavat, joiden kanssa sitd yhteisty6td kannattais lihtee viemiin
eteenpdin...tdytyy tutkia, etti mikd se vaihtoehto on...semmoinen ongelma niissi
jakelukanavissa on, ettd ndmd ovat tiettyjen merkkien ja tiettyjen kaupparyhmittymien
alaisia...yleisesti ottaen kaikki..ja nytten ihmiset eivit vélttimittd tee mielelldin kauppaa

tietyn kaupparyhmittymén kanssa...siini on tiettyjd jakaumia...Suomessakin on tullut
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jarkevdksi...lainausmerkeissd  jarkeviksi..etti me ei olla minkdin ryhmittymén
alaisia...asiakassuhde on se ongelma...jos miné ldhden yhden niistd kanssa tekemisiin ja joku
asiakas toimii jonkun toisen kanssa, niin se ei mielelldsin menekédn...ihmisilli on tietyt
suhteet eri asioihin...me halutaan hakea koko tdma haarukka, mutta me ei suljeta yhtiiin pois
néistd konekauppiaista...nimé konekauppiaat ovat kuitenkin aika itsendisis...siksi me ei olla
halukkaita linnoittautumaan tietyn lipun alle...me pelétién sité lipun alle menoa...ja sama olis
Ruotsissa, jota ajattelisin ldhimpdnd myyntimaana...sielli on todenndkéisesti sama
tilanne...mutta jos meilld onkin itell4 jakelukanava, joka on jo minimoinut kustannuksensa...se
toimii tukkurin tavoin...niin meilld ei ole mitdén estettd myydi sieltd suoraan ja myyda sitten
tietylld tukkuhinnalla...me voidaan sitten meiddn omasta myyntihinnasta asiakkaalle antaa
tukkurille myyntiprovikkaa..ja siind ei ole montaa vilissd...siind on vain se yksi
jdlleenmyyntikauppias...se tilaa meiltd...se sanoo etti me tarvitaan tillaista tuotetta, asiakas on
sielld...me pistetdsn asiat tddlla suoraan ja lasku sinne...he hoitaa oman laskunsa...ja silloin
tavara ei matkusta, se menee suoraan meilti...me pystytdin kontrolloimaan timi homma
hyvin, koska me pysytidn varastoista hyvin selvilld...se on mydskin etu, etti meilld ei ole
varastoja sielld tdilld..sitd olen miettinyt, ettd olisko Pohjoismaissa ja mahdollisesti
muuallakin, ettd yhteistySkumppani jakaa samalla periaatteella..mutta nyt meidin tiytyy
saada kokemusta...ei me ite sinne menni...me vaan selvitetdin mihinkd me tihditdin... meidin
yrityksen kauppatarpeista lihdetdén liikkeelle ja asiakkaan tarpeista...nié on kaks asiaa, jotka
pitdd saada kohtaamaan. Silloin kun me saadaan ndmi kohtaamaan, silloin meilld on hyvi

olo.” (Ryhmin 2 yritys Laukaasta.)

”On keskusteltu useiden ihmisten kanssa, jotka ovat tdsti kauppahommasta perilli, muun
muassa KTM:n ihmisten kanssa...niin he on sanonu, etti ei tdmai teidén kauppanne...etti te jos
ldhdette koulunpenkille sitd varten ettd t44lla tietoa tankataan meiddn porukan pashin...jotka
eivit kuitenkaan maailmalle...ja pitdd mennd aina kyseiseen maahan kuitenkin ja ottaa niihin
thmisiin yhteyttd.. jos me tehtds jotakin muuta kauppaa kuin titd kauppaa...mutta kun timi
asiakaspiiri on joka maassa hirvittdvin helppo haarukoida...otetaan kohderyhmét, mihinki
ldhdetddn iskemddn ensimmiisend..me voidaan tehdd kauppaa silldkin tavalla, ettdi me
voidaan sektoroida se ihan hyvin meille térkeisiin asiakkaisiin...jitetddn muu, jota ei tarvita,
pois siitd. Ja meididn pitdd miettid niistd tuotteista, mitd meilld on...niin kenelle meidin
kannattaa n#itd omia tuotteitamme kaupata...se olis oltava mahdollisimman kirkkaana..ja
téstd kautta sitten pystyd rakentamaan se yhteiskumppanuus jakeluportaan ja asiakkaan ja

meidin vililla...”
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”...paketti ldhtee tailtd meiltd...siind on osoitelaput péilli ja se painaa suoraan siiti...olkoon se
asiakas vaikka Kiinassa...silloin siind ei tule sitd, ettd me otetaan tdaltd ja ne pistdd hyllyyn ja
ne ottaa hyllystd ja pistdd pakettiin..nyt ne lihtee tehokkaasti sille asiakkaalle...koska
jokainen kiteenotto...tuotteen liikauttaminen...se maksaa...se on aina turhaa kustannusta...”

(Ryhmin 2 yritys Laukaasta.)

Markkinoinnin kommunikaatioon liittyvistd tekij6istd vientimarkkinoiden tuntemuksen
tiarkeys korostui ryhmissd 2, jossa 70 prosenttia yrityksistd koki tekijin erittdin tirkedksi.
Henkilokohtaiset kontaktit olivat kaikissa ryhmissd tidrkeimpien tekijoiden joukossa.
Kansainvilistyméttomit yritykset kokivat markkinointiosaamisen tirkeimpini tekijini kuin
muut yritykset. Kansainvilistd toimintaa rajoittavista tekijoistd osoittautui kaikissa ryhmissi
merkittdivimméksi markkinointiresurssien vihdisyys. Tiedon puute vientimarkkinoista ja
kansainvilisten asiakasyhteyksien vihdisyys olivat sitid rajoittavampia tekij6itd, mitd

vahdisempi oli yrityksen kansainvilistymisaste.

”..ja tuo seuraavan kerran kaverinsakin...tekevit retken...eihdn se kauppa siind ole kovin
suuri, mutta se matkustaminen on tirked osa siini...ilhminen on vaan timmonen...ettd nii
ihmiset 14htee matkustaan...vaikka se kaks sataa maksaa, mutta se vain toimii néin...ti3d on
niitd realiteetteja, jotka pitdd huomioida kaupanteossa..meille silli ei ole mitdin
merkitysti...me myydédn joko postissa tai ndin...ja silloin kun se tulee tinne, se ei yleensi tuu
turhan piéiten...se tulee yleensd aika ison pussin kanssa...ettd tuotakin mé voisin tarvita ja
tuotakin mi voisin tarvita...ja kun me kayddan syoméssé vililld, se tarvitsee vield lissdi...ndin
kun me saataisiin hyvi suhde siihen asiakkaaseen...joka on erittdin tirked...” (Ryhmin 2 yritys

Laukaasta.)

Tiedusteltaessa yritysten henkilokohtaisia kansainvilisid suhteita, havaittiin suhteiden miérin
korreloivan voimakkaasti yritysten kansainvilistymisasteen mukaan. Omaa vientid
harjoittavista yrityksistd ldhes kaikki eli 95 prosenttia omasi henkilokohtaisia kansainvilisis
suhteita, muuta kansainvilistd toimintaa harjoittavista endd 37 prosenttia ja
kansainvilistymattomistéd yrityksistd vain 5 prosenttia. Vientiyritysten kansainvilisid suhteita
oli luotu eniten Iso-Britanniaan, Ruotsiin, Saksaan, Yhdysvaltoihin ja Ranskaan. Muilla

yrityksilld henkilokohtaisia suhteita oli vain Ruotsiin, Saksaan, Venéjille ja Italiaan.
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”...alaan liittyvissdé kongresseissa..on tavattu ja siti kautta on syntynyt edullisia
kontakteja...ne ei tuu silleen, ettd mé tosta noin vaan soitan...vaan vahingossa...jos on paljon
esilld ja kulkee...niin silloin voi joskus térmiétd.. kontakteja on ollut eri paikkoihin, mutta ei
niistd liiketoiminnallisesti silld tavalla ole ollut hyétyd, ettd ois padssy kaupallisesti

hyodyntdmaéin...” (Ryhmén 2 yritys Jyvaskyldsti.)

”En oo kertaakaan ollu messuilla yksin...aina oon jakanut sen toisen yhtién kanssa tai vield
isomman firman kanssa...Teknologiakeskuksen kanssa ollaan oltu yhteisosastolla...messuthan
ei 00 missddn tapauksessa mikdan halpa ponnistus..mua kiinnostais osallistua semmoselle
kylmalld messuosastolle...jos vieddin ulkomaille, Saksaan, Ranskaan tai Vélimeren maita...ei
vilttamittd tarvita kuin yksi ihminen vahtimaan sitd osastoo...sielld on sitten esitteitd ja
tillaista paperimateriaalia erilaisista tuotteista...etti kustannukset olis mahdollisimman

pienet...ettd pdidsis muutamalla tonnilla siithen...” (Ryhmén 2 yritys Jyviaskyldsti.)

”...ei se tieto kulje muuta kuin messuilla.. kylld me on aika paljon messuttu...me ollaan oltu
pari kertaa Singaporessa ja nyt Montrealissa...me ei ite menné sinne Montrealiin vaan meilld
on agentti sielldi Kanadassa...yleensd on tapana, ettd me ollaan ite sielld, mutta se on vihén
siitd kiinni td4 meidin mukanaolo, ettd milti ne markkinat néyttdd ja toisaalta siitd kiinni,
millaisia puolestapuhujia sielld ulkomailla on...jos agentilla on ammattitaitoista jengii ja ne
tuntee nid tuotteet ja ymmartdd mistd tdssd on kysymys, niin silloin meitd ei sielld tarvita,
mutta sitten on niits, joille pitdd olla sielld tukena ja selittiméssd... kumpaakin tietenkin on.”

(Ryhmin 1 yritys Jyvaskyldsti.)

”Kylld me yritetddn nyt esimerkiksi mainoksilla tuonne kansainvélisiin lehtiin...yks vaikeus
on siing, ettd pitéis olla sen kielen...sen maan, minne sitd nyt fondeerataan...pitdis olla sen
maan slangia...tai ei slangia, vaan ammattikieltd...ei se auta, ettd t4&lld vaan kddnnetéddn, ettd
sylinteri on cylinder...pitdis osata kayttid sitd markkinointikieltd, mitd sielld maassa
kdytetdin...ja se mainos tai muu...onko se kuva todellisesta eldmaésti...pitddko siind olla tekstid
pitkisti, leveesti vai pelkéstiidn yks sana keskelld sivua, vai miki on se staili, jolla saa ihmisen
sielld tarttumaan ja nikeméén...siind on miettimisti...me on tehty nditd prujuja...ndin se tuntuu

hyviltd, mutta sikéldiselld ajattelutavalla se on ihan vdérin.” (Ryhmin 1 yritys Jyvéskyldstd.)
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”Meilldhdn on vield aika iso tyd tétd tuoterekisterid ja atk-jdrjestelmid rakentaa...meilli on
ajatuksena rakentaa myés internet-sivut, ettd meiltd voi hakea sitd sielti...sitd kautta voi tilata

mistd hyvinsi suoraan...” (Ryhmén 2 yritys Laukaasta.)

”Sivujen kautta tulee...on tietysti kontakteja muutamiin organisaatioihin Ruotsissa ja Norjassa
ja Saksassa...sieltd tulee myyntimiehid, jotka tietdd soittaa mulle, kun asiakas kyselee jotain
sellaista asiaa, johon he tietdd, ettd meiltd vois 16ytyi...sellasia henkilSkohtaisia
kontakteja...internetin kautta on saatu kyselyjd uusilta asiakkailta ulkomailta...silli me nyt

siihen satsataankin...siihen tulee kaikenlaista lisé4...” (Ryhmén 2 yritys Muuramesta.)

”Me on aika paljon markkinoitu esitteilld ja tehty suorapostituksia...on ilmoiteltu Tekniikka &
Taloudessa...ja sitten netin merkitys kasvaa...ja kataloogit...ne on ihan hyvid, tosin niiti nyt
alkaa olla jo liikaa..markkinointi pelaa niin, ettd me tiedotetaan itestimme ja
mainostetaan...asiakkaat ottaa sitten yhteyttd, ettd heilld olis tdllanen ongelma..ja siind

vaiheessa vasta 1dhetdin paikan péille kattomaan...” (Ryhmén 2 yritys Muuramesta.)

”Hyvit asiakkaat on paras mainosvaltti...huono puoli on, ettei me kaikkia yrityksid saada

mainostaa asiakkainamme.” (Ryhmin 2 yritys Jyvéskyldn maalaiskunnasta.)

S.N.: Miten sédd nii asiakkaat hankit?

”No...on periaatteessa kaks tapaa...se, ettd nimi on esilld kaikenndkdsissd kataloogeissa ja
muissa...tehtailla tai suunnittelutoimistoissa, joka nyt on tekeméssd tehdasprojektia tai
muuta...ne hakee erilaisia laitteiden toimittajia...sitd kautta tulee osa...eli ihan faxista tulee
tarjous...jostakin paikasta, jonka kanssa en oo ikind ollu tekemisissd...niin ne vaan 16ytda
nimen...ja sithen menee tietysti vihin aikaa...sitd ei voi péivéssd saada nimeinsi levidméin
joka paikkaan...se kesti ehkd semmosen kaksi kolme vuotta ennen kuin alkoi tyét...my6s
paljon jalkatyGtd..kiertdd kaikenndkdsid tehtaita, suunnittelutoimistoja lépi...soitella
niihin..messut on niiti...joka vuosi oon ollu jossakin messuilla, piddasiassa
Helsingissi...periaatteessa ois mahdollisuus tehdd helppoo laitekauppaa siten, ettéd ois tillasia
suomalaisia koneenvalmistajia, joissa ndd instrumentit menis varusteena...ja Suomessa ehki
ois muutamia sellasia koneenvalmistajia, joiden kanssa se onnistuis, mutta jotenkin ei oo
sielld kipind tarttunu...mé nién sen jotenkin erikoisena, ettd tadlta Suomesta ei olla halukkaita

laittaan varusteita niiden mukaan.. kun Saksasta tulee vastaava laite, niin siini se monesti
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on...se on joku tillanen kulttuurikysymys tai ettd halutaan tehdi halpa, ja sitten siiti riisutaan

kaikki varusteet pois...”

”..Mutta ei se niin kdy, ettd mé td4ltd lihen sinne sanaa kuuluttamaan, ettd pitdis olla joku
paikallinen toimija...mielelldsn saman alan firma...onhan téssi vuosien varrella ollut
kontakteja moniin paikkoihin...ei niistd oo sitten syntynyt...osittain ollu sekin haittapuolena,
ettd pitdis olla aggressiivisempi siind...ettd painaa piille..mutta voi puhua ajallisista,

henkisistd ja ehkd taloudellisistakin resurssien puutteesta...” (Ryhmén 2 yritys Jyviskylisti.)

4.6.7 Yritysten yhteistyévalmiudet

Kaksi kolmasosaa tutkimukseen osallistuneista yrityksistd piti yhteisty6td toisten yritysten
kanssa tarpeellisena kansainvilistymisessi. Ryhmid 2 eli muuta kansainvilisti toimintaa
harjoittavat yritykset oli selkedsti myonteisin yritysyhteistyotd kohtaan. Niilld oli eniten jo
olemassa olevaa yritysyhteistyotd ja ne pitivit yhteistyotd toisten yritysten kanssa
tarpeellisempana kuin muut. Ryhmén yritykset pitivit niin yritysyhteisty6td kotimaassa kuin
ulkopuolisten palvelujen hyodyntimistd tirkedmpind tekijoind kuin muut yritykset.
Vastaavasti kotimaisen yhteistyén puute rajoitti nididen yritysten kansainvilistd toimintaa
enemmin kuin muita yrityksid. On huomattava, etti perdti yli puolet omaa vientid
harjoittavista yrityksistd piti yritysyhteisty6td kotimaassa vain v#hin tai ei lainkaan

merkittdvini tekijini kansainvilistymisessi.

Kysymyksessa 5 (Liite 4) yritykset perustelivat yhteistyén tarpeellisuutta
kansainvilistymisessi seuraavasti:

- alihankkijana toimiminen

- kaikkea ei ole syytd tehd4 itse/ kaikkea ei pysty tekemdin itse

- ko. kohdemaassa olevan yrityksen kanssa

- voimavarat, kielitaito

- pienuus/ kantokyky

- vientirenkaassa synergiaetua

- toisilta saa hyvéai tietoa

- riippuu maasta

- saamme suurempia kokonaisuuksia toimitetuksi

- worldwide distributor
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- paikallisten myyntiorganisaatioiden kanssa

- apu on tarpeen (markkinointi)

- meilld viennin osalta mahdollinen jakeluketju olemassa

- verkottumisella on vahvempi

- helpottaa asioiden kulkua

- kokemuksen vaihto/ opettelu

- pinnoituksen suhteen

- heilld on valmis vientiorganisaatio

- lisdd resursseja

- koska itse olemme liian pieni/ timin kokoinen ei voi toimia yksin
kansainvilisesti/ pienet ei parjad yksin

- antaa lisdd paukkuja

- yhteisty$ on voimaa

- kokemusten jakaminen/ kustannusséistot

- kokonaisuuksien hallinta

- laajentaa mahdollisuuksia

- uusien mahdollisten yhteyksien saamiseksi

- jo olemassa olevien kanavien hyodyntiminen

Yritykset, jotka eivit pitineet yhteisty6td tarpeellisena kansainvilistymisessd, perustelivat
kantaansa seuraavasti:

- yritykselld oma myyntiorganisaatio ulkomailla

- emme pysty kansainvilistyméén toisten siivelld

- liian pieni ympyrd

- ainoa kovametallitehdas Suomessa

- olemme erikoistuneet kunnossapitokoneistuksiin

- emme ole menossa kansainvilisille markkinoille

80 prosenttia kaikista tutkimukseen osallistuneista ryhmistd mainitsi ainakin yhden
yritysyhteistydmuodon, joihin niilldi olisi kiinnostusta tai tarvetta. Suosituimmat
yritysyhteistydmuodot olivat myynti- ja markkinointiyhteistyd, messu- ja kampanjayhteisty6
sekd tuotantoyhteistyé. Eri ryhmissd nousivat tietyt yritysyhteistydmuodot suositummiksi
kuin muissa ryhmissi. Tutkimus- ja kehitysyhteistyd, koulutusyhteisty6 seké johdon yhteistys

olivat suositumpia omaa vientid harjoittavissa yrityksissd. Muuta kansainvilisti toimintaa
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harjoittavat yritykset suosivat muita enemméan myynti- ja markkinointiyhteistysts, yhteistysti

ympéristdasioissa seki osto- ja myyntiyhteistydtd kotimaassa.

“Yhteisty olisi siind mielessd hyvi, etti jos n#itd metallialan yrityksid olisi tavallaan
verkossa ja jos joltakin tulee kyselyd ja kapasiteetti on tiynnd, niin vois ohjata niille
muille...ja niitd t5itd voitais ottaa porukalla, vaikka itelld ei ois kapasiteettia kaikkeen, niin
siteen niinku jaettas niitd t6itd ja pyrittdis tekemddn porukalla..” (Ryhmin 3 yritys

Muuramesta.)

Kysymyksessd 1 tiedusteltiin  yritysten kansainvilisestd yhteistydstd. Seuraavat
yhteistydmuodot mainittiin:

- EU-projekti (tuotekehitys)

- Oen-sopimus Honeywell Measurexin kanssa

- Huolto- ja valmistustoiminta paikallisesti, paikallista alihankintaa

- Vientid ulkomaalaiselle asiakkaalle ko. maan edustajan kautta

- Alan yhteyksii (henkil6kohtaisia)

- Terdksen varastointi ja sahausyhteisty6 ruotsalaisen teristehtaan kanssa

Yritysten olemassa olevista yritysyhteistydmuodoista (kysymys 3) mainittiin seuraavat:
- alihankinta (seké toimittajana ettd vastaanottajana)
- toimitus- ja tarjousyhteistyd (verkottuneita yrityksii)
- Ingenia-projekti: laatu- ja ympéristShallintajérjestelmét padhankkijoiden
kanssa
- sdhkon yhteisosto
- terdksen hankinta ja jdlleenmarkkinointi
- laatu- ja ympdristoasiat
- vieen 2000 liittyvét asiat
- pitkéaikaiset asiakassopimukset, jotka hoidetaan vuosisopimuksin
- yhteisyritys Vendjilla
- yhteiset projektit asennusurakoitsijoiden ja suunnittelutoimistojen kanssa
- toimiminen kuuden yrityksen verkossa
- tuonti
- kauppasuhteet
- tuotekehitysyhteisty
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- yhteisty6-/ partnership-sopimukset

- vientirenkaat

- oma pienimuotoinen alihankintaverkosto
- konsulttiyritykset

- infot ja neuvottelut

- ulkomainen jélleenmyyji

- valmistusyhteistyd

- markkinointiyhteisty6

- ongelmatéiden kierrdttiminen

”...vol olla ettd pitkalld aikavililld tulee totuus olemaan, ettd ei myydd mitisin suoraan, vaan
ettd ne menevét kotimaisten tai ulkomaisten koneistorakentajien kautta, koska tdi maailma
muuttuu, ettei ne endd osta taloon mitddn yksittdistuotetta, vaan ne ostetaan paketissa...ne
tulee sithen pakettiin, jolloin se paketin tekiji on meille se tirkein, eik#i niink#in

loppuasiakas.” (Ryhmin 1 yritys Jyviskylésti.)

”Kun vientiin tehddén...niin firmat kotimaassakin...mielelldinhin ne ostaa kokonaisuuksia
eikd mitdiin osia..kylld se on vientiin kokonaisuuksia yhi enemmin ja enemmin mitd
halutaan...silloin sille yhteistydlle ja verkostoitumiselle tulee yhd suurempi merkitys...ei

semmosessa parjid, jos kokonaisuuksia pitdd tehdd.”

”Asiakas haluaa nykyisin valmiin tuotteen...koneistuspuoli ja pintakisittely...semmoset
kanavat meiltd periaatteessa 16ytyy, jos asiakas haluaa valmiin tuotteen...esimerkiks ti4 yks

tuote menee maalattavaks muualle.” (Ryhmin 2 yritys Jyviskyldn maalaiskunnasta.)

Kansainviliseen liiketoimintaan liittyvda ulkopuolisten palveluiden hyddyntimistd pidettiin
yrityksissd ympéristoasioiden hoidon ohella vihiten tirke#dni tekijand. Silti vientiyritysten
keskuudessa kansainvilistd liiketoimintaa merkittédvisti rajoittavista tekijoistd ulkoisten

palvelujen vaikea hyddynnettdvyys oli kolmanneksi rajoittavin tekija.

”Verkostoitumista pitéis olla enemmaén...mutta se ei jotenkin lihe liikkeelle...siihen pitiis olla
joku liikkeellepaneva voima, joka sais sen toimintaan ja sitten pitdis jokaisen toimia
itestddn...mutta se liikkeellepaneva voima pitiis olla ulkoa...kaikki on puhunut ja pitinyt sitd

tirkednd, mutta mitédn ei oikeastaan ole tapahtunut...” (Ryhmén 3 yritys Muuramesta.)
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”»

..me saadaan tietoa POyryltdi ja monista ldhteistd..meiddn agentit lihettelee
projektiraportteja...tdssd on Pulp & Paperin tekema4 lista, mitd tehtaat on investoimassa...jos
me saadaan tieto tddltd, me ldhetetddin se tieto agentille, niin ettd ottakaa yhteyttd siihen
tehtaaseen, sielld ollaan tekemdssé uutta paperikonetta, menkad sinne ja kyselkéds vihisen ja
kertokaa niistd laitteista...sitten kaupallisilta sihteereiltd tulee jos tulee ja se on ihan UL:n
kautta saatavissa monenlaisia raportteja...mi sanoisin ettd ndi konsulttifirmat, hyvit suhteet ja
hyvit ystavit...esimerkiksi mun entinen tyOnantaja tietdd kaikki projektit mitd maailmassa
tapahtuu, sinne kun vain soittaa oikealle henkil6lle...millaiset on nékymit...tdh4n pitdis sanoo
sellainen sana kuin verkostoituminen..mekin lasketaan salaverkkoja...salakalastusta
harrastetaan eli hyddynnetidin vanhoja hyvid tuttavuussuhteita...ettd kun te tieditte siitd, niin
kertokaa meille...vanhan tyonantajan tiedot ovat sikéli hyvii, ettd ne tulee niin ajoissa, etti me
ehditdin vield mukaan, koska heiddn tuotteensa vaatii vuodenkin pitkin
toimitusajan...jolloinka heiltd kysytddn jo niin paljon aikaisemmin kuin monelta
muulta...sitten tietenkin néiltd vientikonepajoilta saadaan tietoa, ettd mihin ne on tekeméssi

tarjouksia...” (Ryhmin 1 yritys Jyviskylésta.)

“”Myyntitykit ne kaikista hovelimpié on...huono sana levidd, muttei hyvi...” (Ryhmén 2 yritys

Jyviskyldn maalaiskunnasta.)

Yritykset ilmoittivat olleensa yhteydessé useisiin avustaviin organisaatioihin, joista useimmin
TE-keskukseen ja sen jidlkeen Jykesiin. Muut mainitut organisaatiot olivat
Ulkomaankauppaliitto,  yksityiset  konsultit,  vientisihteerit = ulkomailla,  Tekes,
Teknologiakeskus, Jaiko, Keski-Suomen liitto ja Jytol. 81 prosenttia omaa vientid
harjoittavista, 71 prosenttia muuta kansainviélistd toimintaa harjoittavista ja 35 prosenttia
kansainvélistymittomistd yrityksistd ilmoitti olleensa yhteydessd ainakin yhteen avustavaan

organisaatioon. TE-keskukseen olivat olleet yhteydessd erityisesti omaa vientid harjoittavat

yritykset.

”.nyt me kotimaassa saamme KTM:ltd tietyn avustuksen, tuotekehitys ja markkinointi
kuuluu siihen...tdd tiettynid aikana loppuu, mutta sitten sen jélkeen kun me niin sanottua
vientikauppaa ldhetdsn rakentaan, niin me tehd#in téstd projekti. Haetaan siihen tukea sen
verran kun siihen yleensi saadaan ja sitten me aletaan ottaan yhteistySkumppaneita tekemiin

titd tyGtd...mitd tehdddn ite, mitd tekee muut...ja miten edetdén...kun projektia hahmotellaan,
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tdytyy selvittdd, kuinka laaja ja mitd me halutaan.. haetaanko me kuinka monta
maata...haetaanko me koko Eurooppaa ja missd aikataulussa...ettd pystytdin rakentamaan
toimivat kauppaorganisaatiot...meidin tiytyy tahdéti siihen, ettd meilld on tiettyni aikana on
tietyssd maassa kauppaorganisaatio pystyssi, joka hoitaa meidin vientitoimintaa...ei ikuisesti
saa olla painiskelemassa n#iden asioiden kanssa, vaan sen on johdettava jossakin aikataulussa
sithen kyseiseen tilanteeseen...on péitettdvd, millaisiin sektoreihin...miki tahansa voidaan
hakea ensimmiisend asiakkaaks..ja kun me saadaan Suomessa enemmin tietoa..me ei
Suomessakaan koko valtakunnan tasolla paukauteta kerralla...ménnéiéin viipaloiden...jos me
tind pdivind tehdadn sellainen julkistaminen, ettd koko Suomi informoidaan kahden pidivin
sisdlld ja meilld alkaa puhelimet olla tukossa, niin meilld loppuu varastot siihen paikkaan...ja
sitten hyvistd yhteistydkumppanista tulee helvetin huono yhteistySkumppani, ettei niiltd
mitddn saa, mitd ne mainostaa...otetaan tietty sektori, ja katsotaan miti se tuo
tullessaan...ldhtotilanteessa on harkittava hyvin tarkkaan, mité ollaan tekemissi.” (Ryhmin 2

yritys Laukaasta.)

”...vienti on helvetin kallista hommaa ja toki tdd TE-keskuksen tuki sindnsd on hyvi asia,
koska sinne uppoo rahaa..et si tee minkdinndkostd reissua...jos messuilla vield
ollaan...normaali messuosasto maksaa 20 tonnia kaikkine romuine ja kaluineen ja vield palkat
péille...voi sanoo etti 30 tonnia pienempikin messu...sitten UL koordinoi messuja ja
suomalaisten firmojen kanssa ollaan oltu UL:n osastolla...tietenkin se hintataso tulee UL:nkin
kautta aika kalliiksi, koska niiden omat organisaatiokustannukset pitd4 peittdd...mutta on se
siitd hyvd, ettd ne jirkkdid sen ja hoitaa sen, ettei ite tartte endd siihen panostaa....sehin on

tarkoitus tietenkin, ettd kun saadaan agenttiverkosto aikaiseksi, niin ne hoitaa sen.” (Ryhmin

1 yritys Jyvaskyldsta.)

“Tietysti tietdmistd on paremmin, kun on tid Midinvest osakkaana...Teknologiakeskuksen
sijoitusyhtié...sitd kautta sitd tietimystd on paremmin...rahotustukee ja kaikkee tillasta..ja
Jytolin eli Tekun kanssa on ollut Laatu 2000-projekti, jossa on timé laatujirjestelméin
tekeminen ollut ja..toinen oli vuoden mittainen laskentaprojekti...” (Ryhm#n 3 yritys

Muuramesta.)
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4.6.8 Yhteenveto yritysten kansainvélistymisvalmiuksista

Jyviskyldn seudun pienten metallialan yritysten kansainvilistymisvalmiudet ovat yleisesti
ottaen hyvit, joskin pienen yrityksen rajalliset resurssit vaikuttavat yrityksen
kansainvilistymisen muotoihin eli lhinnd vientikanavien valintaan. Jotta kansainvélistymisen
kustannukset eli vientikanavien kulut eivit kasvaisi liian suuriksi, on tirkedi etsid yrityksen
omien valmiuksien perusteella tarkoituksenmukaisin kansainvilistymismuoto, jossa eri
vaihtoehdot ensin kartoitetaan huolellisesti. Pienelle yritykselle on usein edullista pyrkii
hyddyntdméin jo olemassa olevia kanavia ja verkostoja, mikd voi olla ensimméinen askel
kohti kansainvilisten toimintojen kasvattamista. Tdmin tutkimuksen tarkoituksena oli
kartoittaa tdrkeimpid ja rajoittavimpia yrityksen sisdisid tekijoitd kansainvilistymisessi.
Osana kansainvilistymisvalmiuksia selvitettiin yritysten yritysyhteistyovalmiuksia seki

kontakteja avustaviin organisaatioihin.

Kirjekyselyyn ja teemahaastatteluihin osallistuneista yrityksistd valtaosa osoittautui
kehittymishaluisiksi yrityksiksi, joihin kuului niin kansainvélisille markkinoille tihtigvii
yrityksid kuin kotimaahan tyytyvid yrityksid. Hyvé vastausprosentti, 36,3 %, kertoo yritysten
yleisestd kiinnostuksesta kansainviliseen liiketoimintaan. Tietopankkiin saatiin tiedot
yhteensd 70 yrityksestd, joista tutkimuksen tuloksiin ehti mukaan 65 yritystd. Tutkimukseen
osallistuneista yrityksistdi 54 prosenttia ilmoitti olevansa kiinnostunut toimimaan

kansainvilisilli markkinoilla.

Kirjekyselyn  tulosten = perusteella  voitiin = muodostaa  kolme  yritysryhmid
kansainvilistymisasteen mukaan. Ryhmiit olivat seuraavat:

Ryhma 1: Omaa vientid ulkomaiselle asiakkaalle harjoittavat yritykset (32 %)

Ryhmd 2: Tuontia, vientid kotimaisen padhankkijan kautta tai muuta kansainvilistd
yhteisty6td harjoittavat yritykset (37 %)

Ryhmi 3: Ei mitddn kansainvilisid toimintoja (31 %)

Sekd ryhmistd 1 ettd ryhméstd 3 valittiin teemahaastatteluun yksi yritys. Teemahaastattelut
painottuivat siis ryhmén 2 yrityksiin, joiden katsottiin edustavan potentiaalisia, tulevia
vientiyrityksid. Ryhmisté 2 valittiin teemahaastatteluun neljd yritysté, joiden suunnitelmissa

oli laajentaa kansainvilisid toimintojaan.
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Yritysten tuotantovalmiudet olivat yleisesti ottaen hyvit, eikd suuria ongelmia esiintynyt.
Alihankintaverkottumisella haettiin resursseja suurempien tilausten kisittelyyn. Yleisini
pyrkimyksind olivat kiinteiden kulujen minimointi, koneiden ja kiinteistéjen kiyttdasteen
nostaminen sekd automatisoinnin lisidminen. Yrityksilld oli resursseja tydvuorojen médirin
lisddmiseen. Ammattitaitoisesta tydvoimasta oli kuitenkin pulaa: muun muassa koneistajista,
hitsaajista sek#d insinddripohjaisista tyontekijoisti. Oppisopimuskoulutus oli eridis keino
hankkia osaavia tyontekijoitd. Vajaassa puolessa omaa vientid harjoittavista yrityksistd oli
standardin mukainen laatujérjestelmd, ISO 9001 tai ISO 9002. Muissa yrityksissd
laatujérjestelmén korvasi useammin oma laatukontrolli. Ympéristasioilla ei juurikaan
katsottu olevan merkitystd kansainvilistymisessi. Muutamassa yrityksessd oli kuitenkin

valmis tai rakenteilla oleva ympéristShallintajirjestelmé ISO 14001.

Yritysten taloudellisessa valmiuksissa ei esiintynyt suuria puutteita. Tarkeimpini tekijini
pidettiin kustannustehokkuutta. Liian korkeat kustannukset olivat viiden rajoittavimman
tekijin joukossa kaikissa ryhmissi. Kansainvilistymisessi etenkin vientikanavan vaatimia
kustannuksia pohdittiin paljon. Pienelle yrityksille kustannuksilla onkin merkittivi vaikutus
kansainvilistymismuotoa valittaecssa ja tdm& rajoittaa huomattavasti potentiaalisten
vaihtoehtojen médrdd. Taloushallintoon liittyvd paperityd koettiin yleisesti ongelmallisena
kansainvélistymisessd. Erdind ongelmana nousi esille pienyritysten saatavilla olevien
sopimusjuridisten palvelujen puuttuminen Jyviskyldssd. Euroon siirtymisen ei Kkatsottu
juurikaan vaikuttavan kansainviliseen liiketoimintaan. My6skddn rahoitusta ei pidetty
erityisen tirkednd tekijand kansainvidlistymisessd, eivitkd yritykset kokeneet sitd kovinkaan

rajoittavana tekijani.

Henkiloston kansainvilistymisvalmiuksista kielitaitoa pidettiin erittdin tdrkednd tekijani;
ryhmén 2 yritykset kokivat kielitaidon kaikista tarkeimméksi kansainviliseen liiketoimintaan
vaikuttavista tekijoistd. Tarkeimpid kielid yrityksissd osattiin seuraavasti:

Ryhmi 1 Ryhmid2  Ryhmi3

Englanti 100 % 79 % 40 %
Ruotsi 62 % 33% 25%
Saksa 33% 25% 10%

Kielitaitovalmiuksia voidaan pitdd tyydyttiaving, silld yritysten kokemusten mukaan pelkilld
englannin kielelldkin pérjdd useimmissa tilanteissa. Yrityksen kielitaito vaikuttaa my6s

kansainvilistymismuodon valintaan. Ilman edes auttavaa kielitaitoa ei ole mahdollista valita
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henkil6kohtaista osallistumista vaativaa kansainvilistymismuotoa. Johtajan on kyettivi
neuvottelemaan ja keskustelemaan ulkomaisen asiakkaan kanssa luottamuksen

saavuttamiseksi.

Vientimyyjavalmiuksista nostettiin esille face-to-face-kontaktien hallitseminen. Lisiksi
painotettiin yleissivistystd, maan tapakulttuurin ja historian tuntemista. Yliopistolta ja muilta

kouluilta kaivattiin maakohtaisia case-luentosarjoja.

Markkinoitavia tuotteitaan yritykset pitivdt korkealaatuisina ja Kkilpailukykyisini.
Tutkimukseen osallistuneista yrityksistd 55 prosenttia ilmoitti omaavansa tuotteen, jolla
heiddn mielestdsin on kansainvilisti potentiaalia. Euroopan Unionin Kkatsottiin tuoneen
tuotteisiin liittyvdn vaativamman dokumentoinnin uudeksi tekijiksi. Amerikkalaisia
markkinoita pidettiin tuotteiden kannalta ongelmallisina esimerkiksi erilaisten asennus- ja

mittajérjestelmien vuoksi.

Yritysten mukaan asiakkaat haluavat kokonaispaketteja; yksittéisilli osilla ei ole paljoa
kysyntdd. Alihankintaverkottumisen kautta pyrittiin tillaiseen kokonaisuuksien hallintaan.
Suomalaisia tuotteita kritisoitiin siitd, ettd Suomessa on ollut tapana valmistaa tuotteita
liiankin viimeisen péille eli on kaytetty esimerkiksi liilan hyviid materiaaleja, kun taas
ulkomainen ostaja on ollut enemmin kiinnostunut tuotteen edullisuudesta. Toisaalta
Suomessa suuremmat valmistajat ovat, pdinvastoin kuin monissa muissa maissa, suosineet
riisuttujen mallien vientid. Niin hinta on saatu alemmaksi, mutta samalla on suomalaisilta

lisélaitevalmistajilta sulkeutunut yksi tapa saada tuotteitaan ulkomaille.

Yritykset pitivét tuotteitaan myds hinnaltaan kilpailukykyisind. Hinta-laatu-suhdetta pidettiin

erityisen hyvini. Hinnoittelun vaikeutta ei pidetty kansainvilistymisti rajoittavana tekijans.

Jakelukanavien 16ytdmisen vaikeus oli kuuden rajoittavimman tekijin joukossa kaikissa
ryhmissd. “Salaverkottuminen” nousi esille edullisena ja helppona kanavana ulkomaille. Se
tarkoittaa olemassa olevien kanavien hyviksikidyttod, kuten yhteydenpitoa entisiin
tybnantajiin sekd padhankkijoiden valmiita verkostoja. Vientid kotimaisen pé#dhankkijan
kautta ilmoitti harjoittavansa 38 prosenttia tutkimukseen osallistuneista yrityksistd ja se oli
yleisin kansainvilistymismuoto. Kaikki isojen vientiyritysten alihankkijat eiviit kuitenkaan

kokeneet vientid kotimaisen piadhankkijan kautta kansainviliseni toimintana.

77



Jakelukanaviksi toivottiin olevan mahdollisimman suoria, ilman useita vilikdsid. Talla
haluttiin pitdd kustannukset kohtuullisina. Yritykset painottivat maltillista askel askeleelta
etenemistd kansainvilistymisessd sekd huolellista markkinakartoitusta. Haastateltu omaa
vientid harjoittava yritys kertoi kayttdviénsd paikallista agenttia ulkomailla, mutta myds
yrityksen sisdltd oli laitettu yksi henkilé vastaamaan viennisti. Hyvien suhteiden katsottiin
sddstdvin rahaa vientikanavia rakennettaessa. Jakelukanavan voitiin katsoa midrdytyvin
yrityksen kansainvilistymisvalmiuksien, ldhinnd henkiloston valmiuksien ja taloudellisten
resurssien, mukaan. Omien valmiuksien mukaan on ratkaistava, voidaanko ulkomaille menni
itse vai annetaanko muiden hoitaa ulkomaiset toiminnot. Myos markkinoitavan tuotteen eri

ominaisuudet ja kiytt6tarkoitukset vaikuttivat kansainvilistymismuodon valintaan.

Eri yhteistydbmuodoista myynti- ja markkinointiyhteistybhon sekd messu- ja
kampanjayhteistyShén oli  yrityksilld selvdsti eniten kiinnostusta ja tarvetta.
Markkinointikommunikaatiossa on kyse siitd, kuinka saa itsensd ja yrityksensi esille
julkisuudessa. Témin tavoitteen saavuttamiseksi tutkimukseen osallistuneilla yrityksilld oli
kaytossd sekd virallisia ettd epdvirallisia kanavia. Messuja pidettiin tdrkednd paikkana
yrityksen nidkymisen kannalta; messujen ongelmana koettiin niiden kalleus. Yritykset
toivoivat edullisia messuvaihtoehtoja, kuten yhteisosastoja ja “kylmid” messuosastoja.
Ulkomaankauppaliiton messutukea kiiteltiin. Muina kommunikaation vélineind kiytettiin
mainontaa kansainvilisissd lehdissd, esitteitd ja suorapostituksia sekd katalogeja. Internetin
merkityksen Kkatsottiin kasvaneen ja kasvavan yhd yritysten mainonnassa. Yrityksissi oli
valmisteilla omia kotisivuja, ellei niitd jo ollut. My6s “’jalkaty6td™ tehtiin paljon eli kierrettiin
asiakasyritysten luona. Epévirallisena kommunikointikanavana tulivat esille esimerkiksi

kansainviliset kongressit.

Selvisti eniten yritysyhteisty6td oli ryhmén 2 yrityksilla, jotka siis luokiteltiin potentiaalisiksi,
tuleviksi vientiyrityksiksi. Niistd yrityksistd 75 prosenttia nimesi vihintdén yhden
yhteistybmuodon. 66 prosenttia kaikista yrityksistd piti yhteistyotd toisten yritysten kanssa
tarpeellisena kansainvilistymisessd. Laadullisesti yritysyhteisty6td ilmeni hyvinkin erilaisissa
muodoissa. Epivirallisesta yhteistyostd kiy esimerkkini tietojen vaihto entisen tydnantajan tai
muiden vanhojen tuttavuuksien kanssa. Kuten edelld mainittiin, myynti- ja
markkinointiyhteisty6hén sekd messu- ja kampanjayhteisty6hon oli yrityksilli eniten

kiinnostusta ja tarvetta. Jyviskyldn seudulle tyypillisid yhteistydémuotoja olivat alihankkija-
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padhankkija-suhteet, mutta myds alihankkijoiden keskiniiset verkostot. Kun tilausten koot
kasvavat ja ostaja suosii kokonaisuuksia, on pienten yritysten vilinen yhteistyd vilttimatonts.

Toisaalta verkostumiseen kaivattiin yhi ulkopuolista, liikkeellepanevaa voimaa.

Avustavista organisaatioista yritykset olivat olleet yhteydessid ldhinnd TE-keskukseen ja
Jykesiin. Ulkomaankauppaliiton sekd kauppa- ja teollisuusministerién tuki mainittiin my®és
usein haastatteluissa. Paikallisista organisaatioista Teknologiakeskuksen kasvava rooli voitiin

panna merkille.

5. YMPARISTOASIAT KANSAINVALISTYMISESSA

Tutkimuksen tavoitteena oli selvittdd ympéristdasioiden todellista merkitystd yritysten
kansainvélistymisessé ja kansainvilisessd liiketoiminnassa. Téssé suhteessa tutkimus onnistui
hyvin, koska tutkimus tehtiin alusta loppuun kansainvilistymisnikdkohtien pohjalta.
Ympiristoasioita ei painotettu kirjekyselyssd eikd teemahaastatteluissa tutkijan toimesta.

Ympiristasioita ksiteltiin vain silloin, kun ne tulivat esille kansainvilistymiskontekstissa.

Kansainvilistd liikketoimintaa kisittelevissd kirjallisuudessa ympéristoasioita kisitelldin
tuskin lainkaan. Myos aiheeseen liittyvdd tutkimusta on niukasti. Toisaalta ympérist6asioita
liikketoiminnassa ylipditddn on tutkittu vain muutamia vuosia. Tassi tutkimuksessa on
selvitetty pienten yritysten kansainvilistymisvalmiuksia, jolloin esille nousee kysymys
tutkimuksen yleistettdvyydesti. Aikaisempien yritysten kansainvilistymistutkimusten mukaan
eri tekijit koetaan merkittdvyytensi ja rajoittavuutensa kannalta melko samanlaisina niin
pienissd, keskisuurissa kuin suurissakin yrityksissi. Merkittivd ero sen sijaan on se, etti
laajemman toimintavolyymin vuoksi suuren yrityksen julkisuuspinta on suurempi, jolloin se

katsoo ympiristdasioitakin ehki eri kannalta.
Maailmantalouden globalisaatio ja ympéristén tuhoutuminen ovat olleet tunnusomaisia

piirteitd padttyville vuosisadalle. Globaalit materiaalivirrat kansainvélisen kaupan my6ti ovat

lisinneet entropiaa antroposfiirissd. Kansainvilinen liiketoiminta ja ympéristdasiat ovat siis
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voimakkaassa yhteydessd toisiinsa, valittdmasti tai vilillisesti. On selvéd, ettd pitdytyminen

paikallistalouksissa olisi sd#stdnyt huomattavasti luontoa.

Globaali liiketoimintaympéristd on yrityksille kuitenkin realiteetti, jossa on pystyttivi
toimimaan ja menestymé#én. Lahtokohtana on kannattava liiketoiminta. Kansainvilistyminen
on yritykselle merkittdvd kasvumahdollisuus, mikd avaa uusia mahdollisuuksia, mutta tuo
my6s haasteita yrityksen valmiustekijoille. Edelld on kisitelty yritysten valmiustekijét
tuotannon, talouden, henkildstén ja markkinoinnin seki yritysyhteistyon osalta. Seuraavassa

otetaan erityistarkasteluun tutkimuksessa esille tulleet ympéristdasiat.

5.1 Ympiristoasiat metallialalla

Metallialan ympéristGasiat on esitetty tdssd kappaleessa tiivistetysti metalliteollisuuden
julkaisun Yritys ja ympéristd — toimintamalli kone- ja metallituoteteollisuudelle” (Huhtinen,

1997) pohjalta.

Metallien ja metallituotteiden kierritys sekd tuotannon jétteiden hyddyntiminen

Kierritysjérjestelmit ovat metallialalla hyvit. Samoin tuotannon jitteiden hyddyntédmisaste on
suuri. Metalliteollisuuden tuotteista suuri osa perustuu kierritetyn metallin kiytto6n. Tami
vihentdd osaltaan malmin louhimistarvetta. Metallituotteiden elinkaaren
ympéristovaikutukset ovat vihiiset verrattuna kilpaileviin raaka-aineisiin, kuten muoviin.
Toki raaka-aineita ja materiaaleja voitaisiin kayttdd entistéikin tehokkaammin. Jonkun tuotteen
ympiristévaikutukset voivat painottua uusiutumattomien luonnonvarojen kiytt66n, kun toisen
tuotteen merkittivin ympiristévaikutus on kaatopaikkojen kuormittuminen. Raudan ja

terdksen jilkeen Suomen metalliteollisuus kayttdd eniten kuparia, sinkkid, nikkelid, alumiinia

ja lyijyi.

Maiiriéllisesti suurin metalliteollisuuden jite muodostuu etenkin perusmetalliteollisuuden
kuonasta, karstasta ja pO6lystd. Runsaasti syntyy my6s mineraalilietteitd ja -jatteitd sekd
rautaromua. Metallituoteteollisuuden méérillisesti merkittivimmat jitteet ovat rautaromu,
uunin purkujite ja valimohiekat, rauta- ja terisjite sekd hapot, happamat vedet ja —lietteet.
Puujitettd sekd paperi-, pahvi- ja kartonkijdtetti syntyy suhteessa eniten

elektroniikkateollisuudessa. Metalliteollisuuden maédréllisesti merkittdvimmét ongelmajétteet
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ovat epdorgaaniset hapot, metallurgiset kuonat, karstat ja pély, pintakisittelylietteet seki
mineraali6ljy, rasvat ja vaha. Metallituoteteollisuuden merkittivin ongelmajite on

6ljyemulsiot.

Energian kiytto

Metallien valmistus vaatii varsin paljon energiaa. Energian hinta muodostaa alan
teollisuudelle merkittdvin kustannustekijén. Energiantuotanto puolestaan vaikuttaa ilmaston
muutokseen. Pienyritystasolla ei tietenk&dn voi vaikuttaa tapoihin, joilla sihkod tuotetaan,

vaan painopiste on energiatehokkuudessa.

Passtot

Metallialan tuotannon paéstst ovat vihiiset. Pienien konepajojen merkitys metalliteollisuuden

ilman pé#istdjen kokonaisméérién on suuri, koska niitd on lukumiérdisesti paljon.

5.2 Ympiiristoasioiden merkitys kansainvilistymisessi

5.2.1 Kirjekyselyn tulosten tarkastelu

Ympiristoasioista kysyttiin kysymyslomakkeen kohdissa 9, 10, 11 ja 12 (Liite 4).
Kysymyksessd 9 tiedusteltiin vaihtoehtojen avulla, miten laatu ja ympérists on otettu
huomioon yrityksessd. Kolmen yritysryhmin vililld ei havaittu eroja siind, kuinka paljon
ympdrist6hallintajérjestelmid ja ympéristokatselmuksia oli tehty tai tekeilldi. T#min
perusteella voitiin p#itelld, ettei yrityksen kansainvilistymisasteella ole merkitystd
ympiéristéasioiden hoitoon yrityksessi. Ympéristoasioiden jirjestelméllinen huomioiminen

yrityksissé oli varsin véhiista.

Ympiristohallintajérjestelma tai ympiristokatselmus tehty tai tekeilld.
Ryhmi 1 Ryhmda2  Ryhmid3  Kaikki

Ympiristohallintajirjestelma 10 % 8% 10% 9%
Ympiéristokatselmus 10 % 8 % 10 % 9%
Ei kumpaakaan 80 % 84 % 80 % 82 %
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Oli odotettua, ettd ympéristohallintajirjestelmit eivit ole kovin yleisid pienissd metallialan
yrityksissd. Mielenkiintoista sen sijaan oli havaita, ettei omaa vientid harjoittavissa yrityksissi
ympiristhallintajérjestelmid ollut enempéd kuin muissakaan yrityksissd. Tistd voi paitells,
etteiviit metallialan tuotteita ostavat ulkomaiset asiakkaat ole vaatineet kovinkaan
painokkaasti standardien mukaista ympiristdasioiden hoitoa yrityksiltd. Toisaalta voidaan
kysyd, mitd hyotyd pienelle yritykselle on ympéristosertifikaatin hankkimisesta. Yksi yritys
antoi mielenkiintoisen vastauksen kysymykseen 4 (”Onko yritykselldnne tuotteita tai
palveluita, joilla uskotte olevan potentiaalia kansainvilisille markkinoille?”): yrityksen

mukaan tillainen “tuote” on tulossa oleva ISO 14001-ympdrist6hallintajirjestelma.

Ympiristokatselmuksia oli yrityksissd tehty yllittivin vihan. Ympéristokatselmuksen
laatiminen kun ei vaadi yritykseltd suuria voimavaroja ja se on myds edullinen; kyseessihin
on vain  ympdristondkokohtien  kirjaaminen.  Ympiristokatselmus on = myds
ympdéristShallintajirjestelmén esivaihe, mutta eniten siitdi on hy6tyd yrityksen sisdisessd

kéytossd. Siten tiedostetaan, mitd vaikutuksia kullakin toiminnolla on.

“Ingenia-projekti laatu- ja ympéristdjérjestelmdt padhankkijoiden kanssa G.W.S. ja Jyskin
Metalli Oy."”(Ryhméan 2 yritys, kysymyslomakkeen kohta 3: Millaista yritysyhteisty6td
yritykselldnne on tilld hetkell4?)

Jyvaskylan aikuiskoulutuskeskus Jaikon Ingenia-projekti oli ainoa tutkimuksessa esille tullut
ympiéristdyhteistydmuoto. Kevdilld 1998 alkanut projekti on vaikuttanut alueen metallialan
yritysten  ympéristoasioiden  hoitoon. Jyviskyldn yliopiston ympéristéjohtamisen
koulutusohjelman opiskelijat tekivit projektissa ymparistokatselmuksia sekd padhankkija- etti
ndiden alihankkijayrityksissd. Néin ympéristoasioiden merkitys pienissd yrityksissd riippui
paljon  niiden kotimaisten pidhankkijoiden vaatimuksista ja  suhtautumisesta

ympéristdasioihin.

Millaisia asiakasryhmié oli yrityksilld, jotka olivat rakentaneet ympéristShallintajirjestelmin

tai laatineet ymparistokatselmuksen? Seuraavassa on listattu niiden yritysten asiakasryhmii.

Ympiéristohallintajirjestelmian rakentaneiden yritysten asiakasryhmii:

1. Paperikoneet, paperikonehuolto, paperinvalmistuslinjat (Valmet, globaalit markkinat).
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Puuteollisuus ja paperiteollisuus (globaalit markkinat).
Kalusteteollisuus, elektroniikka- ja LVI-teollisuus.
Voimayhtist (IVO), Rautaruukki.

Metalliteollisuuden yritykset.

Teollisuuden kunnossapitopalvelut (IVO).

A O i

Ympiristokatselmuksen laatineiden yritysten asiakasryhmii:
Valmet Oy paperikoneet.

Lentokonekuljetukset, ilma-alushuolto.

Mekaaninen puu- ja paperiteollisuus (Valmet).
Konepajateollisuus, voimansiirtolaitteiden valmistajat.
Jyskin metalli, Enermet.

Valmet Rautpohja.

Muovi- ja metalliteollisuus.

P NS, -

Metallikonepajat, prosessiteollisuus.

Asiakasryhmistd voitiin havaita, ettd erityisesti Valmetin sidosryhmissi (ulkomaiset
asiakkaat, alihankkijat) ympéristdasiat on huomioitu tavallista jirjestelmillisemmin.
Oletettavasti metsiteollisuuden tiukat ympiristévaatimukset heijastuvat Valmetin kautta
myds metallialalle. Muuten asiakasryhmit edustivat tasaisesti eri teollisuudenaloja. My6s
IVO niytti asiakkaana aiheuttavan pienissid yrityksissd ympdiristéasioiden hoitoon liittyvid
toimenpiteitd. Vientimaalla ei ndyttinyt olevan vaikutusta ympiristGasioiden hoitoon.
Tietyissd tapauksissa kansainvilisten ympiristovaatimusten tunnollisen huomioonottamisen
taustalla voi olla yleinen suomalainen kulttuuri, jossa direktiiveji ja suosituksiakin

noudatetaan viimeisen péille, vaikka helpommallakin voisi selviti.
Kysymyslomakkeen kohdassa 10 (Liite 4) pyydettiin painottamaan eri tekijoiden tirkeyttd

kansainvilisessd liiketoiminnassa. Ympéristdasioiden hoito oli yksi kolmestatoista tekijista.

Ympdéristdasioiden hoidon tirkeyttd eri ryhmissi painotettiin seuraavasti:
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Ympdristoasioiden hoidon tirkeys

100 %
80 % [ Erittéin tarkea
o 60 % B Melko tarkea
° 40 % W Vahan merkitysta
20 % B Ei merkitysta

0 %

Ryhma Ryhma Ryhma
1 2 3

Tuloksista havaittiin, ettd yli puolet tutkimukseen osallistuneista yrityksistd piti
ympiristdasioiden hoitoa erittdin tai melko tirkeind kansainvilisessd liiketoiminnassa.
Toisaalta omaa vientid harjoittavista yrityksistd periti 65 prosenttia oli siti mielts, ettd
ympiristéasioiden hoidolla on vdhidn tai ei lainkaan merkitysti kansainvilisessi
liiketoiminnassa. Tulosten mukaan ympiéristéasioiden hoidon merkitys vihenee sitd mukaa

kun yrityksen kansainvilistymisaste kasvaa.

Millaisia asiakkaita oli yrityksilléd, jotka pitivit ympiristdasioiden hoitoa erittdin tai melko
tarkednd tekijind? Valmet, paperikonekoneteollisuus ja Jyskdn metalli olivat asiakkaina
yrityksilld, jotka pitivédt ympéristoasioita erittdin tirkeéna tekijanid. Niami yrityksilld oli my6s
usein tuontia Saksasta. On mahdollista, ettd ympdiristoasiat levidvit my6s tuonnin kautta.
Edellshdn jo todettiin ympiristdasioiden levidvdan pidhankkijoilta alihankkijoille.
Ympiristdasioiden hoitoa melko tirkednd pitdvien yritysten asiakkaat jakaantuivat
useammille teollisuudenaloille. Koska Saksa oli tutkimukseen osallistuneiden yritysten
toiseksi tdrkein vientimaa ja tirkein tuontimaa, on vaikea arvioida, onko juuri kohdemaalla
vaikutusta ympéristdasioiden hoitoon yrityksessd. On kuitenkin mahdollista etti saksalainen,
tai miksei ruotsalainenkin, asiakas, toimittaja tai kilpailija voi vaikuttaa siihen, miten

ympéristdasioihin suhtaudutaan yrityksessi.

Tutkimuksen perusstrategia kristallisoituu juuri kysymyksesséd 10. Kun tekijoistd tarkastellaan
ainoastaan ympéristoasioiden hoitoa, voidaan edelld esitettyjen tulosten mukaan todeta, ettd
yli puolet yrityksistd pitdd ympéristasioiden hoitoa erittdin tai melko tidrkeidni tekijéni

kansainvilisessi liiketoiminnassa. Mutta kun ympéristdasioita tarkastellaan yhdessi kaikkien
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muiden tekijoiden kanssa, muuttuu sen merkittivyys tdydellisesti. Seuraavassa

ympdéristdasioita verrataan tekijoihin, joita eri ryhmissé on pidetty eniten erittdin tirkeina.

Ryhmi 1
1. Ammattitaitoinen henkilosto 85 %
12. Ympiristdasioiden hoito 10 %
Ryhmi 2
1. Kielitaito 76 %
13. Ympiristoasioiden hoito 18 %
Ryhmi 3
1. Laatukysymykset 81 %
13. Ympiristoasioiden hoito 13 %

Vertailussa ndhddén, ettd ympéristdasioiden hoito koettiin  annetuista tekijoistd
merkityksettomimmaéksi tai lihes merkityksettomimmaksi tekijiksi kaikissa ryhmissd. Erot
olivat merkittivid, kuten luvun 3.4.2 kuvioista voidaan havaita. Ympiristoasioiden hoito
yrityksen sisdisend kansainviliseen liiketoimintaan vaikuttavana tekijind on siis
merkitykseltddn  vihdinen muihin perinteisiin  tekijoihin  verrattuna.  Toisaalta
ympiéristdasioiden merkitys on ainakin metallialalla vihitellen kasvamassa. Muutama vuosi

sitten ympdéristoasioita olisi tuskin osattu edes ottaa mukaan kansainvilistymistutkimukseen.

Kysymyslomakkeen kohdassa 11 (Liite 4) pyydettiin valitsemaan listasta ne
yritysyhteistyémuodot, joihin yritykselldi on kiinnostusta tai tarvetta kotimaan tai
kansainvilisen liiketoiminnan kehittimisessd. Yhteistyd ympéristoasioissa oli  yksi
kahdestatoista yritysyhteistydbmuodosta. Tutkimukseen osallistuneista yrityksistd yhdeksilld
(9) prosentilla oli kiinnostusta tai tarvetta yhteisty6hén ympiristdasioissa. Eniten tarvetta tai
kiinnostusta yhteistyohén ympéristdasioissa oli ryhmén 2 yrityksilld, joista 17 prosenttia
ilmaisi kiinnostuksensa asiaan. Yhteistyd ympéristoasioissa sai listan yhteistydmuodoista

kymmenenneksi eniten mainintoja.
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Kysymyslomakkeen kohdassa 12 (Liite 4) pyydettiin painottamaan yrityksen kansainvilisti
liiketoimintaa rajoittavia tekij6iti. Vaatimukset ympdéristoasioiden hoidossa oli yksi
seitsemistitoista tekijdstd. Ympdristoasioiden rajoittavuutta painotettiin eri ryhmissi

seuraavasti:

Vaatimukset ymparistéasioiden
hoidossa rajoittavana tekijanéa

100 %

80 % [= Rajoittaa
60 % merkittavasti
40 % i Ryoittaa jorkin
20 % verran

0% Ml Ei rgoita

Rvim Rvhmd Rvima L
1 2 3

Tuloksista havaittiin, etti 22 prosenttia tutkimukseen osallistuneista yrityksistd koki

vaatimukset ympdristoasioiden hoidossa merkittdvisti tai jonkin verran rajoittavana tekijini.
Vaatimukset ympiristdasioiden hoidossa rajoittavat siis yritysten kansainvilisti liikketoimintaa

varsin vdhin. Tekijdn rajoittavuus kasvoi sitd mukaa, kun yrityksen kansainvélistymisaste

pieneni.

Verrattaessa ympiristdasioita muihin annettuihin tekijoihin, sijoittuu se kaikissa ryhmissi

vihiten rajoittavimpien tekijéiden joukkoon, kuten luvun 4.4.2 kuviosta voi havaita.

Rajoittaa jonkin verran tai merkittdvésti:

Ryhmi 1
1. Markkinointiresurssien vihiisyys 79 %
16. Vaatimukset ympiristdasioiden hoidossa 11 %
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Ryhmi 2

1. Markkinointiresurssien vihiisyys 89 %
17. Vaatimuk;t-;r-x;l-)-ﬁristi)'asioiden hoidossa 28 %
Ryhmad 3

1. Markkinointiresurssien vihiisyys 100 %
17. Vaatimuk;;c-;r;;);iristéasioiden hoidossa 31%

Kaikkien kysymyslomakkeesta saatujen tietojen mukaan ympiristoasioiden hoito pienissi
metallialan yrityksisséd ei ole merkittdva tekijd, varsinkaan jos sitd vertaa muiden tekijoiden
merkittdvyyteen. Ympiristoasioita ei koettu kansainvilisessi liiketoiminnassa tirkeiksi, eiki
rajoittavaksi tekijaksi. Mydskddn yhteisty6hon ympiristdasioissa ei yrityksissd ollut
suurtakaan tarvetta tai kiinnostusta. Ympdristohallintajarjestelmié tai ympérist6katselmuksia

oli tehty vain muutamassa yrityksessi.

5.2.2 Teemahaastatteluiden tulosten tarkastelu

Teemahaastattelussa ympiristoasiat eivit kuuluneet teema-aiheisiin, mutta asia tuli joskus
esille kysymyslomakkeen kohtia syvennettdessd, 1dhinnd kysymyksen 9 (Liite 4) kohdalla,
jossa kysyttiin laadun ja ympiriston huomioimista yrityksessi. Teemahaastattelut tukivat
kirjekyselyn tuloksista syntynytti kuvaa siitd, etteivdit ympdéristGasiat ole kovinkaan

merkittdvissid asemassa pienessid metallialan yrityksessa.

Yksi yritys kuudesta haastatellusta yrityksestd otti yrityksen ympiristGasiat esille oma-
aloitteisesti heti haastattelun alkuvaiheissa, esittelykierroksen aikana. Témé ryhmén 2 yritys
oli ottanut ympdéristdasiat esille jo kysymyslomakkeen kohdassa 3 (yritysyhteistyd tilld
hetkelld) sekd vapaamuotoisten kommenttien ohessa. Yritys kuului Jyviskyldn
aikuiskoulutuskeskuksen Ingenia-projektiin, jossa yritykselle laadittiin laatu- ja
ympdristohallintajarjestelmid p#dhankkijoidensa G.W.S:n ja Jyskdin Metallin kanssa.
Yrityksessd oli jo tehty ympéristékatselmus ja ympéristhallintajarjestelmd ISO 14001 oli

rakenteilla.
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Yritys katsoi ympéristdasioiden olevan merkittivd osa yrityksen kehittdmistd ja oli
ympiristokatselmuksen tulosten perusteella muuttanut toisiin toimitiloihin. Liséksi yritys
esitteli padraaka-aineensa alumiinin tdydellistd kierrdtettdvyyttd ja paremmuutta kilpaileviin
raaka-aineisiin ndhden. Yritykselld oli tarkoitus kayttad laatu- ja ympéristhallintajirjestelmii
“markkinointikonstina”. Ingenia-projekti liittyi myos yrityksen kansainvilistymiseen, silld

tiedossa oli opintomatka Englantiin.

Toinen ryhmin 2 yritys ei pitinyt “ekosertifikaattia” valttamattomang, koska yritykselld ei
ollut paljoakaan omaa tuotantoa. Kysymyslomakkeessa yritys piti ympéristéasioiden hoitoa
erittéin térkedna tekijand kansainvilisessi litketoiminnassa ja omalla kohdallaan jonkin verran
rajoittavana tekijand. Yritys kritisoi sertifiointia siitd, ettd sitd kdytettiin joka paikassa, eiki
ndin tuo yritykselle mitdin merkittdvdd etua. Yritys oli itse harkinnut laatujérjestelmin

hankkimista.

Kaksi ryhmin 2 yritystd eivit teemahaastattelussa ottaneet ympéristdasioita esille missién
vaiheessa. Kysymyslomakkeessa toinen yritys katsoi ympéristdasioiden hoidolla olevan
vidhdn merkitystd kansainvilisessd liiketoiminnassa ja toinen ei pitdnyt ympéristéasioita

lainkaan merkittivina.

Ryhmin 1 yritys piti laatusertifikaattiakin ennemmin markkinointijippona”, eiki yritykselld
sertifikaatteja ollutkaan. Tdmi tuotteitaan joka puolelle maailmaa vievd yritys oli saanut
kyselyjd sertifikaatista, mutta kauppoihin sen puuttuminen ei ollut vaikuttanut.

Kysymyslomakkeessa yritys oli ilmoittanut ympéristoasioilla olevan vihan merkitysti.

Ryhmin 3 yritys oli toinen haastatelluista yrityksistd, jossa oli tehty ympéristokatselmus.
Yrityksessi oli aloitettu myds ymparist6hallintajérjestelmén rakentaminen, mutta lopullisesta
sertifioinnista ei oltu vield varmoja. Kysymyslomakkeessa yritys piti ympéristéasioiden
hoitoa melko tirkednd. Yritykselld ei siis ollut mitdén kansainvilisii toimintoja, mutta
vaatimus ympéristohallintajarjestelmastd oli tullut p#idhankkijan eli Valmetin taholta.
Haastattelussa yritys ei pitinyt vilttdmittéménd ympéristShallintajdrjestelmén sertifiointia
koska metalliala ei ympdristén kannalta ole mikdén ongelma ja kierritysjéarjestelmitkin ovat
olleet kunnossa jo aiemmin. Yritys uskoi pddsevinsd ympéristohallintajdrjestelmén avulla

pieniin séddst6ihin.
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5.2.3 Yhteenveto ympiéristGasioista kansainvilistymisessi

Yrityksen  kansainvilistymiskontekstissa ~ ympéristoasiat  jdivit merkitykseltdsin  ja
painoarvoltaan hyvin véhiisiksi. Suurimmassa osassa yrityksid ei oltu rakennettu
ympiristohallintajarjestelmid eikd tehty ympdristokatselmuksia. Kaikissa kolmessa
kansainvilistymisasteen mukaan muodostetussa yritysryhméssd ldhes kaikki muut tekijit
katsottiin ympéristoasioiden hoitoa tirkedmmiksi. Itse asiassa ympéristdasiat niyttivit olevan
tirkeimpid ennemmin kotimaan kuin kansainvilisilli markkinoilla toimivissa yrityksissi.
Tdmid johtuu alueen suurten pidihankkijoiden, Valmetin, G.W.S:n, Safematicin ja Jyskin
Metallin, asettamista vaatimuksista alihankkijoilleen, joita tutkimukseen osallistuneista
yrityksistd oli paljon. Ympéristoasioiden hoidosta ei katsottu koituvan merkittivid hyotys
yritykselle; sen sijaan ympéristosertifikaattia pidettiin jonkinlaisena markkinointikikkana.
Voidaankin olettaa, ettd ympiristGasioiden hoito ja sertifiointi on yh#d lihinnd suurten
yritysten kdyttimd imagon parannuskeino. On myds todettava, etti Jyviskylin seudun
pienissd metallialan yrityksissd on ympéristotietoisuus varmasti kasvanut parin viime vuoden

aikana, esimerkiksi Jyviskylin aikuiskoulutuskeskuksen Ingenia-projektin kautta.

6. JOHTOPAATOKSET

Tutkimuksen tehtdvand oli selvittdd Jyviskylin seudun pienten metallialan yritysten
kansainvilistymisvalmiudet mukaan lukien valmiudet kotimaiseen ja kansainviliseen
yhteisty6hon toisten yritysten ja muiden organisaatioiden kanssa. 179 yritykselle suunnatun
kirjekyselyn ja kuudessa yrityksesséd tehdyn teemahaastattelun avulla pyrittiin kartoittamaan
yritysten halukkuutta kansainvilistymiseen, sisdisid valmiustekijoitd tuotannon, talouden
henkiloston ja markkinoinnin suhteen sekd erilaisten kansainvilistymisen muotojen
kéyttokelpoisuutta. Tutkimuksen toisena tehtdvini oli selvittdd ympdristéasioiden todellinen
merkitys pienen yrityksen kansainvilistymisessd. Ympéristoasioiden merkityksestd pyrittiin
tilla lidhestymistavalla saamaan realistinen kuva osana kokonaisuutta. Yrityksen
kansainvilistymisvalmiuksista ja ympiristasioista kansainvilistymisessi voitiin muodostaa

seuraavat johtopditokset.
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Yrityksen kansainvilistymisvalmiudet

1. Pienet metallialan yritykset ovat kiinnostuneita kansainvilisest4 liiketoiminnasta.

Kirjekyselyyn vastasi 70 yritystd Jyviskyldstd, Jyviskylin maalaiskunnasta, Muuramesta ja
Laukaasta. Vastausprosentti ldhenteli ndin 40 %:a, jota voi timéin Kaltaisessa tutkimuksessa
pitdd varsin hyvind. Yli puolet vastanneista yrityksisti oli kiinnostunut toimimaan
kansainvilisilld markkinoilla. Vajaa kolmannes yrityksisti ei ollut kiinnostunut

kansainvilisistd markkinoista.

2. Yritykset voidaan jakaa kansainvélistymisasteen mukaan kolmeen ryhméin.

Vaikka tutkimuksen kohderyhmi oli rajattu yrityksen koon (alle 50 tyontekijan yritykset) ja
toimialan (metalliala: perusmetallien ja metallituotteiden valmistus, koneiden ja laitteiden
valmistus, séhk&teknisten tuotteiden valmistus sekd kulkuneuvojen valmistus) mukaan, oli
yritysryhmi kansainvilistymisvalmiuksien suhteen hyvin heterogeeninen. Tutkimuksessa

yritykset jaettiin kolmeen yhtendisempiin ryhmién:

Ryhma 1: Omaa vientid ulkomaiselle asiakkaalle harjoittavat yritykset (32 %).

Ryhméd 2: Tuontia, vientid kotimaisen pddhankkijan kautta tai muuta kansainvilisti
yhteisty6td harjoittavat yritykset (37 %).

Ryhma 3: Ei kansainvilisid toimintoja (31 %).

3. Ryhmin 2 yrityksid voidaan pitdd potentiaalisina, tulevina vientiyrityksini.

Ryhmin 2 yrityksistd 58 % oli kiinnostunut toimimaan kansainvilisilld markkinoilla ja 67 %
uskoi omaavansa kansainvilisesti potentiaalisen tuotteen tai palvelun. Vastaavat osuudet
ryhmisséd 3 olivat 10 % kummassakin. Lisdksi kaikki omaa vientid vakavasti suunnitelleet
yritykset kuuluivat ryhméén 2. Siten tuontia, vientid kotimaisen pdshankkijan kautta ja muuta

kansainvilistd yhteisty6td voidaan pitdd yrityksen kansainvilistymisen esiasteena.

4. Vienti suoraan ulkomaiselle asiakkaalle tai ulkomaisen vilikdden kautta on pienen

yrityksen korkein kansainvilistymisen muoto.
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Pienilld yrityksilli ei ole resursseja suurempaa sitoutumista vaativiin kansainvilisiin
toimintoihin. Tutkimukseen osallistuneista yrityksistd 32 % harjoitti omaa vientiii ulkomaille,
mutta suurempaa sitoutumista vaativia toimintoja yrityksilld ei ollut. Syynd ovat pienen

yrityksen rajalliset ajalliset, henkiset ja taloudelliset resurssit.

5. Jyviskyldn seudulla vienti kotimaisen padhankkijan kautta on tyypillisin

kansainvilistymismuoto.

38 % tutkimukseen osallistuneista yrityksistd ilmoitti harjoittavansa vientii kotimaisen
pddhankkijan kautta. Epdsuora vienti ei vaadi yritykselti omia vientiponnisteluja ja ei itse
asiassa eroa paljoakaan puhtaasti kotimaisesta liiketoiminnasta. Kaikki yritykset eivit itse
edes pitdneet episuoraa vientid kansainvilistymismuotona. Epésuoraa vientisi, samoin kuin

tuontiakin, voidaan kuitenkin pitd4 oman viennin esiasteena.

6. Pienistd metallialan yrityksistd 16ytyy kansainvilisesti potentiaalisia tuotteita.

Yli puolet tutkimukseen osallistuneista yrityksistd ilmoitti omaavansa tuotteen tai palvelun,
jolla on kansainvilistd potentiaalia. Omia tuotteita pidettiin lisdksi korkealaatuisina ja

hinnaltaankin kilpailukykyisin.

7. Yrityksilld on tuotannollisia resursseja kansainviliseen kasvuun.

Yritykset eivit kokeneet tuotannollisia tekijoitd ongelmana kansainvilistymisessd. Sopivan
ty6voiman saantia sen sijaan pidettiin vaikeana, koska tarjolla oleva tySvoima ei vastaa
nykyisid vaatimuksia. Hitsaajassa ja hitsaajassa on eroa. Laatujirjestelmiit olivat siti
yleisempid, mitd suurempi oli yrityksen kansainvilistymisaste. YmpéristGasioita ei koettu
merkittidviksi tekijaksi kansainvilistymisessd. Kotimaiset pidhankkijat vaativat yhi

useammin laatujérjestelmédd myos alihankkijoiltaan.

8. Omaa vientiéd suunnittelevien yritysten tulisi parantaa kielitaitoaan.

Vientiyritysten (ryhmd 1) ja potentiaalisten vientiyritysten (ryhmid 2) kielitaidossa on
merkittdvid eroja. Vientiyrityksistd kaikki pystyividt tyydyttividsti kommunikoimaan

englanniksi, 62 % ruotsiksi ja 33 % saksaksi. Potentiaalisista vientiyrityksistd englanniksi
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pystyi tyydyttdvasti kommunikoimaan 79 %, ruotsiksi 33 % ja saksaksi 25 %. Kielellisii
valmiuksia voidaan pitdd tyydyttdvind, mutta luottamuksellisten suhteiden solmiminen

ulkomaisiin asiakkaisiin onnistuu siti paremmin, mit4 sujuvampi on kielitaito.

9. Henkilokohtaisia kansainvilisid suhteita tulisi ehdottomasti pyrkii lisdamésn.

Vientiyrityksid lukuun ottamatta yrityksilli on aivan liian vahin henkilokohtaisia
kansainvilisid suhteita. Vientiyrityksisti 95 % ilmoitti omaavansa henkilSkohtaisia
kansainvilisid suhteita ainakin yhteen maahan, mutta potentiaalisista vientiyrityksisti
ainoastaan 37 %. Kansainvilisid suhteita luodaan paljon liiketoiminnan ohessa, mutta kaikkia

ulkomaille luotuja suhteita tulisi arvostaa osana henkil6kohtaista kansainvélistymisti.

10. Yritysyhteistyotd pitavit tarkednd erityisesti potentiaaliset vientiyritykset.

Potentiaaliset vientiyritykset (ryhmd 2) pitivat yritysyhteistyotd merkittivinid apuna
kansainvélistymisessd. Niilld yrityksilld oli jo ennestdin eniten yritysyhteistytd (75 %). 87
% potentiaalisista vientiyrityksistd koki yhteistyon toisten yritysten kanssa tarpeelliseksi
kansainvilistymisessd ja 36 % piti yritysyhteisty6td kotimaassa erittdin tirkednd tekijind
kansainvilisessd liiketoiminnassa. Naméd yritykset kokivat myds kotimaisen yhteistyn

puutteen enemmin kansainvilisté liiketoimintaa rajoittavaksi tekijéksi kuin muut yritykset.

11. Yritysyhteistydmuodoista myynti- ja markkinointiyhteistyohén sekd messu- ja

kampanjayhteisty6hon oli yrityksilld eniten tarvetta ja kiinnostusta.

Kotimaan ja kansainvilisen liiketoiminnan kehittimisessd yrityksilld oli selvisti eniten
tarvetta ja kiinnostusta myyntiin, markkinointiin, messuihin ja kampanjoihin liittyviin
yritysyhteisty6hon. Yhteisty6 kiinnosti siksi, etti myynti- ja markkinointikanavien luominen

sekd messuilla kdyminen yksin on hyvin kallista ja riskialtista.

12. Eri kansainvilistymisvaiheissa olevat yritykset kokivat eri asiat tdrkeiksi kansainvilisessi

liiketoiminnassa.

Vientiyritykset painottivat useimmin (85 %) ammattitaitoista henkilokuntaa erittdin tirkeini

tekijdnd. Potentiaaliset vientiyritykset painottivat erittdin tirkednd tekijani useimmin
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kielitaitoa (76 %) ja muut yritykset laatukysymyksid (81 %). Vientiyrityksissi tuotekehitys
painotettiin huomattavasti tirkeimmiksi tekijaksi kuin muissa yrityksissi, mutta kielitaitoa
painotettiin muita yrityksid vihemmin. Potentiaalisissa vientiyrityksissi taas painotettiin
vientimarkkinoiden tuntemusta muita yrityksid enemmin. Todennékdisesti vientiyrityksissi
kielitaito ja vientimarkkinoiden tuntemus koetaan itsestifin selviksi valmiustekijoiksi
kansainvilisessd liiketoiminnassa, kun taas potentiaaliset vientiyritykset, joilla ei vield ole
paljoa kokemusta, kokevat kyseiset tekijit akuuteimmiksi ja siksi tirkeimmiksi.
Tuotekehityksen tirkeys vientiyrityksissd selittyy sillé, ettd niilld yrityksilli oman tuotteen

osuus liiketoiminnasta on muita yrityksid merkittivimpi.

13. Markkinointiresurssien véhiisyys ja siitd johtuva kansainvilisten asiakasyhteyksien

vahiisyys ovat merkittdvimmit yritysten kansainvilisti liiketoimintaa rajoittavat tekijt.

Yrityksen kansainvilistymisvaiheesta riippumatta koettiin markkinointiresurssien vihaisyys
kaikissa ryhmissd kansainvilistymisti eniten rajoittavaksi tekijdksi. Yhti yksimielisesti
koettiin kansainvilisten asiakasyhteyksien vihdisyys toiseksi rajoittavimmaksi tekijiksi
kaikissa ryhmissd. Vihiisten markkinointiresurssien vuoksi ei piistd luomaan riittivisti

kansainvilisid asiakasyhteyksidkaan.

14. Sopivien jakelukanavien luominen on vaikeaa, kallista ja riskialtista.

Jakelukanavien 16ytdmisen vaikeus oli kaikissa ryhmissd erds eniten kansainvilistid
liiketoimintaa rajoittavista tekijoistd. Jakelukanavien luominen on kansainvilistymisessi
eniten liséresursseja vaativa toiminto. Lisidresursseja vaaditaan niin taloudelta, henkildstslti
kuin markkinoinnissakin. Yritysten on kartoitettava jakelukanavavaihtoehdot huolellisesti ja
verrattava syntyvid lisdkustannuksia kohdemaan markkinapotentiaaliin. Yritysten omista

valmiuksista riippuu, kuinka paljon kansainvilisté jakelua annetaan vilikésien hoidettavaksi.

15. Pienet yritykset ’salaverkottuvat”.

Verkostoituminen koettiin pienissd yrityksissd synergiaa synnyttiviksi ja kustannuksia
sddstdviksi  yhteistybmuodoksi. Pienten yritysten joustavuus mahdollisti  niille
salaverkottumisen hyddyntdmisen. Liiketoiminnassa voitiin hyddyntdd esimerkiksi entisten

tyGnantajien ja nykyisten pashankkijoiden tietoja markkinoista sekid nididen olemassa olevia
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verkostoja ulkomailla. Salaverkottuminen on hyvin tapauskohtaista ja korostaa entisestiin
hyvien ihmissuhteiden merkitystd liiketoiminnassa, jossa viralliset sopimukset voidaan
korvata molemminpuolisella luottamuksella. Se voi olla pienelle yritykselle edullinen ja

tehokas tapa kasvaa kansainvilisesti suurempien yritysten imussa.

16. Jyvaskylisti puuttuvat asianmukaiset juridiset palvelut pienille vientiyrityksille.

Yksittdisend asiana tutkimuksissa kdvi ilmi, ettd Jyviskyldsti puuttuvat pienid yrityksis
palvelevat juristit, joilla olisi péivitetty asiantuntemus nimenomaan vientikauppoihin
liittyvassd sopimusjuridiikassa. Pienelld yritykselld ei ole resursseja palkata omaa juristia,

mutta sopimuspaperit on osattava taytti.

17. Kansainvilistyminen ei ole ainoa vaihtoehto kehittyi ja kasvaa.

Vaikka kansainvilistyminen onkin yrityksille yhd merkittdvampi ja ajankohtaisempi tapa
kasvaa ja kehittyd, ei se ole ainoa vaihtoehto. 31 % tutkimukseen osallistuneista yrityksisti ei
harjoittanut mitidn kansainvilistd toimintoa eikd ollut kiinnostunutkaan toimimaan
kansainvilisilld markkinoilla. 27 %:lla yrityksii ei ollut mielestdsin kansainvilisesti
potentiaalista tuotetta. Kunkin yrityksen toimintamuodot médrdytyvit omien valmiuksien
mukaan. Omia valmiuksia vaativampiin toimintamuotoihin ei kannata, eiki ole tarvetta
ryhtyd. Paikallinen toiminta ja paikallisen yhteistyén kehittiminen ovat yhti arvokasta
liikketoimintaa kuin kansainvilisetkin toiminnot. Jyviskyldn seudulla suuret metallialan
padhankkijat, Valmet ectunendssé, ovat asiakkaana haasteellisia seudun pienille
alihankkijayrityksille ja etenkin tuotannolliset vaatimukset ovat kansainvilisti luokkaa.

Hyvénd esimerkkind ovat vaatimukset laatu- ja ympéristohallintajirjestelmien suhteen.

18. Tietoliikenteen merkitys kommunikaatiovilineend kasvaa nopeasti.

Tietotekniikkaan liittyvét valmiudet vaihtelevat pienissd metallialan yrityksissd paljon. On
yrityksid, jotka eivdt hallitse edes tietotekniikan perusteita. Etenkin kansainvilisille
markkinoille tdhtddvissd yrityksissdé on huomattu tietotekniikan tarjoamat mahdollisuudet
kommunikaatiossa. Yhd useammalla yritykselld on omat kotisivunsa internetissd, joka on
edullinen tapa markkinoida yritystd tai jopa myydd tuotetta. Pienten yritysten

kansainvilistymisessd informaatioteknologiaa voisi varmasti kéytt4i vield tehokkaamminkin.
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19. Yritykset ovat tyytyviisid avustavien organisaatioiden tukeen, mutta verkostoitumiseen

kaivataan lisd4 ulkopuolista apua.

Yrityksilldi on kansainvilistymisasteen noustessa enemmin yhteyksii avustaviin
organisaatioihin. Vientiyritykset ovat yhteydessi erityisesti TE-keskukseen. Yritykset eivit
kritisoineet olemassa olevia palveluja ja ohjelmia. Yritysten yhteistyon lisdimiseen ja
koordinointiin toivottiin ulkopuolista “liikkeelle panevaa voimaa”, joka kehittdisi yritysten ja

muiden toimijoiden keskindistd verkostoitumista kotimaassa ja ulkomailla.

Ympiristasiat kansainvilistymisessi

1. Erilainen nikdkulma antaa erilaisia tuloksia.

Tieteen tutkimuksessa on tapana tarkastella asioita oman tarkkaan rajatun tieteenalan
nidkdkulmasta.  Ympéristjohtamista tutkitaan  ympéristdjohtamisen  nidkdkulmasta,
laskentatointa laskentatoimen nikdékulmasta ja markkinointia markkinoinnin nikékulmasta.
Kyseisen ldhestymistavan etuna on yksityiskohtaisen ja syvillisen tiedon luominen, josta on
hyotyd tieteenalalle. Kokonaisvaltainen suhteellisuudentaju siitd kuitenkin puuttuu, koska
ympéristéjohtaminen on ympéristdjohtamisen tutkijan maailma ja laskentatoimi on
laskentatoimen tutkijan maailma. Oma tutkimusala korostuu ja tutkittavan asian merkitys
painottuu todellisuutta suuremmaksi. Etdisyyden ottaminen omaan tieteenalaan ja asioiden

tarkastelu ulkopuolisena” antaa asioille uudet merkitykset.

2. Yritykset eivit koe ympéristasioita tirkedksi tekijéksi kansainvilistymisessi.

Vain 14 % tutkimukseen osallistuneista yrityksistd piti ympéristdasioita erittdin tirkeini
tekijéand kansainvilistymisessd. Muihin kansainviliseen liiketoimintaan vaikuttaviin tekijéihin

verrattuna ympdéristoasiat sijoittuivat kaikissa ryhmissé vahiten tarkeimméksi.

3. Vientiyritysten ympiéristéasioiden hoito ei eroa muiden yritysten ympéristéasioiden

hoidosta.
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Kansainvilisilli markkinoilla toimiminen ei niytd vaikuttavan yrityksen ympéristdasioiden
hoitoon. Vientiyrityksissi ympéristoasioita pidettiin erittdin tirkeini vield keskimidrdisti

vihemmin (10 %).

4. Yhteistybhon ympiristoasioissa on tarvetta ja kiinnostusta erityisesti potentiaalisilla

vientiyrityksilla.

Potentiaalisista vientiyrityksistd (ryhma 2) 17 %:lla on kiinnostusta tai tarvetta yhteistyohon
ympéristoasioissa. Néaissd yrityksissi ympdiristdasioita pidettiin  erittdin  tirkedini

keskimasriistd enemman.

5. Vaatimukset ympiristoasioiden hoidossa eivit rajoita pienten yritysten kansainvilisti

toimintaa.

Yksikdin vientiyritys tai potentiaalinen vientiyritys ei kokenut vaatimuksia ympéristsasioiden
hoidossa merkittdvisti rajoittavaksi tekijiksi kansainvilisessd liiketoiminnassa. Periti 78 %
yrityksistd katsoi, etteivdt vaatimukset ympiristdasioiden hoidossa rajoita lainkaan
kansainvilisti liiketoimintaa. Vaatimukset ympiéristSasioissa oli kaikissa ryhmissi

liikketoimintaa vahiten rajoittava tekiji.

6. Ympiéristohallintajarjestelmédt ja ympéristokatselmukset ovat pienissi metallialan

yrityksisséd harvinaisia.

9 % yrityksistd oli rakentanut ympéristohallintajirjestelmén ja niiden lisdksi 9 % yrityksisti
oli tehnyt ympéristokatselmuksen. Ympéristhallintajirjestelmid ja ymparistokatselmuksia oli
yhtd vihén vientiyrityksissd kuin muissakin yrityksissd. Laatujérjestelmit ovat yrityksissi
huomattavasti yleisempid. Ympéristohallintajarjestelmin sertifiointia ei pidetty yleensi

valttdiméattoména.

7. Kotimaiset padhankkijat ovat merkittdvin ympéristasioita painottava sidosryhmd.

Valmet, G.W.S., Safematic ja Jyskin Metalli olivat merkittivimmit ympéristdasioita
painottavat pienten metallialan yritysten sidosryhmit. Ilman péshankkijoiden “voimakkaita

suosituksia” alihankkijoilleen olisi ympéristdasioiden rooli jddnyt tutkimuksessa
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huomattavasti vshdisemmiksi. Todenndkdisesti suurten péddhankkijoiden ulkomaisten
asiakkaiden ostopddtoksiin ympéristoasioilla on merkitystd. Pienten yritysten kohdalla
epidsuora vienti eli alihankintavienti onkin ympéristoasioiden hoidon osalta vaativin

kansainvilistymisen muoto.

8. Vientiyritysten kokemusten mukaan ulkomaiset asiakkaat eivdt vaadi toimittajiltaan

erityistd ympéristoasioiden huomioimista.

Pienten vientiyritysten kokemusten mukaan ulkomaiset asiakkaat kylld joskus kyselevit
toimittajiltaan laatu- ja ympéristdasioista, mutta vaatimuksia niiden suhteen ei ole esitetty.
Pitempiin vientii harjoittaneet yritykset ovat todenneet vanhan toimintamallinsa hyviksi,
eiviatki ympdéristdasiat ole nousseet uhkaamaan asiakassuhteita.  Aloittelevalla
vientiyritykselld voi olla ehkd enemmin tarvetta vilauttaa ympéristSkorttia luottamuksellisen
asiakassuhteen luomiseksi, mutta timin tutkimuksen tulokset eiviit anna aihetta tillaiselle

oletukselle.
9. Teollisuudenala vaikuttaa ympéristdasioiden merkitykseen yrityksessi.

Metallituotteita, sdhkoteknisid tuotteita, koneita, laitteita ja kulkuneuvoja valmistavat
yritykset eiviit koe toimialaansa ympériston kannalta ongelmalliseksi ja se nikyy tutkimuksen
tuloksissakin ympdéristéasioiden vihdisend painotuksena. Vastaava tutkimus esimerkiksi
kemianteollisuuden yrityksistd antaisi ympéristdasioille varmasti suuremman painoarvon.
Pienyritysten onkin jdrkevd# keskittdd vihiiset resurssinsa liiketoimintansa todellisiin

ongelmakohtiin, joita parantamalla saadaan aikaan todellista hyotyd.
10. Yritykset hoitavat ympéristdasiansa mielestéddn hyvin ilman jérjestelmii ja rekistereja.

Yritykset painottivat, ettd ympéristd otetaan yrityksen toiminnassa huomioon joka
tapauksessa. Metallien kierritys, jatedljyn kerdys ja pakkausjdtteen lajittelu toimivat
yrityksissd hyvin. Tublaileva raaka-aineiden ja energian kéytt6 ei muutenkaan kuulu
jarkeviin liiketoimintaan. Pakkausalan ympiérist6rekisteri PYR sai kritiikkid ja sitd pidettiin
tarpeettomana. Toisin sanoen yritykset ovat jossain méérin hyvinkin ympérist6tietoisia, mutta

eivit pid siitd suurtakaan danta.
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11. Ympiéristosertifikaatteja kéytetdin markkinointikikkana.

Teemahaastatteluissa tuli selviksi, ettd ympiristosertifikaatin pditarkoitus on toimia
markkinointikikkana ja silld ei varsinaisesti ole muuta merkitystd. Koska pienet yritykset eivit
muutenkaan pysty panostamaan paljoa markkinointiin, ei niilli selvistikddn ole halua tai
tarvetta erityiseen ympéristomarkkinointiinkaan. Lisdksi sertifikaattien epdiltiin jo kiirsineen

inflaatiosta.

12. Ingenia-projekti on lisdnnyt yritysten ympéristGtietoisuutta.

Jyviskyldn aikuiskoulutuskeskus Jaikon projekti pédhankkijayritysten hyviksymén
ympiérist6- ja laatujarjestelmédn luomiseksi osatoimittajayrityksissd Jyviskyldn yliopiston
ympiristdjohtamisen opiskelijoiden avustamana n#htiin myonteisend asiana. Keviilld 1998
alkanut projekti vaikuttaa erityisesti metallialan alihankkijoiden ympéristasioiden hoitoon.
Ilman Ingenia-projektia ympiristdasiat olisi tutkimuksessa koettu mahdollisesti vieldkin

merkityksettomammaksi tekijaksi.

13. Ympiristoasiat ovat suurten yritysten keino parantaa imagoaan.

Aiempien yritysten ~ kansainvilistymistd  kisitelleiden tutkimusten mukaan
kansainvilistymisen kynnyskysymykset ovat samat niin pienissi, keskisuurissa kuin
suurissakin yrityksissikin. Erot syntyvét yritysten kiytdssd olevista resursseista, jotka
suurissa  yrityksissd antavat paremmat mahdollisuudet esimerkiksi —markkinointiin.
Ympiristdasiat voidaankin ndhdd tdssd valossa suurten yritysten parempien resurssien
mahdollistamana markkinointikeinona. Esimerkiksi nykyisten yritysten ympéristéraporttien
térkein tehtéva on luoda yritykselle hyva ymparistéimago, ei todellisten ympéristovaikutusten
ja ympdristéon liittyvien toimenpiteiden mahdollisimman selked julkistaminen. Puhtaassa
markkinointimielessd esitetyt ympéristéviittdmat taas ovat usein harhaanjohtavia, miki
sindlladn ei edusta kovin pitkdjanteistd ajattelua. Suurilla yrityksilld on paljon julkisuuspintaa,
jossa viljelty ympéristomainonta voi olla aikansa hedelmillistdkin. Tamin tutkimuksen
kohderyhmilld, pienilld metallialan yrityksilld, ei julkisuuspintaa juurikaan ole, eiki toisaalta

resurssejakaan ympéaristomarkkinointiin.
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14. Jyvidskyldn seudulla ympiristdasioita olisi jarkevinti kehittdd alueellisesti ja

koordinoidusti yrityskohtaisen ympéristdasioiden hoidon sijaan.

Pienten metallialan yritysten kansainvilistymisvalmiustutkimuksessa ilmeni, ettd
ympiristéasioiden hoito ei ole merkittivi tekijd yritysten kansainvilistymisessi. Toisaalta
esitettiin johtop#itds, ettd ympéristoasioiden p#iasiallinen merkitys painottuu suurten
yritysten ympéristéimagon parantamiseen. Jyviskyldn seudulla, jossa suuria yrityksii on
vdhin ja keskisuuriakin yrityksid niukasti, olisi jirkevinti kehittdd ympérist6asioita
alueellisesti ja koordinoidusti. T4ll6in keskityttiisiin alueen merkittdvimpiin toimijoihin ja
toimijoiden  ympdéristovaikutuksiin =~ sekd  toimijoiden  viliseen  yhteistyshon.
Markkinointindkokulma olisi oleellinen osa alueen ympiristoasioiden kehittdmista.
Alueellisen ympéristShallintajérjestelmén REMS:in (Regional environmental management
system) soveltamiseen Jyvéskyldn seutu olisi oivallinen kohde. Olemassa olevat

yrityskohtaiset ympiristohallintajérjestelmiit tukisivat alueellista jarjestelmii.
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LIITE 1

TUTKIMUKSEN KOHDEYRITYSTEN TOIMIALAT KOODINUMEROITTAIN

Kohde- Vastan-
ryhmissi neita

DJ Perusmetallien ja metallituotteiden valmistus

27100 Raudan, teriksen ja rautaseosten valmistus (ECSC-tuotteet)

27530 Kevytmetallien valu

28110 Metallirakenteiden ja niiden osien valmistus

28120 Metallisten rakennuspuusepin tuotteiden valmistus

28300 Hoyrykattiloiden valmistus

28400 Metallien takominen, puristaminen ja meistiminen jauhemetallurgia

28150 Metallin pintakisittely ja karkaisu

28520 Metallin mekaaninen tydstd

28620 Tydkalujen valmistus

28630 Lukkojen ja saranoiden valmistus

28740 Kiinnikkeiden, ruuvien, ketjujen ja jousien valmistus

28750 Muiden metallituotteiden valmistus

[«

[T e B B N B T
[= -

N = e 0N WO O DB =

—
wn

DK Koneiden ja laitteiden valmistus, asennus, korjaus ja huolto

29110 Moottorien ja turbiinien valmistus

29120 Pumppujen ja kompressorien valmistus

29140 Laakerien, hammaspy®érien ja muiden voimansiirtolaitteiden osien valm.
29220 Nosto- ja siirtolaitteiden valmistus

29230 Jaghdytys- ja tuuletuslaitteiden valmistus

29240 Muiden yleiskiyttoon tarkoitettujen koneiden valmistus

29310 Maataloustraktorien valmistus

29400 Tyostokoneiden valmistus

29520 Kaivos-, louhinta- ja rakennuskoneiden valmistus

29530 Elintarvike-, juoma- ja tupakkateollisunden koneiden valmistus
29550 Massa- ja paperikoneiden valmistus

29560 Muiden teollisuuden erikoiskoneiden valmistus

29600 Aseiden ja ammusten valmistus

29710 Sahkéisten kodinkoneiden valmistus

NN PRPONUVIWRERRAO ==
== NN O ONMNWWEO

DL Siihkoteknisten tuotteiden ja optisten laitteiden valmistus

30020 Tietokoneiden ja muiden tietojenkisittelylaitteiden valmistus
31100 Sahkémoottorien, -generaattorien ja ~muuntajien valmistus
31200 S#hkénjakelu- ja tarkkailulaitteiden valmistus

31500 Valaistuslaitteiden ja sdhkélamppujen valmistus

32100 Elektronisten piirien ja muiden elektronisten osien valmistus
32300 TV- ja radiovastaanottimien, d4nen- ja kuvantallennus- ja toistolait. valm. 3
33100 Lagkintdkojeiden, kirurgisten kojeiden seka ortopediavilineiden valmistus4
33200 Mittaus-, tarkkailu- ja navigointilaitteiden yms. valmistus 12
33300 Teollisuuden prosessinséitdlaitteiden valmistus 2
33400 Optiikka- ja valokuvausvilineiden valmistus 1

U DN = = W)

O N = OO =

DM Kulkuneuvojen valmistus

34100 Autojen valmistus 4
34200 Autonkorien ja perdvaunujen valmistus 3
34300 Autonosien ja —moottorien osien valmistus 2
35120 Vapaa-ajan veneiden valmistus ja korjaus 2
35300 Ilma-alusten valmistus 1
35430 Invalidiajoneuvojen valmistus 1
Yhteensd yrityksii 1

NO == =ON
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LIITE 2

EPASUORAN VIENNIN VALIKADET

a) Kotimainen ulkomaankauppaan erikoistunut vilitt4ja
- agentti (vientiagentti, vienti- ja tuontiagentti)
- komissiondéri (agentti)
- vientiyritys tai vienti- ja tuontiyritys

- vientiyhti6 (erityisen lainsdidddnnon nojalla vain vientié varten perustettu yritys)

b) Yhteinen vientiorganisaatio (vievien yritysten tai yhdessid muiden yksityisten yritysten
kanssa omistama)
- paikallinen, alueellinen tai kansallinen vientiyhdistys erilaisille tuotteille
- tuote- tai teollisuuskohtainen vientiyhdistys

- kohdemaakohtainen vientiyhdistys

¢) Julkiset vienninedistimisorganisaatiot

- tuote-, alue- tai kohdemaakohtainen
d) Toinen teollisuusyritys, joka toimii
- agenttina
- vientiyritykseni
e) Kotimaassa sijaitseva ulkomaalaisten omistama yritys
- hankintayksikko
- joku toinen yksikkd
f) Maassa vierailevat ulkomaiset turistit

g2) Myynti ulkomaisilla vesialueilla liikkennéivilld laivoilla

(Luostarinen 1990, 21)
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LIITE 3

YHTEISTOIMINNAN KENTTA

Tutkimus- ja kehitysyhteistyo

a) Yhteinen tuotekehitys tavaroille, palveluille, tietotaidolle ja/tai jirjestelmille
b) Yhteiset prosessien ja teknologian kehitysprojektit

c) Tuotteiden ja prosessien tietotaidon vaihto

d) Yhteinen tutkimus- ja kehitysyritys

Kaupallinen yhteistyo

a) Myynti- ja markkinointiyhteistyd, yhteiset tarjoukset tavaroista, tietotaidosta,
jarjestelmisti...

b) Tuotteiden vaihtoyhteisty6

c) Hankintayhteisty6: materiaalit, komponentit, koneet, tyokalut, vilineet, projektit

d) Logistiikkayhteistyo: kuljetukset, varastointi, turvallisuuskontrolli

e) Yhteiset myynti/markkinointiyritykset

Teollinen (valmistus, tuotanto) yhteistyd
a) Yhteistuotanto

b) Tuotannon erikoistuminen

¢) Keskindinen lisensiointi

d) Yhteiset projektioperaatiot

e) Yhteisyritykset

Johdon yhteistyd

- Johdon koulutusyhteistyd

- Johdollisten jéarjestelmien ja tietotaidon kehittiminen

- Johdollisten tySkalujen, jarjestelmien ja tietdamyksen vaihto

- Operaatioiden yhteinen johtaminen ulkomailla

(Luostarinen ym.1990, 196-202.)
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LIITE 4

KYSYMYSLOMAKE

Olkaa hyvi ja jatkakaa kadntGpuolelle varatun tilan ollessa riittimaton. Mielipiteenne ovat
arvokkaita.

Yritys: Perustamisvuosi:

Yhteyshenkilo:

Postiosoite:

Puhelin: Fax:

Yrityksen tuotteet/palvelut:

Toimialanumero (jos on tiedossa)

1995 1997
Yrityksen koko henkilostomiari:
Liikevaihto (Mmk):

Yrityksen tirkeimmit asiakasryhmiit:

Yrityksen nykyiset vientimaat:

Yrityksen nykyiset tuontimaat:

Yrityksen merkittivimmiit kilpailijat:

Yrityksen piamarkkina-alueet:

1. Toimitteko kansainvilisilli markkinoilla? (ympyroikad kirjain/ kirjaimet)

a En

b. Kyll4, tuontia

c. Kyll4, vientid kotimaisen padhankkijan kautta
d. Kyli4, omaa vientid ulkomaiselle asiakkaalle
e. Kyll4, muuta kansainvilistd yhteistyotd. Mitd?
f. Ei vield, mutta suunnitelmissa. Mit4?
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Oletteko kiinnostunut toimimaan kansainvilisilli markkinoilla? (rastittakaa)
[] En. Miksi?
[] Kylld. Miksi?
[] En osaa sanoa

Millaista yritysyhteistyoti yritykselléinne on téllé hetkella?

Onko yritykselléinne tuotteita/ palveluita, joilla uskotte olevan potentiaalia kansainviilisille
markkinoille? (rastittakaa)

(] Ei

[] Kylla. Mit4?
[] En osaa sanoa

. Koetteko yhteistyon toisten yritysten kanssa tarpeelliseksi kansainviilistymisessi?

(rastittakaa)

[] En. Miksi?
[] Kylla. Miksi?
[] En osaa sanoa

Mihin avustaviin organisaatioihin (esim. TE-keskus, Jykes, yksityiset konsultit) olette

olleet yhteydessi?

Mihin maihin Teilli on henkilokohtaisia kansainviilisii suhteita?

Milli vierailla Kkielilli yrityksessinne pystytdin tyydyttivisti kommunikoimaan?

(ympyré6ikad kirjain)
Ruotsi e. Espanja
Englanti f. Veniji
Saksa g. Joku muu, mika
Ranska
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9. Miten laatu ja ympiristo on otettu huomioon yrityksessinne? (rastittakaa)

Laatujédrjestelméd, mik4?

Oma laatukontrolli, millainen?

Ympirist6hallintajédrjestelmd, mika?

Ympiristokatselmus tehty/ tekeilld

TySymparistén parannustoimenpiteet

Laatu-/ympéristShallintajérjestelma tyon alla. Mikd?

HiEnIn N

Olemme kiinnostuneita lisitiedosta laatuun ja/tai ympéristoon liittyvissd

kysymyksissd. Misti erityisesti?

10. Miten painotatte kansainviliseen liiketoimintaan liittyvien tekijoiden tirkeytti?
Ympyroikdi numero, joka mielestiinne kuvaa parhaiten tekijin tirkeytti.
1 = ei merkitystd, 2 = vihin merkitystd, 3 = melko tirked, 4 = erittiin tirked

ei vdhin melko erittdin

merkittdvd merkitystd tidrked tirked
1. Laatukysymykset 1 2 3 4
2. Ammattitaitoinen henkil§sto 1 2 3 4
3. Yritysyhteistyd kotimaassa 1 2 3 4
4. Markkinointiosaaminen 1 2 3 4
5. Tuotekehitys 1 2 3 4
6. Henkilokohtaiset kontaktit 1 2 3 4
7. Kielitaito | 2 3 4
8. Ympirist6asioiden hoito 1 2 3 4
9. Kustannustehokkuus 1 2 3 4
10. Teknologian hyddyntdminen 1 2 3 4
11. Rahoitus 1 2 3 4
12. Vientimarkkinoiden tuntemus 1 2 3 4
13. Ulkopuolisten palveluiden hyédyntiminen 1 2 3 4
14. Muu, miki? 1 2 3 4

11. Merkitkéi rastilla seuraavasta listasta ne yritysyhteistyomuodot, joihin Teilléi on
kiinnostusta tai tarvetta kotimaan ja kansainviilisen liiketoiminnan kehittimisess.

Myynti- ja markkinointiyhteistyo
Raaka-aineiden ja komponenttien tuontiyhteistyd
Tutkimus- ja kehitysyhteisty6

Rahoitusyhteistyd

Koulutusyhteistyd

Tuotantoyhteistyd

Yhteistyé ympéristoasioissa

Osto- ja myyntiyhteistyd kotimaassa

Johdon yhteistyd

Logistiikkayhteistyd

Messu- ja kampanjayhteistyo

Muu, miki?

ARRERREREEY
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12. Yrityksenne kansainvilisti liiketoimintaa rajoittavat tekijéit. Ympyroikii kunkin tekijin

kohdalta numero, joka parhaiten kuvastaa tilannetta yrityksesséiinne.

1)= ei rajoita 2)= rajoittaa jonkin verran 3)= rajoittaa merkittivisti kv-liiketoimintaa

1. Heikko kielitaito
2. Liian korkeat kustannukset

3. Rahoituksen riittimattémyys

4. Tiedon puute vientimarkkinoista

5. Yhteistyokumppaneiden valitsemisen vaikeus
6. Vaatimukset ympéristdasioiden hoidossa

7. Tiukat laatuméiraykset

8. Osaavan henkilgstén puute

9. Markkinointiresurssien vahdisyys

10. Kansainvilisten asiakasyhteyksien vahdisyys
11. Kotimaisen yhteistydn puute

12. Teknologiset puutteet

13. Ulkoisten palvelujen vaikea hyédynnettivyys
14. Kv-liiketoiminnan johtamisen vaikeus

15. Jakelukanavien 16ytdmisen vaikeus

16. Hinnoittelun vaikeus

17. Epéselvyydet Euroon siirtymisessi

18. Muita ongelmia, mit4

Ll I N i e e T e e T e T e T e T e T e T ey .Y

-

j-verran

2
2
2
2
2
2
2
2

2
2
2
2
2
2
2
2
2
2

merkittivi

W LI LI WL LW W WL W W WL W W WLWW

Mikali Teilld on muuta kommentoivaa kansainvilisen liiketoiminnan kehittdmiseen liittyen, olkaa

hyvai ja kirjoittakaa mielipiteenne ja kommenttinne tdhén.

Haluaisimme apua Jykesilté tai muilta palveluorganisaatioilta seuraavissa asioissa:

KIITOKSIA ARVOKKAISTA VASTAUKSISTANNE!
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LITE 5

YRITYSTEN KANSAINVALISTYMISVALMIUDET: KIRJEKYSELYN TULOKSET

1. Toimitteko kansainvilisilld markkinoilla? (%)

a.En 43
b. Kyll4, tuontia 31
c. Kyll4, vientid kotimaisen padhankkijan kautta 38
d. Kyll4, omaa vientid ulkomaiselle asiakkaalle 32
e. Kylld, muuta kansainvilistd yhteisty6ti 5
f. Ei vield, mutta suunnitelmissa. 14
Ryhmdit (%)

Ryhmai 1 (vastausvaihtoehto d) 32
Ryhmai 2 (vastausvaihtoehdot b, c, € ja f) 37
Ryhmii 3 (vastausvaihtoehto a) 31

2. Oletteko kiinnostunut toimimaan kansainvilisilld markkinoilla? (%)

Ryhma 1 2 3

En 25 70
Kylla 90 58 10
En osaa sanoa 10 17 20

3. Millaista yritysyhteisty6td yritykselldnne on tilld hetkella? (%)

Ryhmi 1 2 3
On yhteisty6td 57 75 55
Ei yhteistyotd 43 25 45

4. Onko yritykselldnne tuotteita/ palveluita, joilla uskotte olevan potentiaalia kansainvilisille

markkinoille? (%)

Ryhma 1 2 3

Ei 5 16 60
Kylla 86 67 10
En osaa sanoa 9 17 30
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5. Koetteko yhteistyon toisten yritysten kanssa tarpeelliseksi kansainvilistymisessi? (%)

Ryhmi 1 2 3

En 24 13 20
Kylld 71 87 35
En osaa sanoa 5 0 45

6. Mihin avustaviin organisaatioihin (esim. TE-keskus, Jykes, yksityiset konsultit) olette olleet

yhteydessi? (%)
Ryhmi 1 2 3
On yhteyksid johonkin 81 71 35
- TE-keskus 76 33 10
- Jykes 29 33 30
- Ulkomaankauppaliitto 14
- Yksityiset konsultit 10 13
- Vientisihteerit ulkom. 5
- Tekes 5 5
- Teknologiakeskus 4 5
- Jaiko
- Keski-Suomen liitto 5
- Jytol 5

Ei yhteyksid mihinkddn 19 29 65



7. Mihin maihin Teilld on henkilokohtaisia kansainvilisia suhteita? (%)

Ryhmi 1 2 3
On suhteita jonnekin 95 37 5
- Iso-Britannia 43

- Ruotsi 38 25 5
- Saksa 38 13 5
- Yhdysvallat 33

- Ranska 29

- Norja 24

- Itdvalta 19

- Vendji 19 8

- Belgia 19

Ei suhteita 5 63 95

8. Milld vierailla kielilld yrityksesséinne pystytdin tyydyttdvisti kommunikoimaan? (%)

Ryhmi 1 2 3
Ruotsi 62 33 25
Englanti 100 79 40
Saksa 33 25 10
Ranska 10 4

Espanja 5 4 5
Veniji 10

Italia 5

Thai 5

Kiina 5

Puola 5

Ei mitdén 0 13 50

9. Miten laatu ja ympirist6 on otettu huomioon yrityksessinne? (%)

Laatu

Ryhmi 1 2 3
Laatujarjestelma 48 38 15
Oma laatukontrolli 33 33 50
Ei mitéén 19 29 35
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Ympiristé
Ryhmi

YmpiristShallintajérj.

Ympiéristokatselmus

Ei mitisin

TySympiristén parannustoimenpiteet

Ryhmi
Kylla
Ei

1
10

90

8
92

10
10
80

3
5
95

10. Miten painotatte kansainviliseen liiketoimintaan liittyvien tekijoiden tirkeyttd? (%)

1= ei merkitysti, 2= vihin merkityst4, 3= melko tirked, 4= erittdin tirked

RYHMA 1/ RYHMA 2/ RYHMA 3

1. Laatukysymykset
2. Ammattitaitoinen henkildstd

3. Yritysyhteistyo kotimaassa

4. Markkinointiosaaminen

5. Tuotekehitys

6. Henkilokohtaiset kontaktit

7. Kielitaito

8. Ympiristoasioiden hoito

9. Kustannustehokkuus

10. Teknologian hyddyntdminen
11. Rahoitus

12. Vientimarkkinoiden tuntemus

13. Ulkopuolisten palveluiden hydd.

1

-/ -/ 6
-/ -/ 6
5/5/6
-/ -/ 6
-/-/13
-/ 5/ 6
-/ -/6
15/14/6
5/-16
-/ -/ 6
10/ -/ 6
-/ -6
5/-16

2

5/-/-

- -

50/ 14/ 19
5/-16

-/ 23/ -
-9/ 6
5/-/13
50/ 32/ 6
5/-/ -
5/'5/ -
15/10/ 13
10/ -/ 6
37/19/ 19

3

20/ 33/13
15/ 32/ 25
35/ 45/ 56
33/55/13
35/ 45/ 44
38/32/25
45/ 24/ 6
25/ 36/ 75
30/ 55/ 44
58/ 64/ 31
45/ 52/ 38
55/ 30/ 38
58/ 62/ 56

4
75/ 67/ 81
85/ 68/ 69
10/ 36/ 19
62/ 45/ 75
65/ 32/ 43
62/ 55/ 63
50/ 76/ 75
10/ 18/ 13
60/ 45/ 50
37/ 31/ 63
30/ 38/ 43
35/ 70/ 50
-/ 19/ 19

113



11. Yritysyhteistyémuodot, joihin Teilld on kiinnostusta tai tarvetta kotimaan ja kansainvilisen

liiketoiminnan kehittimisessi. (%)

Ryhmi
Kiinnostusta/ tarvetta johonkin

yhteistydmuotoon

Myynti- ja markkinointi
Raaka-aineiden ja komp. tuonti
Tutkimus ja kehitys
Rahoitus

Koulutus

Tuotanto

Yhteistyd ympiristoasioissa
Osto ja myynti kotimaassa
Johdon yhteistys
Logistiikkayhteistyd

Messu- ja kampanjayhteistyd

Ei kiinnostusta/ tarvetta

yhteistydmuotoihin

86
57

33
14
29
33

19
29
10
52

14

83
63
17
17

33
17
25
13

50

17

70
40
15
15
10
15
35

15
10
10
25

30
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12. Yrityksenne kansainvilisti liiketoimintaa rajoittavat tekijit.

1= ei rajoita, 2= rajoittaa jonkin verran, 3= rajoittaa merkittavisti

RYHMAT 1/2/3

Heikko kielitaito
. Liian korkeat kustannukset
. Rahoituksen riittimattémyys

. Tiedon puute vientimarkkinoista

1.
2
3
4
5. Yhteistyokumppaneiden valitsemisen vaikeus
6. Vaatimukset ympiristasioiden hoidossa

7. Tiukat laatumésrdykset

8. Osaavan henkil6stén puute

9. Markkinointiresurssien vihiisyys

10. Kansainvilisten asiakasyhteyksien vihiisyys

11. Kotimaisen yhteisty6n puute

12. Teknologiset puutteet

13. Ulkoisten palvelujen vaikea hyédynnettivyys
14. Kv-liiketoiminnan johtamisen vaikeus

15. Jakelukanavien 16ytimisen vaikeus

16. Hinnoittelun vaikeus

17. Epidselvyydet Euroon siirtymisessi

1
42/19/23
28/ 25/ 17
50/ 30/ 27
26/ 22/ 17
41/ 32/ 23
89/ 72/ 69
83/ 56/ 38
63/ 35/ 38
21/ 11/ -
25/ 11/ -
83/32/ 46
50/ 35/ 25
50/ 39/25
41/ 28/ 17
30/28/8
53/ 33/ 33
89/39/ 42

2

58/ 48/ 38
56/ 40/ 42
39/ 40/ 64
63/ 50/ 42
41/ 53/ 46
11/28/23
17/ 39/ 54
37/ 60/ 54
42/ 50/ 50
60/ 68/ 54
17/ 63/ 46
44/ 45/ 50
33/ 50/ 58
59/ 44/ 42
55/ 39/ 67
47/ 56/ 33
11/ 56/ 42

3

-/ 33/ 39
16/ 35/ 41
11/30/9
11/ 28/ 41
18/15/31
-/-/8
-/5/ 8
-/5/8

37/ 39/ 50
15/ 21/ 46
-/ 5/ 8

6/ 20/ 25
17/ 11/ 17
-/ 28/ 41
15/33/25
-/ 11/ 34
-/'5/ 16
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LIITE 6: SAATEKIRJE 10.11. 1998

ARVOISA YRITTAJA,

Tiesittehén, ettd Jyviskylin Seudun Kehittdmisyhtio Jykes Oy tarjoaa maksutta apua
yrityksenne kansainvilistymisessd. Meilld on valmiit kontaktit, jotka ovat myés
yrityksenne kiytossd. Parantaaksemme entisestdin palveluamme teemme yhteistydssi
Jyviskyldn yliopiston kanssa tutkimusta Jyvisseudun pienten metallialan yritysten
halukkuudesta ja kiinnostuksesta kansainviliseen liiketoimintaan ja yritysyhteistyshon.
Tutkimus tehd4n Pro Gradu-tyoni ja sitid on valmisteltu yhdessi TE-keskuksen

kansainvilistymisyksikon kanssa.

Tutkimuksen tuloksista on tarkoitus koota tietopankki, jota varten kysymyslomakkeen
alussa selvitetdén taustatietoja yrityksestinne. Tietopankin avulla tietoa Jyvisseudun
metallialan yrityksistd voidaan vilittda potentiaalisille asiakkaille ja yhteistyokumppaneille
kotimaassa ja ulkomailla. Tarkoituksena on myds selvittii yritysten tiedon- ja avuntarpeita
kansainviliseen liiketoimintaan liittyvissd kysymyksissi. Niitd mielipiteitd hyodyntamallia

voidaan metallialan palveluita kehittdd edelleen.

Kysely on ehdottoman luottamuksellinen ja yksittiisen vastaajan vastauksia ei voida
erotella kokonaistuloksista. Tietoja ei julkaista ja ne jadvit vain Jykesin sisdiseen

kayttoon. Vastauksenne on erittdin tarked palvelujemme kehittimisen kannalta..

Toivoisimme vastauksenne mahdollisimman pian. Lomakkeen voitte palauttaa ilmaiseksi

oheisessa kuoressa.

KIITOS ARVOKKAISTA VASTAUKSISTANNE!

Satu Nyyssonen Ari Paloviita
Jykes Oy Jyviskylan yliopisto
Puh. 014-652 123 puh. 050-566 8599
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LIITE 7: KARHUKIRJE

Eu-koordinaattori Satu Nyyssdnen

Jykes Oy
Sepénkatu 4

40100 JYVASKYLA
P. 014-652 123
F. 014-652 128

30.11.1998

TARVITSEMME APUANNE PALVELLAKSEMME TEITA PAREMMIN

Talvisia terveisid yritykseenne Jykesisti.

Lihetimme  Teille marraskuun alussa  kyselylomakkeen  koskien
kiinnostustanne kansainviliseen liiketoimintaan. Emme ole vield saaneet
vastaustanne, joten ldhestymme Teitd nyt uudelleen ja pyydimme, ettd
kayttdisitte hetken aikaanne vastaamalla kyselyymme. Tutkimus on hyvin
tarked palvelujemme kehittdmisen kannalta. Toivomme Teidén palauttavan
kyselyn, vaikka kansainviliset liiketoiminnot eivit vield olisikaan ajankohtaisia
yrityksessianne. Kaikki vastaukset ovat meille arvokkaita.

Kysely on ehdottoman luottamuksellinen ja yksittiisen vastaajan
vastauksia ei voida erotella kokonaistuloksista. Tietoja ei julkaista ja ne
jadvit vain Jykesin sisédiseen kdyttoon. Kyselyn tarkoituksena on ohjata meitéd
oikeaan suuntaan, jotta voisimme palvella Teitd mahdollisimman hyvin.

Lomakkeen voitte palauttaa ilmaiseksi oheisessa kuoressa.

KIITOS ARVOKKAISTA VASTAUKSISTANNE!

Satu Nyyssénen Ari Paloviita
Eu-koordinaattori Tutkimuksen suorittaja
Jykes Oy Jyviskyldn yliopisto
Puh. 014-652 123 Puh. 050-566 8599
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