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Tiivistelmi - Abstract

Tutkimuksessa tarkastellaan Jyvédskyldn seudun ympdristoliiketoiminta-alan pk-
yritysten kansainvélistymiseen liittyvid tukipalvelutarpeita. Tutkimusote on laadullinen.
Viidessd yrityksessd tehtyjen teemahaastatteluiden kautta pyritdan selvittdmé&an
ympdristoliiketoiminta-alan yritysten kansainvélistymiseen liittyvid haasteita ja esteitd
sekd hahmottamaan miten kohdeyritysten kansainvilistymistd voitaisiin edist&da
tukipalveluilla.

Tutkimuksessa selvisi, ettd ympadristoliiketoiminta-alan pk-yrityksille
kansainvdlistyminen on olennainen ja useimmiten merkittdvd osa toimintaa. Usein
kasvua haetaan nimenomaan kansainvilisiltd markkinoilta. Kansainvélistymiseen liittyy
useita haasteita. Osaa ndistd voidaan alentaa tukipalveluilla. Vaikuttaa myos siltd, ettd
kansainvilistd myyntid on onnistuttu luomaan hyvin, mutta tulevaisuuteen kohdistuu
kasvuodotuksia, joiden uskotaan realisoituvan erilaisten kehittimistoimenpiteiden
kautta. Eritoten osaamisen vienti tulevaisuudessa nousi esiin haasteena ja
mahdollisuutena. Kansainvilistymisen mahdollistamiseen ja vahvistamiseen liittyen
haastatellut yrityksen haluaisivat eritoten panostaa enemman myyntityohon, jos heilld
olisi enemmdn resursseja.
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1 JOHDANTO

Ymparistoliiketoiminnan maailmanmarkkinoiden arvoksi on arvioitu 600 miljardia euroa.
Ennen vuoden 2008 lopussa alkanutta taantumaa alan markkinat kasvoivat ldhes 10 %

vuosittain. (Kansallinen toimintaohjelma ymparistoliiketoiminnan kehittdmiseksi 2007, 7.)

Myo6s Suomessa ymparistoliiketoiminnan mahdollisuudet on havaittu ja alan yritysten
kasvumahdollisuuksia ja kehittymistd pyritddn tukemaan useilla toimilla. Valtakunnallisen
kehitystyon ohjaavana teoksena toimii vuonna 2007 julkaistu Kansallinen toimintaohjelma
ympéristoliiketoiminnan kehittdmiseksi: Cleantech Finland — ymparistosta liiketoimintaa.

Kansallisen toimintaohjelman kautta halutaan kehittaa erityisesti suomalaisten alan yritysten
kansainvélistymistd. (Kansallinen toimintaohjelma ymparistoliiketoiminnan kehittamiseksi
2007, 7.) YmpéristOliiketoiminnan uskotaan ja toivotaan siis olevan my0s merkittava
kasvuala Suomessa. Kasvuvauhtia alan kehittdmiseksi toivotaan kansainvalisista

markkinoista. Tata halutaan edistdd mm. vahvistamalla kansainvalista liiketoimintaosaamista.

Useat ympéristoliiketoiminnan yrityksista ovat pienié ja keski-suuria yrityksia (pk-yrityksid).
Niiden rajalliset resurssit saattavat rajoittaa niiden kansainvalistymistd. Kansainvélistyminen
ja kasvu asettavatkin haasteita yrityksen osaamiselle ja toiminalle vaikuttaen yrityksen
strategiaan. Yleisesti uskotaan, ettd yritysten verkostoituminen ja yhteistyd eri
organisaatioiden kanssa niin kotimarkkinoilla kuin kansainvélisilla markkinoilla voi auttaa

yritysten kansainvélistymista.

Ymparistoliiketoiminnan ~ kehittymistd  tuetaan  useilla  paikkakunnilla  julkisten
kehittdjdorganisaatioiden toimesta. Erityisesti Lahden, Helsingin, Kuopion ja Oulun seuduilla
alan  kehittymistd  edistetddn  strategisesti. (Paijat-Hameen  maakuntaohjelma
toteuttamissuunnitelma 2008, 21 -23; OSKE. Osaamisklusterit 2009.)



Jyvéskylan seudulla alan strateginen kehittdminen on viime vuosina keskittynyt enemmaén
uusiutuviin energiateknologioihin. Tosin 2000-luvun alussa kehitystoimintaa oli myos
mittavasti muillakin ymparistoliiketoiminta-aloilla. Vuosina 2003 — 2004 alan yritykset
koottiin  mm. yhteiseen rekisteriin Jyvéskyldan seudun kehittdmisyhtid Jykes Oy:n

hallinnoimassa Envimark —hankkeessa (Viitamo ja Hernesniemi 2006, 6).

Helmi — huhtikuussa 2008 Jyvaskylan seudun kehittamisyhtio Jykes Oy teetétti selvityksen
vaikutusalueensa ympéristOliiketoimintaa harjoittavista yrityksistd. Selvitystyon tavoitteena
oli koota yrittdjiltd kehittdmistarpeita, joissa yritykset kokevat tarvitsevansa yhteisty6té eri
toimijoiden  kanssa.  Selvityksessd nousi  esille  yritysten avuntarve liittyen

kansainvélistymiseen ja verkottumiseen. (Suutarinen 2008, 18 — 19.)

Tassa tutkimuksessa selvitettiin  Jyvéskylan seudun ymparistoliiketoiminta-alan pienten
yritysten kansainvalistymiseen liittyvid haasteita sekd niiden kansainvélistymistd edistavia
toimia. Jyvaskylan seudulla toimii lahes 150 ympéristoliiketoiminta-alan yritysta. Suurin osa

naista yrityksista on pienié tai keskisuuria yrityksié (pk-yrityksia).

Tutkimus tehtiin Jyvéskyladn seudun kehittamisyhtié Jykes Oy:lle. Tarkoituksena oli tuottaa
tietoa millaisia haasteita ymparistoliiketoiminta-alan yrityksilla on Jyvéskyldn seudulla ja
kuinka julkinen kehittdmisorganisaatio voi edesauttaa nédiden esteiden poistamista. Tuloksia
voidaan tarvittaessa hyodyntédd Jyvaskylan seudun kehitysyhtion tulevien kehittdmistoimien

suunnittelussa ja soveltamisessa.

Tutkimus suoritettiin  teemahaastattelujen kautta maalis-huhtikuussa 2009. Haastattelua
pyydettiin 11 yritykseltd. Kolme yritysta kieltdytyi haastattelusta. Kaksi naisté yrittéjista koki,
ettd haastattelu ei edesauttaisi tutkimusta, silld he toimivat vain kotimaisilla markkinoilla
eivatka suunnitelleet pitkalla tai lyhyella aikavélilld kansainvalistymista. Kaksi yritysta oli
muuttanut pois Jyvaskyléan seudulta ja yksi yritys oli siirtynyt suuryrityksen omistukseen.
Né&iltd kolmelta yritykselta ei lopulta pyydetty haastattelua. Tutkimusta varten haastateltiin

siis viiden yrityksen edustajaa.



Tutkimuksen kohderyhmaéssa on pk-yrityksida, jotka ovat jo pitkddn toimineet
kansainvélistymisen parissa ja pk-yrityksid, jotka ovat vasta hiljattain kansainvélistyneet.
Lis&ksi haastateltavat yritykset toimivat ympadristoliiketoiminnan eri aloilla. Yritysten
edustajien haastatteluiden tavoitteena oli kerdtd tapauskohtaiseksi tietoa miten
ymparistoliiketoiminta-alan yritykset hahmottavat kansainvélistymisen, miksi nama yritykset

saattavat tarvita tukea kansainvalistymisprosessiinsa ja millaista apua ne tarvitsevat.

2 TUTKIMUSONGELMA, -STRATEGIA JA MENTELMAT

2.1 Tutkimusongelma

Tutkimuksen tavoitteena oli  selvittdd millaisia haasteita Jyvaskyldn seudun
ympéristoliiketoiminta-alan ~ pk-yrityksilld ~ on  kansainvélistymisessd&  ja  miten
ympadristoliiketoiminta alan yritysten kansainvalistymistd voidaan mahdollisesti tukea

paremmin julkisilla tukipalveluilla.

Yrityksen kansainvalistymisen taustalla on yrityksen kilpailukyvyn ja taloudellisen tuloksen
vahvistaminen. Kansainvalistymistd ohjaavat liiketoiminnan perinteiset kysymykset miksi
jotakin tavoitellaan, kuka asettaa tavoitteet, ohjaa prosessia ja mahdollistaa tavoitteiden

saavuttamisen, miten tavoitteet saavutetaan parhaiten ja kenelle tuotetta myydaan.

Julkisten tukipalveluiden tavoitteena on auttaa yrityksia kehittdmé&an onnistuneesti niiden
yritystoimintaa ja vastaamaan tehokkaasti yrityskentdstd, sosiaalisesta ja fyysisesta
ymparistdstd nouseviin haasteisiin, joita yritykset kohtaavat. Usein palvelut liittyvat

koulutukseen ja neuvontaan ja muu kehittdminen toimintaympériston parantamiseen.

Tutkimuksessa pyrittiin - ymmartdmaan mitd kansainvalistyminen merkitsee yrityksille,
millaisia haasteita kansainvalistymisessd on, mik& mahdollistaisi kansainvélistymisen,
millaisia verkostoja tai tukipalveluita yritykset ovat hyddynténeet tai haluaisivat hyodyntaa
seké liittyykd ymparistoliiketoiminnan kansainvalistymiseen erityispiirteitd. Tavoitteena oli
ymmartda voitaisiinko yritysten kansainvalistymistd tukea paremmin ja edesauttaa niiden

yritystoimintaa sekd hahmottaa millaista tukea yritykset toivovat.



2.2 Tutkimusotanta, -menetelmat ja -strategia

Tutkimusstrategia kuvaa tutkimuksen menetelméllisten ratkaisujen kokonaisuutta (Hirsjarvi,
Remes ja Sajavaara 2000, 120). Tutkimusongelma on tutkimusstrategian laht6kohta, joka
madrittdd millaista aineistoa tarvitaan ja miten aineistoa on analysoitava (Uusitalo 1995, 50).
Tama tutkimus on luonteeltaan kvalitatiivinen eli laadullinen tutkimus.  Laadullista
tutkimustapaa kaytetaan yleensd, kun tutkimuksen painopiste on ymmartamisessa, ei niinkéan
teorian testaamisessa (Ghaur ja Grgnhaug 2002, 86). Tassa tutkimuksessa tavoitteena oli

nimenomaan ymmartaa paremmin yrityksien tarpeita ja ndkokulmia.

Tutkimuksessa tarkastellaan viiden ympadristoliiketoiminta-alan pk-yrityksen
kansainvélistymiseen liittyvid haasteita. Tutkimuksen tavoitteena oli 10ytdd miten- ja miksi-
kysymysten avulla syvallista tietoa kohdeyritysten kansainvélistymisen haasteista ja
ymmartdd millaista apua yritykset tarvitsevat. Jyvaskylan  seudun  yritysten
kansainvélistymistd on tutkittu kvantitatiivisella tutkimuksella vuonna 2006. Liséksi
suomalaisten ymparistoliiketoiminta-alan yrityksia on viime vuosina tutkittu seka
kvalitatiivisen ettd kvantitatiivisen menetelmin. N&in ollen on perusteltua keskittya keradmaan
tietoa rajatusta madrastd tapauksia. Ympéristoliiketoiminta-ala on hyvin laaja kentta.
Tutkimuksen kohteet valittiin niin, ettd ne edustavat toiminta-alaa seka yritysten

kansainvélistymisen tasoa monipuolisesti.

Taman tutkimuksen aineiston keruu kohdistui nykyhetkeen. Ilmididen kokonaisvaltainen
ymmartaminen edellyttdisi usein myds menneisyyden tarkastelua (Syrjald ym. 1994, 12-13).
Tassa tapauksessa mennyttd aikaa ei tarkasteltu maaratietoisesti. Tutkija olisi voinut syventaa
tutkimusta edelleen tarkastelemalla kokonaisvaltaisemmin kohdeyritysten historiaa seké
kartoittamalla tukipalveluorganisaatioiden nakemyksia kohdeyrityksistd. Taméa tutkimus on

siis tehty yritysten ndkokulmasta ilman toisten osapuolten haastattelemista.

Tutkimuksessa kaytettiin tiedonhankintamenetelmand puolistrukturoitua teemahaastattelua.
Haastattelua kdytetaan aineistonhankintamenetelmand usein vastaajien mielipiteitd, asenteita
ja ideologioita seka sitd miten asiat vastaajan mielestd ovat kartoittaessa (Uusitalo 1995, 92).
Teemahaastattelua taas kéytetadn silloin, kun haastattelun aihepiirit ovat tiedossa, mutta
kysymysten tarkka muoto ja jarjestys puuttuvat (Hirsjarvi, Remes & Sajavaara 2000, 204-
205). Tutkimuksen tavoitteena oli kerdtd syvallistd tietoa ja ymmartdd kohdeyrityksiéa.



Syvallisen tiedon hankkimiseksi kohderyhmaélle l&hetettiin puolistrukturoidut kysymykset

etukateen ja sovittiin haastatteluaikataulu (LIITE I: Yritysten haastattelurunko).

Puolistrukturoitu haastattelu on strukturoidun ja strukturoimattoman haastattelun vélimuoto
(Hirsjarvi ja Hurme 2000, 47). Puolistrukturoidussa haastattelussa kysymykset ovat kaikille
samat, mutta haastateltava saa vastata niihin omin sanoin, eika valmiita vastausvaihtoehtoja
anneta. Menetelmassa ei siis madritella kysymysten tarkkaa muotoa ja jérjestysta. (Eskola ja
Suoranta 2000, 86.) Ominaista toteutustavassa on, ettd jokin haastattelun nakdkohta on lyéty
lukkoon, muttei kaikkia (Hirsjarvi ja Hurme 2000, 47). Puolistrukturoitu teemahaastattelu oli
tarpeeksi joustava, mutta riittdvan rajattu kartoittamaan olennaista tietoa tassé yhteydessa.
Etukateen lahetettyjen kysymysten ohella kaikilta haastateltavilta kysyttiin syventavia
kysymyksia seka lopuksi tiedusteltiin olisivatko he halunneet viela lisétd haastatteluun jonkin
kysymyksen, teeman tai l&htokohdan, minka tutkija oli mahdollisesti jattanyt huomioimatta.

Tutkimuksen tavoitteena oli kartoittaa kansainvélistymiseen liittyvid haasteita, joihin julkiset
organisaatiot voivat tarjota tukipalveluita. Julkisten tukipalveluiden tavoitteena on auttaa
yrityksid kehittdm&&n onnistuneesti niiden yritystoimintaa ja vastaamaan tehokkaasti
yrityskentastd, sosiaalisesta ja fyysisestd ymparistostd nouseviin haasteisiin, joita yritykset
kohtaavat. Puolistrukturoidut ~ kysymykset  hyvaksytettiin ~ Jykesin  teollisuuden
kehittamispaallikolld, mutta tdm& ei rajoittanut lainkaan tutkijan omaa tutkimusta.
Tutkimukselle olennaista oli pyrkid nostamaan esille niitd kansainvélistymiseen liittyvia
teemoja ja haasteita, joihin on mahdollista tarjota julkisia tukipalveluita tai etsid muita
ratkaisuja. Tavoitteena oli kartoittaa yritysten ndkemyksiéd aikaisempien tutkimuksien esille
nostamiin kansainvélistymisen haasteisiin sekd palveluihin, joita on mahdollista tukea.
Tutkimuksessa ei keskitytty ainoastaan Jyvaskyldn seudun kehittdmisyhtion tarjoamiin
tukipalveluihin vaan kartoitettiin myds muiden julkisten toimijoiden tukipalveluita. Tutkija
paatyi tahén lahestymistapaan kolmesta syysta. Ensinnékin yritykset saattavat sekoittaa milta
tukiorganisaatioilta he ovat palvelua saaneet. Toiseksi yritykset eivét aina tiedosta saamaansa
apua. Kolmanneksi jotkut palvelut tuotetaan yhteistydssa muiden julkisten tai yksityisten
organisaatioiden kanssa. Olennaista tutkimuksessa oli selvittda millaisia haasteita yrityksilla
on ja millaista apua he toivovat saavansa. Toisin sanottuna tavoitteena oli kdyda avointa
keskustelua ja loytdd uusia ideoita sen sijaan, ettd olisi keskitytty olemassa olevien
palveluiden laadun ja tarkeyden mittaamiseen. Tavoitteena oli kartoittaa 10ytyykd uusia

tukipalveluiden tai —toimenpiteiden tarpeita, joihin ei vield palvelua tarjota.



Teorian rooli tutkimuksessa on muodostaa tutkimukselle viitekehys ja huomioida aikaisempi
teoreettinen keskustelu ja etsid kohtauspintoja aikaisempaan tietoon (Uusitalo 1995, 41-42).
Tutkimuksen teoreettisessa osassa perehdyttiin kKirjallisuuteen ja tutkimuksiin, joissa
kasiteltiin  yritysten  kansainvélistymistd,  ympéristoliiketoimintaa  sekd  ulkoisten
organisaatioiden mahdollisuuksia auttaa yrityksia. Yrityksen kansainvélistymista on tutkittu ja
tarkasteltu useista jo pitkdan eri nakokulmista. Tutkimukseen pyrittiin valitsemaan vain

mahdollisimman uutta ja relevanttia tietoa laajasta teoriapohjasta.

2.3 Aineiston analyysimenetelmat

Ennen tutkimusaineiston analysointia kaikki haastattelunauhat litteroitiin sdhkdiseen
muotoon.  Laadullisen aineiston, kuten t&ssé tutkimuksessa tekstimuodossa olevien
haastattelujen, analyysin tarkoitus on jasentad ja tiivistdd aineistoa kadottamatta niiden
tietoarvoa seka tuottaa tietoa tutkittavasta ilmidsta (Eskola ja Suoranta 1998, 137). Tulkinnan
aloittamista helpottaa, jos aineiston pilkkoo osiin jatkossa tehtévia tulkintoja varten (Eskola ja
Suoranta 1998, 152). Tata tutkimusta varten aineisto ryhmiteltiin teemoittain. Teemoittelun
yleisend tavoitteena on pelkistad aineistoa nostamalla esiin olennaisimmat asiat ja
ryhmittelemalld ne teemoittain (Aaltola & Valli 2001b, 53 ja 146). Haastattelut oli toteutettu
puolistrukturoituina teemahaastatteluina, joten haastattelun runkoa hyddynnettiin teema-
analyysin pohjana. Téllainen ldhestymistapa jattda tutkijan rooliksi teemojen merkitysten
I6ytdmisen, joita tutkittavat kohteet antavat kullekin teemalle. Tutkija voi nostaa esimerkiksi
esiin mielenkiintoisia ja tutkimusongelmaa valaisevia sitaatteja syvallisempid tulkintoja
varten (Aaltola & Valli 2001b, 53 ja 146). Tyypittelyssa aineistosta pyritdan I0ytdmaan
samankaltaisuuksia ja toisaalta kiinnittdmaan huomiota poikkeaviin seikkoihin (Eskola ja
Suoranta 1998, 181). Téssa tutkimuksessa on pyritty I6ytdmaan niin yhtenevaisyyksia kuin
eroavaisuuksia eri teemojen kasittelyssd. Tutkimuksessa on myds nostettu runsaasti esiin

tutkimusongelmaa valaisevia sitaatteja.

2.4 Tutkimuksen luotettavuudesta

Tama tutkimus kohdistuu viiden ympdristoliiketoiminta-alan pk-yrityksen nékemykseen
kansainvélistymisesta eivatka tulokset néin ollen ole suoraan verrannollisia muiden yritysten
kansainvéliseen toimintaan. Viisi kohdeyritystd, jotka suostuivat antamaan haastattelun
edustavat ymparistoliiketoimintaa kattavasti. On syytd kuitenkin huomioida, ettd osa



yrityksista on nuoria ja osa jo vuosikymmenia toimineita yrityksid. Kaikki yritykset ovat pk-
yrityksid, mutta osan omistaa vahemmistoomistuksella suuryritys. Yritysten rakenteissa,

toimintatavoissa, asiakasryhmissé ja kokemuksessa on merkittavia eroja.

Haastatteluiden luotettavuutta on vaikea arvioida. Tutkijalla ei ole mitdén syyta epdilla, etta
kukaan haastateltavista olisi ollut epéarehellinen. Kaikkia haastateltavia on rohkaistu
puhumaan avoimesti korostamalla tutkimuksen luottamuksellisuutta. Haastateltaville
toimitettiin kysymysten teemat etuk&teen. Haastateltavat ovat my0ds tienneet haastattelijan
yritysten ympéristojohtamisen opiskelijaksi. My6s haastattelijan kytkokset tyontilaajaan on
ilmaistu kaikille haastateltaville. Tiedon luotettavuutta kuvastanee, ettd haastatteluista 16ytyy
yhtenevaisyyksid, mutta myos hyvin paljon erilaisia nakemyksia ja mielipiteitd. Haastattelut
suoritettiin aikana jolloin Suomen talous oli taantumassa. Taantumasta ja sen vaikutuksista
keskusteltiin kaikkien haastateltavien kanssa. Osaltaan taantuma on saattanut vaikuttaa
haastateltavien vastauksiin. Taantumassa yritysten taloudelliset voimavarat saattavat olla
hyvin niukat ja kustannussdastdja saatetaan hakea aktiivisesti. Toisaalta taas
kansainvélistymisen kautta voidaan I0yt4& uusia markkinoita vanhojen markkinoiden tilalle.
On myads syytd huomioida, ettd useat nyt kdynnissé olevat julkiset tukipalvelut ja tukiohjelmat
on suunniteltu nousukauden aikana ja niiden sopeuttaminen taantumaan oli vield kdynnissa

haastattelujen toteuttamisajankohtana.

Tutkimusta voisi pitdd yleisesti suuntaa-antavana kuvauksena ymparistoliiketoiminta-alan
yritysten kansainvalistymiseen liittyvistd haasteista ja tekijoistd, joilla kansainvélistymista

voidaan mahdollistaa.

3 YMPARISTOLIIKETOIMINTA

Ympadristoliiketoiminta on kasvuala. Uutisissa raportoidaan paivittdin huolestuttavia merkkeja
ymparistontilan huonontumisesta ja ilmastonmuutoksen vaikutuksista. Valtiot Kiristavat ja
ovat Kiristaneet ymparistonsuojeluun liittyva lainsdadantéa. Keskustelu energian ja raaka-
aineiden riittdvyydesta ja niiden hinnan noususta on kiivasta. Toisaalta vuoden 2008 lopussa
alkanut globaali talouskriisi ja taantuma vaikuttavat myds suomalaiseen vientivetoiseen

teollisuuteen. Perinteisten markkinoiden hidastuessa ja tilausten véhentyessa useat yritykset



joutuvat pohtimaan my6s wuusia markkinoita. N&ma tekijat luovat pohjaa myds

ymparistoliiketoiminnan kasvulle.

Euroopan Unioni Eurosta -yksikkd ja OECD loivat perusteet ympéristoliiketoiminnan
madrittelylle vuonna 1999. Méérittelytydn metodologiaa ja keskeisid tuloksia on késitelty
julkaisussa: The Environmental Goods and Services Industry — Manual For Data Collection
and Analysis, OECD, 1999. Kyseisen metodologian mukaan ympéristoliiketoiminta
madritelld&n “tuotteiksi, palveluiksi ja teknologioiksi, joilla mitataan, ennalta ehk&istaan,
rajoitetaan ja korjataan ymparistoon kohdistuvia haittoja”. (OECD ja Eurostat 1999, 9.)

Ymparistoliiketoiminnan maaritelmista kdydaan kuitenkin edelleen Suomessa keskustelua,
mm. Sitra ja KTM (TEM) tilasivat Etlatieto Oy:ltd selvitystyon kotimaisen
ympéristoliiketoiminnan maarittamiseksi ja tilastoinnin kehittdmiseksi vuonna 2006 (Viitamo
ja Hernesiemi 2006, 6).

Taman tutkimuksen pohjana ympdristoliiketoiminnan madritelména kaytetadn OECD:n ja
EU:n yll& mainittua laajaa madritelmad. Kaytetyn ymparistoliiketoiminnan mééritelmén

mittavuutta ja moninaisuutta on pyritty havainnollistamaan kuviossa 1.

KUVIO 1 Ympéristoliiketoiminnan mééritelma

llmanlaatu Ymparistojarjestelmat llmastonmuutos
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3.1 Ymparistoliiketoiminta globaalisti

Ihmiskuntaan vaikuttaviksi ympaéristollisiksi ja sosiaalisiksi trendeiksi on viime
vuosikymmenten aikana nimetty uhatut ekosysteemit, lisdantynyt hiilidioksidin maarg,
ylikalastus, kasvava kuilu kéyhien ja rikkaiden valilla seka huoli globalisaatiosta (Holliday et
al. 2002, 194). Maailman laajuisesti luonnonvaroja hukataan, menetetadn, huononnetaan,
ylikéytetddn ja saastutetaan (Schmidheiny 1992, 2). llmastonmuutos uhkaa lahes kaikkia
ekosysteemeita (Linnainmaa ja Teppo 2006, 9). Samat ekosysteemit kérsivat myos saasteista,
taloudellisesta kehityksestd ja ylikéytosta. Erityisen haavoittuvia jarjestelmid ovat mm.
jaatikot, koralliriutat, saaret, arktiset alueet, makean veden lahteet. (Holliday et al. 2002, 223.)

Puhdas ilma, vesi ja maapera ovat siis rajallisia luonnonvaroja, joiden kaytdssa talla hetkella
ei ole paasty kestdvan kehityksen vaatimalle tasolle. Samaan aikaan on myos todettu, ettd
kestava kehitys edellyttad taloudellista kasvua (Schmidheiny 1992, 9) ja ettd kestava kulutus
ei vélttdmatta tarkoita, ettd meidan tulisi kuluttaa vahemman (Holliday et al. 2002, 193).
Ymparistoliiketoiminta, joka pyrkii mittamaan, ennalta ehkédisemaan, rajoittamaan ja
korjaamaan ympéristoon kohdistuvia haittoja, luo osaltaan ratkaisua tahén globaaliin
haasteeseen.

Ymparistoliiketoiminnan maailmanmarkkinoiden arvoksi on arvioitu 600 miljardia euroa.
Ennen vuoden 2008 lopussa alkanutta taantumaa alan markkinat kasvoivat ldhes 10 %
vuosittain. (Kansallinen toimintaohjelmaymparistoliiketoiminnan kehittdmiseksi 2007, 7.)
Kasvua on vauhdittanut mm. se, ettd maailman 500 suurimmasta pd&domasijoittajasta 28 % on

tehnyt alan sijoituksia (Hernesniemi ja Viitamo 2006, 2).

Globaaleja ympéristoliiketoiminnan markkinoita synnyttdvat mm. markkinoiden kysynt&an
liittyvét tekijat, teknologiseen kehitykseen liittyvat tekijat, julkisen sektorin toimenpiteet
kuten séately, kuluttajien muuttuneet ympéristovaateet ja resurssien saastdé (Ahvenharju et al.
2007, 10 -11; Linnainmaa ja Teppo 2006, 8). Muun muassa tuotantotekijoiden ja
lopputuotteiden hinnannousu ovat luoneet kysyntdd edullisemmille teknologioille, jotka
séastavat resursseja mm. tehostamalla tuotantotekijoiden kayttod tai korvaamalla tuotteita ja

prosesseja uusilla ratkaisuilla (Ahvenharju et al. 2007, 13; Linnainmaa ja Teppo 2006, 7).
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Toisaalta taas esimerkiksi EU:n ympéristoon liittyvan lainsdddannén maard on
kaksinkertaistunut viimeisen kymmenen vuoden aikana (Ahvenharju et al. 2007, 15). Samaan
aikaan kehittyvien valtioiden paattajat alkavat hiljalleen ymmaértaa, ettd on parempi ostaa
tuotteita, jotka ovat ymparistoystavallisid (Schmidheiny 1992, 124). Yleisesti voidaan siis
todeta, ettd alan markkinoiden kasvua edistavét niin kysyntd perusteiset tekijat (globaalin
kulutuksen kasvu ja luonnonvarojen niukkuus, ilmastonmuutos ja ympaéristontila,
geopolitiikka) seka tarjonta perusteiset tekijat (kustannustehokas valmistus, kustannustehokas
teknologia, volyymituotanto, hankintaketjujen kehittyminen, kilpailu (Linnainmaa ja Teppo
2006, 8)). Linnainmaan ja Tepon osuvaa jaottelua kysynté ja tarjonta perusteisiin tekijoihin on

hahmotettu taulukossa 1.

TAULUKKO 1 Globaaleja ymparistoliiketoimintamarkkinoita edistavia tekijoita

Globaalin kulutuksen kysynta Kustannustehokas valmistus
Luonnonvarojen niukkuus Kustannustehokas teknologia
IImastonmuutos Volyymituotanto
Ympéristontilan huonontuminen Hankintaketjujen kehittyminen
Geopolitiikka Kilpailu

Lainsdadanto

Ymparistoliiketoiminnan suurimmat markkinat ovat Pohjois-Amerikassa ja Euroopassa, mutta
Aasiassa kasvu on nopeinta. Ympadristoliiketoiminta-alan tuotteiden ja palveluiden kysynté
kehittyy erilailla eri maissa. Esimerkiksi jatehuolto on kasvu ala 1ta- ja Keski-Euroopassa,
Kiina taasen tarjoaa merkittdvia markkinoita ilman ja vedenpuhdistusta tarjoaville.
(Hernesniemi ja Viitamo 2006, 2.) Globaaleilla markkinoilla asiakkaat toivovat integroituja

ratkaisuja, joissa tuotteet ja palvelut muodostavat arvoketjuja, jotka on réatéaloity asiakkaiden
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tarpeisiin. (Hassinen ja Saarnia 2008, 1 — 3.) Kéaytanndssa tdméa voisi tarkoittaa mm. jatteen
kasittelyyn liittyvien palveluiden, tuotteiden ja infrastruktuurin integroimista asiakasta

palvelevaksi kokonaisuudeksi.

3.2 Ymparistoliiketoiminta Suomessa

My0Os Suomessa ympéristoliiketoiminnan mahdollisuudet on havaittu ja alan yritysten
kasvumahdollisuuksia ja kehittymistd pyritdédn tukemaan useilla toimilla. Valtakunnallisen
kehitystyon ohjaavana teoksena toimii vuonna 2007 julkaistu Kansallinen toimintachjelma
ympadristoliiketoiminnan kehittdmiseksi: Cleantech Finland — ympéristosta liiketoimintaa.
Kansallisen toimintaohjelman kautta halutaan kehittaa erityisesti suomalaisten alan yritysten
kansainvélistymistd. (Kansallinen toimintaohjelmaympadristoliiketoiminnan kehittamiseksi
2007, 7.)

Arvioiden  mukaan  Suomessa  toimi  tutkimuksen  tekohetkelld  noin 3400
ymparistoliiketoiminta-alan yritystd. Suurin osa niistd on pienid tai keskisuuria suuria

yrityksia (pk-yrityksid). (Hernesniemi ja Viitamo 2006, 32.)

Vaikuttaa siltd, ettd suomalaiset ympéristoliiketoiminta-alan yritykset olisivat myos
kasvuhaluisia. Etlan tutkimuksen mukaan yli puolet (55,8 %) ymparistéliiketoiminnan
yrityksista uskoi liikevaihtonsa kasvavan keskiméarin vuodessa 10 % - 30 % tai yli 30 %
vuosina 2006 — 2008 (Hernesniemi ja Viitamo 2006, 15).

Myo6s padomasijoittajat ovat I0ytédneet suomalaiset yritykset jo vuonna 1998. VVuosina 1998 —
2005 on tehty véhintdan 41 sijoitusta 26 yritykseen. Néiden sijoitusten kokonaisméaara on
ollut 85,3 miljoonaa euroa ja keskiméarin 3,3 miljoonaa euroa yritysta kohti. (Hernesniemi ja
Viitamo 2006, 32.)

Ymparistoliiketoiminnan uskotaan ja toivotaan siis olevan myds merkittdvd kasvuala
Suomessa. Kasvuvauhtia alan kehittdmiseksi toivotaan kansainvélisistda markkinoista. T&té
halutaan edistdd mm. vahvistamalla kansainvélistd liiketoimintaosaamista. Menestyminen

edellyttadkin lasndoloa kasvavilla markkinoilla.
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4 YRITYSTEN KANSAIVALISTYMINEN

Kansainvalistyminen madritelld&n téssa tutkimuksessa prosessina, jolla lisétaan yrityksen
lasndoloa  kansainvalisilla  markkinoilla ~ (Luostarinen ja  Welch 1990, 249).
Kansainvalistymista tapahtuu kun yritys laajentaa tutkimus- ja kehittdmistoimintaansa,
tuotantoansa, myyntid ja markkinointiaan ja muita yritystoimintoja kansainvalisille
markkinoille tai harjoittaa tuontitoimintaa (Luostarinen, Korhonen, Jokinen ja Pelkonen. 1994,
221 - 223). Viimeisien vuosikymmenien aikana yritysten kansainvélistyminen onkin
ymmarretty monimuotoisesti kattaen niin tuonnin, viennin, investoinnit, strategiset allianssit,

alihankinnan ja kansainvalisen tutkimus- ja kehitystoiminnan (Lundan & Tolvanen 2008, 4).

Yrityksen  kansainvélistymisenkin  takana on liiketoiminnan  perinteinen  voiton
tavoittelutavoite. N&in ollen kansainvélistymistdkin ohjaavat kaupallisen toiminnan
kysymykset miksi jotakin tavoitellaan, kuka asettaa tavoitteet, ohjaa prosessia ja mahdollistaa
tavoitteiden saavuttamisen, miten tavoitteet saavutetaan parhaiten seka kenelle tuotetta
myydaan. Seuraavissa kappaleissa kansainvélistymisen erilaisia teorioita tarkastellaan néiden
kysymysten pohjalta. Lisaksi teoriapohjasta haetaan vastauksia kysymykseen mitkd ovat
kansainvélistymisen esteitd tai haasteita. Kyseisen kysymyksen esille tuomat ndkodkohdat

toimivat alustuksena yrityksen tukipalveluita késittelevalla osiolle.

4.1 Kansainvalistymisen syyt ja tavoitteet

Yrityksen kansainvalistymisen motiivit ovat moninaiset. Ennen kaikkea kansainvalistyminen
on yksi kasvua mahdollistava tekija (Westhead, Binks ja Ucbasaran 2002, 46; Hollensen
2007, 43 -45). Yritys, joka hakee kasvua kansainvélistymisestd, haluaa myds usein
kansainvélistyd. Toisaalta kansainvalistymisen taustalla ovat usein teollisuusalan ja
ympariston muutokset kuten taloudellinen taantuma ja liséantynyt kilpailu (Nummela 2006,
579; Bell, J., Crick, D. ja Young, S. 2004, 38). Talléin kansainvélistyminen voi edelleenkin olla
toivottua tai sitten se joudutaan tekemé&an pakon edessd. Kansainvalistymiseen pakottava
tekija voi olla my6s niche-markkinoilla toimiminen. Pieneen asiakasryhmaan keskittyvat

yritykset joutuvat usein heti kansainvélistyméaén (Bell et al. 2004,38).
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Muita yksiloidympid syita kansainvalistymiseen ovat yrityksen tulos- ja kasvutavoitteet,
johtajien  visio, teknologinen ylivoimaisuus, ulkomaiset —markkinamahdollisuudet,
mittakaavaedut, veroedut, kilpailullinen paine, kotimaisen markkinan kysynnén
vahentyminen, lisadntyneet taloudelliset resurssit, yllattavat ulkomaiset tilaukset sek&
kansainvélisten kumppanien laheisyys (Hollensen 2007, 43 — 45; Calof ja Beamisht 1995, 6;
Bell et al. 2004, 38). Myds globalisoituneet markkinat eli markkinoiden integroituminen,
tariffien vahentyminen, kansainvalisen median vahvistuminen, kansainvalisesti liikkuvat
asiakkaat, tuotekehityksen kallistuminen seka kilpailijoiden kyky tuottaa tuotteita globaaleille
markkinoille painostavat yrityksia kansainvélistyméan (Hamel ja Prahalad 1994, 263).
Aikaisempien tutkimuksien esille nostamia syita kansainvalistymiseen on jaoteltu ulkoisiin ja
sisdisiin syihin kuviossa 2.

KUVIO 2 Kansainvalistymiset ulkoiset ja siséiset syyt

Johtajanvisio Kasvu Teknologinen

ﬁ ylivoimaisuus

Kansainvalistyva yritys

Mittakaava
edut

Teollisuusalan |:>

muutos

Lisaantynyt =)

kilpailu

:> Lisdantyneet

resurssit

r 1

Yllattavat ulkomaiset Globaalit
tilaukset

Kansainvalisesti
markkinat liikkuvat asiakkaat

Ymparistoliiketoiminta-alan kansainvalistymisen syyt ovat yhtd moninaiset kuin muidenkin
alojen. Kuitenkin Loikalan (2006, 6) mukaan ymparistéliiketoiminnan kotimainen volyymi ja
kasvu eivat riitd kaikkien suomalaisten ympéristOyritysten liiketoimintaedellytysten
takaamiseksi kotimaassa. Vaikka suomalaisetkin markkinat kasvavat, on kasvuvauhti
kansainvalisilla markkinoilla nopeampaa esim. It4&-Euroopassa ja Aasiassa. Liséksi joidenkin

alojen  kehittyméttdmyys Aasiassa, Itd-Euroopassa ja Eteld-Amerikassa tarjoavat
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mahdollisuuksia suomalaisten yritysten kasvulle. (Loikala 2006, 29.) Usein néill& kehittyvilla

markkinoilla valtiot luovat kysyntaa ymparistoliiketoiminnalle (The Cutting Edge 2008, 25).

Tapahtuipa pk-yrityksen kansainvalistyminen mistd syystd tahansa, tulee sen perustua
yrityksen liikeideaan. Pk-yrityksen strategia, kasvutavoitteet ja hallinta ohjaavat onnistunutta
kansainvélistymista (Bell et al. 2004, 33). Kansainvalistymiselld on myds vaikutuksia
yrityksen eri toimintoihin. Kansainvalistyminen saattaa johtaa joskus jopa liikeidean
uudelleen maarittdmiseen (Nummela 2006, 567) tai muutoksiin pk-yrityksen markkinoinnissa
ja tuotantostrategiassa (Chetty ja Campbell-Hunt 2003, 814). Yleisesti voidaan kuitenkin
todeta, ettd kansainvalistymisen tavoitteena on kaupallisen voiton saavuttaminen. Tapaan,
jolla yritys yrittda saavuttaa Kilpailuetua, vaikuttavat hyvin erilaiset asiat. Myds suomalaiset
ympdristdalan yritykset ymmartavat tutkimusten mukaan kansainvalistymisen normaalina
toimintona, jota ei tule eriyttdd yrityksen muusta toiminnasta ja kehittdmisestd (Aarras,
Nurmi, Stenholm ja Heinonen 2008, 45).

4.2 Kansainvalistymisen ohjaaminen ja eri toimijat yrityksen
kansainvalisessa toiminnassa

Kansainvalistymisen tavoitteiden asettamiseen voi osallistua monia tahoja. Ennen kaikkea pk-
yrityksen omistajat ja johto ohjaavat yrityksen toimintaa ja siten myds kansainvalistymista.
Yrityksen johto ja tyontekijat osallistuvat prosessiin organisaation toimintatapojen mukaan.
Kansainvalistymisen sisdisid edistajani voivat toimia huomiokykyinen, uutta tietoa hankkinut
tai avomielinen johtaja sekd erityinen kansainvélinen tilaisuus kuten uusi tyontekija tai
ulkomailta tullut kysely (Hollensen 2007, 49 — 52). Pk-yrityksen sisdisten tekijoiden lisaksi
kansainvélistymisprosessiin osallistuvat usein myods yrityksen ulkopuoliset tahot. Ulkoisia
edistdjia ovat markkinoiden kysyntd, Kkilpailevien yritysten kansainvalistyminen,
yritystapaamisissa tai ulkopuolisilta asiantuntijoilta saadut neuvot, jotka vaikuttavat

omistajien ja johdon toimintaan (Hollensen 2007, 49 — 52).

Tutkimusten mukaan pk-yrityksissa erityisesti johdon asenne kansainvalistymista kohtaan on
ratkaiseva tekija aloitetaanko ja jatketaanko kansainvalista toimintaa (Burbitt ja Rondelli
2000, 3). Joissakin tapauksissa pk-yrityksen kansainvalistyminen saattaakin alkaa vasta
omistajamuutoksen yhteydessa (Bell et al. 2004, 33). Johtajien asenteen ja motivaation ohella

muita merkittavia tekijoita kansainvalistymisprosessissa ovat ajoitus, jatkuvuus, kasvun
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hallinta, yritysverkostot ja oppiminen (Chetty ja Campbell-Hunt 2003, 815). Liséksi ne pk-
yritykset, jotka aktiivisesti kehittavét tuotteitaan ja hakevat innovaatioita ndyttavat saavan
enemman stimulantteja kansainvéliseen laajentumiseen (Bell et al. 2004, 24). Pk-yritysten
kansainvélistymisprosessi on usein  asteittainen.  Johto késittelee kunkin
kansainvélistymistoimenpiteen yksittdisend ja erillisend tapauksena minimoidakseen riskejé
(Hollensen 2007, 41; Chetty ja Campbell-Hunt 2003, 813 ). Kansainvélistymisprosessissa pk-
yritykset myds fokusoivat enemman kuin suuryritykset ja usein resurssien puutteesta johtuen

kansainvélistymisprosessissa opitaan tekemalld (Chetty ja Campbell-Hunt 2003,814).

Johtamisosaaminen ja taloudelliset voimavarat ovat kansainvélistymisen olennaisia osia.
Useimmiten yrityksillda on kaksi vaihtoehtoa hankkia nditd voimavaroja. Ne voivat joko
vahvistaa omia siséisia voimavarojaan tai tehda yhteisty6ta ulkoisten rahoituskumppaneiden
kanssa. Ulkoisia kumppaneita voivat olla bisnesenkelit, p&&omasijoittajat tai julkiset
rahoitusorganisaatiot, jotka tarjoavat apua ja rahoitusta. Nopeasti kansainvalistyvan yrityksen
menestystekijand saattaa olla kansainvélisen padoman hankkiminen. Kansainvaliset
pddomasijoittajat tuovat yritykseen rahoituksen ohella osaamista. (Gabrielsson, Sasi ja
Darling 2004, 599.)

Pk-yrityksen sisdisia voimavaroja voidaan vahvistaa kehittdmalla organisaation nykyisten
tyotekijoiden osaamista tai rekrytoimalla uusia osaajia. T&mén pdivan organisaation
Kilpailukyky riippuu hyvin pitkélle organisaation tietoasiantuntijuudesta ja osaamisesta.
Nykypaivén trendeja ovatkin tiedon ja mahdollisuuksien ylenpalttinen mééra, resurssien puute
ja lisdantyva investointi ihmisiin ja tietoon. (Botha, A., Kourie, D & Snyman, R. 2008, 9.)
Yrityksen Kilpailuetua maédrittdvat yrityksen kyky tulkita ympériston muutoksia ja
markkinadynamiikan vaihteluita ja tunnistaa niiden tuomat mahdollisuudet. Yrityksen kyky
hyodyntdd omia voimavarojaan ja osaamistaan sekd toimia nopeasti ja tehokkaasti
muutostilanteissa maarittda myds yrityksen Kilpailuetua. (Lowe ja Marriot 2006,201.)
Suomalaisten ympadristGalan yritysten resursseihin liittyvista haasteista merkittavaksi koetaan
nimenomaan erityisesti ammattitaitoisen tydvoiman ja monialaisen osaamisen saatavuus
(Aarras, Nurmi, Stenholm ja Heinonen 2008, 22). Ongelmaan voidaan hakea ratkaisua
kehittdmalla organisaation siséistd osaamista tietohallintastrategialla, jonka kautta tuodaan
oikea tietoa oikeille ihmisille oikeaan aikaan, jotta tyontekijat ja muut sidosryhmét voivat
jakaa informaatiota ja tietoa organisaation suoriutumiskyvyn parantamiseksi (Botha et al.
2008, 32).
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Hassisen ja Saarnia (2008) tutkimuksen mukaan pk-yritysten paatds kansainvalistymiseen
perustuu suurilta osin ulkopuoliseen stimulanttiin. Stimulantti voi olla ulkopuolelta tullut
rahoitus tai neuvo. (Hassinen ja Saarnia 2008, 6-7.) Kansainvélistymista rohkaisevat usein
ulkopuoliset asiantuntijat. Asiantuntijat voivat edustaa mm. valtion
vienninedistamisorganisaatioita, valtioita, kauppakamareita ja yrityskehitysorganisaatioita tai
pankkeja (Hollensen 2007, 52).

Kansainvalistymisen ja kasvun yksi suurimmista esteistd on rahoituksen puute.
Padomarahoituksen hyodyntdminen onkin usein aloittanut pk-yrityksen kansainvélistymisen
(Bell et al. 2004, 33). Kuitenkaan ulkopuolista rahoitusta ei aina haluta, sillda omistajat
pelkdavat méardysvaltansa kaventumista (Bell et al. 2004, 36). Omistajien pelko on hyvin
ymmarrettdvad. Muutoksella voi olla my6s vaikutusta henkilokuntaan ja heidén asenteisiinsa,
silla riskipddomarahoitus saattaa johtaa henkiléstomuutoksiin (Nummela 2006, 579). Muutos
johtaa myds usein kamppailuun mihin markkinoihin rahoitus tulisi kohdistaa (Winch ja
Bianchi 2006, 74). Kansainvalistymisen menestystekijoitd ovatkin pk-yrityksen kyky
huolehtia samaan aikaan olemassa olevista tuotteista ja niiden myyntikanavista kuin uusista
mahdollisuuksista. Innokkaat kansainvélistyjat saattavat siirtdd resursseja turhan nopeasti
vanhasta toiminnasta uuteen, eritoten jos vanhoilla markkinoilla myynti ei kasva. (Winch ja
Bianchi 2006, 84). Naiden kahden valille tulisi 10ytd4d mielekds tasapaino. Hallittu
kansainvalistyminen lis&a yrityksen voimavaroja kuten markkina- ja teknologiaosaamista,
joiden kautta on mahdollista kasvattaa myyntia tai hankkia edullisempia raaka-aineita

ulkomailta ja alentaa kotimaisen tuotannon kustannuksia (Naldi 2008, 232 -233).

Rahoituksesta  puhuttaessa suomalaiset ymparistoliiketoiminta-alan  yritykset ovat
hyodynténeet huomattavasti enemman kotimaisia kuin ulkomaisia rahoitusléhteitd. Suosituin
rahoittaja on ollut pankki. Myds Finnveralla on merkittava asema. Lisaksi Tekesilla nayttaa
olevan vaikutusta alan rahoituksessa. (Hernesniemi ja Viitamo 2006, 18.)
Ympéristoyrityksien merkittdvdmpi ulkoisen rahoituksen kayttotarkoituksia ovat olleet
kayttopddoman lisdys yrityksen kasvaessa (46,8 %) ja yrityksen kehittdmishankkeet (46 %).
Muita merkittavia kayttokohteita ovat olleet kansainvalistymisen (36,5 %) ja viennin rahoitus
(27,8 % ) mukaan lukien niihin liittyvien riskien kattaminen (9,5 %). Vaikuttaa my0s silt,
ettd ympdristdalan yritykset tarvitsevat muita aloja enemman ulkoista rahoitusta vientiin.
(Hernesniemi ja Viitamo 2006, 20.)
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Aikaisemmissa tutkimuksissa on noussut hyvin esille yrityksen kansainvalistymiseen
vaikuttavia eri toimijoita ja ryhmié niin yrityksen sisélla kuin ulkona. Naitd on kuvattu
kuviossa 3.

KUVIO 3 Yrityksen kansainvalistymiseen vaikuttavat tahot

Sijoittajat
Jajulkiset
Yrityksen omistaja .— rahoittajat

Alihankkijat Hallitus

Kilpailijat Yrityksen toimitusjohtaja Asiakkaat

Yrityksen tyontekijat
Strategiset
yhteistydkump
panit

4.3 Kansainvalistymisen tavoitteiden saavuttaminen: yrityksen toiminta

Kansainvalistymisen onnistuminen riippuu useista asioista kuten henkiléston osaamisesta,
kansainvélistymisen muodosta ja kansainvalistymisen resursoinnista. Kansainvélistyva yritys
joutuu mm. pohtimaan mille markkinoille t&hdatdan, kuinka tuotteet markkinoidaan

asiakkaille ja miten myynnin jélkeiset toiminnot organisoidaan.

Usein kansainvélistymisen onnistuminen edellyttda yrityksen nykyisten voimavarojen
uudelleen jarjestelyd ja uuden osaamisen hankkimista (Yandong 2000, 1). Nama tekijat
vaikuttavat yrityksen muuhunkin toimintaan. Taloudellisien voimavarojen uudelleen jarjestely
johtaa usein siihen, ettd kansainvalistyva pk-yritys joutuu joskus sisaisesti kamppailemaan
mitka markkinat saavat rahoitusta (Winch ja Bianchi 2006, 74). Onnistunut
kansainvalistyminen edellyttdd pk-yrityksiltd kykya huolehtia samaan aikaan olemassa
olevista tuotteista ja niiden myyntikanavista kuin uusista mahdollisuuksista. Innokkaat
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kansainvélistyjat saattavat siirtdd resursseja turhan nopeasti vanhasta toiminnasta uuteen,
eritoten jos vanhoilla markkinoilla myynti ei kasva. Naiden kahden vélille tulisi 16ytaa

mielekés tasapaino. (Winch ja Bianchi 2006, 84.)

Uuden kannattavan toiminnan aloittaminen ja uusien hyvien kohdemarkkinoiden 16ytaminen
edellyttda taloudellisten resurssien lisaksi uutta osaamista ja tietoa. Uusi osaaminen taytyy
my6s omaksua, sitd taytyy kayttdd ja edelleen kehittdd (YYandong 2000, 2). Osaamisen
kehittymiseen vaikuttaa pk-yrityksen aikaisempi tieto. Ennen kaikkea aikaisempi tieto auttaa
omaksumaan uutta tietoa. Aikaisempi tieto auttaa myos pk-yrityksid hyddyntdmaan niiden
rajallisia resursseja paremmin. (Naldi 2008, 77 -78.) Aikaisemman tiedon ohella pk-yritys
tarvitsee uutta tietoa. Tiedon hankinnalla voidaan vahentdd kansainvalistymiseen liittyvia
riskeja (Hollensen 2007, 154). T&héan yritykset tarvitsevat tietoa mm. uuden kohdemaan
asiakkaista, tuotantoketjusta, Kilpailijoista, markkinaympéristostd. (Hollensen 2007, 153 ja
Botha et al. 2008, 123.)

Uuden tiedon hankkimiseen liittyy useita haasteita. Naistd yksi merkittdvin on pk-yritysten
kyky tunnistaa merkittava tieto eparelevantista tiedosta (Hassinen ja Saarnia 2008,6). Tiedon
hankinnassa voidaan kdyttaa paasaantoisesti kahta tapaa. Epérelevantin tiedon véhentamiseksi
voidaan keratd itselle raatalditya ensikdden tietoa. Toinen vaihtoehto on hyddyntad jo
olemassa ja tarjolla olevaa tietoa, joka siséltéa vield epdolennaistakin tietoa (Hollensen 2007,
155). Resurssien rajallisuudesta johtuen pk-yritykset kayttdvat usein informaalisia
tiedonhankinnan vaylia. Tastd johtuen tietoa on usein hajautunutta ja paatoksenteko saattaa
perustua arvaukseen tai tuntemukseen. (Hollensen 2007, 15.) Tutkimus suomalaisista
ympdristdalan yrityksista tdhdentad, ettd suhteellisen nuoren ympéristdalan markkinoihin
liittyva tietdmys on rahanarvoista (Aarras, Nurmi, Stenholm ja Heinonen 2008, 23).
Kohdennetun tiedon hankkiminen on haaste, mutta my6s onnistuessaan merkittava

Kilpailuetu.

Joskus onnistunut tiedonhankinta nykytilanteestakaan ei riitd. Pk-yrityksen tulisi myos
ennakoida ja miettida millaisia tuotteita asiakas tulevaisuudessa haluaa ostaa. Ennakoinnin
kautta yritykset voivat yrittdd hahmottaa millaisia tuotteita asiakkaat haluavat tulevaisuudessa
ja millaista osaamista yrityksen on hankittava, jotta se voi tarjota tulevaisuuden tuotteita ja
kuinka myyntikanavia tulee kehittdd tulevaa ajatellen (Hamel ja Prahalad 1994, 73).

Tulevaisuuden hahmottamisessa tulee ottaa huomioon vahintdankin teknologian
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kehittyminen, elamdantapojen muuttuminen, lainsdddannén kehittyminen, muutokset

demografiassa ja maailmapolitiikka (Hamel ja Prahalad 1994, 95).

Tiedon hankinnan tavoitteena on mahdollistaa onnistunut kansainvalistyminen. Itse
tekeminen kuitenkin vasta osoittaa onnistumisen tai epdonnistumisen. Pk-yrityksien
rajoittuneiden resurssien johdosta kansainvalistymisprosessissa opitaan usein tekemalla
(Chetty ja Campbell-Hunt 2003, 815). Kansainvélistymisen yhteydessa pk-yritykset voivat
oppia suoraan omista kokemuksistaan, tarkkailemalla kilpailijoitaan, tutkimalla ymparistoa tai
toimimalla yhdesséd kumppanien ja kolmansien osapuolien kanssa (Naldi 2008, 73; Winch ja
Bianchi 2006, 85). Oppimisen eri ldhteitd on pyritty havainnollistamaan kuviossa 4.

KUVIO 4 Oppimisen eri l&hteet

4.3.1 Kansainvalistymisen muodot

Kansainvalistymisen toteuttamiseen on useita eri muotoja. PKk-yritys voi harjoittaa vientia
toiseen kotimaiseen yritykseen ulkomailla, vieda tuotteita ulkomaisen jélleen myyjéan toimesta
tai suoraan omien myyjien kautta. Myynti voidaan myds toteuttaa sahkoisen liikepaikan
kautta ulkomaille. Kansainvélistymisessa voidaan my6s hyddyntdd sopimuksellisia
toimintamuotoja kuten lisensointi, franchising, sopimusvalmistus, alihankinta, projektivienti,
yhteistydsopimukset tai strategiset allianssit. Pk-yritys voi my6s investoida ulkomaille, joko
perustamalla oman tytaryrityksen, ostamalla tytéryrityksen tai perustamalla yhteisyrityksen

ulkomaisen kumppanin kanssa.
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Pienet yritykset valitsevat eri muotoja kansainvalistymiseen ja kansainvélistymisen
vaikutukset eroavat yrityksestéd yritykseen (Nummela 2006, 577). Néité tekijoita voivat olla
mm. yrityksen rakenne, yrityksen luonne, tuotteet, suunnittelu tai ulkomainen toiminta
(Luostarinen 1982, 73). Ennen kaikkea yrityksen taloudelliset ja osaamisresurssit vaikuttavat
kansainvélistymisen muodon valitsemiseen. Pk-yritykset  aloittavat  yleensa
kansainvélistymisen viennilld siind missa suuret yritykset saattavat valittomasti aloittaa
tuotannon uudessa kohteessa (Calof ja Beamisht 1995, 14 j; Lowe ja Marriot 2006, 271).
Vientitoiminnassa suurin osa pk-yrityksista kayttdd ensin agentteja tai edelleen vélittdjia,
mutta uusia markkinapenetraatiomalleja kuten yhteisyrityksia, alliansseja ja lisensointia on
alettu hyodyntdmaan (Lowe ja Marriot 2006, 312 -313). Kansainvélistymismuotoon
vaikuttavat my0s alan trendit (Bell et al. 2004, 39). Erityisesti tietointensiivisilla aloilla pk-
yrittdjat nayttavat suosivan enemman lisenssejd, strategisia alliansseja ja omien yksikdiden
perustamista kuin perinteisilla aloilla (Bell et al. 2004, 40). Liséksi johtajien suorilla suhteilla

on merkitysta kansainvélistymisen muodon valintaan (Agndal ja Chetty 2007, 1463 ja 1468).

Keski-Suomen TE-keskus on tutkinut keskisuomalaisten yritysten kansainvalistymista.
Tutkimuksen mukaan yrityksista 70 %:lla oli suoraa vientid tuontiagentin tai maahantuojan
kautta. Epésuoraa vientié harjoitti 44 % ja 26 % oli myyntikonttoreita ulkomailla. Tarkeimpia
kohdemaita olivat Ruotsi, Saksa ja Vengja. (Merildinen 2006, 4 -12.) Lisaksi 22% yrityksista
oli tuotannollisia tytaryrityksid ulkomailla. N&iden ohella yrityksilla oli muutakin ulkomaan

toimintaa kuten erilaisia hankkeita. (Merilainen 2006, 29 -30.)

4.3.2 Pk-yritysten verkottuminen ja verkostoyhteistyo

Kotimarkkinat antavat yrityksille erityisid etuja kuten olemassa olevia suhteita asiakkaisiin,
tuottajiin ja p&attajiin. Kansainvélistyvien yritysten on l0ydettdvd keinoja pééstd samaan
Kilpailutilanteeseen kotimaisten yritysten kanssa. (Yandong 2000, 6). Ennen kaikkea
onnistunut kansainvélistyminen vaatii kykya tukea asiakkaita uusilla ja tuntemattomilla
markkinoilla (Winch ja Bianchi 2006, 74) ja sopeuttaa ymparistoteknologia paikallisiin
tarpeisiin  ja markkinoihin  (Schmidheiny 1992, 127). Verkottuminen paikallisten
organisaatioiden kuten ostajien, tuottajien, myyjien, hallintoviranomaisien kanssa (Yandong

2000, 7) tai tuotekehitys asiakkaiden kanssa voivat olla vdylia parantaa yrityksen
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kilpailukykya uusilla markkinoilla. Verkottuminen ulkomaisten yritysten kanssa tarjoaa tietoa
niiden kotimarkkinoista (The Cutting Edge 2008, 24; Yandong 2000, 23). Ennen kaikkea
verkottumisen kautta yritys saattaa saavuttaa asioita, joita se ei yksin voisi koskaan saavuttaa
(Hollensen 2007, 53).

Verkostoitumisen tavoitteena on myds vahentdd markkinoiden epévarmuutta (Hollensen
2007, 18). Verkostojen partnereilta yritys voi saada apua markkinoille paéasyyn ja oikein
markkinoiden valitsemiseen (The Cutting Edge 2008, 24). Lisaksi verkostot ovat taitojen,
tiedon, kontaktien ja ideoiden l&hteitd. Usein ne ovat myos tarkedmpid yrityksen
kasvuvaiheessa kuin perustusvaiheessa. (Lowe ja Marriot 2006, 168.) Kumppanuudet ovat
merkittava oppimisenlahde ja tietokanava yrityksille. Kumppanuuksien kautta yritykset voivat
saada ulkopuolisia ndkemyksid ja ulkopuolisten tahojen luottamus yrityksiin kasvaa.
Kumppanuudet voivat mobilisoida uusia resursseja, lisata innovaatioita tai tuoda uudenlaisia
taitoja yrityksille. Parhaimmillaan kumppanuudet auttavat muuttamaan perinteisia tytapoja ja
luovat uusia mahdollisuuksia paikallisella, kansallisella ja kansainvélisilla markkinoilla.
(Holliday et al. 2002, 156 -160.) Onnistunut verkostoituminen vaatii kuitenkin koordinaatiota
ja tiedonvaihtoa, joka luonnollisesti vaatii resursseja (Hollensen 2007, 18).

Verkostoihin liittyy myds ongelmia. Pohjoismaisessa ymparistoteknologia —hankkeessa on
tutkittu ympaéristoalan verkottumista. Tutkimuksessa havaittiin useita verkottumiseen liittyvia
haasteita kuten kulttuurierot, luottamuksen rakentuminen, ajan ja voimavarojen puutteellisuus,
jo olemassa olevat arvoketjut, joihin ei haluta uusia kumppaneita (Hassinen ja Saarnia 2008,
16). Toinen Suomessa havaittu haaste on, ettd ymparistdalan tietdmyksen hankinta on vaatinut
aikaa ja resursseja ja niitd ei olla halukkaita jakamaan muille. Yritykset pelk&&vat tietotaidon
vuotamista. (Aarras, Nurmi, Stenholm ja Heinonen 2008, 23.)
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4.4 Kansainvalistyvan yrityksen asiakkaat

Ymparistoalan yrityksen asiakkaat voivat olla niin yksityisia kuluttajia, yrityksia kuin julkisia
viranomaisia. Asiakasryhmasta riippumatta ympéristoalan yrityksen on tarjottava asiakkaalle
tuotteillansa enemman lisdarvoa, kun sen kilpailijat. Perinteisesti kilpailuetua kansainvélisilla
markkinoilla on haettu hinnalla tai ylivoimaisella teknologialla (Lowe ja Marriot 2006, 271)
ja huomiota on ehka kiinnitetty ajoittain vdhemmaén siihen miten asiakkaalle aidosti tuotetaan

lisdarvoa.

Hinta- ja teknologiapohjainen kehittdminen johtavat usein keskittymiseen. Globaalia
toimintaa harjoittavat pk-yritykset keskittyvéatkin usein tiettyyn markkinasegmenttiin. Lisaksi
ne ovat usein innovatiivisia yrityksid, jotka haluavat tuoda uuden tuotteen markkinoille
ensimmadisend. (Chetty ja Campbell-Hunt 2003, 814.) Jos yrityksen toiminta perustuu
lapimurtavaan teknologiaan, ovat yritykset valinneet kansainvalistyd vélittomasti. Syyna
valittémaéan globaalin toimintaan on vaara, ettd kilpailijat kopioivat uuden teknologian ja
alkavat myyda sitd. Keskittyméll& rajoitettuun mééraan tuotteita ja palveluita yritykset voivat
hyodynt&é osaamistaan parhaiten. (Lowe ja Marriot 2006, 270 — 272.)

Yksi erityispiirre ymparistéalan globaaleilla markkinoilla ndyttdd joidenkin tutkimusten
mukaan olevan se, ettd asiakkaat toivovat integroituja ratkaisuja, joissa tuotteet ja palvelut
muodostavat arvoketjuja, jotka on raatéloity asiakkaiden tarpeisiin (Hassinen ja Saarnia 2008,
1). Tamé saattaakin tuottaa haasteita pk-yrityksille, jotka ovat vahvasti keskittyneet tiettyyn
teknologiaan ja asiakassegmenttiin. Tosin Tekesin tutkimus osoittaa, ettd jotkut yritykset ovat
kyenneet kasvattamaan liikevaihtoaan uusilla lisapalveluilla, kun ne ovat kehittdneen
huoltoon, yll&pitoon ja valvontaan liittyviéd palveluita (Aarras, Nurmi, Stenholm ja Heinonen
2008, 40). Jos pk-yritys ei pysty itse ratkomaan asiakastarpeista syntyvid haasteita, voisi niita

yrittda ratkoa kumppanuuksien ja verkostojen kautta.

Jos yritys haluaa tuoda ensimmaéisend tuotteita ja palveluita kansainvalisille markkinoille, on
sen opittava nopeammin kuin sen Kkilpailijat miten asiakkaiden luoma kysynta kehittyy ja
miten tuotteita on sopeutettava (Hamel ja Prahalad 1994, 238). Haasteelliseksi tdman tekee
se, ettd asiakkaat eivat ennakoi ja kerro aina etukédteen millaisia tuotteita he tulevaisuudessa
haluavat ostaa (Hamel ja Prahalad 1994, 99 — 101). Sopeuttamisessa ja ennakoinnissakin

voidaan hyodyntdd verkostoja. Verkostoyhteistyon kautta yritykset voivat hyotya
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kumppaneidensa innovaatioista, jakaa riskejd ja lainata voimavaroja sekd saada tietoa
paikallisista markkinoista (Hamel ja Prahalad 1994, 166). Suomalaisen tutkimuksen mukaan
ymparistoteknologiaketjuissa, joissa idea on kehitetty markkinoille asti asiakkaan kanssa,
voidaan nahdd markkinavedon ja teknologiatyonnon kohtaavan saumattomasti. Asiakkaan
tarpeen aito tunnistaminen luo kysyntéa tuotekehitystyén tuloksille. Kansainvélistymiseen ja
kaupallistamiseen liittyvia ongelmia on ratkottu jo idean syntyvaiheessa luomalla
tuotantoketju ja yhteistydpartnerit jo alku vaiheessa. Kyseinen verkostoituminen on edistanyt
eritoten tiivista asiakaskontaktia kansainvalisilla markkinoilla. (Ahvenharju et al. 2007, 14 —
17.)

Yksi  merkittdvimmistd ~ suomalaisten  ymparistdteknologiayritysten  haasteista  on
markkinaosaaminen ja myyntiverkostojen luominen. Suomalaiset yritykset kokevat
haasteelliseksi asiakkaan tarpeisiin tutustumisen, raataldidyn tarjoamisen tekemisen,
asiakkaan vakuuttamisen ja kouluttamisen uusista teknologisista mahdollisuuksista. (Aarras,
Nurmi, Stenholm ja Heinonen 2008, 9.) Myds keskisuomalaiset yritykset teollisuuden alasta
riippumatta kokevat markkina-alueiden ja asiakkaiden tarpeiden tuntemuksen haasteellisena
(Merilainen 2006, 28 — 31).

Haasteita kansainvalistyvalla yritykselle tuottaa my6s se, kuinka Kkerdtd ja saada
asiakaspalautetta uusilta markkinoilta (Lowe ja Marriot 2006, 271). Tosin jotkut pk-yritykset
unohtavat huolehtia kokonaan palautteen keruusta kansainvalisiltda markkinoilta (Winch ja
Bianchi 2006, 84). Perinteisten asiakaspalautteen keradmisen ohella sahkéinen liiketoiminta
tarjoaa myos uusia vaylia valittéman asiakaspalautteen keradmiseen (Lowe ja Marriot 2006,
273).

Ymparistoliiketoiminta-alalla asiakkaat voivat olla yrityksia, yksittaisia kuluttajia, julkisen
sektorin tahoja tai julkisen ja yksityisen sektorin kumppanuuteen perustuvia tahoja. Suuria
yleistyksié alan asiakkaista ei voi siis tehdd. Kuitenkin ympéristdalan vientitoiminta on usein
projektiluontoista toimintaa, johon liittyy vahvasti toimittajien ja yhteistyétahojen

Kilpailuttaminen hankekohtaisesti. (Hassinen, Hietaniemi ja Lutfi 2007,12.)

Monet ympéristoalan hankkeista toteutetaan avaimet k&teen —periaatteella. Samaan aikaan
ympdristdalan palveluliiketoiminnan merkitys kasvaa, kun asiakkaat odottavat toimittajien

ratkaisevan heidan ongelmansa. Téllainen hanketyyppinen tayden palvelun lahestymistapa luo
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useita haasteita pk-yrityksille. Hankkeiden toimittajilta odotetaan referensseja ja nayttoa
osaamisesta ja kyvysta toteuttaa tilaus, heidan odotetaan myds osallistuvan ja vaikuttavan
hankkeen rahoitusjarjestelyihin, heiddn on tuotava myos lisdarvoa asiakkaan toimintoihin ja
prosesseihin. (Hassinen, Hietaniemi ja Lutfi 2007,5.)

Ahvenharjun, Halosen ja Vanhasen (2007) sekd Hernesniemen ja Viitamon (2006) mukaan
ympdristdalan pk-yritysten kansainvalistymisen haasteena on usein rahoitus. Useat yritykset
ovat nuoria ja niilld ei ole vield demonstraatiohankkeita tai referenssejd, joita ne voisivat
hyodyntéé kansainvalisten asiakkaiden etsimisessd. (Ahvenharju, Halonen ja VVanhanen 2007,
11; Hernesniemi ja Viitamo 2006, 14.) Hassisen ja Saarnian (2008) mukaan alan kohtaamia
haasteita kansainvélistymisessd ovat myods tuotteiden huononédkyvyys asiakkaille, pienten
yritysten Kkyvyttomyys osallistua isoihin kansainvélisiin hankintoihin, rajalliset resurssit
todentaa kykya hallinnoida isoja hankkeita, kassavirtahaasteet, sek& rajoittuneet
mahdollisuudet auttaa asiakkaita uuden ymparistéteknologian kayttdonotossa (Hassinen ja
Saarnia 2008, 1).

Aarras, Nurmi, Stenholm ja Heinonen (2008) ovat I6ytdneet vastaavia haasteita. Heidén
mukaansa yritykset hakevat kasvua kansainvélisiltd markkinoilta, mutta kokevat haasteeksi
kohdemaan lainsaadannén tuntemuksen, kohdemarkkinoilla tapahtuvat tuotteiden ja
palvelujen markkinoinnin.(Aarras, Nurmi, Stenholm ja Heinonen 2008, 24.) Aarraksen et al.
(2008) mukaan myo6s kansainvélisten yhteistyOkumppanien l6ytdminen on haasteellista.
Myo6s yllda mainitut referenssit nousivat esiin. Yrityksella taytyy olla vélineita vakuuttaa

kansainvéliset asiakkaat omasta tuotteestaan. (Aarras et al. 2008, 24 -25.)

Jos ympadristfalan vientid siis kehitetddn asiakastarpeiden pohjalta tarjoamalle asiakkaalle
kokonaisratkaisuja, eivat suomalaiset pk-yritykset valttdmattd parjéda kilpailussa yksin
(Hassinen, Hietaniemi ja Lutfi 2007, 34).

4.5 Kansainvalistymisen haasteet ja esteet

Kansainvalistymisen esteitd voidaan tarkastella useista eri nakokulmista. Esteiksi voidaan
nimetd yrityksen strategiaan ja toimintatapaan liittyvat esteet sek&d yksittaiseen
kansainvélistymistoimintoon liittyvat esteet. Pk-yritysten kansainvélistymisen liittyvia
strategisia haasteita ovat taloudelliset tekijat (omistajien rajalliset taloudelliset rahat ja

kansainvélisen rahoituksen puute), tiedon ja osaamisen puute (yrittdjien kouluttamattomuus)
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sekd keskittyminen lyhyen tahtdimen tuloksiin (Hollensen 2007, 9). Yrityksen kohtaamia
paivittdisia ja kaytannon haasteita kansainvélistymisessa ovat kansainvélisten kumppanien,
vientisitoutumisen, tuotannollisen kapasiteetin, kansainvélisten myyntikanavien ja padoman
puute laajentua kansainvélisille markkinoille, johtajien vahva sitoutuminen kotimaan
markkinoille, kulujen nopea kasvu, yleiset markkinariskit (kilpailu, tuotteiden eridvéa kaytto,
kieli ja kulttuurihaasteet, erot tuotespesifikaatioissa), taloudelliset riskit (valuuttariskit,
asiakkaiden maksukyvyttomyys, vientirahoituksen vahaisyys) seké poliittiset riskit (valtioiden
rajoitukset, vientipolitiikka, valtion tuen puuttuminen, verohelpotusten puuttuminen, korkeat

tariffikustannukset, lainsdadéanto). (Hollensen 2007, 53.)

Keskisuomalaisten pk-yritysten haasteet ovat hyvin yhtenevat ylla mainittujen kanssa. Keski-
Suomen TE-Keskuksen (2006) teettamén tutkimuksen mukaan suurimpana ongelmana
vientitoiminnassa pidettiin kielitaitoa. Toiseksi haasteellisena tekijdnd mainittiin markkina-
alueiden ja asiakastarpeiden tuntemus. Kaytdnnon haasteina pidettiin myds myynti- ja
neuvottelutilanteiden hallintaa seka sopimusten laatimista ja muita juridisia asioita. Liséksi
kehittdmiskohteiksi nimettiin loppukéyttdjien tuntemus, tuotesopeuttaminen eri alueille ja
yhteistyd kuljetusliikkeiden kanssa. (Merildinen 2006, 31.) Oheisten haasteiden lisaksi
yritykset olivat nimenneet TE-Keskuksen (2006) tutkimuksessa seuraavia ongelmia:
“asiakastarpeet, eri maiden byrokratia, kelvollisten jakelukanavien vahyys, Kkilpailukyky,
kulttuurierot, kayttotuki pitdisi olla tietysti kohdemaassa, ei ole etépistettd, kaytdnnon
ongelmat: aikaerot, myyntikonttoreiden puute, maksuviiveet, logistiikka, paikallinen

byrokratia, rahoitus, tietotaidon puute kohdemaassa, toimitusaika” (Merilainen 2006, 20 -21).

My6s suomalaisen ympéristoliiketoiminta-alan  kehittdmisen haasteita on tutkittu
kvantitatiivisin ja kvalitatiivisin menetelmin. Oheisessa Tekesin laatimassa taulukossa on
esitelty Aarraksen, Nurmen, Stenholmin ja Heinosen (2008) 16ytamid ympdristfalan yritysten

kansainvélistymiseen liittyvia haasteita.
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TAULUKKO 2 Kansainvalistymiseen liittyvat haasteet. (Aarras, Nurmi, Stenholm ja
Heinonen 2008, 25)

Taulukko 15. Kansainvalistymisean liithyvat haastest (1=eai lainkaan haastesllinen ... S=erittain
haastesllinen).
Vastaajaryhms n ka. sd. ent Haasteel-
linen (%)
Kohdemaan lainsaddannan tuntemus Tekes-asiakkaat s0 .97 820 T
Muut yritykset 20 .73 1.081 To
Yhteernsi 20 2.89 ar7 70
Tuotteiden jatai palvelujen markkinoint Tekes-asiakkaat [=1n] 3.83 B4AT T2
kohdemarkkinoilla
Muut yritykset 20 3.87 1167 To
Yhiteersi 90 3.84 959 71
Kansaimvilisille markkinoille paaseminen Tekes-asiakkaat [=1n] .80 1.086 (515
Muut yritykset 20 3.83 986 53
Yhteernsd a0 3.8 1.048 54
Kohdemarkkinoiden tuntemus Tekes-asiakkaat &0 3.80 953 a7
Muut yritykset 20 arvs [ 1.5 70
Yhiteersi 90 .78 269 58
Kansaimdlisten yhteistydkumppaneiden |oytaminen Tekes-asiakkaat 0 3.80 935 58
Muut yritykset 20 .70 1.055 52
Yhiteersi 90 air a7z 56
Kansaimnvilisten toimintojen aorganisointi (jakelukanavat, | Tekes-asiakkaat [=1n] .80 a8 a7
myyntitilat yms.)
Muut yritykset 20 367 994 &0
Yhiteersi 90 .76 287 54
Henkildstin kansainvalistymisesn liittywa osaaminen Tekes-asiakkaat &0 = .a09 BT
Muut yritykset 20 3.53 200 50
Yhiteensi 90 3.69 207 55
Rahoituksen jarjestaminen Tekes-asiakkaat [=1n] .58 1.211 a7
Muut yritykset 20 3.80 B4T 50
Yhiteersi 90 3.66 1.103 58
Kansainvilisen asiakkaan toimintaymparistdn Tekes-asiakkaat [=1n] vz 822 B2
tunteminen {esim. lainsaadantd ja kulttuurierot)
Muut yritykset 20 3.47 1.283 ar
Yhteensi 20 262 [ 1.006 =]
Yritysjohdon kansainvalistymiseen liithyvi ceaaminen Tekes-asiakkaat [=1n] 362 993 (515
Muut yritykset 20 3.60 894 59
Yhiteersi 90 361 956 58
Kansaimvilistymisan edistamiseen liithvi yhieistyd ja Tekes-asiakkaat [=1n] asT 1.015 58
wverkostoiturminen
Muut yritykset 20 3.83 .az8 53
Yhteernsd a0 3.59 ag2 a7
Tuotteiden jatai palvelujen kehittiminen Tekes-asiakkaat [=1n] 3.43 az7 82
kohdemarkkincille sovettuviksi
Muut yritykset 20 3.53 1.137 53
Yhiteersi 90 3.47 297 56
Sopivien kahdemarkkinoiden loytaminen Tekes-asiakkaat [=1n] .28 1.004 a0
{tiedonhankinta yms.)
Muut yritykset 20 3.43 a7 52
Yhiteersi 90 3.33 1.049 a1
Kommunikointi kansainvalisten asiakkaiden kanssa Tekes-asiakkaat &0 207 (1148 a7
Muut yritykset 20 3.03 1.217 43
Yhiteensi 90 3.06 1.165 39
Kaytetty testi: t-testi, merkitsevyyskriteern p<0.05

Tekesin tutkimuksen mukaan alan yritykset kokevat varsinaisen myyntityon tekemisen kuten

asiakkaan tarpeisiin tutustumisen, r&&taloidyn tarjouksen tekemisen ja asiakkaan

vakuuttamisen uusista teknologisista mahdollisuuksista haasteelliseksi (Aarras et al. 2008, 9).
(2008) mukaan

kansainvélistymisessd ovat: tuotteiden huono nékyvyys asiakkaille,

Taman ohella Hassisen ja Saarnian alan kohtaamia haasteita
pienten yritysten
kyvyttomyys osallistua isoihin kansainvélisiin hankintoihin, rajalliset resurssit todentaa kykyé
hallinnoida isoja hankkeita, kassavirtahaasteet, rajoittuneet mahdollisuudet auttaa asiakkaita
uuden ymparistoteknologian kayttoonotossa (Hassisen ja Saarnia 2008, 1). Aarraksen et al.
(2008) tutkimuksen mukaan yrityksen resursseihin liittyvista tekijoista haasteelliseksi nahtiin
eritoten ammattitaitoisen tydovoiman ja monialaisen osaamiseen saatavuus (Aarras, Nurmi,
Stenholm ja Heinonen 2008, 22). Haasteeksi yritykset nime&vat myds kohdemaan
Toiminta-alan toimintaa s&adellddn usein lailla.

lainsdadannon tuntemuksen. Myos
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kansainvélisten yhteistyokumppanien I0ytdmista pidettiin haasteellisena. Ongelmakohdaksi
tdssa Tekesin tutkimuksessa nousi myds yritysten puutteelliset referenssilistat. Useat
teknologian kehittajat eivat voi hyddyntdd demolaitosta, joissa tehtdvien testien ja ajojen
kautta referenssilistaa voisi kartuttaa. Tutkimuksessa kartoitettiin myos pk-yritysten ja suurten
yritysten valisid eroja. Pienille yrityksille haasteellista oli 16ytdd kohdemarkkinat ja

organisoida kansainvéliset toiminnot. (Aarras, Nurmi, Stenholm ja Heinonen 2008, 24.)

5 PK-YRITYSTEN TUKIPALVELUT

Euroopan unioni méérittelee yrityksille suunnatut julkiset tukipalvelut palveluiksi, jotka ovat
lahtoisin julkisesta politiikka-aloitteesta ja joiden tavoitteena on auttaa yrityksia kehittdmaan
onnistuneesti niiden yritystoimintaa ja vastaamaan tehokkaasti yrityskentasta, sosiaalisesta ja

fyysisestd ympéristosta nouseviin haasteisiin (SEC 2001:1937, 3).

Eurooppalaisen politiikan yhtend tavoitteena on edistdd yritt4jyyttd ja yritystoimintaa.
Yleisesti uskotaan, etta poliittisilla aloitteilla voidaan luoda ymparist6d, jolla yritysten kasvua
ja kehittymistd voidaan edistdd. Euroopan komission (2001) mukaan yritysymparistoa
voidaan kehittdd kahdella tapaa: 1. lainsd&ddanndn, hallinnollisten maaraysten ja verotuksen
kautta ja 2. yritystukipalveluilla (SEC 2001,3).

Perinteisesti yritystukipalveluilla pyritadan vahentdméaén rakenteellisia haittoja, joita yritykset
kohtaavat. Yleensd palvelut on suunnattu pk-yrityksille. Julkista toimintaa perustellaan usein
markkinaepasuhdanteilla, tiedon epétasaisella jakautumisella ja tulojen epéatéydelliselld
palautumisella. Tukipalveluita on monenlaisia, mutta usein niilld pyritddn tukemaan
perusteilla olevia yrityksid, omistajanvaihdoksia, kasvua tavoittelevia yrityksia tai yritysten
kansainvélistymistd. Tukipalvelut voivat vaihdella hyvin yksinkertaisesta palvelumuodosta
kuten yhteistietojen ja helposti koostettavan tiedonvalittdminen ja antaminen hyvin
monimuotoiseen palveluun kuten yritystilojen tarjoaminen, yritysten konsultointi,
rahoitustuen antaminen ja hautomopalvelujen tarjoaminen. (SEC 2001:1937,7.) Olennaista

tukipalvelujen toteuttamisessa on, etté ne eivat saisi héirita yritysten valista kilpailua.

Tukipalveluiden kautta pyritddn siis vahentdmdan pk-yritysten kohtaamia haasteita ja

kehittdmaan ja tukemaan yritysten vahvuuksia (Hurmerinta-Peltomaki ja Nummela 2004,
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235). Kyseisista palveluista 16ytyy useita esimerkkejd. Monissa maissa yritysten ja
yritysryhmien tunnettavuutta on pyritty lisaédmaan julkisin edistdmistoimin. Useimmat
esimerkit sisdltavat internet-portaaleja, jotka verkottavat yrityksid ja tarjoavat niiden
palveluita. Myo6s yritysten viennin kehittdmisestd [0ytyy useita esimerkkejd. Niistd yksi
kohtuullisen innovatiivinen malli  16ytyy Kanadasta. Palvelun kautta Kanadan
ulkomaankauppaministerid  tukee  yritysten  kansainvalistymistd nk. korvattavalla
lahjoituksella, joka auttaa yrityksid sopeutumaan muuttuviin  markkinoihin. Tiedon
tuottamisesta ja valittamisestd 10ytyy runsaasti kokemuksia. Erityisesti maa- ja
markkinakohtaista  tietoa tuotetaan useissa maissa. Erilaiset tahot koostavat
kohdemarkkinoista taloustietoa, markkina-analyyseja, kaupan tietoja, tietoja investoinneista,
messuista ja Yyhteistydpartnereista. Osa kansainvélistymiseen liittyvistd tukipalveluista
keskittyy yrityksen muiden strategisten toimintojen vahvistamiseen. Mm. Saksalainen
Hessenin osavaltio uskoo, ettd ympéristoteknologia ja —palveluyritysten kansainvalistymista
voidaan edistad myds yritysten kilpailu- ja innovaatiokykya kehittamalla. (Loikala 2006, 115
-117.) Maailmalta loytyy myds esimerkkejd, joissa tuetaan tytdryhtion perustamista,
henkiloston kehittdmistd ulkomaan yksikoissd, lainoitetaan vientiasiakkaita, rahoitetaan
ulkomaan investointeja ja annetaan ympéristosektoriin keskittynyttd valtion rahoitusta.
(Loikala 2006, 15 -16.) Hyvia esimerkkeja erilaisesta tukipalveluista yleisesti 10ytyy
Euroopan komission tyostdmasta asiakirjasta, jossa esitellddn parhaita kaytanteitd EU:n
jasenvaltioissa (SEC 2001:1937, 1).

Mughan, Lloyd-Reasonin ja Zimmermanin (2004) mukaan yritysten kansainvélistymiseen
liittyvat tukipalvelut ja yritysten konsultointi voidaan ryhmittdd palveluntarjoajien mukaan
seuraavasti: 1. valtion elimet ja yhtiot, jotka edistavat vientid, 2. alueelliset virastot ja
kehitysyhtiot, jotka edistavat kansainvalistymisté, 3. paikallishallintojen
elinkeinonedistamistoimet, 4. kauppakamarit, 5. yritysten omistavat organisaatiot, 6.
yksityiset konsulttiyritykset ja 7. muut tukijat kuten yliopistot, innovaatiotoimistot jne.
(Mughan, Lloyd-Reason ja Zimmerman 2004, 426). Erindisten tukipalveluita tarjoavien
tahojen maard on runsaslukuinen. Suomessa kansainvalistymiseen liittyvid tukipalveluita
tarjoavat niin julkiset kuin yksityiset tahot. Yritysten kansainvalistymista valtion tasolla
tukevat mm. ulkoasiainministerit ja sen alaiset ohjelmat kuten Finnpartnership seké valtion
osittain omistama Finpro. Valtion alueelliset toimipisteet kuten TE-keskukset edistavat myos
yritysten kansainvalistymistd eri toimin. Samalla asialla ovat myos Finvera, Sitra, Tekes,

Elinkeinoelaméan keskusliitto (EK) jne. Alueellisella ja paikallisella tasolla tukea antavat mm.
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alueelliset kehittdmisyhtiot ja kauppakamarit. Keskisuomalaiset niin julkiset kuin yksityiset
palveluntarjoajat on koostettu Jyvéskyldn seudun kehittdmisyhtié Jykes Oy:n hallinnoiman

koko Keski-Suomen maakunnan etua ajavan www.humantechnology.fi verkkosivuston

sivuille (Kansainvalistymispalvelut 2009). Koko Suomessa palveluita tarjoavat tahot on

taasen koottu Yritys Suomi —verkkopalveluun http://www.yrityssuomi.fi/ .

Tukipalvelujen suunnitteleminen ja kehittdminen eivat ole yksinkertainen tehtava. Yritykset
tarvitsevat hyvin erilaisia palveluita. Kansainvélistymiseen liittyen yritykset tarvitsevat usein
apua rahoituksessa, koulutuksessa, ja tiedon hankinnassa (Westhead, Binks ja Ucbasaran
2002, 46). Nama kaikki ovat hyvin laajoja kokonaisuuksia, joihin liittyen yleistyksia on lahes
mahdoton tehdd. Toisaalta jo kansainvalistyneet firmat tarvitsevat erilaista apua kuin vield

kansainvélistymista suunnittelevat yritykset (Westhead, Binks ja Ucbasaran 2002, 46).

Myos tukipalveluita kayttdvien pk-yritysten vélilld on eroja. Ruotsalaisen tutkimuksen
mukaan eniten palveluita kayttavat yritykset eivat ole mikroyrityksia, joilla yleensa vaitetaan
olevan kaikkein véahiten resursseja. Boterin ja Lundstromin (2005) tutkimuksen mukaan
teollisuus hyddyntdd enemmén tukipalveluita kuin palveluala. llmeisesti tukipalvelut on
suunniteltu useissa tapauksissa teollisuuden lahtokohdista ja eivéat ndin ollen palvele yhta
hyvin palveluyrityksia. (Boter ja Lundstrom 2005, 254 — 255.)

Yrityksen maantieteellisell& sijainnilla lienee myds vaikutuksia tukipalveluiden tarpeeseen.
Ruotsalaisen tutkimuksen mukaan pienemmilld alueilla sijaitsevat yritykset hyddyntavét
enemman julkisia tukipalveluita, vaikka isoilla alueilla palvelutarjonta on suurempaa ja

monipuolisempaa. (Boter ja Lundstrom 2005, 255.)

Sen sijaan keskustelu siité 16ytyyko yhdeltéd alueelta liikaa palveluntarjoajia, on vieléd kesken.

Muun muassa Ruotsissa on tutkittu onko yhdelld alueella liikaa julkisia tukipalveluita
tarjoavia tahoja. Tutkimuksen mukaan yhdeksassé tapauksessa kymmenesté yrityksilla ei ollut
vaikeutta 16ytad oikeaa tahoa. (Boter ja Lundstrom 2005, 255.) Toisaalta taas suomalaisen
tutkimuksen muukaan pk-yrittajat kokevat, ettd palvelut ja palvelutarjoajat ovat liian hajallaan
ja kukin tarjoaja on erikoistunut johonkin tiettyyn alaan. Né&in ollen kokonaisvaltaisten
palveluiden hankkiminen koetaan haasteellisena. Hurmerinta-Peltomaden ja Nummelan (2004)
mukaan pk-yritt4jat haluaisivat vdhemmén palveluntarjoajia, mutta laajemmalla

palveluvalikoimalla varustettuna. (Hurmerinta-Peltoméki ja Nummela 2004, 240.)
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Samaan aikaan tulee huomioida, ettd julkisten pk-yritystukipalveluiden puolesta ja vastaan
puhujia riittd4d. Lowen ja Marriotin (2006) kyseenalaistavat pystyvatko yritystukiorganisaatiot
merkittaviin muutoksiin ja tapahtuisivatko muutokset ilman niiden toimintaa. Naiden kahden
tutkijan mielesta yritystukiorganisaatiot voivat kertoa yksittaisistd onnistumistarinoista, mutta
eivat pysty tyhjentévasti vastaamaan onko palveluista aitoa hyotyd. (Lowe ja Marriot 2006,
169.) Myodskaan kaikki pk-yritykset eivat ole hyodyntaneet julkisesti rahoitettuja
tukipalveluita. Osa ndista yrityksista pelk&d tukipalvelun k&yton vaarantavan niiden
autonomiaa tai osa ei ole yksinkertaisesti l0ytanyt tarvittavaa tukipalvelua. (Boter ja
Lundstrom 2005, 255.)

Kuitenkin tutkimukset osoittavat, ettd useat yrittdjat suhtautuivat positiivisesti julkisiin
tukipalveluihin (Boter ja Lundstrom 2005, 255). Ilmeistd tukipalveluista puhuttaessa onkin
niiden laadun takaaminen. Palvelua suunniteltaessa ovat asiakkaat eli alueen yritykset otettava
suunnittelutyéhon mukaan. Tama ei kuitenkaan ole yksinkertaista silld haastetta eri tahojen
yhteistyolle tuotavat eroavuudet uskomuksissa, arvoissa, tavassa tehda tyotd ja oletuksissa
kuinka maailma toimii. (Boter ja Lundstrom 2005, 255 -256.)

Positiivinen trendi palveluiden kehittdmisessd on asiantuntijapalveluiden Kilpailu, joka liséa
palvelutarjoajien halukkuutta kehittdd asiakaslahtOisyytta ja perehtya asiakkaiden tarpeisiin
aidosti (Hurmerinta-Peltoméki ja Nummela 2004, 233).

5.1 Tukipalveluiden asiakkaat eli pk-yritykset

Yritystukipalveluita kehitettédessa taytyy yritysten tarpeet huomioida. Hurmerinta-Peltoméen
ja Nummelan (2004) mukaan pk-yritykset tarvitsevat asiantuntijapalveluita, joiden

kautta yrittdja voi kohdentaa rajoitetun aikansa tehokkaammin ja joiden kautta
kehitetddn yrityksen kansainvalistymistd, stimuloidaan markkinapohjaista
orientoitumista, kehitetddn yrityksen strategista suunnittelua, ohjataan
innovaatioiden kaupallistamisessa, avustetaan k&annoksissa ja ulkopuolisen
tiedon hyodyntamisessa.

Parhaimmillaan ulkoinen asiantuntija saattaa auttaa yritystd tunnistamaan vahvuudet ja

heikkoudet ja neuvoa kuinka hyédyntda vahvuuksia ja vahentdd heikkouksia. (Hurmerinta-
Peltoméki ja Nummela 2004, 235 -236.) Westhead, Binks ja Ucbasaran (2002) lisd&vat tdhan,
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etta tukitoimintoja on myds parempi keskittéé yrityksiin, jotka haluavat kasvaa ja auttaa muita
vain tarvittaessa (Westhead, Binks ja Ucbasaran 2002, 46).

Hurmerinta-Peltoméki ja Nummela (2004) ovat my0s tutkineet mittavasti millaista apua ja
asiantuntemusta pk-yritykset tarvitsevat. Heiddn mukaansa aloittavat pk-yritykset tarvitsevat
apua perustiedonhankinnassa, mutta kasvaessaan pk-yritysten vaatimukset
asiantuntijapalveluille kasvavat. Kansainvalista toimintaa harjoittavat yritykset taas nayttavat
tarvitsevan asiantuntija-apua sykleissa. Alussa ne tarvitsevat apua rahoitukseen ja
sopimusasioihin, myéhemmin uusia markkinoita tai kansainvélistymismuotoja etsittdessé.
Samaisen tutkimuksen mukaan hiljattain perustetut ja muutostilanteessa olevat yritykset
tarvitsevat myos ulkopuolista asiantuntija-apua. (Hurmerinta-Peltoméaki ja Nummela 2004,
240.)

Pk-yrittajat odottavat myos laadukkaita ja raataloityja palveluita, joista myods tiedotetaan
sadannollisesti. He myds kritisoivat julkisia palveluntarjoajia byrokraattisiksi. Pk-yrittdjat ovat
my0Os vaativaa asiakaskuntaa, silld he odottavat palveluntarjoajien auttavan heitd vaikka
keskella yota. (Hurmerinta-Peltomaki ja Nummela 2004, 240.)

Hurmerinta-Peltoméki ja Nummela (2004) ovat osana tutkimustyotaan tyostaneet hierarkkisen
nakemyksen millaisia asiantuntijapalveluita pk-yritykset tarvitsevat. Teorian pohjana on
hyodynnetty Maslowin tarvehierarkiaa.

KUVIO 5 Pk-yritysten asiantuntijapalveluiden tarve: muutos kohti asiakaslahtdisyytta

tukevia palveluita kohti. (Hurmerinta-Peltomaki ja Nummela 2004, 237)
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Néiden kahden suomalaisen tutkijan mukaan pk-yritykset tarvitsevat perinteisesti tukea
verotukseen, taloushallintoon ja tietotekniikkaan liittyen. Nama toiminnot ovat pk-yrityksille
valttamattomid, mutta niiden hallintaan ei valttamétta 10ydy osaamista yrityksen sisaltd. Namé
palvelut ovat niin sanottuja peruspalveluita ja asiantuntijuutta vaativia toimia, jotka ovat aina

ajankohtaisia.

Toiseksi eniten yritykset tarvitsevat asiantuntijuutta yrityksen teknistd Kkilpailukykya
parantaviin  toimintoihin. N&itd ovat mm. tuotekehitys, tuotannon suunnittelu,

ympéristdasioiden huomioiminen, innovaatioiden kaupallistaminen ja kielitaidot.

Pk-yritysten asiantuntijuuspalvelutarpeiden hierarkian ylimpana tasona ovat pk-yritysten
asiakkaiden tarpeiden huomioiminen. Pk-yritykset tarvitsevat apua asiakasl&dhtoiseen

toimintaan, markkinointiin ja laadun varmistamiseen.

Kyseinen hierarkkinen madaritelma ei erottele kansainvalistymista erillisena toimintona, vaan
pikemmin kansainvalisyys on lapileikkaava asia kaikissa palveluissa. Esim. veroneuvonta voi
liittyd kotimaiseen tai kansainvéliseen kauppaan tai innovaatioiden kaupallistaminen voidaan

aloittaa ensin kotimarkkinoilla tai vélittdmasti globaaleilla markkinoilla.

Osiossa 3.5 Kkaésiteltiin  suomalaisten ymparistoyritysten kansainvélistymiseen liittyvié
haasteita. Haasteet vaihtelivat henkiloston kielitaidon puutteesta tuotteiden ja palveluiden
markkinointiin kohdemarkkinoilla. Toisin sanottuna suomalaiset yritykset kokivat haasteita
Hurmerinta-Peltomé&en ja Nummelan hierarkian Kkaikilla eri tasoilla. Tosin erityisen

haasteelliseksi koettiin juuri hierarkian ylimmalta tasolta 16ytyvat asiantuntijuustarpeet.

Hurmerinta-Peltoméki ja Nummela (2004) ovat luoneet myds toisen hierarkian. Toisessa

hierarkiassa tarkastellaan pk-yritysten tarpeita tukipalveluihin.
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KUVIO 7 P-yritysten asiantuntijapalvelutarpeiden hierarkia. (Hurmerinta-Peltoméki ja
Nummela 2004, 241)

A source
of new ideas
An opportunity
to improve the
firm’s performance
A precondition for

business operations

Tukipalvelutarvehierarkian mukaan alimman tason yrityksilla on jatkuva puute resursseista ja
taidoista. Niilld ei ole mm. perustaitoja rahoitusosaamisessa, Kirjanpidon hallinnassa tai
tietotekniikan kaytossa. Ne tarvitsevat jatkuvasti apua, mutta niilla ei valttdméattd ole

taloudellisia resursseja ostaa palveluita. (Hurmerinta-Peltomaki ja Nummela 2004, 241.)

Keskitason yritykset ovat yleensd jo toimintansa vakauttaneita yrityksid, jotka kuitenkin
kohtaavat haasteita, joihin ne myds tarvitsevat ulkopuolista apua. (Hurmerinta-Peltomaki ja
Nummela 2004, 241.)

Ylimmalla tasolla on yleensa suuria yrityksid, joilla on omasta takaa tarvittava osaaminen,

mutta jotka hakevat ideoita ulkopuolelta (Hurmerinta-Peltoméki ja Nummela 2004, 241).

N&ma kaksi hierarkiateoriaa voivat auttaa yritysten tukipalveluita méériteltdessa. Molempiin
hierarkioihin liittyen 10ytyy julkisia ja yksityisid palveluntarjoajia, joilta pk-yritykset voivat
hankkia tarvitsemaansa osaamista. Olennaiseksi nousee kysymys mihin julkisia tukipalveluita

halutaan suunnata.
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5.2 Jyvaskylan seudun yritystukipalvelut

Jyvéskyldn seudun kehittdmisyhtio Jykes Oy on Jyvaskylan seudun neljan kunnan -
Jyvaskylédn, Laukaan, Muuramen ja Uuraisten - omistama, vuonna 1996 perustettu
elinkeinoyhti®. Jykesin tehtdvéna on auttaa palveluillaan ja osaamisellaan Jyvaskylan seudun
yrityksia kehittdmdan toimintaansa ja parantamaan Kilpailukykyddn kotimaisilla ja
kansainvélisilla markkinoilla. N&ihin tavoitteisiin pyritdan periaatteessa kahdella tapaa:

1. Tarjoamalla yrityksille suoraan raatéloityja palveluita,

2. Tukemalla ja rahoittamalla elinkeinoeldamdd edistavid hankkeita ja muiden
palveluntarjoajien toimintaa, jotka mahdollistavat Jyvaskylan seudun elinkeinoeldmén
kehittymisen ja kehittavat yritysten toimintaymparistoa. (Jykesin yleisesite 2009, 1-
12.)

Yrityksille tarjottavat palvelut kattavat yritysten elinkaaren kaikki vaiheet aina yrityksen
perustamisesta omistajanvaihdokseen saakka mukaan lukien yrityksen kansainvélistymisen ja
muun  Kkehittdmistoiminnan. Jykes tarjoaa neuvontapalveluja kaikille yrityksille ja
kehittdmispalveluja valituille painopistealoille, joita ovat teknologiateollisuus, rakennus- ja
puutuoteteollisuus, liikennelogistiikka, hyvinvointiala, osaamisintensiiviset yrityspalvelut
sekd kokous- ja tapahtumamatkailu. (Jykesin yleisesite 2009, 1- 12.) Ymparistoliiketoiminta
kokonaisuudessaan ei ole talla hetkella Jykesin eikd varsinaisesti sen tytaryhtionkaan
Jyvéskyld Innovation Oy:n kehittdmisen painopisteala ja ndin ollen alan yrityksid autetaan
muiden  kehittdmisalojen  yhteydessa. Jyvaskylan seudulla on kuitenkin tuettu
ymparistoliiketoiminnan kehittymistd edellisessa kansallisessa osaamiskeskusohjelmassa
vuosina 2000 - 2006 Jyvéskyld Innovation Oy:n  toimesta.  Nykyisessa
osaamiskeskusohjelmassa vuosille 2007 - 2013 kehittdminen keskittyy lahinnd vain
uusiutuviin energiateknologioihin. Tosin osaamiskeskusohjelmaan on mahdollista esittda

uusia aloja ohjelmakauden puolivalissé. (Energiateknologian klusteriohjelma 2009, 58 — 64.)

Y1l& mainittujen toimintojen lisdksi ymparistoliiketoiminnan alan yritykset koottiin yhteiseen
rekisteriin vuosina 2003 - 2004 Jyvaskylan seudun kehittamisyhtio Jykes Oy:n
hallinnoimassa Envimark —hankkeessa (Viitamo ja Hernesiemi 2006, 6). Liséksi helmi —
huhtikuussa 2008 Jyvéskyldn seudun Kkehittdmisyhtio Jykes Oy teetétti selvityksen
vaikutusalueensa ympéristOliiketoimintaa harjoittavista yrityksistd. Selvitystyon tavoitteena
oli koota yrittdjiltd kehittdmistarpeita, joissa yritykset kokevat tarvitsevansa yhteistyoté eri
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toimijoiden  kanssa.  Selvityksessd nousi  esille  yritysten avuntarve liittyen

kansainvélistymiseen ja verkottumiseen. (Suutarinen 2008, 18 — 19.)

Jykesin organisaatiokaaviossa suurin o0sa ymparistliiketoiminta-alan yrityksistd kuluu
teollisuuden kehittdmispalveluiden alaisuuteen. Liséksi kaikki ymparistoliiketoiminta-alan
yritykset voivat hyddyntaa kansainvalistymispalveluiden palveluita.

Jykesin kansainvalistymispalveluiden tavoitteena on antaa kokonaisvaltaista tukea yrityksen
kansainvélistymisen  eri  vaiheisiin. Kansainvalistymispalvelut ~ on  tarkoitettu
ulkomaankauppaa kaynnistaville yrityksille, seka uusille markkina-alueille laajentaville
yrityksille. Osa palveluista on maksuttomia ja osa maksullisia. Maksullisia palveluita ovat
mm. liiketoimintamahdollisuuksien kartoitus, liikeyhteyksien haku seké ulkomaankaupan tuki
kuten markkinaselvitysmatkat, neuvottelujen jérjestdminen ja niissd avustaminen seka

markkinaselvitykset. (Jykesin kansainvalistymispalvelut 2009.)

KUVIO 8 Jykesin kansainvélistymispalveluiden kuvaus. (Jyvéskyldn seudun kehittdmisyhtio
Jykes Oy: Kansainvélistymispalvelut, 2008)

Monimarkkinaselvitys

_CAMINEN (MAR -“if."(.f_.'\,rc,’.n Ty
Wy,

Analyysi

A Markkinavalinta
yleistilanteesta

Yhteydenotto / : Jykes vie maailmalle - " L Markkinakohtainen
stk kansainvalistymispalvelut | Taaelis

tapaaminen

Palaute

Jykesin lisdksi useat muut eri toimijat niin yksityiset kuin julkiset organisaatiot tarjoavat
yrityksille kansainvélistymiseen liittyvda tukea ja palveluja. Osa naistd palveluista on

koostettu www.humantechnology.fi —verkkosivustoille. Yleisesti voidaan todeta, etta

tukipalvelut kattavat:
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Tieto- ja neuvontapalvelut,
Valmennus ja kehittdmistoiminnan,
Rahoituksen ja taloudellisen tuen,
Suunnittelu- ja toteutuspalvelut,

Asiantuntijapalvelut, seka

o g > w b E

Listauksen erilaisista tietolahteista.

Paikallisten ja alueellisten palvelujen liséksi valtakunnan tason toimijat tarjoavat erilaisia
palveluita, jotka Elinkeinoelamén keskusliiton asiantuntija Severi Keindld on ryhmittanyt

seuraavaan kuvioon 9.

KUVIO 9 Kansainvalistymispalvelujen tarjonta (Keinald, S. 2008)

Kansainvalistymispalvelujen tarjonta
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["Alkuvaiheen palvelut ja neuvonta

3.12.2008 / 5K Elinkeinoelaman keskusliitto @

Elinkeinoeldmén keskusliitto on myo6s tutkinut nimen omaan kansainvélistymis- ja
vienninedistdmiseen liittyvia tukipalveluja. Tutkimuksen mukaan julkisten organisaatioiden
palveluita tunnetaan huonosti, kysynté ja tarjonta eivat kohtaa, viestintd palveluista ei ole
riittdvaa ja palveluiden kéytté on ollut vahdista. Selvityksessé kartoitettiin myds suosituimpia
palveluita. Suosituin palvelu on ollut pk-yritysten kansainvélistymisavustus. Palveluita on
my6s hyddynnetty yhteistyokumppanien hakemiseen, tutkimus- ja kehityshankkeisiin
osallistumiseen, markkinointipalveluihin ja —tapahtumiin seka

kansainvélistymiskoulutukseen. (Elinkeinoeldman keskusliitto EK 2005, 5-12.)
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6 TUTKIMUKSEN TULOKSET

6.1 Kansainvalistymisen merkitys kohdeyrityksille

Haastatelluissa yrityksissa kansainvélistymisen muodot, maaritelméat ja merkitys vaihtelivat.
Yhtenevad kaikille kohdeyrityksille oli kansainvalisyyden arkipéivaisyys ja sen olennaisuus
toiminnalle. Kansainvalinen toiminta oli normaalia liiketoimintaa ja paivittdista tyontekoa.
Suurimmassa osassa yrityksistd tdhan oli paadytty strategisen kehittamisen kautta. KaikKi
haastatellut yritykset olivat hyvin sidottuja globaaliin talouteen. Kansainvalisyys ndyttaytyi

yrityksissé niin kilpailun, viennin, tuonnin kuin hankintojen kautta.

Haastatelluista yrityksissa 10ytyi useita syitd kansainvalistymiseen. Jo pienenkin
tutkimusotannan perusteella voi arvioida, ettd kansainvalistymisen syyt johtuvat useista
tekijoistda kuten Kkilpailusta, johtajan visiosta, kasvun tavoittelusta, teknologisesta
ylivoimaisuudesta, yllattavistd ulkomaisista tilauksista seka globaaleista markkinoista.

Loikalan (2006) mukaan ympéristdliiketoiminnan kotimainen volyymi ja kasvu eivét riitd
kaikkien suomalaisten ymparistoyritysten liiketoimintaedellytysten takaamiseksi kotimaassa
(Loikala 2006, 6). Positiivista kohderyhméassa oli, ettd selva enemmistd haastatelluista
yrityksista on lahtenyt strategisesti hakemaan kasvua kansainvélisiltd markkinoilta. Kyseinen
havainto tukee myds Hernesniemen ja Viitamon (2006) nékemystd, ettd suomalaiset

ympadristoliiketoiminta-alan yritykset ovat kasvuhaluisia (Hernesniemi ja Viitamo 2006, 15).

Haastateltujen yritysten toiminta keskittyi I&hinnd tuontiin ja vientiin. Vain yhdella yrityksella
oli omaa tuotantoa ulkomailla. Hassisen ja Saarnian (2008) mukaan ymparistoliiketoiminnan
globaaleilla markkinoilla asiakkaat toivovat integroituja ratkaisuja, joissa tuotteet ja palvelut
muodostavat arvoketjuja, jotka on raatéloity asiakkaiden tarpeisiin (Hassinen ja Saarnia 2008,
1). Niissé haastatelluissa yrityksissg, jotka vievat teknologiaa, oli tdmé nakdkohta havaittu ja
tavoitteena on tulevaisuudessa viedd enemman osaamista ja konsepteja teknologian rinnalla:
Taa ei mun mielesta tule olemaan taa ymparistobisnes, mitd me ollaan nyt rakentamassa, niin
se ei tule olemaan tdmmosta teknologiaa vaan siind on hyvin paljon myos palveluita...Eras
ison talon johtaja sano yhdessa lehtihaastattelussa, ettd tulevaisuuden tuotteiden pitéa olla

erittdin monimutkaisia teknologisia tuotteita, mitd on vaikea kopioida mutta sitten se on
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myytava palveluna ulos. Silla tavalla sailytetaan kilpailukyky. Ja sitd me ollaan téssa

rakentamassa”’.

Jos kokonaiskonseptien vienti on jatkuva kehitystrendi, vaikuttanee se myos tulevaisuudessa
julkiseen tukipalvelutarjontaan. Ainakin Hassisen et al (2007) tutkimuksen mukaan
suomalaiset pk-yritykset eivat vélttdmatta parjaa vientikilpailussa yksin, jos asiakkaille
tarjotaan kokonaisratkaisuja (Hassinen, Hietaniemi ja Lutfi 2007, 34). Jos taméa pitaa
paikkansa voivat yritykset itse l0ytda ratkaisumalleja tai julkiset toimijat voivat yrittaé
edesauttaa ratkaisumallien 16ytymista.

6.2 Jyvaskylan seudun ymparistéliiketoiminta-alan pk-yritysten haasteet
kansainvalistymisessa, kansainvalistymisen mahdollistavat tekijat ja
niihin liittyvat tukipalvelut

Pk-yritysten kansainvalistymiseen liittyy useita haasteita ja esteitd. Useat julkiset
organisaatiot pyrkivat madaltamaan néité esteitd. Yleisesti tukipalvelut voivat vaihdella hyvin
yksinkertaisesta  palvelumuodosta  kuten yhteistietojen ja  helposti  koostettavan
tiedonvalittamisesta hyvin monimuotoiseen palveluun kuten yritysten konsultointi ja
rahoitustuen antaminen (SEC 2001:1937,7). T&t4 tutkimusta varten yritysten kohtaamia
haasteita ja kehittdmisideoita tarkastellaan niissé kategorioissa, missa tukipalveluita naytetdan
usein tarjottavan. Lisédksi varsinaisten tukipalveluiden lisdksi on kasitelty kaupanesteiden
poistamiseen liittyvid toimenpiteitd. Haastatteluita on kasitelty seuraavissa kategorioissa:

1. Tieto-, neuvonta- ja asiantuntijapalvelut,

2. Valmennus ja kehittdmistoiminta,

3. Rahoitus ja taloudellinen tuki,

4. Arvovaltapalvelut, seké

5. Kaupanesteiden poistamiseen liittyvat toimet

Haastattelutilanteissa viisi ymparistoliiketoiminta-alan yritystd pohti oman yrityksensa
kansainvélistymiseen liittyvia esteitd ja haasteita ja sitd mikd voisi mahdollistaa
onnistuneemman kansainvalistymisen ja millaisia tukipalveluita he ovat kédyttaneet. Taméan
osan tavoitteena on l0ytdd yritysten nakemyksista sellaisia merkityksid, mistd voisi olla
hyotya tukipalveluiden kehittdmisessa.
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Kaikki haastatellut yritykset ovat hyddyntaneet julkisia tukipalveluita kansainvélistymiseen
liittyen. Nelja yritysta on kayttanyt tukipalveluita aktiivisesti ja yksi passiivisesti. Yritykset
ovat hyoddyntdneet mm. ulkoasianministerion arvovaltapalveluja, TE-keskuksen ja Tekesin
rahoituksia, Sitran rahoitusta ja neuvontapalveluita, Jyvaskylan seudun kehittdmisyhtio Jykes
Oy:n eri toimialojen (luovat alat ja kansainvalistymispalvelut), Jyvaskyla Innovation Oy:n,
Finpron ja Finnpartnershipin palveluita. Edelld mainittujen lisaksi yritykset ovat saattaneet

hyodyntéad muitakin palveluita.

Palveluihin yritykset ovat olleet osittain tyytyvaisid, mutta kehitettdvéa ja parannettavaakin
I0ytyisi. Haastattelutilanteessa yrityksid ei pyydetty keskittymaan nimenomaan Jykesin
palveluihin vaan haastateltavilta haluttiin kerdtda laajemmin tietoa heiddn nakemyksistaan
julkisten tukipalveluiden tasosta ja niiden kehittdmisestd. Yrityksid rohkaistiin kertomaan
heiddn kokemuksistaan, haasteistaan sekd epédkohdista mitd he ovat havainnoineet. Osa
yritysten esittdmasta kritiikista saattaa olla perusteetonta, mutta silloin kehittdmista 16ytyy
vahintdankin eri organisaatioiden tiedotus- ja markkinointitoiminnassa. Tama on havaittu
myo6s Elinkeinoeldman keskusliiton tutkimuksessa, jonka mukaan julkisten organisaatioiden
palveluita tunnetaan huonosti, kysyntd ja tarjonta eivat kohtaa ja viestinta palveluista ei ole
riittavaa (Elinkeinoelamén keskusliitto EK 2005, 5-12).

Suoraan kansainvélistymiseen liittyvien haasteiden ja niiden poistamiseen liittyvien tekijoiden
ohella osa yrityksista otti kantaa eri Jyvéaskylan seudun eri tukiorganisaatioiden toimintaan ja
yhteistydhon. Ensinndkin kehitysorganisaatioiden toivotaan jalkautuvan enemmaén yritysten
piiriin: ”Niitten pitdis paljon enemman olla tukevia toimijoita, mutta ne nyt semmosia, niin
kun linnotuksia tai poteroita. Ne on poteroissa. Eika ne auta yritysta. Esim. yks kaveri sano,
etta Jyvaskylassa on 160 ihmista yrityskehityksessa. Ma oon aina ihmetelly, ettd missa ne on,
ne ihmiset.” Toiseksi eri toimijoiden toivotaan toimivan fyysisesti lahekkain, jotta yritys voi
keskustella kaikkien tahojen kanssa luontevasti: “Siind oli teknologiakeskus, siina oli
paaomasijoittajat samassa. Siind avautui portit suoraan Finnveralle, TE-keskukseen ja
Tekesille. Se oli niin kun yks paketti. Se oli toinen aika ja silloin oli hyvat lahdét. Sitten kun

taa maailma tassa kehitty 10 vuoden aikana, niin kaikki levis™.
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6.2.1 Tieto-, neuvonta- ja asiantuntijapalvelut

Kansainvalistyva tai kansainvélistynyt yritys tarvitsee monenlaista tietoa ja osaamista
toimintansa tukemiseen. Tiedon hankinnalla voidaan véhentda kansainvélistymiseen liittyvia
riskeja hankkimalla tietoa mm. uuden kohdemaan asiakkaista, tuotantoketjusta, Kilpailijoista,
markkinaympaéristosta (Hollensen 2007, 153 ja Botha et al. 2008, 123 ). Resurssien
rajallisuudesta johtuen pk-yritykset kayttdvat usein informaalisia tiedonhankinnan vaylia.
Tast4 johtuen tietoa on usein hajautunutta ja padtoksenteko saattaa perustua arvaukseen tai
tuntemukseen. (Hollensen 2007, 15.) Tutkimus suomalaisista ympéristdalan yrityksista
tdhdentdd, ettd suhteellisen nuoren ympéristéalan markkinoihin liittyvd tietdmys on
rahanarvoista (Aarras, Nurmi, Stenholm ja Heinonen 2008, 23). Kohdennetun tiedon

hankkiminen on haaste, mutta myds onnistuessaan merkittava kilpailuetu.

Haastatellut yritykset olivat hyoddynténeet tiedonhankinnassaan useiden julkisten tahojen
palveluita, asiakkaidensa tietopohjaa sekéd yksityisten yritysten palveluksia. Tietopalvelua
tarjoaviin tukiorganisaatioihin ollaan kohtuullisen tyytyvaisid. Sen sijaan palveluiden

hinnoittelun toivotaan olevan maltillista.

Esimerkiksi Sitran ja TE-keskuksen palvelut tiedonhankintaan liittyen saivat positiivista
palautetta: ”No Sitra on tietenkin ollut paljon apuna siind. Et sitd kautta on tullut timmaoiset
niin kutsutut henkilokontaktitiedot ja nda rahoitustydkalutkin. Ja sitte, sitten on tietenkin
kayty lapi naa julkiset toimijat. ..sitten nad TE-Keskukset”. Myo6s Jykesin palvelut saivat
myonteista palautetta: ”Sitten on tietysti timmaoset Jykesit ja ndma ja jotka sitten. Ne on ihan
kiitettavana apuna”. Yritystukiorganisaatioiden ohella yritykset hytdyntavat tehokkaasti mm.
asiakkaidensa tietopohjaa: "Pa&asaantoisesti niiden vanhojen asiakkaiden kautta eli niilta

tulee se vinkki, etté siella vois olla”.

Kuitenkaan itse tiedonhankinta ei aina koeta vaikeana tai haastavana, mutta tiedon
luetettavuuden ja kaytettdvyyden arvioinnin sen sijaan koetaan haasteelliseksi: “Etta tuota
pikemminkin niin pain, ettd kun niita tulee, naitd yhteydenottoja hyvin erilaisilta niin kun
yhteistyokumppaneilta, niin meidan on vaan, pitaa itse pystya tekemaan se analyysi siina, etta
onks ne sellasia vaan, ettd ne haluaa kaiken muun mielenkiintoisen tiedon ja noin poispain.

Sitten siind hieman tuhlaa ruutia, kun selittelee turhia asioita™.
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Elinkeinoelamaén liitto EK:n (2005) on havainnut tutkimuksessaan, ettd suomalaiset yritykset
yleensé kokevat vienninedistdmista tukevat palvelut liian kalliiksi (Elinkeinoeldman liitto EK
2005, 13). Myo6s tasséd tutkimuksessa nousi esille, ettd julkisia tukipalveluita kuten
neuvontapalveluita ja matkanjarjestelyja hyddyntéaneet yritykset, toivovat palveluntarjoajien
kiinnittdvan huomiota palveluiden hinnoitteluun: ”Joku Finprokin, aivan hurjat tota noin, jos
silla on jotain delegaatiota tai jotain muita niin tuota niin osallistumiskustannukset”.
Julkisella rahalla toimivien palveluiden toivotaankin olevan riittdvan edullisia: ”Niin pk-
yritykseen niiden pitais kayttaa se niin kun niin voimakkaasti, etta pk-yrityksen kynnykseksi ei
tule se, ettd kuinka paljon maksaa lahtee mukaan...M& on niin kun aina miettinyt, ettd sen
palvelun hinta pitais olla niin riisuttu kun mahdollista, koska se on semmonen tulppa, etté noi
pienet ei edes lahde.” Toisaalta yritykset ymmartéavat, ettd julkisten organisaatioiden varojen
kéytoltd odotetaan selkeitd tuloksia, mutta eivét ole tdhan taysin tyytyvaisia: ’Katopas, kun
siind on sitten vield tulosvastaavuus entistd enemman...nyt se on kyll& semmosta, ettd se on

mennyt aika tiukaks tAmmaoseks niin kun kustannusvastaavuuden tavoitteluks.”

Useat julkiset tukipalveluorganisaatiot tarjoavat pk-yrityksille eritasoista neuvonta- ja
asiantuntijapalvelua. Vaikuttaa my®os siltg, ettd usein néill4 neuvoilla on vaikutusta yrityksen
kansainvélistymiseen niin aikaisemman tutkimuksen kuin tdmankin tutkimuksen valossa.
Esimerkiksi Hassisen ja Saarnia (2008, 6-7) mukaan pk-yritysten paatds kansainvélistymiseen
perustuu suurilta osin ulkopuoliseen stimulanttiin, joka voi olla ulkopuolelta tullut rahoitus tai
neuvo (Hassinen ja Saarnia 2008, 6-7). Hollensenin (2007) mukaan ulkopuolisia stimulantteja
antavat mm. valtion vienninedistdmisorganisaatiot, kauppakamarit, yrityskehitysorganisaatiot
ja pankit (Hollensen 2007, 52). My6s Suomessa ja Keski-Suomessa monet julkiset tahot
tarjoavat neuvonanto- ja tietopalveluita, joilla edistetd&n kohdemarkkinoiden ja kumppanien
I0ytymistd kohdemarkkinoilla. Haastatelluissa yrityksissa kohdemarkkinoiden valintoihin
ovat vaikuttaneet useat tekijat kuten strateginen paatos, hyvan yhteisty6 yhteistyokumppanin
I6ytyminen, pyynnot kohdemaista sekd ylld& mainitut ulkopuolisten tahojen neuvot.
Esimerkiksi toimintaa on pééatetty kohdistaa Yhdysvaltoihin ulkopuolisten neuvojen ja
markkina-analyysin tulosten johdosta: ’No USA on oikeastaan tulee ehka Sitran kautta.
Heidan kontaktien kautta ettéd sielld. Ja tavallaan niin kun sellasen markkina-analyysin
kautta. Et tota et siella olisi markkinat ja mahdollisuuksia”. Myo6s Jyvéskylan seudun toimijat
ovat antaneet syoOtteitd: ” Ja sitten tuota td4&d meidan Kiina-hanke, niin se lahti

kaupunginjohtajien ndista tapaamisista ja muista”.
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Tutkimusotanta nostaa myos esille nakdkohdan, ettd pk-yritysten edustajien henkilékohtaisilla
kontakteilla ja sattumalla vaikuttaisi olevan merkittavé rooli kohdemarkkinoiden I6ytymisessa
ja valikoitumisessa: “Totta kai pitda olla suunnitelmat ja véahan niin kun analyysia siita, mihin
kannattaa menna ja milla tavalla, mutta kylla se on paljon niin kun tekijoista, olosuhteista
kiinni ja tuuristakin, ettd on oikeastaan oikeassa paikassa oikeaan aikaan...Voi tavata oikean
firman tai oikean organisaation, mutta jos on vaara henkil6 tai jotain muuta, niin silloin voi
kylla jo puhua vahan sattumasta”. Toisin sanottuna kaupan saaminen edellyttdad juuri
oikeiden ihmisten kanssa keskustelua: ” Ihan kantapaan kautta. Se vie aikaa. S& kuljet, tapaat
ihmisia, kehitat yhteisia projekteja. Sieltd se sitten seuloontuu”. Liséksi hyvien agenttien ja
edustajien kouluttamiseen tulee panostaa: "Mutta yleensahan taa on jo silla tavalla, etta aina
on naitd kansainvalisid kontakteja sen verran tai on joku yhdyshenkilé tai agentti silla
alueella ja se hoitaa sitéa. Ja sitten on vaan sen agentin tietotaidon yllapito ja niin kun

tammonen, ettd se osaa tehda oikealla tavalla tata”.

Haastateltujen yritysten asiakkaat eivat sijoittuneet millekdan tietylle maantieteelliselle
alueelle. Jo viiden yrityksen asiakkaat kattoivat nelja& maanosaa. Vain yhden yrityksen
tuotteet oli suunnattu kuluttajalle. Muiden yritysten tuotteet oli suunnattu yrityksille tai

julkisille toimijoille tai ndiden kumppanuuksille.

Usean yrityksen yksi tarkeimmistd kohdemarkkinoista on USA: "Talla hetkella meilla on niin
kun selkeesti isoin sellainen markkina minne menndan, minne ollaan tehty aktiivisesti ty6ta,
USA”. Toinen yritys myy tuotteitaan véhittdismyymaldassa New Yorkissa ja kolmas aikoo
lanseerata myyntinsa Amerikan kautta. Myyntity6td ja markkinointia on myés kohdistettu
kaikkiin Yhdysvaltojen osavaltioihin. Muita yrityksien kohdemarkkinoita ovat mm. Ruotsi,
Kreikka, Puola, Baltian maan, EU:n uudet jasenvaltiot, Vendja, Turkki, Japani, Malesia,
Thaimaa ja Kiina. Yhden yrityksen potentiaaliset kohdemarkkinat 16ytyvat ympéari maapalloa,
kaikista niistd maista joissa YK operoi. Vaikuttaa siltd, ettd ndma viisi yritystd keskittyvat

eritoten USA:n, Euroopan ja Aasian markkinoille.

Pk-yritysten kohdemarkkinavalinnat ja osittainen sattumanvarainen toimintatapa asettaa
varmastikin haasteita tukipalveluita tarjoaville organisaatioille. Harva organisaatio pystyy
tarjoamaan tietoa ja neuvoja liittyen kohdemarkkinoihin, jotka voivat sijoittua 1&hes mihin
tahansa maailmassa. Esimerkiksi Jyvaskyldn seudun kehitysyhtid Jykes Oy:lla on oma

toimisto Kiinassa ja Vendjalla. Usein nd&mad kaksi kohdealuetta ovat olleet
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kansainvélistymispalveluiden markkinoinnin keskiossd, vaikka palveluita tarjotaan myds
muihin maihin liittyen. Muihin maihin toimintaansa kohdistavia yrityksid palvellaan Jykesin
verkostoja ja kumppaneita hyodyntamélld. Toisaalta keskisuomalaiset pk-yritykset voivat
hyodyntdd muita alueellisia ja kansallisia tukipalveluita, joiden kautta asiantuntemusta eri
kohdemaille 16ytyy. Hurmerinta-Peltomden ja Nummelan (2004) mukaan pk-yrittajat
haluaisivat kuitenkin vdhemman palveluntarjoajia, mutta laajemmalla palveluvalikoimalla
varustettuna (Hurmerinta-Peltomaki ja Nummela 2004, 240). Osittain tastd johtuen Keski-

Suomessa palveluntarjoajat ovat tehneet yhteistyota palvellakseen alueen yrityksid paremmin.

Yritysten esille nostamaa sattumanvaraisuutta selittdd Hollensen (2007) nékemys, etta
resurssien rajallisuudesta johtuen pk-yritykset kdyttavat usein informaalisia tiedonhankinnan
vaylid ja tastd johtuen tietoa on usein hajautunutta ja péatdksenteko saattaa perustua
arvaukseen tai tuntemukseen (Hollensen 2007, 15). Taman tutkimuksen yhteydessa pk-
yritykset nostivat sattumanvaraisuuden esiin liittyen eritoten oikeiden ihmisten l6ytamiseen
eikd oikean tiedon ldytdmiseen. Oikean ihmisen l0ytyminen asettaa myds haasteita
suomalaisille verkostoituneille tukipalveluorganisaatioille. Osaamista ja tietoa varmasti
I0ytyisi yrityksien tueksi, mutta miten 16ytdd juuri oikea henkild, joka tuntisi sen oikean
henkilon kohdemaassa. Lisdksi tuntuu siltd, ettd yritykset tarvitsisivat kaytannonlaheisia
tydkaluja erilaisten tarjousten ja neuvojen arviointiin. Olennaista tutkimusotannan perusteella
on kuitenkin, ettd pk-yritykset ovat hyddyntdneet monipuolisia lahteitd tiedon ja neuvojen
hankinnassa ja tarvitsevat jatkossakin tiedonhankinta-, neuvonta- ja asiantuntijapalveluita.

6.2.2 Valmennus- ja kehittamistoiminta

Valmennus- ja Kkehittdmistoiminta ovat hyvin laajoja ké&sitteitd. Tassd tutkimuksessa
valmennus ja kehittdmistoimintaa |&hestytddn kolmen suuremman osa-alueen Kkautta:
1.verkostoituminen, 2. asiakkuuksien hallinta ja 3. kehittyvien toimialojen tukeminen.
Huomioitavaa on, ettd naméa kolme osa-aluetta eivat kata kaikkea tarpeellista valmennus- ja

kehittamistoimintaa.
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6.2.2.1 Verkostoituminen

Julkisten  organisaatioiden yksi  kehittdmistoiminnan  palvelumuoto on  yritysten
verkottaminen, joko toisten yritysten kanssa ja/tai muiden kehittdjédorganisaatioiden kanssa.
Kehittaminen voi keskittyd verkostoon kuuluvien yrityksen osaamiseen tai yhteisen tavoitteen
saavuttamiseen. Haastatteluiden yhteydessa pyrittiin  selvittdm&&n millaisia verkostoja
yritykset hyddyntévat toiminnassaan, onko niistd ollut merkittdvad hyotyd ja millaisia
haasteita niihin voi liittya.

Merkittavimmiksi verkostoiksi yritykset nimesivat omat yrityskohtaiset verkostonsa, jotka
koostuivat alihankkijoista ja omaa osaamista tdydentdvistda toimijoista. Lisaksi yritykset
kuuluivat muihinkin verkostoihin. Ensisijaisesti yritysten omat verkostot ovat yrityksille
aarimmaisen tarkeitd. Naiden verkostojen toiminnassa ei myodskdan nahty mittavampia

haasteita tai esteitd, eikd osaamisvajeita ollut tunnistettu tai mietitty.

Kuitenkaan haastatteluissa ei ilmennyt, ettd kansainvélistyvat yritykset olisivat
jarjestelmallisesti pyrkineet verkostoitumisen kautta hakemaan keinoja pédéstd samaan
Kilpailutilanteeseen kotimaisten yritysten kanssa kansainvalisilla markkinoilla. Kotimarkkinat
antavat yrityksille erityisid etuja kuten olemassa olevia suhteita asiakkaisiin, tuottajiin ja
paattajiin (Yandong 2000, 6). Verkottuminen ulkomaisten yritysten kanssa tarjoaa tietoa
niiden kotimarkkinoista (The Cutting Edge 2008, 24; Yandong 2000, 23). Téllainen
ldhestymistapa nousi vain yhdessd haastattelussa esille, kun julkisilta palveluntarjoajilta
toivottiin enemman business to business tapaamisia, jotka hyddyttavat kohdeyrityksié aidosti
asiakkaiden loytdamisessd: “Just tdmmonen niin ku business to business tapaaminen, ettei
siella ole pelkastaan joku seminaari ja luentoja... Ja onhan naitd varmasti, sellaisia

jarjestetaan”.

Sen sijaan yhteisty0td suomalaisten yritysten kanssa oli pohdittu. Monet ympadristdalan
hankkeista toteutetaan avaimet kateen —periaatteella, jolloin asiakas odottaa tarjoajalta
kokonaisvaltaista ratkaisua ongelmaansa (Hassinen, Hietaniemi ja Lutfi 2007,5). Tamé on
kohdeyrityksissékin huomioitu: “Elikkd nda asiakkaat haluaa juuri naitd avaimet kéteen
ratkaisuja ja meillda Suomessa on liian pienid yksikoita...Siina vois olla kemikaalitoimittaja,
laitetoimittaja. Siina Vois olla automaatiotoimittaja, mittaus- ja

informaatioteknologiatoimittaja. Pitéda niin kun paketoida timmadseks”. Toiveena on, ettd pk-
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yritykset saisivat tukea pienempien kokonaisuuksien yhteen kerd&miseen eritoten edistamalla
arvoketjuun osallistuvien yritysten yhteistyotd. Yritysten ohella toimintaan tulisi osallistua
tarvittaessa esim. julkinen tutkimuslaitos, jonka roolina olisi antaa uutta tietoa ongelman
ratkaisuun. Arvoketjuperusteisesta yritysyhteistyostéd yritt4ja kertoo: "Esim. sanotaan, etta
Kaukoidassa ne haluaa viisi vedenpuhdistusprosessia. Tuli kysely tossa viime viikolla. Niin
viis kappaletta vesilaitoksia kaytannossa. Niin miten ma olen sitd kattomassa niin katon
yhden prosessitalon... ja sitten m& haluan, ettd X toimittaa tdman automaatiosuunnittelut
tahan ja sitten X mittaus- ja informaatioteknologian ja tasta tulee avaimet kateen paketti
naihin paikkoihin.

Siind missa yhteistyota pk-yritysten kanssa katsottiin positiivisesti, niin yhteistyé suurien
yritysten kanssa sai epar0ivén vastaanoton. Esimerkiksi Sitra ja valtio ovat kehittdneet mallia
ja tavoitetta, jossa pk-yritysten kansainvalistymistd edistetdén veturiyritysten avulla (Loikala
2006, 5). Mallin yhten& tavoitteena on nimenomaan auttaa yrityksia kokoamaan suurempia
tarjottavia kokonaisuuksia. Malli herédttdd mielenkiintoa, mutta myds epailyksid. Vahvan
yhteistyon rakentaminen vaatii paljon luottamusta ja win-win-tilaisuuksien l0ytdminen ei ole
yksinkertaista: ”Jotakin yhteisty6td meilla on ollut ndiden isojen toimijoiden kanssa mutta
kylla se on... En tiia johtuuko se suomalaisesta luonteesta vai mika siind on. Mutta jokainen
tuntuu olevan vahan omillaan ja Sitrallahan on ollut kovasti yritysta ettd kasattais,
yhdistettais yrityksid ihan yrityskaupoilla isommaks. Ettd olis Suomessa sitten tdmmdinen
isompi, joka veis sitten sitd eteenpdin, mutta en tiedd. Se on vahan tammoistd, jokainen
haluaa omaa tuotetta ja toimintaa”. My0s toinen pk-yritys suhtautuu epéilevasti
yhteistydohdn isojen yritysten kanssa: “Elikkd on tehty semmoinen malli, ettd on naita
veturiyrityksid, mitkd on porssiyhtioitd. Ja nyt sitten niilla on tietyt strategiat ja niilla on
kvartaalitalous suurin piirtein silmissa pyorii. Eikd ne nde yhtdan pitemmalle. Eik& niiden
tarvikkaan, koska ne tekee sitd omaa bisnestaan. Sitten, jos uusia asioita tulee ja tehdaan
uusia ajatuksia. Niin sitten tda yhteiskunnan rahoitus on rakennettu niin, etta pitaa olla naita

veturiyrityksid, mutta kdytannossa ne talloo pienien paalle™.

Jos yhteistyd suuryritysten kanssa koettiin vaikeaksi, niin yhteistyd keskisuurten yritysten
kanssa sen sijaan koettiin valttdmattomaksi kilpailussa parjadmisen takia: “Eli kun meet
syvilla vesille eli maailman markkinoille, niin sun pitéa valita sellaset partnerit, ettd naa isot

kalat ei paase syomaan”.
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Yrityskohtaisten verkostojen lisaksi yritykset osallistuvat erilaisiin asiantuntijaverkostoihin ja
julkisten tahojen edistamiin verkostoihin. Naitékin verkostoja pidetaan tarkeana, mutta niihin
osallistumista harkitaan pidempdaan ja tarkemmin. Lisaksi niiden toiminnassa havaittiin myos

haasteita.

Yrityskehitysorganisaatioiden tukemat verkostot koetaan ajoittain liian Kkalliiksi: ”Kylla me
verkostoissa niinku ollaan, tosin me ollaan nyt joistakin paatetty lahtee pois. Missa on niinku
jotain vuotuisia kustannuksia, silla ei niistda oo ollu sindnsa hyotya”. Osa
ympéristoteknologiaan keskittyvistd verkoista saa my0s ihan suoraa negatiivista palautetta:
”Justiinsa nda FECC:it ja Cleantechit, ne on just niitéa verkostoja. Mutta kun ei meilla ole
mitédan hyotya niistd”. Molemmat kaksi verkostoa tai ohjelmaa ovat julkisin varoin tuettuja
ympdristfalan verkostoja. Toisen tavoitteena on edistdd suomalaisen ymparistdteknologian
vientid Kiinan ja toisen suomalaisen ympéristoteknologian myynti& globaalisti. Verkostojen
budjetointi ja rahankayttd ovat myds teravan Kritiikin kohteena: ”700 000 budjetista yli puolet
oli hallinnollisia kuluja. Mut kun siitd rahasta olis hyvin, jos siind olis niin kun ollut fiksu
hallinto, pystya ohjaamaan pk-yritysten avuks. Niin se organisaatio kulutti puolet siita
rahasta ja loppu puolet meni sitten ihan suden suuhun”. Lisdksi Cleantech-brandi nédhdaan
myo6s liian laajana kokonaisuutena, jolla ei ole erottumiskykya: ”X nékee, kun se kattoo

suomalaisena mutta ulkoa, niin se sanoo, ettd tammonen Cleantech oli ihan liian laaja”.

Aarraksen et al. (2008) mukaan yritykset odottavat palveluntarjoajilta vankkaa toimiala- ja
lilketoimintaosaamista. Liséksi palveluntarjoajien olisi perehdyttava yrityksen ongelmiin ja
mahdollisuuksiin. (Aarras et al. 2008, 43.) Vaikuttaakin silta, ettd kehittdmistoimintana
toteutetut verkostot eivét ole aina onnistuneet tuomaan yrityksille niiden toivomaan lisdarvoa
ja ne koetaan liian laajoina. Niiden tarkeyttd ei kiistetd, mutta niiden tavoitteille ja
tyontekijoiden ammattitaidolle sen sijaan on olemassa kovia odotuksia, joita myds Aarraksen

et al. tutkimusloydokset tukevat.

6.2.2.2 Asiakkuuksien hallinta

Toinen haastatteluissa esiin noussut suuri kehittamis- ja/tai valmennuskohde on asiakkuuksien
hallinta kansainvalisilla markkinoilla. Tahén haasteeseen liittyvia nakokohtia, jotka nousivat
esille, olivat kansainvélistymismuodon valinta, yhteistyOkumppanien osaaminen,
myyntiketjun  kokonaisvaltainen hallinta, tuotteen sopeuttaminen markkinoille ja

myynninjéalkeiset toiminnot.
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Ymparistoteknologia-alalla aikaisemmissa tutkimuksissa on mm. identifioitu, ettd alan
yritykset kokevat varsinaisen myyntityon tekemisen kuten asiakkaan tarpeisiin tutustumisen,
raataloidyn tarjouksen tekemisen ja asiakkaan vakuuttamisen uusista teknologisista
mahdollisuuksista haasteelliseksi (Aarras et al. 2008, 9). Osa néista kehittdmisnédkokohdista
nousi esille myos tassa tutkimuksessa: “Kaytetaanko naita julkisia toimijoita Finprota ja
muita. Vai pyritdanko 1oytdmaan joku agentti, jonka valityksell& toimitaan. Niin kun me on
tehty. Ja sit kylla se, niinku, tavallaan m& uskon et kaikista vaikein on just, ettd saa just
jonkun projektin tai asiakkaan sieltd. Se tapa miten sinne mennaan. Miten asiakkaan 16ytaa,
miten projektin rahoittaa”. Toinen yritys kuvaa tilannetta: ” Niin en ees tieda, ei 00 kukaan
insin6ori laskenut sitd, ettéd milloin. Onko se ees ollu kannattavaa meille loppupeleissa. Eli
etta kuinka paljon sinne pité& ensin varata aikaa ja olla ndissa nayttelyisséa ja tota myods ihan
niin ku fyysista rahaa ja sopia ja kaikkea ja ennen ku se oikeesti tois sitten. Etta se looppi on
niin paljon isompi”. Yritykset tuntuvat tarvitsevan vélineitd oikean kansainvalistymismuodon
valintaan, kaytannonlaheistd apua kustannus-hyotylaskelmien laatimiseen ja valineitd eri
strategioiden  kannattavuuden  mittaamiseen.  Lisdksi  yritykset kaipaavat apua
yrityskumppaneihinsa liittyvaén riskien hallintaan: ”Sehan lopahti ihan taysin, ettd meille tuli
siind ihan pikkunen haté. Et kuka siella meidan paikallinen edustaja on, kun jos siella ei ollut
tatd”. Haasteita aiheuttavat myds fyysinen etédisyys asiakkaaseen ja myyntiketjun
kokonaisvaltainen hallinta: ”Mutta on se haaste aina kun ollaan kauempana niin, etta no se
ylipaatansa asiakaspalvelu vois sanoa, on niin paljon vaikeampi hoitaa niita kun suomalaisia.

Asiakaspalvelun laatu on monesti kyseenalainen™.

Toisaalta yksi yritys on ottanut k&yttéon mallin, jolla pyritddn tarjoamaan asiakkaan toivomia
integroituja ja raataloityé ratkaisuja: "Toisaalta me haetaan se paikallinen taho just talla build
owner operate systemilla. Elikk& haetaan sieltd niin kun yhtiokumppania kenen kautta me
ollaan toteutettu sitten ne projektit, koska ei meilld ole oikein resursseja ite olla siell& paikan
paalla rakentamassa. Eli semmonen, ettd sijoitetaan yhtioon, joka rupeaa hoitamaan sita
projektia ja joka hallinnoi sitten sita biokaasulaitosta. Sita kautta sitten myyd&an pois jossain

vaiheessa™.

Aarraksen et al. (2008) loytdmaan haasteeseen vakuuttaa asiakas uusista teknologisista
mahdollisuuksista 10ytyi tdssa tutkimuksessa myds erilaisia ndkokulmia. Erdan yrittdjan

mielestd tdm& on vakava ongelma johtuen nimenomaan puuttuvasta kaupallistamis- ja
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myyntiosaamisesta: “Nyt se on niin pain, ettd me kehitetdan taalla ja tydnnetaan Italiaan ja
Eurooppaan ne, se osaaminen ja ne kapitalisoi sen sielld”. Toisaalta vield suuremmaksi
tulevaisuuden haasteeksi nahtiin se, ettd suomalaisen teknologian ylivoimaisuus ei ole enda
Kilpailuetu: "Mut nyt sitten totta kai, kun kattoo Kaukoitdan ja maailmalle, niin ei meilla ole
enaa sita teknologista etumatkaa. Eikd me olla sen parempia maailmalla, kun muutkaan”.
Néin ollen yrityksen kilpailukykya kansainvélisilla markkinoilla tulee edistad muutenkin kuin
teknologisella osaamisella. Esille nousi myos yksi ratkaisumallikin: ”Sitten ma luulen, etta ei
ndhda Suomessa niitd suuri/isoja mahdollisuuksia. Ettd ollaan valmiita muuttamaan
toimintatapoja. Yleensahan kun aletaan muutosta tekem&an, niin muutos ei tapahdu jos
ihmiset ei vaihdu. Et kyll& se vaan nain tahtoo olla. Kun yritys kehittyy, niin monen yrityksen,
sanotaanko ettd vaikka niin, ettéd kun meidankin tuotekehitys on tehty, niin se organisaatio, se
firma lahtee muuttumaan. Niin se ei ole oikea porukka se, joka on kehittanyt. Vaan siihen
tulee siihen vaiheeseen sellaiset ihmiset, jota se vaatii. Se on véahan niin kun lapsi, kun se
kasvaa niin se vaatii eka paivakotia, sitten tuleekin jo peruskoulu ja lukio. Siina pitaa olla
erilaiset tekijat eri vaiheissa”. Toisin sanottuna liiketoiminnan eri vaiheissa yrityksen tulisi
hyddyntéa erilaista osaamista ja julkiset tukipalveluorganisaatiot voisivat terdvoittdd tdman

nékokohdan tarkeytta kehittdmispalveluissaan.

Teknologisen kilpailuedun menettamista pohdittiin myos toiselta ndkdkannalta. Ainakin yksi
yrittdja on havainnoinut kopioinnin ja plagioinnin heikentévan kilpailukykyaén. Pk-yrityksen
mahdollisuudet valvoa teollisoikeuksiaan useilla markkinoilla tuntuvat olevan rajoittuneet:
’Siina pitaa laskea, ettd kuinka monta vois vield sen jalkeen saada. Koska tuota noin kylla ne
taskin niin melkoisia plagioijia ovat. Nekin mieluummin tekee ite. Et siind ollaan vahan niin
kun silla tavalla, ettd yritetddn se oma kate saada projekteista ja silla tavalla, ettd me ei
harmitella etta olisko pitéanyt viela enemman yrittdd saada niin kun katetta. Elikka yritetdan
sieltd 16ytaa se keskitie ja sitten vaan luottaa siihen, ettd seuraava projekti viela saattaa tulla
ja voi olla ettd niitd jokunen saadaan. Mutta sen jalkeen on ihan saletti, ettd kymmenen
kiinalaista on joka hankkeen takana, ettd mites se on tehty ja se ja jokainen niin kun pyrkii ja
se joka osaa sen hallinnon niin pikemmin hyédyntaa sita sitten siella. Eikd meidan kautta

enaa”.
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Suomen uusi innovaatiostrategia nostaa esille mm. kayttajalahtdisen Kkehittdmistyon
(Valtioneuvosto 2008, 16). Haastatteluissa pyrittiin selvittdmaan millaisia tuotteita yritykset
myyvét ja onko niitd sopeutettu kohdemarkkinoille ja tarvittaisiinko kayttajalahtoiseen
kehittamisté tukevia toimenpiteita.

Ymparistoalan yrityksen asiakkaat voivat olla niin yksityisia kuluttajia, yrityksia kuin julkisia
viranomaisia. Asiakasryhmasta riippumatta ymparistoalan yrityksen on tarjottava asiakkaalle
tuotteillansa enemman lisdarvoa, kun sen Kilpailijat. Haasteena ympadristdalan globaaleilla
markkinoilla ndyttd& olevan asiakkaiden toive integroiduista ratkaisuista, jotka on réatéloity
asiakkaiden tarpeisiin (Hassinen ja Saarnia 2008, 1). Liséksi on tutkittu, ettd alan yritykset
kokevat varsinaisen myyntitydn tekemisen kuten asiakkaan tarpeisiin tutustumisen,
raataloidyn tarjouksen tekemisen ja asiakkaan vakuuttamisen uusista teknologisista
mahdollisuuksista haasteelliseksi (Aarras et al. 2008, 9).

Padsaantoisesti haastateltujen yritysten tuotteet on suunnattu yrityksille tai julkisille
viranomaisille. VVain yhden yrityksen tuotteet on suunnattu vahittaismyyntiin.
Kaksi yritystd nimeda ensisijaiseksi asiakasryhmakseen julkisen sektorin.

Lahes kaikki haastateltavat tarjosivat niin kotimaisille kuin ulkomaisille markkinoille samaa
tuotetta. Tuotteita ei yleensd sopeutettu kohdemarkkinoille, kuitenkin jokainen iso kauppa
arvioidaan omana kokonaisuutenaan. Suomalaisten tavoitteena ndyttdd olevan
korkealaatuiseen tuotteen ja palvelun tarjoaminen. Vaikuttaa siltd, etta asiakkaiden tarpeisiin

ei kaikissa tapauksissa perehdyta riittdvasti.

Liséksi tutkimuksessa kavi esille, ettd jotkut yritykset saattavat kokea julkisen sektorin roolin
ostajana ja kumppanina haasteellisena. Yksi yrittdja kuvaa tilannetta: "Elikka se on tammaista
niin kun puoli avointa. Kun taas, jos ajatellaan vaikka paperia, niin se oli hyvin fokusoitunut
tiettyihin tahoihin ja kaikki pysy salassa. Ja tda on enemman niin kun julkista ja sitten me
ollaan haasteessa”. Vaikuttaa silta, etta julkisen sektorin kanssa yhdessa toimiminen saattaa
edellyttdd uudenlaista osaamista verkostoitumisen ja avoimuuden ndkokulmasta. Toisaalta
julkinen sektori ei ole aina avoinkaan: Vesihan on erittain poliittinen, tarkea poliittinen asia.
Kukaan ei halua siité oikeastaan puhua, ettd mika on vedenlaatu, milloin se vaihtuu ja mika
on riittavyys. Koska silla pystyy tekemaan todella paljon hallaa mahdollisesti”. Toinen yritys

kuvaa kaupantekoa julkisen sektorin kanssa painottaen luottamuksen roolia kaupanteossa:
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”Miten se sanoisi. Pitda olla, pitdd saada se luottamus syntymaan ja sinne pitda erittain
varovasti menna ja kuunnella”. Ymparistoliiketoiminta liikkuu siis osittain alueilla, jotka

julkinen taho kokee strategisesti tarkeiksi. MyGs tdma saattaa vaatia erityista ldhestymistapaa.

Haastateltavien kanssa keskusteltiin  my6ds myynninjalkeisistd toiminnoista ja niiden
varmistamisesta. Haastateltavat pitivat asiaa merkittdvand, mutta taysin valmiita vastauksia

kuinka myynnin jalkeisia toimintoja tulisi kehittad, haastateltavat eivét voineet antaa.

Haasteeksi nousi esimerkiksi palautteen kerddminen asiakkailta: > Me ei olla kunnolla saatu
tarpeeksi niitd vinkkeja sieltd Japanista, ettd mitd ne vaatis, ne tuotteet, ettd se olis siella

7

viela halutumpaa Asiakaspalautteen keradminen on jo itsestdadn haasteellista, mutta
monikulttuurisilla markkinoilla palautteen keruuta hankaloittaa vield entisestdan kulttuuriset
toimintatavat: ”Varsinkin jossain Japanissa, jossa ei kerrota niitd negatiivisia asioita, joita

me nimenomaan haluttaisiin kuulla”.

Yhdessé yrityksessdé myynninjélkeiset toiminnot maédritelld&n tarkedksi osaksi toimintaa.
Varsinainen toimintasuunnitelma niiden toteuttamiseksi on kuitenkin vasta suunnitteilla.
Yrityksen tavoitteena on tulevaisuudessa siirtyd etdseurantaan, jonka kautta myydyn laitoksen
toimintaa ja laatua voidaan seurata Suomesta kéasin. Etdseurantaa taydennetddn myos
paikanpéélle kohdistuvilla auditointikdynneilld.  Toisella yritykselld on hyvin pitkélle
samansuuntaisia suunnitelmia. Se suunnittelee rakentavansa kohdemaahan paikallisista
toimijoista koostuvan paikallisen verkoston, joka operoi toimintaa maakohtaisesti. Kuitenkin
perimmaisena tavoitteena on hyddyntaa etateknologiaa eli seurata ja analysoida toimintaa
Suomesta kasin: ”No sité ollaan rakentamassa tai niité asioita ollaan miettiméassa. Ketk& ovat
ne tahot sielld ja tuota pitaa 16ytda oikeita kumppaneita, yhteistydkumppaneita liittymaan
myynnin jalkeisiin toimenpiteisiin. Tietenkin meilla on eténa kaikki ja teknologia tietenkin luo
myos sitd. Koko ajan kdannetddn siihen asentoon, ettd on erittdin vahan niitd myynnin

jalkeisia toimintoja”.

Vaikuttaa siis siltd, ettd ainakin kaksi yritysté toivoo kehityksen menevan siihen suuntaan, etta
tulevaisuudessa yhtio saa tuloja myds myynninjalkeisistda toiminnoista. Tavoitteena on
rakentaa palveluja teknologiamyynnin ohelle. Toisen yrityksen maaranpadnda on siirtyé joku
paivé 24 tuntia vuorokaudessa kattavaan palveluun.
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Yhdesséd yrityksessa myynninjalkeiset toiminnot olivat osa normaalia toimintaa: Siihen
pakettiin, niin siihen kuuluu henkiléston koulutus ja tuota prosessin kaynnistys™. Hassinen ja
Saarnia (2008) tutkimustuloksien mukaan ymparistéalan yrityksill4 puuttuu usein taloudellisia
voimavaroja auttaa asiakasyrityksid uuden teknologian kayttoonotossa (Hassinen ja Saarnia
2008, 8). Téassa tutkimuksessa esille kavi, ettd kayttéonottokoulutus oli hinnoiteltu yrityksen
tarjoukseen eikd sinansd ollut taloudellisesta nakdkulmasta haaste. Sen sijaan varsinaiset
ongelmat kayttoonotossa liittyivat kohdemaan asiakkaan erilaisiin toimintatapoihin:
“Thaimaassa, niin kylla me se huomattiin ihan alkumetreilld, kun me ruvettiin sitd vakea
kouluttamaan siella. Niin tota sehan oli ihan tyhjan kanssa, kun ténaan oli tietty porukka niin
seuraavana paivana ei tullukkaan sama enda. Se henkiléston sitoutuvuus siihen tydhon, ne

ketka tekee sen tyon siella laitoksella, niin se vaihtuvuus oli ihan hammastyttavaa”.

6.2.2.3 Kehittyvat toimialat

Kolmanneksi mittavaksi kehittdmiskohteeksi haastatteluissa nousi esiin  kehittyvien
markkinoiden tukeminen ja esiin nostaminen. Yritykset kokevat, etta tiettyja asioita ei ole
vield huomioita riittdvasti kehittdmisorganisaatioissa ja niiden palvelutarjonnassa: ” Ne on
niin isoja voimia, ettd ne on jo ruvennut muuttamaan ihmisten kayttaytymista ja ihmiset kun
muuttaa kayttaytymista, niin ne vanhat yritysrakenteet ei toimi silloin, koska silla ei ole enaa
arvoa”. Toiveena on, ettd Suomessa liiketoiminnassa ennakoitaisiin enemman mité asiakkaat
tulevaisuudessa haluavat ostaa ja pyrittaisiin tukemaan sellaisen liiketoiminnan kehittymista
ja kansainvélistymistd: “Ja sitten tuota just viikonloppuna junassa yks kaveri puhu, joka on
juuri jaanyt elakkeelle paperiteollisuudesta, ettd se on maailmalla ollut kehittdméssa uusia
tehtaita. Niin se sano, ettd jos katot UPM:n strategiaa niin UPM:n strategiassa ei missdan
enda mainita sanaa paperi. Kaikkea muuta, mutta ei end& paperia mainita. Jotkut on jo
kaukaa viisaita”. Pitkalla tdhtdimelld toivotaan, ettd uusia viel& kehittyvia aloja tuettaisiin ja
pyrittéisiin vahvistamaan: “Paitsi ,ettd pitdis Suomessakin ihan oikeasti alkaa puhumaan
semmoisista asioista, mistd vois ihan oikeasti tulla kansallista liiketoimintaa”. Tallaisia
litketoiminta-aloja tulisi yrittdjan mielesta tukea mm. riskirahoituksella ja muunlaisella tuella.
Hamelin ja Prahaladin (1994) mukaan yrityksen on opittava nopeammin kuin sen kilpailijat
miten asiakkaiden luoma kysynté kehittyy ja miten tuotteita on sopeutettava, jos se haluaa
tuoda ensimmaisend tuotteita ja palveluita kansainvélisille markkinoille (Hamel ja Prahalad
1994, 238). Eradlla tapaa ymparistoteknologia-alan yrittdjat ovat huolissaan ovatko
kehittdjaorganisaatiot kaikilla tasoilla ennakoineet tulevia muutoksia ja tarjoavatko ne oikeita
palveluita asiakkailleen.
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6.2.3 Rahoitus ja taloudellinen tuki

Useat suomalaiset julkiset organisaatiot rahoittavat yritysten eri kehitysvaiheita. Linnainmaa
ja Teppo (2006) ovat ryhmitelleet kuvion 10 mukaisesti eri organisaatioiden myéntdman tuen
t&k-toimenpiteisiin, demonstraation, kaupallistamiseen ja kéayttoon liittyen (Linnainmaa ja
Teppo 2006b,5). Heiddn mukaansa rahoituksen suuntautuminen eri toiminnoille ei riitd, jos
tavoitteena on talouskasvu. Myo6s uuden teknologian demonstrointia, kaupallistamista ja
kayttoonottoa tulisi tukea nykyistd enemman. (Linnainmaa ja Teppo 2006b, 8.) Liséksi
Aarrakset et al. (2008) tutkimuksissa on noussut esille, ettd yritykset toivovat rahoittajien
tukevan enemmaén kansainvalistymistd ja markkinointia (Aarras et al. 2008, 37). Naita

nékokohtia kasiteltiin myos mittavasti tassé tutkimuksessa.

KUVIO 10: Julkiset rahoitusorganisaatiot Suomessa. (Linnainmaa ja Teppo 2006b, 5)

TEK Demeonstraatio Kaupallistaminen Kayttd

Pidomasijoitukset TT—
Paaomasi. __——=

—— <= Finfud _—=
[\fera e TTe——

{ Teollisuussi,__———=—

—= -_:_____: Bisnesenkelit t_________’,_‘ —

Lainat ja takaukset _—
» ) —_— ____ Pankit J

——_ TEKESlanat __> == Finnvera

— — R

Avustukset —

— = TEkeskus
TEKES tuet ———= T

—_ B T KTMInvestointituet

Yksi merkittdvimmistd haastatteluissa esille nousseista kansainvélistymisen esteistd, oli
yrityksen taloudelliset resurssit. Yksi yrittdja kuvaa haastetta: “Et estehdn on ollut
tammaoisessa yrityksessa, missa ei ole padaomia, niin on aina raha. Ja siihenhan tietysti moni
vetoaa aina”. Ja toinen yrittdja: ” Ettd kansainvalistymisen kohdalla niin kaikki on

kalliimpaa, erehtyminen on vield kalliimpaa. Se on vahan kun naisten tansseissa ois”.
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Haastatellut yritykset haluaisivat panostaa enemméan myyntityéhon, jos heilla olisi enemman
resursseja: "Totta kai jos paukkuja olis rajattomasti, niin sitahan olis joka messuilla ja joka
paikassa edustaja ja kyllahan sitd sitten kautta sitten varmasti tulis”. Yleisesti ottaen
kustannuksia yrityksille syntyy myynninedistdmistoimien kdytannonlaheisista kustannuksista.
Yksi yrityksen edustaja kertoo ongelmasta: ”Elikk& kustannuksia siis tulee... Et ihan lento- ja
hotellikustannukset, kun kdy ulkomailla markkinoimassa niin sehéan ja tietenkin menetetty
tydaika. Se on aika merkittava osuus”. Naihin kaytdnnonlaheisiin kustannuksiin liittyva
haaste, ndyttdd olevan vaikeus erottaa tosissaan oleva ostaja vain osittain kiinnostuneesta
ostajasta: ”Sanotaan ndin, ettd se on viime kadessa siita yrityksesta itestdan kiinni, ettd sen
pitdd funtsata ettda lahteekd yrittdmaan ihan tosissaan. Eihan se ole ennen varmaa kun
ostotilaus on tehty. Ettd kyllahan tassd ollaan ithan samoilla myynnin epamaaraisyyden
vesilla, kun missd tahansa muussa myynnissd™”. Tassd samassa yhteydessa yksi yrittaja
toivoisi Suomeen uutta rahoitusinstrumenttia, nk. nopeaa tukirahaa. Yritt4jan mukaan pk-
yrityksen taloudelliset mahdollisuudet edistdd ja viimeistella kauppoja kaukana sijaitsevissa
kohteissa ovat rajalliset. Ajoittaista taloudellisten resurssien puutetta yrittdja ei halua paikata
kovalla lainarahalla, vaan kaipaa uudenlaista rahoitusinstrumenttia: "Monta kertaa pk-
yrityksen ongelma on myos se, ettd asiakas miettii, kun se on pk-yritys, niin pystyykd se
toteuttaan tammaosen. Niin siina pitais tulla se apu. Ja sit se, ettd kun puhutaan riskirahasta,
se on sellasta riskirahaa, etta se vois se muoto olla semmonen, ettd se maksetaan takasin kun
ja jos se onnistuu se projekti. Mutta silla tavalla se on riskirahaa, ettd jos se ei onnistu, niin
siihen panostettu raha, sita ei sitten silté pk-yritykselta perita takas.

Suomessa yritystoiminnan kehittamista tuetaan useiden kehittdmisrahoitusten kautta. Ajoittain
julkista rahoitustukea voi hyddyntdd myds myynninedistamistoimissa osana suurempaa
kokonaisuutta. Haasteelliseksi koetaan se, etta erdénlaisiin myynninedistdmistoimiin voi
saada taloudellista tukea erilaisista hankkeista, mutta suoranaisesti hankkeella ei voida edist&é
myyntid: ”lhan jakomielistd toimintaa. Ja myynnin avustaminen. Niin hemmetti. Jokainen
markkinaselvitys on myynnin avustamista. Se vaan pitda panna, kyllA me osataan kayttaa
semmosia nimikkeitd ja muuta...Mutta kun ei nyt oikein viitti. Se on yhta paperisotaa, etta

mieluummin tekis ihan silkkaa bisnesta™.
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Kehittamishankkeiden rahoituksen kohdistamiseen toivotaan myds muutoksia. Esimerkiksi
Tekesin myontdmien tukirahoituksen halutaan kohdistuvan mittavammin pk-yrityksille: Taa
on ehka hiukan liian laaja tdhan, mutta se ettd kansallisen tuen pitéis olla niin kun
kohdistuneempi pk-yrityksille. Koska tanakin paivana jos kattoo vaikka noita Tekesinkin,
noita avustussummia ja muita niin aivan aivan hulvattomat isoille yrityksille. Mita ne tekee?
Mutta pienid pitéais enempi yrittdd auttaa, ettd niista tulis pikkusen isompia, sais niin kun
oman liiketoimintansa alkuun”. Tosin Tekesin yrityksille suunnatusta rahoituksesta vuoden
2009 kuutena ensimmaéisend kuukautena 63 % kohdistui pk-yrityksille. Kritiikki ei ole taysin
perusteltua, vaikka Tekes ei ndin suureen kohdistamiseen pk-yrityksille padssytk&d&n vuonna
2008. (Tekes 2009, 1.) Lisaksi toinen pk-yritys on onnistunut saamaan merkittdvan Tekesin
rahoitustuen liiketoimintansa kehittamiseen. Rahoitusta yritys hyddyntda eritoten
kansainvélisten asiakkuuksien hankkimiseen: “Elikk& kustannuksia siis tulee, niin kylla
tavallaan tuki, niin kylla se tdmmdnen rahoitusmuoto just, mikd on niin, se tuli kylla

tarpeeseen”.

Yleisti hanke- ja yritysrahoituksen ideologiaan ja jakoperusteihin kaivataan muutosta. Lisaksi
tuntuu siltd, ettd rahoittajien toivotaan kantavan suurempi vastuu yritysten kehittdmisesta.
Ainoastaan myonnetty tuki ei tunnu riittdvan, vaan tuen ohella kaivataan asiakasyritysta
aidosti palvelevaa yhteistyota: "Taa mita me muuten halutaan, niin kylla se niin on vaan, etta
ton niin kun valtiovallan pitéis pikkusen enemman tuota pohtia sitd. Niilla on nyt vahan
semmonen sabluunamainen tapa mill& ne nyt tota...tota vahan niin kun vois miettid, etta tuota
noin ei vaan tuota noin konttamaistd pane jonkun laajan kokonaisuuden. Niin kun sitten
taalla paikalliset riitelevat keskendan kuka saa mitakin ja tolleen, ettd tuota se menee vahan
niin kun sabluunamaisesti vieldkin...Ettd kun myonnetdéan rahaa, niin silloin ollaan niin kun

tehty kaikki. Mut se on vahéan toinen juttu se.

Haastatteluissa nousi myods esille, ettd alan yritykset kokevat puutteita suomalaisessa
riskirahoituksessa ja myos sen kohdistumisessa:: "Ei 00 niin kun sita riskirahaa. Sitten kun
mennaan uusille alueille, uusille markkinoille niin kaikkein hitainkin tulee vaihtoon ja eihan
sitd ole varoja lahtead kasvattaan sita taimenta. T&a on niin ku tallottu tdd homma, tallotaan
koko ajan niita hyvia taimenia”. Suomalaisessa kulttuurissa riskinottokyky on perinteisesti
ollut kohtuullisen alhainen. Erddn yritt4jan mukaan riskirahoitus on helpompi kohdistaa
vakavaraiselle pitkaan toimineelle yritykselle kuin uudelle yritykselle: ”Sitten, kun néit& hyvia

pikku taimenia rupee nousemaan taalla, niin naitd vaan lydodaan koko ajan nurin. Se on
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helpompi tehda paatoksia tanne nousevalle kayralle. Sitten, kun naa on tallottu, niin ei téanne
mitédan uutta nouse... Just nyt on niitd siemenid tanne peltoon, mutta sitten heti kun ne rupee
vihertamaan, niin sitten loppuu vesi ja ravinto milla sité kasvatetaan™. Riskirahoituksen
kehittamiseksi Finnveralta ja riskirahoittajilta toivotaan my0s entistd parempaa yhteistyota:
”Nyt pitais vield saada ndma rahoittajat aktiiviseksi, Tekeshan on aktiivinen. Mutta Finvera
on mun mielestd aika halvaantunut. Taman paivan riskirahoitus, ne pitdis saada, ne

riskirahoittajat ja Finnvera toimimaan yhdessa”.

Riskirahoitusta ja muuta taloudellista tukea uudet ympéristoteknologiayritykset tarvitsisivat
uuden teknologian demonstrointiin: ”Sitten, kun kymmenen showcase:a maailmalla, niin
sitten on helppo menn& YK:hon keskustelemaan, 188 maata vai mita niilla on silla listalla.
Niin vois joka maa tehd& tallain”. Samaa havaintoa tukee Hassisen ja Saarnian (2008 )
tutkimustulos, ettd seka referenssien ettd riittdvien voimavarojen (henkilosto ja tase) puute
ovat ympéristfalan yrityksien ongelmia (Hassinen ja Saarnia 2008, 7). Yhdeksi ratkaisuksi
tdhan nimenomaiseen haasteeseen yrityksen edustaja toivoo, ettd suomalaiset julkiset tahot,
jotka rahoittavat erindisia hankkeita maailmalle, edistéisivat suomalaisen teknologian vientia
hankintapaatoksilladn: ”Niin se, ettd miks ei voida niihin projekteihin suoraan ottaa
suomalaista teknologiaa ja uusia toimintatapoja. Niissd on jo valmiiks kansainvalista
rahoitusta, niin paastais suomalaisina Kkiinni naihin kansainvalisiin hankkeisiin ja

nayteikkunoille™.

6.2.4 Arvovaltapalvelut

Ulkoasiainministerion (2005) vienninedistamistoiminnaksi on perinteisesti mielletty mm.
promootio- ja arvovaltapalvelut, kuten edustustojen tyd kontaktien luomisessa, ovien
avaaminen asemamaassa ja korkean tason vierailut. Suomen edustustot ovat tukeneet
suomalaisyrityksia tarjoamalla tietoa ja arvioita asemamaastaan seka auttamalla nditd niiden
kohtaamien ongelmien ratkaisemisessa. UM:n ohella myds muutkin organisaatiot tarjoavat
arvovaltapalveluita. (Ulkoasiainministerié 2005, 7 — 8.) My0s Jyvaskylan seudun eri toimijat
pyrkivat tukemaan yritysten markkinointia ulkomailla.

Haastatellut yritykset ovat hyodynténeet niin paikallisten kuin valtion tarjoamia arvovalta- tai
markkinointipalveluita.  Kuitenkin yrityskehitysorganisaatioilta toivotaan edelleenkin
aktiivisempaa otetta paikallisten yritysten markkinoinnissa ulkomaan matkojen yhteydessé:
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”Kun ne lahtee maailmalle Jyvaskylasta, oli se kuka tahansa niin, niill& pitéisi olla matkassa,

salkussa joka miehella Jyvaskylan seudun yritysten esitykset”.

Toisaalta Jykesin ja Jyvaskylan kaupunginjohtajan yhdessa yrittdjien kanssa toteuttama matka
ystavyyskuntakohteeseen on tuottanut tulosta: “Ettd eihdn me siihen oltais millaan lailla

paasty, jos Jykesin kanssa ei oltais oltu”.

Valtion toivotaan myds tukevan voimakkaammin suomalaisten yritysten mahdollisuuksia
osallistua mittaviin kansainvalisiin kehityshankkeisiin. Er&an haastateltavan mukaan osa
virkamiehista ei halua edistdd suomalaisten yritysten Kilpailuasemaa ja saattaa ajoittain jopa
asettua vastustamaan tiettyja yrityksia: ” Yks perjantai ilta, kun se X tuli Japanista ja
laskeutui Kaliforniaan ,niin se soitti kuuden jalkeen minulle, ettd mité siella Suomessa
tapahtuu kun suomalainen virkamies haukku héanet, ettd minka takia yhta yhtiéta suositaan
Suomessa”.  Toinen yritys toivoo ministerididen huomioivan, ettd arvovaltapalvelut ja
ministerien edistamat yritysdelegaatiomatkat ulkomaille eivat yksistdan riita yritysten
kansainvélisen kaupan tueksi: “Etta okei nyt on k&ytetty suomalaisia yrityksia siella, etta nyt
pitdis saada aikaan, mutta sanotaan ettd ensimmainen kaynti, niin eihan siella mitdan muuta
kun iséannat kuuntelee kohteliaasti. Mutta tokihan se on yrityksesta kiinni, mutta sekin juttu
etta tallaisien vierailujen jalkeen kun s& rupeet kovasti oleen yhteyksissa niin kun joihinkin
tahoihin, niin sitten ei tahdo tulla responssia sieltapain™.

6.2.5 Kansainvalisen kaupan edistaminen

Suomessa kansainvalisten kaupanesteiden poistamiseen tdhtadvia palveluita tarjoavat
ulkoasianministerié ja tyo- ja elinkeinoministerio. Ulkoasianministerion (2009) mukaan
kaupanesteitd ovat mm. ulkomaisia tuotteita ja yrityksid syrjivat tekniset maardykset,
sédantelya  koskevan lapindkyvyyden puute, korkeat tullitariffit,  puutteellinen
tekijanoikeuksiensuoja, julkiset hankinnat, kohdemaan yritysilmasto seka kilpailuolosuhteet.
(Ulkoasiainministerit 2009, 15 - 22.)

Haastattelujen yhteydesséd yritykset ottivat myOs kantaa kansainvéliseen kaupan
edistamistoimiin  ja kaupan esteiden poistamiseen. Mm. Kkansainvalisesti sovitun
lainsdddannon eritasoinen toimeenpaneminen koetaan haasteellisena. Joissakin valtioissa

lainsddd&nnodn toimeenpanemista ei valvota yhtd tarkasti kuin toisissa. Yritykset, jotka
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hyodyntavat tata epakohtaa, saavat epareilua kilpailuetua: "Mutta tuota, kun mennaén tuonne
rajan taa ni, niilla on véhan omat kommervenkkinsa. Mutta kyll& me ollaan, meidan on niin
kun pakko noudattaa naitd EU direktiiveja. Ei me voida tehdd muuta”. Toiveena onkin, etté
ympéristolainsdaddantda yhtenaistettdisiin globaalilla tasolla ja lainsddd&nnon toimeenpanoa
valvottaisiin paremmin: ” Mutta mitd yhtenaisemmat lait, sitd enemman me saadaan tehda

koko globaaliin. Sen helpompihan se on kaikkein toimia. Jos kaikki vaan hoituu”.

7 JOHTOPAATOKSET

7.1 Tutkimuksen tarkoitus ja paatulokset

Tutkimuksen tarkoituksena oli hahmottaa Jyvéskyldn seudun ympadristoliiketoiminta-alan pk-
yritysten kansainvalistymiseen liittyvia tukipalvelutarpeita. Viidessa yrityksessd tehdyn
teemahaastattelun kautta pyrittiin selvittdmadn pk-yritysten kansainvalistymisen syité,
muotoja  ja kansainvalisen toiminnan merkitysté, ympéristoliiketoiminnan
kansainvélistymiseen liittyvia mahdollisia erityispiirteitd, yritysten kohdemarkkinoita ja
asiakkaita, tiedonhankintaa, yrityksen tuotteiden sopeuttamista kansainvalisille markkinoille,
kansainvélistymiseen liittyvid esteitd ja haasteita, sek& millaisia julkisia tukipalveluita
kohdeyritykset ovat hyodyntaneet seka mik& mahdollistaisi yritysten kansainvélistymisen ja
millaisia palveluita yritykset toivovat tulevaisuudessa. Ensimmadisten kysymysten tavoitteena
oli hahmottaa ja taustoittaa kohdeyritysten kansainvalistymistd sekd& luoda pohjaa
jalkimmaisille  kysymyksille.  Jalkimmadisten  kysymysten tavoitteena oli  10yta4
ympéristoliiketoiminta-alan yritysten kansainvélistymiseen liittyvid haasteita ja esteitd ja
hahmottaa miten kohdeyritysten kansainvalistymisté voitaisiin edistad seka kartoittaa millaisia

tukipalveluita yritykset ovat kayttaneet ja voitaisiinko niitd edelleen kehittaa.

Tutkimusotantaan osallistuneille ympdristoliiketoiminta-alan yrityksille kansainvalistyminen
on olennainen ja useimmiten merkittdva osa toimintaa. Useimmiten kasvua haetaan
nimenomaan kansainvélisilta markkinoilta. Vaikuttaa myos siltd, ettd kansainvalista myyntia
on onnistuttu luomaan hyvin, mutta tulevaisuuteen kohdistuu kasvuodotuksia, joiden uskotaan
realisoituvan erilaisten kehittdmistoimenpiteiden kautta. Eritoten osaamisen ja konseptien

vienti tulevaisuudessa nousi esiin haasteena ja mahdollisuutena.
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Kansainvalistymisen muotona haastatellut yritykset hyddynsivat omaa myyntityota
ulkomailla, ulkomaalaisia edustajia, vientida toisten suomalaisten yritysten kautta seka
vahittdismyymaloita. Vain yhdella yrityksella oli omaa tuotantoa ulkomailla. Kohdeyritykset
vievat ulkomaille niin teknologiaa, suunnitteluty6td kuin tavaroita. Aarraksen et al. (2008)
mukaan jotkut ympéristoliiketoiminta-alan yritykset ovat kyenneet kasvattamaan
liikevaihtoaan uusilla lisapalveluilla, kun ne ovat kehittdaneen huoltoon, yllapitoon ja
valvontaan liittyvid palveluita (Aarras, Nurmi, Stenholm ja Heinonen 2008, 40).

Vaikuttaa myo6s siltd, ettd osa tutkituista yrityksistd on enenevissd madrin kiinnostunut
palveluiden ja konseptien viennistd. Yritysten tavoitteena ei ole endd myydd ainoastaan
fyysistd tavaraa vaan myods osaamista. Kansainvéliseen kasvuun liittyvat odotukset nayttavat
osittain liittyvan tieto-taidon ja palveluiden viemisessa onnistumiseen. Vaikuttaa siltd, etta
yritykset tarvitsisivat heille raatéloitya tukea ndiden saavuttamiseksi.

Haastateltujen yritysten asiakkaat eivat sijoittuneet millekaan tietylle maantieteelliselle
alueelle. Vain yhden yrityksen tuotteet oli suunnattu kuluttajille. Muiden yritysten tuotteet oli
tarkoitettu  yrityksille  tai  julkisille  toimijoille tai ndiden  kumppanuuksille.
Kohdemarkkinoiden valintoihin ovat vaikuttaneet useat tekijat kuten strateginen p&atos,
hyvan yhteistyd yhteistydkumppanin 18ytyminen, pyynnét kohdemaista ja ulkopuolisten
tahojen  neuvot. Vaikuttaa  kuitenkin  siltd, ettd wvaikka  yrityksilla  on
kansainvalistymisstrategioita, ovat kohdemarkkinat osittain valittu sattumien ja ulkoisten
syotteiden kautta. Toisin sanottuna tuotteita myydaén sinne, mista ostavia asiakkaita 16ytyy.
Lienee toivottavaa, etta julkisorganisaatiot jatkavat tulevaisuudessakin yritysten neuvomista

seka yhteyksien luomista pk-yrityksille.

Padsaantoisesti kaikki osallistuneet yritykset tarjosivat niin kotimaisille kuin ulkomaisille
markkinoille samaa tuotetta. Tuotteita ei yleensa sopeutettu kohdemarkkinoille.

Haastateltavien kanssa keskusteltiin  my6ds myynninjalkeisistd toiminnoista ja niiden
varmistamisesta. Haastateltavat pitivat asiaa merkittdvand, mutta taysin valmiita vastauksia
kuinka myynnin jélkeiset toiminnot tulisi organisoida, haastateltavat eivat voineet antaa.
Vaikuttaa siltd, ettd ainakin kaksi yritystd toivoo kehityksen menevan siihen suuntaan, etta
tulevaisuudessa yhtié saa tuloja my6s myynninjélkeisistd toiminnoista. Tavoitteena on
rakentaa palveluja teknologiamyynnin ohelle. Vaikuttaa silt4, ettd yritykset voisivat tarvita

apua osaamisen viemisen ja myynnin jalkeisten toimintojen kehittdmiseen.
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Haastatelluilla yrityksilla oli omat yrityskohtaiset verkostot, jotka koostuivat alihankkijoista ja
omaa osaamista taydentévista toimijoista. Liséksi yritykset kuuluivat muihinkin verkostoihin.
Ensisijaisesti yritysten omat verkostot ovat yrityksille &&rimmaisen térkeitd. Muita verkostoja
pidetddn yleensa hyodyllisind, mutta niihin osallistumista harkitaan tarkasti. Yrityskohtaisten
verkostojen lisaksi yritykset osallistuvat erilaisiin asiantuntijaverkostoihin ja julkisten tahojen
edistamiin verkostoihin. Naitdkin verkostoja pidetddn tarkednd, mutta niihin osallistumista
harkitaan pidemp&an ja tarkemmin. Julkisten tukiorganisaatioiden yrityksille tarjoamat
verkostopalvelut néyttdvat siis olevan tarpeellisia, mutta vaikuttaa silt4, ettd ne ovat usein
lilan laajoja kokonaisuuksia. T&llgin yritysten on vaikea nahda selkedsti omaa hyd6tydédn
verkostoon kuulumisesta. Alustavasti nayttaa siltd, ettd yritykset toivovat myos verkostoja

raataloitavan juuri heidan tarpeisiinsa sopiviksi.

Hassisen ja Saarnian (2008) mukaan yksi erityispiirre ymparistéalan globaaleilla markkinoilla
on se, ettd asiakkaat toivovat integroituja ratkaisuja, joissa tuotteet ja palvelut muodostavat
arvoketjuja, jotka on raataloity asiakkaiden tarpeisiin (Hassinen ja Saarnia 2008, 1). Myds
haastatelluissa yrityksissa tdmé nousi esille. Yritykset ovat ratkoneet haasteita hyddyntamalla
ylla mainittuja yrityskohtaisia verkostojaan. Yritysyhteisty6ta tehdaan kuitenkin mieluummin
toisten pienten yritysten kanssa kun suuryritysten kanssa. Osa haastatelluista yrityksista

suhtautui epailevésti nk. veturiyritysten ymparille keréttaviin yritysklustereihin.

Tiedon hankinnassa yritykset olivat hyddyntdneet useiden julkisten tahojen palveluita,

asiakkaidensa tietopohjaa seké yksityisten yritysten palveluksia.

Haastatellut  yritykset ovat kohdanneet wuseita eri  haasteita ja  esteitd
kansainvélistymisprosessissaan. Merkittdvin haaste tai este on resurssien puute. Yrityksilta
puuttuu eritoten taloudellisia voimavaroja, joilla myyntia voitaisiin edistdd ja demonstroida
uutta teknologiaa. Myynninedistdmisen ohella yritykset etsivat parempia keinoja saada kaupat
aikaiseksi.  Liséksi  yritykset taistelevat aika- ja  osaamisresurssien  kanssa.
Teknologiapainotteiselle yritykselle my6s tuotteen kaupallistaminen saattaa aiheuttaa
haasteita. Globaaleilla markkinoilla kaikki viranomaiset ja yritykset eivat myodskaan noudata

samoja sadnt6jd, mika saattaa johtaa suomalaisten yritysten kilpailukyvyn heikkenemiseen.
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Kansainvalistymisen mahdollistamisesta ja vahvistamiseen liittyen haastatellut yritykset
haluaisivat eritoten panostaa enemman myyntityohon, jos heilla olisi enemman resursseja.
Myyntiin  liittyen  yritykset kaipaavat myo6s kdytannonldheistd apua kustannus-
hyoOtylaskelmien laatimiseen ja vélineita eri strategioiden kannattavuuden mittaamiseen.
Yritykset toivovat myds riskirahoituksen kehittymistd ja eri rahoittajilta syvempaa

yhteistyoté. Lisaksi rahoitustukea toivotaan eritoten demonstraatiohankkeille.

Kaikki haastatellut yritykset ovat hyddyntaneet julkisia tukipalveluita kansainvélistymiseen
liittyen. Nelja yritystad on kayttanyt tukipalveluita aktiivisesti ja yksi passiivisesti. Yritykset
ovat hyddyntdaneet mm. ulkoasianministerion arvovaltapalveluja, TE-keskuksen ja Tekesin
rahoituksia, Sitran rahoitusta ja neuvontapalveluita, Jyvéaskylan seudun kehittdmisyhtid Jykes
Oy:n eri toimialojen (luovat alat ja kansainvalistymispalvelut), Jyvaskyld Innovation Oy:n,
Finpron ja Finnpartnershipin palveluita. Edell& mainittujen lisaksi yritykset ovat saattaneet
hyodyntdd muitakin palveluita. Palveluihin yritykset ovat olleet osittain tyytyvaisid, mutta
kehitettdvad ja parannettavaa l0ytyy. Suurin osa kehittdmistoiveista nayttdd keskittyvan
nimenomaan valtiotason p&&toksiin ja toimiin. Paikallisilta ja alueelliselta toimijoilta taasen
toivotaan aktiivisempaa ja tehokkaampaa palvelua. Lisaksi alueellisten tukiorganisaatioiden

toivotaan tekevén yhteisty6téa.

Né&yttaa silta, ettd haastatelluissa yrityksissa hyddyllisimmaksi on koettu taloudellisena tukena
annetut palvelut. Yritykset ovat myds hyddyntédneet neuvontapalveluita ja —tietopalveluita.

Yleisesti palveluiden toivotaan olevan yritykselle raataloityja ja laadukkaita.

Vaikuttaa myds siltd, ettd yritykset eivat ole tietoisia kaikista heille saatavilla olevista
palveluista. N&in ollen tukipalveluorganisaatioiden on edelleenkin kiinnitettdva huomiota
palveluidensa markkinointiin ja toisaalta yritykset voisivat itse aktivoitua enemman. Lisaksi
olisi hyvd, ettd erilaiset palveluntarjoajat osaisivat ohjata yrityksen oikean palveluntarjoajan
luo, jos omasta palveluvalikoimasta ei 16ydy yritykselle sopivaa palvelua. Tosin haastatellut
yritykset ovat mielestéén tietoisia itselleen tarkeista palveluista.

Jykesin palveluihin yritykset ndyttavét olevan yleisesti ottaen tyytyvéisid. Tosin suurin osa
Jykesin kaikkien eri yksikoiden tarjoamista mahdollisuuksista vaikuttaa olevan yrityksille
tuntematonta. Kuitenkin yksi varsinainen menestystarinakin Jykesin

kansainvélistymispalveluiden palveluista 10ytyy viiden haastatellun yrityksen joukosta.
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Yritysten havainnoimat  kansainvalistymiseen  liittyvat esteet ja haasteet seka
kansainvélistymista mahdollistavat tekijat luovat seudulliselle kehittamisyhtidlle paineita.
Toisaalta kehittdmisyhtion tulisi keskittyd toimintaympdriston kehittdmiseen ja toisaalta
varmistaa, ettd sen palvelut saavuttavat mahdollisesti apua tarvitsevat yritykset ja

mahdollisesti sen tulisi kehittda uusia tydvalineita yritysten kayttoon.

Hurmerinta-Peltoméki ja Nummela (2004) luomat kaksi pk-yritysten
asiantuntijapalvelutarpeita kuvaavaa hierarkiaa, joita esiteltiin tutkimuksen osiossa 4.2.,
voisivat olla hyddyllisid valineitd, jos yritystukipalveluita edelleen kehitetddn. Hurmerinta-
Peltoméen ja Nummelan (2004) mukaan tulevaisuudessa yritykset tarvitsevat apua eritoten
asiakaslahtoisiin kysymyksiin, markkinointiin ja kommunikaatioon seka laatuun liittyviin
palveluihin. (Hurmerinta-Peltoméki ja Nummela 2004, 237) Tassé tutkimuksessa ei tutkittu
madarallisesti mihin toimiin liittyen yritykset kaipaavat palveluita, mutta teemahaastatteluissa
nousi esille yritysten haasteet liittyen myyntiin, markkinointiin ja asiakastyohon. Liséksi osa
yrityksista suunnittelee yritystoiminnan laajentamista palvelusektorille, missa laadun
varmistaminen on useimmiten haasteellisempaa kuin fyysisten tuotteiden osalta. Tutkijan
tietdmyksen mukaan myynninedistdmiseen ja asiakkuuksien hallintaan liittyvia julkisia
tukitoimia ei ole paljoakaan tarjolla. Tosin yksityisilla palveluntarjoajilla saattaa olla naihin
liittyen palveluita tarjolla. Jos yksityinen sektori ei tarjoa palveluita tahan liittyen, kannattaisi
Jyvaskylédn seudullakin tutkia yksityiskohtaisemmin mitd asian edistamiseksi kannattaisi
tehdd julkisella sektorilla.

Hurmerinta-Peltom&en ja Nummelan (2004) toinen hierarkia kasitteli pk-yritysten
asiantuntijapalvelutarpeita. Tukipalvelutarvehierarkian mukaan alimman tason yrityksilla on
jatkuva puute resursseista ja taidoista. Keskitason yritykset ovat yleensd jo toimintansa
vakauttaneita yrityksid, jotka kuitenkin kohtaavat haasteita, joihin ne myo6s tarvitsevat
ulkopuolista apua ja ylimmaélla tasolla on yleensa suuria yrityksid, joilla on omasta takaa
tarvittava osaaminen, mutta jotka hakevat ideoita ulkopuolelta. (Hurmerinta-Peltomaki ja
Nummela 2004, 241). Nayttaa silta, ettd julkiset toimijat tarjoavat tukea ja palveluita eritoten
alimman tason yrityksille. Toisaalta julkiset toimijat ja eritoten korkeakoulut saattavat tarjota
apua myos ylimman tason yrityksille. Keskitasolla olevat yritykset tarvitsevat tukea
lilketoimintansa  Kkilpailukyvyn  kehittdmiseen.  Vaikuttaa siltd, ettd haastattelut
ympéristoliiketoiminta-alan pk-yritykset sijoittuvat juuri keskitason ryhmaan. Ne ovat jo

osittain vakauttaneet kansainvalisen toimintansa, mutta voisivat vield tarvita tukea oman
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Kilpailukykynsé kehittdmiseen kansainvalisilld markkinoilla. Aarraksen et. al (2008) mukaan
ymparistoteknologiayritykset kokevat kohdemarkkinoiden lainsdaddannon, tuotteiden ja
palveluiden markkinoinnin kohdemarkkinoilla, kansainvalisille markkinoille paasyn ja
kohdemarkkinoiden tuntemuksen haasteelliseksi (Aarras, Nurmi, Stenholm ja Heinonen 2008,
9). Myobs tutkimuksessa haastattelut yritykset kokivat myyntityon haasteelliseksi ja liian
huonosti resursoiduksi. Vaikuttaa silta, ettd suomalaiset ymparistoliiketoiminta-alan yritykset
saattaisivat tarvita tukipalveluita, joiden kautta ne voivat parantaa Kilpailukykyaan. Toisin
sanottuna miten suomalaisia tuotteita voidaan myyda paremmin kansainvalisilla markkinoilla.
Tukipalvelun, joka voitaisiin toteuttaa koulutuksena, konsultointina tai niiden yhdistelména,
kautta yrityksid voitaisiin auttaa raataléidysti hahmottamaan oman tuotteen mahdolliset
ylivoimaiset asiakashyddyt kohdemarkkinoilla ja autettaisiin  yritystd kehittdméaan
markkinointi- ja myyntityotansd kohdemarkkinoilla. Tamén ohella yrityksille voitaisiin tarjota
pitk&kestoista mentorointia. Yrityksen mentori valittaisiin useiden julkisten palvelun
tarjoajien organisaatioista. Kyseisen mentorin tehtdvdna olisi auttaa yritystda sen kaikissa
tukipalvelutarpeissa ja ohjata yritys myds muiden apua tarjoavien luo. Kyseinen tukipalvelu
edellyttdisi useiden eri tukipalveluorganisaatioiden pitk&janteista yhteistyotd. Nain kuitenkin
voitaisiin tehokkaammin markkinoida eri tukipalveluita ja kohdentaa ré&&taloitya tukea
yrittdjalle. Mentoreista koostuva ryhmé voisi myos yhdessa antaa tehokkaammin palautetta

mm. valtion tasolle ja pyrkia myos kehittdmaan valtion tason tukipalveluiden laatua.

7.2 Tutkimuksen yleistettavyys ja hyddynnettavyys

Tutkimusta varten haastateltiin viittd pk-yritystd. Tutkimus tulokset ovat sidonnaisia
tutkimuksen ajankohtaan ja tapauksiin. Tutkimustuloksia ei voi sindnséa yleistad laajempaan

kontekstiin.

Tutkimustuloksia ~ on  kuitenkin ~ mahdollista  hyddyntdd  muissakin  julkisissa
tukipalveluorganisaatioissa kuin Jyvaskylan seudun kehittdmisyhtio Jykes Oy:ssd. Tutkimusta
tehtdessa haastateltavat yritykset saivat kasitella kaikkia julkisia palveluntarjoajia eli

tutkimusta ei rajattu kasittelemaan ainoastaan Jykesin palveluita.
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Tutkimuksen perusteella julkiset palveluntarjoajat voivat tarvittaessa kiinnittdd huomiota
mahdollisesti tutkimuksen esille nostamiin uusiin nédkékulmiin palveluiden kehittamiseksi.
Sinénsa tutkimus ei anna valmiita vastauksia miten palveluita tulisi kehittdd, mutta nostaa

esille erilaisia haasteita ja kehittdmisideoita.

7.3 Mahdollisia jatkotutkimusaiheita

Tutkimus oli hyvin rajallinen ja jokaista yksittéista k&siteltya aihetta voisi tutkia tarkemmin.

Tutkijan mielesté erityisesti seuraavissa kappaleissa esitettyja aiheita voisi tutkia.

Ensinnakin olisi mielenkiintoista tutkia Hurmerinta-Peltomaen ja Nummelan (2004) kahta pk-
yritysten asiantuntijapalvelutarpeita kuvaavaa hierarkiaa, joita esiteltiin tutkimuksen osiossa
4.2., laajemmalla kvantatiivisella tutkimuksella. Hurmerinta-Peltoméen ja Nummelan (2004)
mukaan tulevaisuudessa yritykset tarvitsevat apua eritoten asiakaslahtdisiin kysymyksiin,
markkinointiin ja kommunikaatioon seka laatuun liittyviin palveluihin. (Hurmerinta-
Peltomédki ja Nummela 2004, 237) Olisi  mielenkiintoista kartoittaa laajasta
ympadristoliiketoiminta-alan  yritysryppadstda ovatko Jyvaskyldan seudun pk-yritysten

asiantuntijapalvelutarpeet muuttumassa.

Toiseksi olisi hyddyllista tutkia yritysten osaamistarpeeseen liittyvid kysymyksid. Tutkimus
osoitti, ettd kansainvaliseen kasvuun liittyvat odotukset néyttavat liittyvdn mm. tieto-taidon,
palveluiden ja kokonaiskonseptien viemisessd onnistumiseen. Vaikutti myds siltd, ettd
yritykset tarvitsisivat heille raataloityéd tukea ndiden saavuttamiseksi. Olisi hyodyllistd tutkia

miten yritysten osaamista voitaisiin aidosti kehittaa.

Kolmanneksi olisi mielenkiintoista toteuttaa kvalitatiivinen tutkimus Jyvaskylan seudun
ympdristdalan yrityksille siitd, mitd Jykesin eri yksikdiden palveluita ne ovat kayttaneet ja

mitka naista palveluista ovat olleet laadukkaimpia.

Neljanneksi olisi mielenkiintoista toteuttaa vastaava tutkimus suomalaisella alueella, jossa
ymparistoliiketoimintaa on valittu kehittdmisen painopisteeksi ja jolla alaa on kehitetty

strategisesti. Tutkimuksen valmistuttua olisi mielenkiintoista verrata onko alueella, jolla
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toimintaan on mittavasti panostettu, onnistuttu paremmin kuin alueella, jos tukea on annettu

ilman strategista painottamista.
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LITTEET

LITE I

Kysymyksia haastateltaville yrityksille

Mita kansainvélistyminen teille merkitsee, miten hahmotatte kansainvélistymisen, mik& on
kansainvélistymista?

Millaista kansainvélista toimintaa teilla on? Miksi haluatte/halusitte tai ette halua
kansainvalistya?

Liittykd teiddn mielestdnne ymparistoliiketoiminnan kansainvalistymiseen erityispiirteita?
Millaisia?

Mitka ovat teidan kohdemarkkinoitanne ja asiakkaitanne? Miksi?

Millaisia esteitd/haasteita koette kansainvalistymisessa?

Oletteko sopeuttaneet tuotteitanne/palveluitanne kansainvélisille markkinoille? Miten?
Miten varmistatte myynnin jalkeiset toiminnot?

Millaista tietoa tarvitsette kansainvélistymisenne tueksi?

Mika mahdollistaisi kansainvalistymisenne?

Millaisiin  verkostoihin osallistutte? Hyddynnéttekd verkostoja kotimarkkinoilla tai
kansainvélisilla markkinoilla?

Millaista apua toivoisitte saavanne kansainvélistymisenne tueksi? Miksi?



