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Lukijalle

Pieni kotimaamme antaa yrityksille rajalliset kasvumahdollisuudet. Tamén vuoksi jo pk-yritysten
on tarve kansainvélistyé, jos niilld on kasvustrategia. Monessa yrityksessd niukka kansainvélinen
kokemus, puutteellinen kielitaito tai véhiiset taloudelliset voimavarat voivat olla esteend toimin-
nan laajentamiselle. Talloin on hyva kéyttda apuna henkil64, jolla on tarvittavaa osaamista, mutta
kustannukset ovat yrityksen katettavissa. Téllaisia henkilditd ovat mm. ulkomaiset harjoittelijat,
jotka osana opintojaan tulevat Suomeen oppilaitosten vélisessd opiskelijavaihdossa. He oppivat
todellista liike-elamai Suomessa ja yritys saa monipuolista hyddyllistd tietoa. Myds suomalaiset
opiskelijat — ja erityisesti kansainvélistd litketoimintaa opiskelevat — voivat osana opintojaan olla
useilla eri tavoilla avuksi yritysten kansainvélistymisessd. Témén julkaisun tehtdvénd on antaa
monipuolisesti tictoa sekd yritysten edustajien ettd opiskelijoiden kertomana, miten yhteistyota
voidaan tehdi ja millaisia tuloksia saavuttaa.

Kirja perustuu pitkdaikaiseen kokemukseeni yhteistydsté yritysten ja opiskelijoiden kanssa. Pyy-
sin yritysten edustajia, joiden kanssa olen tehnyt yhteisty6td kansainvélisissa asioissa, kertomaan
kokemuksiaan ulkomaisista harjoittelijoista. Samoin pyysin ulkomaisia harjoittelijoita ja suoma-
laisia opiskelijoita kertomaan tekemisistdén. Osan artikkeleista sain haastattelemalla, kirjoitta-
malla kertomuksen ja tarkistuttamalla tekstin haastateltavalla.

Ensin kerron johdannossa, mité eri vaihtoehtoja ammattikorkeakoululla on tehda yhteistyoté yri-
tysten kansainvélistymisessd. Luvussa 2 kerrotaan esimerkkejd mielestdni merkittdvimmasta yh-
teistydmuodosta eli ulkomaalaisten harjoittelijoiden kéytdstd kansainvélistymisessd. Heitd on
ollut ammattikorkeakoulussamme paljon ja monissa tapauksissa vaikutus yrityksen kansainva-
listymiseen on ollut merkittdvd. Ensin kertovat kokemuksistaan ulkomaiset opiskelijat ja sitten
yritysten edustajat. Luvussa 3 opiskelijat kertovat esimerkkeja, millaisia kansainvalisid projekteja
he ovat tehneet yrityksille. Tiimeissa oli padsdantdisesti ainakin yksi kohdemaan opiskelija. Vii-
meinen tdmén luvun artikkeli on poikkeustapaus, koska siind opiskelijat olivat vain osa toimijois-
ta. Luvussa 4 opiskelijat kertovat, miten he auttoivat yrityksiéd osallistumaan messuille Saksassa.
Luvussa 5 he esittelevét yritysten kansainvilistymiseen liittyvid opinndytetditdén ja luvussa 6 on
kaksi esimerkkid, miten my0s ajallisesti joustavissa valinnaisissa projektiopinnoissa voidaan edis-
taa yritysten kansainvalistymista.

Téma kirja on tarkoitettu yritysten kansainvilistymistd suunnitteleville, toteuttaville ja muuten
yritysten kansainvélistymisestd kiinnostuneille. Kertomukset antavat tietoa, miten monella tavalla
opiskelijoista voi olla hyotyd ja millaisia yhteistydmuotoja heidén kanssaan voi kéyttéa.

Kun tété kirjoitan, tydeldmani aamukammassa on jiljelld kymmenen piikkid. Niiden loppumisen
jélkeen on kesédloma ja vapaat vuodet alkavat elokuussa. Olen kiitollinen niin yritysten edustajille,
opiskelijoille kuin muillekin kumppaneille, joiden kanssa olen saanut tehdd antoisaa yhteistyoté
vuosikymmenié.

Joensuussa 4.6.2010
Tenho Kohonen






1 JOHDANTO

Tenho Kohonen, yliopettaja, Pohjois-Karjalan amk

Pohjois-Karjalan ammattikorkeakoululle on tirkedd alueellinen vaikuttaminen eli téssd tapa-
uksessa oman alueen yritysten kansainvalistyminen. Kéytettavissid on erilaisia keinoja. Niistad
keskeisin on ollut ulkomaalaisten opiskelijoiden harjoittelu. Muita mahdollisuuksia ovat olleet
Export Project -kurssiin liittyvét vientiprojektit, Saksan messuprojektit, opinnéytetyot ja projek-
tiopinnot. Yrityksille yhteistyd opiskelijoiden kanssa on hyvé ratkaisu varsinkin kansainvélisty-
misen alkuvaiheessa tai yrityksen suunnatessa uusille markkinoille.

Ulkomaisten opiskelijoiden harjoittelu yrityksissd

Ulkomaisten opiskelijoiden harjoittelun merkitysté ja hyotya eivit aluksi yrityksen kansainvalis-
tymisté edistdneet julkiset tahot oikein ymmaérténeet. Kun saimme muutamia positiivisia koke-
muksia yritysten kanssa, hekin muuttivat mielensi. Niinpé kerrottiinkin, ettd tulisi saada oikein
vyory kansainvilisid harjoittelijoita yrityksiin. Yhteistyokumppaneina on jopa yrityksid, jotka
haluavat, ettd heilld olisi jatkuvasti yksi ulkomaalainen harjoittelija. Enimmillddn samassa yri-
tyksessé onkin ollut jo 17 harjoittelijaa useasta eri maasta.

Osa yrityksistd toivoo tietoja tulijasta hyvissé ajoin, jopa neljd — kuusi kuukautta aikaisemmin,
mutta osa vain muutamaa viikkoa tai kuukautta ennen, koska eivét tiedd, mitd puolen vuoden
kuluttua tehdddn. Usein péaatoksentekokin kestdd, kun pohditaan, miten harjoittelu voisi liittyd
hyddyllisesti yrityksen toimintaan. Sopiva aika yhteydenotolle voisi olla kaksi — kolme kuukaut-
ta ennen harjoittelun alkua. Yleensd harjoittelupaikan hankkimiseen menee ainakin viikkoja yri-
tysten selvitysten takia. Joskus voi olla jo harjoittelijakandidaatin tietojen saapuessa yritys, joka
odottaa harjoittelijaa juuri kyseisestd maasta. On myos tapauksia, ettd oppilaitoksen edustaja on
toiminut agenttina ja hankkinut aktiivisesti yritykselle harjoittelijan maasta, jonne ei ollut aikai-
sempia suhteita.

Harjoittelijoiden tehtdvét liittyvat useimmiten konkreettisesti heidédn kotimaahansa ja didinkie-
lensd kayttoon yrityksen hyvéksi. Tyypillisimpid tehtdvid ovat olleet markkinointimateriaalin
tuottaminen omalla didinkielelld (esimerkiksi esitteet, tuoteselosteet, Internet-sivut), markkina-
tutkimuksen tekeminen kotimaassa, potentiaalisten yhteistyokumppaneiden etsiminen, tulkkina ja
oppaana toimiminen toimitusjohtajan liikematkalla harjoittelijan kotimaassa, messuille osallistu-
misen valmistelu, messuilla esittely ja kontaktien hoitaminen messujen jalkeen, tuotteiden myynti
ulkomaisille yrityksille. Joissakin yrityksissd harjoittelijat ovat tehneet normaaleita toimistotoité,
kuten hoitaneet laskutusta ja reskontraa suomen kielelld aluksi sanakirjojen avulla.

Opiskelijat tulevat toimeen padsdéntdisesti omilla apurahoillaan eivétka yritykset maksa varsi-
naista palkkaa kuin poikkeustapauksissa. On joitakin yrityksid, jotka haluavat maksaa palkkaa.
Talloin puhutaan yleensd palkasta, joka on noin 500 €/kk. Monet yritykset ovat maksaneet har-
joittelijan vuokran tai esimerkiksi noin 150 €/kk kulukorvausta. Kun harjoittelija on osoittautunut
todella hyodylliseksi yritykselle, yritys on maksanut jopa viikon matka Lappiin.
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Siihen ovat kuuluneet lennot, majoitus, rinneliput ja ruokailu. Monet yritykset ovat kustantaneet
Ruotsin risteilyja ja Pietarin matkoja.

Vientiprojektit

International Business -koulutusohjelmaan kuului monia vuosia Export Project -kurssi, jossa
opiskelijoiden tuli tehdd tiimeisséd vientiin liittyva projekti yrityksen toimeksiannosta. Tiimeis-
sé oli kolmesta viiteen opiskelijaa. Ne muodostettiin, kun kurssi alkoi tammikuussa ja tiedettiin,
kuinka monta opiskelijaa kurssille osallistuu ja mistd maista. Kun resurssit olivat selvilld, voitiin
ottaa yhteyttd yrityksiin, joilla saattaisi olla kiinnostusta maihin, joista oli opiskelijoita tai muuten
tarvittava kielitaito. Tiimejd oli useimmiten kuusi. Tiimi valitsi keskuudestaan projektipaéllikon,
jolla oli vastuu aikataulussa pysymisestd ja tulosten saamisesta. Alkuneuvottelujen jalkeen teh-
tiin toimintasuunnitelma ja kustannusbudjetti. Sen jélkeen tehtiin kirjallinen sopimus, jonka alle-
kirjoittivat toimeksiantajan edustajan kanssa koulutusohjelman johtaja, kurssin opettaja ja tiimin
projektipaéllikko. Kun projekti oli valmis, opiskelijat esittivit tulokset ja luovuttivat raportin toi-
meksiantajalle. Kun tdmai oli tutustunut raporttiin, opettaja pyysi lausunnon, miten toimeksiantaja
arvio tiimin tuotoksen. Useimmiten arvosana oli 4 tai 5, kun asteikko on 0 — 5. Sama yritys saattoi
antaa projekteja useana vuonna.

Saksan messuprojektit

Pohjois-Karjalan ammattikorkeakoulu osallistui muiden ammattikorkeakoulujen yhteisosastolle
ensimmadisen kerran 1998. Ne olivat Hannoverin tekniikkamessut. CEBIT-messuille osallistumi-
nen aloitettiin vuotta myShemmin. Tekniikkamessuille osallistuttiin neljédné ja CEBIT-messuille
kolmena vuotena perdkkéin. Messuille osallistuminen on kdynnistymaissa jélleen 2011. Saksan
messuprojektit ovat yrityksille helppo ja kohtuullisen edullinen tapa esitella tuotteitaan eri puolil-
ta maailmaa tuleville kévijdille. Kun opiskelijat tekevit valmistelut, esittelevat messuilla ja hoi-
tavat jalkimarkkinointia, yrityksen henkildresursseja ei sitoudu niin paljon.

Opinndytetyot

Yritysten kansainvélistymiseen liittyvid opinndytetditd yritysten toimeksiannosta on tehty eri
koulutusohjelmissa. International Business on keskittynyt Venéjén-kauppaan ja siksi myos kaikki
opinndytetydt liittyvét sithen. Empiirisen aineiston hankinta on toteutettu useimmiten kolmannen
vuoden kevéille ajoittuvan Pietarin opintojakson aikana. Niin tarvittaessa on voitu kayttda apuna
vendldisid opiskelijoita. Opinndytetéiden toimeksiantajina on ollut niin Suomen valtakunnallisia
toimijoita kuin oman alueen pk-yrityksid. Tutkimuksissa on usein hankittu tietoja Venéjéan mark-
kinoiden mahdollisuuksista, segmenteistd, kilpailusta, viestinnésté ja jopa laman vaikutuksesta
naisten luksusvaatteiden markkinointiin. Toimeksianto on aina mahdollisimman selked, tutki-
muksen luotettavuuteen sekd pétevyyteen kiinnitetddn huomiota ja ndin tiedot ovat hyddyllisid
paatoksentekoon.
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Projektiopinnot
Kun tarvittiin joustavuutta yrityksen tai opiskelijan toiveiden mukaan, voitiin kansainvilistymi-

seen liittyvé yhteisty0 toteuttaa opiskelijan projektiopintoina. Téllaisia tilanteita ei ole ollut kovin
paljon, mutta kaksi tapausta niistd on kerrottu luvussa 6.
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2 ULKOMAISET HARJOITTELIJAT KANSAINVALISTAJINA

Pohjois-Karjalan ammattikorkeakoulu on jérjestinyt vuoden 1993 kevitlukukaudesta ldhtien har-
joittelupaikan pohjoiskarjalaisissa yrityksissd ja muissa organisaatioissa noin 270 ulkomaiselle
opiskelijalle. Heitd on ollut 22 maasta. Harjoittelupaikkoja on tarjonnut yli 80 organisaatiota.
Ne sijaitsevat useissa talousalueemme kaupungeissa ja kunnissa. Eniten harjoittelijoita on ollut
Belgiasta, Saksasta, Ranskasta ja Puolasta. Enimmilldén vuodessa on ollut 26 ja kerralla samassa
yrityksessa jopa kolme harjoittelijaa.

Seitseméntoista vuoden kokemuksella ulkomaisten harjoittelijoiden ja talousalueemme yritysten
kanssa voimme todeta tillaisen yhteistyon kaikkia osapuolia tyydyttavaksi ja hyddylliseksi. Yri-
tykset saavat tietoa, materiaalia, kokemuksia ja kauppoja kayttamélld ulkomaisia harjoittelijoita
yrityksensd kansainvilistymisessd. Usein syntyy myos harjoittelijan ja yrityksen edustajien va-
lille ystavyyssuhteita, jotka jatkuvat harjoittelujakson jilkeen. Harjoittelun suoraa taloudellista
merkitystd on vaikea mitata, mutta monessa yrityksessa harjoittelija on saanut alkuun tulokselli-
sen kansainvélisen litkesuhteen. Valmiuksia kansainvélistymiseen ainakin tulee, kun harjoittelu
suunnitellaan hyvin. Se tuo my6s kansainvélistd ulottuvuutta monien yrityksessa tydskentelevien
eldmién. Tédllainen harjoitteluyhteistyd antaa liséksi hyddyllisid kokemuksia ja oppia ammatti-
korkeakoulun edustajille.

Parhaana vuodenaikana harjoittelulle yritykset pitdvét yleensa syksyd, mutta opiskelijoita on ollut
myos kevitlukukaudella ja kesdlld. Ajankohtaan vaikuttaa usein ldhettdva oppilaitos. Harjoitte-
lujakso on yleensd 3 — 6 kuukautta. Monet yritykset pitdvédt minimind kolmea kuukautta tai jopa
pitempaa jaksoa, koska alkuperchdyttdiminen vie oman aikansa ja harjoittelijan tyon tulisi myds
tuottaa. Osa ulkomaisista opiskelijoista voi harjoitella joustavasti osa-aikaisena opiskelun ohella.
Téssa luvussa kertovat kokemuksiaan ensin yrityksissa harjoitelleet opiskelijat ja sitten yritysten
edustajat. Opiskelijoiden kirjoittamiin artikkeleihin on saatu julkaisulupa yrityksista.

2.1 Ulkomaisten opiskelijoiden kertomuksia

2.1.1 Liiketoimintaa Brasiliassa, Espanjassa ja Portugalissa
Alexandre Figueiredo, opiskelija, International Business -koulutusohjelma, PKAMK

Kaikki alkoi, kun Kesla Oyj:sté otettiin yhteyttd Pohjois-Karjalan ammattikorkeakoulussa tyos-
kentelevddn opettajaani. Kesla on metsidkoneita valmistava yritys, joka vie tuotteitaan 28 maa-
han. Kesla etsi henkild4, joka osaisi puhua portugalia, silld he halusivat ulottaa liiketoimintaansa
muiden maiden ohella my6s Brasiliaan. Opettajani ajatteli heti minua ja 1&hetti minut saman tien
Keslaan haastatteluun. Aloitin ty6t, ja keskeinen tehtévéni oli heti aluksi ottaa selvdi metsdalan
markkinoista Brasilian eteldisissi osavaltioissa. Selvitykseeni siséltyi tietoa eri puulajeista, vilje-
lysmetsist (sijainti ja omistajuus), yrityksistd (sijainti, koko, yhteystiedot), alueen sellutehtais-
ta, puunhankintayrityksistd sekd kaivureiden ja kuorma-autojen jalleenmyyjistd. Samanaikaisesti
kédnsin teknisid englanninkielisid ohjekirjoja ja luetteloita espanjaksi ja portugaliksi, mika hel-
potti minua ymmartdmain paremmin Keslan myymié tuotteita ja niiden kéyttotarkoitusta. Ensim-
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madisen tyoviikkoni aikana Keslalla pyysin ty6tovereitani jarjestimaan minulle tutustumiskdynnin
Kesilahdella sijaitsevalle tehtaalle tutustuakseni paremmin tuotteiden valmistukseen. Niin tie-
tdisin, millaisia tuotteita tulisin markkinoimaan, silld minulle oli olennaista ja hyvin tirkedd ym-
mértid tuotteen valmistustapa, jotta voisin oppia enemmaén tuotteen ominaisuuksista ja laadusta.

Tyoskentelin Keslalla myyntiosastolla ja keskeinen tehtévéni oli etsid uusia markkinoita ja antaa
tukea Keslan jilleenmyyjille ulkomailla. Minut oli nimitetty projektipddllikoksi esittdytyesséni
Keslan edustajana Brasilian markkinoilla. Taémén koko projektin tavoitteena oli arvioida Brasili-
an metséteollisuuden markkinoita ja paittad, miké olisi sopivin tapa vieda tuotteitamme maahan.
Sain heti alkuun laajahkon kontaktilistan, jonka avulla pddsin helposti seuraavaan vaiheeseen
tydssdni. Tdma vaihe oli yhteydenotto ja tapaamisten sopiminen sellaisten yritysten kanssa, jotka
olisivat kiinnostuneita myymaén tuotteitamme Brasiliassa. Suunnittelin koko liikematkamme ai-
kataulun, joka sisélsi lennot, hotelliyopymiset ja tapaamisajat paikallisten yritysten kanssa. Kun
kaikki tdmaé oli tehty, ostin itselleni ja matkaan ldhtevélle tyokaverilleni lentoliput seké valmiste-
lin mukaan otettavan markkinointimateriaalin, joka oli kd&nnetty portugaliksi, koska Brasiliassa
ei puhuta yleisesti englantia.

Kun lopulta pddsimme perille Brasiliaan, saimme mahdollisuuden tutustua kasvatusmetsiin ja
teknologiaan, jota Brasiliassa metsdalalla kdytetddan'. Kerdsin paljon tietoa koneyrittdjiltd ja met-
sdalan toimihenkil6iltd muun muassa siitd, millaisia koneita kyseiselld alueella kdytettiin ja mit-
ki alan toimijat olivat jo aloittaneet sielld litketoimintansa. Minun oli hyvin helppo kerité tietoa
tapaamiltani tyontekijoiltd, koska osasin puhua portugalia. Kanssani matkustavalle Keslan vien-
tipadllikolle kielitaidostani oli suurta apua hidnen halutessaan kysyé brasilialaisilta mité tahansa
aiheeseen liittyvaa. Itse pystyin oppimaan lisdd hdnen kysymyksistddn ja sain tirkeaa tietoa siité,
mitd yrityksemme tulisi tietdd paikan padlla tehtdvasta tyostd. Toisaalta hankin samalla tarkead
tietoa markkinatilanteesta ja asiakkaiden kokemuksista, ja rakensin tarkedd kontaktiverkostoa,
josta voisi olla hyotya tulevaisuudessa.

Brasilialaisille on hyvin tirkedd saada tehdd tyotd brasilialaisten kanssa myds ulkomaalaisissa
yrityksissd, joiden kanssa heilld on yhteisty6td. Tama ei johdu ainoastaan kielimuurista, vaan
asiaan liittyvat myds kulttuuriset ndkemykset. Monet yritysvierailuilla tapaamani brasilialaiset
olivat silmin nédhden onnellisia saadessaan tietdd, etti tulisin tyoskentelemddn heiddn kanssaan
Suomesta késin. He kokivat ikddn kuin olisin yksi heidén yrityksensé tyontekijoistd ulkomailla.
Tésté johtuen potentiaaliset yhteistydkumppanimme kokivat neuvottelut turvallisemmiksi, koska
he olivat jo tavanneet tulevan kontaktihenkilonsi, eli minut.

Brasilian matkan aikana vierailimme useissa eri teollisuusyrityksissa, jotka olivat erikoistuneet
raskaiden metsdkoneiden tuotantoon. Vierailut seurasivat aina samaa kaavaa: aluksi esittelin itseni
ja yrityksemme, jonka jélkeen seurasi opastettu kierros toimistoihin ja tuotantotiloihin. Samanai-
kaisesti tulkkasin tyotoverilleni kaiken, mitd oppaamme portugalin kielelld kertoi. Seuraava vai-
he oli keskustelu siitd, mika olisi paras tapa aloittaa yhteistyd, silld oli hyvin tirkeétd analysoida,

1 Kansikuva: Myyntipéillikkd Nivaldo dos Santos, J. Malucelli Equipamentos (kesk.) vei minut ja tytoverini vientipaallikko
Mika Tahvanaisen (oik.) katsomaan Klabin paperitehtaan toimintaa metsissé Brasilian osavaltiossa Parandssa
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olisiko yritykselld kapasiteettia ja potentiaalisia asiakkaita, jotka olisivat kiinnostuneita ostamaan
tuotteitamme. Oli my0s tirkedd ymmaértda ja tietdd kunkin yrityksen valmiudet, jotta voisimme
arvioida heidén edellytyksiinsd parhaiten sopivaa tapaa péaastd kansainvélisille markkinoille.

Ennen Brasilian matkaamme olin yhteydessé logistiikkayritykseen — samaan, jossa olin aikai-
semmin tyoskennellyt Brasiliassa ja tiedustelin heiltd muun muassa raskaiden koneiden tuonti-
maksuista. Onnistuimme laajentamaan yhteistyoverkostoamme heti ensimmaisissé tapaamisis-
sa, joista monet toivat esille useita uusia yhteistydbhomme liittyvid ideoita ja ajatuksia. Meidat
esiteltiin myos muille henkiléille, jotka voisivat olla kiinnostuneita yhteistyostd Keslan kanssa.
Vierailimme my0s metséalan messuilla, joissa tehtdvini oli tutustua alan paikalliseen tarjontaan
ja toimijoihin. Kdénsin saamani portugalinkieliset materiaalit mydhemmin englanniksi. Tieduste-
lin my6s mahdollisuutta mainostaa yrityksemme tuotteita alan lehdessa, jota esiteltiin messuilla.
Suomeen palattuamme valmistelimme ja esittelimme matkaraporttimme Keslan muille projektiin
liittyville tyontekijoille.

Tédmé ensimmadinen litkematkani oli minulle hyvin tirked, silld pystyin havainnoimaan ja nike-
méén ldheltd, mikd on yritykselle tirkedd tutkittaessa mahdollisuuksia toiminnan aloittamiseen
uudessa kohdemaassa. Opin todella paljon uutta metséteollisuudesta ja siitd, mika on keskeistéd
tuotteiden loppukéyttédjéalle. Opin myds ymmartdmain, miten liiketapaamisissa kuuluu toimia ja
miten yritysta esitellddn mahdollisimman hyvin, kattavasti ja edustavasti. Sain hyvén kokonaisku-
van liiketoiminnasta ja siité, kuinka etenisin tulevaisuudessa mahdollisilla muilla liikematkoilla.
Keslalle olikin palkitsevaa, ettd syntyperdinen brasilialainen pystyi opastamaan heité kansainva-
listymisprosessissa ja koska tunsin hyvin Brasilian kulttuurin, pystyin nopeasti ymméartiméan ja
hallitsemaan erilaiset vastaan tulleet tilanteet. Minulla oli my®os tietoa teollisuusalueiden maan-
tieteellisestd sijainnista ja ilmastoon liittyvisté asioista sekd hyddyllisia kontakteja, joista oli apua
matkan aikana.

Sain mydhemmin kuulla, ettd tulisin osallistumaan Espanjaan suuntautuvalle litkematkalle saa-
daksemme lisdd tietoa Espanjan metsiteollisuudesta ja ollakseni avuksi espanjan kieleen liittyvis-
sd asioissa. Matkan tavoitteena oli esitelld Keslan tuotteita erdélle potentiaaliselle yhteistyokump-
panille ja sen jilleenmyyjille Espanjassa. Ensimmaiseksi vierailimme heididn padkonttorillaan
Madridissa, jossa meitd autettiin ottamaan yhteytté jélleenmyyjaverkostoon, jotta voisimme esi-
telld tuotteemme. Keslalla juuri minun haluttiin tapaavan nima jalleenmyyjét, silld tulisin suun-
nitelmamme mukaan olemaan tulevaisuudessa heidian kontaktihenkilonsi. Olin tehnyt aikaisem-
min selvityksen Espanjan metsiin liittyen ja todennut, ettd maan suurimmat metsdalueet olivat
maan pohjoisosissa. Tdmén seurauksena valmistelin yritysesittelyn ja mainoslehtisen espanjak-
si jélleenmyyjien kéytettdviksi. Olin myds tietoinen siité, ettd Espanjassa on meneilldén myds
muita maita vaivaava talouskriisi. Pohdin, ettd ehké voisimme kéyttié kriisid hyviksemme, silld
jélleenmyyjét toimittivat valmistamiaan tuotteita yksinomaan rakennusalalle, joka oli alamaissa
silld hetkelld. Voisimme tarjota raskaita koneita rakentaville yrityksille uusia markkinoita metsé-
teollisuuden tarkoituksiin ja parantaa ndin sekd rakennus- ettd metsiteollisuuden mahdollisuuksia
alueella.
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Espanjan matkan aikana meilld oli mahdollisuus tutustua metsdalueisiin ja kerdta lisia tietoa mah-
dollisten asiakkaiden tarpeista juuri néilld alueella. Kuten ensimmaéiselld matkallamme Brasiliaan,
nidma kontaktit antoivat meille tirkedi tietoa heiddn metsistéén ja alueella toimivista kilpailevista
yrityksistd. Oli todella mielenkiintoista ndhd4, miten jotkut jalleenmyyjistd olivat vield kiinni van-
hoissa tavoissa ja uskomuksissa, ja heti kun tiedostin ndm4 asiat, siirryin seikkoihin, joita meidédn
tuli korostaa tuotteitamme esiteltdessd. Kiinnitin erityistd huomiota yrityksemme pitkdén toimin-
tahistoriaan ja Keslan perinteiseen tapaan toimia metsiteollisuudessa. Oli myds mielenkiintoista
pohtia uusia tapoja paikallisten kilpailevien yritysten, jotka toimittivat heikkolaatuisia tuotteita
varsin alhaisella hinnalla, voittamiseen. Espanjalaiset yritykset olivat tietoisia suomalaisten tuot-
teiden hyvéstd laadusta, mutta talouskriisi oli iskenyt niihin syvésti ja pakottanut useimmat asi-
akkaista siirtyméén halvempiin vaihtoehtoihin. Joissakin tapauksissa jilleenmyyjét jopa esittivét
ajatuksia kriisin nujertamiseksi. Esimerkiksi muutamat niistd hyviksyivit, ettd toimittaisimme
yhden tuotteistamme esiteltdvéksi siten, ettd nama jélleenmyyjat jakaisivat tuotteen kuljetuksesta
johtuvat kustannukset keskenéén.

Eréddssd kokouksessa mukana ollut suomalainen tydtoverini Keslalta hdmmentyi suuresti, kun
kaikki ldsnéolijat alkoivat yhtdkkié keskustella jalkapallosta litketoiminnan sijaan. Uskonkin, et-
td suomalaisten mielestd tillaiset puheenaiheet tulisi ottaa esille toisessa yhteydessd — ei kesken
litkkeneuvottelujen. Minulle, joka olen kotoisin hyvin samantapaisesta kulttuurista espanjalaisten
kanssa, oli helppo ymmartéd mité tapahtui ja jopa kiyttad tilaisuutta hyvéksi paastd lahemmaksi
jélleenmyyjid ja edesauttaa luottamusta vilillimme.

Kun vierailimme yrityksessa, josta voisi mahdollisesti tulla tulevaisuudessa Keslan jalleenmyyja,
huomasimme, ettéd yritys oli palkannut tulkin auttamaan kielenkdéntdmisessd. He eivit todella-
kaan tienneet, ettd osaisin puhua espanjaa. Heti, kun he huomasivat timén, heidan kielenkéyt-
tonsd muuttui paljon entistd avoimemmaksi. Tdmé saattoi johtua myds siité tosiasiasta, etté hei-
dén palkkaamansa tulkki oli syntyperdinen englantilainen, joka oli asunut Espanjassa ainoastaan
muutamia vuosia. Miné taas pystyin todella ymmartaméaan — en ainoastaan heidén kieltdén — vaan
my®os kulttuuriaan. Yritysjohtaja istui vieressdni lounaalla ja kertoi vapautuneesti ajatuksistaan ja
toiveistaan yhteistyostd Keslan kanssa. Yrityksen palkkaama tulkki istui tytoverini vieressd ja
tulkkasi kaiken, mitd poydassa keskusteltiin. En keskustellut johtajan kanssa ainoastaan liikeasi-
oista, vaan my0s muista asioista, kuten perheestd, eldmisestd ulkomailla seké jalkapallosta.

Samoin kuin Brasilian kulttuurissa, myds espanjalaiset pyrkivat rakentamaan ensin ystavyyssuh-
teen liikekumppaninsa kanssa. Siten liiketoiminnan aloittaminen koetaan mukavammaksi.

Ensimmaisté kertaa pystyin seuraamaan hyvin ldheltd vaiheita, jotka kuuluvat jallenmyyjan arvi-
ointiin, ja tima oli hyvin tirkeda pystydkseni ymmértiméan koko prosessin kulun alusta pitéen.
Keskustelin paljon tyontekijoiden kanssa heidén liiketoiminnastaan ja osaamisestaan. Suomeen
palattuani jélleenmyyjéyrityksen johtaja otti minuun usein yhteyttd saadakseen hintatarjouksia
asiakkaidensa tarvitsemista erilaisista tuotteista. Hin my®os otti minuun yhteyttd puhelimitse jos-
kus kummallisinakin kellonaikoina vain kertoakseen markkinatilanteesta ja pohtiakseen, kuinka
voisimme ly6da kilpailijan. Uskonkin, ettd kielitaitoni edesauttoi hdntd ottamaan yhteyttd yrityk-
seemme helposti puhelimitse ja saamaan kysymyksiinsé vastauksia nopeasti ilman turhia vélika-
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sid. Joidenkin yhteydenottojen seurauksena saatoin osallistua esimerkiksi virheellisen laitteen tar-
kastukseen. Liséksi otin vastaan monenlaisia ehdotuksia, joita jalleenmyyjéat tekivit tuotteisiimme
liittyen, kuten my0s valituksia ja kritiikkid joiltakin heista.

Myodhemmin eréélld toisella litkematkalla Portugaliin yhteistyokumppanimme oli palkannut eng-
lannin kieltd osaavan tulkin tapaamisemme avuksi. Sopivassa tilanteessa keskustelujen aikana
tulkki ilmaisi yhtion olevan pettynyt yrityksemme toimintaan. My6hemmin selvisi, etté tilanne
ei ollutkaan niin kriittinen kuin mité tulkin vélitykselld vaikutti, joten itse asiassa tulkista oli tés-
sd tapauksessa ainoastaan harmia ja tapauksesta aiheutunut konflikti lopulta aivan turha. Yrityk-
sen edustajat eivét edes tienneet, ettd osaisin puhua heidén kieltddn, jonka seurauksena he olivat
tuoneet tulkin vélittdmadn keskustelujamme. Kun lopulta tapasimme yritysjohtajat ensimmaéisen
kerran, kerroin heille kansallisuudestani ja he olivat tyytyvéisid saadessaan tietdd minun puhuvan
yhteistd kieltd heiddn kanssaan. Aloimme puhua portugalia ja yrittdjd kertoi, ettd han oli vieraillut
Brasiliassa monta kertaa. Kun olimme vaihtaneet kokemuksiamme kotimaastani, kaikki litkeasiat
sujuivat helpommin ja meidét jopa kutsuttiin paivélliselle yritysjohtajan kotiin. Tamén Portugalin
matkan ehdoton huipentuma oli osallistuminen maan suurimpiin metséalan messuihin. Tehtdva-
ni messuilla oli keskustella osastolla vierailevien ihmisten kanssa. Keslalta mukana olleen tyo-
toverini kanssa annoimme teknisti tietoa esilld olleista tuotteistamme ja mainostimme samalla
Kesla-brandia. Meilla oli tilaisuus tarkastella myds kilpailijoidemme messuosastoja ja saada ndin
parempi kdsitys heidén tuotteistaan ja mahdollisuuksistaan Portugalin markkinoilla.

Ty6jakso Keslalla antoi minulle mahdollisuuden saada todellista kansainvélistd kokemusta liike-
toiminnasta ja oppia monia uusia asioita metsiteollisuudesta. Tydjaksoni alussa lueskelin monen-
laisia metsateollisuuteen liittyvid artikkeleita saadakseni perustietoa alaan ja tyotehtéaviini liitty-
vistd asioista. Luin my®ds tiettyja alan aikakauslehtid, jotta saisin tietoa kilpailijoista ja ettd tekniset
késitteet tulisivat tutuiksi. Kaytin tilaisuutta hyvikseni parantaakseni tietimysténi metséteollisuu-
den messuja varten. Sain néhda erilaisia metsikoneita ja esittdd kysymyksid osaston esittelijoille.
Liséksi padsin itse “koeajamaan” Keslan harvesterikouraa ymmaértiadkseni paremmin laitetta ja
sen ominaisuuksia. Se oli valttiméatonti, jotta sain tuntumaa loppukayttdjien kokemuksiin oppien
samalla ymmartdmaén heiddn tarpeitaan ja toiveitaan. Sain my0s harjoitella liikkematkan suunnit-
telua ja kokousten aikatauluttamista ulkomailla. Panin kdytantoon kielitaitoni ja tietoni kulttuu-
rien vilisestd viestinndstd, osallistuin aktiivisesti keskusteluihin liitkeneuvotteluiden aikana, tein
yritysesittelyji sekéd espanjaksi ettd portugaliksi, ja onnistuin rakentamaan térkeitd yhteistyokon-
takteja kaikissa kolmessa maassa: Brasiliassa, Espanjassa ja Portugalissa. Y mmarsin verkostoitu-
misen merkityksen, silld se tuo uusia kontakteja ja enemméan mahdollisuuksia. Lopuksi, mutta ei
suinkaan vdhdisimpénd, ymmaérsin tiedon hankkimisen ja ideoiden ilmaisemisen tirkeyden seka
oikeanlaisen tavan suhtautua vieraan kulttuurin edustajia kohtaan. Tdéméa tyokokemus kohensi
merkittdvasti ymmarrystéini liittyen kaikkiin niihin vaiheisiin, jotka sisdltyvat yrityksen kansain-
vilistymisprosessiin.
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2.1.2 Harjoittelijasta toimitusjohtajaksi
Yves Gheeraert, toimitusjohtaja, Blancco France, Lille, Ranska

Aluksi kerron kuin johdantona, kuinka tutustuin nykyiseen tydnantajaani, joka on Blancco Oy.
Sitten padstiddn yksityiskohtiin, kuinka perustin Ranskaan sen tytdryrityksen ja kuinka siitd tuli
maailman johtava ohjelmistojen poistaja.

Opiskelin markkinointia Pohjois-Karjalan ammattikorkeakoulun partnerioppilaitoksessa (HO-
NIM) Brysselissda 2001 — 2004. Opintoihin kuului neljan kuukauden ty6harjoittelujakso jonkin
yrityksen markkinointiosastolla. P4étin suorittaa sen ulkomailla. Ndin paddyin yritykseen nimelti
Blancco Oy, joka toimi Joensuussa, Suomessa. Harjoittelin sielld helmikuusta kesdkuuhun.

Harjoittelun aikana minulla oli monia tehtdvid, mutta erikoistuin markkinointiin Internetissa. Sel-
vitin, kuinka voisimme saada enemmin kéynteja nettisivuillemme ja samalla lisdtd myyntid. Sa-
maan aikaan autoin myds myyntipaillikkod, jolla oli vastuulla Benelux-maat ja Ranska, koska
puhun nédiden maiden kielid. Siten minulla oli mahdollisuus saada kokemusta myds myynnista.
Saimme lisdttyd sivustoilla kdvijoiden madrad yli 30 % ja samaan aikaan netin kautta tehtyjen
kauppojen médrd kolminkertaistui. Samalla yritys teki paremman tuloksen pienemmilld kustan-
nuksilla.

Harjoittelujakson jilkeen opiskelin vield vuoden. Olin koko sen ajan yhteistydssd Blanccon kans-
sa. Kéinsin osa-aikaisesti markkinointimateriaalia seké teknisid kdytto- ja huolto-ohjeita seka
ranskaksi ettd hollanniksi.

Marraskuussa 2005 saimme Blanccon kanssa ajatuksen perustaa tytdryritys, Blancco France,
Ranskaan. Mieleemme nousi kysymyksid: mika olisi yhtidmuoto, entd sijainti, kuinka suuret ovat
Ranskan markkinat, kuinka markkinoimme sitd... Minun vastuullani oli etsid vastaukset ndihin
keskeisiin kysymyksiin.

Itsestddn selvd sijaintipaikka yritykselle Ranskassa olisi Pariisi, koska se on maan liiketoiminnan
keskus. Siitd huolimatta padtimme mennd Lilleen, joka on neljanneksi suurin Ranskan kaupun-
geista. Keskeiset syyt tdhan olivat kustannustehokkuus ja sijainti. Jos vaikka vertaa Lillen vuok-
ratasoa Pariisiin, se on 30 % alempi. Lille sijaitsee maan pohjoisosassa, mutta matkustamisen
kannalta hyvin keskeiselld paikalla. Junalla olet Pariisissa tunnissa, Lyonissa kolmessa tunnissa,
Brysselisséd puolessa tunnissa ja noin kahden tunnin pdissd Lontoosta.

Paikallisen kauppakamarin avulla pystyin valitsemaan parhaan yhtidmuodon. Blancco France on
”S.A.S.”, joka on verrattavissa osakeyhtioon. Ero osakeyhtioon on se, ettd yrittdjalla on enemman
vapauksia yhtidjarjestyksessi ja ei tarvita monimutkaista osakepddomarakennetta. Voisi sanoa,
ettd se ei ole yhtd jaykka. Se on tdydellinen tytaryritykselle.

Markkinatutkimuksemme perustui Blanccon kokemuksiin Ranskan markkinoilta. Niité oli kerty-
nyt jo viiden vuoden ajalta. Tietoa oli myds tytaryritysten perustamisesta. Olin yhteydessd myos

Lillen yliopistoon. Muutamia kuukausia tein yhteistyota opiskelijaryhmén kanssa. He tutkivat,
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miké olisi sopiva tapa tulla Ranskan markkinoille. He kehittivdt my0s erilaisia tydkaluja, miten
tunnistaa mahdolliset asiakkaat ja arvioida niiden maara.

Niinpd sijaintipaikka oli valittu, yhtidmuoto oli valittu ja markkinamme oli tutkittu. Elokuussa
2006 yritys oli tdysin perustettu. Uusi yrityksemme oli aloittanut viestinnén jo kevaélld 2006. La-
hetimme lehdistétiedotteita ja onnistuimme saamaan haastattelun yhteen IT-alan aikakauslehteen.
Nyt oli aika korostaa lasndoloamme Ranskan markkinoilla.

Blancco erosi kilpailijoista, koska se oli saanut paikallisia sertifikaatteja eri maanosissa. Toisin sa-
noen: ajattele maailmanlaajuisesti, toimi paikallisesti. Ranska ei ollut poikkeus, paitsi ettd sielld ei
ollut saatavilla sertifikaattia ohjelmien tiedonhévitykseen. Ensimmaéinen tehtdvani timén vuoksi
oli saada yleiskuva eri toimielimisti ja ottaa yhteys niihin. Hallitseva elin IT-alan turvallisuudessa
ja sertifioinneissa Ranskassa oli SGDN (“’kansallisen puolustuksen yleinen sihteeristd”), joka on
padministerin alaisuudessa.

Ensimmaéinen tapaamisemme oli syksylld 2006. Tésté ldhtien kahden vuoden ajan pidin heité ajan
tasalla, millaisia ongelmia ranskalaisten yritysten tietoturvallisuudessa kohtasin ja kuinka IT-alan
turvallisuusmarkkinat kehittyivit. Vuoden 2008 alussa SGDN perusti uuden ensimmaisen tason
sertifiointi prosessin: CSPN sertifikaatin. Blancco France oli yksi ensimmdisista yrityksisti, joka
sen sai. Se teki tuotteestamme ensimmadisen ranskalaisten viranomaisten virallisesti tunnustaman
tietojen havitysohjelman.

Tédma oli suuri harppaus eteenpdin markkinoiden kehittdmisessd. Teimme lehdistotiedotteita ja
osallistuimme Ranskan tirkeimpédén IT-alan turvallisuusndyttelyyn. Osallistuminen sellaisiin
nayttelyihin on hyvin kallista, mutta todella suositeltavaa. Se tarjoaa mahdollisuuden 16ytd4 uu-
sia asiakkaita ja antaa my0s ndkemystd, mitd markkinoilla on tapahtumassa.

Nayttelyihin pitdd valmistautua hyvin. Térkein asia on tavoitteiden méérittely: mikd on messujen
tarkoitus, minka viestin haluat saada vastaanottajille ja kuinka arvioit, onnistuitko vai et. Ollakse-
ni rehellinen on hyvin vaikeaa arvioida, mika oli investoinnin suoranainen tuotto. Tavoitteemme
oli mitata uuden sertifikaattimme merkitys ja 16ytda uusia asiakkaita suuryrityksista ja julkiselta
sektorilta. Oltuamme kaksi pédivié ndyttelyssd olimme hyvin tyytyviisia tuloksiin. Kavijoiden re-
aktiot osoittivat meille, ettd sertifikaattimme oli hyvin tirkeé suuryrityksille ja erilaisille organi-
saatioille julkisella sektorilla. Myds uusien tasokkaiden kontaktien mééra tyydytti meita.

Vield tdnddnkin saamme nauttia tuloksista kahden ensimmaéisen vuoden aikana tekemistimme
erilaisista toimenpiteistd. Aloittavan yhtion kehittymiselle jatkuva viestintd ja muut markkinoin-
tikeinot ovat valttimattomia. Taloudellisen kriisin aikana joku voi lopettaa markkinointiin ja vies-
tintdén panostamisen. Tamé olisi tappavaa nuorelle yritykselle. Kiitos jatkuvien investointien,
vuosittainen kasvumme Ranskassa on ollut keskiméérin 114 % viimeisten neljdn vuoden aikana.
Téssé on lyhyesti kerrottuna, kuinka markkinoinnin harjoittelijasta etenin tytaryrityksen toimitus-
johtajaksi pk-yrityksessd, joka toimii maailmanlaajuisesti. Kun katson taaksepdin kokemuksiani
vuoteen 2004 asti, olen enemmin kuin koskaan vakuuttunut, ettd yritykset, jotka tekevit yhteis-
tyotd ulkomaisten harjoittelijoiden kanssa, luovat kumpaakin osapuolta hyodyttévin tilanteen.
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Harjoittelija, josta tulee tdysaikainen tyontekija, on todella kiinnostunut tydstdén ja hyvin moti-
voitunut. Ulkomainen harjoittelija tietdd enemmén kotimaansa tavoista ja siksi hén voi olla suuri
voimavara yritykselle. Harjoittelijalle on hyotyd saamastaan mahtavasta kokemuksesta, jota hin
ei voisi saada muualla.

2.1.3 Piippo Oy Puolan markkinoille
Pawel Kryjom, yrittaja, Farm Trade, Wolska, Puola

Johdan nykyisin kuusi vuotta sitten perustamaani Farm Trade -yritystd. Sen tarina sai alkunsa,
kun harjoittelin Piipolla kesidn 2004. Ensimmaéinen projektini silloin kesti neljd kuukautta. Har-
joittelun paddmaérana oli paalausnarujen ja -verkkojen markkinoiden avaaminen Puolassa. Tahdn
liittyen tutkin kysyntdd, markkinoiden tarpeita, jakelua, kuljetuksia ja kilpailua. Tutkimuksen piti
perustua jo olevaan aineistoon, mutta se eteni myds asiakaskdynneiksi.

Kerédsin tietoa markkinoista ja sen erityispiirteistd. Tuotteen sopeuttamiseen liittyva tiedonhan-
kinta kesti vain vdhdn aikaa. Tarpeelliseksi osoittautui vain pakkauksen muuttaminen puolalais-
ten vaatimusten mukaiseksi. Néin kaikki ominaisuudet sopivat tdydellisesti markkinoille. Hinta
sopeutettiin myds eli se laskettiin Puolan markkinoiden tasolle. Suoramarkkinointi suunnattiin
yritysvierailuihin ja erityisesti messuihin. Kun kysymyksessé oli uusi markkina, nayttelyité jér-
jestettiin paljon alueellisesti. Tarkedd oli muutenkin aktiivinen toiminta kentilld ja tuotteiden
esittely paalauskoneiden yhteydessa. Tamén vuoksi meillé tuli olla l&heiset yhteydet ulkomaisten
koneiden jakelijoihin ja paikallisiin valmistajiin.

Panostimme myds viestintdédn Internetissd. Ensimmaéinen vaatimus oli luoda puolankieliset sivus-
tot. Kuitenkin kdvi niin, ettd keskeisin keino saada julkisuutta oli perinteinen viestintd sanoma-
lehdissé ja maatalousalan julkaisuissa. Seuraavissa vaiheissa mainostaminen ja julkisuuden saanti
siirtyi jakelijoiden asiakaslehtiin.

Syvillinen markkinoille tunkeutuminen alkoi Internet-kyselylld. Kavi kuitenkin niin, ettd Interne-
tistd saatu tieto oli hyvin koyhaa eika siitd ollut juuri hyotya. Niinpd siirryttiin selvittimaan maata-
louteen liittyvad mainontaa aikakausi- ja sanomalehdissd. Seuraava askel oli kdydd mahdollisilla
alan messuilla ja niyttelyissd. Kun oli tunnistettu kohderyhma neljassé jakelutiessd, aloitettiin
vierailut myds yrityksissd tuotteiden esittelemiseksi. Yritykset, joissa kdvimme, olivat kemikaali-
jaravitsemusaloilta sekd koneiden jakelijoita. Neljés ala oli urakoitsijat.

Ensimmdisen sesongin aikana vierailimme suurimmassa osassa mainittujen neljdn segmentin
mahdollisista asiakkaista. Suurin mielenkiinto kohdistui yrityksiin, joilla oli omat jakelukana-
vat toimipaikkoineen tai ne kehittivit alueellisia organisaatioita. Niissd oli myyntihenkildité tai
-neuvojia, joilla oli suoraa myyntid viljelijoille tai olivat muuten yhteyksisséd niihin. Téllainen
jarjestelmd tarkoittaa, ettd oli ovelta ovelle myyntid. Jakelutie on nédin kokonaisuudessaan lyhyt
ja meille sopiva. Mainitut yritykset toimivat varaosien, kemikaalien ja eldinten ravinteiden jake-
lijoina. Tuotteemme arvo koneiden jakelijoille ei ollut siihen aikaan tdrked, niinpé siihen jakelu-
tiehen tunkeuduttiin seuraavissa sesongeissa. Tavallista koneiden jakelijoille on kayttda vain yhté
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kanavaa. Markkinoihin paneutuessamme totesimme, ettd Puolan markkinat eivét olleet kehitty-
neet vield ldntisen Euroopan tasolle.

Puola on neljanneksi suurin maatalousmaa Euroopassa. Se on ollut myds yksi suurimmista naru-
jen valmistajista. Ylituotanto naruissa oli Euroopassa silloin 30 %. Puolassa oli vain yksi paala-
usverkkojen valmistaja ja sen markkinaosuus oli 50 %. Toinen 50 % oli ulkomaisten toimittajien
hallussa. Tamén vuoksi oli tirkeda tutkia ulkomaisten kilpailijoiden asema ja niiden jakelukana-
vat. Niinpa tutkittiin kaikkien markkinalla toimivien myynti- ja markkinointipolitiikka.

Piippo pédtyi kdyttdmdian Puolan markkinoilla vientitapanaan agenttia. Niinpd sovimme toimi-
tusjohtaja Kari Hirvosen kanssa, ettd perustan sinne yrityksen, joka toimii itsendisend agenttina
Puolan markkinoilla. Néin syntyi vuonna 2004 Farm Trade, joka edustaa Piippoa vain Puolas-
sa. Pddtettiin etsid alueelliset jakelijat, joilla on vahva paikallinen asema. Markkinastrategiana
ja keskeisend konseptina oli valttda kilpailu alueellisten kumppaneiden kesken. Siksi maa jaet-
tiin myyntialueisiin. Muutaman sesongin jilkeen oli tarve lanseerata tuotteen toinen brandi, jotta
voitiin ottaa markkinaosuutta uusien jakelijoiden kanssa. Ideana oli, ettd emme héiritse jo olevia
kumppaneita ja niiden asiakkaita.

Agenttitoimintani kehittyi kauppahuoneeksi muutamia kuukausia sen jélkeen, kun olin aloittanut
Piipon agenttina. Aloin edustaa kolmea toimittajaa, jotka siirtyivit agentista kauppahuoneeseen.
Yhteenkuuluvat tuotteet ja tuki toimittajilta mahdollisti markkinoilla tehokkaan myyntitoiminnan
ja vahvan aseman luomisen. Térkein toimenpide ja vaikutus markkinoille oli aloittaa yhteistyo
”stretch filmin” eli kddrintdkalvon valmistajan kanssa. Ndin tuoteperhe tdydentyi, miké paransi
Piipon asemaa ja mielikuvaa. Saimme avatuksi myos uusia jakelukanavia.

Seuraava tirked askel oli koneosaston kehittiminen. Se my0s paransi suhteita ja liikketoimintaa
uusien kumppaneiden kuin my0s urakoitsijoiden kanssa. Nykyisin Farm Trade toimii koneiden
agenttina ja maahantuojana. Sen tuontimaita ovat Suomi, Italia, Ranska, Espanja ja Argentiina.
Toimittajia on kaikkiaan 10 ja kunkin merkitys markkinoilla on suuri. Strategiana on keskittya
suurimpiin mahdollisiin asiakkaisiin. Tavoitteena oli myydé heti alusta suurimmille asiakkaille,
jotta saataisiin hyvia referenssejd. Joustavuus toimitusajoissa, kuljetuksissa ja hinnassa mahdol-
listivat tavoitteen saavuttamisen nopeasti.

Ensimmadisen sesongin jélkeen oli tarve palkata kokoaikainen tyontekijd. Tahan vaikutti, ettd oli
tasaisesti yrityskdyntejd, tuote-esittelyjd, valmennusta ja messuja. Puola on suuri maatalousmaa
ja sen pinta-ala oli liian suuri yhdelle henkilolle. Myds matkustamiseen menee huonokuntoisten
teiden takia paljon aikaa. Seuraavalla sesongilla palkkasin toisen myyntihenkilon. Ndin Farm
Tradesta tuli yritys, jolla on oma myyntiorganisaatio. Kolmannen sesongin jélkeen palkkasin
henkildn jalkimarkkinointiin. Han tydskentelee ajoittain tarpeen mukaan eli tehtdvit ulkoistettiin
hénelle.

Aloimme tarjota myo0s teknistd tukea. Tahdn paadyttiin markkinoiden vaatimuksesta. Seuraavan

sesongin jélkeen joukkoomme liittyi ammattitaitoinen myyntihenkild, jolla oli kokemusta kilpai-
lijoilta. Sitten Puola jaettiin kolmeen osaan. Minusta tuli avainasiakkuuspaillikko, joka huoleh-
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tii suhteista suurimpiin kumppaneihin ja toimittajiin. Myyntiorganisaatiomme vahvuus on ollut
palkata nuoria, osaavia ja hyvin motivoituneita ihmisid, joilla on kokemusta markkinoista. Kun
myyntihenkil6t ovat tydskennelleet aikaisemmin samalla liiketoiminta-alueella, suorat kontaktit
mahdollistavat nopeasti tuloksekkaan myynnin. Myyntihenkil6t kuuluvat Farm Tradeen, mutta
silti he ovat itsensa ty6llistdvid. Ndin voidaan leikata kustannuksia, joita olisi palkattujen tydnte-
kijoiden kanssa.

Tanadn Farm Trade on tunnettu kauppahuone. Sen visiona on tulla suurimmaksi ja ammattimai-
simmaksi Puolan maataloussektorilla. Takaamme kaikki ammattimaiset myynti- ja jélkimarkki-
nointipalvelut.

Opiskelijana olin hyvin motivoitunut ja asetin itselleni pitkén aikavélin tavoitteita. Sitten nopea
markkinan ymmaértdminen ja tietimys kaikista liiketoimintakulttuuriin liittyvista asioista mahdol-
listi sen, ettd sain vilttdimattoman kokemuksen — ja tuloksia tulevaisuudessa.

g Wl

Kuva 1. Piipon osasto ensimmdiistd kertaa Polagra Fair -messuilla Poznanissa 2004 (Kuva: Pawel Kryjom).
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2.1.4 D-Hydro Oy:n kansainvalistyminen
Maarten Moyson, Commercial Director, D-Hydro Oy

Kun opiskelin yritysten johtamista brysselildisessi WENK-ammattikorkeakoulussa, minulla oli
mahdollisuus osallistua Erasmus-opiskelijavaihtoon. Jos joku olisi silloin kertonut, ettd minulla
tulisi olemaan suuri vaikutus joensuulaisen D-Hydron kansainvalistymiseen, olisin nauranut oi-
kein kunnolla.

Kaikki alkoi tammikuun lopussa 2002, kun tulin Joensuuhun opiskelemaan Pohjois-Karjalan am-
mattikorkeakoulussa ja tekemién tydharjoittelun D-Hydrossa. Harjoittelu tulisi olemaan keskei-
nen osa neljan kuukauden opiskelujaksoani Suomessa.

Muistan vieldkin oikein hyvin helmikuun ensimmaéisen péivén, kun aloitin harjoittelun. D-Hydro
valmistaa hydrauliletkuty6koneita. Minulle kerrottiin heti niin paljon teknisté tietoa tuotannos-
ta ja valmistettavista koneista, etti se ylitti vastaanottokykyni. Aikaisempi tietoni hydrauliikasta
rajoittui muutamiin yldasteen fysiikan tunteihin. Niilld késiteltiin paineen ja voiman perusteita.
Voitte kuvitella, ettd tilanne oli minulle pakahduttava.

Harjoittelujaksolleni annettu projekti oli laajentaa vientimarkkinoita. Vuonna 2002 yrityksen
vienti rajoittui padasiassa Keski- ja Pohjois-Eurooppaan sekd Venéjdlle. Aloitin Milanon mes-
sujen jalkimarkkinoinnista. Toimitusjohtaja Pentti Pehkonen ja edeltdjani Pekka Jérvinen olivat
osallistuneet niille tammikuun lopussa. Se oli todellinen alku D-Hydron kansainvélistymiselle.

Milanon néyttely oli ensimmaéinen kansainvalinen tapahtuma, jolle D-Hydro otti osaa toimintansa
ensimmadisten 10 vuoden aikana. Joillekin asiakkaille se oli ensimmaéinen kerta tavata yrityksen
edustajia ja keskustella kasvotusten liiketoiminnasta. Sielld saatiin noin 100 kontaktia eri puolilta
maailmaa.

Sain vapaat kddet tehdé, mitd parhaaksi katsoin. Se tosiasia, ettd puhuin hollantia (didinkieleni),
englantia, ranskaa, saksaa ja hiukan espanjaa, auttoi hyvin paljon kansainvélisessd viestinnéssa.
Jo kahdessa kuukaudessa myimme koneita moniin eri maihin jo oleville ja uusille markkinoille.

Koneiden ja niiden sovellutusten tekninen tietdmys tuli joka péivi aina vain tirkeimmaéksi, kos-
ka monet asiakkaat alkoivat esittdd hyvinkin yksityiskohtaisia kysymyksid. Lyhyessé ajassa opin
paljon koneista, markkinasta, erilaisista vaatimuksista, tavoista jne. Tdma minulle tullut valtava
yrityksen sisdinen ja markkinoihin liittyva informaatio ja se tosiasia, ettd olin kuin ulkopuolinen
yrityksessd, antoi minulle mahdollisuuden tehdé jokseenkin yksityiskohtaisen SWOT-analyysin
(= yrityksen vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja uhat). Tytoverini arvostivat kovasti ana-
lyysin tuloksia ja suosituksiani. Osa niisté toteutettiin.

Kun harjoittelujaksoni ldhestyi loppuaan ja tydtoverini Pekka Jarvinen oli 1ahdossd yritykses-
td heindkuun lopussa 2002, nousi kysymys, kuinka sitten hoidettaisiin vienti. Niinpa noin kaksi
viikkoa ennen harjoitteluni paéttymistd minulle tarjottiin vientipaéllikon paikkaa. Se oli ennen
kaikkea suuri kunnia, ettd Pentti Pehkonen tarjosi minulle, 22-vuotiaalle, mahdollisuutta vasta-
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ta yrityksen vientiosastosta. Myyntialue oli harjoitteluaikanani nelinkertaistunut, ja edelleen oli
monia maita tutkimatta.

Harkittuani asiaa viikon verran pédtin kdyttdé tarjotun mahdollisuuden, koska sitéd ei annettaisi
minulle toista kertaa. Oltuani pari viikkoa kotona Belgiassa muutin autolla Joensuuhun. Vain tu-
levaisuus nayttdisi, kuinka kauan timai seikkailu kestaa.

Siitd hetkestd saatoin keskittyéd pitkéin tdhtdimen vientitoiminnan laajentamiseen. Joitakin kuu-
kausia myohemmin aloimme matkustaa ympari Eurooppaa tapaamassa asiakkaitamme. Namé
litkematkat ovat olleet alku matkustelu-urallani. Nyt matkustan eri puolilla maailmaa noin 80 —
120 péivéd vuodessa.

En aloittanut vain tavata ulkomaisia asiakkaitamme, vaan myds osallistua joka vuosi keskeisil-
le teollisuusmessuille Euroopassa. Niitd jarjestetddn joka toinen vuosi. Yhtend vuotena olemme
niyttelyssd Milanossa, Italiassa ja toisena meilld on osasto Hannoverin tekniikkamessuilla Sak-
sassa. Tdllainen jatkuva yhteys asiakkaittemme kanssa on antanut mahdollisuuden rakentaa pit-
kékestoisia kumppanuussuhteita jakelijoittemme kanssa.

Samaan aikaan aloimme valita asiakkaitamme jakelijoiden profiilin mukaan, mika auttoi rakenta-
maan jakelijaverkoston kaikkialle maailmaan. My®s yhteistyd jakelijoiden kanssa tuli ldheisem-
maiksi ja jokainen markkina katetaan hyvin. Kukin jakelija tietdd parhaiten alueensa tavat, ongel-
mat ja sovellettavat strategiat. Néin heilld on parhaat mahdollisuudet menestyé.

Lisdksi aloimme jérjestdd jakelijoillemme teknisen palvelun valmennusta tehtaassamme. Kaikki
jakelijat, jotka ovat osallistuneet téllaiseen valmennukseen, ovat myos koneidemme palvelupis-
teitd. Tdma tekee meille mahdolliseksi reagoida nopeasti ja rajoittaa koneen seisokkiaikaa, kun
ilmenee teknisid ongelmia. Liséksi jakelijat voivat tehdd sopimuksia vuosihuolloista, mika jatkaa
koneen kayttoikaa.

Kaikki ndmai seikat yhdessé ovat vaikuttaneet siihen, ettd meistd on tullut hyvin tunnettu ja arvos-
tettu yritys seké brandi markkinoilla. Emme ole markkinajohtaja — ja tuskin koskaan olemmekaan,
mutta pyrimme olemaan paras muiden joukossa.

Kuluneen kahdeksan vuoden aikana, jotka olen tydskennellyt D-Hydrossa, olen ollut Joensuussa
vain 18 kuukautta. Kesilld 2003 paitin muuttaa takaisin Belgiaan ja jatkoin ty6tani D-Hydrolle
kotitoimistostani. Viestimme jakelijoillemme, ettd maailmanlaajuisesti toimiva myyntitoimistom-
me muutti keskeisempédn paikkaan Euroopassa. Uudenaikaiset viestintdvilineet, kuten sdhko-
posti, internet, Skype, videoneuvottelut, kinnykdiden nettiyhteydet, dlypuhelimet jne. mahdol-
listavat ldaheisen tydskentelyn vélimatkasta huolimatta. Toimistoni keskeinen sijainti tuo sddstoja
matkakustannuksiini, koska neljd Euroopan keskeistd lentoasemaa (Bryssel, Amsterdam, Pariisi
ja Frankfurt) ovat 300 kilometrin sdteelld toimistostani.

Edelleen jatkamme toimintaamme néin ja voimme sanoa, ettd timé on ollut hyvin menestyksel-
linen strategia. D-Hydron liikevaihto on nelinkertaistunut 2008, kun sité verrataan vuoteen 2002.
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Joka toinen tai kolmas kuukausi palaan Joensuuhun tapaamaan tyotovereita ja asiakkaita, jotka
kiyvét toimipaikassamme.

Kuten jo mainitsin aikaisemmin, vain tulevaisuus voi kertoa, kuinka kauan tdma seikkailu kestaa.
Voin kylld sanoa, ettd loppu ei ole ldhelld, koska Pentti Pehkosen poika on liittyméssé joukkoom-
me ldhitulevaisuudessa.

2.2 Yritysten edustajien kertomuksia

2.2.1 Hyvia kokemuksia puolalaisista harjoittelijoista
Sanna Halttunen, vientipaallikk®, Veekmas Oy, Kitee

Meilli oli nelja puolalaista harjoittelijaa vuosina 2003 - 2005: Michal Peschak, Pawel Kryjom,
Bartosz Wacklawski ja Aleksandra Stabrawa. He ovat muun muassa kdéntineet kaivostichdylien
esitteet ja tiechdylien PowerPoint-esitykset puolaksi, tehneet markkinaselvitystd Puolasta ja kar-
toittaneet potentiaalisia edustajia (jalleenmyyjid) Puolan markkinoilta.

Markkinamme eivit ole vield avautuneet Puolaan, silld markkinoille meno vaatisi uuden, entisti
matalamman kaivostiehdylan suunnittelemista. Harjoittelijat ovat kuitenkin olleet avuksi omalla
didinkielelldadn markkinointiselvityksissd ja markkinointimateriaalien tuottamisessa puolan kie-
lell4.

Yhteisty6 puolalaisten harjoittelijoiden kanssa on ollut helppoa ja olemme tyonantajan ndkokul-
masta tyytyvaisid heidén sitoutuneisuuteensa. Olen saanut muiltakin ty6nantajilta palautetta, etta
puolalaiset harjoittelijat ovat hyvin ahkeria ja tekevit tyonsé huolella. Itse olen tistd aivan samaa
mieltéd ja voin suositella myds muille yrityksille Pohjois-Karjalan ammattikorkeakoulun puola-
laisten harjoittelijoiden hyddyntamista.

2.2.2 lloa ja hyotya harjoittelijoista
Kari Hirvonen, toimitusjohtaja, Piippo Oy, Outokumpu

Tarjonta lisdd kysyntéa, ja niin tdssikin tapauksessa. Kun ulkomaalaisia harjoittelijoita tarjottiin,
asiaan innostuttiin ja niin ensimmaéinen otettiin mukaan joukkoon. Myds kansainvilistymisemme
oli edennyt vaiheeseen, jossa kohdemaihin tarvittiin syntyperdisid yhteydenottajia. Yksi tillainen
maa oli Puola. Olimme yrittdneet toimia Puolassa omin avuin, mutta pian kévi selvéksi, etté il-
man sujuvaa puolan kielen taitoa sielld ei pddstd etenemdéin. Ndin paddyimme ottamaan Pawel
Kryjomin harjoittelijaksi kesélla 2004.

Pawelin nopeaa etenemistd auttoi hdnen maatalouspohjainen sekd kaupallinen koulutuksensa.
Meidén tirkein segmenttimme on juuri maatalous, joten tuo yhdistelmé sopi meille hyvin. Kun
oli hyva kielitaito ja alan koulutus, 16ysimme toisemme hetkessd. Ensin Pawel teki syvillisen
markkinatutkimuksen Puolaan pédéasiassa puhelimella ja Internetin vilitykselld. Néisté tiedoista
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héan rakensi ymmarrettdvin PowerPoint-esityksen meiddn mahdollisuuksista ja toimintamalleis-
tamme. Himmaéstyin, ettd hiin osasi niin hyvin analysoida markkinaa ja esitell sitd. Hénen tieto-
taitonsa oli niin hyvé, ettd epiilykset hdnen osaamiseensa hiipyivit hetkessd. Hin pystyi nopeasti
tekemadn hyodyllistd tyotd. Tehtdva sopi myos hénelle.

Sitten aloimme pohtia, kauanko Pawel opiskelee Joensuussa ja milloin hén palaa Puolaan ja sekd
voitaisiinko tehdd vield paremmin yhteistyotd. Todettiin, ettd jospa hén perustaisi agentuuritoi-
miston Puolaan ja me tukisimme alussa, jotta saadaan firma pyoriméin. Pawel innostui kovasti
ajatuksesta. Hén perusti yrityksen heti Joensuusta ldhdettyddn. Perustaminen onnistui hyvin, mut-
ta kdynnistyminen kesti, koska hén oli alalla uusi tulokas, jota ei kukaan tuntenut eikd tiennyt.
Ensimmadinen vuosi oli kontaktien hakua ja itsensd esittelyd. Toisena vuotena ruvettiin saamaan
kauppaa. Nyt on neljds vuosi menossa ja meilld on yli 30 %:n markkinaosuus Puolassa. Olem-
me niiden markkinoiden kalleimpia brandejd, mutta myynti on kasvussa. Pawelilla on jo kaksi
tyontekijaa yrityksessdén. Hin edustaa myos suomalaista Tume Oy:td Turengista ja espanjalaista
Asplaa. Hin on nyt alalla tunnettu toimija.

Michael Zhuravlev harjoitteli myos kesdlla 2004. Hinen tehtdvénsi oli tutkia Vendjén haasta-
via markkinoita, miké ei ollut helppoa. Hén teki perustutkimuksen, jossa on yleistd tictoa, mutta
syventiva tieto meidédn alaltamme jai vdhiiseksi. Kaveria ei voi syyttda siitd. Vendjan markkinat
olivat silloin vaiheessa, jotta niisté ei saanut oikeaa tietoa kuin pitkalld jalkaty61la”, jota on tehty
sen jalkeen. Han keskittyikin sitten toisessa yrityksessa yritysten viliseen kauppaan. Se sopii var-
masti hdnelle hyvin. Olemme olleet yhteydessd héneen harjoittelun jélkeenkin. Soitellaan silloin
tdlldin ja rupatellaan.

Etelakorealaisesta Kyoung Min Kwonista’ kiinnostuttiin 2006, kun oli tehty Eteld-Koreaan kaup-
paa jonkin aikaa, mutta yhden kerran se vain pyséhtyi. Me kuitenkin ndimme, etti sielld on mah-
dollisuuksia, ja niin pddtimme katsoa, miké Eteld-Korean tilanne oikein on. Tytto tuli meille kesén
alussa 2006 toihin ja kerroimme, mitd haluamme. Hén rakensi hyvin itsendisesti meille tutkimuk-
sen. Hén oli aktiivisesti yhteydessad Eteld-Koreaan, miké ei ollut helppoa jo suuresta aikaerosta
johtuen. Loppujen lopuksi hin 16ysi meille viisi — kuusi potentiaalista padjakelijaa meidan tuot-
teillemme, niiden markkinaosuudet ja mahdollisuudet. Tutkimus oli hyvin ammattimaisesti tehty.
Jos olisin ostanut samanlaisen tutkimuksen esimerkiksi Finprolta, se ei olisi lahtenyt alle 10 000
eurolla. Opiskelija todella paneutui kolme kuukautta tutkimukseensa. Siité ldhtien valitun kump-
panin kanssa on tehty hyvédi ja kannattavaa kauppaa ja saatu hyvd markkinaosuus. Eteld-Korea
on protektionistinen maa, joka koettaa rajoittaa ulkomaisten tuotteiden maahantuontia, jotta paa-
see rakentamaan omaa teollisuutta. Sielld onkin jo nousemassa meille paikallinen kilpailija. Har-
joittelun jdlkeen vaihdettiin harjoittelijan kanssa sdhkopostiviestejd, mutta endd ei tiedetd, mitd
hénelle kuuluu.

Keséllda 2009 meillé oli ranskalainen harjoittelija Clémence Omet. Hén teki asiakastyytyvaisyys-
tutkimuksen puhelimitse kolmessakymmenessé vientimaassamme.

2 Kyoung Min Kwon oli Joensuun yliopiston vaihto-opiskelija, jota autoimme PKAMK :sta harjoittelupaikan hankinnassa.
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Tama harjoittelija tuli yksityisestd oppilaitoksesta ja hdnen kansainvélisyysvalmiudet olivat to-
della hyvit. Oli yllattdvaa, kuinka hyvin hén pystyi istumaan iltaa ja keskustelemaan vanhojen
liikkekumppaneiden kanssa aivan heidén vertaisenaan! Tietopohja osoitti hdnen todella tietdvin
asioista ja kasvaneen kansainvilisessd ymparistossd. Hanen koulutuksensa korkeatasoisuus tuli
selvisti esille. Hén kertoi, ettd Ranskassa kaikki pddsevit yliopistoon, mutta bisneskoulut ovat
erikseen. Lukukausimaksukin oli 5000 €, mutta sen kylld huomasi, ettd rahalla oli jotain saatu.

Opiskelu ranskalaisessa bisneskoulussa on vaativaa seké opiskelijalle ettd opettajalle. Saadun oh-
jeen mukaan opiskelijat arvioivat opettajia. Jos opettaja sai kahtena vuotena negatiiviset tulokset,
niin opettaja joutui vaihtamaan koulua. Téllainen menettely panee opettajankin préssiin ja yrit-
tdmadn kovasti. Opettajat olivat kiinnostuneita opiskelijan menestymisestd tehtdvissa ja mento-
roivat hintd aina tarvittaessa. Opiskelijat kasvavat oppilaitoksessa yhdesséd opettajiensa kanssa.
— Néin hénen kanssaan keskusteltiin erilaisista asioista bisneksen ulkopuolellakin.

Tahén asti viimeisend harjoittelijana meilld on ollut Valeri Tuhkanen. Hén opiskeli Venédjélle
myyntitydn ohessa kansainvilistd liiketoimintaa. Hdn on syntynyt Vendjilld, mutta kdynyt koulua
Suomessa. Hanen on erittdin helppo ldhestyd venéldisia ja luoda luottamukselliset suhteet viiden
minuutin aikana! Han on paéssyt todella ldheiseen yhteistyohon. Kielitaito suomi, vendjé ja eng-
lanti on todella hyva yhdistelma. Kulttuuri on selvésti opittu, mutta bisnekseen kouluttamiseen on
ollut tarvetta paneutua. Markkinointi on sen verran abstrakti asia, etti pitdé oikeasti ajatella, mité
se syvillisesti on. Ei pidd unohtaa ettd kansainvélisyys ja kielitaito ovat tindén yhd enemméin
”perus juttuja”, liikketoiminnan osaaminen on se, jolla tulos tehddan.

Valeri ja Clémance olivat t6issd yhtd aikaa ja tutustuivat toisiinsa. Yllatys oli, ettd Clémancellakin
oli suhteita Vendjélla. Hén oli ollut sielld pari viikkoa harjoittelussa.

Harjoittelijoista on ollut hydtyé ja iloa myos henkilokunnalle ja heidét on otettu ilomielin vastaan.
Heiltd saadaan paikallista tietoa ja olemme my0s heiddn kiinnostuksen kohteensa. Kulttuuriero-
jakin on tullut ilmi. Esimerkiksi myyntipaéllikkémme ehdotti etelékorealaiselle, kun hédn oli am-
punut jéniksen, ettd 14htisiko tdima heille iltaa istumaan ja nauttimaan janispaistia. Opiskelija oli
kauhuissaan ja tukka pystyssé, ettd ei hdn voi janistd sy6dd. Sehédn on ihan karmeata! Myyntipaal-
likko kysyi, syottekd te kotimaassasi koiraa? Kylla syddaén, oli vastaus. Koirahan on herkkua!
Néin kulttuurit kohtaavat ihan kunnolla!

2.2.3 Antoisaa yhteisty6ta kansainvalisten harjoittelijoiden kanssa
Janne Hayrynen, myyntijohtaja (2007 - 2010), Timberwise Oy, Loimaa

Puola on ollut meilld Timberwise Oy:ssé pitkddn kiinnostava kohdemaa, jota olemme halunneet
tutkia. Se on ollut kuitenkin haastava. Pohdittiin, onko meilld aikaa ja kielitaitoa paneutua tdhén
markkinaan. Puolassa tarvitaan tulkkia ja siksi 2008 harjoittelijaksi tarjottu Szymon Miklusiak
oli hyvé ratkaisu. Han tuli oikeaan aikaan tekemaén markkinatutkimuksen, kilpailija-analyysin ja
kartoittamaan yhteistyokumppaneita.
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Harjoittelu kdynnistyi hyvin, koska Szymon oli oma-aloitteinen ja ulospidin suuntautunut persoo-
na. Hénen kanssaan tuli hyvin toimeen alkumetreistd. Olimme samalla aaltopituudella tehtavésté
ja miti tietoa tarvitaan. Han teki hyvén raportin, joka kertoi kattavasti, millainen on Puolan lattia-
markkina ja millaisia toimijoita sielld on. Tuli my®6s ajatuksia yhteistyokumppanista, jonka kanssa
paéstiin ihan tarjousasteelle.

Tulosten perusteella Puola on haastava suomalaiselle toimijalle, koska sielld on paljon kotimaista
valmistusta ja kilpailu on kovaa. Hintataso on myds kohtuullisen alhainen varsinkin, kun meidan
tuotteemme on kalliimmanpuoleinen lankkuparketti. Szymon teki paljon my0s ns. yliméériista.
Han keskusteli tuotteesta ja markkinoikin sitd. Lomallaan hén kévi Puolassa ja auttoi jalkeenpédin
yhteydenpidossa potentiaalisiin kumppaneihin. Keskustelimme my®s, ettd hdn mahdollisesti pe-
rustaisi agentuurin Puolaan tuotteittemme markkinointiin. Se ei kuitenkaan ldhtenyt kdyntiin.
Varsinaiseen kaupankdyntiin ei edetty, koska meilla ei ollut vield resursseja sithen. Markkinoille
tuli samoihin aikoihin taloudellisia seikkoja ja siksi jouduimme kohdentamaan resursseja vihan
toisin. Asia jdi meiddn puoleltamme kesken, mutta meilld on nyt tarvittavat perustiedot tiedot,
jotka eivét vanhene aivan heti. Niitd voidaan hyddyntid tarvittaessa.

Szymonin kanssa opin myds puolalaisista ja Puolan kulttuurista. Olen tehnyt vientid jo vuosia,
mutta Puola on jddnyt vieraaksi. Keslalla ollessani tutkin Puolaa, mutta vain vdhdisesti. Muuten
en ole ollut tekemisissé puolalaisten kanssa. Szymonin kautta pddsin tutustumaan puolalaiseen
mentaliteettiin ja tapaan toimia. Puhuimme myds puolalaisesta urheilusta ja muista asioista. Szy-
monin kanssa oli kiva keskustella.

Koska kiireisend en koko ajan voinut ohjata ja valvoa Szymonin tydskentelya, sovimme jo alussa,
ettd hén voi toimia itsendisesti. Vililld keskustelimme, jotta ndimme asioiden menevéan oikeaan
suuntaan. Hén oli oma-aloitteinen ja aktiivinen, joten hédnté ei tarvinnut paimentaa tai komentaa
toitd tekeméén, vaan pikemminkin pdinvastoin eli hiukan jarrutella. Asetelma oli sikéli poikkeuk-
sellinen, ettd hin tyoskenteli kanssani Joensuussa Tiedepuistossa, mutta tehdas oli Loimaalla,
jossa hin ei kdynyt kertaakaan. Se olisi ollut mahdollista, mutta emme katsoneet tarpeelliseksi.
Pidin hénelle itse perusteellisen tuotekoulutuksen ennen tutkimuksen aloittamista. Han innostui-
kin tuotteista. Mitdén yhteisié tydajan ulkopuolisia aktiviteetteja meilla ei ollut, silld hdnelld naytti
olevan toimintaa muutenkin.

Vuotta myShemmin eli 2009 oli harjoittelijana Alberto Stroppa ltaliasta. Naitd markkinoita on
pidetty yrityksessimme aika mielenkiintoisina. Reilu viisi vuotta sitten Italia oli meille paras
markkina-alue. Sinne myytiin hyvin, koska tuote oli juuri sopiva Italiaan. Viime vuosina myynti
sielld laski. Kun ei saatu oikein selville, mistd niin totaalinen myynnin romahtaminen johtui, paa-
tin ottaa harjoittelijan, kun sellainen oli tarjolla.

Alberton kanssa aloitimme hyvin samankaltaisen tyon kuin Szymon teki Puolassa eli markkina-
tutkimuksen. Alberto oli puhelimitse yhteydessd my6s muutamiin asiakkaisiimme eli teki haas-
tattelututkimusta. Ndin saimme palautetta asiakkailta niin meidén kuin yhteistydkumppaniemme
toiminnasta.
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Pidin paljon yhteistyostd Alberton kanssa, koska hén oli avoin ja fantastinen persoona. Han teki
tyota ddrimmaisen tunnollisesti. Alusta asti ty0 14hti sujumaan mainiosti. Ei tarvinnut vaéntaa rau-
talangasta, mité tehdi. Annoin tuotekoulutuksen, mutta sitd syvennettiin Loimaan tehtaallamme.
Han oli sielld viikon ja kévi perusteellisesti 14pi, miten tuotteet valmistetaan — jopa tydskentele-
malla tuotantolinjalla.

Parhainta Alberton tydssé oli puolueettoman tiedon hankinta Italiasta. Siind karsiutui pois seikat,
joita agenttimme raporteissaan kertoivat. Hin torppasi myds kauhukuvamme ja toi neutraalin,
realistisen kuvan siitd markkinasta ja pelureista. Tilanne oli jo hiukan tulehtunut, kun ei tiedetty,
mika oikein mattdd, mutta tutkimustuloksilla se rauhoittui.

Opin hdnen kanssaan myds lisdd Italian kulttuurista ja hdnen toimintatavastaan, josta voisi olla
oppimista. Han oli kunnianhimoinen kaveri ja suunnitteli myds jatko-opintoja. Han oli my6s vie-
railevana luennoitsijana ammattikorkeakoulussa pitdmallini kansainvélisen markkinoinnin kurs-
silla. Hin kertoi italialaisesta kulttuurista, miké oli todella antoisaa. Niin itse kuin opiskelijat kuu-
livat, miten sielld eri asiat menevét ja mité asioita on otettava huomioon liike-eldmaéssa. Hanelld
oli my®ds erittdin hyvét verkostot niin ulkomaalaisten kuin suomalaisten opiskelijoiden kanssa.
Hén kévi katsomassa mm. koripallo-otteluita monien opiskelijatovereittensa kanssa. Syomassa
kavimme joskus yhdessd, mutta muuten keskityimme tydasioihin. Sahkdpostitse olemme edelleen
yhteydessa ja kuulen uutisia hdnestid myds opiskelijakollegansa kautta. Tima oli Alberton tutorina
ja ndin he tutustuivat hyvin toisiinsa. Tutor on myds vieraillut hidnen luonaan Italiassa.

Myds Szymonin kanssa on ollut yhteyksid harjoittelun jélkeen. Hin myds kutsui minut ystavak-
seen Facebookiin. Olen hdneen muutenkin yhteydessd, koska on hyva tuntea hinet edelleen ja
kehittdd omaa tietdmystéd sekd Puolasta ettd puolalaisista.

Néma kaksi harjoittelijaa olivat hyvin samantyyppisid. Molempien kanssa olisi voinut syventda
yhteisty6td, jos markkina olisi ollut meille suotuisampi ja olisi voinut panostaa enemman. Olisi
voinut syntyd vaikka agentuurisuhde kummankin kanssa. Kun harjoittelijat padsevét sisddn yri-
tyksen toimintaan taélla, heidén olisi paljon helpompi jatkaa yhteisty6ta kotimaassaan. He olivat
todella motivoituneita. Alussa teimme selvéksi, ettd taloudellisesti emme voi paljon auttaa, mut-
ta kaiken tukemme harjoitteluun annamme. Alberton niin matkat kuin majoittuminen Loimaalla
maksettiin ja viki sielld piti hianestd huolta. Opiskelijat kokivat etenkin oppimisen ja opintopis-
teet tdrkeimmiksi — ei niinkdén rahaa. Kun olen keskustellut toisten yritysten kollegoitten kans-
sa, heilldkin on ollut vain positiivisia kokemuksia ulkomaisista harjoittelijoista. Heidén harjoit-
telijansa ovat saaneet my0s paljon konkreettisiakin asioita aikaiseksi. Nuoret ulkomaalaiset ovat
tulevaisuuden tekij6itd, joten heiddn kanssaan on yritysten hyvé verkostoitua. Puolin ja toisin
voidaan auttaa. Esimerkiksi Szymonin kautta olen saanut hyodyllisté tietoa puolalaisista tahoista
my6hemminkin.
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2.2.4 Bernd Huber hankki hyvan saksalaisen asiakkaan
Martti Jormanainen, toimitusjohtaja, Suomen CNC-Metal Oy, Outokumpu

Idea saksalaisesta harjoittelijasta tuli, kun niité tarjottiin. Ensimmaéinen ajatus, miksi voisi ottaa
harjoittelijan my6s muusta syysta kuin tutkimaan Saksan markkinoita, oli henkilokunnan kielitai-
don kohottaminen. Kun on ulkomaalainen harjoittelija, toimistokielend on silloin joku muu kuin
suomi. Nain tuli padtos ottaa harjoittelija.

Tarjolla oli kaksi: Claudia ja Bernd. Valinnan tein valokuvan perusteella ja pdddyin Claudiaan.
Haén oli Berndin tyttdystdva ja mieluummin menossa padkaupunkiseudulle, koska jotenkin epiili
pientd paikkakuntaa, kuten Outokumpu. Hénelle tarjoutuikin harjoittelupaikka helsinkildisessa
agentuuriliikkeessd. Claudia kertoi menevinsa sinne, mutta kysyi, olisiko meilld Berndille tyoti-
laisuutta. Totesin, ettd kdyhén se. Bernd kiinnostui yhteistyostd, vaikka ei tiennyt Suomesta mi-
tddn — Outokummusta puhumattakaan. Sovimme palkastakin — taisi olla 6000 mk (1998) — ennen
tyon aloittamista ja niin hén tuli omalla autolla kesérenkailla talviaikaan.

Tehtdvistd sovittiin jo kirjeenvaihdossa. Tavoitteena oli tutkia saksankielisid markkinoita sdahko-
keskustuotteille. Han oli ”elektroniikka- ja tietotekniikkandrtti” ainakin harrastusmielessd. Héan
koki ndin hallitsevansa jo tarvittavan tietopohjan tehtaviin ja tarttui heti innolla toimeen. Silloin
meilld oli Internet-yhteys vain tietotekniikka-asiantuntijallamme, mutta Berndille asennettiin toi-
sena nettiyhteydet. Internetiin péaasy ei ollut silloin vield yleistd. Tietosuojaussyisti oltiin varovai-
sia. Berndin tuli tehdd hakuja séhkokeskusvalmistajista saksankielisissd maissa. Sdhkokeskukset
ja sahkokeskuskokoonpanot olivat myds hakusanoina. Han 16ysi kaikkiaan noin 1000 yritysté ja
laati niistd listan alueittain Saksassa, Itdvallassa ja Sveitsissd. Saksalaisena hin katsoi velvollisuu-
dekseen tutkia erityisesti saksalaisia yrityksia.

Bernd oli nopeasti “sinut” tydkulttuurimme kanssa. Hén teki sdédnnollisesti toité ja joskus pitem-
pidkin paivid. Han koki nopeasti henkilokuntaan kuuluvat tydkavereikseen. Myds tyontekijét ot-
tivat hidnet hyvin vastaan. Perehdyttdminen tehtdviin oli helppoa: sanottiin vain, ettd tuossa on
tyOpisteesi, tictokone ja Internet-yhteys. Han aloitti vélittomaésti ilman opettelua. Berndilld oli
hyvit sosiaaliset taidot, mika auttoi ty0yhteis6on sopeutumisessa.

Hydtyind harjoittelijasta saatiin ensinnédkin konkreettinen lista pienisti ja keskisuurista saksa-
laisista kohdemarkkinamme teollisuusyrityksistd. Se on edelleen tallessa kansiossa. Lupaavim-
mista tehtiin valinta ja Bernd jarjesti kdynnin 14 yritykseen. Vierailimme niissd viikon aikana ja
liséksi kdvimme Berliinin elektroniikkamessuilla. Isinnéimme sielld samalla yhtd asiakastamme
eli tavallaan osallistuimme messuille. Kaikki muut nékivit vaivaa jéarjestdd tapaamisen, mutta
kahdesta “’lennettiin ulos” suoraan eteisestd. Niissé todettiin, ettd “nytkos te tulittekin”, vaikka
sdhkopostilla oli sovittu ajat. Ne olivat pienid yrityksid, joissa “pomo, autonkuljettaja ja séhko-
asentaja olivat sama henkil6”. Totesivat, ettd nyt ei ole aikaa. Kahdessatoista padsimme kuitenkin
kdymaién ja niistd neljassa — viidessd olivat aidosti kiinnostuneita meisti. Yhdessd muodostui sen
kéynnin perusteella asiakassuhde, joka on kestdnyt.
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Mitd muuta hy6tya yhteistyostd Berndin kanssa oli yrityksellemme? Kieltd opittiin jonkin verran,
samoin saksalaista huumoria. Monelle henkilokuntamme jésenelle kosketus kansainvilisyyteen
oli silloin syvé, kun tydkaveri olikin ulkomaalainen. Monella ei ollut heisti aikaisempaa koke-
musta. Sosiaalista kanssakdyntid oppi my0s jokainen kielen ja kulttuurin liséksi. Harjoittelija oli
mukana yrityksen riennoissa ja usein vield keskipisteend. Naiissi tilaisuuksissa syntyi yhteinen
saksalaissuomalainen tunnelma. Emme olleet siis saksalaisia tai suomalaisia vaan saksalaissuo-
malaisia. Suomalaisilla ja saksalaisilla ”synkkaa” hyvin yhteen ja esimerkiksi pikkujoulut ovat
hyvin samanlaisia.

Mika oli harjoittelijaan panostamisen ja saadun hyddyn suhde? Kun lasketaan harjoittelijan palk-
ka ja Saksan matkan kustannukset, on pienelld panostuksella saatu hyva tuotto. Saadun asiakkaan
merkitys etenkin noususuhdannevuosina on ollut huomattava. Harjoittelijan ohjaus oli kuluiltaan
pieni — ldhes nolla. Kaveri oli oma-aloitteinen ja fiksu. Hénté ei tarvinnut valvoa. Suurin ajan-
kaytté minulle oli, kun tehtiin yritysvalinta kerdtysti aineistosta. Bernd oli itse seulonut yritykset
alle sataan. Siind meni muutama ty0pdivd minulta.

Vapaa-ajalla saunoimme yhdessa ja kivimme syomaissé. Viikonloppuisin hén saattoi kdyda meil-
14 kotivieraana. Kédvimme yhdessd myds mokilld ja kalassa. Harjoittelun jalkeen, kun vuosittain
kévin tapaamassa saksalaista asiakasta, Bernd halusi olla mukana. Maksoin hénelle néistd tapaa-
misista. Teimme harjoitteluaikana niin paljon yhteisty6ta, ettd syntyi kaveruussuhde. Vaihdamme
edelleen useampia kertoja vuodessa siahkdposteja ja kerromme kuulumisia. Hin on myds vierail-
lut t4élld loma-aikoinaan. Olen tavannut hénet my6s Irlannissa, jossa hdn asuu nykyisin. Kévim-
me sielld yhdessd mm. kansallispuistoissa.

Kun reflektoin kokemuksia ulkomaisista harjoittelijoista, joita on ollut kolme, yksikédén ei ole
ollut pettymys. Jokainen on jéttényt jotain — joku enemmaén ja toinen vihemmain. Kaikki ovat
olleet rehellisid, tunnollisia ja sosiaalisia. Jos kommunikointi ei ole este, ulkomaalainen harjoit-
telija on erinomainen apu markkinoiden tutkimisessa. Hin on my®6s helppo ja edullinen ensiaskel
kansainvélistymiseen sekd kielitaidon kehittdmiseen.

2.2.5 Michael Negele harjoittelijasta vientimyyjaksi
Kari Kuisma, toimitusjohtaja, Joensuun Meskari Oy, Liperi

Meilld oli jo vuosia tarkoitus laajentaa toimialuetta. Kolme vuotta sitten olimme Berliinin mes-
suilla ja kaksi vuotta sitten erdmessuilla Dortmundissa. Josekin Matti Elsisen kanssa oli kes-
kusteluja toiminnan kehittdmisestd. Téhén asti olemme l&hinnd kdyttidneet ulkopuolisia aineiston
kddntamisessd. Kansainvilinen toiminta kehittyi turhan hitaasti. Komposiittituotteiden myynti
ei ole helppoa, kuten ei muutenkaan kansainvélinen toiminta. Tuotteemme on poikkeuksellinen
myds Suomessa.

Matin kanssa pddadyimme saksalaisen harjoittelijan ottamiseen, koska tdmé voisi hoitaa asioita

monipuolisesti. Prosessi eteni niin, ettd hin otti yhteyttd ammattikorkeakouluun, joka oli pyytényt
aina silloin till6in vinkkejé harjoittelijoista kiinnostuneista yrityksistd. Hén sai Michaelin CV:n ja
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kirjeen. Saksalaiselle Michael Negelelle meni sitten viesti, ettd Joensuun Meskari on yksi yrityk-
sistd, jotka tarjoavat harjoittelupaikkoja Pohjois-Karjalassa. Hén katsoi nettisivuihin tutustuttuaan
kiinnostavimmaksi harjoittelupaikaksi juuri Joensuun Meskarin.

Ensimmadisessé tapaamisessa Joensuun Meskarissa olivat paikalla lisdkseni Matti, Michael ja am-
mattikorkeakoulun edustaja. Keskustelimme tehtivisti ja esittelin yrityksen. Sain Michaelista heti
hyvén, positiivisen ensivaikutelman. Hén on kohtelias nuori mies ja suhtautuu tietylla tavalla ja-
maikasti tekemiseen. Pelkésin ensin, pystymmeko keskustelemaan ilman kolmatta osapuolta. Se
oli suurin kynnys minulle, mutta teimme kuitenkin sopimuksen ajalle 8.4. — 26.6.2009. Tavoittee-
na oli tutustua tuotteisiin ja niiden ekologisuuteen, jotta tietdisimme, mitd markkinoida ja myy-
dé. Tehtdvini oli myds 10ytad yhteistyokumppaneita Suomen ulkopuolelta. Kaupallinen toiminta
lahti kdyntiin harjoittelujakson aikana. Loytyi ulkomainen yritys, jonka kanssa hiotaan edelleen
yhteistyotd. Tydsuhde muuttui vakinaiseksi harjoittelujakson jalkeen.

Olemme kéyneet yhdessd messuilla. Michael on ndhnyt, miten monta seikkaa on otettava huomi-
oon sinne osallistumisessa. Miten on rakennettava kaikki messua varten. Yhteistyd on ollut oppia
meille kummallekin. Aina messujen jélkeen kdymme lapi, mika toimi ja mité pitdisi tehd4 toisin.

Haasteena on saada maahantuojan kanssa véhittdisportaan jakelu toimimaan. Yhteisty6 jakelu-
ketjussa tulee saada toimimaan kuluttajaan saakka. Nyt paneudutaan Michaelin kanssa siihen,
milld konsteilla yhteisty6td voidaan parantaa ketjun loppupééssi. Kaikki kiinnostuneet yritykset
pyritdén ohjaamaan maahantuojalle. Nuorena kaverina Michael on kovan haasteen edessd. Myos
tuotantoa pitdd miettid yhti aikaa, jotta voimme vastata kasvavaan kysyntiadn. Kuukausittain me-
nee jo tavaraa Saksaan, mutta myyntierien koot ovat vield pienid. Kauppa on saatu kdyntiin ja
tyhjid kuukausia ei ole ollut. Myyntiméarét pitdd saada kuitenkin kasvamaan vield huomattavasti.

Michael rakensi ensimmadisten kuukausien aikana meille uudet nettisivut yhteistydssé Sitefacto-
ry Oy:n kanssa. Esitteet pantiin myds uusiksi. Pienessi ajassa on muutettu monia asioita ja olen
joutunut tarkistamaan omia periaatteitani. Nuori mies tuli taloon ja viestintad on hénen késissaén.
Ensimmadinen asia oli, ettd hén tarvitsee sopivat uudet tyokalut viestintdédn. Michael halusi nuo-
rekkaammat nettisivut. Hén etsi luonnosta kuvauspaikat, 10ysi sopivat ihmiset ja hoiti kuvaukset
yhdessi valokuvaajan kanssa. Facebook ja Twitter ovat tulleet myds viestintédkanaviksi. Hin pitaé
niitd pdivittdin ajan tasalla. Sielld on tapahtumat, missd olemme olleet ja minne menemme. Siel-
td 16ytyy videopétkd Hollannista, jossa tuotteemme Kupilkat ovat urheilijoiden kéytossa. Videot
ovat aidoista tilanteista, joista olemme saaneet pétkid. Tdméa on maailma, jota en ole ikind mietti-
nyt ja ettd se voisi olla markkinakanava! Nyt rakennetaan pitemmalld aikavalilla markkinoita eli
kenelle tuotteita suunnataan. Ikdjakauma Mikaelin mielestd on 25 — 35 -vuotiaat, joille tuotteet
suunnataan. Sivujen tunnelma ja kaikki muu viestinté pitié olla sen ikéisille ihmisille. Tydmme ei
ole vain tehdé tavaraa ja myyda sité, vaikka tdhan toki tdhdétaan. On ollut todella paljon asioita,
joita on tehty. On vaikea sanoa, mitd kaikkea onkin tehty.

Kun néin jalkikdteen miettii, lahtedko tdllaiseen muutokseen vai ei, on todettava, ettd markkinoin-

nin maailmani on avartunut. On muitakin kanavia kuin ldhettda kirjeitd asiakkaille. Kédytimme
nykyisin pitkélti sdhkdistd markkinointia. Jos netin kautta saadaan viestid levidméén, niin pian
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voidaan tavoittaa 100 000 potentiaalista asiakasta. Aikaisemmin tehtiin lehtimainontaa ja ldhetet-
tiin kirjeitd. Kylla se Suomessa toimii, kun on oman ikédluokan kavereita, joiden kanssa vaihtaa
kirjeité ja soitella sekd saada pientd kauppaa. Kansainvilistyessd sdhkdinen media on tarked. Sa-
moin on monikielisyys eli vahintddn englanti pitdé olla suomen lisdksi. Jos on vain suomenkieli-
set nettisivut, niin koko toiminta on paikallista. Michael saman ikdluokan edustajana ymmartaa
kohderyhmaia eli misté ja miten ne puhuvat.

Michaelin kanssa kdydéaan joka viikkoa lipi, mitd on tapahtunut ja missd mennaén. Minulla on
koko ajan tieto, kenen kanssa ja millaisia neuvotteluja kdyddin sekd mitd yrityksid on haus-
sa. Pyritdin siihen, etti kansainviliset yhteydenottopyynndt tulevat hinelle. Askettiin tuli esiin
PR-homma, kun pieni ryhmé on 18hddssd Nepaliin. He ovat kiipeilij6itd ja meneviat Mount Eve-
restille. Michael on ollut yhteydessd ryhmén vetdjdén, jotta saisimme ndkyvyyttd tuotteillem-
me. Etsimme téllaisia yhteisty6tahoja, joiden kanssa voisimme esitelld tuotteitamme todellisissa
kayttotilanteissa ja mitd ihmeellisimmissé paikoissa. Videopatka sitten laitetaan nettisivuillemme
ja sosiaaliseen mediaan. Tdmai on janni tapa etsid ihmisié ja heidédn mielenkiintojaan. Nytkin on
tulossa ampumahiihdon maailmancupin kilpailut Kontiolahdelle. Katsotaan, minka verran niky-
vyyttd saadaan siella.

Tuotteiden niakyvyys ja niiden tunnetuksi tekeminen on tirkeda. Hollannissa ja Saksassa on ollut
ongelmana, etti tuotteitamme ei tunneta. Mainostaminen ja markkinointi ndkyvésti ovat ongel-
ma. Kun pienelld yritykselld on myos pieni budjetti, etsitdén sihkoisid keinoja, jotka ovat edul-

Kuva 2. Michaelin tekemdn ensimmdisen ulkomaankaupan tuotteet lihdossd tehtaalta. (Kuva: Kari Kuisma).
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lisia. Muutama satanen videopatkéddn on halpa kustannus mahdolliseen ndkyvyyteen verrattuna.
Kaupankéyntiin liittyy paljon myds henkilokemiaa ja psykologiaa. Aina ei tuijoteta vain nume-
roita, vaikka nekin ovat tirkeitd. Michaelin kanssa saadun kokemuksen jélkeen olen aikaisempaa
valmiimpi antamaan myos toisille vinkkejd, mitd kenties kannattaisi tehdé. Ei ole heti ldhdetty
kauppaa hakemaan, vaan panostettu tuotteista kertomiseen. Internetin kautta 16ytyy kohderyh-
mid, mutta ei se kovin helppoa ole. Tuhannella séhkdpostilla voidaan tavoittaa vain yksi tai kaksi
kiinnostunutta.

Michael hankki my6s edullisesti muotin ulkomailta, kun sellaista tarvittiin ruokailuvélineiden
valmistukseen. Sanasto oli haaste meille molemmille, koska englanninkielinen metallien tyos-
tosanasto ei ollut tuttu. Ruokailuvélineiden lisddiminen tuoteperheeseen oli tirkedd ennen kuin
lahdettiin panostamaan kunnolla ulkomaille. Suomessakin kysyttiin usein, ettekd valmista lu-
sikoita ja haarukoita, kun myimme lautasia ja kuppeja. Nyt kun on kokonaisuus, on helpompaa
markkinoida.

Tavallisesti kotimaisilla messuilla ei kdytetd juuri ollenkaan ennakkomarkkinointia eikd tiedot-
tamista. Nyt Saksaan ldhdettidessd kerrotaan ennakkoon mahdollisimman monille lehdille, ettd
olemme tulossa ja millaiset tuotteet meilld on. Tehdddn alkuty6td mahdollisimman hyvin. Siten
saadaan messuille ihmisid, jotka jo tietdvét jotain tuotteistamme. Uuden tuotteen kohdalla on
usein ongelmana, ettd ihmisid on sielld 70 000 tai enemmén, mutta ne vain virtaavat osaston ohi.
Alkutydlla on saatu ihmisié osastolle tutustumaan tuotteisiin. He ovat myds ottaneet esitteitd mu-
kaansa ja olemme saaneet myShemmin yhteydenottopyynt6jé.

Mikaelin kanssa joka viikko on tullut uutta. Aina jotain vddnnetdédn johonkin suuntaan ja tehdaén.
Uutena kuviona on mm. laajentaa markkinoita. Michael on jatkuvasti yhteydessd ulkomaille Yh-
dysvaltoja ja Japania myoten. Sieltd tulee my0ds kontakteja. Pitdisi vaan pystyd panostamaan
esimerkiksi Japaniin. Neuvottelumatkat sinne ovat kalliit, joten keskitymme Keski-Eurooppaan.
Kotimaahan panostetaan myos koko ajan. Tédllda myymme tavaraa vanhoille tutuille yhteistyo-
kumppaneille ja uusille. Tavoitteena on, ettd ensi vuonna pitdé tulla myds tulosta ulkomailta. Jos
ei tule, niin on mietittdva, toimimmeko vadrin vai onko meilld vairit alueet tai tuotteet. Ensi
vuonna keskeistd on tulos. Nyt Michael tekee varmaan tyo6ta tietokoneella péivittdin, mistd tu-
lokset ndemme vasta myohemmin. Semmoista tuotetta ei ole vield keksitty, ettd kaikki haluavat
sen heti.

Kun miettii Saksan erdmessuja, joilla juuri olimme, niin vikea liikkui ja kauppaa kéytiin taan-
tumasta huolimatta. Herdd kysymys ihmismassaa katsoessa, eikd suomalaisilla ole tuotteita tai
halua myyda heille. Monella suomalaisella yritykselld on varmasti paremmat mahdollisuudet
sielld kuin meilld. Miksi sielld ei ollut Suomesta muita, kun yrityksid oli kuitenkin 36 eri maasta?
Yksi toinen suomalainen yritys tosin oli saksalaisen kumppaninsa osastolla. Nakyvyys on val-
tava verrattuna suomalaisiin messuihin. Ndmai olivat ensimmaéiset messut, joilla olimme omalla
osastolla. Rakensimme osaston ensin tuotantohalliimme: seinét, pdydat, matot, valaistukset, mai-
noskankaat.
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Veimme sitten kaikki Saksaan ja pystytimme osaston. Michael haastatteli, pestasi ja perehdytti
saksalaisen nuoren naisen osastolle toihin jo ennen messuja ja messujen aikana. Hin haki ehdok-
kaita Facebookin kautta. Hinen ikdisensé paikallinen “tyttd” oli sitten meilla tdissd. Michael ih-
metteli, miten paljon eri asioita messuille osallistumiseen liittyy.

Diisseldorfin messuille emme menneet osastolla, vaan selvitimme, mité yrityksia sinne osallistuu,
valitsimme muutamia osastoja ja kivimme neuvottelemassa niiden yritysten kanssa yhteistyosta.
Yksi neuvottelu oli tavarataloketjun péallikon kanssa. Me olimme liian pieni toimija niille. On
loydettéva sellainen kanava, jotta voidaan vastata sen haasteeseen. Sopivan kokoisen kumppanin
16ytdminen on tiarkedd — ei voi olla mydskéédn liian pieni. Meilld on kolmen hinnan porrastus Eu-
roopassa: meididn tukkuhintamme maahantuojalle, véhittdisliikkeen ostohinta maahantuojalta ja
ohjevéhittiishinta. On hyvé, ettd on yksi hinnasto.

Kaikki tehtavimme eivét ole olleet Michaelille uutta, mutta hinen aikaisempiin tehtéviinsa ver-
rattuna on ollut paljon haastavaa ja mielenkiintoista tekemistd. Hén paneutuu innolla kaikkeen
tekemiseensd. Vélilld on puurtamista, mutta on sitten muutakin tekemisti. Han on kdynyt tuotan-
tohallinkin puolella katsomassa, miten tuotteet valmistuvat, jotta ei ole vain paperitiedon varassa.

2.2.6 Kokemukset puolalaisesta ja kiinalaisesta harjoittelijasta
Heikki Mustalahti, toimitusjohtaja, ACA Systems Oy, Polvijarvi

Molemmat meilld olleet harjoittelijat Malgorzata Kozlowska ja Jing Zhang olivat fiksuja ja roh-
keita nuoria naisia. [lmeisesti maailmalle 1dhtee ihmisid, jotka eivét ensimmaisind pelkédd haas-
teita.

ACA Systems on pieni paperiteollisuudelle laadun valvontalaitteita valmistava yritys, joka myy
tuotteitaan noin 30 maassa agenttien vilitykselld eli meidén ja loppuasiakkaan vélissé on ldhes
aina agentti, joten suorat kontaktit ja asiakaspalaute suodattuu monesti erityisesti vieraissa kult-
tuureissa agentin kautta.

Malgorzata selvitti meille puolalaisten asiakkaiden kiinnostusta tuotteitamme kohtaan. Hén teki
tyot hyvin itsendisesti lyhyen opastuksen jélkeen ja kirjoitti meille siitd selkedn raportin. Raportin
perusteella, koska meillé ei silloin ollut sielld agenttia, otin yhteyttd mielenkiintoisimpaan tehtaa-
seen ja sain sovittua sinne palaverin. Asiakas tilasi laitteen parin kuukauden kuluttua tapaamises-
ta, joten tdma projekti meni paremmin kuin hyvin.

Jing Zhang otettiin harjoittelijaksi, koska emme saaneet vastauksia erityisesti Taiwanista englan-
ninkielisiin kysymyksiimme, miten hyvin he ovat pystyneet hyddyntdmaén laitteitamme ja ovat-
ko he niihin tyytyvéisid. Jing soitti kaikille kiinalaisille sekd taiwanilaisille asiakkaillemme ja
sai puhelimitse hyvin mielenkiintoista palautetta, joka on auttanut meitd parantamaan kulttuurin
ymmartdmistimme sekd palvelujamme sielld. Erityisesti jdi mieleen yhden taiwanilaisen asiak-
kaan kommentti, ettd he eivit ole voineet kayttda laitetta, koska PC oli mennyt rikki 1/2 vuotta
aiemmin, mutta koska heilld on niin hyvit suhteet agenttiin, niin he eivit olleet viitsineet valit-
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taa asiasta. Toisaalta he eivit osanneet asentaa ohjelmaamme uudelle PC:lle. Laitoimme ohjeen
ja asiakas sai laitteen taas toimimaan. Tdma oli hyvin opettavainen juttu ja opettelemista riittaa,
mutta nykyisin meilld on Kiinassa oma paikallinen myynti-insindori, joka hoitaa asiakaskontaktit
ja neuvoo meitékin tarvittaessa. Vuoden 2009 liikevaihdostamme noin 40 % tuli Kiinasta, joten
se oli meille ehdottomasti tirkein kohdemaa maailmassa ja suurin tyollistdjd yhtiossdmme. Kiina-
ilmid toimii meidén tapauksessamme toiseen suuntaa eli tyollistdd meitd.

2.2.7 Hyétya ja positiivisia kokemuksia ulkomaisista harjoittelijoista
Jukka Malkia, markkinointipaallikko (1998 - 2009), Kesla Oyj, Joensuu

Pohjois-Karjalan vientiyrityksilld on ollut hieno mahdollisuus saada harjoittelijoita Pohjois-Kar-
jalan ammattikorkeakoulun kautta. Ollessani Kesla Oyj:ssa viennin eri tehtdvissd yli 10 vuoden
ajan, kdytimme tété tilaisuutta monta kertaa ja néistéd tyoharjoittelujaksoista on vain positiivisia
kokemuksia kaikkien osapuolien saaman hyddyn liséksi.

Nuoret ulkomaiset opiskelijat sopeutuivat hyvin suomalaiseen yrityskulttuuriin ja rikastuttivat
yrityksen henkilokunnan tydarkea kertomuksillaan ja kokemuksillaan omasta maastaan ja kult-
tuuristaan. Néista tiedoista on ollut hy6tyd myds liiketoiminnan suunnittelussa ja operatiivisessa
toteutuksessa kyseisissid kohdemaissa. Opiskelijat pddsivéit ndkeméaan laheltd suomalaista yritys-
toimintaa, osallistumaan omien téiden suunnitteluun ja toimimaan eri tydtehtévissa toimihenkildi-
den kanssa. Opiskelijoiden antama tydpanos on ollut positiivinen eli taloudellisessakin mielessé
panostus on ollut kannattava.

Kesla Oyj:ssé on ollut useita tyoharjoittelijoita ja projektityontekijoitd viimeisen 10 vuoden aika-
na etenkin Euroopasta, mutta myds kauempaa. Tyypillisid t6itd ovat olleet erilaiset toimistotyot,
yhteydenpito ja kansainvélinen kirjeenvaihto, kddnnostyot sekd markkinoinnin tukitehtévit. Ker-
ron lyhyesti muutamista henkildisté ja heidén tydharjoittelujaksostaan Kesla Oyj:ssa.

Nuno Costa’, Portugal. Nuno oli 2000-luvun alussa t6issa tuotekehitysosastolla suunnittelijoiden
kanssa. Hén kaénsi useita kdyttoohje- ja varaosakirjoja englannista portugaliksi. Kohdemarkkina
tdmén operaation taustalla ei suinkaan ollut Portugal, vaan Eteld-Amerikan potentiaaliset metsa-
konemarkkinat. Nuno muistetaan iloisena, aurinkoisena ja ystavéllisené tyyppind henkilokunnan
keskuudessa.

Iwona Wojciehowska, Puola. Iwona oli ensimmaéinen opiskelijarekrytointini vientiosastolle. Iwo-
na oli tdissd vuonna 2005, jolloin Kesla panosti voimakkaammin Puolan mekanisoituville met-
sdakonemarkkinoille. Iwona teki toimistorutiinien lisdksi toitd vientimarkkinoinnin puolesta niin
markkinointipaillikon kuin -assistentin kanssa. Iwonan kautta opimme tuntemaan Puolaa maana
ja markkinana paremmin. Hén osoittautui erittdin ahkeraksi ja tunnolliseksi tyontekijéksi — kuten
myos hédnen jilkeensa tulleet muutkin opiskelijat.

3 Nuno Costa oli Joensuun yliopiston vaihto-opiskelija, jota autoimme PKAMK :sta harjoittelupaikan hankinnassa.
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Urszula Lubomirska-Kaim, Puola. Urszula oli ryhmén mukana tekemissd projektityotd Keslal-
le, jossa tehtiin markkinatutkimus Puolan konemarkkinoista. Urszula jéi sitten ty6harjoitteluun
yritykseen ja pystyimme hyddyntdmaién hinen syvad kokemustaan tarkeélld markkinasektorilla.
Ihmetellesséni hinen tietdimystddn terdksen valmistuksesta ja kdytostd, Urszula kertoi suvullaan
olevan terdstehdas, miké sitten selitti hinen osaamisensa tilla alalla.

Erika Ambrus, Unkari/Romania. Erika tuli kesdn 2006 alussa Keslalle suoraan kotimaastaan.
Erika opiskeli Budapestissa ja osallistui Leonardo da Vinci -ohjelman kautta vaihtoon. Erika on
kotoisin aikaissmmin Romaniaan kuuluneelta alueelta, joten hén puhuu unkarin ja englannin li-
sdksi romaniaa. Erikan tulon ajoitus oli erinomainen, koska olimme juuri etabloitumassa Roma-
nian markkinoille yhteistydssd uuden maahantuojan kanssa. Keslalla oli siten tarvittaessa tarjota
romaniaa puhuva kontaktihenkild, jos englanniksi asia ei selvinnyt. Nédin pystyimme antamaan
vakuuttavan ndyton halustamme ja panostuksestamme yhteistyohon uudella markkina-alueella.
Erikan asenne ja tyonteko oli kunnianhimoista ja tavoitteellista. Yhteydenpito Erikan ja yrityksen
valilla on jatkunut harjoittelujakson jalkeenkin.

Alexandre Figueiredo, Brasilia. Alexin kanssa olin eniten tekemisissd markkinoinnin ja myynnin
eri alueilla. Alexin titteli oli "Marketing Trainee” ja hian operoi myos vientiosaston muiden henki-
16iden kanssa useissa maanosissa. Alex on 1dhtdisin Brasiliasta, puhuu didinkielendén portugalia,
osaa myds espanjaa ja tietenkin englantia. Hén teki kdfdnn0ost6itd portugalin ja espanjan kielilld,
suunnitteli ja toteutti mainontaa kohdemarkkinoille, osallistui vientimatkoille ja messuille seka
toimi tulkkina. Alexin matkat suuntautuivat monesti Eteld-Amerikkaan ja sielld hin paisi kayt-
tdmadn paikallistuntemustaan ja kielitaitoaan kaikkien hyddyksi. Itse reissusin Alexin kanssa Es-
panjassa ja Portugalissa tutustuen uusiin maahantuojachdokkaisiin seka tavaten partnereitamme.
Matkalla osoittautui jélleen paikallisten kielien osaamisen térkeys, pelkilld englannilla ei taka-
mailla tule toimeen.

2.2.8 Harjoittelu on testiaika pysyvalle tyésuhteelle
Janne Tuomikko, markkinointi- ja myyntijohtaja, Tecwill Oy, Joensuu

Kun otimme ensimmaéisen ulkomaisen harjoittelijan 1997, henkilokuntaa oli Tecwillissd vasta
yhdenkédden sormin laskettuna. Tarkoitus oli kuitenkin ldhted kaupittelemaan betoniasemia ul-
komaan markkinoille. Kohdemaita olivat silloin Puola, Vendja ja Pohjoismaat. Viimeksi mainit-
tuihin oli kielitaitoa, jotta itsekin pérjéisi. Puola ja Vendjd, joihin kielitaitoa ei ollut, tarvitsivat
ulkopuolisen hankkimaan markkinatictoa. Ajattelimme, ettd kansainvilinen opiskelija olisi hyva
ratkaisu; hén saisi kokemusta ja me saisimme markkinatiedon lisdksi muutakin sieltd esille. Mo-
nen opiskelijan kanssa onnistuimmekin hyvin.

Puolasta on ollut vuosien mydti kaikkiaan kuusi harjoittelijaa. Heitd on ollut niin poikia kuin tyt-
tdjd — poikia hiukan enemmaén. Daniel oli ensimméinen 1998. Hén oli tosi aktiivinen — kenties
yksi parhaimmista. Han teki kaikki tehtdvat ahkerasti ja nopeasti — ja tuli aina kysyméén uutta,
kun sai entisen tehtyd. Han oli muutenkin mukava kaveri. Daniel harrasti luonnossa liikkumista ja
mm. maastopyorailyd. Hinelle piti neuvoa pyordilyreittejd, esimerkiksi miten Joensuusta piédsee
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Kolille ja takaisin. Han pyoréili edestakaisin ja myds reitteja Kolilla. Min4 harrastan kalastusta ja
hén innostui myos siitd. Kdvimme muutaman kerran yhdessi Pyhédseldlld uistelemassa. Se oli ha-
nelle poikkeuksellinen kokemus, koska oli lokakuu ja kylma ilma. Lainasin hénelle turkishaalarin
ja sopivat vaatteet, koska hénelld ei itsellddn ollut. Néin hén pérjasi veneessd kylméssa tuulessa.
Saimme lohen uisteltua. Daniel oli siitd innoissaan. — Hanestd jdi positiivinen kokemus, mika var-
masti vaikutti, ettd innostuttiin ottamaan harjoittelijoita jatkossakin.

Krzysztof oli seuraava puolalainen harjoittelija pian Danielin jalkeen. Han oli mukana, kun osallis-
tuimme ensimmaisen kerran Bauman messuille. Harjoittelu oli jo loppunut, mutta hianet palkattiin
messuille, koska meilld ei ollut muita puolantaitoisia. Han tuli Saksaan suoraan Puolasta. Mietim-
me jopa, ettd palkkaisimme hénet myyntimiecheksi Puolaan. Krzysztofista jii myos positiivinen
kuva ja mukavia muistoja. Minulla on edelleen hénen puhelinnumeronsa kdnnykéassani. Ainakin
hyvén joulun toivotukset tulee vaihdeltua. Emme ole kuitenkaan tavanneet moneen vuoteen.
Katarzyna, joka on myds Puolasta, harjoitteli 2005. Hén asuu edelleen Suomessa ja on kéynyt
tekemissa tarvittaessa kddnnostoita.

Puolalaiset opiskelijat mm. tutkivat markkinoita, etsivdt asiakkaita ja kdénsivdt esitemateriaa-
lia puolan kielelle. Myohemmit harjoittelijat toimivat myds tulkkina, kun puolalaisia asiakkaita
kavi Suomessa. Opiskelijoista oli iso apu Puolan liiketoimintojen kdynnistdmisessd. Kun vertaa
panostusta ajallisesti ja rahassa, miké opiskelijoihin kéytettiin, ollaan selvésti plussan puolella.
Puolassa on ilmeisesti hyvi seulonta ulkomaille 14hteville, jolloin vain parhaat padsevit. Nyt
meilld on Puolassa jo Tecwill Polska -tytdryritys, jossa on puolalaista henkilokuntaa. Puolalaisia
harjoittelijoita on ollut vield 2006, mutta tarve heiddn kéyttdonsé ei ole endd yhtd suuri. Talldin
harjoitellut Jaroslaw oli myds puoli vuotta palkattuna tyontekijand Tecwill Polskassa. Hén ei il-
meisesti kokenut alaa omakseen ja léhti toisiin tehtéviin.

Birgit oli Saksasta ja harjoitteli 1997. Kun sielté tulee opiskelija, hdn on aivan toisenlainen kuin
muut. Saksalainen tdsmaillisyys ja ohjeiden seuranta seka kuri tulevat esiin. Tecwillissa oli silloin
“vapaasti uiva” tyoskentelytapa, joten se ei ehké sopinut hinelle oikein hyvin. Hénelle olisi pité-
nyt antaa hyvin tarkat ohjeet, miti tehda ja kdyda vield ohjeet 14pi palaverissa. Han olisi vaatinut
tiukempaa ohjausta ja tdsmaéllisempid ohjeita. Tamén vuoksi hédn ei kokenut harjoittelua kovin
positiivisena. Téllainen kuva hénesta jéi.

Meilld on ollut my6s venéldisid harjoittelijoita vuosien saatossa. Ammattikorkeakoulun kautta
on tullut mm. Natalia, Vasily ja Miska, mutta heitd on saatu myos muualta. Vasily opiskelee nyt
Pietarissa, mutta tekee meille samalla t6ita sikdldisessd tytaryrityksessimme — l1&hinna iltaisin.
Hén on positiivinen kaveri ja yhteisty6td on tehty jo useampia vuosia. Olemme usein yhteydessd
sahkopostitse. Miska on myds ollut jo viisi vuotta tdissé harjoittelun jalkeen. Hin on yhteistyos-
sé venéldisten asiakkaiden kanssa. Tybhuoneemme ovat samassa rakennuksessa, joten tapaamme
paivittdin. Natalia oli my0s tunnollinen ja teki tyonsé todella hyvin. Han oli tdsméllinen ja tun-
nollinen tyontekiji, joka on varmasti parjannyt tyoelamassad. Mietimme hanenkin palkkaamistaan,
mutta juuri silloin ei ollut sopivaa tehtdvia kokopdivaisesti.
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Todella hyvé harjoittelija oli myds Larissa Liettuasta. Han on ollut Tecwillissé tdissé jo ldhes 10
vuotta. Yhteistyd hinen kanssaan kdynnistyi, kun Liettuassa oli alkamassa betoniaseman raken-
nusprojekti ja tarvitsimme tulkkia. Otin yhteyttd ammattikorkeakouluun ja saimme sieltd Laris-
san. Toimitusjohtajamme epdili, voiko rakennustydmaalle ldhettdd naista, mutta sanoin, etti kylla
se onnistuu. Han tulkkasi tydmaalla muutaman viikon. Sen jélkeen hén teki meille markkinatutki-
muksia Baltian maista ja Venajéltad. Han puhuu seka liettuaa ettd vendjaa didinkielenddn. Hénella
oli hyvin aktiivinen ote ty6honsa. Han jai myyntitehtdviin ja on nyt Vendjan myyntipaéllikkomme
eli vastaa siitd alueesta.

Unkarilainen Pete harjoitteli 2003. Hén oli mukavan positiivinen kaveri. Hanenkin palkkasim-
me Tecwillille. Hén oli meilld kolme — neljé vuotta. Tydpiste oli Unkarissa. Sikéldiset markkinat
kuitenkin hiipuivat ja lopetimme tydsuhteen yhteisymmarryksessé. Peten isédlld oli yritys ja se
ryhtyi Tecwillin edustajaksi Unkariin. Olemme edelleen yhteydessé sahkopostitse ja kenties ker-
ran vuodessa tavataan. Ranskalainen Anne-Sophie harjoitteli 2004. Hén teki tyonséd hyvin. Meilla
ei ole ollut kuitenkaan sinne mitdin suurempaa intoa. Ajattelimme vain tutkia Ranskaa, milté se
vaikuttaa. Anne-Sophie 10ysi potentiaalisia asiakkaita, mutta yhteistyota ei kdynnistetty. Han teki
tavallaan sikidldisten markkinoiden testin. Ranskan markkinoihin ei ole palattu sen jilkeen.

Kun aloitimme harjoittelupaikkojen tarjoamisen, olin ldhes ainoa, joka oli yrityksessdmme teke-
misissd ulkomaisten harjoittelijoiden kanssa. Yrityksen kasvaessa toisetkin ovat tulleet mukaan —
esimerkiksi Tapio Pirinen puolalaisten kanssa. Han on myds tyoskennellyt Puolan tytaryritykses-
samme. Larissa on ollut paljon venéldisten kanssa yhteyksissd. Nykyisin harjoittelijat ovat vékisin
tekemisissd useamman henkilokuntaamme kuuluvan kanssa. Opiskelija tuntee olonsa helposti
kotoisaksi, kun voi puhua jopa omalla didinkielelldén.

Vapaa-aikana on kdyty ajelemassa mm. mikroautolla, kun on tullut Puolasta tyontekijoité ja meil-
18 on ollut samaan aikaan puolalaisia harjoittelijoita. On kdyty myds mydhéén syksylla rantasau-
nalla, jolloin on ollut mahdollista uida kylmédssd vedessd. He olivat innoissaan uimisesta nolla-
asteisessa vedessi ja nauttivat perinteisestd suomalaisesta saunomisesta.

Harjoittelijat ovat parhaimmillaan alkuvaiheessa, kun yritykselld ei ole vield tietoa jostain maasta.
Kohdemaasta tuleva puhuu paikallista kieltd, hdnelld on tuntemusta maasta ja pystyy helposti et-
siméén tietoa suomalaiseen verrattuna. Loputtomiin ei kuitenkaan voi toimia opiskelijoiden avul-
la, vaan pitdd miettid muita ratkaisuja, kuten omia tydntekijoitd tai edustajia. Voi vaikka palkata
opiskelijan, kun tdimi on valmistunut. Hén on jo perehtynyt yritykseen ja sen tehtdviin. Aika moni
onkin jadnyt tdihin harjoittelun jélkeen. Harjoittelijat ovat hyddyllisid myos kielitaidon kehitty-
misen kannalta, koska on pakko puhua heididn kanssaan vieraita kielid. Harjoittelijan avulla saa
kielitaidon kehittymisen liséksi myds tietoa ulkomailta. Kun harjoittelija on kolme tai kuusi kuu-
kautta, ehtii keskustelemaan paljon ja puhe tulee varmemmaksi. Sitten on helpompi matkustella
ulkomailla. Alkuaikoina en puhunut venijéd, mutta nyt en tarvitse endé tulkkia. Vendjéntaitoni on
kehittynyt harjoittelijoiden ja venéldisten asiakkaiden kanssa.

Harjoittelijoiden kdyttdaminen on ollut kokonaisuudessaan antoisaa. Mieleen ei tule mitddn kiel-
teistd heiddn kanssaan. Eniten olemme saaneet yhteistyOstd Larissan ja Miskan kanssa. Heiddn
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lisdkseen myos Vasily ja Pete ovat jddneet kanssamme pysyvéin suhteeseen eli noin kolmasosa
harjoittelijoista. Se on aika korkea prosentti. Harjoittelun aikana niin yritys kuin harjoittelija voi-
vat testata toisiaan mahdollisina yhteistydkumppaneina eli sujuuko yhteistyd vai ei.

2.2.9 Kokemuksia kansainvalisista harjoittelijoista mainosalalla
Jukka Tuunanen, yrittaja, Mainostoimisto Donner & Blitz Oy, Joensuu

Johan oli ensimmdinen harjoittelijamme. Hén oli belgialainen nuori mies ja hidnen ensimmaéinen
kysymys koski yhtiomme pukeutumisséantod: puku ja kravatti vai vapaa. Heti alusta alkaen sel-
visi, ettd Johan oli ahkera ja uuttera tekijd. Opetteli hyvin aktiivisesti uusia ohjelmistoja, antoi
niakemyksidén ja pyoriili joka aamu t6ihin hyvin séntillisesti, vaikka ulkona saattoi olla melkein
30 astetta pakkasta.

Vietimme my0s vapaa-aikaa yhdessd. Kerran matkustimme yhdessd Vaasaan ja olimme sielld
koko viikonlopun yli. Matka meni mukavasti ja hin ihasteli Suomen kevéistd luontoa. Kédvim-
me myds toukokuun lopussa Liperissé olevalla mokillimme saunomassa ja uimassa. Yhtiomme
antoi Johanille pienen stipendin. Tyétehtavit vaihtelivat kuvien késittelystd Karjalan Messujen
markkinoinnin ja mainonnan suunnitteluun sekd muutaman messuosaston pystyttdmiseen. Hinen
vanhempansa ja tyttoystavd myds piipahtivat Suomessa hénté tervehtiméssi. Samana keséna itse
vierailin hidnen kotonaan Brysselissa.

Andras oli unkarilainen nuori mies. Héanen kanssaan henkilokemiat eivét aina kohdanneet. Han
piti itsepintaisesti kiinni omista késityksistddn ja tuon tuostakin vélillimme leimahti. Hén hoiti
padasiassa yliopiston kansainvélistd opiskelijarekry-kampanjaa ja menestyi siind tydssd melko
mukavasti. Hinen vahvuuksiaan ei ollut graafinen silmaé, joten siin oli paljon opettamista. Va-
paa-aikana kdvimme konserteissa ja hin istui muutaman kerran kotonamme kyldssi. Kiersimme
Pielisen ja kdvimme Kolin huipulla. Yhtidmme antoi lentolipun takaisin Budapestiin ja pienen
stipendin ty6harjoittelun jalkeen.

Stephanie oli entisen Itd-Saksan alueelta kotoisin oleva todella taiteellinen ja erinomainen tyo-
harjoittelija. Juuri ennen hinen tuloaan saimme saksalaisen asiakkaan ja hidnen didinkielentaiton-
sa oli suureksi avuksi tuossa tydssd. Han loi omilla kyvyillddn saksalaisen yhtion suomalaiselle
tytéryhtidlle graafisen ilmeen ja se sai kiitosta my0s padyhtiossa. Lisdksi Steffi, kuten hanti kut-
suttiin, tuotti kaupunginorkesterin ilmoittelua, teki pakkauksia, suunnitteli parien web-sivustojen
ulkoasun ja yhden messuosaston. Kun Steffi 1dhti, olimme molemmat hyvin liikuttuneita. Myds
hénelle yhtiomme antoi lentolipun, stipendin ja vdhdn muitakin lahjoja. Muutama kuukausi tyo-
harjoittelun jalkeen Steffi kdvi vield tervehtiméssé (oli suomalaisen ystdvénsa luona).
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2.2.10 Ulkomaisten harjoittelijoiden ottamisessa korostuu perehdyttamisen ja
mielekkaiden tyétehtavien tarkeys

Kim Vaisanen, toimitusjohtaja, Blancco Oy, Joensuu

Jo yritystd perustettacssa ajattelin, ettd siité tulee kansainvilinen. Paétin ottaa ulkomaisia harjoit-
telijoita, koska se on edullinen ja helppo tapa kansainvilistdd yritystd. Kun osa henkildstosta on
ollut ulkomaalaisia heti alusta, on ollut helppo alkaa puhumaan kielid. Siitd tulee heti kansain-
vilinen fiilis. Tuntuu, ettd ulkomaiset asiakkaatkin ovat ldhempéné. Yrityksessd on kansainva-
listyttdvd myo0s sisdisesti eikd vain ulkoisesti. On pystytty tarjoamaan myds hyvié tehtivia kan-
sainvilisille harjoittelijoille. Molempien osapuolten tulee hydtyé, silld muuten ei kannata ottaa
harjoittelijoita.

Harjoittelijan ohjausprosessi, joka on parantunut vuosien aikana jatkuvasti. Se on nyt huomatta-
vasti parempi kuin 10 vuotta sitten. Pari ensimmaisté viikkoa on sisdéinajoa ja sitten harjoittelijan
tulee osata tehda jotain hyodyllistd. Se on paljolti kiinni siitd, miten sisddnoton pystyy jérjesti-
méédn. Tama on ensisijaisen tirkeaa.

Meilla on ollut vuodesta 2002 ldhtien kahdeksan harjoittelijaa ammattikorkeakoulun kautta ja li-
sdksi varmaankin parikymmenté yliopistoista sekd suoraan ulkomaisista oppilaitoksista. Amkin
kautta on harjoittelijoita ollut Belgiasta, Italiasta, Puolasta, Ranskasta ja Saksasta. Monien kans-
sa yhteistyd on jatkunut myds harjoittelun jalkeen. Belgialainen Yves harjoitteli 2004 ja on nyt
meidédn maajohtajamme Ranskassa. Saksalainen Michaela, joka harjoitteli 2006, asuu Ruotsissa
ja on meidén teknisen johtajamme eldménkumppani. Anne, joka oli myds Saksasta, harjoitteli
2007, muutti Englantiin ja oli meidéan sikéldisessd toimistossamme toissé pari vuotta. Hanella on
suomalainen mies, jonka tdiden takia he muuttivat sittemmin toiselle puolelle maapalloa. Suoraan
tulleita harjoittelijoita oli Joel Ranskasta. Jéarjestin hidnet téihin Japaniin jalleenmyyjillemme, jos-
ta muodostui nykyinen tytiryhtiomme Blancco - Japan. My6s Tian Vietnamista on jaényt toihin.
Monika, joka harjoitteli 2004, oli meilld useita vuosia tdissd Joensuussa, mutta muutti sitten Etela-
Koreaan. Hanen suomalainen aviomichensé sai sieltd toitd ja nyt ovat kuulemma muuttamassa
Etela-Afrikkaan. Moni harjoittelija on ndin jadnyt tydyhteisoomme tavalla tai toisella, mutta osa
on muuttanut henkilokohtaisista tai muista syistd jo muualle. Nyt on juteltu my6s 2003 harjoi-
telleen italialaisen Ezion kanssa, jos perustettaisiin Blancco Italia. Lahteek6 hdn mukaan, siitd ei
ole vield lopullista paétosta.

Opiskelijat ovat harjoitelleen markkinointi- tai myyntitiimeissd. He ovat tehneet markkinatutki-
muksia ja osa on ollut suoraan yhteydessd asiakkaisiin. On tehty my6s lehdistotiedotteita ja Case
Study -tutkimuksia

Alkuaikoina olimme paljon harjoittelijoiden kanssa tekemissd myos vapaa-aikana, kun pyrittiin
integroimaan heité paikalliseen yhteisdon. Vapaa-ajan aktiviteetteina oli urheilua ja musiikkia eli
niin sanotusti ilonpitoa. Nyt vastaanottavien oppilaitosten tutortoiminnot ovat parantuneet, joten
me olemme voineet luopua padsadntodisesti vapaa-ajanaktiviteeteista. Kun ei ollut olemassa ny-
kyisen laajuista tutortoimintaa, niin yrityksen piti jarjestaa.
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Nyt olemme jo kansainvélinen yritys, koska liikevaihdosta 90 % tulee ulkomailta. Ndin myos
henkilokuntamme on kansainvélistynyt. Heiddn ei tarvitse kansainvélistyd endd vapaa-aikanaan
harjoittelijoiden kanssa. Olen kylla patistanut heitd kdyttimaédn myos opiskelijoiden didinkieltd —
kuten saksaa. Englanti on kaikille yhteinen kieli.

Jotta harjoittelu onnistuu, se vaatii tyota etukateen, jotta asiat tulee hoidettua ajallaan. Harjoitteli-
ja tarvitsee mentorin. Ty6tehtdvien tulee olla mielekkéitd ja etukdteen suunniteltuja. Esimerkiksi
pelkké kopioiden ottaminen ei vie asiaa eteenpdin. Kun on mietitty tehtévit, harjoittelija voi tehda
ne paljon nopeammin. Sitten he itse voivat jopa ehdottaa, ettd mitd asioita ja miten voisivat tehda
jopa toisin. Se on vienyt meitd eteenpdin. Néin on voitu antaa aina vain vastuullisempia tydteh-
tavid. Huonoja harjoittelijoita ei juuri ole ollut. Se voi johtua siité, ettd olemme vaatineet heiltd
paljon. Ranskasta tulee suoraan harjoittelijoita, kun sinne on mennyt viesti, ettd meilld on hyvia
tehtdvid ja ohjaus toimii.

Me emme maksa harjoittelijoille palkkaa, koska he saavat apurahoja Erasmuksesta, Leonardosta
ym. ja stipendejd. Me maksamme kuitenkin asumisen ja ruokailut.

Yrityksille, jotka miettivat ulkomaisen harjoittelijan ottamista, haluan sanoa, ettd se on halvin
tapa kansainvélistyd. Samalla kansainvilistetddn omaa sisdistd toimintaa ja se on hyppy eteen-
pdin. Esimerkiksi viikkopalavereissa on pakko alkaa puhua englantia. Silloin rupeaa tuntumaan jo
kansainvilinen rytke, jos verrataan, ettd viadnnetdan asioita pelkastdan suomeksi. Aluksi Blanccossa
ei ollut kansainvilistd liiketoimintaa, mutta harjoittelijoiden kautta se ldhti liikkeelle. Se vaatii
paljon, mutta myds antaa. Kansainvélistymisessi ei kukaan voi olla suvaitsematon, koska silloin
el parjaa.

Haluan korostaa vield etukiteistyon merkitysti. Harjoittelu voi ensimmaisesté paivésté lahtea jo-
ko oikeaan tai vairdan suuntaan. Jos ei ole tehty harjoittelusuunnitelmaa valmiiksi, ei ole hankittu
sdhkopostia, puhelinta, tictokonetta eli kaikkia néité infra-asioita, tulee ongelmia. Jos ei ole joku
joka mentoroi eli perehdyttdad ja katsoo, mité tehdédén milloinkin, mitkd ovat kayttdytymissdannat,
millaiset ohjeet eri asioihin ym., niin mistéén ei tule mitéédn. Ei tule ottaa harjoittelijaa miettimét-
td nditd asioita. Tiedédn tapauksen, ettd harjoittelija oli ollut neljd pdivad tyohuoneessaan, kunnes
joku oli tullut kysymain, mitd sind teet. Pdivat olivat kuluneet netissé surffaillessa. Harjoittelijaa
alkaa varmaan téllainen tympid. Se, ettd joku on vastuussa ja tehddin perehdyttimisohjelma, on
todella tirkedd. Oppilaitoksen, joka tarjoaa harjoittelijan, on vaadittava, ettd harjoittelupaikassa
on perehdyttdmisohjelma. Ensimmaéinen harjoittelupéivi, ja se miten se on hoidettu, kertoo yri-
tyksestd todella paljon!
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2.3 Konepaja Antti Ranta Oy:n kolmen henkilon kokemuksia
ulkomaisista harjoittelijoista

2.3.1 Toimistonhoitajan kokemuksia
Merja Voutilainen, toimistonhoitaja (1999 - 2004), Konepaja Antti Ranta Oy, Liperi

Olin toimistonhoitajana Konepaja Antti Ranta Oy:ssd 1999 - 2004 ja aikanani meilld ehti olla
ainakin seitsemén ulkomaista harjoittelijaa. Harjoittelijoiden perehdyttiminen toimistotdihin oli
minun vastuullani ja paivittdinen kanssakdyminen tapahtui englanniksi. Tésté ainakin itselleni oli
kovasti hyotyé, koska silloin, kun opiskelin lukiossa ja Joensuun kauppaoppilaitoksessa, ei kie-
lilld juurikaan puhuttu, vaan opiskelu oli kirjallista panttddmistd ja kdytdnnon kielitaito jéi aika
kompeldksi. Antti Ranta Oy:ssé oli 1dhes koko ajan joku ulkomainen harjoittelija ja kun koko ajan
puhutaan englanniksi, kehittyy kielitaito pakostakin sujuvaksi. Kahvitauoillakin pyrimme keskus-
telemaan niin, etteivét harjoittelijat olisi tunteneet itseédn ulkopuolisiksi. Uskon, ettd muullekin
toimiston véelle on ollut kielitaidon kannalta kovasti hy6tyé néisti harjoittelijoista.

Harjoittelijat olivat enimmékseen hyvin reippaita, oma-aloitteisia ja nopeita oppimaan tehtavit,
joita heille annoimme. He avustivat osto- ja myyntireskontran hoidossa, palkanlaskennassa, pai-
vittdisissd toimistotehtdvisséd ja kadnsivét nettisivujamme ja esitteitimme mm. saksaksi ja eng-
lanniksi. Pari tyttoa taisi olla mukana kuljetusmessuillakin. Jotkut halusivat jadda kesatoihinkin,
joten harjoitteluaikaa saattoi kertya 6 - 12 kuukautta ja usein eroamisen hetki oli haikea. Kuulu-
misia vaihdettiin harjoittelun jalkeenkin ja jotkut tulivat pistdytyméan myShemmin, jopa vuosi-
en jalkeen. Monet kutsuivat meitékin vierailulle kotimaahansa, mutta eipé tullut koskaan kédytya
kenenkaén luona.

Kulttuurien ero tuli selkedsti esille tutustuessa harjoittelijoihin; ldnsieurooppalaiset olivat usein
vaativampia ja itsetietoisempia, itdeurooppalaiset taas arempia, mutta ehka valittdéméampid ja kii-
tollisempia saamastaan harjoittelupaikasta. Ihmeekseni napinaa ei juuri tullut siitd, ettd Konepaja
Antti Ranta Oy on hieman syrjdssd Joensuusta, mutta useinhan he paisivit kulkemaan meidén
muiden kyydissé tai sitten korvasimme heille linja-autolla kulkemisen kulut.

Hauskana kokemuksena on jaanyt mieleen se, kun olimme ranskalaisen harjoittelijan kanssa kul-
jetusmessuilla. Han ei ollut aikaisemmin kéynyt Helsingissé ja halusi ajaa kaikki ratikkalinjat 13-

pi, kun kuuli, ettd ne ovat ehké paras ja halvin tapa ndhdd Helsinkid. Siin sitten istuimme yhden
illan ratikoissa ja ihailimme kaupungin ithmeita.

2.3.2 Antoisia kokemuksia erimaalaisten opiskelijoiden kanssa
Esa Mononen, tuotepaallikkd, Konepaja Antti Ranta Oy, Liperi

Konepaja Antti Rannalla on ollut kanssani samaan aikaan ainakin 17 ulkomaista harjoittelijaa.
Kerron yhteistydstd niiden kanssa, jotka nousevat mieleeni.

Saksalainen Thomas oli ensimmaéinen harjoittelijamme. Hén oli tottunut tekeméén t6ité eri tavalla
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ja hénelle oli varmasti kulttuurishokki tulla pohjoiskarjalaiseen pieneen konepajaan toihin. Hén
ihmetteli kovasti monia asioita. Mieleeni muistuu hauska tapahtuma, kun kdvimme toisella teh-
taallamme Helsingissa. Koska siellé tydaika alkaa klo 7, meidén pitdd Pohjois-Karjalasta asti olla
samaan aikaan kuin helsinkildiset aloittamassa t6itd. Lahdimme sitten samoin klo 16.30 — 17 ta-
kaisin, kun toisetkin lopettivat ty6t. Thomasin mielestd tydaikaa olisi voinut kdyttdd matkaan. Han
osoitti jopa mieltd asiasta. Han varmaan odotti, kun péaéstdan padkaupunkiseudulle, niin sielld on
jotain juhlavampaa tekemistd, ndhtdvyyksid ynnd muuta. Kéynti olikin tiukkaa ty6td koko ajan.

Thomasille suomalainen luonto oli hyvin vaikuttava tekija. Hén kertoi tehneensa useita luontoret-
kid. Hén teki meille markkinatutkimuksen Saksassa. Raportti on tallella vieldkin.

Ruth nousee seuraavana mieleen. Han oli Belgiasta ja oikein ammattitaitoinen nuoresta idstdan
huolimatta. Ruth teki laajan ja selkedn markkinatutkimuksen kotimaastaan. Osallistumme joka
kolmas vuosi kuljetus- ja logistiikkamessuille Helsingissd. Han hoiti kansainvélisid suhteitamme
messuilla. Niin saimme monia kontakteja. Han 16ysi monia tavarantoimittajia, jotka vield tdnédkin
pdivina toimittavat meille komponentteja. Yksi nédisté oli ranskalainen omalla osastollaan. Ruth
toi tehtaan edustajan osastollemme ja niin tutustuimme hineen. Aloitimme sitten kansainvilisen
komponenttien tuonnin. Ruth oli pitempiaikaisia harjoittelijoita ja jadi mieleen hyvin. Hénesta on
tullut varmaan hyvinkin vaativiin tehtaviin soveltuva toimija.

Muutamia vuosia Ruthin jdlkeen oli ranskalainen Audrey. Hén oli myds hyvin osaava ja teki tut-
kimuksen Ranskan markkinoista. Liséksi hén teki erittdin hyvaa markkinointimateriaalia. Néin
materiaalipuolikin saatiin kuntoon. Héan oli kanssamme myos kuljetus- ja logistiikkamessuilla.
Siella hén hoiti ansiokkaasti kansainvélista puoltamme ja esitteli tuotteita. Erds hauska tapahtuma
tulee mieleeni. Koska suomalaiset asiakkaamme tulevat messuille véhén kuin viihteelle ja rentou-
tumaan, meilld oli heille tarjoilua. Kaksi herrasmiesti olisi mielellddn ottanut konjakit. Kun he
ottivat lakit padstddn ja sanoivat: “Konjakit, kiitos!”, Audrey otti kahvipannun ja sanoi: "Kofii” ja
kaatoi kummallekin kahvit. Pojat olivat tyytyvéisia.

Audrey tuli hyvin juttuun kaikkien kanssa. Han oli sopivanoloinen téllaisen pienenkin yrityksen
tehtdviin. Perhetaustalla oli yrittdjyyttd: heilld oli majatalo ja ravintola noin 100 kilometrid Parii-
sista eteldén. Tapasin Audreyn useiden vuosien kuluttua harjoittelusta. Hén lahetteli sahkdpostia
aina silloin till6in ja kertoi kuulumisia. Aina hén toivotteli tervetulleeksi kiyméén. Monen muun-
kaan kanssa kontaktit eivét katkenneet harjoittelun péattyessd. Toimistonhoitajamme Merja hoiti
yhteyksid meidén puoleltamme. Usein entisten harjoittelijoiden viesteissd pyydettiin kertomaan
terveisid koko henkilokunnalle.

Sitten meilléd oli puolalaisia, joista Anico oli mieleen painuvin minun tehtévieni kannalta. Osa
puolalaisista oli markkinointihenkisi ja hakivat markkinointitehtévii, osa oli toimistohenkildita,
jotka paneutuivat laskujen viemiseen reskontraan. Anico teki tutkimuksen Puolan markkinoista
ja selvitteli my6s eteldisen Venijan tilannetta.

Annan kanssa kdvimme Jonkopingissd Eteld-Ruotsissa messuilla. Ruotsalaiset ovat kielitaitoi-
sia, joten kommunikointi sujui hdneltd hyvin. Olimme vierailijoina messuilla ja hin oli tavallaan
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turistina mukana. Meilld oli my0s saksalainen harjoittelija Janette. Hinen kanssaan oli tarkoitus
mennd Hannoveriin messuille, mutta se hanke kariutui.

Unkarilainen Kinga jérjesti henkilokunnallemme kotimaansa kulttuuriin liittyvén illan. Hanella
oli varattuna meille pienet lahjatkin. Illan paitteeksi menimme kuitenkin meksikolaiseen ravinto-
laan illalliselle — vaikka Joensuussa on unkarilainenkin ravintola. Koko henkilokunta oli mukana
ja meilld oli hauska ilta. Siitd jai mukava muisto.

Monella harjoittelijalla, kun heidén kanssaan keskusteltiin, oli kokemusta isommista yhtidista.
He olivat kiitollisia mahdollisuudesta tutustua tillaiseen pienempéén yritykseen, jolla on oma
tuotekanta markkinoitavana. Heité kiinnosti, miten meilld markkinointiprosesseja hoidetaan. Suu-
rimpana arvona harjoittelijoista meille ajattelen kielitaidon paranemista, koska kaikki kommuni-
kointi kaytiin englannin kielelld. Juttelu kdvi sopivalla tasolla, koska englanti ei ollut kenenkéan
didinkieli.

Keskusteluja kaytiin joukolla niin kahvi- kuin lounastauoilla. Jutustelua oli myds tyomatkalla
aamuin ja illoin, koska opiskelijat asuivat Joensuussa ja yrityksemme sijaitsee Ylamyllylld Lipe-
rissd. Mindkin méaratietoisesti kuskasin heitd, koska silloin oli aikaa tarinoida. Englanniksi ju-
tustelua olen jédnyt kaipaamaan, kun viime vuosina ei ole ollut harjoittelijoita. Harjoittelijoiden
kanssa oli mielenkiintoista ja antoisaa aikaa. Sen haluan myds positiivisena seikkana kertoa, etti
kenelldkédan heistd ei ollut koti-ikdvaa. Heille oli jarjestetty hyvét olot ja he viihtyivit. Oli oma
tydhuone ja tietokoneyhteys kiytossd. He olivat my0s tasavertaisia tydyhteison jasenid — eivét
vain kahvinkeittdjid aamu- ja iltapdivisin. Audrey kylla keitti maailman parhaat kahvit! En tieda,
miten hén teki sen. Joku salaisuus siind oli. Niinpd jouduin usein pyytdmaén: ”Audrey, voisitko
sind keittdd kahvit.” Ndin padasimme juhlistamaan paivaa hyvilld kahvilla.

Monelle harjoittelijalle maksettiin pientd palkkaakin. Kaikki otettiin huomioon myos siten, ettd
jarjestimme heille ldksidiset. Naispuolisille annettiin lahjaksi Kalevala-koru. Miespuolisille an-
ja toimitusjohtajamme piti puheen. Hén kiitti harjoittelijaa antamastaan tyopanoksesta ja toivoi,
ettd jossain vaiheessa elamdd muistaisivat yrityksemme Pohjois-Karjalassa, kun tulee asioita, jot-
ka liittyvét meihin.

2.3.3 Yrityksen harjoittelijat perheen kansainvalistajina
Aarne Holopainen, suunnittelija, Konepaja Antti Ranta Oy, Liperi

Tydpaikallani oli useita ulkomaalaisia harjoittelijoita. Ensimmaéinen, jonka kanssa vietimme per-
heeni kanssa vapaa-aikaa, oli Kathrin. Han kédvi meilla kotona useita kertoja ja ystévystyi myos
vaimoni kanssa. Lapsemme Jani (nyt 28) ja Jenna (22) kiinnostuivat myds Kathrinista, kun saivat
puhua englantia. Jani oli silloin murrosidssd. Molemmat kévivét lukion. Jenna opiskelee yliopis-
tossa ja Jani on jo valmistunut sieltd. He ovat opiskelleet kielid ja Jani muistelee, ettd juuri Kathrin
rohkaisi puhumaan englantia. Se oli hieno asia.
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Kathrin oli taalla viisi kuukautta ja my6s hanen vanhempansa kévivit sind aikana Suomessa hénta
tapaamassa. Silloin he eivit kdyneet meilld, mutta kylldkin my6hemmin, kun Kathrin asui kodis-
samme kolme viikkoa. Kdvimme heidén kanssaan my6s kesdmokilld. Saunoimme ja kalastimme
vieraiden kanssa — mm. muikkuverkoilla. Yhteni iltana Kathrin kokeili vesihiihtoakin, mutta se
ei onnistunut. Vaimoni ja Jani ovat innostuneita ruuanlaitosta ja Kathrin teki heidin kanssaan jopa
karjalanpiirakoita. Rypyttdminen onnistui hyvin.

Teimme vastavierailun, kun kdvimme Hockenheimissa Formula 1 -kisoissa. Sielld olivat myds
Kathrin ja hdnen isdnsé. Heididn kanssaan matkustimme Dresteniin ja olimme heidin kanssaan ne-
lisen pdivad. Kaupunki oli todella ndhtdvyys. Ndin saimme tutustua myds Kathrinin perheeseen.
Haénen éditinsé kertoi, miten kurjaa oli nuorempana, kun he asuivat [td-Saksassa. Nyt he olivat me-
nestyvé opettajaperhe omassa rivitaloasunnossaan. Kun teimme yhdessa retken junalla ja jokilai-
valla, diti kertoi, milld seudulla he ennen asuivat kerrostalossa. Myoskéian Kathrinin lapsuudessa
eldma ei ollut kovin tasokasta.

Olimme pitkaén yhteydessd Kathrinin kanssa, mutta nyt véhemmaén. Hénelldkin on jo oma perhe.
Janilla on jo paljon muita yhteyksié ulkomailla, joten hank&an ei pidd endd yhteyksid Kathriniin.
Jenna sai hdnen kauttaan ikdisensd kirjeenvaihtokaverin Saksasta. Han vierailikin timén perhees-
sd. Myos me teimme hédnen perheensé kanssa retken ja tutustuimme mm. vanhaan linnoitukseen
vuorella. Ellei Kathrin olisi harjoitellut tadlld, ei meidédn perhe olisi oppinut tuntemaan niin paljon
Saksaa ja saksalaisia.

appivanhempien mokilld. Kdvimme kokemassa verkkoja yhdessd. Han kdvi myos kodissamme.
Saksassa kdydessé soitin hénelle Berliiniin.

Sebastian oli my0s saksalainen ja kova urheilemaan. Hén oli juossut maratonin. Kdvimme hénen
kanssaan kesdmokillimme. Jotakin tekemistd hénelle piti sielld keksid. Koivu oli kaadettuna, jo-
ten sanoin, ettd voisit pilkkoa tuon polttopuuksi. Kaveri innostui kovasti. Tarjosin hénelle hansko-
ja, jotta ei tule rakkoja késiin. Sanoi pddsevansd paremmin tunnelmaan, kun pilkkoo paljain késin.
Haénelle tuli rakot késiin, mutta hin halusi vield toisen puun pilkottavaksi. Han harjoitteli Janin
kanssa myos vesihiihtoa. Hén oli todella urheilija. Kdvimme myos kalassa.

Audrey oli Ranskasta. Myos hédn kévi kotonamme ja mokilld. Hén vélilla hiukan kivahteli, mutta
Anne oli toisenlainen ranskatar. Han opiskeli opettajaksi. Hanenkin kanssaan kdvimme mokilla.
Kerran hén oli Jennan kanssa saunomassa todella pitkdan. Keskustelin vaimoni kanssa, ettd vas-
tasta ei jad tuon kylpemisen jalkeen muuta kuin rangat. Ruuanlaitto, sydminen ja saunominen oli-
vat mokilla keskeistd. Anne oli innokas ruuanlaittaja ja toi myos ldksidisiinsd omia paistoksiaan.
Meilld oli silloin viinidkin hinen laittamiensa ruokien liséksi. Hineen pidettiin yhteyksid myos
jélkeenpdin. Oli myds saksalainen opiskelija, joka teki niin hyvéad porkkanakakkua, ettd teem-

me sen reseptin mukaan kakkua vieldkin. Opiskelijat toivat oman maansa ruokakulttuuria esille.

Tutustuimme perheend myos unkarilaiseen Anikoon. Han kdvi vain kotonamme ja toi mukanaan
unkarilaisen keittokirjan. Aluksi kéytimme sitd, mutta nyt se on védhentynyt. Kinga oli myos Un-
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karista. Han oli kookas ja toimitusjohtaja kutsuikin héntd isoksi litaksi — tyokaveri taas kuulan-
tyontédjéksi. Hén oli kova syoméédn. Saimme Kingan kanssa jarvestd ahvenen, jonka fileroimme.
Hin soi sitdkin kiitettdvésti. Hinen vanhempansa olivat kauppiaita. Me sanoimmekin, ettd on sat-
tunut hyvin, ettd noin sydvélla tyt6lla on ithan oma kauppa. Jaksoimme kylld ostaa ruokaa hénelle.
Ilmeisesti Kinga oli jonkin lajin urheilija ja tottunut kuluttamaan.

Jos harjoittelija tarvitsi suksia, lainasimme, jotta ei tarvinnut ostaa niitd. Otin yrityksessd myos
puheeksi, ettd ostaisimme polkupyorédn harjoittelijalle. Suosittelen, ettd yritykset, jotka ottavat
ulkomaisia harjoittelijoita, hankkisivat hyvén pyorén ja lainaisivat sitd. Monet ajoivat ihan on-
nettomilla vehkeilld.

Lopuksi haluan sanoa, ettd on todella positiivista, kun yrityksissd on ulkomaalaisia harjoitteli-
joita. Se kehittdd kielitaitoa ja opitaan eri kulttuureista. Tieddn nyt paljon enemmin, kun olen
puhunut harjoittelijoiden kanssa. Harjoittelusta tulee tietysti olla hydtyd myos opiskelijalle.

Pl |

v
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3 VIENTIPROJEKTIT

Export Project -kurssi oli toisen vuoden kevailla. Tiimeissd oli yleensi vahintién yksi ulkomaa-
lainen. Téysin suomalaisia tiimejd oli harvoin. Tavoitteena oli, ettd tiimi paneutuu tietojen han-
kintaan ulkomaalaisen jdsenensa (tai jisenten) kotimaasta. Néin ylitettiin kieli- ja kulttuurikuilut.

Opettajana hankin yritykset, koska tunsin niitd. Kéytin apuna my0s yrityksia tuntevia henkilGita.
Vuodesta riippuen jokaisella tiimilld oli eri toimeksiantaja tai sama yritys saattoi antaa toimek-
siannon jopa kolmeen maahan. Yritys saattoi olla pieni toiminimiyritys tai porssiyhtid. Projektin
tuli olla valmis huhtikuun loppuun mennessa. Projektin hainnasta neuvoteltiin tapauskohtaisesti.

Toimeksiantajia ja tutkittavia maita olivat mm. Blancco (Espanja), Erisoft (Saksa), Exel (Argen-
tiina), Flinkstone (Belgia, Hollanti ja Puola), livari Mononen (Ranska), Kareline (Espanja, Puola,
Ruotsi ja Saksa), Kesla (Pohjois-Amerikka, Puola, Romania ja Ruotsi), Kit-Sell (Puola), Kone-
paja Antti Ranta (Ruotsi), Mantsinen Group (Puola), Peltohermanni (Norja), Plasthill (Vendja),
Sasta (Veniji), Suntec (Saksa), Tecwill (Englanti ja Tsekki), Vuoluset (Veniji) ja Aksyt Ammiit
(Englanti).

Tassd luvussa on joitakin esimerkkejé projekteista. Kaikki yritykset eivét halunneet, ettd opiske-
lijat kirjoittavat heidin projekteistaan, koska tulokset ovat luottamuksellisia.

3.1 Kilpailija- ja jalleenmyyjatutkimus Yhdysvalloissa ja Kanadassa
Jussi Kaasinen, BBA, opiskeli International Business -koulutusohjelmassa, PKAMK:ssa

Teimme Export project -kurssilla tutkimuksen Kesla Oyj:n toimeksiannosta kevitlukukaudella
2004. Tehtdviamme oli kartoittaa ja analysoida kilpailija- seka jélleenmyyjitilanne Yhdysvallois-
sa ja Kanadassa.

Saimme listan Keslan valmistamista tuotteista, joita heilld on tarjolla Pohjois-Amerikan markki-
noilla. Jokaisen tuotteen kohdalla etsimme mahdollisia valmistajia ja selvitimme niiden koon ja
toiminnan laajuuden. Kerdsimme samalla ylos yritysten yhteystietoja ja Internet-sivustoja. Tuote-
kategorioita meilld oli muistaakseni 5 - 7. Osa tuotteista oli hyvinkin laajasti edustettuja ja osasta
ei 16ytynyt kuin muutama valmistaja. Toki tdssé tuli ottaa huomioon, etté kartoitus tehtiin Inter-
netin sekd alan julkaisujen vilitykselld. Nédiden tietojen pohjalta kerdsimme tutkimusaineiston.

Jélleenmyyjien osalta tutkimme, mité tuotteita heilla on tarjolla ja oliko heilla tarjolla Keslan tuo-
terepertuaariin kuuluvia tuotteita. Mikéli oli, selvitimme, keiden ja kuinka monen eri valmistajan
tuotteita heilld oli tarjolla ja kuinka laajaa valikoimaa tuotekohtaisesti he yllépitivét. Esimerkiksi
hakkureissa saattoi olla tarjolla eri kokoluokan tuotteita.

Opiskelijatiimiimme kuului viisi jasentd. Jaoimme tehtdvét keskendmme suurin piirtein tasan.
Aluksi jokaiselle oli vdhintddn yksi tuotekategoria tyostettdvand. Kun tyo edistyi, projektipal-

likkdmme Tommi Rautiainen jakoi tehtdvié uudestaan riippuen siité, mika tilanne kulloinkin oli.
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Pidimme projektipalavereja ldhes viikoittain ja ndin pysyimme kukin ajan tasalla tyGssimme.
Projekti oli henkilokohtaisesti opettavainen ja itse koin sen my6s hyddylliseksi tulevaisuuden
kannalta.

Projektin loppuraporttista saimme toimeksiantajalta paljon positiivista palautetta. Tutkimuksen
todellinen hyo6ty yritykselle jéi toki tulevaisuuden ndytettaviksi ja valitettavasti tilannetta ei tullut
endd seurattua mydhemmin.

3.2 Suoramainonnan jakelu Pietarissa ja Moskovassa

Purmonen _Anna
Hallintoassistentti, Pankkiiriliike E. Ohman J:or Suomi Oy, Helsinki
Pesonen Sanna
Student, Berlin School of Economics and Law (HWR), Berlin, Germany

Tsedik Anastacia

Pricing Specialist, Kia Motors Europe GmbH, Germany

Mauro Petra
Huolitsija, Joensuun Laivaus Oy

Kansainvilisen liiketalouden opintojemme aikana teimme vientitutkimuksen Sisdsuomi Oy:n ty-
taryhtidlle Koliprint Oy:lle, joka on suoramarkkinointiin erikoistunut painotalo Enossa. Yrityk-
selld oli jo Suomen markkinoiden liséksi vientid Ruotsiin, Norjaan ja Tanskaan, ja Koliprint Oy
oli kiinnostunut laajentamaan vientidéin myds Vendjille. Yritys oli jo kertaalleen kokeillut siipidén
Venijan markkinoilla siind kuitenkaan menestymadtti, joten osana opintojamme saimme hienon
mahdollisuuden auttaa yritystd uudelleen kartoittamaan menestymismahdollisuuksiaan Vengjalla.

Vientitutkimuksemme aiheena oli suoramainonnan jakelu ja sen luotettavuus Pietarin ja Mosko-
van alueilla. Yritys halusi saada tietoa erityisesti Vendjén liiketoimintaymparistostd, maan kult-
tuurista sekd Vendjén suoramainonnan toimivuudesta ja luotettavuudesta. Yhdessd Koliprint Oy:n
vientijohtajan Ilkka Sammaliston kanssa asetimme tutkimukselle selkeit tavoitteet seka kohtuulli-
sen budjetin. Projektimme kuitenkin osoittautui oletettua haasteellisemmaksi, ja tutkimuksemme
aikana kohtasimme monia vaikeuksia, sekd muun muassa yritysten ennakkoluuloja opiskelijoita
kohtaan.

Tietoa kerdsimme suurilta osin Internetid ja saatavilla olevaa kirjallisuutta kayttden, minka lisaksi
saimme neuvoja ja konsultaatiota Ilkka Sammalistolta seké projektimme valvojilta Jarmo Niemi-
seltd ja Tenho Kohoselta. Erityisesti etsimme tietoa Vendjan kuriiri- ja postipalveluyrityksista ja
suoramainonnasta Venijélld. Loimme liséksi yleiskatsauksen Vendjan taloudelliseen tilanteeseen
ja Venijin bisneskulttuuriin. Halusimme antaa yritykselle mahdollisimman realistisen kuvan suo-
ramainonnan mahdollisuuksista ja haasteista seké Pietarissa ettd Moskovassa.

Tutkimusvaiheessa olimme yhteydessé useisiin Vendjélld mainonnan/postinjakelun parissa ty0os-

kenteleviin tahoihin; muun muassa Vendjan Postiin, Suomen Postiin Pictarissa, Suomalais-Vena-
laiseen Kauppakamariin, Stockmannin/Hobby Hallin edustajiin Vendjalla, TE-keskukseen (ny-
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kyinen ELY-keskus), JOSEK:iin, JYKES:iin, Finproon, Pietarilaisen mainostoimiston johtajaan,
sekd Pietarin yliopistossa tyOskentelevdan luennoitsijaan. Puhelinsoittojen lisdksi lahetimme
sdhkopostia yli 50:1le kuriiri- ja postipalveluyritykselle Pietarin/Moskovan alueella, seki useille
muiden yritysten kontakteille. Harmiksemme osa yhteystiedoista oli vanhentuneita, osa tarjolla
olleesta tiedosta oli maksullista, osaa kontakteistamme oli mahdotonta tavoittaa, ja ndin ollen vas-
tausten laatu ja maéra vaihteli laidasta laitaan.

Tiedon keruuta hankaloitti erityisesti vendldisten taipumus vilittid itsestdédn kiireinen kuva ulko-
puolisille. Useaan otteeseen meitd pyydettiin soittamaan takaisin myohempéna ajankohtana, tai
vaihtoehtoisesti meidét ohjattiin seuraavalle henkildlle, joka taas oli tavoittamattomissa. Tarjolla
el mydskadn ollut tilastollista tietoa Vendjidn suoramarkkinoinnista, koska kisitteend se ei ollut
vield kovin laaja. Suoramarkkinointi ei ollut vakiinnuttanut asemaansa markkinoilla, koska pos-
tin jakelu Pietarin ja Moskovan alueilla on huonosti organisoitua; jakelu on hidasta, epdvarmaa ja
postia jopa varastetaan postilokeroista. Mutta luultavasti yksi suurimmista haasteistamme oli kie-
limuuri. Suurin osa Internet-sivustoista ja kirjallisuudesta oli venéjéksi, ja ainoastaan ryhmamme
venéldinen jdsen pystyi tdysin ymmartdmadn ja kdyttdmadn ldhteitd hyvikseen.

Tutkimustulostemme avulla pystyimme olettamaan, ettd Koliprint Oy hy6tyisi yrityksen laaduk-
kaista erikoisprinttimateriaaleista sekd yrityksen aiemmasta kokemuksesta Vendjian markkinoilla.
Yritimme kartoittaa yritykselle mahdollisia yhteistyokumppaneita Pietarista ja Moskovasta, sil-
14 vaikka suoramarkkinoinnin tarjonta Venjilla luokiteltiin vield véhiiseksi, samaan aikaan sen
tarve ja markkinat olivat kasvamassa. Hyvén yhteistydverkoston avulla yritykselld olisi mahdol-
lisuus pérjatd Vendjéan markkinoilla. Kuljetusten luotettavan perille saannin arvelimme keréttyjen
tietojen perusteella kuitenkin voivan osoittautua hankalaksi, ja oikeanlaisten kontaktien 16ytami-
sen olevan vaikeaa ja aikaa vievaa.

Mielestimme kyseinen projekti oli mielenkiintoinen toteuttaa ja antoi opiskelijoille erinomaisen
mahdollisuuden tydskennelld yhteistydssd yrityksen kanssa. Ndin saimme arvokasta kdytdnnon
kokemusta ja pystyimme soveltamaan opinnoissa kartuttamiamme tietoja, esim. markkinatutki-
mukseen ja projektinhallintaan liittyen. Liséksi esille nousivat hyvin kansainvéliseen kauppaan
liittyvét haasteet, kuten kulttuurien véliset erot ja aiemmin mainitsemamme kielimuuri.

3.3 Tutkimus Kareline Oy:lle Saksan markkinoista
Mathias Suthaus, BBA, opiskeli International Business -koulutusohjelmassa, PKAMK:ssa

Kevéilld 2007 saimme Export Project -kurssin yhteydessé tehtdvin tutkia Saksan muovimark-
kinoita. Ryhméén kuuluivat lisdkseni Yvonne Gaitzsch, Hanne Piiroinen ja Tanja Puhakka. Toi-
meksiantaja oli Tony Lindqvist, Kareline Oy:n vientijohtaja. Yritys on jalostettujen puu- ja muo-
vituotteiden valmistaja, joka kayttda kehittdmidan menetelmii erilaisissa yhdistelmissa, erilaisissa
tuotteissa. Yhtion padkonttori sijaitsee Joensuussa. Kareline Oy:n tuotantokapasiteetti oli silloin
10,000 tonnia viikossa.
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Aloitimme tehtdvan tutkimalla Saksan muovimarkkinan ominaisuuksia ja kerddmalld yleista tie-
toa. Sitten tutkimus kééntyi erilaisten yhtididen suuntaan. Tutkimusmenetelmédmme olivat jér-
jestelmallisid ja perusteellisia. Tutkimustulokset osoittivat sen hetkisen markkinan suuruuden ja
tulevaisuudennikymiit.

Suurin osa muovivalmistajien jakelusta tapahtuu suoramyyntind, mika auttaa luomaan hyvid suh-
teita asiakkaiden ja valmistajien vilille. Suurimmat kuluttajat olivat pakkaus- ja rakennussektorit,
joilla oli yhteensa yli 50 % markkinasta.

Ldysimme eurooppalaisen yhdistyksen, Plastics Europe, joka edustaa yli 90 % Euroopan muo-
vivalmistajista, ja sen kautta saimme listan erilaisista Saksan markkinoilla toimivista muovival-
mistajista.

Tulokset osoittivat, ettd Saksan muovimarkkinan ennusteet olivat hyvié, sektorin kasvu oli en-
nustettu olevan vuosien 2004 ja 2009 vililla 21 %, joka nostaisi markkinan kokonaisarvon 52,7
miljardiin euroon.

Meiddn neuvomme yhtidlle oli, ettd sen tiyttyy luoda riittdvasti suhteita saksalaisiin yhteistyo-
kumppaneihin. Koska tilanne Saksan markkinoilla on vakaa ja kilpailu on kova, Kareline Oy:n
pitdisi ensin luoda itselleen maine kotimarkkinoilla, ja yrittdd sitten viedd sitd mainetta ulko-
maille. Saksan markkinoilla toimii yli 25000 muovivalmistajia, joten ldpimurto ei tulisi helpolla.
Tuotantokapasiteetin tulisi kasvaa, jotta Kareline Oy pystyisi toimittamaan tilatut maérit. Heiddn
tulisi myds osallistua erilasiin messuihin ulkomailla. Yhteydenotto erilaisiin muoviteollisuuden
yhdistyksiin olisi my0s suositeltavaa, silld niilld on laaja tietokanta ja hyvit yhteydet muihin val-
mistajiin.

3.4 Toimiva Koti-Pietari -malliymparisto yritysten ponnahduslautana
Venajan markkinoille

Timo Ekroos,
koordinaattori, Itsendisen Suoriutumisen Innovaatiokeskus (ISAK),
Muotoilun ja kansainvalisen kaupan keskus, PKAMK, Joensuu
&

Mikko Matveinen,
maisteriopiskelija ja tutkimusapulainen Aalto-yliopisto,
Taideteollisen korkeakoulun teollisen muotoilun ja strategisen
suunnittelun koulutusohjelma

Huhtikuussa 2009 avattiin Toimiva Koti-Pietari -informaatio ja malliympéristo, joka sisaltdd mal-
liasunnon sekéd koulutus- ja nayttelytilat hyvinvointialan tuotteille ja teknologialle. Malliasunnon
varustamiseen on osallistunut 15 suomalaista yritysti, joista seitsemén toimii Pohjois-Karjalassa.
Toimiva Koti sijaitsee Pietarin kaupungin omistaman Ammatillisen kuntoutuksen keskuksen
(PRC) yhteydessi, Pietarissa, Vasillin saarella.

52



Mistd kaikki alkoi?

Idea malliympariston suunnittelusta ja kokoamisesta kytkeytyy Joensuun seudun aluekeskusoh-
jelmaan (2004 — 2009), jota on rahoittanut tydvoima- ja elinkeinoministerié (TEM) yhdessé alu-
een kuntien kanssa ja koordinoinut Joensuun Seudun Kehittdmisyhtié JOSEK Oy. Ohjelmaan on
liittynyt itsendisen suoriutumisen innovaatiotoiminnan johtaminen ja koordinointi -osio, jota on
toteuttanut Pohjois-Karjalan ammattikorkeakoulun yhteydessé toimiva Itsendisen Suoriutumisen
Innovaatiokeskus ISAK.

Joensuun yliopiston Alue- ja kuntatutkimuskeskus SPATIA ja ISAK toteuttivat vuonna 2004 sel-
vityksen Pietarin alueen tilanteesta ja toimijoista hyvinvointitoimialalla. Selvityksen painopistee-
nd olivat ikddntyville ja vammaisille henkildille suunnattavat palvelut, toimijat ja tilanne kattaen
julkisen seké yksityisen sektorin. Tuloksena saatiin reaaliaikainen ldpileikkaus ja raportti toi-
mialan markkinatilanteesta, yrityksistd, asiakkaista seké toteuttajaorganisaatioista. Venéldisend
asiantuntijaorganisaationa selvitykseen osallistui St. Petersburg Foundation for SME Develop-
ment.

Selvityksen avulla luotiin kontaktit keskeisiin alan toimijoihin ja asiantuntijaorganisaatioihin se-
ka Pietarin kaupungin ty6llisyys- ja sosiaaliasiain komiteaan, jolla on keskeinen rooli kaupungin
julkisten palvelujen toteuttamisessa ja kehittdmisessd. Ensimmaisen verkostoitumismatkan tulok-
sena vuoden 2005 kevailld muodostettiin asiantuntijaryhmé joka koostui veniliisistd asiantun-
tijaorganisaatioista (esimerkiksi Pietarin Gerontologinen keskus, Proteesi-ortopedinen kilta seké
Pietarin kaupungin sosiaali- ja tydllisyysasioiden komitea), suomalaisista yrityksistd (esimerkiksi
Abloy Oy, Respecta Oy ja Finn Proto Oy) sekd Pohjois-Karjalan ammattikorkeakoulun (ISAK) ja
Joensuun yliopiston Alue- ja kuntatutkimusyksikon (SPATIA) edustajista.

Keskeisind tarvealueina selvityksessd paikannettiin itsendisen suoriutumisen edistimiseen liitty-
vit tuotteet ja vilineet seké esteetontd asumista tukevat ratkaisut. Pietarissa ja ldhialueilla vdeston
ikddntyminen on voimakasta ja myds vammaisten henkildiden mééra suuri (yhteensé noin 10 %
vaestostd). Esimerkiksi litkkumista, tyoskentelyd ja péivittdisia toimia sekd asumista helpottavia
vélineitd ja teknologiaa on tarjolla vihéan. Keskiluokan kasvu ja vdeston vaurastuminen lisaa jat-
kuvasti tuotteiden tarveldhtoistd kysyntda yksityiselld sektorilla. Toisaalta julkisella sosiaali- ja
terveysjérjestelmélld on jatkuvasti enemméin vastattavaa ja haasteita, jotka kohdistuvat etupais-
sd vahempivaraisiin asiakkaisiin. Palveluympéristdjé ja sairaaloita saneerataan sekd myos uusia
rakennuksia suunnitellaan yhé kasvaviin tarpeisiin. Ulkomaisen hyvinvointiteknologian ja tuot-
teiden osuus markkinoilla olevista on vield vdhédinen. Ensimmaisind markkinoille ovat ennétta-
neet keskieurooppalaiset toimijat esimerkiksi Saksasta, Itdvallasta ja Hollannista.

Pddtés suuntautumisesta malliympdriston kokoamiseen
Toimiva Koti -konseptiin ja sovellusympériston rakentamiseen pdddyttiin edelld olevista 18hto-

kohdista. Aiesopimus malliympariston suunnittelusta ja kokoamisesta allekirjoitettiin Pietarin
kaupungin ja Pohjois-Karjalan ammattikorkeakoulun vélilld helmikuussa 2007.
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Tata ennen oli jo kartoitettu malliympariston sijoituspaikkaa sekd kdyty useita neuvotteluja ja
vierailuja toimijoiden vélilld Suomessa ja Pietarissa.

Tutustumiskohteina Suomessa olivat hyvinvointialan tuotteita valmistavat ja markkinoivat yrityk-
set Pohjois-Karjalassa ja padkaupunkiseudulla seka tuotteiden sovellusympéristoistd Helsingin
kaupungin ylldpitdma Toimiva Koti -ndyttely. Pietarissa tutustuttiin esimerkiksi Pietarin Geron-
tologiseen keskukseen, proteesisairaalaa ja tuotantolaitosta ylldpitdvadn Albrecht sdétioon seka
Proteesi - Ortopedisen killan toimintaan. Tdmén liséksi on osallistuttu 2005 alkaen Pietarissa
vuosittain jérjestettdviadn People&Health -kongressiin ja néyttelyyn, joka kokoaa sosiaali- ja
terveydenhuollon ammattilaiset ympéri Vendjaa tieteelliseen kongressiin sekd sen yhteydessa to-
teutettavaan ndyttelyyn. Suomalaisten yritysten yhteinen nédyttelyosasto on saanut erityisen suur-
ta huomiota nimenomaan kokonaisuutensa kautta. Siind asuminen ja koti seka sielld toimimista
helpottavat valineet ja ratkaisut ovat muodostaneet harmonisen ja helposti ymmarrettavan koko-
naisuuden.

Malliympdriston suunnittelutyé kdynnistyi 2007

Toimiva Koti -malliympéristén suunnitteluty6 kdynnistyi kevaalla 2007 Pietarin kaupungin tehtyd
myonteisen paatoksen sen sijoittamisesta, sanceraamisesta ja valmistamisesta Pietarin ammatilli-
sen kuntoutuksen keskuksen (PRC) yhteyteen Vasillin saarelle. PRC- keskus on Pietarin kaupun-
gin hallinnoima yksikkd, joka tuottaa ammatilliseen kuntoutukseen liittyvid palveluja henkil6ille,
joiden ty6- tai toimintakyky on rajoittunut. Asiakkaita on noin 600 henkil6d Iukukaudessa ja he
koostuvat padasiassa nuorista aikuisista sekd tyoikdisistd. Ammatillisen kuntoutuksen keskuksen
toiminnasta vastaa Pietarin kaupungin asettama johto ja henkil0std. Sen toimintaan liittyy myds
tieteellinen yksikkd, jonka toiminnasta vastaa professori Anatoly Keyer.

Suunnittelu toteutettiin yhteistyonéd Pietarin kaupungin, ISAK:n ja Muotoilun palvelukeskus
D’ART:n kanssa. Suunnittelutydn koordinaatiosta on vastannut ISAK. Toimitila késittdd malli-
asunnon, koulutustilan seké erillisen néyttelytilan yksittisié tuotteita ja tuoteryhmié varten (esi-
merkiksi lilkkumisen apuvélineet, esteettomain asumiseen liittyvit varusteet ja hygieniatuotteet).

Malliasunto on kooltaan 107 nelidmetrid sisdltden kylpyhuoneen/kodinhoitohuoneen, keittion/
olohuoneen sekd makuuhuoneen. Asunto liittyy luontevasti niyttely- ja koulutustiloihin muo-
dostaen toiminnallisen kokonaisuuden, joka oheistiloineen on pinta-alaltaan yhteensé ldhes 400
nelidmetrid. Erityistd huomiota suunnittelussa kiinnitettiin malliympériston toimivuuteen ja es-
teettomyyteen sekd asunnon ratkaisuissa uuteen teknologiaan ja sen hyédyntdmiseen. Jatkossa
erillinen tiloihin liittyva néyttelytila tulee tarjoamaan verrattomat mahdollisuudet monille suoma-
laisille ja my0s venaldisille yrityksille tuoda esiin omat tuotteensa ja liittda ne malliympéristoon,
jossa tuotteet ovat myds vaivattomasti seké asiakkaiden ettd ammattihenkildston testattavana.

Rakentaminen kdynnistyi kevdcdlld 2008

Toimiva Koti -malliympéristén rakennusty6t kdynnistyivdat vuoden 2008 alussa ja tilat sanee-
rattiin keskuksen ensimmaéisen kerroksen tiloihin, joissa aiemmin oli toiminut asiakasravintola.
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Pietarin kaupunki varasi saneeraustyohon noin 300 000 €. Konseptiin kartoitetut ja sitoutuneet
suomalaisyritykset varustivat malliasunnon omilla tai edustamillaan tuotteilla. Yhteistydsopimus
laadittiin Pietarin kaupungin ja yritysten vililla syksyllda 2008. Sopimuskausi ulottuu vuoden 2013
loppuun. Lahtdkohtana oli kartoittaa Pohjois-Karjalassa toimivien alan yritysten mahdollisuudet
kiinnittyd konseptiin ja sen lisdksi tdydentdd kokonaisuutta muilla alan suomalaisilla kérkiyri-
tyksilld. Tavoitteena oli korkeatasoinen ja laadukas yritysryhmd, jossa kaikkien mukana olevien
yritysten tdhtdimessa tuli olla joko olemassa olevan litketoiminnan vahvistaminen tai sen kdyn-
nistiminen Vendjalld. Malliasunto varustettiin suomalaisyritysten tuotteilla vuoden 2009 alussa
rakennustdiden valmistuttua.

Vihkidisjuhla huhtikuussa 2009 ja toiminta kdynnistyy

Malliympdériston virallinen vihkidisjuhla jérjestettiin 16.4.2009. Avajaistilaisuuteen osallistui Pie-
tarin kaupungin korkeinta virkamiesjohtoa, Venéjén duuman edustajat seké jérjestojen ja kuntou-
tuslaitosten edustajia. Suomesta tilaisuuteen osallistuivat edustajat sosiaali- ja terveysministeri-
Ostd, Terveyden ja hyvinvoinnin laitoksesta, Suomen Pietarin paékonsulaatista, Pohjois-Karjalan
ammattikorkeakoulusta sekd hankkeessa mukana olevista yrityksistd. Yhteensd kutsuvieraita oli
noin 60 henkil64 ja tapahtuma uutisoitiin sekd Vendjdn ettd Suomen TV-kanavilla (MTV 3).

Toimivan Kodin tiloja tullaan jatkossa kadyttdméén tuotteiden ja teknologian esittelyyn seké pro-
mootioon suomalaisten yritysten ja heidin jalleenmyyjiensd toimesta. Tdman liséksi ympéristoa
tullaan kdyttdmaan asiantuntijaryhmien koulutukseen ja valmennukseen itsendistd suoriutumista
edistdvdn teknologian soveltamiseksi asiakaskohteissa. Koulutettavina asiantuntijaryhminé néh-
dédn esimerkiksi sosiaali- ja terveydenhuollon ammattilaiset, suunnittelijat ja arkkitehdit, joiden
tehtdvand on edistdd esteettomyyttd ja teknologian hyddyntdmistd kaytinndssa. Myds oppilaitok-
sille Toimiva Koti tarjoaa erinomaisen areenan toteuttaa hyvinvointitoimialaan seké esimerkiksi
litkketoimintaan liittyvid harjoittelu- ja projektitditd. Tiedon sekd ratkaisumallien 16ytdminen ja
jakaminen ovat konseptissa oleellisessa asemassa sekd loppukayttéjien, asiantuntijoiden etté opis-
kelijoiden ndkdkulmista. PRC-keskus palkkasi Toimivan Kodin ylldpitdmiseen ja toteutukseen
kolme henkil6d. Vastuuhenkiloné on projektijohtaja Rudolf Kosyrev.

Innovaatioleiri kansainvilisend opiskelijayhteistyond

Toimiva Koti-Pietari -konseptin tavoitteena on luoda suomalaisille hyvinvointialan tuotannollisil-
le yrityksille edellytyksié kiinnittyd Vendjan kasvaviin markkinoihin. Yhteistydkonseptin kautta
yritykset saavat logistisia ja toiminnallisia hyotyjé toisistaan, mika edistdd yhteisten toimintamal-
lien luomista ja tulosten hyodyntdmista entistd laajemmalla markkina-alueella. Ydinkysymyksid
tulosten kannalta ovat, miten Toimivan Kodin kaltaisen konseptin markkinointi kohderyhmil-
le onnistuu seké se, millaiseen kokonaisuuteen toiminnan tulisi tulevaisuudessa liittyd ja mi-
ten.
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Néihin kysymyksiin haettiin vastauksia yhdessd opiskelijoiden kanssa Pictarissa helmikuussa
2009. Tydomenetelmdna kéytettiin leirimuotoista, Pohjois-Karjalan ammattikorkeakoulun Muo-
toilun ja kansainvélisen kaupan keskuksen rekisterdiméa Innostudio-menetelméa.

Innovaatioleirin mahdollisti Pietarin kauppayliopiston (FINEC) ja Pohjois-Karjalan ammattikor-
keakoulun IB (International Business) -koulutusohjelman vélinen tiivis yhteystyd. Leiri liittyi
oppilaitosten yhteiseen talvikouluohjelmaan, joka laajan osallistujaméarén liséksi toi innovaatio-
tyoskentelyyn mukanaan my0s paikallisen kulttuurintuntemuksen. Kyseisen ohjelman puitteis-
sa on suomalaisille yrityksille aiemminkin tarjottu iddnkauppaan liittyvid palveluja esimerkiksi
markkinaselvitysten ja messuesiintymisten muodossa.

Innovaatioleirin tavoitteena oli tyOstdd ja tuottaa materiaalia Toimiva Koti-Pietari -konseptin
markkinointisuunnitelmaa varten. Leirin valmisteluihin ryhdyttiin jo hyvissa ajoin kooten opis-
kelijoille materiaalia ja taustatietoja Toimiva Koti -konseptista, mukana olevista yrityksisté ja or-
ganisaatioista, kohdealueesta (Pietari/Leningrad -Oblastin alue) ja innovaatioleiri menetelmésta.
Innovaatioleirin yhteisend kielend oli englanti.

Innostudio tyomenetelmdnd

Innostudio on innovaatioprosessityokalu, jonka tarkoituksena on synnyttad uusia ratkaisumalleja
ennalta méairitettyihin tutkimusongelmiin. Tyomenetelmé yhdistelee eri ideointimenetelmia, sa-
nallista kerrontaa ja nopeita visualisointitekniikoita. Tdma monialainen l&hestymistapa helpottaa
ymmaértdméadn laajoja monimutkaisia kokonaisuuksia. Menetelma soveltuu niin tuote-, palvelu-
kuin systeemien suunnitteluun.

Tyypillistd Innostudio-menetelmélle on intensiivinen tydskentelytapa. TyOpajat ja leirit kestavét
yleensd yhdestd kolmeen paivaan. Mikéli tydpaja kestdd enemmin kuin yhden paivén, pyritdin se
viemédn paikkaan, jonka yhteydesta tai vélittoméasté laheisyydestd 16ytyvét majoitustilat osallis-
tujille. Néin ollen innovointiprosessi ei katkea edes yon ajaksi. Osanottajia tyopajoihin pyritddn
hakemaan yksil6llisesti kunkin tutkimusongelman luonteen mukaan. Yleensd leireille osallistuu
ohjaajien liséksi eri alojen opiskelijoita, ideoitavan tuotteen tai palvelun loppukayttdjia sekd muita
asiantuntijoita, jotka tuovat oman tietotaitonsa tydpajoihin.

Innostudio-tydskentely tapahtuu pienryhmissa, jolloin kaikki osallistujat saavat dénenséd kuulu-
viin. Ryhmityoskentelyn vastapainoksi ja jaksottamiseksi pidetddn vilikatselmuksia, joissa ryh-
mat padsevit vaihtamaan ndkemyksiddn ja testaamaan ideoitaan muiden ryhmien jasenten seka
ohjaajien kanssa. TyOpajojen lopuksi jarjestetddn arviointi, jossa syntyneet konseptit arvioidaan
tyon tilaajan sekd muiden asiantuntijoiden toimesta.

Case: Toimiva Koti-Pietari
Pietarissa jarjestetylle innovaatioleirille osallistui opiskelijoita muotoilun-, kaupan- ja tekniikan

sekd englanninkielisten kansainvilisen kaupan- ja teollisen muotoilun koulutusohjelmista. Pie-
tarin kauppayliopiston ja Pohjois-Karjalan ammattikorkeakoulun opiskelijoiden ja henkil6kun-
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nan edustajien liséksi leirille osallistui opiskelijoita Savonia- ammattikorkeakoulusta Kuopiosta.
Myds useat Toimiva Koti -malliympériston varustamiseen osallistuneet yritykset olivat edus-
tettuina tuoden tydskentelyyn mukanaan yritysten tuntemuksen ja alakohtaisen erikoisosaami-
sen. Leirin kdytdnnonjérjestelyistd ja ohjauksesta vastasi Pohjois-Karjalan ammattikorkeakoulun
Muotoilun ja kansainvilisen kaupan keskuksen toteuttama Monialainen innovatiivinen tuote- ja
palvelukehitysympéristo, MONNI-hanke. Liséksi ohjaukseen osallistui D’ ART Muotoilun palve-
lukeskus, joka oli ollut mukana Toimiva Koti -projektissa suunnitteluvaiheesta ldhtien.

Kolmipéiviinen leiri toteutettiin PRC-keskuksen tiloissa Toimiva Koti -malliymparistdn yhtey-
dessd, miké osaltaan mahdollisti osallistujien perusteellisen perehdyttdmisen aihealueeseen au-
tenttisessa ympéristossd. TyOpajan aluksi opiskelijat tutustutettiin Innostudio-tydmenetelmén
lisdksi ISAK:n toimesta Toimiva Koti -konseptiin, sielld oleviin tuotteisiin seké konseptin suun-
nitteluprosessin eri vaiheisiin. Aikaa oli varattu myos osanottajien henkildsuhteiden luomiseen,
miké voidaan ndhdé innovaatioleirityyppiseen tydskentelyyn orientoitumisen tirkedna osana. Li-
séksi opiskelijat olivat jo aikaisemmin saaneet perehdytystd venildiseen kulttuuriin. Huolellinen
perehdyttdminen antoi hyvén pohjan pienryhmétydskentelyn aloittamiseksi.

Tyo6pajapéivien aikana opiskelijat perehtyivit Toimivan Kodin sisdisiin ja ulkoisiin arvoverkos-
toihin (value networks), markkinointistrategiaan seké bréandin suunnitteluun. Leirin ohjaajien teh-
tavénd oli jakaa aihealueet helposti 1dhestyttéviin kokonaisuuksiin sekd toimia mentoreina ryh-
mille. Leirin paitteeksi jokainen ryhma esitteli yhteenvedon tyopajan tuotoksista asiantuntijoiden
antaessa palautetta tyOsta.

Haasteita ja mahdollisuuksia

Tama edelld kuvattu innovaatioleiri oli haasteellinen sen jérjestijille, silld mukana oli yli viisi-
kymmenté osanottajaa eri organisaatioista, kuten kolmesta eri oppilaitoksesta ja seitsemisti eri
yrityksestd. Kdytannonjarjestelyjen lisdksi oman haasteensa toivat kolmea eri didinkieltd puhuvat
osallistujat seka eri kulttuurien viliset erot. Mutta toisaalta juuri nimé, monialaisuus ja -kulttuu-
risuus, toimivat tyoskentelyn voimavaroina ja mahdollistivat erilaisten ndkdkulmien esille tuo-
misen.

Pietarin kauppayliopiston opiskelijat olivat tirkedssd osassa leirin onnistumisessa, silld juuri he
toivat tarvittavan kulttuurin ja markkina-alueen tuntemuksen. Erityisesti niille malliympériston
varustamisessa mukana olleille yrityksille, jotka olivat vasta kiinnittyméssa Vendjan markkinoille,
tydpajan avulla saatu kohdemarkkinatieto oli kallisarvoista. Myds sen rahallinen ja ajallinen arvo
oli merkittiva, jos vaihtoehtona olisi ollut konsulttipalveluna tilattava taustakartoitus.

Vastaavasti suomalaisten opiskelijoiden seké yritysedustuksen rooli oli osaltaan elintirked, silld
he puolestaan tdydensivét kokonaisuutta kohdemarkkinatietimyksen seké partneriyritysten liike-
toimintamallien ja toimintatapojen tuntemuksella. Léhtdasetelmat olivat siis varsin hyvit tydpa-
jan onnistumiselle. Leirin tulokset purettiin vield toukokuussa 2009 Joensuussa yrityksille jérjes-
tetyssd tilaisuudessa. Néin annettiin niillekin konseptissa mukana oleville yrityksille, joilla ei ollut
tilaisuutta osallistua Pietarissa jarjestettyyn innovaatioleiriin, mahdollisuus tulosten arviointiin.
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Yritysten ndkokulmasta oleellisimpia olivat tulokset, joita innovaatioleirin kautta saavutettiin.
Toimiva Koti-Pietari -konseptin menestyminen edellyttdd osaamisen- ja teknologiansiirron seké
kaupallisen toiminnan edistdmistd suomalaisten ja venildisten toimijoiden, yritysten seké asian-
tuntijaorganisaatioiden vélisend yhteistyond. Leiri tuotti yrityksille uusia ndkdkulmia, tietoa seka
konkreettisia ehdotuksia konseptiin liittyvaén, kulttuurisidonnaiseen kohdemarkkinointiin. Lisék-
si silld oli positiivista vaikutusta eri toimijoiden yhteistyon vahvistumiseen. Erddnd merkittdvana
nikokulmana oli myos ammattikorkeakoulujen (Pohjois-Karjalan ammattikorkeakoulu ja Savo-
nia- ammattikorkeakoulu) vélisen yhteistyon syventdminen kaytintdon liittyvin toimenpiteen ja
tehtdvien kautta. Ammattikorkeakoulujen vélinen ISAT- yhteisty0 sisédltdd Hyvinvointi ja ikdén-
tyminen teema-alueen, johon téssé artikkelissa kuvattu Toimiva Koti Pietari -malliympéristo ja
konsepti ovat antaneet erinomaisen toteuttamisalustan.

Toimiva Koti-Pietari -malliasunnon varusteluun osallistuneet yritykset

» Abloy Oy (toimivan oviympériston tuotteet)

* Fenestra Oy (ovet)

» Respecta Oy (apuvilineet ja -teknologia)

» Kontiopuu Oy (sdadettavit keittiokalusteet)

+ Kiteen Huonekalutehdas Oy (erityiskalusteet)

» FinnProto Oy (tukeutumisen vilineet)

* Miratel Oy (turvateknologia)

* Viino Korpinen Oy (saniteettitilojen kalusteet)

 Innohome Oy (dlykkaét palo- ja vesivahdit)

* Innojok Oy (valaistus suunnitelma)

» Martela Oy (ruokailuryhmin kalusteet)

» Savo Oy ja Safera Oy (turvaliesituuletin)

* Buying Service Oy (Svensson Markspelle -sisustustekstiilit)

* Artic-kaihdin Oy (kauko-ohjattavat kaihtimet ja akustiikkaverhot)
» Spin Ltd, Pietari (turvalliset, liukastamattomat lattiapinnoitteet)

\\\ S
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Kuva 3. Pietarin innovaatioleiriin helmikuussa 2009 osallistuneet opiskelijat pohtivat ryhmdnd Toimiva
Koti- Pietari konseptin markkinointiin liittyvid kysymyksid. Opiskelijat olivat PKAMK :sta muotoilun ja kan-
sainvélisen kaupan, Savonia AMK :sta Kuopiosta muotoilun ja tekniikan sekd Pietarin kauppayliopiston

(FINEC) opiskelijoita. Leiri liittyi osittain myés PKAMK:n ja FINEC:n talvikoulu- ohjelmaan.
(Kuva: Timo Ekroos)
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4 SAKSAN MESSUPROJEKTIT

Suomalaiset ammattikorkeakoulut osallistuivat yhdessé kansainviélisille messuille ensimméiisen
kerran 1993 (Takalo 2003a4). Pohjois-Karjalan ammattikorkeakoulu liittyi mukaan Hannoverin
tekniikkamessuille (Hannover Messe) 20. — 25.4.1998. Hallissa 18 oltiin kahdella osastolla, joi-
den pinta-alat olivat 30 m2 ja 105 m2. Mukana oli kahdeksan ammattikorkeakoulua, jotka esit-
telivat 18 yritystd. Pohjois-Karjalasta oli kaksi yritystd: Forest and Environment Group Ltd. ja
Finnish Sawntimber Market Ltd. Vuonna 1999 Pohjois-Karjalan amk oli mukana kuuden muun
amk:n kanssa. Yrityksii oli silloin 24, joista Pohjois-Karjalasta Impiservice, Raékkyldn Pelti ja
Metalli sekd Suomen Biathlon Ltd. Vuonna 2000 Pohjois-Karjalan amk:n liséksi oli vain kolme
ambkia. Esiteltdvista 12 yrityksestd olivat pohjoiskarjalaisia Joptek Oy ja SF Tuli Oy. Vuonna 2001
ammattikorkeakouluja osallistu vain kolme. Yrityksid oli 13, joista Graffit Lamps and Furniture
Oy olivat Pohjois-Karjalasta. Ndin Pohjois-Karjalan amk osallistui Hannoverin teknillisille mes-
suille kaikkiaan neljd kertaa ja esitteli kahdeksaa yritysti. (Takalo 2003b°)

CEBIT Hannover oli toinen messutapahtuma, jolle ammattikorkeakoulut ovat osallistuneet useita
kertoja. Niilld on esitelty toimistoautomaatio-, tietotekniikka- ja telekommunikaatioyrityksia. En-
simmaiselld kerralla (18. —24.3.1999) oli hallissa 16 osasto, joka oli pinta-alaltaan 110 m2. Silloin
seitsemén ammattikorkeakoulua esitteli 15 yritystd. Pohjoiskarjalaisten opiskelijoiden esittelemid
yrityksié olivat Karjalan Tietovalta Oy, Sordino Information Systems Oy ja Sunit Oy. Liséksi mu-
kana olivat Joensuun kaupunki ja IMPI-projekti. Vuonna 2000 oli myds seitsemén amkia ja esi-
teltdvid yrityksid ldhes yhté paljon eli 14. Pohjoiskarjalaisten esittelema yritys oli mikkelildinen
Savcor IT Oy, jolla oli yhteyksid Joensuuhun. Hiukan toisessa roolissa oli Atlaspoint Oy, jonka
Carelian Moon -viinipullotelinetti esiteltiin 1dhinni liikelahjana. Seuraavana vuonna eli 2001
messuille 1dhti kuusi amkia esittelemddn 24 yritystd. Pohjoiskarjalaisten opiskelijoiden vastuulla
olivat Arbonaut Ltd Oy ja Solenovo Oy — molemmat Joensuusta. CEBIT messuille Pohjois-Karja-
lan amk vei yrityksid ndin kolme kertaa ja yhteensa kuusi IT-yritystd. [Imeinen syy silloiseen mes-
sutoiminnan pysahtymiseen oli projektipddllikko Pasi Méantylédn sairastuminen. (Takalo 2003b)

Keskeisend vaikuttajana messuprojekteissa on ollut Keski-Pohjanmaan ammattikorkeakoulu /
CENTRIA tutkimus ja kehitys, Ylivieska ja sielld erityisesti Lasse Takalo. Hén organisoi messu-
projekteja, joille muiden ammattikorkeakoulujen on helppo liittyd mukaan.

* Takalo, L. (2003a) "Ammattikorkeakoulut kansainvilisilld messuilla — lisdarvoa oppimiseen”, teoksessa Ellonen, T. & Nivala, K.
(toim.) Suomalais-saksalaista yhteisty6td ammatillisen koulutuksen ja ammattikorkeakoulujen kehittimisessd. OKKA-sdétion
julkaisuja 14. Saarijérvi: Saarijarven offset Oy. 186 — 192

5 Takalo, L. (2003b). Suomalaisten ammattikorkeakoulujen ja yritysten yhteiset messuesiintymiset kansainvilisilla messuilla vuosina
1993 —2004. CENTRIA tutkimus ja kehitys.
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4.1 IT-yritysten vienti CEBIT 1999 -messuille
Risto Grohn, Avainasiakaspaallikk®, Piippo Oy, Outokumpu

Innostuin messuprojektista, koska pidin sitd haastavana ja hyvéné oppimiskokemuksena. Siini oli
myos tiettyd eksotiikkaa, koska ei olla vain Joensuussa, vaan mennéén todella kauemmaksi. En
ollut silloin vield matkustellut kovin paljon, mika osaltaan lisési mielenkiintoa. Muistini virkista-
miseksi turvaudun myos messuprojektimme loppuraporttiin kertomustani kirjoittacssani.

Tama oli ensimmaéinen kerta, kun oppilaitoksessamme toteutettiin projekti Hannoverin CEBIT-
messuille. Tavoitteena oli viedd pohjoiskarjalaisia yrityksid Keski-Euroopan ja maailman mark-
kinoille. Toinen tavoite oli antaa meille opiskelijoille mahdollisuus oppia kiytdnndssé, miten to-
teuttaa kansainvilistd messutoimintaa. Projektissa tarjosimme, myimme ja toteutimme todellisen
messupalvelupaketin yrityksille. Opiskelijatiimimme valittiin opettajien suositusten perusteella ja
tarked kriteeri oli kielitaito — erityisesti saksan kielen.

Projektimme kédynnistyi jo syksylld 1998. Paiatimme aluksi tarjottavan palvelupaketin sisdllon
ja laadimme tarjouskirjeen. Lahetimme kirjeitd atk-alan yrityksiin. Selvitimme siind projektin
luonnetta, kerroimme messuista ja tarjosimme palvelupakettia. Sitten soitimme ja tiedustelimme
kiinnostusta ldhted mukaan. Joulukuussa saatiin sitovat lupaukset mukaan lahteviltd ja voimme
siirtyéd projektimme seuraavaan vaiheeseen.

Messuja rahoitti Joensuun seudun elinkeinojen kehittdmiskeskus (JYTY) ja Pohjois-Karjalan am-
mattikorkeakoulun IMPI-projekti (Internet Marketing for Plastic Industry). Namé organisaatiot
tarjosivat titen seutumme pk-yrityksille tilaisuuden osallistua messuille. Mukaan ldhtivit Karja-
lan Tietovalta Oy, Sordino Information Systems Oy ja Sunit Oy.

Kaikille tiimimme jésenille annettiin vastuualueensa. Kaius Lofgren toimi ryhmén vetéjéni ja
Mari Leinonen vastasi tiedottamisesta. Mind vastasin yhteyksistd IMPI-projektiin sekd Sordino
Information Systems Oy:hyn. Satu Nevalainen oli JYTY:n ja Joensuun kaupungin yhteyshenkilo-
nd. Pentti Repo toimi Sunit Oy:n ja Katri Vikevdinen Karjalan Tietovalta Oy:n kontaktihenkil6i-
nd. Ammattikorkeakoulumme Palvelu- ja Kehittdmiskeskuksessa projektin vetdjana toimi Susan-
na Varis. Joensuun kaupunki oli mukana 14hinni isolla hologrammilla. Kaiuksen kanssa olimme
International Business -koulutusohjelmasta ja toiset muista ohjelmista.

Tutustuimme aluksi yrityksiin vierailemalla niissd. Henkildstd perehdytti niiden toimintaan ja
tuotteisiin. Saimme my0s kirjallista materiaalia. Sovimme yritysten kanssa suullisesti, miten toi-
mitaan. Teimme niiden puolesta ldhes kaikkia asioita. Saksan byrokratia oli niin tarkkaan méaa-
ritelty, ettd se vei todella paljon tyotunteja. Siksi aikaa asioiden jérjestelyyn oli varattu paljon.
Kun kysymyksessa oli todella isot messut, piti kaiken olla sielld kunnossa. Messuja varten teh-
tiin PowerPoint-esitys, jossa kuvattiin alueemme luontoa seka tietotekniikkaa. Liséksi hankittiin
osallistuvien yritysten materiaalia, esille asetettavat seindtaulut ja muutakin materiaalia. Messujen
lahestyessd lahetimme kutsukirjeitd yritysten mahdollisille asiakkaille ja yhteistyokumppaneille
niin kotimaahan kuin ulkomaille. Saimme lahetettaviksi my6s messujen jérjestdjaltd maksettuja
sisddnpadsylippuja. Yhteystiedot kirjeisiin saimme yrityksilta.
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Tavarat menivét rekka-autolla. Perilld osaston seindt olivat jo pystyssd. Seitsemédn ammattikor-
keakoulun yhteisosasto oli 120 m2. Siihen kuului yhteinen neuvotteluhuone, keittio jadkaappei-
neen ja infopiste. Edustamiemme alueemme yritysten kdyttoon jéi 16 m2, miké tuntui pienelta.
Meidén tehtdvaksi jdi 1dhinné taulujen ripustaminen. Osaston pystyttdminen oli palvelua par-
haimmillaan. Meilld oli yhtendiset asut eli pikkutakkia ja suoria housuja, jotka muistaakseni oli
hankittu Sokokselta. Asiakkaiden houkuttimena toimi todella hyvin hologrammi ja pohjoiskarja-
lainen iloinen mieli. Meilld oli hauskaa. Tarjoilimme alueellamme tehtyd marmeladia, joka ndytti
maistuvan kaikille. Joistakin yrityksistd oli myds omia edustajia paikalla. Heité olisi voinut olla
enemmankin.

Kavijat kirjattiin kontaktilomakkeelle, mikéli halusivat saada lisdtietoa. Kontaktilomakkeiden
médrd kertoo ndin myds todellisten asiakkaiden maéran. Kéyntikorttejakin tuli keréttyd melkoi-
nen maard. Ainakin Karjalan Tietovalta Oy sai muutamia hyvid kontakteja ja samoin Sordino
Information Systems Oy. Todella yllittdvaa oli kiinnostus hologrammiin. Toimitimme kontakti-
pyyntoja siitd melkoisen méaédran Joensuun yliopistolle. Kiinnostusta oli niin jédlleenmyyntiin kuin
suoraan hologrammin ostamiseen.

Jélkikontakteista suurin osa oli kotimaahan. Vitsailimmekin jalkeenpdin, ettd ei ole kovin halpaa
mennd Saksaan tapaamaan oman maan toimijoita tai yhteistydkumppaneita. On aika revohka
mennd itse Saksaan ja toistenkin tulla sinne. Asian olisi voinut hoitaa kustannustehokkaammin-
kin. Ei silld ole vilid, miten asiakkuus syntyy. Tuli ulkomaalaisiakin kontakteja, mutta en tieda,
kehittyivétko ne asiakkuuksiksi.

Kun projektimme onnistui, se oli hieno kokemus. Kaikille jdi hyvéd mieli. Olimme tyytyvéisia ko-
konaisuuteen. Se oli palkitsevaa, ettd uskalsimme olla 1asnd, emmeka piileskelleet missdédn osas-
tomme nurkissa. Véhén saksaa taitavana uskalsi avata sanaisen arkkunsakin. Meilld oli kerran
illallinen todella suuressa hallissa. Sielld oli myds ohjelmaa. Se ilta jéi hyvin mieleen. Kédvimme
syomadssd ja vietimme iltaa muutenkin yritysten edustajien kanssa. Teimme tdyspéiviisesti tyota.
Osastomme oli keskelld hallia ja kdvijoitd ihan hirveésti. Paljon oli nuoria koululaisia kerddméassa
karkkia ja pinssejd. Keskusteluja oli paljon my0s eri osastojen esittelijéiden kesken.

Messut oli myds ensimmaéinen “omatoimimatkani” ulkomaille ja projekti oli kokonaisuudessaan
dlykidstd opiskelua. Oli selked tehtéva ja tehtivilla tarkoitus sekd pitkdaikainen, jolloin joutui
kdymédin monenlaisia asioita 1dpi. Se oli erityisen miellyttdvad verrattuna asioiden pyorittelyyn
luokassa. Projektiin suhtauduimme asiaan kuuluvalla vakavuudella.

Katson messukokemuksesta olleen hy6tyd myos opiskelujen jélkeiseen ty6llistymiseeni, kun aloi-
tin Arbonautilla. Olinkin sen myyntipadllikkond samoilla messuilla kahta vuotta my6hemmin.
Messuilu oli tirked osa markkinointia vuosituhannen vaihteessa! Olen osallistunut Hannoverin
messuille kaikkiaan nelja kertaa.
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4.2 Yritysten vienti IT-alan CEBIT 2000 -messuille Saksaan
Marko Ruuska, myyntijohtaja, Solenovo Oy, Joensuu

Olin Pohjois-Karjalan ammattikorkeakoulun opiskelijatiimissd, jonka tavoitteena oli esitelld IT-
alan yrityksia CEBIT-messuilla Hannoverissa kevittalvella 2000. Tamé oli ensimmdiinen kerta,
kun suomalaiset ammattikorkeakoulut yhdessé auttoivat yrityksid ndille messuille. Aikaisemmin
oli toimittu samoin muilla ulkomaisilla messuilla. Vastuullinen jérjestdja oli Keski-Pohjanmaan
ammattikorkeakoulun Centria (tutkimus- ja tuotekehitysyksikko). Sen vetdja Lasse Takalo oli jo
kahtena vuonna aikaisemmin jarjestinyt osallistumisen Hannoverin teollisuusmessuille opiske-
lijaryhmien kanssa.

Idea oli se, ettd mukana on useampia ammattikorkeakouluja ja jokaisesta omat opiskelijaryhmit.
Silloin oli mukana nelja — viisi ammattikorkeakoulua. Yrityksid oli mukana 5 - 10. Meidén tiimin
tavoitteena oli kaksi yritystd. Opiskelijoille oli haastavaa hankkia yrityksid. Piti pohtia, minka-
laiset yritykset olisivat mahdollisia osallistujia. Yritykset olivat hiukan nihkeité, kun opiskelijat
soittivat, ettd ldhtekdd meidédn kanssamme messuille. Asia herétti enemmaén epiluuloja kuin kiin-
nostusta. Messupaketti oli useimpien tavoittelemiemme yritysten mukaan varsin kallis yritystéd
kohti eli 40 000 mk (n. 6700 €). Se sisélsi yrityksen tuotteiden esittelyn messuosastolla, esittelijét
ammattikorkeakoulun puolesta ja organisoinnin Hannover Messen suuntaan. Nykyéidn kotimai-
sille messuille osallistuminen maksaa enemmaén kuin tuon, eiké se halpaa ollut silloinkaan, joten
enemmin kai oli kyse siitd, ettei yrityksilld oikein ollut rohkeutta lihted mukaan.

Saimme Karjalan Maahan jutun yhteismessuosaston jérjestdmisestd. Jutussa rohkaistiin ja kan-
nustettiin paikallisia yrityksid ldhtemdén mukaan kansainviliseen markkinointiin. Uskallusta kui-
tenkin puuttui, monella yritykselld ei ollut juuri minkaénlaisia markkinointimateriaaleja olemassa
edes suomeksi, saati englanniksi tai saksaksi.

Saimme kuitenkin silloin Mikkelisséd toimineen Savcor IT:n messuasiakkaaksi. Meilld oli my0s
pieni toimeksianto paikallisen rakennusliikkeen Atlaspoint Oy:n kanssa. Silld ei ollut kdytdnnon
vaikutusta projektiin. Savcor IT rahoitti yritysosuuden péddosin.

On mielenkiintoinen asia, miten projekti liittyy tyohistoriaani. Savcor IT:n toimitusjohtaja oli sil-
loin Joensuusta 1&htdisin oleva Reijo Heiskanen, joka oli mukana it-alan yritystoiminnassa myds
Joensuussa. Hén oli toinen omistaja Solenovo Oy:sséd. Hin toi messuille Kimmo Tanskasen, joka
oli Solenovon toimitusjohtaja ja toinen omistaja. Messuilla sovimme Kimmon kanssa, ettd Suo-
meen palattuani otan hdneen yhteyttd tyohaastattelun sopimiseksi. Haastattelun tuloksena aloitin
kevailld 2000 ensin osa-aikaisena markkinointipadllikkona, koska opiskelin vield kesdn Pietarissa
kansainvalista liiketoimintaa. Kokopéivéinen tyo alkoi palattuani Suomeen Venédjaltd. Nykydan
toimin Solenovon myyntijohtajana.

Messujen markkinointi- ja jarjestelytiimissé oli kuusi opiskelijaa. Heité oli liiketaloudesta, tek-
niikasta ja metsédtaloudesta. Erikseen oli kuvataiteen ja muotoilun opiskelijat, jotka vastasivat
messuosaston ilmeensuunnittelusta, rakentamisesta ja purkamisesta. Kaikkiaan ammattikorkea-
koulustamme oli 10 opiskelijaa. Meidén tiimimme tehtdvéna oli hoitaa kaikki kdytdnnon jérjeste-
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lyt Hannover Messen kanssa, eli soitella ja ldhettdé fakseja Hannoverin suuntaan ja ottaa vastaan
sieltd tulevat. Kaikkiaan fakseja kertyi useampia mapillisia. Kaikki asiat hoidettiin puhelimella
tai faksilla, kun ei ollut muita sdhkoisid asiointivélineita.

Meidén tehtdvini oli messubyrokratian hoitaminen — ei esimerkiksi potentiaalisten asiakkaiden
kutsuminen messuosastolle. Sovimme messujarjestijan kanssa mm. mité sielld voi tehdé, millai-
sia rakenteita voi tehdd, miten menee aikataulut, miten voi esitelld. Yksi tehtdvé oli markkinointi-
materiaalin saanti yrityksiltd, sen tuottaminen ja toimittaminen. Sitten oli kiytdnnon jarjestelyjen
hoitaminen paikan pailld, mm. missa ollaan, miten liikutaan, miten jactaan vuorot messuilla eli
messuesiintymisen jarjestiminen kokonaan. Sovimme yritysten kanssa, ettd heiltd ei ole pakko
osallistua esitteleméén osastolle, mutta saa, jos haluaa. Me opiskelijat michitimme osaston vuo-
rolistojen mukaan kaikki kymmenen paivaa.

Pohjois-Karjalan ammattikorkeakoulun puolelta messuprojektin ohjaajina toimivat Pasi Méntyla
ja Matti Hyppénen. Pasi 1dhti mukaan messuille. Teimme opiskelijoina varsin itsendisesti kaikki
asiat. Pasi 1dhinni seurasi sivusta, miten ne etenevét. Kaikki piti miettid “tyvestd puuhun”, kun
olimme ensi kertaa téllaisessa projektissa. Ihan hyvin saatiin kokonaisuus pakettiin. Ainoa, misté
tuli sanomista, oli yritysrahoitusosuus, jota olisi pitdnyt saada enemmén eli ainakin toinen yritys
mukaan messuille.

Savcor It esitteli messuilla Tetra-puhelinverkkoa. Tetra (Terrestrial Trunked Radio) on ammatti-
kayttoon tarkoitettu digitaalinen radioverkko, joka tarjoaa organisaatioiden viestiliikenteessidén
tarvitsemat erityisominaisuudet, kuten tehokkaat ryhméapuhelut, puheluiden priorisoinnin ja hé-
tdpuhelut. Kéytdnnossd kysymyksessd on viranomaiskdyttoon tarkoitettu erityispuhelinverkko.
Tetra-verkko oli messujen aikaan uusi ratkaisu. Yritys sai messuilla hyvén kontaktin Itdvallan jo-
honkin viranomaiseen. Markka-aikana kysymyksessa oli miljoonien tai kymmenien miljoonien
asia. Nykyisin kdytossa oleva suomalaisten viranomaisten Virve-verkko hyddyntid samaa tekno-
logiaa. Tekniikka on siis edelleen kéytdssd. Tetra-verkolla on Suomessa noin 30 000 liittymaa.
Se ei ole ison mittakaavan juttu GSM-verkkoon verrattuna, mutta on térked viranomaiskaytossé.
Saimme Savcorin puolelta palautetta, ettd he saivat hyvén kontaktin. En tieda tarkemmin, miten
yhteisty6 saadun kontaktin kanssa eteni messujen jilkeen.

Tydmme messujen aikana oli normaalia esittelyd. Meill oli perustiedot esiteltdvisté ratkaisuista.
Tiesimme melko hyvin, mistd puhuimme. Erityisteknologiaan ei tulla asiantuntijaksi vain materi-
aaleja katselemalla. Kdytdnnossa esittelimme tuotetta kiinnostuneille ja kerdsimme yhteystietoja
kontaktien ottamista varten. Osan ajasta oli myds Savcorin edustajia paikalla. Tiesimme kertoa
kévijoille, milloin yrityksen edustaja on paikalla.

Kielitaitomme ei ollut ongelma, sill tietotekniikkamessuilla parjdé englanniksi. Kdvimme myds
messusaksan kurssin kuin valmennuksena ennen ldhtodmme. Messujérjestédjan kanssa ei aina sel-
vinnyt englannilla. Olin lukiossa opiskellut saksaa ja kirjoittanutkin sen, mutta aika vdhéan siitd
jdi mieleen. Ainakin vilkkaasti elehtimélld parjdttiin, jos tuli kieliongelmia.
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Hankimme yhtendiset messuasut kaikille, muistaakseni tummansiniset puvut pojille, ja tytoille
jakkupuvut. Puvut olivat muistaakseni Luhdan ja taisimmepa Luhdalta saada jonkinlaisen sponso-
roinninkin néihin pukujen kustannuksiin. Kavijoille oli osastolla tarjolla pikkupurtavaa — l&hinnd
keksejé ja kahvia. Takahuoneessa oli jokunen kori oluttakin, kun kerran Saksassa oltiin. Tosin sen
verran isdnmaallisia oltiin, ettd olut vietiin Suomesta, ja se oli Lapin Kultaa. Teollisuusmessuilla
on perinteisesti ollut jopa oluthanat, mutta CEBIT:in kévijaprofiili oli vdhén erityyppinen, joten
Teollisuusmessujen linjalle ei ldhdetty. Messuosastot olivat avoinna kuuteen tai seitseméén illalla.
Isommat yritykset jérjestivét “iltakokkareita”. Niille joko kutsuttiin tai oli tietty yleisomaard, joka
padsi mukaan. Iltatoiminta oli vilkasta klo 23 asti, jolloin messualue suljettiin.

Alueella oli 29 messuhallia ja jokainen oli suurempi kuin Areena Joensuussa. Néytteilleasettajia
oli muistaakseni 6000. Kavijoitd oli miljoonissa. Se oli megaluokan tapahtuma. CEBIT ei ole
enad lahellekddn yhtd iso kuin silloin. Eiké niin isoja messutapahtumia jérjestetd endd juuri mis-
sdan.

Atlaspointin esilldolo messuilla liittyi Carelian Moon -viinipullotelineeseen. Yrityksen johtajalla
Timo Ruotsalaisella oli ajatus, etté tuotteita myytdisiin messuilla. Koetimme kertoa, etté se ei ole
sellainen tilaisuus. Emme tienneet ensiksikdédn, saako messuilla myyda ja toiseksi, saako myyda
sellaista, joka ei liity tietotekniikkaan. Teimme kuitenkin sellaisen sopimuksen, etté esittelemme
sitd mahdollisena liikelahjana. Mukanamme oli iso laatikollinen “mooneja” ja yksi todella iso,
joka oli esilld osastollamme. Kerroimme kévijdille, miké se on ja mité tarkoitusta varten.

65



Kuva 4. Carelian Moon -viinipullotelineitd kdytossd (Kuva: Tenho Kohonen)

Mika Hékkinen tuli kiymaddn messutapahtumassa. Silloin oli Formula 1:n kulta-aikaa.
Hakkinen veti messuille 30 TV-asemaa sekd radiot ja lehdet padlle. Mietimme, saisimmeko tehtya
jotain tilaisuuden yhteydessi. Marko Puhakka osastoltamme sai ison Carelian Moonin kiteensé ja
pyysimme hénti vieméédn sen Hékkiselle lahjaksi. Marko vikkeldné kaverina luikerteli lehdiston
vilistd ja vei Hakkiselle moonin®. Hén kertoi samalla terveisid Suomesta. Mikd Hakkinen kysyi:
”Miké tdma on?” Marko vastasi: ”’Se on viinipulloteline”. Hakkinen totesi: ”Aika kiva.” Kymme-
net TV-kanavat kuvasivat samaan aikaan Hékkistd. Kai siitd saatiin jonkinlainen julkisuusannos.

En kylld ndhnyt siitd medioissa yhtddn ldhetystd, mutta kameroita oli ainakin paljon. Lisésikd ta-
mé tapahtuma viinipullotelineen myyntid, on toinen asia. Julkisuutta saatiin ainakin. Tilanteesta
on my0s kuvanauha.

6 Tapahtuman jilkeen Carelia Moonin kehittéji ja Atlaspoint Oy:n yrittdji Timo Ruotsalainen totesi, ettd “Pitid Schumacherillekin
toimittaa ja jarjestdd Joensuussa sauna seké savumuikut, jos hén pullotelinetti televisiossa vilédyttda”. (Kuivalainen, L. 2001. ”Viini-
pulloteline hakee sitkeésti markkinoita”, Karjalainen 5.10. s. 11)
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Opiskelijoilla oli tietyt roolit messutiimissd. Minun ja Marko Puhakan vastuulla oli yhteistyo-
kumppanien 16ytdminen ja kokonaisvastuu. Meilld oli matala organisaatio. Periaatteessa kaikki
tekivét kaikkea, mutta kaimani oli muistaakseni pédvastuussa. Olen tdmén jilkeen jarjestinyt
useita tapahtumia enimmékseen kotimaassa. Messuprojekti oli kasvattava kokemus, millaista on
todella ison nayttelytapahtuman jérjestaiminen. Tarvittavan paperityon méardé on vaikea kuvailla!
Illat faksailtiin lomakkeita Saksaan ja odoteltiin vastauksia. Saksalainen messuorganisaatio toimi
kiitettdvan hyvin. Melkein kaikki asiat saatiin hoidettua faksin kautta. Vieldkin ihmettelen, miten
saksalaisella tisméllisyydelld sielld paassé kaikki toimi. Kansainvilisessd ymparistossd toimimi-
nen, ja kun asiakin on vield uusi, pistdd tiukoille henkisen puolen. Kymmenen péivdd messuilla
vanhensi minua varmaan muutaman vuoden, mutta kylld se kannatti.

4.3 Suomalaisten IT-yritysten vientikarryjen ohjaksissa CEBIT 2001 -messuilla
Kare Hoppa, yrittaja, KP Service AS, Norja

Tehtdvini oli toimia esimiehend neljdstd Pohjois-Karjalan ammattikorkeakoulun opiskelijasta
koostuvassa messuhankeryhmissé Finnische Fachhochschulen yhteisosastolla Hannoverin CE-
BIT-messuilla 22. - 28.3.2001. Messuryhméén kuuluivat my6s talouden- ja hallinnon opiskelijat
Tuija Hirvonen ja Eeva Lehtoranta sekéd puukaupan markkinoinnista Martti Varjonen.

Messuhankeryhmaén hakeneet haastateltiin ja sopivimmat valittiin ryhmaén. Hanke kesti syys-
kuusta 2000 toukokuuhun 2001. Ryhmén tavoitteena oli tarjota “avaimet kéteen” -messupalve-
lupaketti pddasiassa pk-yrityksille ja tehdd niille mahdolliseksi viennin aloittaminen ja/tai kehit-
tdminen kohtuukustannuksin osallistumalla CEBIT 2001 -messuille. Palvelupaketin PKAMK:n
Projektipalvelulta osti yhdeksén eri yritystd, joista kaksi oli Joensuusta ja loput padkaupunkiseu-
dulta. Yritysten liikevaihto oli yli 85 milj. euroa. Kaksi yritysté oli suurempia konserneja, mutta
mukana oli my0s vasta vientié aloittelevia pienid yrityksid. Ryhmdamme toiminta oli erittdin me-
nestyksekdstd ja tuloksellista. Saavutimme siihenastisista messuhankeryhmisti parhaan tuloksen.
Jouduimme osaston tdytyttyd myymaan muutamalle halukkaalle yritykselle ”ei oota”. Yhteisosas-
tolla oli mukana 24 yritystd. Niitd esitteli viisi messuhankeryhmié eri ammattikorkeakouluista.
Mukana oli kaikkiaan 35 opiskelijaa. Ryhma oppilaitoksemme kuvataiteen- ja muotoilun opiske-
lijoista suunnitteli kiitosta saaneen néyttelyosaston.

Esimiehend kannoin vastuun koko hankeryhmén toiminnasta sekd markkinoinnin suunnittelusta
ja organisoinnista. Lisdksi hoidin itsendisesti muutamia hankkeen osa-alueita, esimerkiksi toimin
joensuulaisten Arbonaut Oy:n ja Solenovo Oy:n yhdyshenkilond. Tehtdvien suorittamisesta olin
vastuussa Pohjois-Karjalan ammattikorkeakoulun Projektipalveluiden projektikoordinaattori
Pasi Mintylélle.

Johtamani ryhmén toimenkuvaan kuului monia tehtdvid. Valmistelimme projekti- ja markkinoin-
tisuunnitelman seké kustannusbudjetin. Kartoitimme potentiaaliset osallistujayritykset, laadimme
niille ldhetettdvat myyntikirjeet seké toteutimme markkinointi- ja myyntitoimenpiteet messupal-
velupaketin myymiseksi yrityksille. Messuille ldhteneet yritykset tekivit oppilaitoksemme kans-
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sa nelisivuisen sopimuksen, joka sisélsi mm. kummankin osapuolen velvollisuudet, messuosal-
listumisen hinnan ja maksuehdot, mitéd hintaan siséltyy ja sopimuksen mahdollisen purkamisen.
Hoidimme yritysten asiat Deutsche Messe AG:n kanssa. Tutustuimme messupalvelupaketin os-
taneisiin yrityksiin sekd niiden toimintaan ja tuotteisiin toimitetun materiaalin avulla itsendises-
ti, sekd vierailemalla kaikissa mukaamme léhteneissé yrityksissid. Toimimme yhteyshenkil6ina
myos yritysten, niiden asiakkaiden, messuorganisaation sekd messuosaston suunnittelijoiden ja
ammattikorkeakoulumme valilla. Jarjestimme my®0s tarvittaessa majoituksen yritysten edustajille
messujen ajaksi.

Valitsimme omalta osaltamme my6s messuille kutsuttavat yritysten asiakkaat ja lahetimme niil-
le kutsut. Kartoitimme messuilla tarvittavan yritysten materiaalin ja osittain myds tuotimme sité
— kuten esitemateriaalia. Hoidimme myds messuilla kdytetyn esittelymateriaalin kuljetusjérjes-
telyt Hannoveriin ja takaisin. Tuotteiden esillepano messuilla, esilliolon varmistaminen osastol-
la ja lopuksi purkaminen kuuluivat tehtdviimme. Esittelimme yritysten toimintaa englanniksi ja
saksaksi koko messujen ajan yhdessé yritysten edustajien kanssa seké itsendisesti. Vierailimme
myos yritysten toimeksiantona potentiaalisten yhteistyokumppaneiden messuosastoilla markki-
noimassa yrityksidmme sekd hankimme kilpailijoista tietoa yritystemme kayttoon. Liséksi jarjes-
timme neuvotteluja yritysten ja osastolla vierailleiden asiakkaiden vililld, kirjasimme kdvijéiden
yhteystietoja kontaktilomakkeelle sekd teimme neuvottelumuistioita. Jarjestimme mm. Nokian
ja Soneran neuvotteluyhteyteen yritystemme kanssa. Saimme Nokialta ja Soneralta vastalahjak-
si kutsun niiden yhteistyokumppaneille jarjestimiin vip-tilaisuuksiin ja pddsimme néin luomaan
entistd tarkedmpid kontakteja.

Hankkeeseen liittyvien muistiinpanojen analysointi, palautus ja arviointi yritysten kanssa sekd
yhteenvetoraportti kuuluivat tehtdviimme. Jarjestimme my0s tiedottamisen niin oppilaitokses-
samme kuin tiedotusvélineissad sekd Suomessa etti Saksassa. Ennen messuja osallistuimme Suo-
men eri ammattikorkeakoulujen messuryhmén yhteiskoulutuksiin ja messusaksan kielikurssille.
Lopuksi laadimme hankkeen loppuraportin yrityksille ja projektikoordinaattorillemme. Yritysten
raportit olivat pituudeltaan noin viisi sivua.

Messuille osallistui 8106 néytteilleasettajaa, joista Suomesta oli 62. Meiddn mukana niisté oli 9.
Prosentuaalisesti vastasimme siis aika suuresta osasta suomalaisten yritysten messuesiintymisista.
Omat kokemukset ja yrityksiltd saatu palaute jérjestelyjen onnistumisesta ja yleensd koko pro-
jektista olivat erittdin positiiviset. Koko ryhmaén toiminta oli todella onnistunutta ja sai runsaasti
kiitosta kaikilta osapuolilta. Erityisesti mieltd ldmmitti yritysten edustajien iloiset ja tyytyvéiset
ilmeet onnistuneiden messujen jalkeen.

Messuprojektin vetdminen toi valtavasti henkistd pddomaa ja antoi loistavat mahdollisuudet tyo-
elamaa varten, silld toimittiinhan koko ajan erittéin vastuullisissa tehtévissa yritysmaailman kans-
sa. Projekti oli laaja oppimisprosessi, johon sisdltyi monta vaativaa aluetta, kuten markkinointi
yrityksille, saumaton yhteisty6 niiden kanssa jérjestelyissé, yritysten ja niiden tuotteiden esittely
messuilla, projektin jélkihoito, tieto- ja kielitaidon kehittyminen seka tietysti koko projektin 1api-
vieminen onnistuneesti. Kaikille opiskelijoille messuprojektiin osallistuminen on painoarvoltaan
suuri meriitti tulevaisuutta ajatellen. Projekti kesti noin puoli vuotta ja palkka siitd maksettiin opin-
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toviikkoina. Sen ansiosta yritykset saivat ostettua messupalvelupaketin erittdin edulliseen hintaan.
Yrityksilld ei tarvinnut olla aikaisempaa messukokemusta lainkaan, koska messupalvelupaketti
oli tuotteistettu suomalaisten ammattikorkeakoulujen toimintavuosien aikana ja sen avulla opis-
kelijat pystyivét toteuttamaan my0s erittdin vaativia toimeksiantoja. Yrityksen oli mahdollista
saada messupalvelupaketti radtilditynd juuri tarpeiden mukaan. Projekti oli omarahoitteinen eli
syntyvit kustannukset peitettiin yrityssopimuksin hankittavalla tulorahoituksella. Yrityskohtai-
nen osallistumismaksu oli erittdin edullinen 1000 — 8000 € toimeksiannosta ja palvelupaketin
siséllosta riippuen.

Projektin jilkeen olen pitdnyt pyydettynd luentoja mm. PKAMK:n International Business -koulu-
tusohjelmalle kansainvélisestd messutoiminnasta. Kokemus toi mukanaan paljon hy6dyllisid kon-
takteja, mm. erds toisen ammattikorkeakoulun mukana ollut espoolainen yritys otti minuun jal-
keenpdin yhteytti ja tarjosi toitd. Noin parin viikon neuvottelun jilkeen padsimme sopimukseen.
Toimenkuvani oli kolmen muun henkiln lisdksi kouluttaa itsendisesti koko Suomen postikont-
toreiden henkilokunta kayttdméén ja esitteleméén asiakkaille uutta Internet-laitetta. Toimialueeni
oli koko eteldinen Suomi Oulun korkeudelle asti. Voin myds mainita, ettd olin pyydettyni esitte-
leméssa joensuulaisilla messuilla Juuassa sijaitsevan Suomen Kivikeskuksen alkavaa toimintaa.
My6hemmin tein lopputydn, jossa oli aiheena kansainvilinen kauppa Venijélle. Hyddynsin siind
messuprojektissa saamiani kontakteja ja kokemuksia. Nykydan toimin rakennusalalla yrittdjand
kahdeksan henkil6d tydllistavéssa yrityksessd Oslossa.

Viestini opiskelijoille on erittdin kannustava kansainvélisten kontaktien luomiseen ja yrittdmi-
seen. Kaikki toiminta kannattaa ottaa tosissaan ja ymmaértid, ettd se edesauttaa oman uran kehit-
tymistd. Vahépatoisinkin kontakti ja kokemus saattavat osoittautua oikein hyddynnettynd juuri
tarkeimmaiksi uranne kannalta. Viestini yrityksille on, ettd kannattaa hyodyntédd oppilaitosten tar-
joamia laajoja mahdollisuuksia kehittdd yrityksen toimintaa. Yksi suurimpia mahdollisuuksia on
poimia potentiaalisimmat opiskelijat ja kouluttaa heistd yhdessé oppilaitoksen kanssa uusia eteen-
pdin viejid ja sitd kautta keulakuvia yrityksillenne. Miké olisi parempaa kuin saada yritys entista
menestyvammaksi sekd vientivetoisemmaksi energisten ja asiantuntevien, vuosia koulutettujen,
“uusien” yrittdjdhenkisten tyontekijoiden avulla. Toivottavasti mahdollisimman moni yritys huo-
maa kayttdd tdman mahdollisuuden hyodykseen. Minua ei aikanaan mikdén yritys huomannut
poimia veturikseen, mutta eihén sekdin vield mydhéisté ole.
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4.4 Kansainvalisenkaupan opiskelijan kokemuksia Hannoverin teollisuusmessuilta -
Think ing!
Riikka Kaasinen, suunnittelija, Muotoilun ja kansainvalisen kaupan keskus, PKAMK,
Joensuu

Lukuvuonna 1999-2000 opiskelin Pohjois-Karjalan ammattikorkeakoulussa toista vuotta Inter-
national Business Management -koulutusohjelmassa. Opintoihimme kuului Vientiprojekti-opin-
tojakso ja vaihtoehtoinen tapa suorittaa opintojakso oli osallistua Hannover Messe -projektiin.
Tama mahdollisuus oli mielestini mielenkiintoinen ja haastava ja siksi paitinkin ldhettdd hake-
muksen.

PK-yrityksille tarjottava Osallistuminen kansainvélisille Hannoverin teollisuusmessuille -projek-
tin tavoitteena oli alentaa kynnystd tarjoamalla yrityksille kohtuukustannuksin kaikki messujér-
jestelyt alkaen asiakaskutsuista, pitden sisdllain messuesiintymisen ja padtyen messukontakti-
en jalkihoitoon, kaikki opiskelijavoimin. Projektilla pyrittiin parantamaan yritysten valmiuksia
osallistua kansainvéliseen kaupankéyntiin ja ndin kasvattaa liikevaihtoa. Messuilla olimme esil-
1a Finnische Fachhochschule -yhteisosastolla, jolla seitsemdn ammattikorkeakoulun opiskelijat
edustivat noin 15 yritysta.

Projektimme alkoi syyskuussa 1999 ja loppui huhtikuussa 2000. Opiskelijatiimiimme valittiin
kuusi opiskelijaa (3 International Business Management, 1 talous- ja hallinto, 1 puutalouden
markkinointi ja 1 muovitekniikka) ja PKAMK:n Palvelu- ja kehittdmiskeskuksesta Pasi Méntyla
ja Matti Hyppénen koordinoivat ja ohjasivat toimintaamme.

Tehtdavdmme oli markkinoida messupakettia yrityksille ”avaimet kédteen” -periaatteella eli tiimim-
me vastaisi jarjestelyisté yrityksen puolesta. Tehtdvidmme olivat mm. yhteistyd messujérjestdjan
Deutsche Messe AG:n kanssa, potentiaalisten asiakaskontaktien selvittiminen ja yhteydenotot,
yritysten esittely messuilla, asiakaskontaktien kirjaaminen, messukontaktien jilkihoito ja rapor-
tointi. Messuosastomme suunnittelusta ja toteutuksesta vastasi nelja PKAMK:n kuvataiteen ja
muotoilun koulutusohjelman opiskelijaa.

Ensimmaéinen tehtavimme oli laatia projektisuunnitelma. Mielestdni tdma tehtéva oli todella opet-
tavainen, koska jouduimme kdymaién lapi projektin tavoitteet, mittarit, aikataulun, tehtavét, bud-
jetin ja niiden avulla laatimaan tehtévéluettelon ja toimintasuunnitelman. Seuraava tehtdvimme
oli haastava eli messupaketin markkinointi yrityksille. Lahestyimme kymmenia yrityksia kirjeitse
ja puhelimitse. Messupaketin myynti puhelimitse oli meille kaikille uutta ja hieman pelottavaakin,
mutta saimme koordinaattoreilta hyvén ohjeistuksen argumenteista, joiden avulla oli helpompi 14-
hestyé yrityksid. Ohjaajiemme avustamina solmimme osallistumissopimukset kolmen yrityksen
kanssa: Aislo Oy Kemisté (Vital-liammdoneristeet), SF-Tuli Outokummusta (Sandwich Fire -retki-
tuli) ja Joptek Oy Lieksasta (komposiitit). Lisdksi messuosastolla tarjoiltiin tuotesponsorointiso-
pimuksella Sulkavalla sijaitsevan Artberry Oy:n marjoista valmistettuja juomia.

Osallistumissopimusten allekirjoittamisen jalkeen seuraava tehtdva oli tutustuminen yrityksiin ja
tuotekoulutus. Yrityksille nimettiin yhteyshenkild tiimistimme ja vastuullani oli Aislo Oy. Vie-
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railimme yrityksissi tai yrityksen edustaja vieraili Joensuussa esittelemaéssé toimintaa ja tuotteita.
Keskustelimme yrityksen tavoitteista messuosallistumiselle (agentin etsiminen, asiakaskontakti-
en luominen jne.) ja sovimme projektitiimin tehtivistd ennen messuja, niiden aikana ja jalkeen.
Aislo oli kiinnostunut mm. kilpailijoiden, jélleenmyyjien ja valmistajien tietojen kartoituksesta.
Tuotteisiin tutustuminen vaati tyoté, koska kansainvilisen kaupan opiskelijana tuotteiden tekni-
set ominaisuudet eivit olleet aina helposti ymmarrettavid. Téstéd syystd ”sloganimme” Think ing
eli ajattele kuin insindori.

Tammikuussa Tampereella jérjestettiin messuille osallistuville projektiryhmille kaksipdivédinen
koulutustilaisuus. Sovimme silloin mm. esittelijoiden vaatetuksesta. Ryhmédmme koostui varsin
nuorista opiskelijoista ja totesimme, ettd ollaksemme uskottavia yritysten edustajina ulkoasumme
on oltava ammattimainen ja siksi paatimme hankkia yhteneviiset puvut. Seuraavaksi aloitimme
messusaksan kurssin syntyperdisten opettajien johdolla. Kurssin tarkoituksena oli parantaa sak-
san kielen taitojamme ja tutustua saksalaiseen businesskulttuuriin ja -kdyttdytymiseen. Edusta-
miemme yritysten tuotesanasto oli vaativaa, joten englanninkielisiin ja varsinkin saksankielisiin
esittelyihin valmistautuminen vaati aikaa ja tyota.

Kuusipéiviiset teollisuusmessut Hannoverissa jarjestettiin maaliskuun lopulla. Tehtdvamme mes-
suilla oli esitelld yrityksid ja kerdtd hyodyllisid kontakteja. Tiimimme jésenilld oli esittelyvastuu
ns. omasta yrityksestd ja minulla se oli Aislo Oy. Aislon esittelypisteessé esilld oli avattu Vital-
eriste pakkaus, johon “nojailimme” yrityksen mainoskampanjan kuvien mukaisesti. Tavoitteena
oli tuoda esille tuotteen ekologisuus ja kuinka miellyttdvié se on késitelld verrattuna muihin vas-
taaviin tuotteisiin. Tama esittelytapa herdttikin kiinnostusta messuvieraissa, koska moni heisté
tuli tutustumaan lahemmin tuotteeseen ja ndin saimme mahdollisuuden kertoa enemmaén tuotteen
ominaisuuksista. Tuotteiden esittely oli haastava tehtdva, koska kysyjét olivat asiantuntijoita ja
kysymykset koskivat tuotteiden teknisid ominaisuuksia. Mutta meidén téytyi onnistua tehtévis-
simme, koska padsimme esittelemdédn Sandwich Fired’ saksalaiseen tv-ldhetykseen! Tv-ryhma
vain kéveli osastollemme ja kertoi kuulleensa téstd ympéristdystéavéllisestd tuotteesta ja haluaisi-
vat kuvata, kuinka sitd kdytetdsin. Messujen jdlkeen kokosimme asiakaskontaktit ja raportoimme
yrityksille messukokemuksesta.

Projekti oli opettavainen varsinkin siksi, ettd olimme mukana alusta loppuun, projektisuunnitel-
man ja budjetin laadinnasta messuosallistumiseen ja jélkihoitoon. Yhteistyo yritysten kanssa oli
hyvé mahdollisuus tutustua yritysten toimintaan ja luoda verkostoja. Haastavaa oli se, etté projekti
oli pitkdkestoinen ja vaati paljon tyotd ja aikaa. Muut koulutusohjelmamme opiskelijat toteuttivat
Vientiprojekti-opintojakson keviélld 2000. Messuprojektimme kesti koko lukuvuoden ja siksi
tiimimme tyoskentelylle tarvittava aika oli otettava ns. omasta ajasta. Jouduimmekin olemaan
poissa luennoilta mm. yrityskontaktoinnin, vierailujen ja itse messujen takia ja sitten “kirimééan”
muut kiinni. Mutta olimme varmoja, ettd tehty tyd kannattaisi, koska saisimme ainutkertaisen
mahdollisuuden olla mukana projektissa, jonka tehtévét olivat niitd, joihin valmistuisimme. Ja
olimme oikeassa!

7 Sandwich Fire -retkitulen kehitti outokumpulainen Pasi Kinnunen. Hin sai tuotteelle huomattavasti kansainvilisti julkisuutta eri
lehdissi ja TV-kanavilla myds muualla kuin Saksassa. Tuotteen kansainvilistdmisestd kerrotaan myos Katarzyna Pikulskan artikkelissa
(luku 6.1).
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5 KANSAINVALISTYMISEEN LITTYVAT OPINNAYTETYOT

Biotaloudessa on tutkittu esim. suomalaisen paino- ja kirjoituspaperin markkinointia Saksaan,
paivakotikalusteiden vientimahdollisuuksia Ruotsiin ja hirsitalojen vientid Kreikkaan; liiketalou-
den koulutusohjelmassa esim. varaavien tulisijojen markkinoita Tanskassa, tulituotteiden markki-
noita Englannissa ja jopa tuohituotteiden mahdollisuuksia Saksassa. International Business -kou-
lutusohjelmassa kansainvilisyys on ollut opinnéytetdiden pakollinen ulottuvuus alusta asti ja jo
monia vuosia erityisesti Venija.

5.1 Elintarvikkeisiin liittyvat kuluttajien elaméantyylisegmentit Pietarissa
ja Joensuussa

Timo Muhonen, BBA (International Business -koulutusohjelma), tradenomi
(Tietotekniikan koulutusohjelma)

Johdanto

Tama opinndytetyd toteutettiin yhteistyOssd osana laajaa projektia, jossa olivat osallisena toimek-
siantaja Raisio Group, opinnédytetyon tekijat Olga Lavrusheva ja Timo Muhonen. Tyohon kuului
kaksi markkinatutkimusta, jotka toteutettiin Joensuussa ja Pietarissa keviélla 2009. Tutkimuksen
Joensuussa toteuttivat Pohjois-Karjalan ammattikorkeakoulun International Business-koulutus-
ohjelman ensimmaiisen vuoden opiskelijat. Pietarissa vastuussa olivat PRAMK:n talvikoulussa
opiskelevat yhdessé partnerioppilaitoksen, Pietarin valtiollisen talous- ja finanssiyliopiston Kaup-
pakorkeakoulun opiskelijoiden kanssa. Markkinatutkimukset keskittyivdat molempiin kohderyh-
miin erikseen. Opinndytetyon tavoite oli tehdd vertaileva tutkimus pietarilaisten ja joensuulaisten
kuluttajien vililld seké jaotella kuluttajien eldmiéntyylit eri segmentteihin. Tyon alussa ohjaajina
toimivat Jarmo Nieminen ja Julia Solovjova seké tyon loppuvaiheen ohjasi Tenho Kohonen. Tek-
nisend neuvonantajana toimi Juhani Rautopuro.

Toimeksiantaja

Raisio Group kiinnostui tutkimuksesta paédtettyimme tutkia terveellisten elintarvikkeiden ruoan
kulutukseen vaikuttavia seikkoja. Yhtio oli kiinnostunut tiedoista ennen kaikkea Vendjan mark-
kinoilta. Raisio tuottaa useita merkkituotteita Suomen markkinoille. Useat niistd ovat tunnettuja
Suomessa, mutta eivit vield Venajalla.

Opinndytetydn prosessi

Aiheeksi muodostui elintarvikkeisiin liittyva eldméntyylitutkimus ja segmentointi Pietarissa ja
Joensuussa. Raision kannalta oli oleellista 10ytdd tietoa, kuinka kuluttajat kokevat terveelliset
elintarvikkeet. Tuloksia voitaisiin soveltaa Raision tarpeisiin, koska yhtiélld on vahva asema ter-
veellisen ruoan tuottajana. Tarkeimmat tutkimuskysymykset suunniteltiin yhdesséd Raision edus-
tajan ja Jarmo Niemisen kanssa. Julia Solovjova antoi neuvoja, kun tutkimuskysymykset muo-
toiltiin sopiviksi Pietarin kohderyhmalle.
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Tutkimuksessa selvitettiin ruoan kulutukseen vaikuttavia seikkoja ja elintarvikkeisiin liittyvaa
kayttaytymistd tutkimalla kuluttajien eldméntyyleji molemmilla markkina-alueilla. Liséksi mi-
tattiin kuluttajien asenteita, kiinnostusta ja mielipiteitd elintarvikkeiden ja ruokailun suhteen. Tut-
kimusongelmana oli kuluttajien suhde elintarvikkeisiin liittyvien eldméntyylien ja kulutuksen vé-
lilla Pietarissa ja Joensuussa. Liséksi tutkittiin, kuinka ihmiset toteuttavat ostoksensa, suhtautuvat
nalta tarkoitus oli selvittdd, mikd on terveellisten elintarvikkeiden asema kohdealueilla. Vastaus-
ten perusteella muodostettiin ns. eldméntyyli-segmentit Pietarissa ja Joensuussa.

Tutkimusmenetelména oli kvantitatiivinen. Perusjoukkona toimivat joensuulaiset ja pietarilaiset
kuluttajat, jotka valittiin sattumanvaraisesti kdyttden ns. lumipallomenetelmda. Talloin tutkimus-
suunnitelman laatimisen jalkeen otetaan yhteyttd ensimmadisiin haastateltaviin, jotka lisddvat vas-
taajien madrad toimittamalla lomakkeita eteenpéin. Haastatteluita jatketaan niin kauan, ettd saa-
daan riittdva vastaajien méaard. Tilastomenetelmind kaytettiin frekvenssejd, ristiintaulukointeja,
tilastollisia testejd, luotettavuuden arviointia, padkomponenttianalyysia ja klusterianalyysid se-
ké luokitettuja muuttujia. Vastauksien pohjalta muodostettiin segmentit. Yhteensd 412 vastaa-
jaa osallistui kyselyyn: 212 Pietarista ja 200 Joensuusta. Aineisto analysoitiin SPSS-tilasto-17.0
ohjelmalla.

Tyon laajuudesta johtuen tdahédn tutkimukseen siséllytettiin neljd padkomponenttia, joiden avulla
pystyttiin kohdejoukon asenteita, kiinnostusta ja mielipiteitd (AIO)® analysoimaan tarkemmin.
Komponentit nimettiin seuraavasti: ostokdyttdytyminen, laatutekijét, kulutustottumukset ja osto-
motiivit. Témaén liséksi toteutettiin viides komponentti, terveelliset elintarvikkeet, mikd koostui
markkinoilla esiintyvisté terveellisiin elintarvikkeisiin luettavista 16 eri tuotteesta, joista monet
kuuluvat Raision tuotevalikoimaan. Padkomponentit muodostuivat ns. ulottuvuuksista, joita oli
yhteensé 20. Jokaiseen ulottuvuuteen siséllytettiin kolme samankaltaista vaittimaa, joiden avulla
pyrittiin mittaamaan kuluttajien mieltymyksié tarkemmin. Sopivimmat menetelméit komponent-
tien analysointiin olivat ns. pddkomponenttianalyysi, mika toteutettiin aiemmin toteutetun kluste-
rianalyysin pohjalta. Tdmén liséksi jokainen vaittima tai tuote analysoitiin erikseen kayttamalla
lahinna ristiintaulukointia ja luotettavuusanalyysia.

Tdrkeimmcdit tutkimustulokset

Vertailtaessa suomalaisten ja venildisten antamia vastauksia voidaan todeta selvid yhtdldisyyksié
mielipiteissd, mutta yhté lailla merkittdvid eroavaisuuksiakin 16ytyy. Suurimmalle osalle kulut-
tajista hinta on tarked tekija — varsinkin vanhemmille ihmisille ja pienituloisille. He seuraavat
tarkimmin erikoistarjouksia. Suuret marketit ovat kaikkein mieluisin ostospaikka. Ihmisten mie-
lestd on kéytdnndllistd tehdé ostokset nopeasti jo tutuksi tulleissa paikoissa, joissa on runsas tuo-
tevalikoima. Molemmat kohdejoukot pitévit kotimaisuutta arvossa — suomalaiset jopa venéléisid
enemman. Ekologisesti tuotettua puhdasta ruokaa arvostetaan suuresti varsinkin naisten keskuu-
dessa. Ekologiset tuotepakkaukset eivit vield ole saaneet merkittévaa sijaa kuluttajien mielissa.

8 Attitudes, Interests and Opinions
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Tulosten mukaan ruuan terveysvaikutukset koetaan yleensa tirkeéksi tekijaksi, vaikka monet,
varsinkin miehet, suhtautuvat vilinpitimattomaésti elintarvikkeiden ravintosiséltdd kohtaan. Osto-
paitoksia tehtdessd maku nousee yhdeksi tarkeimmisté tekijoisté ja on usein ratkaisevampi tekija
kuin ruuan terveellisyys. Maun kanssa ei haluta tehdd kompromisseja. Toki pitdd muistaa, etti
osalle terveellisyys on tirkein valintaperuste. Tdma nikyy terveellisen kotiruoan arvostuksen li-
sdksi pyrkimyksend syoda terveellistd ruokaa tarjoavissa ravitsemusliikkeissa ja mieltymyksisté
valita mahdollisimman ravintorikkaita vilipaloja. Venéldiset, ja varsinkin naiset molemmista kan-
sallisuuksista, kiinnittavat niihin seikkoihin enemmén huomiota. Valmisruoat eivat myoskaén saa
kovin suurta kannatusta heidén keskuudessaan. Tulosten mukaan suomalaiset miehet suhtautuvat
muita positiivisemmin valmisruokiin, mutta yleisesti ottaen ihmiset pyrkivét vélttaméaan eineksia.
Naiset ovat useimmin tekemisissid ruoanvalmistuksen kanssa ja ovat pddasiassa vastuussa osto-
paitoksien tekemisestd, vaikka valinnoista tavallisesti myds keskustellaan.

Suhtautuminen uusiin markkinoille tuleviin tuotteisiin jakaa mielipiteet. Toisaalta vastaajat il-
maisivat kiinnostuksensa tuoteuutuuksia kohtaan, mutta valitsevat useimmiten perinteisemman
tutun vaihtoehdon. Varsinkin venildisten keskuudessa esimerkiksi kasvisrasvapohjaiset maito-
tuotteet koetaan vieraiksi. Vendldiset suhtautuvat tuotteiden tieteelliseen todentamiseen ja niista
annettuihin lupauksiin hieman suomalaisia epdilevimmin. Naiset yleensd osoittavat suurempaa
luottamusta vaittdmid kohtaan kuin miehet. Hyvin harva kieltd terveellisen ruoan tarkeyden ruo-
kavaliossa.

Venildiset yleensd, ja vanhemmat ikdluokat molemmilta kohdealueilta, noudattavat perin-
teisempid ruokailutottumuksia. Naiset ovat michid avoimempia kokeilemaan uutta. He myds
huolehtivat paremmin terveydestddn. Kaiken kaikkiaan ruokailu mielletdén miellyttdvéksi koke-
mukseksi. Liikunta ja terveys koetaan tarkedksi, mutta hieman eri ndkokulmista. Suomalaisten
mielestd on modernia huolehtia terveydestd. Venildiset, varsinkin naiset, arvostavat litkunnan
avulla kohentunutta kuntoa ja ulkonikoa.

Dyypillisid piirteitd suomalaiselle kuluttajalle

Suomalaiset ovat hintakeskeisid jopa laadun kustannuksella, tosin naiset kiinnittdvit enemman
huomiota laatutekijoihin. He myds muita herkemmin ostavat uutuustuotteita ja samalla arvostavat
elintarvikkeiden kotimaisuutta. Naiset vaativat rahalle enemmén vastinetta kuin miehet ja kéyt-
tévét rohkeammin sdilontdaineita siséltdvid ja geenimuunneltuja tuotteita. Suomalaisille miehille
maku on ratkaisevan térked asia ja noudattavat perinteisempid tottumuksia. He eivit kiinnité pal-
jonkaan huomiota tuoteselosteisiin ja ovat vélinpitdmattdémampié ruokavalion suhteen. Ostopaa-
toksid tehtdessd he toimivat itsendisemmin, kun taas naiset mielellaan keskustelevat valinnoista.
Elintarvikkeita ostettaessa vastuuta tavallisesti jactaan, vaikka se koetaan useammin naisten vel-
vollisuudeksi. Naiset arvostavat ekologista tuotantoa ja terveellisen ruokavalion noudattaminen
tuottaa mielihyvaa.

Tutut tuotemerkit saavat enemmain suosiota suomalaisten keskuudessa. Terveysvaikutteiset ruo-
katarvikkeet saavat keskimédrin hyvin vastaanoton ja terveysvdittdmia kohtaan suhtaudutaan
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yleensd melko luottavasti. Mainonta jakaa mielipiteet tasaisesti. Osa vastaajista jopa kokee hyo-
tyvénsi saadusta informaatiosta, jonka avulla voi tehda parempia ostopédatoksid. Toiset suhtautu-
vat mainontaan negatiivisesti tai neutraalisti.

Tyypillisid piirteitd vendldiselle kuluttajalle

Venildisille vastaajille, erityisesti naisille, on tirke#d saada asiallista informaatiota tuoteselosteista.
Toisaalta mainonta herdttdd useimmiten suurta drtymysti. Mielipiteet ovat paljon negatiivisem-
pia kuin suomalaisilla. Joka tapauksessa, varsinkin naiset kdyttavit hyvékseen erikoistarjouksia
ja hintavertailun huomattiin olevan tirkedd vastaajille. Venildisten keskuudesta 10ydettiin myos
segmentti, jolle tuotteiden hintataso on toisarvoinen seikka. Toisin kuin miehet, naiset kokevat
usein ostosten tekemisen mielekkadksi ja osoittavat kaikkein impulsiivisinta ostokayttdytymista.
Naiset ovat my0s valmiimpia ostamaan tuoteuutuuksia. Vanhemmat ihmiset ovat hintakeskeisem-
pid ja suunnittelevat ostokset huolellisesti, mika lisda tyytyvaisyyttd. Tuotteiden kotimaisuus ja
perinteiset venildiset ruokatottumukset ovat heille tarkeitd. Vaikka hinta on usein tirkeé tekija,
vastaajat osoittivat halukkuutta maksaa enemmén terveellisestd ruoasta. Niiden joukossa, jotka
saavat tyydytysté terveellisen ruokavalion noudattamisesta, suurin osa oli naisia.

Geneettisesti muunneltuun ruokaan ja lisdaineisiin suhtaudutaan erittdin torjuvasti. Puhdas, eko-
logisesti tuotettu ruoka on suuresti arvostettua, josta varsinkin naiset ovat valmiita maksamaan
enemmin. Elintarvikkeiden korkea laatu on jopa hintaa tirkedmpi tekijé, ainakin niiden keskuu-
dessa, jotka ovat sddnnollisessd tydssd ja joilla on suuremmat tulot. Korkeampi tulotaso korreloi
myos positiivisesti tuoteuutuuksien ja terveellisten elintarvikkeiden hankinnan kanssa.

Maku on ensiarvoisen tirked valintakriteeri, minkd kanssa ei haluta tehdd kompromisseja. Vena-
laiset naiset kokevat usein velvollisuudekseen suorittaa ruokaostokset. Tosin mielipiteet jakautu-
vat molemmissa ddripdissa vastattaessa kysymykseen, onko elintarvikkeiden hankinta kokonaan
naisten velvollisuus.

Johtopddtdokset

Voidaan todeta, ettd molemmilla markkina-alueilla on samanlaista kuluttajakayttaytymisti, mutta
myo0s joitakin selvid kulttuurillisia eroja esiintyy. Nelja 10ydettyd segmenttid ovat herkuttelijat,
vélinpitdmattomat, perinteiset ja innokkaat, joilla kullakin on omat ominaispiirteet. Suurin seg-
mentti molemmissa maissa oli innokkaat. Néin ollen joitakin yleisid markkinoinnin menetelmié
voidaan hy6dyntdd molemmissa maissa, kuitenkin toisaalla on otettava huomioon kansalliset eri-
tyispiirteet. Paitsi, ettd naiset olivat innokkaampia vastaamaan kyselyyn, he my0s ovat tulos-
ten mukaan kiinnostuneempia ruoasta ja terveysvaikutteisista elintarvikkeista, miké tekee heisté
potentiaalisempia ostajia. Markkinoijan kannalta, vaikka naiset ovat aktiivisempia ostajia ja te-
kevit enemmén ostopaétoksid, he kuitenkin vaikuttavat paljon muiden ruoan kulutukseen. Néin
myos miehet padtyvit useammin kayttdmaén terveellisid elintarvikkeita. Lopuksi voidaan todeta,
ettd molempien markkina-alueiden kuluttajat ovat kiinnostuneita terveellisestd ruoasta. Tuottaji-
en kannalta Vendjé tarjoaa todella potentiaalisen mahdollisuuden terveellisten elintarvikkeiden
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kulutuksen kasvulle. Oikeanlaisella markkinoinnilla ja mainonnalla voidaan saavuttaa hyvii tu-
loksia. Saavuttaakseen kasvua, tuotannon siirtdmistd Venéjélle ja tuotemerkkien sopeuttamista
kohdemaahaan kannattaa harkita varteenotettavana vaihtoehtona viennille.

e

Lok i e
-
- o

Kuva 5. Saksalaisessa luontaistuotekaupassa tuotteet ovat systemaattisesti jdrjestyksessd.
(Kuva: Jari Parviainen).
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5.2 Kuinka saadaan pohjoiskarjalaisia metsamarja- ja sienituotteita
Saksan markkinoille?

Soili Parviainen, tradenomi, fil. maisteri, Kielikeskus, Ita-Suomen yliopisto,
Joensuun kampus

Suomen vahvuuksina sieni- ja marjatuotteiden kansainvélisessd kaupassa pidetddn puhdasta luon-
toa, laajoja asutuksesta kaukana sijaitsevia metsédalueita ja sertifioituja luomukeruumetsédalueita
sekd késin tehtyd marjojen ja sienten poimintaa. Pitkien kesdpéivien ansiosta marjoista tulee aro-
mikkaita ja raikkaita. Myoskédan Keski-Euroopassa yleistéd kettujen levittdmié ekinokokkiloista
ei ole tavattu Pohjois-Karjalassa.

Markkinoille paédsy edellyttdd aina asiakkaiden tarpeiden ja mieltymysten tuntemusta. Suomelle
tarkedt markkinat ovat Keski-Euroopassa, erityisesti viestorikkaassa Saksassa. Saksalaiset ovat
maksukykyisid, mutta samalla vaativia tuotteiden laadun ja luonnonmukaisuuden suhteen.

Markkinaselvitykset vilttamdttomid

Laadin vuosina 2001 - 2002 Pohjois-Karjalan ammattikorkeakoulun opinndytetydn pohjoiskar-
jalaisten pk-yritysten metsdmarja- ja sienituotteiden vientimahdollisuuksista Saksaan. Selvitys
tehtiin Pohjois-Karjalan Maaseutukeskuksen toimeksiannosta. Tdma artikkeli perustuu selvityk-
sen tuloksiin ja muihin kokemuksiin suomalaisten marjojen ja sienten vientimahdollisuuksista.

Lyypekin torilla jarjestetyilld Suomi-viikoilla 18.07. - 3.8.2001 tutkittiin pohjoiskarjalaisten yrit-
tdjien metsdmarja- ja sienituotteiden sopivuutta saksalaisille kuluttajille. Mukana tutkimuksessa
olivat yritykset Anneli Salonen, Méntylan luomutila, Licksan Laatuherkut ja Mantsin Makie. Ta-
pahtumassa jérjestettiin kuluttajakysely seuraaville tuotteille: luomumustikka- ja puolukkahillo,
lakkahillo, vodkapotmarjatuote, karpalohyyteld, kuivatut luomu-suppilovahverot ja tattikeitto-
ainekset.

Saksalaisille kuluttajille tarjottiin maistiaisia ja kyseltiin mielipiteitd tuotteiden mausta ja pak-
kauksista kuten niiden koosta, ulkonddstd ja tuoteselosteesta. Kyselyyn ja maistiaisiin osallistui
yhteensd 111 tapahtumassa kévijda. Liséksi haastateltiin luonnonmukaisten tuotteiden kauppiaita
Schleswig-Holsteinin, Niedersachsenin sekd Nordrhein-Wesfalenin osavaltioissa sekd kyseltiin
Saksan elintarvikkeiden markkinakeskusjérjestdjen ndkemyksid ko. tuotteiden sopivuudesta Sak-
san markkinoille. Kaikkiaan haastateltiin 18 saksalaista véhittdiskauppayrittdjad. Itsehavainnoin-
tina kartoitettiin myds tuotteiden pakkauskokoja, hillojen marjapitoisuuksia ja tuotteiden hintoja
eri myymaloissa.

Maku ratkaisee ostopddtéksen
Saksalaiset pitivdt suomalaisten marjatuotteiden makua hyvéné, jopa erinomaisena. Y1i 50 % ky-
selyyn vastanneista ilmoitti ostavansa marjatuotteita maun perusteella. Mustikka- ja lakkahillojen

maku oli saksalaisen kuluttajan mieleen ja niinpé lakkahillo loppuikin kesken myyntitapahtuman.
Vain karpalohyyteld sai kolmelta vastaajalta arvosanan tyydyttéva ja yhdeltd arvosanan heikko.
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Marjatuotteiden hyvind ominaisuuksina mainittiin liséksi luonnollinen maku, véri, ulkonakd ja
marjaisuus. Ehdotuksina tuotteiden kehittaimiseksi mainittiin mm. korkeampi marja- ja alhaisem-
pi sokeripitoisuus. Saksan luomu- ja luontaistuotekauppojen marjatuotteiden marjapitoisuus vaih-
teli vililld 45 - 75 %.

Tattikeitto ja sen maku oli maistajien mielestd erinomainen. Hyviksi ominaisuuksiksi mainittiin
raikkaus, kermaisuus, mietous ja ympéristoystavéllisyys sekéd luonnon raaka-aineet. ”Otto Nor-
malverbraucher”, eli tavallinen saksalainen kuluttaja, ostaa sienet kuitenkin mieluiten tuoreena.
Tétd mieltd oli 81 % vastaajista. Tuotteiden hintaa pidettiin sopivana, joskin muutama kyselyyn
kielteisesti vastannut ei pitdnyt hinnan alentamista merkittdvana tuotteen ostoa lisdévéna tekijana.

Pakkausten koolla on vilid

Kaikki kyselyyn vastanneet ostavat marjajalosteet mieluiten lasipurkeissa. Tutkimuksessa muka-
na olleiden marjajalosteiden pakkauskoot olivat 180 g, 300 g, 500 g ja 1000 g. Kyselyyn vastan-
neista 73 % halusi ostaa marjatuotteita 300 g:n pakkauksissa. Isointa 1000 g:n pakkausta ei pi-
detty sopivana. Titd tukee myds havainto, ettd saksalaisissa myymaéloissé yleisin marjatuotteiden
pakkauskoko oli 250 g.

Luontaistuotteiden kauppiaat ja markkinoinninedistdmisorganisaation edustajat pitivit myos poh-
joiskarjalaisten marjatuotteiden pakkauksia liian suurina. Tdméa johtunee myos siitd, ettd Saksassa
kotitalouksien keskimddrdinen koko on kaksi henkildd. Erityisesti Reformhaus-kauppiaat koros-
tivat, ettd pakkaukset on mitoitettava yhden/kahden hengen talouksiin sopiviksi.

Kuivattujen suppilovahverojen lapindkyva pakkaus sai hyvit arvostelut, koska pakkauksesta voi-
daan suoraan todeta tuotteen laatu, roskattomuus, madon aiheuttamat tuhot tms. epdpuhtaudet.
Saksalaisissa myymaéldissd myytévit kuivatut sienituotteet oli pakattu my0s vastaavanlaisiin 14-
pindkyviin pakkauksiin.

Tuoteselosteisiin tarvitaan lisdmerkintdjd

Ruoan puhtaus ja laatu ovat tirkeité saksalaiselle kuluttajille. Marjajalosteiden tuoteselosteissa oli
useimpien vastaajien (72 %) mielestd tarpeeksi tietoa. Lisétietoja kaivanneet kuluttajat toivoivat
seikkaperdisempaa tietoa esim. kivenndis- ja hivenainepitoisuuksista. Sienituotepakkauksiin toi-
vottiin lisattdvaksi pakkauspaivimadri ja tattikeittoaineksiin myos annosmaéra sekd modernim-
paa pakkausta ja keittoa paremmin kuvaavaa etikettid.

Saksalaisissa luomumarjatuotteissa oli makeuttamiseen ja sakeuttamiseen kéytetty useita eri ai-
neita kuten agavemehua, omenamehua, hunajaa ja ruokosokeria. Niinpa luomutuotteisiin kaivat-
tiin myos merkintdd makeutusaineesta.

Saksassa muistetaan vield hyvin Tsernobylin ydinvoimalaonnettomuus vuonna 1986. Siksi pak-

kauksiin toivottiin merkintd4 raaka-aineiden saasteettomuudesta kuten radioaktiivisuudesta, ras-
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kasmetalleista ja cesiumpitoisuudesta. Tuotteessa tulisi olla my6s EU:n virallinen luomumerkki
ja EU:n virallinen tarkastusnumero tai tuotteen on saatava saksalaisen tarkastuselimen hyvaksy-
mismerkinti. Kauppias ei halua markkinoida tuotetta luomutuotteena, jos siitd puuttuvat kontrol-
limerkinnét.

Pakkauksen ulkondko avainasemassa

Etiketin ja pakkauksen olisi ilmaistava tuotteen sisiltd jo yhdelld silméykselld. Kauppiaiden ja
markkinoinninedistimisorganisaation edustajien mielipiteiden mukaan tuotteiden etikettien tuli-
si olla myyvid ja mainostavia, houkuttelevia, informoivia, selkeitd ja hyvin suunniteltuja. Naméa
ominaisuudet todettiin olevan kuivattujen suppilovahveroiden pakkauksessa. Kuivatut suppilo-
vahverot olisi otettu heti myyntiin.

Muiden tuotteiden pakkausten ja etikettien sanottiin olevan liian vaatimattomia Saksan markki-
noille. Marjatuotteiden etiketteihin toivottiin suuria marjan kuvia ja taustalle esim. metsdi. Mai-
nosarvoja etiketteihin voisivat olla koskematon luonto, vihén teollisuutta ja harvaanasuttu maa.

Marja- ja sienituotteiden mahdollisuudet

Saksan markkinat ovat suuret (yli 82 miljoonaa asukasta) ja kilpaillut. Pohjoiskarjalaisilla tuot-
teilla olisi haastateltujen kauppiaiden ja markkinoinninedistdmisorganisaation edustajien mukaan
eniten mahdollisuuksia erikoistuotteina erikoiskaupoissa. Téllaisia tuotteita ovat lakka- ja karpa-
lotuotteet, koska niilld ei ole kilpailijoita Saksan markkinoilla. Korkean laadun ja hyvén maun
liséksi markkinoillepddsya ja uskottavuutta helpottaisi, jos samalla tuottajalla olisi tuoteperhe eri
marjatuotteista ja -jalosteista. Tuoteperheen muodostavat esim. hillot, marmeladit, mehut, makei-
set, viinit ja likodrit.

Tuotteet tulisi kohdistaa ja segmentoida pienille markkinoille ja ostovoimaisille kuluttajille, ei
suurille tavarataloketjuille. Suuret kauppaketjut ja catering-palvelut tarvitsevat jatkuvan, keskey-
tyméttoman tuotevirran, jota pienet tuottajat eivét voi taata vahdisten resurssien ja luonnonoloista
johtuvan vaihtelevan ja ennustamattoman satomaéran vuoksi. Toimitusvarmuus vaikuttaa merkit-
tavésti tuotteiden markkinointiin, ellei marjoja esim. varastoida pakastamalla etukiteen. Pientuot-
tajien resurssit vieda tuotteita ovat siksi rajalliset.

Hinnaltaan tuotteiden todettiin sopivan luomutuotteiksi. Saksalainen kuluttaja on valmis mak-
samaan luomutuotteesta noin 30 - 50 % enemmén kuin tavallisesta tuotteesta. Koska kuljetus-
matka Suomesta Saksaan on pitkd ja saksalaisten suosimat lasipurkit painavia, kannattaisi Suo-
messa valmistettu tuote pakata paikan padlld Saksassa sikéldisissé vihittdiskaupoissa myytéviin
pakkauksiin. Yhteistyd Saksassa toimivan ja jakelutien omaavan yrityksen kanssa siéstiisi kul-
jetuskustannusten lisdksi markkinointi- ja mainoskuluja, jotka ovat usein suuret uuden tuotteen
tunnetuksi tekemisessa.

EU:n yhtendinen luomulainsdadénto helpottaa luomutuotteiden vientid. Luomutuotteiden myynti
on lisdéintynyt huomattavasti ja sen odotetaan lisdéntyvén jatkuvasti. Bio-Siegel -luomuleimaa
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voidaan kéyttdd myos muista EU-maista tulleissa tuotteissa, mika helpottaa kuluttajaa arvioimaan
tuotteiden aitouden ja alkuperén.

Puola ja Baltian maat kilpailijoina

Saksassa marjahillojen osuus elintarvikemarkkinoilla on pieni, jopa marginaalinen, mutta suuren
véestomadran vuoksi marjatuotteiden osuus on kuitenkin tuottajamaan kuten Suomen kannalta
merkittiva ja tarjoaa tavoiteltavan haasteen.

Lakka- ja karpalotuotteita tuottavat Suomen ohella Ruotsi ja Venijé ja muita marjatuotteita seka
tuoreita sienid tuodaan Saksaan mm. Puolasta ja Baltian maista. Vendji, Puola ja Baltian maat
pystyvit tarjoamaan alhaisten poiminta- ja kuljetuskustannusten vuoksi edullisia tuotteita ja raa-
kamarjaa seka tuoreita sienia.

Saksassa viljellddn pensasmustikkaa noin 600 hehtaarin alueella. Tdmén alan tuotanto on peréti 5
tonnia/ha vuodessa eli monikymmenkertainen Suomen hehtaarilta keréttavaan mustikkamééraan
verrattuna. Riittdméaton méiédrd marjan- ja sientenpoimijoita voi olla Suomessa ongelma. Suomessa
kéaytetadn ulkomaalaisia poimijoita, koska vanhentuva véesto ei endd jaksa poimia, eivatkd nuoret
ole kiinnostuneita marjojen ja sienten poiminnasta.

Suomitietoutta Saksaan ja saksalaisen kulttuurin tuntemusta markkinointiin

Useimmille saksalaisille Suomi on tuntematon, kylmé ja kaukainen maa. Lyypekkildiset, kuten
yleensékin pohjoissaksalaiset, tunsivat suomalaisia tuotteita ennestéén ja olivat todenndkoisesti
varustautuneet erddnlaisella Suomi-myonteisyydelld tai uteliaisuudella Suomi-viikkojen tapahtu-
maan. Suomalaisethan ovat osallistuneet usein suosittuihin joulumyyjéisiin Lyypekisséd ja muual-
lakin Saksassa. Esimerkiksi lakkatuotteita osattiin etukéteen odottaa ja ne loppuivatkin myynnistad
muita tuotteita nopeammin.

Laajamittaisen suomalaisten marjatuotteiden vilityksen ja markkinoinnin aloittamiseksi Saksaan,
tarvitaan tehdd kattava kysely suunnatulle kuluttajaryhmalle ja kaupparyhmittymille. Kyselytut-
kimukseen kannattaa siséllyttiaéd pakkaukset, etiketit, tuoteselosteet ja tuotteen ominaisuudet kuten
vari ja maku. Téllainen kysely voitaisiin tehdé esim. kuluttajamessuilla (Griine Woche) ja/tai alan
ammattilaisille tarkoitetuilla Biofach-messuilla osallistumisen yhteydessi. Ndin saataisiin tietoa
mm. kulttuuriin sidonnaisista asioista ja kuluttajatottumuksista. Pohjois-Saksa olisi mielestini
potentiaalisin markkina-alue, koska sielld Suomi-tietous on monipuolisin.

Pohjois-Karjalan metsédluonnontuotteille on Saksan markkinoilla mahdollisuuksia, kun vain tuot-
teet suunnitellaan asiakasldhtdisesti ja markkinointikanavat selvitetdan. Ennakkoluulotonta yritté-
Jyytté tarvitaan, mutta onnistuminen on mahdollista, kuten mm. Pohjois-Karjalan metsien tattien
vienti osoittaa.
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5.3 Huonekalujen jakelu Pietarissa ja yhteistyo paikallisten jakelijoiden kanssa.
Kiteen Huonekalutehdas Oy:n markkinamahdollisuudet Seniori-tuotesarjalle.
Elina Pelkonen, huolitsija, Nurminen Logistics Oyj

Tein opinndytetyoni vuonna 2007 Kiteen Huonekalutehdas Oy:lle. Tutkin, kuinka huonekalujen
jakelu on organisoitu Venijélld ja erityisesti Pictarissa. Selvitin myos huonekalujen toimittajan
ja jakelijan yhteistyon perustamista ja sdilyttdmistd. Lisédksi analysoin ndiden osapuolten vélistd
valtasuhdetta. Tutkimukseni toimi my6s markkinatutkimuksena Kiteen Huonekalutehdas Oy:lle
ja sen Seniori-huonekalusarjalle: tutkin Seniori-sarjan tyyppisten erikoishuonekalujen markkina-
tilannetta ja kysyntéd. Seniori-huonekalusarja on kohdistettu vanhuksille ja henkildille, joilla on
fyysisié rajoituksia.

Tutkimus oli kvalitatiivinen ja siind haastateltiin kahta kohderyhmaa. Alkuperdinen tarkoitus oli
haastatella erikoishuonekalujen vihittdismyyjid sekd vanhainkoteja. Yritysten yhteystiedot ha-
ettiin Internetisté, Pietarin yrityshakemistosta St. Petersburg State University of Economics and
Finance -yliopiston luennoitsijoiden vihjeiden perusteella. Jouduin kuitenkin vaihtamaan tutki-
muksen kohderyhméa yritysten yhteystietojen hakuongelmien vuoksi: kohderyhmaén kaltaisia yri-
tyksid ei 10ytynyt Pietarista aikataulun puitteissa. Sen sijaan haastateltiin huonekalujen vahittdis-
myyjia, joiden valikoimissa on ulkomailla (mielellddn my6s Suomessa) valmistettuja keski- ja
korkeahintaisia huonekaluja. Liséksi tutkimuksen luonne vaati haastateltaviksi terveydenhuollon
ammattilaisia. Tdmén vuoksi haastateltiin yksityisen terveydenhuollon edustajia. Nama yritykset
tarjoavat korkealaatuista palvelua ja niiden asiakaskuntaan kuuluvat Pietarissa asuvat ulkomaa-
laiset.

Haastattelut toteutettiin kevaalld 2007. Ajat sovittiin soittamalla yrityksiin tai tarvittaessa kay-
mélla niissd. Yhteyksid otettiin 25 yritykseen. Niistd 19 oli huonekalujen vihittdismyyjié ja nelja
yksityisid terveydenhuoltoyrityksid. Haastattelut tehtiin yhdeksissa yrityksessi. Niistd seitsemin
oli huonekalujen jakelijoita ja kaksi yksityisen terveydenhuollon yrityksid. Haastattelut kestivét
puolesta tunnista kahteen tuntiin. Jokaisessa oli ldsnd my®s tulkki.

Tutkimuksessa selvisi, ettd huonekalujen jakelu Pietarissa on padasiassa epdsuoraa eli kidytetdan
vihittdismyyjiéd valittdjind. Yleensd jakelijat hankkivat kalusteet suoraan toimittajilta ja véhittiis-
myyjit myyvét ne loppuasiakkaille. Jakelu loppuasiakkaille on organisoitu padasiassa huoneka-
lukauppakeskusten ja huonekalumyymaildiden kautta. Keskituloiset kuluttajat ostavat huonekalut
padasiassa huonekalukauppakeskuksista ja enemmén ansaitsevat huonekalumyymaldistd. Kalus-
teiden toimittajat ovat perustaneet myds omia myymaloitd Vendjélle ja osa heistd myy suoraan
Internetin kautta.

Tutkimuksen mukaan Vendjin huonekalumarkkinat vanhuksille ja fyysisesti rajoittuneille ihmi-
sille ovat alikehittyneet. My0s Pietarissa on heikko markkinatilanne erityishuonekaluille, kuten
Seniori-tuotesarjalle. Ndin ollen Pietarissa on markkinamahdollisuuksia kyseisille huonekaluille,
jos vain kysyntda on tarpeeksi. Realistisen ajanjakson ndiden markkinoiden kehittymiselle arvi-
oitiin olevan kymmenen vuotta. Haastatellut eivét olleet tietoisia vastaavanlaisten huonekalujen
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jakelusta Vendjdlla. He pitivét niille parhaana jakelukanavana erityishuonekalukauppoja, jotka
ovat joko valmistajien omia tai samankaltaisia huonekaluja myyvié véhittdismyyjid. Vastaajat ei-
vit olleet tietoisia pietarilaisista huonekalujen vahittdismyyjistd, jotka myyvit huonekaluja ithmi-
sille, joilla on fyysisid erityistarpeita. Internet jakelukanavana nousi my®os esille. Edustajat uskoi-
vat, ettd kuluttajat etsivét tietoa Seniori-sarjan tapaisista huonekaluista ensisijaisesti Internetist.

Kun rakennetaan yhteistyota toimittajan ja jakelijan vilille, tuotteella néhtiin olevan suurin vaiku-
tus partnerin valintaan. Sen on oltava hyvé- ja ainutlaatuinen. Liséksi ulkonékd ja muotoilu ovat
tarkeitd. Tulosten mukaan myos hinta-laatusuhde seki kysynté ovat tirkeitd tekijoitd yhteistyota
perustettaessa. Muutama vastaaja katsoi, ettd jakelijalla on enemmén valtaa yhteistyopartneria va-
littaessa. Koska huonekalumarkkinat Pietarissa ovat suuret, toimittajat etsivét jatkuvasti uusia va-
hittdismyyjié tuotteilleen, jotta loppuasiakkaat 10ytdisivat ja ostaisivat heidén tuotteitaan. Luotta-
mus on my®0s tirked tekijd toimittajan ja jakelijan kesken. Se saavutetaan suorittamalla yhteistyoté
koskevat tehtavét ja velvollisuudet mahdollisimman sujuvasti. Toimittaja osoittaa luotettavuutta
jakelijaa kohtaan nayttimalla aitoa kiinnostusta yhteistyoté ja sen sujuvaa toimivuutta kohtaan.
Yhteistyd toimittajan ja jakelijan vélilld ei tarvitse kuitenkaan l&heistd suhdetta onnistuakseen.
Yhteistyd ndhdéén liiketoiminnan osa-alueena, jossa kummatkin osapuolet suorittavat tehtédvansa
niin, ettd yhteistyd on tuottoisaa molemmille.

Jakelijoiden mukaan yhteistydssé tarvitaan sitoutumista ja joustavuutta. Tulokset osoittavat, ettd
yhteistyd venildisen jakelijan kanssa vaatii aloitekykyé toimittajalta. Toimittaja ndhddén yhteis-
tyon aktiivisena osapuolena ja sen sujuvuuden katsotaan olevan paljolti hdnen vastuullaan.

Tutkin myds toimittajan ja jakelijan velvollisuuksia. Vaikka kummankin osapuolen vastuualueet
on médritelty sopimuksessa, toimittajan tirkein vastuualue on toimitusaikojen noudattaminen.
Liséksi jakelijan tdytyy saada toimittajalta tarvittavat materiaalit ja aineistot tuotteiden myynnin
edistdmiseen. Jakelijat ndkivét tirkeéind myos informoinnin toimittajan puolelta koskien tuotteita
tai merkittédvid tapahtumia (esimerkiksi litkkeenjohdolliset muutokset) toimittajan yrityksessa.
Tuotteiden laadun ylldpitdminen on myds tirkedd. Tutkimuksen mukaan jakelijalla ei ole yhtd
paljon velvollisuuksia. Jakelijan tirkeimpiné velvollisuuksina toimittajaa kohtaan nahtiin mak-
suehtojen noudattaminen ja reklamaatioista ilmoittaminen.

Menestynyt yhteistyd toimittajan ja jakelijan vililld riippuu paljolti toimittajasta. Hanen vel-
vollisuuksiensa noudattamisella on merkittévé rooli yhteistydn menestymisessd. Kuitenkin me-
nestynyt ja pitkdaikainen yhteistyd vaatii ymmarrystd ja sitoutumista kummaltakin osapuolelta.
Luonnollisesti tuotteiden myynnilld on vaikutusta yhteistyon sédilyvyyteen. Vaikka sopimuksen
ehdoista pidetdén yhteistyon sujumiseksi kiinni, sosiaalisella kanssakdymiselld on suuri vaikutus.
Tulokset osoittavat, ettd venéldiset jakelijat pitdvat yhteistydstd, jossa on nahtévissd jatkuvuutta
ja sdilyvyytti, vaikka kanssakdyminen toimittajan kanssa ei olisikaan toistuvaa. Yhteistyon laatu
itsessddn ei vaadi kovin ldheistd yhteistyotd toimittajan ja jakelijan kesken. Yhteistyd katsotaan
litketoiminnan funktioksi, joka tehddén yhteisymmarryksessa. Jos yhteistyd on sujuvaa ja havait-
tavissa ei ole epdkohtia, yhteisty6 voi kestdd automaattisena niin pitkdén kuin sille on tarvetta.
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Tulosten mukaan jakelijalla on toimittajaa kohden melko paljon valtaa. Tutkimuksen ajankohta-
na Pietarin huonekalumarkkinoilla kysynt ja tarjonta kohtasivat. Huonekalujen vahittdismyyjét
ovat téstd tietoisia ja hydtyvit siité, koska markkinoilla on paljon huonekalujen toimittajia kil-
pailemassa jakelijoista. Taima hyodyntia jakelijaa valitsemaan sopivimman huonekalutoimittajan
markkinoille. Jakelijalla on liséksi valtaa toimittajaa kohden siind, millaisia tuotteita jakelijat ovat
valmiita jakelemaan markkinoilla.

Tutkimuksessa kartoitettiin myds huonekalujen jakelijoiden ja yksityisten terveydenhuoltoyritys-
ten mielipiteitd Kiteen Huonekalutehdas Oy:n Seniori-tuotesarjasta. Yleisesti Seniori-sarja todet-
tiin hyvéksi ja laadukkaaksi. Jakelijoiden mielestd tuotesarja sisdltda tarpeeksi erilaisia huoneka-
luja ja niiden koot ovat sopivia. Vuoteen toiminnallisuus sai haastatelluilta edustajilta arvostusta,
samoin vérivaihtoehdot. Seniori-tuotesarjan muotoilu sen sijaan koettiin hyvin yksinkertaiseksi
ja vaatimattomaksi venidldiseen makuun. Tastd huolimatta tuotesarjaa pidettiin sopivana kotikayt-
toon sekd vanhainkoteihin ja hoitokoteihin.
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6 PROJEKTIOPINNOT

Opiskelijoilla on ollut mahdollisuus suorittaa heité kiinnostavia opintoja myds valinnaisesti. Yk-
si mahdollisuus on yrityksen tai omasta aloitteesta tehtdva projekti, joka kansainvélisessd kon-
tekstissa voi liittyd joko vientiin tai tuontiin. Seuraavaksi on kaksi esimerkkid vientiin liittyvista
projekteista. Ensimmadinen sai idean opiskelijan aloitteesta, kun hén halusi tutkia tuotteen mah-
dollisuuksia synnyinmaassaan. Toinen kdynnistyi, kun yritys tarvitsi tietoa Norjan markkinoista
ja norjaa osaava opiskelija kiinnostui yhteistydsta.

6.1 Sandwich Fire -retkikeittimen markkinandkymat Puolassa

Katarzyna Pikulska, diplomi-insin66ri (Puolasta), tradenomi (PKAMK),
yrittdja KESCA Consulting

Tutkimusprojektin idea syntyi kerran markkinoinnin oppitunnilla, kun opettajamme esitteli erilai-
sia innovatiivisia tuotteita ja kertoi, miten niiden valmistajat onnistuivat niiden lanseerauksessa,
markkinoinnissa ja myynnissd. Yhdesti tuotteesta innostuin erityisesti. Se oli uusi innovaatio,
mutta silti kovin yksinkertainen, ympéristoystivillinen retkikeitin, joka on tehty suomalaisesta
koivusta. Tunnusomaista Sandwich Fire -tuotteelle oli runsaan lammon tuottaminen ilman ki-
pinditd. Sandwich Fire syttyi helposti ja palaminen kesti tarpeeksi pitkdén. Se oli ihanteellinen
mukana patikoidessa, pyordillessd, kalassa tai metsélld sekéd sopiva myds varalle henkiinjdamis-
pakkaukseen.

Sen tervattu selluvilla sytytti tasaisen tulen jo viidessd minuutissa. Kahden hengen Sandwich Fi-
re medium palaa 40 minuuttia, pieni 25 minuuttia ja maxi versio jopa tunnin. Koivupuun hiillos
on erityisen soveltuva grillaamiseen. Sen liséksi SF-tuli oli myds tunnelman luoja, joka valaisi
lampimasti ja toi hyvad mieltd. Sitd paitsi retkikeitin oli pakattu uusiokartonkiin, jonka voi polt-
taa tai kierrattia.

Olin kiinnostunut kyseisen tuotteen lanseerauksesta ulkomaille, joten opettajani otti saman tien
yhteytta tuotetta valmistavaan yritykseen selvittddkseen asioita. Sain tietdd, ettd sitd oli tuotu jul-
kisuuteen néyttivisti useissa maissa Keski-Euroopassa, ja ainakin ensimmaisia erid meni myyn-
tiin. Tuotteen kehittdja Pasi Kinnunen oli hoitanut ulkomaan markkinoinnin. Liiketoiminnan kas-
vaessa hin oli myynyt lisenssin Kaivospuu Oy:lle, joka jo vastasi SF-tuotteiden valmistamisesta.
Retkituli ei kuitenkaan kehittynyt kannattavaksi liiketoiminnaksi yritykselle, koska se oli kes-
kittynyt pienildpimittaisen ménty-, kuusi- ja koivuraaka-aineen sahaukseen ja jatkojalostukseen.
Sahan asiakaskunta muodostuu pddosin puusepinteollisuudesta sekd muusta loppukéyttoon eri-
koistuneesta jalostusteollisuudesta niin kotimaassa kuin ulkomailla.

Minua alkoi kiinnostaa tdmaé aihe, joten nostin rohkeasti kéteni ylos ja sanoin, ettd haluan tutkia

SF-tulen mahdollisuutta voittaa puolalaiset asiakkaat. Kuvittelin, ettd Puola voi olla tuotteelle
suotuisa markkina-alue ja sille voisi 16ytyé paljon asiakkaita.
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Minusta tuote oli erikoinen ja tuntui, ettd silla voisi olla markkinoita. Kysyin opettajaltani, saanko
tutkia tilanteen ja muutaman péivén jilkeen kévimme yrityksesséd paikan pédalld neuvottelemassa
Kaivospuu Oy:n metsédpéillikko Borje Vartiaisen kanssa aiheesta.

Sain kolme laatikkoa tuotteita ndytteeksi, jotka ldhetettiin Puolaan. Tarkoituksena oli tutkia ih-
misten reaktioita tuotteeseen. Suunnittelin esitelld ensin tuotteen puolalaisille ja sen jalkeen haas-
tatella heitd saadakseni tietoa mielipiteist.

Tutkimusta varten menin kuukaudeksi Puolaan, tarkemmin sanottuna kotikaupunkiini Krakovaan.
Sain luvan tehdé tutkimuksen krakovalaisella yliopistolla, jossa opiskelin siihen aikaan. Mietin,
ettd olisi hyva tehda esittelyt myds jossain marketeissa, mutta minun resurssini olivat hyvin rajal-
liset. Kysymyslomakkeiden tayttdmiseen tarvitsisin tilaa ja lisdksi luvat esittelyd varten. Minun
piti tyytya siis yliopiston tuloksiin.

Lisaksi tutkimuksen tarkoituksena oli kartoittaa Puolan liiketoimintaympéristod suomalaisyritys-
ten ndkokulmasta. Tuloksena on siis kokonainen markkinaselvitysraportti. Tutkimustyd yhdistaa
teoreettiset haasteet, kuten teorian markkinoinnista ja kansainvilistymisestéd kaytdnno6llisiin haas-
teisiin, jotka koskevat tuotteen tuomista Puolan markkinoille. Yrityksille onkin tirkedd pystya
yhdistdmaéin teoriat ja kdytinto yhteen liikketoiminnan tuloksellisuuden nakdkulmasta. Tutkimus-
raporttini sisdltdéd teoreettisen tutkimustyon sekd myds markkinointistrategian Kaivospuu Oy:n
laajenemisesta Puolan markkinoille.

Ensiksikin kuvasin siind lyhyesti ajankohtaisen taloudellisen tilanteen Puolassa. Siind on esitel-
ty mahdollisuudet suomalaiselle yritykselle ja samalla huomio kaéntyi myds uhkiin. Olen laati-
nut ehdotuksen, miten yrityksien tulisi toimia laajentumisessa uusille markkina-alueille. SWOT
analyysi oli myds osa tété projektia. Analysoin siind yrityksen/tuotteen vahvuuksia, ja my0s sen
heikkoja puolia. Projektitydssa on kuvattu myds markkinoiden mahdollisuuksia ja tekijoité, jotka
voivat olla uhkaavia firmalle. Raporttini antaa kuvan Puolan markkinoiden ominaisuuksista, yri-
tyskulttuurista ja muusta hyodyllisestd informaatiosta.

Témén kaiken lisdksi projektin tarkoituksena oli esitelld tuote uudella, innovatiivisella tavalla se-
ki esittdd muita liiketoimintamahdollisuuksia Kaivospuu Oy:lle. Analysoin tuotteen onnistumisen
Puolan markkinoilla asiakkaiden tarpeiden perusteella.

Jotta tdma olisi tehty oikealla tavalla, tein havaintoja SF-retkikeittimesté teoreettisesta nakokul-
masta, mihin tavararyhmaén se kuuluu ja miten sithen pitdd suhtautua tehdikseen oikeat strate-
giset paatokset. Tutkin teorian kansainvélisestd markkinoinnista ja mahdollisista jakelukanavista
sekd strategisesta toiminnasta. Keskityin siiné erikseen eri markkinoinnin osiin, erityisesti myyn-
ninedistdmiseen ja tuotteen hintaan. Kerétyn tiedon tutkinta oli vaativaa, niin kuin on ollut yhte-
yden kehittdminen teoriasta kaytantoon.

Otin selvda, mikéd voisi olla isoin kilpailija Kaivospuun tuotteelle ja mainitsin tastd raportissani.

Jos yritys harkitsisi Puolan markkinoille l1dhtemisti, olisi hyva tehdi laajempi kilpailija-analyysi
ja tutkia aihetta huolellisemmin esimerkiksi PESTE-analyysilld. Kuitenkin tdssd vaiheessa kes-
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kityin olennaiseen, toisin sanoen lyhyeen markkinaselvitykseen ja siithen, miten potentiaaliset
asiakkaat suhtautuvat uutuuteen.

Ensimmaéinen kdytdnnon haaste oli se, kannattaako lanseerata tuote ylipaétaan Puolan markkinoil-
le. Onko Puola oikea markkina-alue tuotteelle? Loytyisiko sieltd paljon asiakkaita, jotka olisivat
valmiita ostamaan Kaivospuun valmistamaa retkitulta?

Toivoin, ettd tima pieni tutkimus luovien ideoiden lisdksi antaa yhtion johdolle lyhyesti selkedn
kuvan tilanteesta. Tehdyn tutkimustyon pitdisi muodostaa tiivistelmé potentiaalisten puolalaisten
asiakkaiden mielipiteisté ko. tuotteesta. Liséksi yrityksen johtoryhma voi hyddyntda tutkimuksen
tuloksia, kun yritys mahdollisesti kansainvilistyy. Tama tarkoittaa esimerkiksi sopivan verkoston
luomista Puolan markkinoille.

Selvittddkseni, miten Puolassa suhtaudutaan tuotteeseen, tein pienen markkinointitutkimuksen.
Tutkimus jarjestettiin tammikuussa 2007 Krakovan teknillisessé yliopistossa, joka ei edusta koko
viestdd, mutta antaa jonkinlaisen kuvan. Tavoitteena oli ottaa selville, ovatko puolalaiset poten-
tiaaliset asiakkaat kiinnostuneita tuotteesta ja ostaisivatko he sen, jos se olisi Puolassa saattavil-
la. Liséksi tutkimuksessa mitattiin hintajoustoa, eli kysyttiin, miten paljon asiakkaat maksaisivat
tuotteesta, tai miten suureksi tutkittavat arvostavat tuotteen kdyvan arvon. Vaikka kyseessd on
pelkkd tapaustutkimus, uskon, ettd ne tiedot seké analyysit ovat hyddyllisié yritykselle. Aina en-
nen kuin vastaajat olivat tiyttdneet lomakkeen, tein lyhyen tuote-esittelyn: kerroin lyhyesti tuot-
teen historian, selitin miten tuote toimii, misti se on tehty, mihin tarkoituksiin sitd kdytetdin, jne.

Yliopiston opiskelijat, joille pidin esittelyn, vaikuttivat hyvin himmastyneiltd, silld he eivit olleet
koskaan ennen kuulleet tdllaisesta tuotteesta. He kysyivat minulta paljon kysymyksia esityksen
aikana, joten paéttelin, ettd tuote oli kiinnostava.

Esittelyn jdlkeen oli aika jakaa kysymyslomakkeet. Késittelin siind muun muassa seuraavia asi-
oita:

Miten usein paistat jotakin avotulella?
Syotko retkilld lamminté ruokaa?

Otatko siirrettdvan grillin tai jotain vastaavaa mukaan, jos suunnittelet patikkaretkei?

Ostaisitko ‘Sandwich Fire’, jos se olisi saattavilla kaupoista?

Miten paljon olisit valmis maksamaan siitd? Kaikille kolmelle Sandwich Fire versiolle
oli erillinen kysymys hinnalle.

Miké noista kolmesta SF-versiosta on hyodyllisin?

Mitké ovat tuotteen huonot puolet?

Mitké ovat tuotteen hyvét puolet? jne.
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Lomakkeessa oli my0s kysymyksid, joihin voi vastata vapaamuotoisesti ja kertoa mielipiteensd
tuotteista. Esim. kiinnostaako se tuote? Miké niistd kolmesta mallista on kétevin? Miten paljon
maksaisit niistd? Mik4 on tuotteen isoin haittapuoli ja mistd ominaisuuksia erityisesti pidét tuot-
teessa?

Kyselyyn saatiin vastaukset 231 opiskelijalta. Se toteutettiin kolmessa viikossa. Tutkimuksen ra-
joituksena oli se, ettéd kaikki vastaukset saatiin yhdeltd paikalta tietyltd ajalta, mika tarkoittaa sité,
ettd saatujen tuloksien perusteella ei voi paitelld tilannetta koko Puolan markkinoilla. Témén ta-
kia tutkimusta ei voi yleistdéd koko Puolan viestdon.

Toinen haaste voi olla se, ettd kysymyksiin vastattiin heti tuote-esittelyn jalkeen, mika hertti vas-
taajien kiinnostusta tuotteeseen. On mahdollista, ettd kochenkil6t vastaisivat toisin, jos he saisivat
tiedon tuotteesta eri tavalla. Kysymyksiin vaikutti akateeminen ympéristd (mm. sosioekonominen
tausta ja koulutus). Olisi parempi, jos tutkimus toteutettaisiin jossain ostoskeskuksessa ja myos
eri kaupungeissa, mutta siihen tarvittaisiin enemmén aikaa ja resursseja kuin minulla oli silloin
kéytettavisséd. Toisaalta lupa tutkimuksen tekemiseen krakovalaisesta yliopistosta oli helppo saa-
da, sillé opiskelin itse siella.

Hankkeen tutkimuskysymykset olivat seuraavat:

Sopivatko Puolan markkinat Kaivospuu Oy:n toimintaan?

Mité puolalaiset potentiaaliset asiakkaat ovat mieltd SF-tuotteista?

Onko kannattavaa aloittaa tuotteen myynti Puolaan?

Miten yritys voi laajentaa ulkomaantoimintansa Puolaan?
Toin tdytetyt lomakkeet mukanani Suomeen. Kerétyt tiedot késittelin SPSS-tilasto-ohjelmalla,
Sen perusteella tein tulkinnan tutkimuksen tuloksista. Tulkitut vastaukset yhdistettiin teoreetti-
seen tietoon aiheesta. Asianmukainen ja luotettava kirjallisuuskatsaus lisési tutkimuksen luotet-
tavuutta. Kéytin teoreettisen osaan runsaasti kirjoja, artikkeleita, ammattilehtid seké e-lahteita.
Tutkimukseni tuloksena ovat vastaukset seuraaviin tutkimuskysymyksiin:
Sopivatko Puolan markkinat Kaivospuu Oy: n toimintaan?
Suhteessa muihin Keski- ja Itd-Euroopan maihin Puola ndhdédén edelleen erittdin kiinnostavana
etabloitumiskohteena myds tulevaisuudessa. Kun esimerkiksi Baltian maissa talouden ylikuume-
nemisen riskin ndhdéén jatkuvasti kasvavan, ei Puolassa koeta samaa uhkaa. Lisdksi useat toi-
mialat tarjoavat edelleen lukemattomia mahdollisuuksia monille kansainvilisillekin toimijoille.
Myds suomalaisyritysten kannalta Puola vaikuttaa siis olevan tulevaisuudessakin kiinnostava li-

ketoimintojen laajentamisen kohde. EU-rahoituksen my6ta investoinnit maan ympéristdteknolo-
giaan tulevat edelleen kasvamaan.
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Mité puolalaiset potentiaaliset asiakkaat ovat mieltd SF-tuotteista?

Tutkimuksen rajallisuuden vuoksi yksiselitteisid vastauksia tdhdn kysymykseen ei ole. Kuitenkin,
jos otetaan huomioon tutkimuksen tulokset, voin varmasti sanoa, ettd yleensd ihmiset suhtautuivat
myonteisesti tuotteeseen. He olivat ylldttyneitd, himmaéstyneitd ja tuote on saanut aikaan paljon
kommentteja ja huomiota. On syyta korostaa, ettd puolalaiset suhtautuvat epailevasti uutuuksiin.

Onko kannattavaa aloittaa tuotteen myynti Puolassa?

Vastaus tdhdn kysymykseen riippuu hinnoittelustrategiasta, jonka firma ottaa. Hinnoittelustrate-
gia on syyti integroida sekd yrityksen ettd tuotteen/palvelun kasvustrategiaan. Edullinen hinta
ja saattavuus ovat tarkeitd syitd siind, miksi vihemman houkuttelevat ja ei niin ekologiset tuot-
teet 10ytivat tiensd Puolan markkinoille. Joustavuus hinnoittelussa saattaa olla avain Kaivospuun
menestykseen Puolan markkinoilla. Tavoitteena voi olla erilaisten esteiden lépéisy ja kuluttajien
tietoisuuden nostaminen.

Miten yritys voi laajentaa ulkomaan toimintaansa Puolaan?

Vastaus tdhdn kysymykseen ei ole yksiselitteinen. Téarkeitd ovat tieto, verkostoituminen, strate-
ginen ajattelu, toiminta ja erilaisten mahdollisuuksien hyddyntdminen. On monia tekijditd, jotka
yrityksen on otettava huomioon, kun saavutaan uusille markkinoille. Partneri, jolla on laaja ver-
kosto ja yhteyksid, on todella tirked Puolassa.

Suomen kotimarkkina on suhteellisesti pieni ja avoin, joten entiseen Neuvostoliittoon kuulunei-
den maiden kasvupotentiaali, globalisaatio ja Euroopan yhdentyminen ovat muuttaneet Suomen
yrityksien tilannetta. Suomalaisyritysten kannalta Puola vaikuttaa siis olevan tulevaisuudessakin
kiinnostava liiketoimintojen laajentamisen kohde.

Tédmén tutkimushankkeen tarkoituksena oli esittéd, selittdd ja mallintaa suomalaiselle pk-yrityk-

selle ulkomaisille markkinoille pddsemista ja kansainvilistymistd. Kokonaisuudessaan tutkimus-
projekti oli kdytdnnollinen ja mielenkiintoinen.
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6.2 Tutkimus Norjan grillimarkkinoista
Mari Ruuskanen, tradenomi (PKAMK, kevéat 2010)

Olin aloittanut tradenomiopinnot aikuiskoulutuksen puolella eli iltaopiskeluna. Sain viestin opet-
tajalta, jossa kysyttiin, olinko kiinnostunut tekeméién Suomen Valugrillille tutkimuksen Norjan
markkinoista. Siind vaadittiin norjan kielen taitoa, jotta pystyisi etsimién informaatiota kohde-
maan kielelld. Halusin péddstd kdyttdmadn norjaa ja jopa tutkittavan alan erityissanastoa, joka
poikkeaa jo oppimastani. Oli myds tilaisuus padstd tutustumaan toimeksiantajayritykseen seké
heidin toimintaansa ja tuotteisiinsa eli miten he toimivat tddlla ja miké olisi ajatus toimia Norjas-
sa. Niinpé yhteistyd ldhti kdyntiin.

Norjaan liittyvén taustani kehittyminen kdynnistyi, kun valmistuin sairaanhoitajaksi 1993. Sil-
loin oli lama pahimmillaan ja ty6tilanne vaikea. Oli mietittdvd, mitd tehdd, kun ei voinut jaada
vain olemaan. Radiosta kuulin tydvoimatoimiston kautta Joensuussa jirjestettavésté kurssista sai-
raanhoitajille. Siind oli mahdollista ldhted tutustumaan tydeldméén Saksaan tai Norjaan. Piisin
kurssille ja lahdin sitten Norjaan. Olin kolme kuukautta yhdessd Oslon neljistd yliopistollisesta
sairaalasta. He pyysivit sitten tulemaan kesitdihin ja menenkin. Sen jélkeen he pyysivét virkaan.
Vuonna 1995 jéin sinne ja tulin takaisin Suomeen 2006. Edelleen tuntuu helpommalta tuottaa
norjan kuin suomen kieltd. Esimerkiksi sanajérjestys kadntyy suomen kielessa vililld norjan mu-
kaiseksi. Mielelldni luen edelleen norjankielisti tekstid.

Valugrillilld on toimintaa Suomessa ja jo vientidkin mm. Venédjélle. Heilld syntyi kiinnostus, mi-
ten saada tuotteita Pohjoismaihin. Kiinnostus oli sekd Ruotsiin ettd Norjaan, mutta painopiste tuli
Norjan markkinoiden tutkimiseen eli onko Norjassa tilaa heidén tuotteilleen ja miten niitd tulisi
sopeuttaa. Minulle grilliala oli aivan uusi. Aloin etsié tietoja Internetid hyvéksi kdyttdmalld: mil-
laiset markkinat grillituotteilla jo on Norjassa, ketké tuottavat ja miten paljon, minne myyviét,
mihin tarkoitukseen ja milla hinnalla sekd miten jakelu on jérjestetty? Haluttiin selvittdd, milla
tasolla sielld ollaan.

Norjasta tiedetddn Suomessa yleensd melko vidhén, esimerkiksi eldméntasosta ja tyylistd. Ruotsa-
laiset ovat paljon lahempéand meidén grillikulttuuriamme. Kun asuin Norjassa yli 10 vuotta, voin
kokemuksesta sanoa, ettd se oli osaltaan samanlaista ja erilaista. Eroa on siind miti grillataan.
Norjassa grillataan etenkin kalaa ja makkaraa, mutta grillipihvit eivét ole kovin yleisid, vaan ne
ovat varsin suomalainen tapa. Suomi on enemmén grillimaa kuin Norja. Meilld juhannus on ko-
hokohta, jolloin grillit on viimeistddn puhdistettava ja saatava tulille. Norjasta samanlainen ju-
hannuksen vietto puuttuu. Kun kesa tulee, niin silloin aletaan grillata. Sielld ovat kertakayttogrillit
yleisempid kuin Suomessa. Nuoriso ottaa sellaisen mukaan esimerkiksi rannalle. Norjassa ei gril-
laamisesta tehdé yhtd isoa asiaa kuin meilld. Suomessa joka kerta, kun mennaéin makille, halutaan
varmistaa, etti grillimakkarat, sinapit ja makkaransyontiin liittyvit juoma-aineet ovat mukana.
Olut kuuluu Norjassa asiaan, kuten Suomessakin. Coca-Cola on my6s hyvin suosittu. Viinidkin
nautitaan. Kuka ja millaisella kaveriporukalla on grillaamassa, vaikuttaa valittaviin juomiin.

Norjassa on omia grillin valmistajia. Toiminta on aika laajaa, mutta grillien laatutaso ja tuotetieto-
us on vield eri tasolla. Suomessa grillit ovat jo varsin teknisid. Jos tarkastelee Valugrillin tuotteita,
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ne ovat tyylikkditd ja niissd on erilaisia osia, jotka ovat jamerid sekd hyvin toimivia. Norjalaiset
ovat niihin verrattuna erilaisia. Mieleeni tuleekin, ettd ne ovat hyvin ’satuhahmomaisia”. Mihin
ne on tarkoitettu, on ehkd enemmaén takkamaisempi. Ne ovat hyvin usein pyoreistd kivista eli
muodot ovat pyoreitd ja niistd lahtee kiva savupiippu ylospéin. Ne ovat pikkuisen kansallisroman-
tiikkkamaisempia malliltaan. Jos katsoo toimintatapoja ja ulkonékdid objektiivisesti, ehdottomasti
Valugrillin tuotteet ovat parempia. Kun 16ysin tuotteita Norjasta, olin yllattynyt, mité sielld on!
Valugrillin tuotteissa on tietty tyylikkyys ja jamakkyys. Itse ottaisin ehdottomasti omalle pihal-
leni mieluummin sellaisen. Miten norjalaiset grillit todella toimivat kdytdnnossé, siitd minulla ei
ole riittdvasti tietoa eikd kokemusta, jotta voisin niiltd osin verrata. Voin tarkastella tuotteita vain
ulkonédllisesti ja mité lisélaitteita niithin saa. Norjalaiset grillit ovat todella yksinkertaisia: niissa
on vain ritilé ja siind kaikki. Ne voivat toimia hiililld, kaasulla tai sahkolld. Viimeksi mainittuja
oli huomattavan vahin. Kertakayttogrillit alkavat niistd syntyvén jétteen vuoksi olla jo ongelma.

Grillejd myyvat vahittdiskaupat, kuten Suomessa esim. Prismat, K-marketit tai Agri-liikkeet. Ja-
kelukanavat ovat hyvin samantyyppisid. Norjassa myydaén vain harvoja kansainvélisid merkkeja.
Helpoimmin 16ytyi tanskalaisia. Norjassa olisi varmasti markkinarakoa, kun grillin sinne oikealla
tavalla saisi.

Norja on hyvin sisddnpéin kdiantynyt maa. Kun asuin Norjassa, se tuli hyvin selvésti esille. Sielld
ddnestettiin myos EU:hun liittymisté vastaan ja norjalaiset kokevat selvidvansd omillaan — kuten
tekevitkin. Se ndkyy tavaravalikoimissakin. Suositaan hyvin pitkille kotimaisia tuotteita. Voin
kuvitella, ettd sinne on vaikea pédstd ja pérjtd niilld markkinoilla. Jos on vastaava kotimainen
tuote ja tulee ulkomainen, on katsottava, onko tilaa molemmille. Norjassa ollessani ei sattunut
silmddn samanlaisia kampanjoita kuin meilld Suomessa ”suosi suomalaista”. Ei ole my6skédén,
kuten meilld, joutsenmerkkeja ja suomenlippuja tuotteiden kulmassa. Norjalaisuutta ei korosteta
eikd sitd kdytetd argumenttina tuotetta myytdesséd. Kaikki tietdvit, etté tietty tuote on kotimainen
eikd siité tarvitse kertoa sen enempéé. Norja on oma pieni maansa, joka tuntee arvonsa.

Norjassa on myynnissd suomalaisia tuotemerkkejd. Pentikilld, Marimekolla ja kenkitehtailija
Pertti Palmrothilla on omia liikkeitd. Nokiakin on, mutta sehidn on jo globaali yritys. Se mielle-
tddn myos suomalaiseksi, mutta ei samalla tavalla kuin kolme edelld mainittua. Iittala on myds
Norjan markkinoilla. Nailla kaikilla on sielld hyva maine. Norjalaiset tuntevat ne ja niillé on tiet-
ty status.

Norjalaisten mielikuva suomalaisista on, ettd me juomme paljon. Se oli monen norjalaisen en-
simmdinen kommentti meistd. Sitten he muistivat Matti Nykésen toilailut. Ndma ovat kielteisia
asioita. Myonteisid puolia mainitaan hyvin vahan. Tyontekijoind olemme kuitenkin korkeassa ar-
vossa. Suomalainen on kiva ty6kaveri, tekee tyonsé hyvin eiki tarvitse menné katsomaan perasta,
onko tydt tehty. Suomalaisilla on hyva tydmoraali ja tyon arvostus. Norjalaiset matkustavat hyvin
vahin Suomeen. Meilld ei ole sellaista, miké kiinnostaisi norjalaisia. Mielenkiintoinen seikka on
kuitenkin, ettd Stortjordissa, joka on Tromson ldhelld sijaitseva pieni kunta, vaalitaan norjan-, saa-
men ja suomen kieltd. Jos joku norjalainen tietdd Suomesta, hian kylld kertoo mielelldén kaiken.
Suurin osa tietdd valitettavasti hyvin vahén.

90



Ruotsi, norja ja tanska ovat hyvin ldheisia kielid. Norjalaiset kokevat kielimuurin suomalaisten
kanssa. Suomalaisten kielitaito koetaan lisdksi huonona, joten viestinté jad senkin vuoksi vihai-
seksi. Kolmen ldheisen kielen puhujat ymmartévit hyvin toisiaan. Kun esimerkiksi menin Tans-
kaan, vastapuoli puhui tanskaa ja mind norjaa. Ymmaérsimme toisiamme tdysin. Ruotsissa vasta-
puoli puhui ruotsia ja mind norjaa, eikd meilld ollut ongelmia toistemme ymmartdmisessi. Kerran
oli koolla lisdkseni ruotsalaisia, norjalaisia ja tanskalaisia. Kaikki puhuivat omaa &didinkieltdén,
paitsi miné norjaa, ja keskustelu sujui hyvin.

Miten Valugrillin tulisi edetd Norjassa? Sieltd tulisi 16ytdd yhteyshenkild tai henkil6ité, jotka
ovat tuotteista kiinnostuneita ja tuntevat, miten alan tuotteet toimivat ja missi on paras kapasi-
teetti. Suomesta kdsin on hyvin vaikea edetd. On tirkeda olla fyysisesti paikalla. Kesko toimii jo
Norjassa ja se olisi yksi mahdollisuus saada tuotteita jakeluun. Jos haluaa menné ilman suurta
kumppania, silloin on 16ydettdva todella hyvat markkinoita tuntevat ihmiset, joilla on molempien
maiden kielitaito eli norjan ja suomen — seké englannin ndiden liséksi. Silloin ei tule kielen tuo-
mia vivahde-eroja. Pienetkin kulttuurierot on hyva tuntea. Niin ldhtisin viemi4 asiaa eteenpdin,
koska uskon, ettd Norjassa on markkinoita muillekin kuin norjalaisille grilleille. Siell asiakkaita
saattaisi kiinnostaa Valugrillin tuotteiden korkea laatu. Ne ovat jamékésti ja laadukkaasti tehtyja
sekd kestdvid ja sopivat hyvin ulkokayttoon. Se on tdrkedd, koska ilma on Norjassa todella karu,
kun tuuli puhaltaa Atlantilta. Pohjoisessa on myos todellinen talvi ja metreittdin lunta pahimmis-
sa paikoissa. Valugrillin kannattaa ldhted Norjaan juuri laadulla. Yritykselld on myds lisdarvoa
tuottavia vilineitd perusgrilleihinkin. Téllaiset vélineet puuttuvat norjalaisista grilleistd — on vain
ritild ja jotain pienid ottimia. Esimerkiksi savustuslaatikko on hyva lisédvéline. Kun saadaan hy-
vit ihmiset myymaéén laatutuotteita, niin mahdollisuuksia on. Aikaa tdytyy kuitenkin varata, silla
markkinoiden valtaaminen Norjassa ei ole projekti, joka onnistuu muutamassa kuukaudessa. On
tehtdvad ddarimmaisen hyvéa pohjaty Norjan paéssa.

Minulla on tuttuja Norjassa ja olen kiinnostunut tekemién selvitystyota sielld. Taytyy kuitenkin
muistaa, kun Suomesta késin tehddén tutkimusta, siihen jéa tietty pinnallisuus. Paikan p&élld on
ihan eri asia kdyda ja tutustua. Tallaisen alustavan pohjatyon, jonka tein, pystyy toteuttamaan
Suomesta kasin. Sitten yritys voi paattad, lahteeko tyostdméédn eteenpéin. Jouduin valitettavasti
jattdmaan projektin kesken ja vain pohjatyd tuli tehdyksi, miké johtui elaméntilanteestani. Oma
aikarajani ja kokemukseni, ettd osuuteni on tehty, vaikuttivat paitdkseeni. Seuraava vaihe olisi ol-
lut menni astetta syvemmalle, mika olisi vienyt liikaa ajastani. Vuorokauden tunnit eivét olisi riit-
taneet, kun oli tydpaikka Espoossa ja opiskelua Joensuussa. Projekti oli mielenkiintoinen ja tem-
paisi mukaansa! Tutkimusta hyodyttavén tiedon etsiminen oli kuin salapoliisity6td olisi tehnyt.
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JALKIPUHE

Yritysten yhteistyd ulkomaisten opiskelijoiden kanssa on jéttdnyt monessa tapauksessa positii-
viset, pysyvit jéljet. Henkilokunnan kielitaito on voinut parantua huomattavasti ja on opittu eri
kulttuureista. On voinut syntyd myos ystivyyssuhde, joka on kestdnyt useita vuosia tai jatkuu
edelleenkin viestien vaihtona ja molemminpuolisina vierailuina. Henkilokunnan kansainvélinen
sosiaalinen pddoma on kasvanut ndin jopa usean harjoittelijan kanssa. Ulkomailta tulevilla on
my0s omat sosiaaliset verkostonsa, joihin yrityksestd saadaan yhteys ja sitd voidaan hyddyntéa
tarvittaessa. Myds harjoittelijalle on voinut syntyd mittava kontaktiverkosto Suomessa.

Yritys, joka tarjoaa aktiivisesti harjoittelupaikkoja eri maista — tai jopa maanosista — tuleville,
voi kehittdd globaalia verkostoa ja rikastuttaa osaamistaan. Harjoittelija voi olla Euroopan lisdksi
my0s Aasiasta, Afrikasta tai Amerikasta. Pohjois-Karjalan ammattikorkeakoulussakin on ollut
opiskelijoita/harjoittelijoita yli 20 maasta eri puolilta maailmaa.

Kun yritys tarjoaa harjoittelupaikan ulkomaalaiselle, keskeinen tavoite on edistdé vientid. Harjoit-
telijan voi ottaa my06s muihin tehtdviin. Heistd on kokemusta muun muassa reskontran hoidosta,
henkildstohallinnosta, kuljetuksista ja tictojenkésittelystd. Harjoittelija on ainakin henkildston
hyvé kansainvalistdja, vaikka ei tulisikaan kansainvilisiin tehtéviin.

On hyodyllista tehdé yhteistyotd myds suomalaisten opiskelijoiden kanssa. Monella heisté on jo

kansainvélistd kokemusta ja kontakteja tai ovat muuten kiinnostuneita kehittiméién osaamistaan
kansainvilistyvien yritysten kanssa. He ovat sitoutuneita yhteisty6hon ja tekevit parhaansa.
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Opiskelijat yritysten kansainvalistymisen edistajina -kirjan kertomukset rohkaisevat
yrityksia ja yksiloita kansainvalistymaan. Kansainvalisten harjoittelijoiden kaytto yri-
tyksen kansainvalistymisessa on todettu menestyksekkaaksi tavaksi toimia. Kielitai-
toinen opiskelija harjoittelijana helpottaa yrityksen ensimmaisten askelten ottamista
kansainvalisille markkinoille ja uuteen kohdemaahan. Opiskelijat ovat auttaneet
yrityksia kansainvalistymaan toteuttamalla vienti- ja messuprojekteja seka tekemalla
markkinatutkimuksia ja kansainvaliseen kauppaan liittyvia opinnaytetdita. Lisaksi
he ovat tehneet kilpailija-analyyseja, tuottaneet markkinointimateriaaleja, etsineet
yhteistydkumppaneita ja toimineet tulkkeina. Lukijalle niin opiskelijoiden kuin yritys-
ten edustajien monimuotoiset kertomukset aukenevat tarkemmin kirjan sisasivuilta.

KTL Tenho Kohosen toimittama kirja sisaltaa upeita menestystarinoita. Harjoittelun
vaikeudet ja onnistumiset niin yritysten kuin opiskelijoiden nakékulmasta nouse-
vat tarinoissa oivallisesti esille. Opiskelijoille harjoitteluaika on nadyttaytynyt kerto-
musten mukaan myos suurena seikkailuna globaalissa maailmassa.

“Yritysten ja opiskelijoiden kertomukset ovat antoisaa luettavaa. Hienoa, etta
tdmd tieto on nyt koottu yksiin kansiin meidan kaikkien tutustuttavaksi.”

Toimitusjohtaja Tiina Tolvanen, Pohjois-Karjalan kauppakamari
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