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1 Johdanto
1.1. Yleinen

Nykypaivin kovenevassa yritysten vilisessa kilpailussa kansainvalisyys on noussut entista
suurempaan arvoon. Jo puolella kaikista ohjelmistoyhtidistd on kansainvalista toimintaa.
Ohjelmisto- ja pilvipalveluyrityksille kansainvalistyminen on luonnollinen askel. Kun
kotimarkkinat eivit endd kasva niin kasvu 16ytyy vain kansainvilisilta markkinoilta, johon

yritys tarvitsee markkinankehitysstrategian ja selvityksen yrityksen potentiaalista.

Monipuolinen ICT-ala on luonteeltaan kansainvilinen, jonka tuotteet voivat olla laitteita,
ohjelmistoja ja palveluita. Jo kolmen vuosikymmenen ajan nopeimmin kasvava toimiala
Suomessa on ollut liike-eliman palvelut ja ohjelmistoala, jonka kasvun oletetaan kiihtyvin

entisestain.

Internet- ja mobiilialalla toimivat kasvuyritykset, startupit, ovat organisaatioita, jotka ovat
perustettu etsiméddn toistettavaa eli skaalautuvaa litketoimintamallia. Keskeista startuppien
toiminnassa ovat nopeasti kasvavat markkinat, skaalautuvat teknologiat ja liiketoimi ja suuti ja

nopea tuottavuus.

Kansainvilisille markkinoille tulo merkitsee sitd, ettd uudella tuntemattomalla toimijalla on
vastassaan korkea kynnys, joten yrityksen tulee pyrkid olla parempi kuin kilpailija. Tarkeintd

selvittad kuinka rakennetaan tuote jolla on kysyntii ja miten se viedain asiakkaalle.

Kansainvilistyminen on oppimisprosessi, jota yrityksen kannattaa analysoida. Yrityksen on
hyvi kiyda lapi miten kansainvilistyminen on onnistunut, mitd on opittu kohdealueesta ja

asiakkaista ja mikd on kansainvalistymisen kehityssuunta.

Tami opinnaytetyo keskittyy aloittelevien ohjelmistoyritysten kansainvalistymisen
tutkimiseen. Ty0ssi tutkitaan jo kansainvilistyneiden ohjelmistoyritysten kokemuksia

kansainvilistymisestd ja luodaan malli aloittelevalle ohjelmistoyritykselle.

1.2. Tavoitteet

Tavoitteena on kehittad malli joka tukee palvelun kehittimistd kansainvalistymista tukevaksi
jo alusta lihtien. TyOssd nostetaan esiin ICT-alalla toimivan ohjelmistoyrityksen

kansainvalistymiseen liittyvia operaatiomalleja ja kdydaan ldpi haasteita ja riskitekijoita.



Tissa tutkimuksessa haastatellaan kolmea suomalaista jo kansainvalistynytta tai kansainvilistd
kokemusta saanutta yritystd. Tutkimuksessa haastatellaan myos yhta yritysté, jonka

tavoitteena on saada palveluunsa kansainvilisia asiakkaita ja kansainvalistd kokemusta.

Tutkimuksessa keskitytddin my6s mita tulee huomioida tuotekehityksessa ja tukipalveluissa ja
miten rahoitusta hankitaan. Tyossa keskitytaan myos sithen, mitka ovat kansainvalistymisen

riskit ja miten ne tunnistaa ja miten niihin voi varautua.

Tyon on tarkoitus auttaa aloittelevaa yrittajaa kansainvalistymisen alussa ja antaa vinkkeja

miten edetd yritystd kehittiessa.



1.3. Kisitteet

Born Global

Suoraan kansainviliseksi kasvuyritykseksi perutettava yritys.

B-to-B

Yritysten viliset markkinat, jossa yritys myy tuotteita tai palveluita toiselle yritykselle.

Kiyttoon perustuva ansaintamalli

Palvelun maksu tapahtuu kidyton méirin mukaan, jota mitataan palvelun kayttdaikana tai

kayttdjan kuluttamana kapasiteettina.

PEST-analyysi

Menetelma, jolla selvitetdan ilmion tai organisaation poliittista, ekonomista, sosiaalista,

teknista ja ekologista tilaa ja tulevaisuutta.

Piilaakso

Piilaakso on Yhdysvalloissa Kalifornian osavaltiossa sijaitseva korkeateknologian

litketoiminnan keskittyma.

PK-yritysbarometri

Suomen Yrittdjit, Finnvera Oyj seki tyo- ja elinkeinoministerio tekevit yhteisty6ssa pienten

ja keskisuurten yritysten toimintaa ja taloudellista toimintaymparist6d kuvaavan Pk-

yritysbarometrin kaksi kertaa vuodessa. Barometri julkistetaan sekd valtakunnallisena ettd



alueellisina raportteina. Pk-yritysbarometri perustuu 3900 pk-yrityksen vastauksiin. (Yrittdjat

2013)

Segmentointi

Markkinoilla ja asiakasryhmilld on erilaiset perusteet tekemilleen ostopaatoksille. Sen takia
kaikille asiakasryhmille ei kannata markkinoida samalla tavalla, vaan eriyttimalla ja
kohdistamalla. Siten markkinoinnista saadaan taloudellisempaa ja tehokkaampaa.
Skaalautuminen

Skaalautuvuus on litketoiminnan kasvattamista ja moninkertaistamista. Tuotteen
skaalautuvuus on suurien miirien valmistamista, niin etta tuotantokustannukset nousevat
pilviin.

Startup

Startup on nuori kasvuyritys, joka kehittda ensimmadista tuotettaan. Yritys tavoittelee nopeaa

kasvua ja usein yritys on teknologia-alalla.

Teknologialisensointi

Sopimusta vastaan asiakas saa kiyttdoikeuden yrityksen valmistamaan teknologiaan.

Tulorahoitus

Paivittdisestd yritystoiminnasta saatavien tulojen ja menojen erotus.



2 Yrityksen kansainvilistyminen

Kansainvilistyminen on luonnollinen askel ohjelmisto- ja pilvipalveluyrityksille. Noin puolella

kaikista ohjelmistoyhti6istd on kansainvilista litketoimintaa. (Palviainen 2012)

Itdinen Aasia ja Iti-Eurooppa ovat olleet kasvussa. Kansainvilistyminen kannattaa aloittaa
laajentamalla markkinoita maantieteellisesti ja kulttuurisesti lahelld oleville alueille. Jatkossa

asiakkaiden seuraaminen muille alueille Born Global -mallin mukaan. (Palviainen 2012)

Kansainvilistymisesta saa vauhtia eri aloille, koska olemme kaikki osa maailmanlaajuista
kontekstia. Jatkuvasti lisda yrityksid hakee kasvua kasvavilta markkinoilta, ja hakee lisda
kansainvalisia asiakkaita. Yrityksid kilnnostaa my6s kansainviliset osakkeenomistajat ja

edulliset operaatiovaihtoehdot. (Palviainen 2012)

Nopeiden muutosten globalisoituvassa maailmassa kaikki yrityksen joutuvat
kansainvalistymain aktiivisesti tai passiivisesti. Yha useampi yritys on tilanteessa, jossa
kotimarkkinat eivit enii kasva ja kasvu 16ytyy vain kansainvilisilti markkinoilta. (Aijé 2008)
Kun kotimaiset markkinat eivit riitd, niin yrityksen on kannattaa tehda

markkinankehitysstrategiansa ja selvittaa yrityksen potentiaali ulkomaalaisilla markkinoilla.

Yrityksen strategian kannalta kyvykkiin tapa on mairitelld seuraavat asiat: mitéd yritetaan
tehda ja miten se toteutetaan. Yritys voi toteuttaa kansainvilistymisstrategiansa yksin,

yhteistydssi ulkoistamalla tai omistusjitjestelyjen avulla. (Aijé 2008)

ICT-ala on monipuolinen teollisuudenala, jonka tuotteet voivat olla laitteita, ohjelmistoja ja
palveluita. Ala on luonteeltaan kansainvilinen, yritykset ja tuotteet ovat innovaatio- ja

teknologiapainotteisia ja ICT-alan yrityksille on tarjolla omat myynti- seki jakelukanavat ja

rahoitusvaihtoehdot. (Aijé 2008)

Idea- ja alkuvaiheessa yrityksen tulisi selvittid kansainvilistymisen syyt ja tavoitteet.
Kansainvilistymisen tuomat mahdollisuudet ovat my6s hyvi selvittdd. Tarkeintd on

perusteellisesti selvittid oman toiminnan edellytykset, resurssit ja osaaminen.



Kun piitos kansanvilisen toiminnan kdaynnistimisestd on tehty niin kasvustrategian riskit ja
haasteet olisi hyvi olla selvilld. Haasteita ovat johtaminen, henkil6sto- ja tuotehaasteet, seki

markkinoiden ja markkinoinnin haasteet. Tirkein on rahoituksen saaminen.

Yrityksen kansainviliset operaatiovaihtoehdot ovat vienti, lisensointi ja franchising,
myyntikonttorin perustaminen kohdemaahan. Kansainvilistyd voi myds ostamalla yrityksen
ulkomailta, perustamalla yhteisyrityksen tai tuotantoyksikon ja kansainvaliset

litkkeenjohtosopimukset. My6s kansainviliset projektit ja sopimusvalmistelut tukevat

kansainvalistymista.
k;ﬁ:’{:::m:s}tl?;gm Idean Potentiaali Oikeat markkinat
Vaihtoehdot Myyntikanavan kehittaminen
Yrityksen

Partnerithaku  Suora myynti Alihankinta KV-projekti

perustaminen

Myynnin tehostaminen Yritysostokohteen haku Seuranta

—-

Kuva 1 Kdytann6n toimenpiteiti eri vaiheissa (Finpro, 2011)
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2.1 Idea- ja Alkuvaihe

2.1.1. Kansainvilistymisen syyt ja tavoitteet

Syy kansainvilistyd on yksinkertainen: pysya kilpailukykyisend, lisitd liikevaihtoa ja saada

suurempi markkinaosuus. (Hollensen 2000)

Yrityksen on hyvi arvioida laajempia etuja ja vaikeuksia, mitd kansainvilistymisesti seuraa.
Kansainvilistymalla yritys turvaa kasvunsa ja tuloksensa. Kansainvilistyminen tuo
mahdollisuuden tasata kotimaisen kysynnin kausittaista vaihtelua ja parantaa yrityksen

sarjatuotantoetua. (Aijé 2001)

Kotimarkkinoiden pienuus on tyypillisin syy lihted kansainvalisille markkinoille. Yrityksen
asiakkaat voivat myos laajeta voimakkaasti ulkomaille, jolloin toimittajan on imagonsa ja
toimintansa kehittimiseksi seurattava asiakkaitaan ulkomaille. Vaatimuksena kansainviliselle

toiminnalle on yrityksen toiminnan ja sen suunnittelu on oltava kansainvilisti tasoa. (Aijé

2001)

Myyntia tehostamalla kasvu jaa usein lyhytaikaiseksi, joten kasvupotentiaalia on hyva etsid
ulkomailta. Tuotteella on my6s elinkaarensa, joten kansainvilistymalld voidaan pidentda
tuotteen elinkaarta. Erikoistamalla tuotteita ja keskittymilld yhteen tuotekategoriaan tuo
suurtuotannon etuja, joka avaa uusia kansainvilisid markkinoita. Yrityksen hajottaessa
toimintansa useammalle markkina-alueelle pienentad riskid. Toiminta ulkomailla antaa my6s
inspiraatiota ja uusia ideoita. Skannaamalla ulkomaan markkinoita yrittdjd voi 16ytdd uusia

vientituotteita. (Kananen 2010)

2.1.2. Kansainvilistymisen tuomat mahdollisuudet

Globalisaatio on erikoistumista toimiala- ja yritystasolla. Yrityksen yha useampi toiminto tai
tehtdvi voidaan siirtdd muualla tehtivaksi. Toimialojen ja yritysten lisiksi myos toimintoja ja
tyotehtivia voidaan siirtad ulkomaille. Kyseessi voi olla korkean koulutustason tehtavi tai
toisaalta matalan koulutustason rutiinitehtava. Paatoksen taustalla on usein alueellinen

palkkataso. Tdman mahdollistaa ICT-teknologian avulla aikaansaatu reaaliaikainen ja halpa
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informaationvilitys. ”Koska ohjelmistot ovat tallennettavissa ja siirrettivissa digitaalisessa
muodossa, niitd voidaan kehittdd paikkariippumattomasti sielld, missi se on tehokkainta.”

(Ali-Yrkko, Martikainen 2008)

2.1.3. Kansainvilisen toiminnan edellytykset, resurssit ja osaaminen

Jos motivaatio ja sitoutuminen on kohdallaan, niin periaatteessa kenestd tahansa voi tulla
menestyva yrittdjd. Kasvavan yrityksen tarvitsema osaaminen voidaan hankkia aiemman
yritystoiminnan tai yleisen elimankokemuksen kautta. Yrittdja- tai johtotiimin valinnassa
huomiota kannattaa kiinnittda sithen ettd muiden osaaminen tdydentaa yrittdjin omaa
osaamista. Kasvuyrittadjand menestyy kun oppii itse, ja osaa opettaa muita, ottaa faktat esiin ja

tarttuu nopeasti toimiin ja on pitkéjanteinen. (Valli 2007)

Tirked keino luoda kilpailuetua erityisesti matalan teknologian tuotteiden yrityksissda ovat
vahvat jarjestelmit, tiivis integroituminen sekd tehokas yhteistoiminta. Innovaatioita
kannustavat my6s erinomaiset suhteet alihankkijoiden, valmistajien ja asiakkaiden kesken.
Suosituskykyi ja innovaatioprosesseja pidetain ylla aktiivisella verkostoitumisella. Vahvat
suhteet voivat luoda my6s joustavuutta, jos luottamus on saatu sellaiselle tasolle, ettd yritykset

voivat jakaa salaisuuksiaan. (Poulfelt 2007)

Organisaation on mukauduttava yrityksen kasvuun, joten sitd on kehitettdva valmiiksi
seuraavaa kasvuvaihetta varten. Kiriittisin haaste tdssi vaiheessa on henkil6ston rekrytointi.
Uusilla tulokkailla tarvitaan tarpeisiin sopivaa osaamista ja kyvykkyytti, sekd sopiva asenne.
Menestymistd tukevat my0s yrittdjien paittaviisyys, midritietoisuus ja kyky tehdd nopeita

paitoksia. (Poulfelt 2007)

2.1.4. IT — Alan kansainvilistyminen — Skaalautuminen

Suurin osa startupeista toimii Internet- tai mobiilialalla, mutta my0s perinteisessikin
teollisuudessakin tarvittaisiin kasvuyrityksid. Amerikkalainen kasvuyritysguru Steve Blank on
maaritellyt startupin blogissaan niin: ”Startup on organisaatio, joka on perustettu etsimiin

toistettavaa ja skaalautuvaa litketoimintamallia.” (Kuusela 2013)
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Vaikka asiakkaiden mairin suurella kasvulla on suuri merkitys, tirkeintd on kasvuyrityksen
kyky skaalata kysynti vastaamaan tarjontaa ja ohittamaan kilpailijat.

Kasvuyrityksen on pystyttiva varautumaan myos nopeasti kasvaville markkinoille, ilman etta
vastaavasti padomainvestointien tarve kasvaa. Tama skaalautuvuus tayttad myos tekniset ja
markkinaolosuhteet. Esimerkiksi ohjelmisto- ja Internet-palvelujen asiakkaat voidaan palvella

ilman suurta kasvua pddomasijoituksissa.

Kun kyseessd on puolijohteet; sirun suunnittelun jalkeen, yritys voi erikoistuneen ja
asiantuntevan valmistajan avulla tuottaa yha useampia siruja vain tuotantokustannuksilla.
Suurin osa sirun arvosta on suunnittelussa, joten jokaisen sirun tuotto on suuti ja
kustannukset ja tuotot hajaantuvat nopeasti. Skaalautuvuus on hallitseva piirre tietoteknitkan

alalla ja onnistuneelle pddomasijoittamiselle se on edellytys.

Padomasijoittajalle ihanteellisin yritys on nopeasti kasvava yritys, jonka voitto ja kustannukset
eridavit merkittavasti. Jos yritys ei skaalautumalla pysty tulla hallitsevaksi toimijaksi
(kilpailijoihin nahden) niin ei ole juurikaan hyotya investoida merkittavasti riskipadomaa
nithin. (Kenney, 2012)
Keskeiset tekijit padomasijoitustoimintaan ovat:

1. Nopeasti kasvavat markkinat

2. Skaalautuvat teknologiat ja liiketoimi

3. Suuret ja nopea tuottavuus (Kenney, 2012)

2.1.5. Start-up yritykset ja Suomen piilaakso

Start-up on uusi ICT-alan yritys, jonka alkuperiiset perustajat kuuluvat edelleen omistajiin.
Teknologian ja innovaatioiden kehittimiskeskus Tekes kuvaa Start-up yritystd nuoreksi
innovatiiviseksi kasvuyritykseksi. Tekesin kuvauksen mukaan nuori kasvuyrityksen ikd on alle
6 vuotta ja koko pieni, joka panostaa voimakkaasti innovaatiotoimintaan. "Yritys on
voimakkaan kansainvilisen kasvun kynnykselld ja silld on kilpailuetu, jolla on saavutettavissa
merkittdvad kasvua ja litketoimintaa." Nuorella kasvuyrityksella on my6s uskottava

kasvusuunnitelma ja osaava johtotiimi. (Tekes 2011)
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Start-up yrityksia tukemaan ja Nokian kriisin synnyttimin rakennemuutoksen vuoksi
padkaupunkiseudulle suunnitellaan Suomen omaa Piilaaksoa. Aalto-yliopiston
tiydennyskoulutusyksikon vetima tyoryhma esittdd, ettd kasvuyrityksid tukevia palveluita
pitaisi keskittda saman katon alle . Tyoryhma pohtii keinoja uusien tyopaikkojen luomiseen
tieto- ja viestintateknologia-alalle, ja ehdottaa seki julkisella etta yksityiselld rahalla toimivaa
organisaatiota aloittelevien yrityksien avuksi, jotta ne voisivat testata tuoteideoitaan nopeasti
ja edullisesti.

(Saarinen 2013)

Kalifornian Piilaaksossa suomalaisia yhti6ita on yli 40, joista suurin osa on pienia startupeja.
Piilaaksossa on yrityshautomoita, sijoittajia ja ideoiden jalostamista. Suomalaisia yrityksid
alueella ovat mm. Nokia, maailman nopeinten kasvava peliyhtié SuperCell ja lddkiripalveluita
l6ytimista helpottava BetterDoctor. Piilaaksossa sijaitsee myos suomalaista vientia tukevat
Finpron ja Tekesin toimistot. Myos Aalto-yliopiston Entrepreneur-ohjelma tukee uusia
yrittdjid Suomesta Piilaaksoon. Suomalaisen sijoittajan Michel Wendellin mukaan startup-
toiminta perustuu erityisesti sithen, ettd tuotteet saadaan nopeasti asiakkaille.

(Koskinen 2013)

Tyypillisesti padomasijoittajilta haetaan rahoitusta kasvun rahoittamiseksi. Startup kulttuuriin
kuuluu yrityksen rakentaminen suurella riskilld ja kasvua haetaan nopeasti. Ennen kun rahaa
alkaa virtaamaan kassaan niin yritys rahoittaa toimintaansa padomasijoituksilla ja tuilla. Suuri

osa startup yrityksistd on saanut Tekesin tukia. (Rajala, Tikkanen 2013)

Kokenut startup-yrittdja Tero Sarkkinen vertailee Yhdysvaltojen Piilaaksoa ja Espoon
yrityskulttuureja. Kun piilaaksossa plussaa on ilmasto, niin Espoosta 16ytyy koulutettu ja
uskollinen tyévoima. Tosin Espoossa kehitys on suhteellisen hidasta ja ongelmana on
ylivarmistaminen. Piilaakson eduksi on ”Kaikki on mahdollista” — ilmapiiri ja Piilaaksossa on
maailman suurin keskittyma asiakkaita, toimittajia, tyontekijoita ja rahoittajia. Piilaakson ei

niin houkutteleva puoli on my6s korkea hintataso. (Helling 2013)
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2.2 Yrityksen kansainviliset operaatiovaihtoehdot

2.2.1. Vienti

Kansainvilistymisen alkuvaiheessa perinteinen vienti on yleisin tapa harjoittaa litketoimintaa
ulkomailla. Kotimaassa valmistettu tuote vieddan ulkomailla joko epdsuorasti valikésia
kdyttden tai suoraan itse. Internet jakelukanavana mahdollistaa kansainvilistymisen ilman
suuria investointeja. Erityisesti digitaalisesti siirrettdvit tuotteet hyétyvit ja pienikin yritys
péadsee hyodyntimiin osaamistaan ja kilpailemaan globaaleilla markkinoilla. (Vahvaselka,

2009)

2.2.2. Kansainvilinen lisensiointi ja franchising

”Kansainvilisessd lisensioinnissa ulkomainen yritys ostaa oikeuden kiyttdd yrityksen
omistamaa immateriaalioikeutta eli esimerkiksi tuotteeseen tai valmistukseen liittyvia tietoa,
kuten patenttia, tavaramerkkia, mallisuojaa, tietotaitoa tai tekijanoikeutta.” (Vahvaselki, 2009)
Kertamaksua, etukiteismaksua tai royaltya vastaan ostajayritys saa luvan valmistaa ja myyda
lisenssin myyneen yrityksen tuotteita kotimaassaan. Lisenssi on sopimuksen kattavuuden
mukaan rajattavissa tietylle alueelle, myos hinnasta, tuotannosta, laadunvalvonnasta ja
imagosta sovitaan. Kun yrityksen voimavarat, kuten osaaminen, pddoma, tai henkil6stomaira,
eivit riitd maailmanlaajuiseen operaatioon, lisensointi on hyvi vaihtoehto hy6dyntda

osaamista ja innovaatiotaan. (Vahvaselka, 2009)

Franchisingissa on kyse palvelun tai tuotteet tarjoamisesta asiakkaalle kontrolloidusti.
Keskeisid ovat yrityksen nimi, tuotteen tavaramerkki ja maine. Sopimuksessa saddelldin

markkinointia, viestintii, imagoa ja brandii. (Aijé 2008)

Tuotteen valmistus- ja myyntioikeuden myynnin etuna on alhaiset aloituskustannukset ja
nopea ja helppo tapa paista ulkomaalaisille markkinoille. Kustannuksia tulee koulutuksesta ja
valvonnasta, joka on varsin ty6lastd. Aluksi yrityskumppanin markkinatuntemus ja
tuotannontekijit ovat tirkeitd, lopulta kumppanista voi tulla potentiaalinen kilpailija. (Aijé

2008)
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2.2.3. Kansainvilinen myyntikonttori

Viennin luonnollisena jatkeena on ulkomaalaisen myyntikonttorin perustaminen.
Kansainvilisen myyntikonttorin perustaminen ei merkitse vield ulkomaisen
tuotantotoiminnan aloittamista. Myyntikonttorista atheutuvat kiintedt kustannukset on
pystyttava kattamaan myynnilld, ennen voittojen tavoittelemista. Toinen edellytys
myyntikonttorin perustamiseksi on riittivd kokemus ja markkinainformaatio ulkomaisesta

markkinasta. Myyntikonttorin perustamisen jilkeen on luotava jakeluverkosto. (Aijé 2008)

Myyntikonttorin perustaminen avulla yritys saa suoraan tietoa ulkomaisesta markkinasta ja
kokemusta. Ulkomaisen myyntikonttorin perustamiskustannukset ovat korkeat, tosin
mahdolliset voitot ovat suurempia. Myyntikonttori ulkomailla on riskipitoinen, vaativa ja
vihemmin joustava, mutta tuotetta on helpompi markkinoida ja kontrolloida kohdemaassa.

(Aij6 2008)
2.2.4. Kansainvilinen sopimusvalmistelu

Kun yritys etsii ulkomailta yhteistyoyrityksen, kutsutaan sita kansainviliseksi
sopimusvalmisteluksi. Ulkomainen yritys sitoutuu sopimuksen perusteella valmistamaan
yrityksen tuotetta ja luovuttaa tuotteen takaisin yritykselle myyntia varten. Jos
yhteistyokumppani valmistaa vain puolivalmiin tuotteen, sitd kutsutaan Alihankinnaksi.
Valmiin tuotteet myynnista ja markkinoinnista vastaa tuotteen omistava yritys. Tama on
suhteellisen nopea tapa saada tuotteet ulkomaille, mutta vaatii myyntitoiminnan kustannukset
ja enemman osaamista ja kustannuksia. Sopimusvalmistelu sopii joustavaan markkinoiden

testaamiseen. (Aijé 2008)

2.2.5. Kansainvilinen yhteisyritys

Yhteisyritys on hyvi vaihtoehto jos yritykseltd puuttuu jotain, jonka se voi saada parhaiten
yhteisyrityksen avulla. Osapuolet voivat tuoda yhteisyritykseen rahan lisaksi teknologiaa,
markkinointi- ja liikkkeenjohtoa, henkilokuntaa, raaka-aineita ja tuotteita ja laitteita ja
tuotantolaitoksen. Yhteisyrityksen etuna on ulkomaisen yrityksen resurssit, kokemus,
informaatio markkinoista ja riskien jakautuminen. Jos markkinat ovat pienet, vaikeat ja

riskipitoiset, niin yhteisyritystd voi olla vaikeaa kontrolloida. Yhteisyritykselld voi my6s olla
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kommunikaatiovaikeuksia ja voiton jakamisesta ja erilaisista paamaaristd voi aiheutua haittaa.

(Rijs 2008)

Hyvillad sopimuksella voi pyrkid ratkaisemaan ongelmia mahdollisimman pitkalle. Pitkalla
aikavililld yhteisyritykset ovat epdvarmoja, koska yrityksen edut eivit valttimittd ole tiysin
yhtenevit, ja yhteisyrityksesti voi mahdollisesti muodostua potentiaalinen kilpailija. (Aij6

2008)

2.2.6. Projektivienti

Ajallisesti, paikallisesti ja sisallollisesti rajatun hankkeen myyminen ulkomaalaiselle asiakkaalle,
jossa tilaajana voi olla ulkomainen yritys, valtio, kunta tai kansainvalinen jirjesto. (Vahvaselka

2009)

Projektivienti on muita operaatiovaihtoehtoja vaativampi muoto. Tédssd operaatiomuodossa
on yleensi erittdin suuret riskit ja toiminta on vaativaa ja monimutkaista, esim. Juridisesti.
Projektivienti antaa yritykselle suoraa ulkomaista kokemusta ja tietoa ja tuo pitkin aikavalin
joustavuutta yrityksen toimintaan. Toisaalta projektivienti sitoo paljon keskeisia resursseja,

kuten rahaa, osaamista ja henkilokuntaa. (Aijé 2008)

2.2.7. Kansainvilinen liikkeenjohtosopimus

Sopimuksella siirrettdvi osaaminen voi olla liikkeenjohdollista, laskentatoimen,
markkinoinnin tai tekniikan osaamista. Liikkeenjohtosopimus tarkoittaa, etti yritys johtaa
ulkomaista organisaatiota omistajiensa puolesta asiakkaan kustannuksella sovitun ajan.
Yrityksen johtohenkil6sté myos siirtyy asiakasyritykseen mairaajaksi sopimuksen mukaisesti.

(Vahvaselkd 2009)

Liikkeenjohtosopimusta ei yleensi kayteta erillisend ulkomaisille markkinoille menokeinona
tai toimintavathtoehtona. Kovin monella yritykselld ei ole varaa irrottaa tarvittavaa
henkil6kuntaa pysyvain laajamittaiseen toimintaan. Sopimusta kédytetddn tavallisimmin
projektiviennin yhteydessi, jossa “tilaajayritys saattaa pyytdd tuotantolaitoksen myyjda

johtamaan tuotantolaitoksen litketoimintaa, kunnes sen oma henkilokunta on saatu

17



koulutettua.” Jos yhteisyrityskumppanilta puuttuu litkkkeenjohdon osaamista ja kokemusta,

niin liikkkeenjohtosopimus voi olla pysyvi jirjestely. (Aijé 2008)

Potentiaalisia etuja liikkeenjohtosopimuksessa ovat alhaiset kustannukset ja investointiriskit.
Se on joustava ja nopea tapa, hyvin kontrolloitavissa. Toisaalta toiminnallisesti ja taidollisesti
vaativa. Sopimus on my6s monimutkainen ja vaativa dokumentti ja vaatii runsaita ja

korkeatasoisia henkil6resursseja. (Aijé 2008)

2.2.8. Kansainvilinen tuotantoyksikkd

Perustana ulkomaisen tuotantoyksikén avaamiselle voivat olla kohdemarkkinoiden suuri
kysynta ja tarve olla lihempani asiakkaita. Syyna voi olla my6s valmistuskustannusten

edullisuus. (Vahvaselka 2009)

Oman tuotantoyksikon perustaminen on kansainvilisille markkinoille laajenemisen viimeinen
vaihe. Vaihtoehtoisia nimityksid on ulkomainen tytaryritys tai ulkomainen tuotantolaitos.
Tama on luonnollinen vaihtoehto, kun vienti ei kaupan esteiden takia ole realistinen
vaihtoehto. Kun yritys on hankkinut kokemusta ja tietoja ja vienti on ollut menestyksekasta,
oma tuotantolaitos on luonteva jatke. Tuotantoyksikon perustaminen vaatii eniten kaikki
resursseja, aikaa ja omaa korkeat kustannukset riskeineen. Toisaalta se on paras mahdollisuus
kontrolloida tuotantoa ja markkinoita ja mahdollistaa korkeimman potentiaalisen voiton.

(Rijo 2008)
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2.3. Paitos kansainvilisen toiminnan kidynnistimisesta

Palvelualan kasvuyritykset harjoittavat keskiméariista harvemmin vientid Suomesta.
Ulkomaisia tytaryrityksid tai muita ulkomaanyksikoéitd kasvuyrityksilla on harvemmin
verrattuna muihin yrityksiin. Yleisempai on, ettd kasvuyritykselld on ulkomaalainen omistaja,
silla kymmenesosa kasvuyrityksistd on ulkomaalaisomistuksessa. (Tyo- ja elinkeinoministerio

2012)

Kansainvilistymisen kolme strategista padtésaluetta ovat Miksi, Minne ja Miten
kansainvalistyd. Ennen lopullista kansainvalistymispaatosta selvitetdan yrityksen motiivit ja
yritys- ja markkinakohtaiset edellytykset ja esteet sekd kansainvilistymistd edistdvit seikat. Sen
jalkeen valitaan alueet, joilla liiketoimintaa aiotaan toteuttaa, jonka jalkeen pddtetiin miten

yritys aikoo kansainvilistya valitsemallaan markkina-alueella. (Vahvaselka 2009)

Kotimarkkinoiden pienuus ja sijainti luo kansainvilistymispaineen ja toimii painetekijana.
Kohdemarkkinoiden suuruus toimii mahdollisuuksia tarjoavana imutekijini. Kansainvilisesti
orientointunut muutosagentti on ensisijainen kansainvilistymisen kdynnistija. Taustatekijoitd
ovat koulutus, kokemus, kansainvilinen tausta, sitoutuneisuus, uusien tyontekijéiden

kansainvilisen markkinoinnin kokemus, osaaminen ja valmiit kontaktit. (Vahvaselka 2009)

Kohdemarkkinoiden valinnassa kohdemarkkinoita voidaan verrata PEST-analyysilld, jossa
toimintaymparist6jd verrataan Poliittisesta, Sosiokulttuurisesta, Teknologisesta ja

Taloudellisesta nikokulmasta. (Vahvaselkd 2009)

2.3.1. Kohdemaan kilpailutilanne ja kilpailustrategia ICT-aloilla

Ennen kilpailijoiden kanssa tekemisiin ryhtymistd on tirkedd analysoida kilpailutilanne.
Tirkeaa on selvittda miten kilpailutilanne vaikuttaa markkinoille asettumisen helppouteen ja
mahdolliseen tuottavuuteen. Muutaman ison yrityksen markkinoiden dominointi voi
vaikuttaa markkinoille padsyyn ja myohastyttaa jakelua. Sirpaloituneempi yritysrakenne voi

olla verraten helpompi markkinoille padsemisen kannalta. (Hollensen 2006)
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Analysoidessa kilpailutilannetta tulee ottaa huomioon kilpailijoiden méiri ja koko,
kilpailijoiden vahvuudet ja heikkoudet, yritysten kansainviliset markkinointisuunnitelmat ja

my06s myyntimairi ja onko kilpailija paikallinen toimija vai monikansallinen. (Hollensen

2006)

ICT-alalla yritysten, tuotteiden, toimintatapojen ja asiakkaiden kirjo on hyvin laaja. Tdma
ominaispiirre tuo kansainvilisen kilpailustrategian sisalt6on ja painatukseen haasteita. ICT-
yritykset ovat innovaatio- ja teknologiapainotteisia ja teknologia saattaa muuttua nopeasti ja
silti ICT-yrityksen keskeinen haaste on saada tuotteet yleisesti hyviksytyiksi
massamarkkinoilla. Ala on luonteeltaan globaali ja kotimarkkinat ovat usein pienet.
Kansainvilistymisesti tekee haasteellisen my0s tuotekehitys, joka vie runsaasti aikaa ja rahaa.
Nopean kansainvalistymisen tekee vaikeaksi ja riskipitoiseksi myos yrityksen pieni koko ja

resurssipula. (Aij6 2008)

Internet on nykyisin ICT-sektorilla myynti- ja jakelukanava. Se on kdytinnollinen
maailmanlaajuiseen viestintadn, myyntiin ja jakeluun. Yritykset pyrkivit kehittimaiin
standardituotteita ja massoille raitiloityjd palveluita, jotta padstddn kannattavaan kasvuun.
”Yrityksen on kasvatettava sisdistd osaamistasoa erityisesti sisdisten prosessien tehostamiseksi

seki asiakas- ja palveluystivillisyyden lisaamiseksi.” (Aijé 2008)

2.3.2. Kansainvilinen markkinakohtainen analyysi

Pitkalld aikavililld aito asiakasldhtOisyys ja syvillinen asiakastuntemus ovat perusedellytyksend
kaikelle yritystoiminnan onnistumiselle ja selkeille strategialle. Alkuvaiheessa riittdd, ettd
kohdemaassa selvittia kokeneen jilleenmyyjan kokemuksia ja tietoja. Luotettava ja
konkreettinen tieto markkinoista, asiakkaista ja kilpailijoista on perusvaatimus. Tarkemmin on
hyvi kdyda lapi markkinoille padsyn esteet, markkinoiden ja kysynnan koko ja kehitys ja
asiakasanalyysi. Markkinakohtaisessa analyysissa arvioidaan kokonaismarkkinoiden koko,

kehitys ja koostumus. (Aijé 2008)
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Analyysissd tehdain myos arvio kilpailijoista, asiakkaiden segmentointi, markkinatutkimusta ja
tuotetesteja. Muita markkinoihin vaikuttavia tekijoitd ovat maan lait ja maaraykset, jotka
vaikuttavat palvelun tai tuotteen myyntiin. Markkinatietoa ja oman markkinoinnin

suunnittelua auttaa media ja muut vaikutuskanavat. (Suomalais-ruotsalainen kauppakamari

2013)

Riippuen tuotteesta tai palvelusta niin jakelu ja jalleenmyynti vaihtelee paikallisen partnerin
kautta Internetin kautta tapahtuvaa myyntiin. Kunnissa ja valtion omistamissa yhti6issa I'T-
ratkaisuja ostetaan julkisen hankintaprosessin kautta. Niitad suositellaankin tehtavaksi

yhteistyossd isomman partnerin kanssa. (Suomalais-ruotsalainen kauppakamari 2013)

2.3.1. Riskit ja haasteet

Vientikaupan hallintaan liittyy usein hallinto-ongelmia ja kuljetuksiin ja vakuutuksiin liittyvid
ongelmia. Henkil6ston osaamisen puute tai huono motivaatio ja Kulttuurin
vadrinymmadrtiminen ja erilaiset toimintatavat aiheuttavat odottamattomia ongelmia. Rajalliset
voimavarat ja resurssiongelmat ovat pienen yrityksen ongelmia. Vientiyrityksen
kannattavuutta horjuttavat kysyntiongelmat. Yrityksen kapasiteetti ei ole riittava, joten
tuotanto- ja teknologia voivat my6s aiheuttaa ongelmia. Markkinoillepdasy on kallista,
tutkimus- ja kehityskustannukset ovat korkeita, joten viennin rahoitustarve saattaa yllattaa

yrityksen. Asiakastarpeiden muuttuminen tulee ottaa huomioon viennin tulevaisuutta

huomioidessa. (Vahvaselka 2009)

Oikeanlaiset teknologiset ratkaisut yllapitavat kilpailukykyd, jonka yllipitoon vaikuttavat myos
litketoiminnan, teknologian kehittiminen ja kdyttéonotto. Yritys ei voi jadda yhden tuotteen
varaan, koska muuttuvat asiakastarpeet, aktiiviset kilpailijat ja muuttuva teknologia
vaikuttavat tuotekehityksen tarpeeseen. Uuden kohdemaan valtaaminen vaatii paljon aikaa ja

resursseja, joten markkina-alueen laajentaminen on suunniteltava hyvin. (Vahvaselkd 2009)

Esimerkki 1. Ensin palvelut, seuraavaksi tuotteet. Hyvina esimerkkini voisi pitaa Oraclen
ostamaa avoimen lihdekoodin tietokantajaohjelman MySQL yritysta, josta irtautuneet

tyontekijat perustivat SkySQL yhtion.
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SkySQL:n valttina on ollut vahva osaaminen, jotka siirtyivait MySQL yrityksesta mukanaan
suuri madrd kokemusta. Perustettu yhtio keskittyi alkuvuosien aikana pelkastiin
palvelubisnekseen. Yleensi startup-maailma nojaa omiin tuotteisiin, joten se oli harvinaista.
SkySQL tarjosi ensin palveluja MySQL:n kayttéjille ja hankki sen ympirille asiakaskunnan,
jonka jilkeen selvitettiin minkilaisia tuotteita asiakkaat haluavat. (Ohrnberg 2012)
Yritykselld on kansainvalinen toimintatapa. Suomessa on nelja henkil6d ja loput tekevit toitd
etind ympari maailmaa. SkySQL perustajan Patrik Sallnerin mukaan palvelubisneksellikin
parjaisi, mutta tuotteita pitad olla jos halutaan, etta liiketoiminta skaalautuu kunnolla. Yhtio
julkaisi vuoden 2012 lopulla tuotteen joka mahdollistaa MySQL-tietokantojen kayttoonoton

ja hallinnan pilviympiristossi. (Ohrnberg 2012)

Yrityksen SkySQL on esimerkKki siité, ettd startup voi lahted liikkeelle ensin hankkimalla
asiakkaita ja liikevaihtoa palveluita myymalld. SkySQL on onnistunut saamaan kahdessa
vuodessa kansainvalisen asiakaskunnan, ja yrityksen haasteet liittyvit nopeaan kasvuun ja
litketoiminnan muutokseen. Kasvuun tarvittava henkil6kunnan rekrytointi tuo oman
haasteensa. Tuotteet syntyvit asiakkaiden avulla, kehittimalld ja testaamalla ja my0s
SkySQL:n haasteena on, miten ratkaisuista ja palveluista saataisiin rahaa, jotka asiakkaat

kokevat usein saavan ilmaiseksi. (Niemi 2012)

Ilmaisjakelu on mietityttinyt SkySQL-yritystd, mutta strategia on osoittautunut kannattavaksi.
Rahaa yritys saa lisenssiversioista ja ohjelmistotuesta. SkySQL:n toinen perustaja ja MySQL:n
kehittdjd sanoo: ”Satojen asiakkaiden sijaan lihdimme siitd, ettd otetaan miljoonia kayttajia.
Jos edes yksi tuhannesta maksaa, se on jo hyvi bisnes”. SkySQL:n organisaatiomalli on
hajautettu, jossa tyontekijit tyoskentelevit ympiri maailmaa ja varsinaista paiakonttoria

yritykselld ei ole. (Rantanen 2013)

Johtaminen

Johtamisen pitda muuttua yrityksen kasvaessa. Innovatiivisuutta, etsivaa ja kokeilevaa

toimintatapaa tarvitaan alkuun, mutta yrityksen edetessa lisadntyy sisidisen tehokkuuden tarve.
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Johtamisen otteiden on muututtava aiempaa suoritus- ja tehtdviasuuntaisemmiksi. Yrityksen
rakenne, jarjestelmat ja arvot kytkeytyvit johtamistapaan ja —tyyliin. Isoksi kasvaneen
yrityksen hallinta vaatii usein myos keskittymista ja rakennejirjestelyjd. Jos muutoksessa
epaonnistutaan, yritys voi ajautua kriisiin, johon tarvitaan ulkopuolisten konsulttien apua tai

uuden toimitusjohtajan palkkaamista ulkopuolelta. (Lindell 2007)

Kiynnistysvaiheessa johtaminen ja toiminta on kokeilemista ja oppimista, jolla etsitaan
jatkuvasti entistd parempia tapoja toimia. Silloin organisaatio ja toimintatavat ovat
epamuodollisia ja vakiintumattomia.

Kasvuvaiheessa kehittimisen painopiste siirtyy tuotteesta prosesseihin. Kaytettavit
teknologiat ja markkinoinnista paittaa yritysjohto. Kasvuvaiheessa yrityksen on haettava
operatiivista tehokkuutta ja yrityksen on omaksuttava vakioituja ja toistuvia toimintatapoja.
Yritysjohto ja omistaja ottavat pddvastuun toiminnasta ja organisaatio tarvitsee ammattimaista
henkil6kuntaa. (Lindell 2007)

Kypsyysvaiheessa tuotannon tehokkaat ratkaisut ovat paihaasteena. Kilpailu aiheuttaa
kamppailua markkinaosuuksista ja menestystekijoiden muuttuessa, toiminta vaatii tapojen
muutosta. ’Yritys joka sopeutuu parhaiten, jid eloon”. Tdssd vaiheessa vaaditaan paljon

yritysjohdon paatoksentekokyvyltd. (Lindell 2007)

Henkilosto

Kasvuyrityksissd osaamispaaomaa; kasvuyritysten henkil6stoé on usein pitkalle koulutettua,
silld 49% kasvuyrityksistd on toissa vahintddn yksi korkeakoulututkinnon suorittanut henkil®.
20% kasvuyrityksien henkilostosta yli puolella on teknisen alan tutkinto. (Tyo- ja

elinkeinoministerié 2012)
Vision+ yhtion toimitusjohtajan Tero Ojanperan mukaan yritysten verkostoituminen, Aalto-

yliopiston perustama Startup Sauna, erinomainen osaaminen ja koulutus ovat luoneet

kasvualustaa lupaaville liikeideoille ja tuotteille.” (Sajari 2012)
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Erityisosaamista vaativa vienti on haastavaa ilman kielitaitoa. Toinen tirkei taito on
vientitekniikan tunteminen, joka on tirkedd toimitusvarmuuden takaamiseksi. Sithen liittyvit

kuljetus-, huolinta-, ja vientitullaustoiminta. (Kananen 2013)

Tuotekehitys

Patenttien omistaminen on harvinaista kasvuyrityksilld, silld kasvuyrityksistd noin 4% on
hakenut patentteja Euroopan patenttitoimiston (EPO) patentteja. "Euroopassa esim. ATK-
ohjelmistot, litketoimintamallit ja muut palvelualoille tyypilliset innovaatiot ovat huonosti

patentoitavissa.” (Tyo- ja elinkeinoministerié 2012)

Markkinoiden muuttuessa jatkuvasti kasvupotentiaalia etsitain ulkomailta. Tuotteiden
elinkaari on rajattu, jolloin yritys voi pyrkid saamaan lisad myyntia uusimalla tuotettaan tai
tehostamalla myyntid kotimaanmarkkinoilla. Kansainvilistymalld yritys siilyttdd myyntitason
ja hyodyntad osaamistaan muilla markkinoilla. Uusien tuotteiden kehittiminen on kallista,
mutta pakollista, jos haetaan kasvua. Kasvukeinot ovat nykyisten tuotteiden myynnin
tehostaminen kotimaan markkinoilla ja uusien tuotteiden kehittiminen kansainvilisille
markkinoille. Ulkomailta haettavat kasvukeinot ovat kansainvilistyminen ja uusien tuotteiden

kehittdiminen kansainvilisille markkinoille. (Kananen 2010)
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Taulukko 1 Ansoffin markkinointihenkisyysmatriisi (QuickMBA 2013)

Tuotehaasteet

Tuotteita on kahdenlaisia: palvelutuotteita ja fyysisia tavaroita. Kaikki, mita yritys haluaa
kohdeasiakkaille myyda eli tarjoama, on tarkoitettu ratkaisemaan asiakkaan ongelmia tai
tyydyttimain asiakkaan tarpeita. Kansainvilisen tuotestrategian tehtdvi on miaritelld mitd

yritys haluaa valitsemilleen kohdeasiakkaille myydi. (Aijé 2008)
Kansainvilisen tuote- ja palvelustrategian nelja tarjoaman tyyppi:
* Fyysinen tavara ilman palvelua
* Fyysinen tavara tukevan oheispalvelun kanssa

* Palvelu, fyysisen tavaran ohessa

* Palvelu ilman fyysisti tavaraa (Aijo 2008)
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Tarkeimmat periaatteet kansainvalisessé tuote ja palvelustrategiassa ovat tuote- ja
palvelukonsepti, joka mairitelldin asiakkaan tarpeina ja hy6tyni ja tuotteen/palvelun
kansainvilinen elinkaari ja sen ajoitus. Térkedd ovat my6s ne ominaisuudet, joissa
kansainvilinen ylivoimainen asiakashyoty ilmenee. Niitd voivat olla tuote- ja
palveluominaisuudet, kuten ainutlaatuisuus, innovatiivisuus, laatu, kestavyys, luotettavuus ja

helppokayttoisyys. Asiakashyoty voi perustua myos jakeluun, viestintddn tai hinnoitteluun.

Markkinoiden ja markkinoinnin haasteet

Yksi keskeisimmista liiketoiminnoista ovat markkinointi ja myynti, jotka kattavat sellaiset
toiminnot kuten osto, tuotekehitys, tuotanto, logistiikka seka rahoitus ja henkil6stohallinto. —
Markkinoinnin tehtidvi on selvittaa, mita tarpeita markkinoilla esiintyy ja minkalaiset tuotteet

ja palvelut voivat nimi parhaiten tyydytti. (Aijé 2008)

Markkina- ja asiakaskeskeisyyttd korostetaan markkinoinnin strategisessa ajattelussa.
Onnistuakseen markkinoinnissa ja myynnissa yritysten on pyrittivd yhdistimain asiakas
osaksi omia prosessejaan ja yhdistymain osaksi asiakkaan prosesseja. Markkinointistrategian
padamadrit ja tavoitteet johdetaan suoraan yrityksen kansainvilisen toiminnan padmairisti ja
tavoitteista. Laadullisia tavoitteita ovat asiakastyytyvaisyys ja yrityksen tunnettuus ja
toiminnallisia tavoitteita ovat uuden tuotteen lanseeraus ja uuden markkina-alueen valloitus.
Ylivoimainen asiakashyo6ty on ratkaiseva markkinoinnin ja myynnin menestymisen kannalta.
Niitd ovat syvallinen asiakastuntemus, toimitukset, raatalointikyky, myyntiosaaminen,

viestintiosaaminen, markkinointiosaaminen ja rahoitusresurssit. (Aijé 2008)

Luonnollisesti yritys haluaa erottua kilpailijoistaan. Yritys haluaa my0s, ettd asiakkaiden
mielikuva perustuu sithen, ettd yritys on parempi kuin kilpailija. Markkinoille tulon kynnys
merkitsee sitd, ettd uudella tuntemattomalla toimijalla on vastassaan korkea kynnys, joten
asiakashy6dyn pitdd olla selvisti parempi kuin kilpailijoilla. Kansainvalisessa
myynninedistimisessa tirkedssa asemassa ovat erilaiset nayttelyt ja messut. Jakelu- ja

toimitusstrategian tehtivi on varmistaa tuotteiden ja palveluiden saatavuus
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kohdemarkkinoilla. Kansainvilisessa asiakassuhteen hallintastrategiassa suunnitellaan miten

erilaisia asiakkaita lihetystiin ja kohdellaan. (Aijé 2008)

2.3.2. Rahoitus

Kasvuyritysten rahoituksen malliin kuulu riski. Yrityksen perustajat eivit itse sitoudu
rahallisesti yhtioon. Aluksi tehdddn t6itd ilman palkkaa, kunnes idea on hiottu, haetaan rahaa
sijoittajilta, bisnesenkeleiltd ja startup yrityksen rahoittamiseen keskittyneiltd yrityksiltd. Valtio
voi my6s tukea yritystd. Kun tuote on valmis ja markkinoilla, tarvitaan rahoitusta
padomasijoitusyhti6iltd. Sijoituskierroksien jalkeen tavoitteena on kasvattaa yhtion arvoa.

(Kuusela 2013)

Yrityksen rahoituslihteet voidaan jakaa siséisiin ja ulkoisiin. Yrityksen tuloksista kertyneitd
voittovaroja, jotka on jitetty jakamatta omistajille osinkoina, kutsutaan sisdiseksi
rahoituslihteeksi. Toisen tahon tekemat rahoituspéaatokset, ovat ulkoiset rahoituslihteet, joita
ovat padsiantoisesti nykyisten tai uusien omistajien tekemat osakesijoitukset, ostovelat ja

rahoituslaitoslainat. (Niskanen, Niskanen 2007)

Seuraavassa esiteltyna kasvuyrittajad tukevia tahoja.

Tyo6- ja Elinkeinoministerié TEM

Tyo6- ja elinkeinoministerio edistdd kansainvalistymistd tukemalla yrityshautomoita ja
yrityskithdyttiméitd. TEM:in kasvuviyld palvelu on tarkoitettu pk-yrityksille, joilla on
edellytykset nopeaan kasvuun ja kansainvalistymiseen. Kasvuviyld auttaa nopeaa kasvua

hakevia yrityksia. (Ty6- ja elinkeinoministerié 2013)

TEM myo6ntid my6s toimialakohtaista kansainvalistymistukea ja tarjoaa asiantuntijaverkoston
palveluja. Uuden vientitoiminnan kidynnistiminen, uuden markkina-alueen avaaminen,
vanhan markkina-alueen myynnin kasvattaminen ovat perusteita tuen myontimiselle. ”Tukea
voi kiyttad esimerkiksi nayttelyosallistumisiin, markkinaselvitysmatkoihin,

viestintakampanjothin ja vientirenkaisiin”. (Vahvaselka 2009)
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TEKES ja Nuorten innovatiivisten kasvuyritysten rahoitusohjelma (NIY)

Tekes on yritysten haastavien tutkimus- ja kehitysprojektien aktivoija ja Tekes rahoittaa
kasvuun ja uuteen litketoimintaan tdhtidvien innovaatioiden kehittimistd. Toiminnallaan

Tekes edistda kansainvalista kilpailukykyd, auttaa kasvattamaan tuotantoa ja vientid. (Tekes

2013)

Nuorille innovatiivisille yritykselle Tekes tarjoaa rahoitusta nopeaan kansainvaliseen kasvuun.
Vaiheittain myo6nnettiavin rahoituksen avulla yritys voi hyodyntaid asiantuntija- ja
tietopalveluita esivaiheessa. Ensimmaisessa rahoituserissi tavoitteena on saattaa yritys kasvu-
uralle ja osoittaa kilpailukykya kansainvalisilli markkinoilla. Toisessa erdssa tavoitteena on

nopeuttaa yrityksen litketoiminnan kasvua ja kansainvilistymistd. (Tekes 2011)

Tekesin palveluita on saatavilla ympiri Suomea sijaitsevien TE-keskusten
teknologiayksikoiden, seka Tekesin Helsingin toimipisteen kautta. Pk-yrityksille erityinen
valmistelurahasto on tarkoitettu markkina-analyysejd seki kilpailija- ja juriditkkaselvityksid

varten. (Vahvaselkd 2009)

Finnvera

Finnvera on valtion omistama Suomen virallinen vientitakuulaitos, joka parantaa ja
monipuolistaa yritysten rahoitusmahdollisuuksia. Finnvera edistda toiminnallaan
yritystoiminnan, alueiden ja viennin kehitysta lainoin, takauksin, pdaomasijoituksin ja
vienninrahoituspalveluin. Finnvera vahvistaa yritysten toimintaedellytyksid ja kasvukykyi ja

tarjoaa rahoitusta yritystoiminnan alkuun, kasvuun ja kansainvalistymiseen. (Finnvera 2013)
Pk-yritysten Kansainvalistymistd Finnvera edistdd tarjoamalla Suomessa toimivalle yritykselle

kansainvalistymislainoja ja —takauksia. Rahoitusta voi hakea ulkomaisen tytiryhtion,

yhteisyrityksen tai toimipaikan rahoitustarpeiden kattamiseen. (Vahvaselka 2009)
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Finpro

Finpro on suomalaisyritysten vientid ja kansainvilistymistd edistiva organisaatio, joka hankkii
Suomeen ulkomaalaisia investointeja. Finpro edistda kansainvalistd kasvua ja menestysta
auttamalla 10ytimaan oikean markkinan oikeaan aikaan. Yritykselle Finpro tarjoaa my6s

erinomaisen keskindisen verkottumisalustan. (Finpro 2013)

Finpron asiantuntijat antavat maksuttomasti neuvontaa seka tieto- ja tiedonhakupalveluluja.
Finpro veloittaa konsultoinnista ja yrityskehityspalveluista, jotka sisaltavat
kansainvilistymisstrategian laadintaa, markkinaselvitysti ja kontaktien hakua. Finprolla on

noin 50 vientikeskusta noin 40 maassa. (Vahvaselki 2009)

Startup yhteis6t

Yrityshautomot auttaa ja kehittad aloittavan yrittdjin lilkeideaa, erityisosaamista ja
innovatiivisia valmiuksia. Yhteisot tarjoavat yrittdjille yrittdjahenkisen ilmapiirin, jossa on
mahdollisuus oppimiseen, kokemusten jakamiseen ja verkostoitumiseen toisten yritysten
kanssa. Yrityshautomo tarjoaa mahdollisuuden myos litkeidean tutkimiseen ja toteuttamiseen

vhdessi eri asiantuntijoiden kanssa. (Digipolis 2013)

Aalto-yliopistossa toimiva Aalto Start-Up Center on nopeasti kehittyva yrityshautomo, joka
toimii aloittavien yritysten kasvun vauhdittajana ja yhdistid kaupallisen, teknillisen ja
taidealojen osaamisen. Vuodesta 1997 toimineen yrityshautomon asiakkaita ovat
kasvuhakuiset yrittdjin, joilla on innovatiivinen litkeidea ja vahva tahto menestyi. Aalto-
yliopiston yrityshautomo tarjoaa monipuoliset yrittdjyyden kehityspalvelut, korkealaatuista

yritysneuvontaa, laajan asiantuntijaverkoston sekd modernit toimitilat. (Aalto yliopisto 2013)
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Bisnesenkelit

Startupit tarvitsevat suomalaisten suuryritysten ja bisnesenkeleiden osaamista ja padomaa.

(Kuusela 2013)

Bisnesenkeli on sijoittaja, joka tarjoaa taloudellista tukea pienille kasvuyrityksille ja yrittgjille.
Bisnesenkelit yleensi 16ytyvit yleensa yrittdjin ldhipiiristd. Heiddn tarjoaman padoman voi
olla kertaluonteinen tai jatkuva, jolla sijoittaja tukee yritysté ldpi vaikeiden aikojen.

(Investopedia 2013)

Enkelisijoittaja tarjoaa rahan lisiksi my0s kokemusta ja osaamista. He voivat sijoittaa mihin
tahansa toimialaan, mutta erityisesti sijoituksia tehdddn alku- ja kasvuvaiheen yrityksiin.
Bisnesenkeleiden sijoitukset mahdollistavat suuren tuoton ja heidin sijoituksensa voi luoda
jopa tyopaikkoja. Kiinnostuessaan yrityksestd, bisnesenkeli yrittdd saada mahdollisimman
suuren osan yrityksestd omistukseensa mahdollisimman edullisesti. Tarkeimmat
kohdeyrityksen saama etu on bisnesenkelin kokemus ja henkil6kohtainen verkosto, tehty

taloudellinen sijoitus seka yrityksen uskottavuuden kasvattaminen. (Boostery 2012)

Piidomasijoitus-yhtiot

Padomasijoittaja ei ole pysyva omistaja, vaan pyrkii irtautumaan yrityksesti sovitun
suunnitelman mukaisesti. Pddomasijoittajan tarjoaman lisiarvon on tarkoitus edistdd yrityksen
arvonnousua. Yritykselle, jolla on voimakkaat kasvutavoitteet ja —mahdollisuudet, sopii
pddomasijoitus rahoitusmuodoksi. Omistajien on oltava valmiita antamaan padomasijoittajalle
rahoitusta vastaan osuus yrityksen omistuksesta. Kokonaisuutena tarkastellessa,
padomasijoittaminen rahoitusmuotona ei ole kovin tirked rahoituslihde. (Niskanen,

Niskanen 2007)
Pidomasijoitusyhtié Vision+ sijoittaa yrityksiin, jotka kehittivit uusia digitaalisia

kuluttajatuotteita. Suomessa on satoja kansainvalistymisen kynnykselld olevia startup yrityksia.

Vision+ yhtién toimitusjohtajan Tero Ojanperin mukaan: ”Suomessa pitdisi yhdistdd
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voimavaroja, jotta uutta digitaalista teollisuutta luovat startup-yritykset saisivat enemman
rahoitusta kotimaisilta sijoittajilta. Vision+ sijoittaa yrityksen tuotteisiin ja vastikkeeksi yhtio

saa osuuden tuotteen litkevaihdosta. (Sajari, 2012)
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2.4 Menestys ulkomailla

Kansainvilistyminen on usein ainoa mahdollisuus kasvuun varsinkin kapeilla markkinoilla.
Toiminta ulkomailla voi olla jopa edellytys ulkomaisen rahoituksen saamiseen.
Kansainvilisille markkinoille on mentivi kokonaisvaltaisella strategialla, jossa ennakoidaan
useampi vuosi eteenpiin muutoksia toimintaymparistossa. Kaukaisemmilla markkinoille
yritys voi pyrkid vihitellen kansainvilisen kokemuksen kasvaessa. Kansainvilistd toimintaa

tavallisimmin lisdtdan maa kerrallaan. (Larimo, Kontkanen 2007)

Menestymiseen vaikuttaa yrityksen johdon kansainvilinen orientaatio ja johdon sitoutuminen
kansainviliseen operointiin. Myos laajentuminen useille markkinoille on selvasti vaikuttanut
menestymiseen. Positiivinen vaikutus on ollut my6s yrityksen koolla, yrityksen tuotteen tai
palvelun vahvuuksilla sekd myytivin tuotteen ja hinnan sopeuttamisella kohdemaiden
olosuhteisiin. Kansainvilistd menestymistd voidaan mitata viennin kasvulla, kannattavuudella

ja johdon nakemyksilld vientimenestyksesta. (Larimo, Kontkanen 2007)

Vientimenestyksen analyysi osoitti, ettd nopeasti kansainvilistyneet olivat menestyneet
paremmin verrattuna hitaasti kansainvalistyneisiin yrityksiin. Keskeisia kilpailutekijoita
kansainvilisilla markkinoilla ovat myos innovatiivisuus, pitkijanteisyys, toimitusten
luotettavuus, toiminnan joustavuus, henkil6kunnan ammattitaito, asiakaslahtoisyys,
markkinoiden segmentointi, yhteisty6 seka jatkuva kommunikaatio johdon kanssa. (Larimo,

Kontkanen 2007)
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2.5 Tulevaisuus ja strategia

Kansainvilistyminen on oppimisprosessi. Yrityksen kannattaa analysoida miten
kansainvilistyminen on onnistunut ja mikd on kehityssuunta tulevaisuudessa, ennen kuin
lihtee laatimaan suunnitelmia pitkalle tulevaisuuteen. Yrityksen on hyva kiyda lipi onko
tavoitteet toteutuneet, mitd on opittu kohdealueesta ja asiakkaista, miten sisainen yhteisty6 on
toiminut, mikd on kansainvalistymisen kehityssuunta ja miten kilpailijat ovat reagoineet

yrityksen kansainvilistymiseen? (Vahvaselka 2009)

Sisaiset ja ulkoiset tekijat voivat olla taustalla yrityksen litketoiminnan lopettamiseen.
Lopettaminen voi olla joko vapaaehtoista tai pakollista. Syita litketoiminnan lopettamiseen
voivat olla muuan muassa yrittdjin vihdinen koulutus, markkinoiden ja tuotteiden
tuntemattomuus ja huono johtajuus. Yrityksen hengissa siilymiselle suurin tekija on
taloudellinen tilanne. Maksukyvyttémyys aiheuttaa yrityksen konkurssin. Yhtié voi myo6s

pddttdd myyda yrityksensd. (Kallio 2002)

Nopean kasvun rahoitus saattaa muodostua ylitsepadsemittomaksi ongelmaksi, jos
kannattavuus ei saily riittavana. Delegointi, kassanhallinta tai kustannustarkkailu voivat olla
syitd. Padtoksenteko voi olla hidasta ja tehotonta, jolloin omistaja on kyvyton delegoimaan ja
vastuualueiden tehokkuutta ei seurata. Rahoituksessa yrittdjin vaihtoehtoina on yrityksen
omistuksesta luopuminen, velkarahoitus tai omistuksen jakaminen. Yrittajalle se tarkoittaa
vallan kaventumista ja velkarahoitus rasittaa yrityksen taloutta. Kasvun aitheuttama
rahoitusvaje ja pienen yrityksen yrittdjahengen yllapito ovat suurimpia haasteita.
Organisaatiota on uudistettava luovasti ja selvitettiva strategisia mahdollisuuksia, jotta yritys

ei jaimahda paikalleen. (Pellinen 2007)

2.5.1. Irtautuminen

Startupin yksi menestyksen mittareista on exit eli irtautuminen. Startupin myymista toiselle

yritykselle tai startupin listaamista pOrssiin kutsutaan exitiksi. (Kuusela 2013)
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Startup yrittdjyyteen kuuluu omasta yrityksestd luopuminen. Kasvuyrityksen elinkaari on
yrityksen kasvattaminen, yrityksen isommaksi ja paremmaksi valmistelu ja lopulta yrityksesta

luopuminen, joko yritysostojen, julkisten tarjousten tai orgaanisen kasvun kautta. (Lemkin

2011)

Irtautumisessa on hyva ottaa huomioon etté startupilla on laaja kayttdjakunta, startupin
tuotteen voi myyda mille tahansa toimialalle. Yrityksen tuotteen tulisi my6s olla saatavilla eri
kuluttajaryhmille ja tuotteen tulisi ratkaista perusongelman, johon jokainen voi samaistua.
Yrittdja tarvitsee tuekseen myos sitoutuneen tiimin, jotka omistavat panoksensa kasvavaan
yritykseen. Hyvaan irtautumisen yrityksestd saavat ne yritykset jotka voivat tunnistaa

kuluttajan tarpeet kasvavilla digitaalisilla markkinoilla. (Lemkin 2011)

Jos yrittijan ensimmaiinen litketoimi osoittautuu heikoksi, niin opi virheisti, sopeudu ja yritd
uudelleen. Jos markkinat eivit innostu tuotteesta, niin tutki ja tarkista markkinoita ja julkaise
uudelleen. Vaikeudet ovat oppimismahdollisuuksia. Mitd haastavampi kokemus, sita

arvokkaampi opetus. (Lemkin 2011)
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3 Ohjelmistoyritykset

3.1 Verkkopalvelut ja verkkosovellus

Verkkopalvelu on Sanastokeskus TSK:n mukaan verkkosivuston kautta tarjottava palvelu.
”Verkkopalveluja ovat esimerkiksi selaimen kautta kdytettivit sahképostipalvelut, sahkéinen

kaupankaynti, pankki- ja viranomaisasiointi Internetissa sekéd Internet-puhelut.

(Sanastokeskus TSK ry, 2012)

Verkkosovellus on ”’selaimen tai erityisen ohjelman avulla kdytettava sovellus.”

(Sanastokeskus TSK ry, 2012)

Monen tietokanta- ja verkkopalvelualan yrityksen litkeideana on erilaisten Internet-
palveluiden tarjoaminen. Tuotteet ovat muun muassa www-sivuston suunnittelu, toteutus ja
niiden vaatima palvelintilan vuokraus ja web-sovelluksien myynti. Naita ovat
verkkokaupparatkaisut ja varaus- seki tilausjarjestelmit. Vain osa ohjelmistoyritysten
kokonaislitkevathdosta syntyy itse ohjelmistojen myynnistd. Suuri osa myynnista kertyy usein
oheismyynnistad. Alan yritykset tarjoavat my6s kaytto-, tietokanta- ja verkkopalveluita seki
konsultointipalveluita. Jarjestelmien ylldpito ja piivitys on osa ohjelmistoyrityksen
litketoimintaa, jonka lisiksi monet yritykset myos jalleenmyyvit laitteistoja ja

valmisohjelmistoja. (Ali-Yrkko, Martikainen 2008)

3.2. Pelit

Pelit voisi hyvin korvata sanoilla ’tuotteita’ tai ’palveluita’. Rovion, Supercellin ja muiden
uuden talouden ilmi6firmojen tuotteet kerddvit kuukausittain miljoonia aktiivisia kiyttéjia,

miljoonia euroja ja suitsutusta kansainvilisessa lehdistossa.” (Niipola, 2013)

” Alypuhelinten sovelluksista pelit ovat ylivoimaisesti suosituimpia, ja niistd kiyttijiat myos

maksavat mieluummin kuin muusta ajanvietteestd.” (Nelskyla, 2012)
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Tilld hetkelld suosituimmat suomalaisten pelintekijan valmistamat pelit ovat SuperCellin

Clash of Clans ja Hay Day ja Rovion Angry Birds.

Suomalainen Supercell tekee enemmin rahaa kuin Rovion Angry Birds. Helsinkildinen
pelifirma on kehittanyt pelin Clash of Clansin, jota kymmenet miljoonat ihmiset pelaavat
ympari maailman. Toinen supersuosittu peli on Hay Day, jossa hoidetaan omaa virtuaalista
maatilaa. Molemmat pelit ovat olleet Applen App Storessa ladatuimpien ja tuottoisimpien

pelien top 20 —listalla. Pelien pelaaminen on ilmaista, mutta kdyttdja ostaa peliin sisaltoa

oikealla rahalla. (Nelskyla, 2012)

Pelialalle ovat tyypillisia korkea riskitaso, kova kilpailu ja globaalit markkinat ja peliteollisuus
on piddomaintensiivinen ala. Selkedni trendind on alan isoja kustantajia suosiva voimakas
keskittyminen. Markkinoiden kokoon nihden pelinkehittdjayrityksid on paljon ja vain pieni
osa niistd saa merkittdvid rojalti-tuloja. Peliyritysten on yhéd uudestaan todistettava
osaamisensa ja luotettavuutensa. Tuotannot ovat kasvaneet suuriksi ja markkinointikulut

kasvavat, joten pitkit tuotantoajat ja kasvavat budjetit lisddvit tuntuvasti riskeja.

Nopeasyklisilla markkinoilla oikea ajoitus on kaikki kaikessa. (Eskelinen 2005)

Peliyrityksen kannattaa ottaa brandistddn kaikki irti ja luoda pelinsi eri pelialustoille ja luoda
tuotteita laheisille toimialoille kuten leluteollisuus ja huvipuistot. Selvd pdamaari on sitouttaa

pelaaja kymmeniksi tai sadoiksi tunneiksi saman pelin pariin. (Eskelinen 2005)

3.3. Ohjelmistot

Liike-eldamin palvelut ja ohjelmistoala ovat olleet jo kolmen vuosikymmenen ajan nopeimmin
kasvava toimiala Suomessa. Tulevina vuosina kasvu kithtyy entisestdan. Ohjelmiston
suunnittelu ja valmistus on merkittidvin alatoimiala ja suurimmalla osalla alalla ty6skentelevista
henkil6istd on joko ammattikorkeakoulu- tai ylipistokoulutus. (Tyo- ja elinkeinoministerio

2012)

TvoO- ja elinkeinoministerion toteuttaman Pk-yritysbarometrissd mitattiin ohjelmistoalan
yo-J yrity ]
yritysten kasvuhalukkuutta. Alan yrityksistd noin 37 prosenttia haluaa viedd osaamista tai

tuotteitansa Suomen ulkopuolelle. Syy sithen, miksi vain osa alan toimijoista ovat aloittaneet
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kansainvilistimédn toimintaansa on alan yritysten pieni koko. Vaikka yritykselld olisi
ulkomailla valmiit kontaktit, niin yritykseltd puuttuvat kansainvalistymiseen tarvittavat
resurssit. MyOs suuri osa yrityksistd tarvitsee apua kansainvilistymisessd. Ulkomaisilla

markkinoilla tuotteiden tulee olla valmiita ja niiden kehittimisessd on syytd ottaa huomioon

paikalliset olosuhteet. (Metsa-Tokila 2011)

Kun palvelut siirtyvit tietoverkkoihin, niitd joudutaan systematisoimaan ja sen ansiosta niistd
tulee helpommin monistettavia my6s muihin maihin ja kulttuureihin. Pk-yritysbarometri
osoittaa, etta ohjelmistoalan pienyritykset tarvitsevat myynnillistd ja markkinoinnillista
osaamisen tehostamista. Toimialan vahvuutena on hyva vientipotentiaali, laajeneva
asiakaskunta, dynaamisuus ja osaamiseen perustuva toiminta. Heikkoutena on kehityksen

hitaus, markkinointitaitojen puute ja nopeat muutokset lainsdddinndssi. (Metsd-Tokila 2011)
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4 Tutkimuksen tavoitteet

Tutkimuksen tavoitteena on kehittdd malli, joka tukee palvelun kehittdmistd
kansainvalistymista tukevaksi jo alusta ldhtien. Tavoitteena on rakentaa kansainvalistymisen

malli, jota voivat hy6édyntdd uudet sihkoisen palvelun yritykset.

Tutkimuksen padongelmana on selvittia minkilainen tulisi olla aloittelevan ohjelmisto- ja

sahkoisen palvelun yrityksen kansainvalistymisen malli?

- Mita kokemuksia haastateltavilla yrityksilla on kansainvalisestd toiminnasta?

- Minkalaisia ohjeita ja neuvoja yritysten edustajat antavat kansainvalistymista
suunnitteleville?

- Mihin asioihin kannattaa jo varautua kansainvalistymisen suunnittelussa ja
toteutuksessa?
(pitkdt myyntiajat, markkinan kypsyys, kysynti, markkinointi, skaalautuminen)

- Mitki ovat asiat, joihin tulee kiinnittid huomiota jo alusta lihtien jotta
kansainvilistyminen onnistuisi mahdollisimman hyvin?
(T&K, tuki, rahoitus, kysynta, asiakkaat, riskit)

- Mitki ovat asiat tai mahdollisuudet jotka suomalaisen yrityksen kannattaa huomioida?

(esim. Finpro tuki, huipputoimijat ja asiantuntijat)
Lisaksi tutkimuksessa pyritddn selvittimain mitkd ovat kansainvilisen toiminnan edellytykset,

miten viltetddn tehtyjd virheitd, milld tavalla rahoitetaan toiminta, riskien ottaminen tai niiden

valttiminen, yksin vai yhdessa ulkomaille.
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5 Tutkimuksen toteutus ja menetelmit

Tutkimusmenetelmind on laadullinen tutkimushaastattelu. Tutkimuksessa haastatellaan neljad
ohjelmistoalan yritystd. Haastattelut ovat tehty kevaalla 2013. Haastattelut tehtiin kasvotusten
paikan paalla ja yksi puhelinhaastatteluna. Haastattelut on tehty puolistrukturoituna, jossa

kysymykset ovat kaikille samat, mutta valmiita vastausvaihtoehtoja ei ole, jolloin haastateltava

Vol vastata omin sanoin.

Laadullisessa eli kvalitatiivisessa tutkimuksessa tutkimusyksikoiden suuri joukko tilastollinen
vastaviitetapa ei ole tarpeen tai mahdollinen. Laadullisessa tutkimuksessa hankittavan
aineiston madraa tulee rajoittaa, ja esimerkiksi teemahaastatteluissa kisitellidn vain tiettyja,

tutkittavaan teemaan oletettavasti liittyvid seikkoja. (Alasuutari, 2011)

Kahden vaiheen kvalitatiivinen analyysi koostuu havaintojen pelkistimisesti ja arvoituksen
ratkaisemisesta. Havaintojen pelkistimisessé kiinnitetian huomiota sithen, mikd on
kysymyksenasettelun kannalta olennaista. Arvoituksen ratkaisemisessa tulkitaan tuloksia,

selitetadn ymmarrettavasti ja viitataan teoreettisiin viitekehyksiin. (Alasuutari 2011)

Strukturoidussa tai strukturoimattomassa haastattelututkimuksessa haastatelluilta kysytidan
suurin piirtein samaa asiaa, joka on tutkimusongelmana. Lisaaineistona minka tahansa
metodin avulla tehty analyysi haastattelusta voi antaa uusia johtolankoja tai tuoda esiin

kiinnostavia nakokulmia. (Alasuutari 2011)

Muita aineiston hankkimisen tapoja ja teemahaastattelua tarkastellaan erilaisina menetelmina,
joilla tutkimuskohteista saadaan tietoa. Haastattelutilanne otetaan huomioon siltd kannalta,

miten luotettavina tai epdluotettavina saatuja tietoja voidaan pitda. (Alasuutari 2011)
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5.1. Tutkimuksen luotettavuus

Laadullisen tutkimuksen menetelmien avulla saadaan syvillistd, mutta huonosti yleistettavaa
tietoa. Kvalitatiivisessa tutkimuksessa pyritdan ottamaan kohteeksi ilmi6, jonka suhteen
yleistiminen ei ole ongelma. Olennaiseksi tulee tutkimuksen pyrkimys tehdi ilmi6

ymmarrettavaksi. (Alasuutari 2011)

Tyo6ti voidaan pitai tarkoitukseensa luotettavana, jonka funktio on ohjeistavana teoksena,

joka kasittelee aloittelevan ohjelmistoyrityksen kansainvalistymisprosessia.

Tyon luotettavuutta lisddvit seuraavat asiat: Tutkimussuunnitelma, jossa mairiteltiin
tutkimuksen kohde, tutkimusongelma ja tavoitteet, tehtiin ennen tutkimuksen teon
aloittamista. TyGssa on selvitetty teoreettiset lahtokohdat seka niiden liittyminen
tutkimukseen. My0s tutkittavat yritykset ja henkil6t on esitelty, tosin jatetty anonyymiksi
yritysten pyynnosta. Luotettavuutta lisdid my0s, ettd kolme neljdstd case-yrityksistd edustavat
menestyneitd kotimaisia ohjelmistoyrityksid, jotka ovat harjoittaneet kansainvalista

litkketoimintaa.

Jotta tutkimus lisdisi luotettavuutta, tutkimustulokset tulisi voida siirtaa toiseen vastaavaan
kontekstiin. Tulosten siirrettavyytta lisda se, ettd haastattelemani yritykset suosittelevat
kansainvilistymisen suoritettavan samalla tavalla. Tulosten siirrettavyytta heikentda yritysten
ja litketoimintamallien erilaisuus. Tekemani tulkinnat saavat tukea teoriataustasta, mutta el

toisista laajalti toisista tutkimuksista, joten vahvistettavuus karsii.

Tutkimuksessa esitetyt padtelmit ja yhteenvedot ovat siis timan tutkimuksen puitteissa melko

luotettavia.
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5.2. Kisiteltdvit yritykset

5.2.1. - Yritys A

Yritys A on suomalainen ohjelmistotuoteliiketoimintaan keskittynyt 8 vuotta vanha yritys,
jonka tuotteet ovat strategian ja liiketoiminnan johtamisen ratkaisuja. Yritykselld on
kokemusta kansainvilistymisestd muutaman vuoden takaa, mutta nyt yritys on kuitenkin
palannut kotimaiseksi yritykseksi, vaikka tulevaisuuden suunnitelmissa on edelleen

kansainvalistyminen.

Yritys A:n asiakkuuspaillikko kertoo, etta lahtotilanne kansallisilla markkinoilla ennen
kansainvilistymista oli erinomainen. Paikallisilla markkinoilla oli liiketoimintaa jo jonkin
verran kdynnissa. Yritys A:n kohdalla olisi ollut parempi ensin vakinaistaa toimintaa
kotimaassa, eikd suoraan lihtea kansainvilisille markkinoille. Yritys A:n asiakkuuspaillikko
mainitsee, ettd ’kansainvalistymiselld ei ole mitddn itseisarvoa’; Euro ulkomailta on yhti

arvokas, mitd euro on kotimaastakin, paitsi kotimaisessa tuotossa on parempi kate.

Kansainvilistymisen syyt ja tavoitteet ovat olleet valtavan korkealla. Yritys A:mn
asiakkuuspaiallikko suosittelee tekemain valitavoitteita. Startup-maailmassa pitaa olla
kunnianhimoisia tavoitteita. Yritys A:n kohdalla osaamisen tason suhteen ei ole ollut
ongelmaa, vaan ongelmia on esiintynyt resurssien kohdalla. Kustannusosaaminen ja -tietimys

olisi voinut olla parempaa.

Ennen kansainvilisille markkinoille siirtymista tuotteen tulisi olla kunnossa. Ulkomailla on
vaikeampi jalostaa tuotetta, joten mieluummin tekee sen kotimaassa. Liiketoiminnan olisi
hyvi olla kannattavaa kotimaassa ennen kuin lihtee skaalaamaan sitd isompaan mittakaavaan.
Kotimaan markkinat ovat aika samat mitka ovat ulkomailla, vaikka ovat pienempia. Jos

kannattavuus ei ole ensin kotimaassa kohdallaan, voi se aiheuttaa isompia tappioita.

Yritys A:n Asiakkuuspaillikon mielesta kielitaito ei ole kynnyskysymys kansainvilistymisessa.
Nykypiivana englantia osaavia tyontekijoita on hyvin tarjolla. I'T-alalla englanti on yleiskieli,

joten asiakkuuspdallikko ei pida kielitaitoa suurempana esteend kansainvilistymiselle.
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Kohdemaan valinnassa on hyvi ottaa huomioon kohdemaan sijainti, aikaero ja kohdemaahan
kulkeminen. Esimerkiksi Ruotsissa yrityskulttuuri ei ole niin kaukana Suomesta. Yritys A:n
kohdalla Yhdysvaltojen Piilaakso ei ole tavoiteltava paikka, koska yritys myy
johtamisjarjestelmia. Piilaakso voi olla hyva valinta kohteeksi, jos on B-to-B myyntii, jolla

tahdatddn toimialalle, jota sieltd jo 16ytyy.

Kansainvilistymisen strategiana Yritys A:n asiakkuuspaallikko esittdd ohjelmistoalan tuotteille
ulkoisen myyntikumppanin tai omatoimisen myynnin. Vaithtoehtona on myos, ettd myy
kotimaisilla markkinoilla itse ja ulkomailla yhteisty6kumppani hoitaa myynnin. Yritys A:n
tavoitteena on kansainvalistyd verkostojen ja kontaktien kautta. Paras vaihtoehto Yritys A:mn
kannalta olisi kansainvilinen iso yhtio, jolla on oma portfolio. Aluksi neuvotellaan kotimaan

toiminnoista, jos ne menestyy, niin jatkoa voi suunnitella kansainvaliseksi.

Ohjelmistoyrityksen tuotteiden ollessa kyseessa tuotantokustannukset ovat minimaaliset, sen
jalkeen kun tuote on kehitetty. Yritys A:n myymi tuote on melko skaalautuva. Yritys A:n
ansaintamalli on kaytt6on perustuva. Yritys A veloittaa asiakasta kayttaja per kuukausi

periaatteella ja he laskuttavat vuodeksi etukiteen.

Parasta markkinointitutkimusta on ettd, yritetdidn matalilla kustannuksilla suoraan myyda
tuotetta asiakkaalle. T4lld selvitetddn kiyko tuote kaupaksi ja jos tuote ei kdy kaupaksi, niin
selvitetdan miksi tuote ei myy. Kun tuote kiy kaupaksi, niin se on positiivinen merkki

tuotteesta.

Kansainvilisistd tukipalveluista Yritys A on Ioytinyt erittdin hyvin tietoa, jota 16ytyy
Internetistd. Tukipalveluihin voi my6s soittaa ja kysyd neuvoja. Tukipalveluiden asiantuntijat
ovat ammattilaisia kansainvilistymisessd, tosin kannattaa huomioida, ettd asiantuntijat eivit

valttimatta ole juuri omassa litketoiminnassa huippuja.
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Parhaana rahoitusmuotona Yritys A:n asiakkuuspaillikko pitdd tulorahoitusta. Tulorahoitus
toimii hyvin kotimaassa ja sen avulla voi hyvin myos kansainvalistyd. My6s padomasijoituksia

tarvitaan kansainvilistymiseen.

Haasteina kansainvilisessa toiminnassa Yritys A:n asiakkuuspaillikké nakee kulttuurierot.
Muita haasteita ovat kohdemaan etiisyys ja aikaero. Vinkkina Yritys A:n asiakkuuspaallikko
kertoo, ettd litketoiminnalla ja tuloksella on paddarvo. Tirkedd on saada my6s kotimainen
toiminta ensin kannattavaksi, jos samantapaista konseptia haluaa vieda ulkomaille. Tosin
moni litketoiminta on luonteeltaan sellaista, etté tarvitsee kansainvalistya. Jos mahdollista, niin
kannattaa testata tuotetta ja litketoimintamallia kotimaan markkinoilla, koska se on halvempaa
ja helpompaa. Kotimaassa menestymisen jilkeen, tuote voidaan saada toimimaan myos

kansainvalisesti.
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5.2.2. - Ytitys B

Yritys B on suomalainen noin 4 vuotta vanha ohjelmistoyritys, jolla on omia
ohjelmistokehityksid, tuoteaihioita ja komponentteja, joista se rakentaa asiakaskohtaisia
mobiiliohjelmisto-ratkaisuja. Yritykselld on seki kotimaisia ettd kansainvilisid asiakkaita ja
heidin tavoitteenaan on vahva kansainvalistyminen omien tuotteiden kautta. Yrityksen

ansaintamalli on teknologian lisensointi. Lisenssin hinta maéraytyy kiyton mukaan.

Yritys B:n lahtotilanne kansallisilla markkinoilla ennen kansainvilistymista oli se, etta yritys
haki ensisijaisesti asiakkaita kotimaisilta markkinoilta. Monestakin syysta; kotimaiset asiakkaat
ovat lihelld, niitd saatetaan tuntea ja toimintatavat tiedetddn sekd markkina-alue on tuttu.
Yritys B:n kohdalla oli jo heti alkuvaiheessa selvad, vaikka ensimmiisid asiakkaita haetaankin
kotimaasta, niin hyvin nopeasti haluttiin mukaan myo6s kansainvilisia asiakkaita. Kotimaisia
asiakkaita ajateltiin liiketoiminnan ohella my0s referenssina ulkomaille. Yritys B:n
toimitusjohtajan mielestd on turhaa ldhted ulkomaille, jos kotimaastakaan ei ole yhtidin

referenssia.

Erottautuminen on tarkeda, sanoo Yritys B:n toimitusjohtaja. Yritys B aloitti litketoiminnalla,
joka oli jollain tavalla uutta. Yritys B:n aloittaessa toimintaansa ei ollut aikaisempia toimijoita
eikd vastaavia tuotteita. Kun Yritys B aloitti, niin ajatuksena oli luoda tuote ja konsepti,
minkilaisen asiakas haluaa. Osaaminen ja resurssit yrityksessd nakyy uuden tuotteen
kehityksessa ja sen demonstroimisessa myyntitilanteessa. Toimitusvaiheessa tuote pitda pystya
toimittamaan ajoissa, jotta saadaan tyytyviinen asiakas ja hyva referenssi. Jos puhutaan ihan
aloittelevasta yrityksestd, resursseista ei ensimmadisend kannata olla huolissaan. Tarkeimpai
ovat uuden tuotteen tai palvelun konseptin kiinnostavuus, kysyntd markkinoilla ja

haluttavuus.

Tuotteen skaalautuvuus on oleellista. Puhuttaessa aloittavasta kasvuyrityksesta, jolla on uusi
tuote, niin ensimmaisena ei tarvitse olla huolissaan siitd. Vaan ensimmadisend kannattaa
kiinnittdd huomiota siihen, ettd tuote on jarkevi, silld on kysyntia ja asiakkaat haluavat sita.

Tuote muodostuu kehitysprosessissa niin, ettd todennikdéisesti tuote ei ole sama
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alkuvaiheessa, vaan muodostuu sellaiseksi minkalaisen asiakas sen haluaa. Sen vuoksi

oikeanlainen tuote on tirkea. Jos tuotteella on kysyntaa, niin aina 16ytyy tapa skaalata sita.

Riippuen yrityksesta palvelusta ja tuotteesta, yrityksen kannattaa lahted hakemaan helpoimpia
ja lahimpia kansainvilisia asiakkaita. ”Turha lihted merta edemmas kalaan”, sanoo Yritys B:n
toimitusjohtaja. Jos kyseessi on kansainvilisyyttd vaativa, erikoistuneempi tuote ja Suomesta
ei 16ydy riittdvin isoa markkinaa tai riittivisti asiakkaita, niin kannattaa miettid

kansainvilistymistd. Ensin kotimaan markkinan rakentaminen ja kansainvilistymisen huolella

suunnitteleminen, jonka jilkeen tuotteen siirtiminen kansainvalisille markkinoille.

Jakelukanavasta, markkinasta ja asiakkaista riippuen kannattaa kohdistaa yrityksen toiminta
sellaiselle markkinalle, mista 10ytyy kysyntda. Yritys B:n toimitusjohtaja muistuttaa, ettd
Euroopastakin 16ytyy isoja markkinoita, kuten Saksa ja Iso-Britannia. Yhdysvallat on toki iso
yhteniinen markkina, ja jos sielld ly6 lipi niin se merkitsee enemman. Aasiassa toimintatavat

ovat jollainlailla erilaiset, mika voi olla jarruna kansainvalistymiselle.

Tuotteen ja palvelun testaaminen on nykyaian helppoa Internetissi. Tuotteen voi testata
perustamalla Internet-sivuston, jota markkinoidaan ja selvitetddn missd on kysyntaa.

Toimitusjohtajan mielestd on hyvi tehdd markkinoillemenopiitokset datan perusteella.

Ennen ulkomaille siirtymistd kannattaa hankkia hyvit referenssit, joita ulkomainen asiakas voi
katsoa. Nama referenssit pitaisi olla nakyvilla julkisesti Internetissd. Kansainvaliset yritykset

ovat hyvid referensseja.

Yritys B:lld on erilaisia projekteja ja teknologialisensointia. Projekteja yritys C haluaa toteuttaa
mieluummin ldhempani kuin kauempana. Mitad kauempana asiakas on, sitd hankalampaa
projektin myyminen on. Tyontekijiat ovat kaukana tilaajasta. Teknologialisensointia voidaan
harjoittaa hyvinkin vapaasti riippumatta siitd missd asiakas sijaitsee. Lisensointia voidaan
toteuttaa paikasta riippumatta. Projektiliiketoiminnan etuna on se, etta siitd yleensa syntyy
joko tuote tai palvelu, kun taas teknologialisensoimisesta ei saa samankaltaista referenssia.

Teknologiaa lisensoidaan asiakkaan tuotteen sisille, joka el vilttimittd ndy ulospiin.
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Kansainvilistyessa kielitaito on tirked, jotta pystyy asiakkaan kanssa kommunikoimaan
myydikseen tuotteen. Laki- ja rahoitusasioissa myos mahdollinen asiakas saattaa olla
huolissaan tuotteen tarjoavan yrityksen vakavaraisuudesta. Isolla yritykselld voi olla huoli siita,
etta he ostavat pieneltd toimijalta palvelun, jonka jilkeen pieni toimija menee nurin ja sitten

heilld on jaljelld jirjestelma, jota ei saada endd jatkokehitettya.

Tietoa markkinoista ja yhteistyokumppaneista kannattaa etsid Internetin vilitykselld, jos ei ole
varaa laajoihin markkinatutkimuksiin. Paras tapa on etsid kontakteja Internetista ja ottaa
nithin yhteytta ja sopia puhelinneuvottelusta. Jos on kyseessa pieni suomalainen yritys hyvalla
referenssilld, niin yritys voi suoraan ottaa yhteyttd kansainvaliseen toimijaan ja kdyttaa
kontaktin asiantuntemusta hyviksi. TAma on hyvi tapa saada luotettavaa markkinatietoa ja

voi johtaa myos kaupankdyntiin.

Kansainvilistymistd tukevista tukipalveluista Yritys B on kokeillut Finpron vientirenkaita.
Toimitusjohtajan mielestd nama julkiset tahot eivit ratkaise kansainvilistymisen ongelmaa.
Julkiset tahot voivat tuoda rahallista apua, mutta niihin aloittavan yrittdjin ei tulisi nojautua.
Mieluummin aloittava yritys hakee omaan toimintaansa mukaan henkil6itd, joilla on
kokemusta kansainvilistymisesta. Sijoittaja voi tuoda rahan lisiksi my6s apua
kansainvilistymiseen. Silti jokaisen yhtion on itse 16ydettivi asiakkaansa ja jakelukanavansa,
varsinkin kun puhutaan kasvuyrityksen ensimmaisista asiakkaista. Verraten isoon yhtioon,
jolla on jo valmiit tuotteet, litketoiminnat, runsaasti kansainvalisid asiakkaita, niin nama

markkinointitoimenpiteet voivat olla hyodyksi.

Kasvuyrittajyydessi Suomessa puhutaan litkaa rahoituksesta, ja turhan usein kasvuyritykselle
asetetaan ensimmaiseksi tavoitteeksi rahoituksen saaminen. Ohjelmistotuotteita voi tehdi
matalalla budjetilla ja kokeilemalla tuotetta. Aloittavan yrittdjan kannattaa itse kokeilla tuote,
16ytdd muutama asiakas ja verifioida markkina. Kun on tiedossa miten kannattaa lihted
etenemain, niin sitten vasta kannattaa miettia rahoitusta, jolloin rahoitus 16ytyy myo6s

nopeammin.
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Kansainvilisen toiminnan haasteina Yritys B:n toimitusjohtaja nikee kovan kansainvilisen
kilpailun. Jos Suomesta yritys lihtee kilpailemaan kansainviliselle markkinoille, niin tuotteen
pitda olla reilusti parempi kilpailijaa ndhden, jotta pystyy vakuuttamaan asiakkaan ja saamaan
kaupan itselleen. Esimerkiksi ohjelmistotuotteen ostajan nikékulmasta voi olla parempi ostaa
tuote laheltd. Ostaja voi miettid sopimukseen liittyvia riskeja, kuten onko yrityksella
kohdemaassa konttoria, onko operointi toiselta mantereelta, onko tukipalvelut jarjestetty
aikavyohykkeittiin jarkevisti ja onko kielimuuria.

Isoimmat kansainvilisen toiminnan haasteet ovat etdisyys, kontaktointi, kielimuuri ja
kulttuurilliset erot, joka on toimitusjohtajan mielestd vihenemassa, koska thmiset ovat
tottuneempia toimimaan sahkoisesti ja l0ytimaan tuotteista tietoa Internetin vilitykselld.

Isoilla yrityksille on arkipdivia, ettd he ostavat tuotteita eri maista.

Jos tuotetta myydain Internetin valitykselld, niin ulkomainen myyntikonttori ei ole
tarpeellinen. Mutta jos tuotteen myyntitapa on sellainen, joka edellyttid esimerkiksi B-to-B

myyntitapaamisia, niin toimiston perustaminen ulkomaille voi olla jarkevaa.

Yritys B:n toimitusjohtajan mukaan ICT-toimialan yritykset ovat kansainvalistyneet.
Suomessa monet tietotekniikkaohjelmistopalvelun yritykset tekevit lihtokohtaisesti tuotteita
ja palveluita kansainvilisesti. Paikkasidonnaisia tuotteita tai palveluita ei kannata lihted
viemain ulkomaille. Vastaavasti muita tuotteita kehiteltdessa yritykset miettivit, miten tuote

kannattaisi vieda kansainvalisille markkinoille.

Tulevaisuudessa Suomeen tulisi Yhdysvaltojen Piilaakson imitoimisen sijaan kehittid omaa
yrittajyyskulttuuria ja ekosysteemid, ja keskityttaisiin ihmisten kouluttamiseen ja innostettaisiin
yrittimiseen. Toimitusjohtajan mielestd Piilaakson kilpailuetu on murenemassa, sen takia, etté
Internetissi voidaan globaalisti tuottamaan sisaltéd, jonka ansiosta on vihemmin merkitysta
sillda missé yritys sijaitsee. Suomalaisen yrittajan voi olla helpointa aloittaa toimintansa

Suomessa.

Toimitusjohtaja painottaa, ettd yrittimisessa on tirkeinté selvittda kuinka rakennetaan tuote

jolla on kysyntda ja miten se viedain asiakkaalle. Sekundairisia asioita ovat tukitoiminnot;
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rahoituksen hankkiminen, julkiset tuet aloittaville yrityksille, henkil6ston palkkaus,

taloushallinto ja lakiasioihin keskittyvat asiat.
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5.2.3. - Ytitys C

Yritys C on riippumaton golfiin erikoistunut media, jonka taustalla vaikuttaa joukko
innokkaita alan asiantuntijoita. Yritys C kadyttdd mediasivustoa ja muita Internet-sovelluksia
muun litketoiminnan tukena. Yrityksen visio on tehda tasta golfista entistd kiinnostavampaa
ja helpommin ldhestyttavimpaa. Yritys seuraa alaa intensiivisesti ja innolla. Yritys C:n visiona

on tehda golfista entisti kiinnostavampaa ja helpommin ldhestyttivimpaa.

Yritys C tuo uudistuksen tuulahduksen suomalaiseen golfsceneen uutisoimalla, raportoimalla,
bloggaammalla, twiittaamalla ja julkaisemalla tuoreita, kiinnostavia ja kantaaottavia

teksteja. Kokemusta ulkomailta on kertynyt lajin eliittid haastatellessa. Yritys C

sivuston ohella yritys haluaa kehittdd suomalaisen golfin pelikenttda ja tuoda esiin

uusia ideoita ja tapoja. Yritys C uskoo, ettd golfkentit voivat Internet sivustojaan ja
palvelukonseptejaan kehittamalla asiakasldhtoisempdan suuntaan tarjota ennen

kaikkea parempaa golfia. (Yritys C 2013)

Yritys C:n tavoitteena on laajentaa toimintaansa ensin muihin Pohjoismaihin ja saada
asiakkaita turisteista ja erityisesti Venajaltd. Yritys C kehittda uutta tuotetta, bagilatkda
kiinnitettdviksi omaan golfmailojen kantobiégiin. Tuote on tarkoitus saada kotimaisille
kentille myyntiin, ja bégilitkilld saa alennusta esim. Golfkenttien vuoroista ja etuja
yhteistybkumppaneilta. Bagilitkin tavoitteena on saada enemmin pelaajia golfkentille,
varsinkin vuoroille, jolloin kentin kayttoaste on pienimillddn. Tavoitteena on myo6s saada
enemmin pelaajia golfin pariin, saada nuoret aikuiset ja opiskelijat pelaamaan useammin
edullisemman hinnan houkuttelemana. Bégilitkin tavoitteena on tehdd myos yrityksen

mediasivustoa tunnetuksi ja saada palveluun enemmain lukijoita.

Yrityksen mediasivustoa on tarkoitus laajentaa my6s muille kielille. Tulevaisuudessa sivusto
tuotetaan suomen lisaksi ruotsiksi, englanniksi ja venajiksi. Web-pohjaisen sovelluksen
tarkoituksena on lisitd golfmatkailua ulkomailta ja saada turisteja pelaamaan golfia, jotka ovat

Suomessa vierailulla.
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Yritys C haluaa monistaa tuotteensa my6s muihin pohjoismaihin konseptoimalla tuotteensa.
Kansainvilistimilld tuotteen yritys saisi my6s kohdemaan paikallisille golfkentille lisdd

kayttdjid ja lajille lisdd tunnettuutta visionsa mukaisesti.

Kansainvilistymaan yritys lahtisi silloin kun osaaminen ja resurssit ovat kunnossa. Yrityksen
lahipiirissd on paljon osaamista, jota voi hyodyntia. Yritys C kontaktoisi paikallisia toimijoita
suoraan ja tekemalld yhteistyota. Rakentamalla vahvan kotimaisen brindin, yritys C voisi
tehda diileja ulkomaisien kenttien kanssa, ja paikallinen myyntiedustaja tekisi sopimukset.
Kun tunnettuutta on saatu ulkomaisilla golfkentilld, niin sitd kautta tavoitellaan lisaa kavijoita
mediasivustolle. Yritys C ei ldhtisi ulkomaille ennen kuin tekniset keskenerdisyydet ja

ongelmat sivustoilla on korjattu.

Yritys C on ajatellut kiyttavinsa kansainvilistymisen tukipalveluista ulkomaan toimintansa
rahoittamiseksi ja saadakseen paikallista aluetuntemusta ja paikallisen tekijan apua. Ennen
padtosta kansainvilistymisestd tuotteen pitdisi olla varmempi. Suurimmat esteet
kansainvilistymiselle nihddan aika ja resurssit. Kielitaito on vahvuus, jota kiytetdan hyodyksi.
Mainostaminen, markkinointi golfkeskuksissa, mediakortti ja bannerit golfkenttien sivustoilla

on keinoja saada kansainvilisid asiakkaita sihkoiseen palveluun.

Muita kilpailijoita seuraamalla on tavoitteena kehittad palvelua ja korostaa yritys C:n eettisid
periaatteita. Tuottoa yritys saa bagilitkia myymalld, mainostilaa myymalld mediasivustolleen.
Yritys tavoittelee jatkuvasti lisad lukijoita mediasivustolleen ja aktiivisia kayttajia ja
keskustelijoita. Tavoitteena on my6s kevyempi kulurakenne, jotta golfkiertueilta
tiedottaminen olisi edullisempaa. Kansainvilistymisen kynnykselld henkildston ammattitaitoa
haluttaisiin kehittdd. Kouluttautuminen erityisesti toimittajakoulussa ja myynnin osa-aluilla on
tarkeita kehityskohteita. Yritys C neuvoo aloittelevaa yrittdjad vilttimain tuoteportfolion
litkaa laajentamista. Tarkeinté olisi keskittyd muutamaan tuotteeseen ja kehittad niistd

mahdollisimman hyvit.
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Tulevaisuudessa yritys C:n on tavoitteena kehittad sivustoaan entistd paremmaksi ja hakea
tunnettuutta. Yritys hakee vield konseptiaan ja haluaa kaynnistaa yrityksen toimintansa

kunnolla. Sen jilkeen suunnitelmissa on kansainvilistyminen.
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5.2.4. - Yritys D

Yritys D on suomalainen 1995 aloittanut tietokonepeleja kehittiva yritys, jolla monia
arvosteluissa menestyneita peleja. Yritys on ollut alusta asti globaali pelialan kansainvalisyyden
takia. Yritys kehittdd innovatiivisia ja interaktiivisia ja addiktoivia peleja, upeata grafiikkaa ja

huipputeknologiaa.

Suomalainen peliteollisuus on oletuksena kansainvilinen. Yritys D:lld on luovaa
huippuosaamista. Yritys lahti kansainvilisille markkinoille, koska Suomessa ei ollut lahes
lainkaan kotimaisia markkinoita vuonna 1995. Useimmat tuotteet suunnitellaan
vientitarkoituksessa. Markkinat ovat kasvaneet vuosikymmenissa ja nykyaian pelimarkkinat

ovat globaalit. Yritys D suunnittelee peleja kansainviliseen jakeluun kaikille eri alustoille.

Vuonna 2012 peliala on kasvanut yli 80 yrityksen joukoksi, johon mukaan mahtuu monia
kansainvilisid menestystarinoita. Liikevaihto on kasvanut yli 250 Miljoonaan euroon ja ala
tyollistdd noin 1500 thmistd. Mahdollisuudet ovat kasvaneet rdjihdysmiisesti ja pelaamisesta
on tullut massojen vithdemuoto, jonka on mahdollistanut monet jakelukanavat. Nykyian on

saatavilla myGs rahoitusta.

Kansainvilinen kilpailu ei ole helpottamassa. Valtioiden tuki auttaa koko ajan muuttuvassa
litketoimintaymparistossd. Tirkedd on yhdistdd my0s eri tieteenalojen osaamista: Luominen,
valmistus ja kehittiminen, litketoiminnan kehittiminen ja rahoitus. Kun yritys kasvaa, niin

pitdd osata toimintojen hallinta. Oikeanlaisten henkiléiden palkkaaminen on tirked.

Pienelle yritykselle kansainvilistyminen merkitsee sitd ettd asiakkaat ovat ulkomailla.
Yrityksen pitaa yllapitaa alan kontaktien verkostoa. Yritykselle on kannattavaa osallistua eri
kokouksiin ja neuvotteluihin, tehda kiertavid ndyttelyitd, mm. Gamescon ja Tokio Game
show. Jatkuva oman tuotteen myyminen on tarkedd. Operaatiot ja tyontekijat voivat olla
Suomessa, ulkomaille ei tarvitse perustaa toimistoja, riippuen yrityksen koosta.
Matkustamisesta ja konferensseihin osallistumisesta atheutuu kuluja, muita kuluja voi koitua

my0s oikeudellisista kuluista ja muista mahdollisista operaatioista.
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Tyypillisesti suuri osa litkevaihdosta tulee ulkomailta, Yritys D:n vientiosuus on noin 60% -
95% riippuen tuotteesta. Julkaisukumppanit tukee yritystd rahoittamalla. Yrityksen keino

saada rahoitusta on menni julkaisijalle hakemaan rahoitusta ja esitteleméin ideansa.

Kansainvilisyys on valttimattomyys pelialalla. Yrityksen pitdd olla yleensd parempi kuin
keskimairin. Loppujenlopuksi se ei ole niin vaikeaa, eikd ulkomaille tarvitse muuttaa.
Yrityksen toimintakielena riittdd yleensa englanti. Mantereiden vilinen matkustus on yleensa

ongelma, koska siind menettda hyvia tyopaivia.
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6 Pohdinta

Opinndytetyoni tavoitteena on kehittdd malli, joka tulee palvelun/tuotteen kehittimistd
kansainvalistymista tukevaksi jo alusta ldhtien. Tyon teoreettisen taustan ja yrityksien
edustajien haastattelujen perusteella kokoan mallin keskeisista seikoista liittyen

ohjelmistoyritysten kansainvilistymiseen.

Kotimarkkinoiden ollessa riittimattémat, niin kasvu l0ytyy vain kansainvilisiltd markkinoilta.
Liikevaihdon kasvattamista ajatellen, kansainvilistyminen on jarkeva vaihtoehto, jotta yritys
pédsisi haluamiinsa tavoitteisiin. Idea- ja alkuvaiheessa yritys tarvitsee
markkinankehitysstrategian ja selvityksen yrityksen potentiaalista. Myos kansainvalistymisen
tuomat mahdollisuudet ovat hyva selvittad. Tarkeintd on perusteellisesti selvittdd oman
toiminnan edellytykset, resurssit ja osaaminen. Ennen lopullista kansainvilistymispaatosta
selvitetdan yrityksen motiivit ja yritys- ja markkinakohtaiset edellytykset ja esteet seka

kansainvilistymistd edistavit seikat.

Operaatiomallin valitseminen riippuu yrityksesta, palvelusta ja tuotteesta, joten parhaan
vaihtoechdon operaatiomallista yritys tekee itse analyysien perusteella. Huomioon kannattaa
ottaa, jos tuotetta myydaan Internetin vilityksella, niin ulkomainen myyntikonttori ei ole
tarpeellinen. Mutta, jos tuotteen myyntitapa on sellainen, joka edellyttda esimerkiksi B-t-B

myyntitapaamisia, niin toimiston perustaminen ulkomaille voi olla jarkevaa.

Yrityshaastattelujen perusteella onnistumisen perusteena on vakinainen toiminta kotimaassa
ja kotimaasta hyvit referenssit. Onnistumisen edellytyksend on my6s erottautuminen, uuden

tuotteen tai palvelun konseptin kiinnostavuus, kysyntid markkinoilla ja haluttavuus.

Kun piitetdin kansainvilisen toiminnan kidynnistimisestd keskeisté aloittavien
ohjelmistoyrityksien toiminnassa ovat nopeasti kasvavat markkinat, skaalautuvat teknologiat
ja litketoimi, sekd nopea tuottavuus. MyoOs kasvustrategian riskit ja haasteet ovat hyva olla

selvilld. Haasteita ovat johtaminen, henkilOsto- ja tuotehaasteet, sekd markkinoiden ja
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markkinoinnin haasteet. Kansainvilisille markkinoille tulo merkitsee my®0s sité, ettd uudella
tuntemattomalla toimijalla on vastassaan korkea kynnys, joten yrityksen tulee pyrkia olemaan
parempi kuin kilpailija. Ohjelmistotuotteita voidaan tehdd matalalla budjetilla ja kokeilemalla
tuotetta. Turhan usein kasvuyritykselle asetetaan ensimmaiseksi tavoitteeksi rahoituksen

saaminen. Rahoitus 16ytyy nopeammin, kun on tiedossa miten kannattaa lihted eteneméin.

Yrityshaastattelujen perusteella tirkeintd on jarkevi, oikeanlainen ja haluttu tuote, jolla on
kysyntdd. Menestymiseen ulkomailla vaikuttaa yrityksen johdon kansainvilinen orientaatio ja
johdon sitoutuminen kansainviliseen operointiin. Yritystd suositellaan laajentamaan
kansainviliseksi vasta sitten kun tuote on kunnossa ja litketoiminta olisi hyva olla kannattavaa
kotimaassa ennen kuin ldhtee skaalaamaan sitd isompaan mittakaavaan. Kansainvalisesti
kokemattoman yrityksen huolenaitheena on erityisesti tekniset keskeneriisyydet ja ongelmat

sivustoilla. Suurimmiksi esteiksi kansainvalistymiselle koetaan aika ja resurssit.

Ongelmia voi esiintyi resurssien kohdalla, ja haastatteluista selvidd, ettd kustannusosaaminen
ja —tietimys olisi voinut olla parempaa. Yksi iso kansainvilisen toiminnan haaste on myos
kontaktointi. Ammattitaitoisella ja harkitulla avulla yrittajyyttd tukevilta tahoilta yritys saa

apua kilpailukyvyn kasvattamiseen kansainvilisesti.

Tutkimuksen tuloksista kay ilmi, ettd riippuen yrityksesti, palvelusta ja tuotteesta, yrityksen
kannattaa lihted hakemaan helpoimpia ja lihimpia kansainvilisid asiakkaita. Haasteita
kansainvilisessd toiminnassa nihdddn kulttuurierot, etdisyys ja aikaero. Haastatteluista kiy
ilmi my6s ettd isolla yritykselld voi olla huoli siité, ettd he ostavat pieneltd toimijalta palvelun,
jonka jilkeen pieni toimija menee nurin. Paikkasidonnaisia tuotteita tai palveluista ei kannata

lahted viemaan ulkomaille.

Ulkomailla saavutettu menestys tarkoittaa sité, etta yllapitadkseen kilpailukykya tarvitsee
tuotetta kehittda. Kilpailukyvyn ylldpitoon vaikuttavat liiketoiminnan ja teknologian
kehittdminen ja kdyttéonotto. Yritys ei my6skiddn voi jaddd yhden tuotteen varaan, koska
muuttuvat asiakastarpeet, aktiiviset kilpailijat ja muuttuva teknologia vaikuttavat

tuotekehityksen tarpeeseen. Keskeisia kilpailutekijoitd kansainvilisilld markkinoilla ovat
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innovatiivisuus, pitkajinteisyys, toimitusten luotettavuus, henkil6stén ammattitaito,
asiakasldht6isyys, markkinoiden segmentointi, yhteisty6 seki jatkuva kommunikaatio johdon
kanssa. Markkina-alueen laajentaminen on suunniteltava hyvin, koska uuden kohdemaan

valtaaminen vaatii paljon aikaa ja resursseja.

Yrityshaastattelujen tulosten perusteella toimitusvaiheessa tuote pitdd pystya toimittamaan
ajoissa. Tuotteen skaalautuvuus on oleellista, mutta ensimmaisena ei tarvitse olla huolissaan

siitd.

Tulevaisuuden ja strategian kannalta tirkeintd on muistaa, ettd kansainvalistyminen on
oppimisprosessi, jota yrityksen kannattaa analysoida. Yrityksen on hyvi kiyda lipi miten
kansainvilistyminen on onnistunut, mitd on opittu kohdealueesta ja asiakkaista, sekd mikd on
kansainvilistymisen kehityssuunta. Kasvuyrityksen yksi menestyksen mittareista on
irtautuminen, eli yrityksen myyminen toiselle yritykselle tai sen listaaminen porssiin. Jos
yrittdjin ensimmainen litketoimi osoittautuu heikoksi, niin opi virheistd, sopeudu ja yritd

uudelleen. Mitd haastavampi kokemus, sitd arvokkaampi opetus.
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6.2. Oman oppimisen arviointi

Opinndytetyon tekeminen oli suurin itsendisesti toteuttamani projekti. Aikataulu venyi useaan
otteeseen, koska aikaa el tyon tekemiselle 16ytynyt. Tosissaan aloitin tekemain tyota kevaalla
2013 ja nopeasti sainkin tyon valmiiksi sen jalkeen kun tosissaan panosti tyon tekemiseen.
Tirkeintd tyon tekemissd on ajankéytto, keskittyminen ja panostaminen tekemiseen,

ajatustyo. Samalla oppii paljon itsendisesta tyoskentelysta.

Kaytin tyossini paljon lahdekirjallisuutta, hankin kayttaméni lahteet puoliksi Internetisté ja
puoliksi kirjastosta. Haastatteluista sain ison avun ja hyvia sisiltod tydhoni. Oppimisen

kannalta tirkeimmaksi nden haastattelujen tekemisen. Niisté sai hyvid vinkkejd, joita olen

tassd tyossd koonnut malliksi.

Innostuksen aitheeseeni sain vaihto-opintoajaltani Tanskassa, jossa padaineeni oli

kansainvalinen markkinointi.
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8 Liitteet

Liite 1. Yrityshaastattelun kysymykset

Yrityshaastattelu - Sdhkoisen palvelun kansainvalistymismalli

Haastattelupdiva: Perustettu:
Haastateltava:

Yrityksen nimi:

Kuinka monta henkil6a yritys tyollistaa:

Kotipaikka:

Yritys haluaa esiintyi tutkimuksessa anonyymina:| ]
(Tarkoittaa sitd, ettd vastauksia analysoidaan, mutta

yrityksen nimei tai haastateltavan nimeé ei mainita tyossd)

Yrityshaastattelu osana opinnaytety6tini, jonka aiheena on sihkoéisen palvelun

kansainvalistymismalli. Tutkin ty0ssani mitd eri kansainvilistymisen keinoja sahkoiselld
palvelulla on? Voiko ilman omaa fyysista tuotetta kansainvalistya? Mita keinoja on saada

asiakkaita sihkoiseen palveluun? Mitkd ovat kansainvilisen toiminnan edellytykset?

Alkuvaihe

0 Mika on yrityksenne litke-idea, milld tavalla kehititte tuotettanne?
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0 Onko teidin yritys kansainvilinen ja mika oli lahtétilanne kansallisilla markkinoilla
ennen kansainvalistymistar
o Mitka olivat kansainvalistymisen syyt ja tavoitteet?
o Enti resurssit ja osaamisen taso?
o Missi vatheessa firman kannattaa lihted maailmalle?
®  Osa-alueet: Talous, henkil6storesurssit, tuotteen kypsyys, tukimateriaali,
kielituki, ihmisten osaaminen, sopimusosaaminen, toimituskyky,
padoma?
o Miten kannattaa lihted ulkomaille?
®  Osa-alueet: Kumppani, kanava, suoramyynti, oma toimisto, Googlen
kylkeen vai miten?
o Mité pitaa olla tehtyna ennen ulkomaille siirtymista?
» Tekniset keskeneriisyydet ja ongelmat maailmalle?
o Mitd kokemuksia teilld on?
o Minne markkina-alueelle 1iht6? Ruotsiin ensin vai Eurooppaan?

=  Milloin Amerikkaan?

[ Kuinka hyvin koette saaneenne tietoa yritysten kansainvilistymisen tukipalveluluista?
o Esim. Finpron tarjoamat tuki- ja rahoituspalvelut tai Tekesin tuki?

o Oletteko kayttineet kansainvalistymiseen tarkoitettuja tukipalveluita?

0 Miten kerasitte tietoa ulkomaisesta markkinasta ennen paitostd kansainvilistymisesta?



0 Miten aloittelevan yrityksen tulisi kansainvalistyd, mitkd ovat parhaat

kiytinnot/metodit? Mistd tulisi oppiar

Piatos KV-toiminnan kdynnistimisesti

[ Mitkid ovat kansainvilisen toiminnan edellytykset?

| Miten suunnittelitte kansainvilistymisen, miké oli strategia?

[ Mitka ovat olleet kansainvilisen toiminnan haasteita yrityksessanne?
] Mistd rahoitusta kansainvaliseen toimintaan?

0 Mitd keinoja on saada kansainvilisid asiakkaita sihkoiseen palveluun?
[ Mika on verkostojen luomisen tarkeys?

o Yksin ulkomaille vai yhdessa?



0 Mika kuvaa parhaiten kansainvilistymisprosessia yrityksessinne?
1. Riskid vilttava, hidas ja varovainen eteneminen.
2. Ulkomaille siirtyminen verkostojen tai kontaktien kautta.
3. Nopea kansainvilistyminen johdon tai yrityksen kansainvilisten toimintojen
ansiosta.
4. Kansainvilinen alusta lihtien.

5. Niiden yhdistelma tai muu.

Menestys ulkomailla

0 Miké on yrityksenne ansaintamalli?

o Tuleeko tuottoa kayttajistd, mainostajista tai muusta?

0 Miten koette tyontekijoiden koulutuksen ja ty6kokemuksen merkityksen?
] Kuinka monta prosenttia liikevaihdosta tulee kansainvilisilta markkinoilta?
0 Onko tullut vastaan jotain virheité joita aloittelevan yrittdjan tulisi valttaar?



Tulevaisuus

0 Miksi ohjelmistoyrityksiin kannattaisi Suomessa sijoittaa?
] Minkilaiset olosuhteet Suomessa on luoda litketoimintaa?
| Onko Suomeen mahdollista kehittyd “uusi Piilaakso”, jossa kehitetddn tuotteita,

palveluita ja keksint6ja? Kansainvilisia markkinoita varten?

[ Minkilaiset ovat yrityksenne tulevaisuudennikymait?

[ Kuinka tirkead on tuotteen skaalautuminen? (skaalata kysynti vastaamaan tarjontaa ja

ohittamaan kilpailijat — Puolijohteiden, sirun suunnittelu maksaa , mutta tuotanto ei)



