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One of the main objectives of this Master's Thesis is to find out if Finnish
bioenergy SMEs are willing to take part in export cooperation and which kind
of export cooperation methods are suitable for the industry. Additionally it has
been clarified which factors are key elements in successful cooperation. The
research questions are:

1. Which factors influence the success of a strategic alliance and export

cooperation?
2. Which kinds of methods suit the bioenergy industry the best?

Qualitative research methods have been used in this Master’s Thesis. In the
first half a literature review has been used to answer the 1% research
guestion. Theme interviews of Finnish bioenergy SMEs provide the answer to
the 2" research question in the second half.

In this Thesis it was noticed that trust and commitment are main factors when
strategic alliances and export cooperation are examined. Other main factors
affecting the success are choosing the partner, the matching of the
companies, relationships and the positive chemistry among the people
involved, management and the long-term relationships. The best forms to do
export cooperation in the bioenergy industry are cooperation in marketing and
cooperation in direct export (through retailers or import agents).
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LYHENTEET
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1 JOHDANTO

Tama diplomityd on tehty, jotta saadaan selvitettya suomalaisten bioenergia-
alan pk-yritysten halukkuus tehda vientiyhteistyota. Tarkoituksena on ollut
myos selvittda millaiset vientiyhteistydbmuodot soveltuvat alalle. Liséksi
tutkimuksessa on haluttu kayda lapi erilaisia menestystekijoita, jotka
vaikuttavat yhteisty6hon. Johdantokappale on jaettu neljaan
alakappaleeseen, joissa kerrotaan tutkimuksen taustasta, tavoitteista,
toteutuksesta ja rakenteesta.

1.1 Tutkimuksen taustaa

Suomalaisten yritysten asema bioenergia-alalla on vahva, mutta alan globaali
kasvu on vaatimatonta. Bioenergia-alalla on kuitenkin voimakkaasti kehittyvia
paikallisia markkinoita. Suomen energiateknologiavienti oli vuonna 2010 6,6
miljardia euroa ja se muodostui esimerkiksi bioenergiaa hyodyntavista
kattilaratkaisuista ja  niiden  komponenteista sekd voimalaitosten
kokonaistoimituksista. (TEM 2013)

Finpro on kansallinen organisaatio, joka edistdd suomalaisten yritysten
kansainvalistymista ja vientid. Lisaksi Finpro hankkii ulkomaisia investointeja
Suomeen. Finpro on perustettu vuonna 1919 ja se on rekisterdity yhdistys.
Yritysten toimeksiantojen liséksi Finpro hallinnoi kansainvalisid hankkeita,
kuten Cleantech Finlandia. (Finpro 2012a) Finprolla on ollut
vientirengastoimintaa vuodesta 1993 lahtien ja sen jalkeen erilaisia
vientirenkaita on ollut toiminnassa yli 300 (Finpro 2012b). Aikaisemmat
tutkimukset vientiyhteistydsta vienninedistamisen muotona ovat olleet hyvin

teoreettisia (Nurminen ja Pukkinen 2004, 17).



Bioenergiayrityksistd ei ole vientirengasta télla hetkelld, joten Finpro on
halunnut selvittdd suomalaisten bioenergia-alan pk-yritysten halukkuuden
tehda vientiyhteistyota. Tutkimuksessa vientirenkaita kasitellaan strategisina
alliansseina, joten Kkirjallisuusosioon on haettu aikaisempaa tutkimustietoa

seka strategisista alliansseista etta vientiyhteistyosta.

1.2 Tutkimuksen tavoitteet, tutkimusongelma ja rajaukset

Tutkimuksen tavoitteena on selvittdd mitkd yhteiset tekijat vaikuttavat
strategisen allianssin ja vientiyhteistydn menestykseen. Tavoite on antaa
my0s  suosituksia millaista  vientiyhteistyota olisi hyva rakentaa
bioenergiayritysten valille. Tutkimustulosten avulla bioenergiayritykset voivat
alkaa rakentamaan niille soveltuvaa vientiyhteistybnmuotoa ja kasvattaa sen

avulla vientiaan.

Tutkimusongelma on jaettu kahteen eri kysymykseen. Ensimmaiseen
kysymykseen haetaan vastausta olemassa olevan Kkirjallisuuden avulla ja
toiseen kysymykseen haetaan vastausta haastattelemalla suomalaisia
bioenergia-alan pk-yrityksia. Tutkimuskysymykset ovat:

1. Mitka tekijat vaikuttavat strategisen allianssin ja vientiyhteisty6n

menestykseen?

2. Minkalaiset vientiyhteistybomuodot soveltuvat parhaiten bioenergia-

alalle?

Tutkimus on rajattu koskemaan suomalaisia pk-yrityksid. Euroopan unionin
komissio on antanut suosituksen pk-yritysten maaritelmasta. Sen mukaan pk-

yrityksiin kuuluvat sellaiset yritykset, joilla on véhemman kuin 250 tyontekijaa



ja joiden vuosittainen liikevaihto on enintd&dn 50 miljoonaa euroa. Pienissa
yrityksissa on vahemman kuin 50 tydntekijaéa ja niiden vuosittainen liikevaihto

on enintaan 10 miljoonaa euroa. (Euroopan unionin komissio 2003)

1.3 Tutkimuksen toteuttaminen

Tassa tutkimuksessa kaytetaan kvalitatiivisia eli laadullisia tutkimusmetodeja.
Ensimmaiseen tutkimuskysymykseen vastataan kirjallisuuskatsauksen avulla.
Tavoitteena on rakentaa kokonaiskuva strategisten allianssien ja
vientiyhteistydn menestystekijoista, jotka on koottu tutkimukseen narratiivisen
yleiskatsauksen avulla. Tutkimukseen on valittu aikaisempia tutkimuksia,
jotka Kkasittelevat joko kehittyneiden maiden yritysten alliansseja tai
vientiyhteistyota. Aikaisemmat tutkimukset on pyritty valitsemaan siten, etta
ne ovat mahdollisimman uusia. Joitakin hieman vanhempia tutkimuksia on

kuitenkin kelpuutettu mikali ne on koettu tarkeiksi tutkimuksen kannalta.

Toiseen kysymykseen haetaan vastausta teemahaastatteluiden avulla.
Teemahaastatteluun valitaan suomalaisia bioenergia-alan pk-yrityksia, jotka
valmistavat itse tuotteensa. Lisaa tutkimuksen toteuttamisesta on

kappaleessa viisi.

1.4 Tutkimusraportin rakenne

Tassa kappaleessa esitellaan tutkimusraportin rakenne. Taulukossa 1 on

esitetty rakenne paapiirteittain.

Kappaleen kaksi alussa kayddan |api strategisen allianssin ja
yhteistyOyrityksen eroavaisuuksia. Sen jalkeen keskitytaan paaasiallisesti

strategisiin alliansseihin. Kappale on jaettu alakappaleisiin, jotka liittyvat



allianssipartnereiden valintaan sek& partnereiden valiseen luottamukseen,
sitoutumiseen, allianssin resursseihin  ja siihen minkalaisia riskeja

alliansseissa on seka miten riskeja voidaan kontrolloida.

Kolmannessa kappaleessa tarkastellaan vientiyhteistyota seka siihen liittyvaéa
vienninedistamistd. Kappaleen alussa on kerrottu erilaisista vienti- ja
vientiyhteistydmuodoista. Vientirenkaista on alakappale, jossa keskitytddn

Suomessa tehtyihin tutkimuksiin suomalaisista vientirenkaista.

Neljannesséa kappaleessa vastataan ensimmaiseen tutkimuskysymykseen.
Asian selkeyttamiseksi on koostettu malli strategisten allianssien ja

vientiyhteistydn menestystekijoista

Viidennessa kappaleessa on selvitetty miten tutkimuksen yritysosuus on

toteutettu. Lisaksi kerrotaan miten tutkimusdataa on analysoitu.

Kuudennessa kappaleessa keskitytddn bioenergiayritysten vientiin ja
yhteistybhén. Tama tehdaan haastattelemalla suomalaisia bioenergia-alan

pk-yrityksia ja kappaleeseen on koostettu yritysten vastauksia.

Seitseméannessa kappaleessa analysoidaan teemahaastatteluita apuna
kayttaen millaiset vientiyhteistydmuodot soveltuvat bioenergia-alalle
parhaiten. Kappaleen lopussa on malli, jossa on yhteenveto bioenergia-alalle
soveltuvista vientiyhteistydmuodoista. Mallin avulla vastataan toiseen

tutkimuskysymykseen.

Viimeisessa kappaleessa on koko tutkimuksen kattava yhteenveto, jonka
jalkeen vastataan tutkimuskysymyksiin. Lopuksi annetaan ehdotuksia miten

tutkimuksen jalkeen olisi hyva jatkaa eteenpain.



Taulukko 1. Tutkimuksen rakenne

Kappale

Kappaleen asiasiséalto

Kappale 1: Johdanto

Tutkimusongelman esittely, tutkimuksen
taustaa ja tutkimuksen toteutus.

Kappale 2: Strategiset allianssit

Kaydaan lapi erilaisia strategisia
allianssityyppeja, partnerin
valitsemisessa huomioitavia seikkoja ja
tekijoita, jotka edistavat allianssin
menestysta (kirjallisuuskatsaus).

Kappale 3: Vientiyhteistyo

Vientiyhteistyd strategisena allianssina:
kaydaan lapi lyhyesti erilaisia
vientimuotoja ja vientiyhteistydmuotoja,
lisaksi kaydaan lapi vientiyhteistybhon
liittyvid menestystekijoita
(kirjallisuuskatsaus).

Kappale 4: Strategisen allianssin ja
vientiyhteistyon yhteiset menestystekijat

Koostetaan malli, johon on koottu
yhteiset menestystekijat edellisista
kappaleista.

Kappale 5: Metodologia

Kaydaan lapi miten tutkimus on
toteutettu ja miten tutkimusdataa on
analysoitu yritysosuudessa.

Kappale 6: Vientiyhteistyd bioenergia-
alalla

Lapikaydaan bioenergiayritysten
haastatteluita (yritykset on jaettu
kokonaisratkaisuja ja laitteita toimittaviin
yrityksiin).

Kappale 7: Bioenergiayritysten
vastausten analysointi ja johtop&éatokset

Analysoidaan edellisessa kappaleessa
olevia vastauksia ja annetaan suositus
alalle soveltuvista yhteistydmuodoista
mallin avulla.

Kappale 8: Yhteenveto

Tehdaan yhteenveto tutkimuksesta,
vastataan tutkimuskysymyksiin ja
annetaan suosituksia
bioenergiayrityksille ja jatkotutkimuksille.




2 STRATEGISET ALLIANSSIT

Useat pk-yritykset sijaitsevat maantieteellisesti kaukaisilla alueilla, joissa
menestyminen on haasteellisempaa verrattuna muihin alueisiin. Téallaisissa
tapauksissa yritysten on valittava sellaisia strategioita, jotka auttavat niita
kilpailemaan tehokkaammin. Yhdenlainen tapa parantaa kilpailukykya on

tehda yhteisty6ta muiden yritysten kanssa. (Pesamaa & Hair 2007)

Kun yritykset paattdvat laajentaa kansainvalistd toimintaansa yhteistyén
avulla, ne voivat tehda sen joko yhteistydyrityksen tai strategisen allianssin
avulla. Naiden kahden erona on se ettei strategisella allianssilla ole
tyypillisesti osakepdaomaa (Hollendsen 2004, 318; Majocchi, Mayarhofer &
Camps 2013).

Paaomallinen yhteistydyritys velvoittaa perustamaan uuden yrityksen, jossa
sijoittajat jakavat omistuksen ja maaraysvallan. (Hollendsen 2004, 318)
Tallaiset yhteistydyritykset on erotettu emoyhtidistdan ja niilla on useimmiten
omat johtokunnan jasenet ja oma organisatorinen hierarkia (Das & Teng
1998). Paaomallisia yhteistydyrityksia pidetaankin  hyvin hierarkisina

verrattuna muihin allianssityyppeihin (Gulati 1995).

Verrattuna  kotimaisiin  alliansseihin  kansainvaliset  allianssit  ovat
tyypillisemmin pddomaperusteisia (Gulati 1995). Kun yritys tekee paatdksen
siitd onko yhteistydyritys vai allianssi sille paremmin soveltuva, paatokseen
vaikuttaa  yrityksen  koko, partnereiden  kulttuurierot,  vientimaan
ominaisuuspiirteet, teollisuuden ala ja arvoketjun toiminnot. (Majocchi et al.
2013)



Allianssi on yleensa perustettu, koska yrityksilla ei ole itselladn tarpeeksi
resursseja kilpailla tehokkaasti tietyillda markkinoilla. Allianssi voi olla
perustettu myos epavarmuustekijoiden takia — on haluttu saada joku toinen
yritys jakamaan riskit. Kummassakin tapauksessa allianssia on johdettava
tehokkaasti arvon luomiseksi. (Harrison, Hitt, Hoskisson & Ireland 2001)

Partneriyhteistyd strategisissa alliansseissa on merkittdva kasite, koska
yhteisty6 aiheuttaa ristiriitaisen tilanteen. Yhteistydssa yrityksen on tarkoitus
tavoitella omaa etua ja samalla kuitenkin yrittd& hillitd itsedéan siina, jotta
allianssi toimisi. Tasta johtuen tarke& kysymys strategisessa allianssissa on,
ettd kannattaako partnereihin ennemmin luottaa vai onko jarkevampaa yrittaa
kontrolloida niitd (Das & Teng 1998). Eras avainongelma onkin, etta yritykset
saattavat olla liian innokkaita maksimoimaan oman hyddyn partnereidensa
kustannuksella (Das & Teng 2000).

Gulati, Lavie ja Singh (2009) painottavat pitkdn aikavalin suhteiden tarkeytta
ja oppimismahdollisuuksia jo olemassa olevien partnereiden kautta. Pitkan
aikavélin partneristrategia luo kokemusetua, jonka saaminen ei ole
valttamatta mahdollista yrityksille, jotka etsivat ainoastaan satunnaisia
alliansseja monien partnereiden joukosta. Yritykset voivat maksimoida
hyddyn panostamalla olemassa oleviin alliansseihin ja samaan aikaan
etsimalla uusia alliansseja, jotka voivat tuoda jotain uutta verrattuna vanhoihin

alliansseihin.

2.1 Erilaisia strategisia allianssityyppeja

Strateginen allianssi on vapaaehtoinen ja organisatorinen yhteistydmuoto,

joka sitouttaa jaseniaan erilaisiin yhteisiin arvoketjutoimintoihin, kuten



tutkimukseen, tuote-, palvelu- tai teknologiakehitykseen, hankintaan,
tuotantoon tai markkinointiin. (Gulati 1998; Lavie, Lerchner & Singh 2007)

Hyvinkin erilaiset motiivit ja pAdmé&arat voivat johtaa strategiseen allianssiin.
Niitd voi esiintya seka vertikaalisilla etta horisontaalisilla tasoilla. (Gulati 1998)
Vahvaselan (2009, 77) mukaan vientirengas on eras strategisen allianssin
muoto. Sitd voidaan pitda vienti- tai sopimusoperaationa ja sen tarkoitus on

edistaa vientia.

Seuraavissa kappaleissa on esitelty erilaisia tekij6itd, jotka edesauttavat
strategista allianssia menestymaan. Kappaleissa kaydaan lapi myods mita
seikkoja olisi hyva ottaa huomioon partnereita valitessa ja yhteisty6ta

rakennettaessa.

2.2 Partnerin valitseminen

Sosiaaliset  verkostot edesauttavat  yrityksia |[6ytamaan uusia
allianssimahdollisuuksia. Ne voivat vaikuttaa siihen kuinka usein yritys tekee
alliansseja ja minkalaisia partnereita yrityksella on. Sosiaalisilla verkostoilla
on myds seuraamuksia, jotka vaikuttavat yritysten kayttaytymiseen ja
suorituskykyyn. Yrityksen allianssiportfoliolla ja sen verkostopositiolla voi olla

syvallisia vaikutuksia kokonaissuorituskykyyn. (Gulati 1998)

Beamishin ja Kachran (2004) mukaan partnereiden lukumaaran ja
suorituskyvyn valilla ei ole suoraa yhteyttd, koska mita enemman allianssissa
on partnereita sitd todenn&akdisemmin allianssilla on erilaisia resursseja
kaytossdan. Mikéali monipartnerista allianssia  kyetddn johtamaan
onnistuneesti, resurssien monimuotoisuus peittoaa haasteellisuuden, joka

syntyy partnereiden suuresta lukumaarasta. Tasta syysta yritysten ei kannata



pelatd monipartnerista yhteistyotd. Ennemminkin kannattaa kayttaa aikaa
laadukkaiden partnerien valitsemiseen silloin kun yhteisty6ta ei ole
mahdollista rakentaa pelkastaan kahden partnerin voimin. (Beamish &
Kachra 2004)

Medcof (1997) on todennut omassa tutkimuksessaan, ettd partnerin valinta
on hyvin paljon monimutkaisempaa, kun on kyse useamman partnerin
allianssista verrattuna kahden yrityksen valiseen allianssiin. Tama johtuu siita,
ettA useamman partnerin allianssissa yrityksilla saattaa olla osaksi
samanlaisia vahvuuksia kuin muilla partnereilla, mika johtaa siihen, etta
uuden yrityksen liittyminen allianssiin saattaa heikentda jo olemassa olevan
yrityksen asemaa. On siis tarkoin mietittdva onko uudesta partnerista
kokonaisuudessaan enemman haittaa vai hyotyd. Taydellistd partneria ei
koskaan l6ydy, joten kun paras mahdollinen partneri on valittu, yrityksen on
tehtava lujasti tyotd, jotta yhteistybn aukot saadaan taytettya. Mita
sopivamman partnerin itselleen 16ytaa, niin sitd vahemman tyota on tehtava,
jotta nama aukot saadaan taytettya. Tasta syysta partnerin valitsemiseen
kannattaa kayttaa runsaasti aikaa.

Vaikka allianssin perustamisesta saattaa neuvotella kaksi yritysta tai useampi
yritys, viime k&adessa yleensa ainoastaan yhdellda yrityksella on valtaa
vaikuttaa siihen perustetaanko allianssi vai ei. Kyseiset yritykset tekevat
paatbksensa omien arvelujensa perusteella siitd minkalaisia etuja he saavat
yhteistydsta ja onko partneri heiddn mielestd&dn miellyttavd, houkutteleva,

mieluinen ja arvokas. (Shah & Swaminathan 2008)

Luottamuksen, sitoutumisen, taloudellisen tuoton ja  yritysten
yhteensopivuuden nadhdaan olevan kriittisia tekijoita allianssin onnistumisen
kannalta, mutta partnerin valintaan vaikuttaa myds minka tyyppinen allianssi

on kyseessa. Shahn ja Swaminathanin (2008) mukaan allianssin ollessa
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projektinomainen, yrityksen johtaja voi valita allianssipartnerin sen mukaan
pystyykd partneri tuomaan tasaisesti rahallista tuottoa allianssille, vaikka
luottamusta ei olisikaan. Toisin sanoen, riippuen allianssin tarkoituksesta —
siitd onko se projektinomainen vai onko yhteisty0 pitkékestoista — partnerin
ominaisuuksia painotetaan eritavoilla. (Shah & Swaminathan 2008)

Ennen kuin yritys liittyy allianssiin sen on oltava varma, etta potentiaalisilla
partnereilla seka yrityksella itselladn on tarpeeksi voimavaroja tayttaa
allianssin vaatimat roolit. Tamakaan ei ainoastaan riita vaan on myos
varmistettava, etta allianssilla on kokonaisuutena kyky saavuttaa missionsa.
Allianssipartnereiden on hyva pohtia kommunikoivatko partnerit tehokkaalla
tavalla, tapaavatko he tarpeeksi usein ja toimivatko ne tiimind hyvin ja
tehokkaasta. (Medcof 1997) Voidakseen valttdd alkuvaiheen ongelmia, jotka
uhkaavat pidemman aikavalin yhteistyotd, yritysten on rakennettava seka
muodollisia etta epamuodollisia kommunikaatiotapoja (Deitz, Tokman, Richey
& Morgan 2010).

Kommunikaation osalta informaation jakaminen ja jaetun informaation laatu
ovat tarkeitd osasia strategisen allianssin menestyksesséa. Informaation
jakaminen voi helpottaa partnereita ymmartaa toistensa paamaaria. Tama
auttaa koordinoimaan partnerien tekemaa tyota, jotta yhteiset paamaarat,
jotka liittyvat suoristuskykyyn ja allianssipartnereiden tyytyvaisyyteen,

saavutetaan. (Kauser & Shaw 2004)

Oikeanlaisen partnerin loytdmiseksi on katsottava asioita monesta eri
nakokulmasta. Yritykset, joilla on toisiaan tdydentavat resurssit, muodostavat
useimmiten menestyksekkaan projektin. Mikali kuitenkin halutaan saavuttaa
strategisia etuja, on tarkedd, etta partnereilla on samanlaiset
kayttaytymissaannot. (Sarkar, Cavusgil & Aulakh 2001)
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2.3 Partnereiden yhteensopivuus

Partnereiden yhteensopivat taidot ja resurssit ovat vaadittuja kaikenlaisissa
alliansseissa. Tastd syystd ne ovat minimiedellytykset partneriyhteistyolle.
(Shah & Swaminathan 2008) Mikali yrityksilla on yhteensopivia resursseja
toistensa kanssa, niin allianssin avulla kyseisista resursseista voi luoda uusia
ja ainutlaatuisia mahdollisuuksia. Talla tavalla yritykset voivat saavuttaa
kilpailuetua. (Harrison et al. 2001)

Yritysten yhteensopivuus on tarkeda allianssin onnistumisen kannalta, mutta
myds henkildkemialla on merkitysta. On erityisesti tarkeda ettd henkilot, jotka
laittavat allianssin alulle ja pitdvat sen oikeassa suunnassa, tulevat hyvin
toimeen. Mitd enemman yrityksia on allianssissa, niin sitd vaikeampaa on
yritysten yhteensovittaminen. Toisin sanoen: mahdollisuudet saavuttaa
erinomainen yhteensopivuus on vaikeaa jo kahden yrityksen valilla ja se
muuttuu aina vaan hankalammaksi, kun yrityksia tulee lisda. Lisdksi on
huomioitavaa, ettd mita lahemmin yritykset tekevat yhteisty6ta toistensa

kanssa sita tarkeampaa yritysten yhteensopivuus on. (Medcof 1997)

2.4 Luottamus

Luottamus on positiivisesti sidoksissa strategisen allianssin suorituskykyyn ja
johtajien tyytyvaisyyteen allianssia kohtaan. Luottamuksen taso onkin hyva
ennuste siitd menestyyko allianssi. Jotta luottamusta saadaan rakennettua,
johtajien on iskostettava allianssin henkildstélle, ettd lupausten pitaminen on
tarkeda, paatokset on tehtdva vilpittomasti, on naytettava lojaaliutta ja
tarjottava apua toisille. Johtajat voivat edistda néaitd asioita rohkaisemalla
partnereita avoimeen ja epamuodolliseen suhteeseen. Mikali johtajat
onnistuvat tassa, niin sen pitaisi vahentdd opportunismia ja partnereiden

mahdollisuuksia kayttd& toisiaan hyvaksi. Yhteisen luottamuksen avulla,
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partnerit voivat keskittdd huomionsa pitkan aikavalin p&amaarien

saavuttamiseen. (Kauser & Shaw 2004)

Luottamus on tarkea osanen allianssissa — erityisesti allianssin kehittyessa
(Taylor 2005). Ganesanin (1994) mukaan luottamus on tarke&dd mietittaessa
pidempaa aikavalid, koska luottamus siirtdd partnereiden fokuksen tasta
hetkesta tulevaisuuden paamaarien saavuttamiseen. Luottamuksen avulla
kumpikin osapuoli uskoo siihen, etta vaikka odottamattomia tapahtumia
sattuisikin, niin palkkiot jaetaan oikeudenmukaisesti rehellisid keinoja

kayttaen.

Luottamus ei pelkéstaan lisaa informaation kulkua, vaan se myos edistaa ja
helpottaa vuorovaikutusta (Gulati 1998). Ihmistenvalinen luottamus lisdantyy,
kun ihmiset ovat avoimia uusille ideoille, he kuuntelevat toisiaan ja
hyvaksyvat sen, ettd he voivat oppia uutta allianssipartnereiltaan. Tasta
johtuen hyvéat suhteet ja henkildkemia allianssissa toimivien henkildiden valilla

on tarke&a allianssin toimivuuden kannalta. (Taylor 2005)

Ganesan (1994) seka Shah ja Swaminathan (2008) ovat jakaneet
artikkeleissaan  luottamuksen  kahteen ulottuvuuteen, jotka  ovat
hyvantahtoisuus ja péatevyys. Hyvantahtoisuuteen perustuva luottamus
keskittyy allianssipartnereiden motiiveihin ja aikomuksiin. Oletuksena on, etta
partneri kayttaytyy hyvantahtoisesti ja valttelee tilanteen hyvaksikaytt6d oman
etunsa tavoittelemiseksi. Patevyyteen perustuva luottamus on olemassa,
koska partnereiden uskotaan haluavan tuoda esille sellaisia ominaisuuksia

kuten uskottavuus ja asiantuntemus.

Shah ja Swaminathan (2008) vaittavat artikkelissaan, etta luottamus on

tarkeaa erityisesti silloin, kun tulosten aineellinen mittaaminen on hankalaa.
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Liséksi luottamuksen n&hdaan olevan erityisen tarkedd kun prosessin

kasiteltavyys ja tulosten tulkittavuus on alhaisella tasolla.

Thorgren, Wincent ja Eriksson (2011) tutkivat ruotsalaisia, valtion ja EU:n
tukemia monipartnerisia alliansseja, joilla oli ainoastaan vahan tai ei
ollenkaan kokemusta toistensa kanssa tyoskentelemisesta.
Tutkimustuloksena saatiin selville, ettd pienet ja suuret yritykset luottavat

vahemman kumppaneihinsa kuin keskisuuret yritykset.

Suuret yritykset ovat stereotypisesti itsendisid, vahvoja ja ne kayttavat
hyvaksi pienia yrityksia. Tallaiset stereotypiset pelot voidaan voittaa mikali
yritykset haluavat tehda aloitteita asian hyvéaksi. Edella mainittuja asioita tulisi
miettia, kun valitaan allianssipartnereita, ja huomioida erityisesti partnereiden
koko. Kun yritys on huomattavasti suurempi tai pienempi kuin sen kumppanit,
niin se saattaa karsia edella mainituista strereotypioista. Vaikka suurten
yritysten resurssien maara tekee niista kiinnostavia pienemmille yrityksille,
niin vallan epéatasapaino tuottaa vaikeuksia luottamuksen muodostamisessa.
Mikali partneria valitessa on partnerin koko jatetty huomioimatta, saattaa se
kostautua myohemmaéssa vaiheessa ja silloin todetaan, etta olisi ollut
jarkevampaa hankkia partneriksi saman kokoinen yritys kuin mita yritys itse
on. (Thorgren et al. 2011)

Das ja Teng (1998) esittavat tutkimuksessaan nelja erilaista tapaa lisata
luottamusta. Ne ovat: riskin ottaminen, oman p&aoman sailyttaminen,
kommunikointi ja yrityksen sisdinen sopeuttaminen. Luottamuksen
rakentaminen voi kuitenkin olla kallista, silla luottamuksen rakentamiseen
tarvittavat organisationaaliset resurssit ovat VvalttdAmattomia jossain
muodossa. Organisaatioiden valinen tuttuus helpottaa kasvattamaan
luottamusta (Gulati 1995).
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2.5 Riskit ja niiden kontrollointi

Luottamus ja kontrolli on erottamattomasti yhteenliitetty riskiin strategisissa
alliansseissa. Allianssin tehokkuuden vuoksi partnerien taytyy hallita riskia
asiaankuuluvalla tavalla ja se onnistuu mikali yritys ymmartaa luottamuksen ja
kontrollin yhteenliitetyt roolit. (Das & Teng 2001) Das ja Teng (1998) ovat
maaritelleet luottamuksen olevan myodnteista odotusta partnerin motiiveista.
Heidan mukaan kontrolli on sen sijaan prosessi, jossa hallitaan partnerin

toimintaa, jotta siita saataisiin ennustettavampaa.

Allianssissa luottamus ja kontrolli ovat kaksi eri tapaa vahentda riskia.
Luottamus n&hdaan luontaisena keinona vahentaa riskin mahdollisuutta, kun
taas kontrollia ajatellaan ilmeisempana ja aktiivisempana keinona siihen.
Naita kahta keinoa tulisi kuitenkin yhdistella parhaan lopputuloksen
saavuttamiseksi (Das & Teng 2011), koska luottamuksella ja kontrollilla on
toisiaan taydentavad suhde. Niilla on myds yhteisvaikutus, joka vaikuttaa
siihen kuinka hyvin yritys luottaa strategisen allianssin partneriyhteistyohon.
(Das & Teng 1998)

Kauserin ja Shawn (2004) tutkimuksen mukaan kontrollin maara ei ole hyva
tekija ennustamaan strategisen allianssin menestystd vaan enemman
merkitsee millaisia tapoja kontrollointin  kaytetdaan. Funktionaalisten
toimintojen kontrolloiminen on jonkin verran positiivisesti yhteydessa
kannattavuuden ja myynnin kasvun kanssa. Niin kutsutuilla positiivisilla
kontrollimekanismeilla on yhteys allianssin suorituskykyyn ja tyytyvaisyyteen,
kun taas negatiivisilla kontrollimekanismeilla ei ole merkitysta allianssin
menestyksen suhteen. Johtajien tulisikin suosia enemman positiivia kuin

negatiivisia tapoja kontrolloida allianssia.
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Das ja Teng (1998) esittavat kolme erilaista tapaa kontrollointiin. Tavat ovat:
paamaaran  asettaminen, rakenteellisten  tavoitteiden  esittely ja
organisaatiokulttuurin sulauttaminen. Vertailtaessa pienia ja suuria yrityksia
voidaan sanoa, ettd suurilla yrityksillA on todenndkoisesti enemman
mahdollisuuksia kontrolloida allianssia verrattuna pienempiin yrityksiin
(Thorgren et al. 2011).

Mikali ainoastaan yksi partneri dominoi ja kontrolloi allianssia, se saattaa
johtaa siihen, ettd kyseinen partneri alkaa viemaan allianssia sellaiseen
suuntaan, joka on ainoastaan sille itselleen eduksi. Taman takia yrityksen ei
valttamatta kannata liittya allianssiin mikali se on selkeasti heikompi osapuoli.
Pahimmassa tapauksessa heikompi osapuoli ei paase irrottautumaan
allianssista ja se joutuu tekemaan tyotd vahvemman osapuolen hyvaksi.
Mikali toinen partneri on selkeasti vahvempi kuin toinen, niin saattaa olla

vaikeaa saada allianssista tasapuolista. (Medcof 1997)

2.6 Sitoutuminen

Sitoutumisen maaritellaan olevan allianssipartnereiden valinen lupaus aloittaa
tietyt toiminnot, jotka helpottavat saavuttamaan allianssin tavoitteita ja ovat
valttaméaton osa menestyksekastd pitkdn aikavélin suhdetta (Shah &
Swaminathan 2008)

Yrityksen sitoutumista allianssiin voi tarkastella kahdesta eri nédkdkulmasta.
Toinen nakokulma liittyy resursseihin ja toinen siihen kuinka todennakoisesti
yritykset hylkdavat allianssin, kun odottamattomia vaikeuksia tulee.
Pahimmassa tapauksessa partneri, joka ei ole kunnolla sitoutunut
yhteistybhon, saattaa hylata allianssin erittdin kohtalokkaalla hetkella ja jattaa

partnerinsa oman onnensa nojaan. Organisaatioiden tuleekin arvioida omaa
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sitoutumistaan samalla kun ne arvioivat mahdollisia partnereitaan. Mikali ne
huomaavat ettei oma sitoutuminen ole toivotulla tasolle, niin niiden on syyta

jattaytya pois allianssista. (Medcof 1997)

Kauser ja Shaw (2004) ovat todenneet tutkimuksessaan sitoutumisen
vaikuttavan positiivisesti strategisen allianssin suorituskykyyn ja johtajien
tyytyvaisyyteen. Sitoutuminen allianssin paamaariin ja halu sailyttaa
partnereiden valinen suhde on vahvemmin liitetty yhteen hyvan suorituskyvyn
kanssa, vaikkakin sitoutuminen allianssiin on koettu pelkkana velvollisuutena.
Tutkimuksessa huomattin my6s, ettd sitoutuminen oli liitetty kaikista
vertailluista attribuuteista vahvimmin allianssin kannattavuuteen. Kauserin ja
Shawn (2004) mukaan on rohkaisevaa, ettd allianssi menestyy mikali
partnerit johtavat allianssia yksimielisesti eik& siten, ettéa partnerit luottavat
toisiinsa kirjallisten sopimusten pakottamina.

Monipartnerisessa allianssissa ei ole todennédkoista, ettd kaikki partnerit
olisivat sitoutuneet allianssiin yhta paljon. Taman takia onkin syyta tarkastella
jokaista partneria erikseen. Mikali partnerilla ei ole suurta roolia allianssissa,
niin sen ei tarvitse myoskaan olla sitoutunut allianssiin yhtd paljon kuin

tarkeassa roolissa olevan partnerin. (Medcof 1997)

Pienilla yrityksilla on stereotypisesti kapea markkinarako, niilla on vain vahan
resursseja ja niiden tulevaisuus on hyvin epavarma. Sen takia suuret yritykset
eivat luota niiden kykyyn pitd&d lupauksiaan ja nayttaa sitoutumishaluaan.
(Thorgren et al. 2011)

Kaytannossa sitoutuminen liittyy siihen kuinka paljon mahdolliset partnerit
tarvitsevat allianssia. Voiko esimerkiksi allianssin  purkaminen tai
alisuoriutuminen luoda merkittavia ongelmia yritykselle? Mikéli vastaus on

kylla, yritys todennakdisemmin panostaa allianssiin jatkuvasti ja tekee
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ylimaaraisia ponnisteluita, jotta allianssi parjaisi. Toisin sanoen yritys sitoutuu
allianssiin kaytannon syista, mikali silla on merkittavia strategisia panoksia
mukana. (Medcof 1997, 725)

Sitoutumisen taso vaikuttaa allianssin suorituskykyyn useasta eri syysta.
Mikali partnerit ovat sitoutuneet tiukasti allianssiin, ne todennakoisesti
luottavat enemman toisiinsa ja ovat varmempia toisistaan. Tama johtuu siita,
ettd partnerit saavat enemman tietoa tapahtumista ja verkosto Iluo
luonnollisen pelotteen huonolle kaytokselle, joka vahingoittaa mainetta.
Joskus allianssin suorituskyky saattaa olla epatasapainossa, toinen yritys
saattaa saavuttaa tavoitteensa samaan aikaan kun toinen yritys epéaonnistuu
siina. (Gulati 1998)

Pesamaan ja Hairin (2007) mukaan ystavyyssuhteella on merkittdva rooli
allianssissa. Ystavyys motivoi yksil6itd miettimdan toista osapuolta ennen
paatoksen tekoa, minkd seurauksena partnereiden valinen Ilojaalius ja

sitoutuminen lisdantyvat.

2.7 Yhteensopivat resurssit

Deitz et al. (2010) toteavat omassa tutkimuksessaan toisiaan taydentavien
resurssien olevan tarkein tekija, kun pysyvaa yhteistyota rakennetaan.
Luottamus on vasta toiseksi tarkein asia, silla mikali annetut resurssit eivat
luo synergisia kombinaatioita markkinoille, pelkk& luottamus ei auta saamaan

yhteisyritysta toimimaan.

Yhteistydyrityksen vakauden kannalta resurssien yhteensopivuudella on

enemman merkitysta yrityksille, joilla on vain vdhan kokemusta. Sen sijaan
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kokeneemmille yrityksilla partnereiden valinen luottamus on huomattavasti

tarkeampaa kuin toisiaan taydentavat resurssit. (Deitz et al. 2010)

Monet resursseista ovat yrityskohtaisia, ne eivat ole siirrettavissa eika niita voi
matkia. Tasta syysta yrityksen resurssipohja pysyy hyvin samanlaisena koko
ajan. Resurssien yrityskohtaisuus voi olla etu, silla mikali yrityksella on hyvéat
resurssit ja se saa pidettya ne itsellddn, niin resurssit voivat mahdollistaa
kilpailuedun. (Das & Teng 2000)

Kun yrityksilla on toisiaan taydentavia resursseja, jotka ovat yhteisessa
kaytdssa, niin yhteisyrityksen tulokset paranevat (Lopez-Navarro & Camison-
Zornoza 2003). Myos Satkar et al. (2001) ovat todenneet saman asian
tutkimuksessaan, jossa haastateltin kansainvélisia allianssipartnereita.
Heidan mukaan synergia, joka syntyy toisiaan taydentéavista resursseista ja

kyvykkyyksista, parantaa allianssin suoristuskykya.

2.8 Muita menestystekijoita

Yksi strategisen allianssin menestystekijdista on korkean tason koordinointi
partnereiden valilla. Huonosti parjaavien allianssien johtajien tuleekin kehittaa
ja omaksua jarjestelmid, jotka edistavat koordinoinnin avulla saavutettavia

paamaaria allianssin hyvaksi. (Kauser & Shaw 2004)

Yhteenvetona Kauser ja Shaw (2004) ovat todenneet kayttaytymiseen
littyvien ominaisuuksien olevan tarkedmmassd asemassa allianssin

menestyksen kannalta kuin organisatoristen ominaisuuksien.

Taylorin (2005) tutkimuksessa paatekijoiksi allianssin menestyksen kannalta

nousivat partnereiden kyky sopeutua ja avoimuus. Tutkimuksen mukaan
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partnereiden on oltava joustavia allianssin paamaarien ja tulevaisuuden

suunnan suhteen.

Henkiloston rekrytointia on pohdittava tarkoin allianssia perustettaessa.
Allianssin paahenkildihin on panostettava. Liséksi allianssin kayttoon on
annettava osaavaa ja kallisarvoista henkilokuntaa. Mikali allianssiin ei
allokoida tarpeeksi osaavaa henkilokuntaa, ei allianssi tule menestymaan.
(Taylor 2005)

Valmius oppia toisilta on yksi tarkeimmistd asioista partnerisuhteessa.
Partnereiden tulee haluta jakaa tietdmystaan ja sen liséksi heidan taytyy olla

halukkaita vastaanottamaan uutta tietoa. (Taylor 2005)

2.9 Yhteenveto strategisten allianssien menestystekijoista

Taulukkoon 2 on koottu menestystekijoitd aikaisemmista tutkimuksista, jotka
ovat kasitelleet strategisia alliansseja. Taulukon vasemmasta reunasta loytyy
aikaisemmissa tutkimuksissa olleita menestystekijat ja oikeassa reunassa on
merkittynd milloin tutkimus on julkaistu seka kuka tutkimuksen on tehnyt.
Taulukon perusteella voidaan todeta, ettd koordinointi ja tehokas
kommunikointi, informaation jakaminen ja jaetun informaation laatu,
sosiaaliset verkostot, luottamus, sitoutuminen, yritysten yhteensopivuus,
riskien hallinta ja samanlaiset kayttaytymissadnnot ovat olleet keskeisesséa

asemassa tutkittaessa strategisten allianssien menestystekijoita.
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Taulukko 2. Strategisten allianssien menestykseen liittyvat tekijat

Menestystekija Tutkimus
Tarpeelliset voimavarat Medcof (1997)
Koordinointi / tehokas kommunikointi Medcof (1997);

(muodolliset ja epamuodolliset tavat)

Kauser & Shaw (2004);
Deitz et al. (2010)

Tehokas johtaminen

Harrison et al. (2001)

Informaation jakaminen ja
jaetun informaation laatu

Kauser & Shaw (2004);
Taylor (2005)

Pitkan aikavalin suhteet

Gulati et al. 2009

Sosiaaliset verkostot /
ystavyyssuhteet /
henkilokemiat

Medcof (1997);

Gulati (1998);

Taylor (2005);
Peséamaa & Hair (2007)

Sopivan partnerin valitseminen

Medcof (1997)

Luottamus

Ganesan (1994);

Gulati (1998);

Das & Teng (1998);

Kauser & Shaw (2004);
Taylor (2005);

Shah & Swaminathan (2008)

Sitoutuminen

Medcof (1997);
Kauser & Shaw (2004);
Shah & Swaminathan (2008)

Partnerien koko (samankokoisia)

Thorgren et al. (2011)

Taloudellinen tuotto

Shah & Swaminathan (2008)

Yritysten yhteensopivuus
(resurssit ja taidot)

Medcof (1997);

Lépez-Navarro & Camison-Zornoza (2003);
Shah & Swaminathan (2008);

Deitz et al. (2010)

Riskien hallinta
(kontrolli ja kontrollimetodit)

Das & Teng (2001)
Kauser & Shaw (2004);
Das & Teng (2011)

Partnereiden tasavertaisuus

Medcof (1997)

Samanlaiset kayttaytymissaannot

Sarkar et al. (2001)
Kauser & Shaw (2004)

Kyky sopeutua Taylor (2005)
Avoimuus Taylor (2005)
Henkilokunnan laatuun panostaminen Taylor (2005)
Valmius oppia uutta Taylor (2005)
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3 VIENTIYHTEISTYO

Kilpailukyvyn sailyttaminen on tullut yrityksille vaikeaksi ilman muiden
organisaatioiden kanssa tehtavaa yhteistyota. Yhteistyoyrityksista onkin tullut
strateginen tytkalu monille pk-yrityksille, jotta ne voisivat saavuttaa kasvu- ja

kehitystavoitteensa. (LOpez-Navarro, Callarisa-Fiol & Moliner-Tena 2013)

Erilaiset  vientiyhteistybmuodot  auttavat  pk-yrityksia  parantamaan
vientipotentiaalikykyjaan ja uusille markkinoille siirtymista (Lopez-Navarro et
al. 2013). Yritykset voivat kehittda vientiosaamistaan ja hallita kasvua
yhteistyon avulla. Yhteistybkumppanit voivat talldin olla joko vertikaaliselta tai
horisontaaliselta tasolta (Nummela & Pukkinen 2004, 11), ne voivat toisin
sanoen siis olla joko toistensa kilpailijoita tai ne voivat tarjota markkinoille

toisiaan taydentavia tuotteita (Ferreira 2003)

Vientiyhteistyopartnerit voivat olla joko kotimaisia tai ulkomaisia, isoja tai
pienia ja yhteisty6 voi perustua erilaisille sopimuksille (Nummela 2000, 41).
Yrityksen kannattaa yhdistda voimansa toisten yritysten kanssa erityisesti
silloin, kun tuotteet eivat kilpaile samoilla markkinoilla sen omien tuotteiden
kanssa. Nain vienti-infrastruktuurista aiheutuvia kustannuksia saadaan
jaettua muiden yritysten kesken. Yhteistyoyritykset menestyvat silloin, kun
projektit, partnerit ja yhteistydyrityksen johtaja on valittu hyvin. Erityisesti
johtajan valintaan on kaytettava hyvin paljon aikaa, silla johtajan on osattava
toimia diplomaattisesti monen eri yrityksen arvojen ja mielipiteiden
mukaisesti. Sen sijaan yritysten lukum&&ra tai yritysten organisatorinen
yhteensopivuus eivat kerro tuleeko yhteisyritys saavuttamaan hyvia tuloksia.

(L6épez-Navarro & Camison-Zornoza 2003)
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Ferreiran (2003) portugalilaisia vientiverkostoja kasittelevassa tutkimuksessa
huomattiin, etta verkoston pienella koolla (maksimissaan kuusi yritystd) on
positiivista vaikutusta verkostoa perustettaessa ja hallinnoidessa. Positiivisia
vaikutuksia on lisaksi silla, etteivat yritykset ole kilpailijoita keskenaan, niilla
on hyva taloudellinen tilanne, omistajat ovat mukana toiminnassa ja

verkostossa on yritysten valilla ystavyyssuhteita.

Partnereiden kansainvalisen osaamisen puute heikentaa
vientiyhteistydyrityksen tuloksia. Taman takia vientiyhteistydyritys ei ole hyva
ratkaisu viennin aloittamiselle, jos yhdellak&&n yrityksista ei ole kansainvalista
kokemusta, ja yhteistyon tarkoituksena on ainoastaan kokeilla kuinka viennin

aloittaminen sujuu. (Lépez-Navarro & Camison-Zornoza 2003)

Vienti tuottaa tulosta yleensd vasta keskipitkédn ja pitkdn aikavélin aikana,
joten yhteistydsopimuksia tehtdessd on Kkiinnitettdva huomiota, ettd ne
tehdaan pitkda ajanjaksoa varten. Pitkdn ajanjakson sopimuksia tehtdessa
yritykset uhraavat tarvittavat resurssit ja ponnistelut, jotta vientiyhteistyoyritys
parjad. Taman takia vientiyhteistyoyritykset, jotka ovat tehneet sopimuksen
ajatellen ainoastaan lyhytta aikavalia, ovat epaonnistuneet

sitoutumispuutteen takia. (L6pez-Navarro et al. 2013)

Yritysten valinen luottamus maarittdd pitkalti sen onko pitkdn aikavalin
suunnittelu mahdollista. Mikali luottamusta ei ole, yritykset ovat kiinnostuneet
ainoastaan omasta edustaan. Toisiaan tdydentavat resurssit ovat tarkedssa
osassa, kun pitkdaikaisen yhteistydn suuntaa mietitddn ja luottamusta
yritetddn parantaa. Kun yrityksilla on toisiaan tdydentavia resursseja, niin
yrityksilla on suurempi tarve vuorovaikutukseen ja nain ollen koordinointiin ja
yhteistydohon. Luottamus saattaakin siis olla tarkein tekija, kun pitkdaikaista

yhteisty6té rakennetaan yritysten valilla. (LoOpez-Navarro et al. 2013)



23

Seuraavaksi kaydaan lapi lyhyen katsauksen avulla millaisia vienti- ja
vientiyhteistydbmuotoja on  olemassa. Sen jalkeen tarkastellaan

vienninedistamista ja suomalaisia vientirenkaita.

3.1 Erilaisia vientimuotoja

Perinteinen  vientitoiminta on  yleisin  tapa  harjoittaa  vienti&
kansainvalistymisen alkuvaiheessa. Talloin tuotetta valmistetaan kotimaassa
ja se viedaan ulkomaille. Yritykset voivat tehda joko epésuoraa, suoraa tai

omaa valitonta vientia. (Vahvaselka 2009, 73)

Epasuorassa viennissa yrityksella on kotimaassa valikasi, kuten vientiagentti
tai —yhti6. Yrityksen kannattaa harkita epasuoraa vientia mikali sen omat
edellytykset vientiin eivat ole riittavat. Tallin yritys voi hyo6tya valittdjan
resursseista ja kokemuksesta. Viejan riski on epésuorassa viennissa melko
pieni, mutta se on yritykselle myos kallista, koska jokainen valikasi ottaa
palkkion. (Vahvaselka 2009, 73-74)

Suorassa viennissa yritys hoitaa viennin itse ja on yhteydessa kohdemaassa
olevaan maahantuojaan, tuontiagenttiin tai jalleenmyyjaan. Kun yritys tekee
suoraa vientia, sen on tunnettava markkinat ja valittava tarkasti kohdemaassa
toimiva jakelija tai agentti. Yrityksen on osattava myds markkinoida ja hoitaa
vientirutiinit, joten sill& on oltava oma vientiorganisaatio. Riskit ovat suorassa
viennissa hieman suuremmat kuin epasuorassa viennissa, mutta etuna on
logistiikkakustannusten pieneneminen ja suorempi yhteys

loppuasiakkaaseen. (Vahvaselka 2009, 74)

Kun on kyse omasta valittomasta viennista, yritys on suoraan yhteydessa

loppuasiakkaaseen, joten matkustaminen kohdemaissa on valttdmatonta.
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Internetin kautta tapahtuva vienti on myds valitonta vientia. Haasteellisuutta
valittdmaan vientiin tuo se ettei yrityksella ole apuna edustajaa, joka tuntee
paikalliset olosuhteet, ja liséksi vientikustannukset ovat korkeita. (Vahvaselka
2009, 74)

3.2 Erilaisia vientiyhteistydmuotoja

Vienninedistamishankkeet voidaan jakaa tarjonta- ja kysyntalahtoisiin
hankkeisiin. Naista tarjontaldhtoiset hankkeet ovat tyypillisempia Euroopassa.
Suomalaisia vienninedistamishankkeita ovat koordinoineet  esimerkiksi
Finpro, Viexpo ja Teknologiateollisuus. Naissa tapauksissa
vienninedistamishankkeita on kutsuttu vientirenkaiksi. (Nummela & Pukkinen
2004, 17-18)

Tarjontalahtoisten vientihankkeiden tavoitteena on tyoskennella
kustannustehokkaasti kohdemarkkinoilla ja yritysten tuotteita myydaan
yhteisille asiakkaille. Yritysten valiseen yhteistybhtn ei tdssa tapauksessa
varsinaisesti pyrita vaan se on enemmankin oheistuote. Kyseisten
hankkeiden avulla pyritdédan kasvattamaan vientitoiminnan volyymia.
(Nummela & Pukkinen 2004, 124)

Kysyntalahtdinen vientihanke pohjautuu tuotesynergiaan, joka perustuu
asiakkaan tarpeeseen kohdemarkkinoilla. Asiakkaalla on usein tarve
kokonaisratkaisuun, jonka yhteistyoyritykset voivat toimittaa yhdessa.
Tallaisessa tapauksessa onkin tarke&da, etta vyhteistydyritykset ovat
yhteensopivia toistensa kanssa. Yritykset tekevat toistensa kanssa tiivista
yhteisty6tda, koska yritykset eivat yksinaan kykene tarjoamaan asiakkaalle

taman tarvitsemaa kokonaisratkaisua. (Nummela & Pukkinen 2004, 124-125)
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Yrityksen on hyva harkita vientiyhteisty6ta erityisesti silloin kun tuotteet
taydentavat toisiaan. Vientiyhteistyota voidaan tehda tilapaisesti ja se voidaan
rajoittaa tiettyyn asiaan, esimerkiksi messuosallistumisiin tai yhteistydhén

logistiikan saralla. (Vahvaselk&a 2009, 74)

3.3 Viennin edistaminen

Samaan aikaan kun viennin suoristuskykyd on alettu kasvavissa maarin
tutkia, on tutkijoiden kiinnostus valtion tukemiin vienninedistamisohjelmiin
vahentynyt, vaikkakin aihepiirissd on viela paljon tutkittavaa. Esimerkiksi
vienninedistdmisohjelmien  vaikutusta  strategian  kehittamiseen ja
suorituskykyyn voitaisiin tutkia lisda. (Leonidou, Katsikeas & Coudounaris
2010)

3.3.1 Vienninedistamisohjelmat

Vienninedistamisohjelmien paavastuussa ovat valtionhallinto, vientiyritykset ja
yritysten vientijohtajat. Heidan on selvitettava vastaukset moniin kysymyksiin,
kuten mitkd ovat tehokkaimpia vienninedistamisohjelmia ja mitka tekijat
vaikuttavat niiden tehokkuuteen. Vienninedistamisohjelmat tarvitsevat
vastaukset naihin kysymyksiin, koska ilman niitd ne eivat saavuta

paamaariansa. (Coudounaris 2012)

Coudonariksen (2012) mukaan vienninedistdmisohjelmia ei ole omaksuttu
toistaiseksi kovin hyvin verrattuna siihen kuinka hyodyllisia kyseiset ohjelmat
ovat. Han toteaa, ettd erityisen hyvid ne ovat silloin, kun seka yrityksen ik,

taustatekijat, vientikokemus ettd vientivolyymi otetaan huomioon.
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3.3.2 Kiritiikkia julkisille vienninedistamisohjelmille

Pk-yritykset tekevét vientiyhteistydsopimuksia useimmiten siksi, etta ne
saavat pidettyd kustannukset alhaisina viennin alkuvaiheessa. Niilla on
useimmiten tarkoituksena hylata yhteistyoyritys suhteellisin pian, jotta ne
voivat jatkaa kansainvalista toimintaa yksin. Tama aiheuttaa sen, etta
yhteistyoyrityksen tulokset heikentyvat heti alusta lahtien silla yritykset eivat
ole tosissaan sitoutuneita siihen. (L6pez-Navarro et al. 2013)

Julkisten vienninedistamisohjelmien tuleekin olla tarkempia siind millaisia
yrityksia niihin valitaan, jotta onnistumisprosenttia voitaisiin parantaa. Julkiset
instituutiot ovat rohkaisseet yrityksia ottamaan osaa
vienninedistamisohjelmiin, mutta monet niista ovat epaonnistuneet, koska
ulkopuoliset kannustimet eivat korvaa yritysten sitoutumista ja osallistumista.
(Lépez-Navarro et al. 2013) Aikaisemmassa tutkimuksessaan Lopez-Navarro
ja Camisén-Zornoza (2003) ovat todenneet ettei vientiyhteistyoyritys ole oikea
tapa aloittaa vientid eikd ndin ollen ole jarkevaa, ettd julkiset laitokset
rahoittavat tallaisia jarjestelyitd, joissa yritykset aloittelevat kansainvalista

toimintaa.

3.4 Vientirenkaat Suomessa

Nummela ja Pukkinen (2004, 12, 22, 30) ovat tutkimuksessaan tarkastelleet
Finpron, Teknologiateollisuuden ja Viexpon koordinoimien vientirenkaiden
tuloksia. Tutkimuksessa haastateltiin 226 yritystd, jotka ovat olleet mukana
vientirenkaissa vuosina 1998-2002. Yritysten toimialat vaihtelivat, mutta
useimmiten vientirenkaat olivat suuntautuneet rakennusteollisuuteen. Muita
toimialoja olivat esimerkiksi puurakentaminen, sisustaminen, metalliala,
metsa- ja paperiteollisuus seka l&a&éketeollisuus. Suosituimpia

kohdemarkkinoita haastatelluilla yrityksilla on olleet Pohjoismaat ja Eurooppa.
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Tutkimuksen tavoitteena on ollut selvittaa minkalaista lisdarvoa vientirenkaat
ovat yrityksille tuottaneet. Tutkimuksessa lisaarvolla on tarkoitettu sitéa, onko

liketoiminta kehittynyt ja onko kansainvalinen osaaminen lisaantynyt.

Vientirengastoiminnan tavoitteena on auttaa yrityksia kaynnistamaan
vientitoiminnot. Vientirenkaat ovat 4-6 yrityksen vyhteisid projekteja ja
tavoitteena on, etta yritysten tuotteet ja tavoitteet tadydentavat toisiaan. (Finpro
2013c) Vientirengastoiminta on tarkoitettu ensisijaisesti pk-yrityksille, mutta
my0s suuret yritykset voivat osallistua niihin. Taloudellista tukea ei kuitenkaan
mydnneta mikali mukana on liikevaihdoltaan yli 250 miljoonan euron yrityksia.
Taloudellista tukea vientirengastoiminnalle myontaa tyo- ja
elinkeinoministerio. Tuki on enimmillddn 65 prosenttia vientirenkaan
kustannuksista, kun kyseessda on pienet yritykset, sitda myodnnetaan
enimmilladn kolme vuotta ja paatds tuen jatkamisesta tehd&an vuosittain.
Keskisuurilla yrityksilla avustus on enimmillaén 50% ja suurilla yrityksilla 25%.
(TEM 2012)

Vientirenkaat voidaan jakaa viiteen erilaiseen perustyyppiin sen mukaan
millaisia paatavoitteita renkaalla on. Vientirenkaiden perustyypit ovat:
e markkinatietoa hankkivat renkaat,
e renkaat, joissa yritysten omia tuotteita myydadan kesken&an eri
asiakkaille,
e renkaat, joissa yritysten omia tuotteita myydaan samoille asiakkaille,
e renkaat, jotka tekevat yhteistoimituksia asiakkaille ja
e renkaat, joissa yritykset sekd myyvat omia tuotteitaan ettd tekevét
yhteistoimituksia. (Nummela & Pukkinen 2004, 124)

Parhaimmat tulokset syntyvat silloin, kun yrityksilla on omat tuotteet ja
yhteiset asiakkaat (asiakassynergia) tai yritykset tekevat asiakkaalle

yhteistoimituksen tai ne toimivat yhdessa projektiluonteisesti (tuotesynergia).
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Jalkimméainen vaihtoehto perustuu siihen, ettda asiakkaalla on tarve
kokonaisratkaisulle, jonka vientirengas voi toimittaa. (Nummela & Pukkinen
2004, 137)

3.4.1 Vientirengastoiminnan vaikutukset

Nummelan ja Pukkisen (2004, 133) tutkimuksessa huomattiin ettd yli puolella
vientirengasyrityksistd on ollut positiivia vaikutuksia vientirengastoiminnasta
myyntivolyymeissaan. Suurin kasvu myyntivolyymissa on ollut yrityksilla,
joiden aikaisempi vientitoiminta on ollut epasaanndllista. Volyymin kasvun
kannalta on ollut tarkeda, etté vientirengas on ollut koossa tayden ajan eli
kolme vuotta, siind mukana olleet yritykset ovat taydenténeet toisiaan ja
vientirenkaalla on ollut selked synerginen tavoite, esimerkiksi yhteinen

asiakasryhma tai tuote.

Vientirenkaan vaikutus yritysten kansainvalisen osaamisen kehittymiseen on
ollut huomattavaa. Kansainvaliseen osaamiseen on tutkimuksessa maaritelty
kuuluvan kansainvalistymistapojen tuntemus, kansainvélisen toiminnan
johtaminen, markkinointimateriaalin tekeminen ja vientitoiminnan suunnittelu.
Tutkimuksessa kaksi kolmasosaa yrityksistd on ollut sita mielta, etta
vientirengas on ollut selkeasti kasvattamassa yrityksen kansainvalista
osaamista. Parhaiten kansainvéalisen osaamisen kartuttamisessa ovat
onnistuneet Finpron koordinoimat vientirenkaat. Kuten myyntivolyymin
kasvussakin, myos kansainvalisen osaamisen kartuttamisessa vientirenkaan
vaikutus on ollut erityisen hyva silloin, kun rengas on pysynyt koossa taydet
kolme vuotta, silla on ollut synerginen tavoite ja yritykset ovat tdydentaneet
toisiaan. (Nummela & Pukkinen 2004, 54, 134)

Mikali vientirengas on onnistunut tavoitteissaan, niin siihen on vaikuttanut:

yritysten sitoutuminen yhteisty6hon (myos ennen vientirenkaan perustamista),
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sitoutuminen kansainvalistymiseen, yhteisvientipaallikdiden rooli ja panostus,
yritysten yhteensopivuus ja selked synerginen tavoite seka realististen
tavoitteiden asettaminen ja ensimmaisten hyo6tyjen nopea saavuttaminen.
(Nummela & Pukkinen 2004, 134-135)

Vaikutusta vientirenkaan onnistumiseen ei sen sijaan havaittu olevan silla,
onko yrityksella aikaisempaa kokemusta kansainvalistymisesta eika yrityksen
taustatiedoilla, kuten liikkevaihdolla, toimialalla tai henkilostomaaralla. Silla ei
ole ollut myosk&éan vaikutusta, ettd missd vaiheessa yhteisvientipaallikkd on
tullut mukaan renkaaseen eli onko han ollut mukana jo suunnitteluvaiheessa,
eika silla onko yhteisvientipaallikkdé ollut suomalainen vai paikallinen.
Vientirenkaan kohdemaiden Iukumaéara, sijainti tai vientirenkaisiin
osallistuvien yritysten maard eivat myoskaan vaikuttanut onnistumiseen.
(Nummela & Pukkinen 2004, 135)

3.4.2 Vientirengastoiminnan vahvuudet

Nummela ja Pukkinen (2004, 136) arvioivat vientirenkaan vahvuutena olevan
kokonaisvaltaisuus ja pitkdjanteisyys. Vientirenkaan avulla voidaan
hyodyntaa ja yhdistella erilaisia tuki-instrumentteja. Vientirengastoiminta sopii
yrityksille, jotka tarvitsevat madadaraaikaista tukea aloittaakseen pysyvan
liketoiminnan kohdealueella. Sellaisia yrityksia, jotka eivat pysty jatkamaan
itsendisesti vientitoimintaa sen jalkeen kun vientirengastoiminta lakkaa, pitaisi

tukea toisenlaisilla tukitoimilla.

Vientirenkaiden ansiosta yritykset ovat oppineet tuntemaan omat vahvuudet
ja heikkoudet kansainvalisilla markkinoilla erittéain hyvin. Sen lisdksi yritysten
projektiosaamisen taso on noussut suhteellisen korkeaksi. (Nummela &
Pukkinen 2004, 55)
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Jotta yhteisvienti onnistuu on kaikilla osapuolilla oltava selke&t toimenkuvat.
Yhtena vientirenkaan kehittdmismahdollisuutena Nummela ja Pukkinen
ehdottavat, ettd koordinoivat organisaatiot tekisivat enemman yhteistyota
yritysten koulutuksen tai informaation vaihdon suhteen. (Nummela &
Pukkinen 2004, 137)

3.4.3 Menestystekijoita aikaisemmista tutkimuksista

Nummela (1998, 23) on jakanut tutkimuksessaan vientiyhteistyon
onnistumiseen vaikuttavat tekijat kolmeen eri kategoriaan, jotka ovat yrityksiin
littyvat  tekijat,  vientirenkaaseen littyvat  tekijat ja  yrityksen
toimintaymparistoon liittyvat tekijat. Voimakas panostus ja tiivimpi yhteistyo
yritysten ja vientip&allikdiden valilla edesauttavat menestymista. Realististen
tavoitteiden asettaminen on tarkead yhteistydn onnistumisen kannalta ja
mikali yrityksilla on aikaisempaa kokemusta yhteistydsta, niin se parantaa
yleensd yhteistydon tuloksia. Henkilokemiat ja yritysten sitoutuminen

vientirenkaaseen vaikuttavat tuloksiin myds positiivisesti.

Nummela (2000, 179-180) on tutkinut vaitdskirjassaan pk-yritysten
sitoutumista vientiyhteistyohon. Tutkimuksessa sitoutuminen on jaettu
kahteen eri dimensioon, jotka liittyvat asenteellisuuteen ja kayttaytymiseen.
Tutkimuksessa on todettu, etta yritysten sitoutuminen kehittyy sykleittdin ja
tavoitteiden saavuttaminen on yleensad tarkein tekija Iluottamusta
syvennettdessa. Tutkimuksen johtopaatoksissa yritysten sitoutuminen
kansainvalistymiseen on nostettu pdaatekijaksi, koska sitoutuminen
yhteistydhtn perustuu siihen, ettd yritykset ovat alunperin sitoutuneet
kansainvalistymiseen, johon Kkuuluu esimerkiksi yrityksen sitoutuminen

kohdemarkkinoihin.
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Sosiaaliset suhteet saattavat auttaa parantamaan yritysten valista
luottamusta varsinkin yhteistydn alkuvaiheessa, kun rahalliset tuotot eivét
viela ole suuria. Hyvat suhteet eivat kuitenkaan auta pitamaan luottamusta
ylla pitkalla aikavalilla, mikali tuottoja ei ala syntymaan. (Nummela 2000, 180-
181)

Yhteistydn onnistumiseen vaikuttaa voimakkaasti vientipaallikdn sosiaaliset ja
ammatilliset kyvyt. Sen lisdksi hdnen motivaationsa ja sitoutumisensa

vientirenkaaseen vaikuttaa yhteistyén menestykseen. (Tuusjarvi 2003, 196)

3.5 Yhteenveto vientiyhteistydn menestystekijoista

Taulukkoon 3 on koottu menestystekijoitd aikaisemmista tutkimuksista, jotka
ovat Kkasitelleet vientiyhteisty6tda. Taulukon vasemmassa reunassa on
aikaisemmissa tutkimuksissa mainitut menestystekijat ja oikeassa reunassa
on merkittyna milloin tutkimus on julkaistu seka kuka tutkimuksen on tehnyt.
Taulukon perusteella voidaan todeta, ettd tarkeda vientiyhteistyon
menestymisen kannalta on, etta yrityksilla ei ole siséista kilpailua tuotteiden
osalta, yrityksilla on toisiaan taydentavat resurssit ja realistiset tavoitteet ja
yritykset ovat sitoutuneet seka yhteistydbhon ettd kansainvalistymiseen.
Lisaksi tarkedaa on ystavyyssuhteet ja henkilokemiat ja se, ettd johtajat

panostavat yhteistyohon.

Seuraavassa kappaleessa esitellaan mallin avulla yhteiset menestystekijat,
jotka liittyvat strategisiin alliansseihin ja vientiyhteistybhon. Menestystekijat on

koottu malliin vertailemalla taulukoita 2 ja 3.



32

Taulukko 3. Vientiyhteistybn menestykseen liittyvat tekijat

Menestystekija

Tutkimus

Projektien valinta

Lépez-Navarro & Camison-Zornoza (2003)

Partnereiden valinta

Lépez-Navarro & Camison-Zornoza (2003)

Johtajan valinta

Lépez-Navarro & Camisén-Zornoza (2003)

Ei sisdisté kilpailua tuotteiden osalta Ferreira (2003);
Lopez-Navarro & Camisén-Zornoza (2003)
Pieni maara yrityksia (max. 6) Ferreira (2003)
Partnereiden hyva taloudellinen tilanne Ferreira (2003)
Ystavyyssuhteet / Nummela (1998);
henkilokemiat Nummela (2000);
Ferreira (2003)

Jonkinasteinen kansainvalinen kokemus

Lépez-Navarro & Camisén-Zornoza (2003)

Keskipitkén tai pitkan aikavalin sopimukset

Lépez-Navarro et al. (2013)

Luottamus

Lépez-Navarro et al. (2013)

Toisiaan taydentavat resurssit

Nummela ja Pukkinen (2004);
Lépez-Navarro et al. (2013)

Yrityksen taustatekijéiden huomioon

Coudonaris (2012)

ottaminen

Sitoutuminen yhteisty6hon Nummela (1998);
Nummela (2000);
Lépez-Navarro et al. (2013)

Sitoutuminen kansainvalistymiseen Nummela (2000);

Nummela (2004)

Paallikéiden/johtajien rooli ja panostus

Nummela 1998);

Ferreira (2003);

Tuusjarvi (2003);

Nummela & Pukkinen (2004)

Realistiset tavoitteet

Nummela (1998);
Nummela (2004)

Yritysten osalistuminen toimintaan

Lépez-Navarro et al. (2013)

Yhteinen tavoite

(asiakassynergia/tuotesynergia)

Nummela ja Pukkinen (2004)

Aikaisempi kokemus yhteistydsta

Nummela (1998)
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4 STRATEGISEN ALLIANSSIN JA
VIENTIYHTEISTYON YHTEISET
MENESTYSTEKIJAT

Kahdessa edellisessa kappaleessa on kasitelty teorian pohjalta strategisia
alliansseja ja vientiyhteisty6td. Kappaleiden loppuun on  koottu
menestystekijat kyseisistd kappaleista (taulukot 2 ja 3). Taulukoiden tietoja
vertailemalle on nostettu esille sellaiset tekijat, jotka esiintyvat kummassakin
taulukossa. Naista tekijoistd on koottu malli (kuva 1), jonka avulla selitetdén
minkalaiset yhteiset tekijat vaikuttavat strategisen allianssin ja vientiyhteistyén

menestykseen.

Luottamus ja sitoutuminen on valittu malliin keskeisiksi paatekijoiksi, koska
kyseiset tekijat tulevat useasti esiin aikaisemmin tehdyissa tutkimuksissa. Ne
luovat perustan sille, ettd yhteistybn on mahdollista olla menestyksekas.
Muiden menestystekijdiden on huomattu vaikuttavan positiivisesti joko
luottamukseen, sitoutumiseen tai kumpaankin niistd. Nama menestystekijat
ovat siitd syystd mallissa ulommaisena. Seuraavaksi lapikaydaéan yksitellen

kyseiset menestystekijat.

Yritysten yhteensopivuudella tarkoitetaan sitd, ettd yrityksilla on toisiaan
taydentavid resursseja ja taitoja. Yritysten vélinen yhteensopivuus lisaa
partnereiden sitoutumista yhteistydhon, koska yhteisten resurssien avulla

yritys voi parantaa kilpailukykyaan.

Jotta yritykset olisivat mahdollisimman yhteensopivia kesken&én, on partnerin

valintaan kaytettava riittdvasti aikaa. Mikali partneri valitaan alussa hyvin,
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sitoutumisen ja luottamuksen tasot ovat todennakaoisesti jo yhteistyon alussa

hyvalla tasolla ja niitd on helpompaa alkaa parantamaan entisestaan.

Ystavyyssuhteet ja henkilokemiat tyontekijoiden valilla parantavat yritysten
valistd luottamusta, koska ne helpottavat yritysten valistd yhteistyota
lisddamalla sekda muodollisia ettd epamuodollisia  kommunikointitapoja.
Ystavyyssuhteita saattaa olla yritysten tyontekijoiden valilla jo entuudestaan,
mutta mikéali sellaisia ei ole, on kannattavaa Iluoda tydntekij6ille
mahdollisuuksia tutustua toisiinsa. Talla tavalla ystavyyssuhteita syntyy
helpommin tyontekijoiden valille ja kynnys ottaa yhteytta madaltuu.

Pitkan aikavalin suhteet mahdollistavat sen, etté sitoutumisen taso kasvaa ja
partnereiden valistd luottamusta voidaan vahitellen rakentaa paremmaksi.
Mikali partnerit siirtdvat ajatuksensa pitkan aikavalin tahtaimiin, on yhteistyén

alussa olevat haasteet helpompi voittaa.

Oikeanlainen johtaminen ja johtajien ominaisuudet lisaavat tyontekijdiden
luottamusta siihen, ettd yhteisty6 muiden partnereiden kanssa on
kannattavaa. Mikali johtajat nakevat yhteistydon olevan vain valiaikainen
ratkaisu, jolla saadaan kustannuksia alas, ei strategista pitkan tahtaimen etua

saavuteta, koska tyontekijat eivat luota yhteistydsta saataviin etuihin.



Johtaminen

V

Kuva 1. Strategisen allianssin ja vientiyhteistyén menestykseen vaikuttavat

yhteiset tekijat

Yll& olevan mallin perusteella voidaan todeta, ettd yritysten on kannattavaa
yhteisty6td suunnitellessa ja yhteistyon aikana kiinnittdd huomiota erityisesti
sellaisiin tekijoihin, jotka vaikuttavat partnereiden valiseen luottamukseen ja
sitoutumiseen. Niiden avulla yhteisty6lla on paremmat mahdollisuudet

menestya.
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5 METODOLOGIA

Tutkimus on toteutettu laadullisena tutkimuksena, koska on haluttu luottaa
enemman omiin havaintoihin ja keskusteluihin kuin mittausvalineiden avulla
hankittavaan tietoon. Laadullisessa tutkimuksessa tutkijan tavoitteena on
paljastaa odottamattomia asioita, joten tutkimus ei perustu teorian tai
hypoteesien testaamiseen vaan se perustuu aineiston yksityiskohtaiseen
tarkasteluun eri nakdkulmista. (Hirsjarvi, Remes & Sajavaara 2007, 160)

5.1 Tutkimuksen toteuttaminen

Tutkimukseen haluttin mukaan suomalaisia bioenergia-alan pk-yrityksia,
joiden liikevaihto vuonna 2012 on ollut noin 20 miljoonaa euroa tai alle.
Yrityksia etsittiin - tutkimukseen bioenergia-alan lehdistd. Haastatteluun
haluttin mukaan ainoastaan sellaisia yrityksia, jotka valmistavat itse
tuotteensa. Taman takia bioenergia-alan yrityksia, jotka maahantuovat tai

jalleenmyyvat laitteita, ei otettu mukaan haastatteluihin.

Tutkimukseen haluttiin erityyppisia yrityksid, joten tastd syystd mukana ol
seka laitteita valmistavia ettd kokonaisratkaisuja valmistavia yrityksia.
Tarkoituksena oli haastatella seka vientiyrityksia etta sellaisia yrityksia, joilla
vientitoimintaa ei ole. Tutkimuksen aikana otettiin yhteytta 27 yritykseen,
joista haastatteluun suostui 18 yritystd. NAain ollen kaksi kolmasosaa
tutkimukseen mukaan halutuista yrityksista osallistui haastatteluun. Paasyyna
kieltaytymiseen oli ajanpuute. Haastateltavien yritysten liikevaihdot vuonna

2012 olivat 0,7 miljoonan euron ja 20,6 miljoonan euron valill&.

Haastattelu tehtiin puhelimitse puolistruktuuristen kysymysten avulla kevaalla

2013. Aineiston koontitavaksi valittin puhelinhaastattelu, koska siten ol
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helpompaa saada sovittua haastatteluajat ja nain ollen tutkimukseen saatiin
enemman vastaajia. Lisaksi haastateltavat yritykset sijaitsivat hyvin eri puolilla
Suomea, joten kustannukset olivat huomattavasti pienemmat verrattuna

siihen, ettd kaikissa yrityksissa olisi kayty paikanpaalla.

Kysymykset oli teemoiteltu kaavakkeeseen, joka lahetettiin etukateen
vastaajille sahkopostilla. Haastattelu oli jaettu kahteen eri teemaan — vientiin
liittyviin -~ kysymyksiin  ja yhteisty6hon liittyviin -~ kysymyksiin ~ (lite  1).
Haastateltavina oli yritysten toimitusjohtajia sekd viennistd tai myynnista
vastaavia henkiloitd. Haastattelut kestivat keskim&arin 20 minuuttia.

Seuraavassa kappaleessa on kayty lapi miten haastatteluita analysoitiin.

5.2 Tutkimusdatan analysointi

Teemahaastatteluiden avulla saatua aineistoa tarkasteltiin yksityiskohtaisesti
eri nakokulmista ja analysointi aloitettiin jo haastatteluvaiheessa. Analysointi
tapahtui tyypittelemalla aineistoa, joten ensiksi oli valittava millaisia tekijoita
halutaan tyypittelyn perusteeksi. Tyypittelyn perusteet valittin listaamalla
yritysten vastauksia ja vertailemalla niitd keskenddn. Talla tavalla pyrittiin

l6ytamaan yhteisia tekijoita, joiden avulla yrityksia voi luokitella.

Taulukko 4. Tyypittelyn perusteet analyysissa

Tyypittelyn perusteluokka Ominaisuus:

1. paaperuste yrityksen liikevaihto vuonna 2012

2. pdaperuste yrityksen kasvutavoitteet

lisdperuste vientitoiminnan laajuus

lisdperuste odotukset vientiyhteistyosta

lisdperuste mieluisan yhteisty6kumppanin
ominaisuudet
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Ominaisuudet, joiden avulla yrityksia tyypiteltin, ovat taulukossa 4.
Tarkeimmaksi paaperusteeksi valittiin yrityksen liikevaihto vuonna 2012 ja
toiseksi paaperusteeksi yrityksen kasvutavoitteet. Niiden lisaksi otettiin kolme
lisdperustetta, joita ei kuitenkaan laitettu tarkeysjarjestykseen. Niita

tarkasteltiin tapauskohtaisesti.
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6 VIENTIYHTEISTYO BIOENERGIA-ALALLA

Tassa kappaleessa kaydaan lapi teemahaastatteluista saatuja vastauksia.
Ensimmaiseen osioon on Kkeratty vastauksia yrityksiltd, jotka tarjoavat
asiakkailleen kokonaisratkaisuja ja toisessa 0siossa on vastaukset yrityksilta,

jotka valmistavat laitteita.

6.1 Kokonaisratkaisuja toimittavien yritysten haastattelut

Tutkimuksessa mukana olevat kokonaisratkaisuja toimittavat yritykset ovat
kaikki lampdlaitosten valmistajia. Haastateltujen yritysten valmistamat
lampolaitokset toimivat usealla eri periaatteella - joissakin laitoksissa
poltetaan puuta (haketta, klapeja, pellettia, kuorta tai purua) ja joissakin
turvetta (palaturvetta tai pellettia). Osalla yrityksista on vientitoimintaa ja
osalla ei. Puolet vastaajista ilmoittivat viennin olevan alle 5 % liikevaihdosta ja
suurimmillaan vienti oli noin 25 % liikevaihdosta. Haastateltavia yrityksia ol
kuusi kappaletta ja yritysten liikevaihdot vuonna 2012 olivat 1,3 miljoonan

euron ja 6 miljoonan euron valill&.

6.1.1 Viennin haasteet

Viennin haasteista kysyttdesséa puolet vastaajista sanoivat, ettd haasteellista
on hyvan yhteistydkumppanin léytdminen. Uusille markkinoille on haastavaa
menna yksin joten yhteistybkumppanilta voisi saada tukea siihen. Eras
vastaajista sanoi sopivan yhteistydkumppanin I6ytamisen olevan haastavaa,

koska myytava tuote on hyvin monimutkainen.
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Toinen haasteellinen asia vastaajien mukaan on eri maiden saadoksien ja
lakien tunteminen, silla ala on viela kehittyméssa ja tietoa ei ole helposti
saataville. Eri maissa  on esimerkiksi erilaiset  vaatimukset
polttoaineensyottojarjestelmille, mista johtuen yksi laite ei kay kaikkialle.
Tyo6turvallisuussdéadokset ja padstomaaraykset vaihtelevat myos paljon.

Muita viennin haasteita on palvelutason turvaaminen, hinnoittelu ja erilaiset
kulttuurit. Liséksi eraan vastaajan mukaan paaomaa on oltava tarpeeksi,
koska menee pari vuotta ennen kuin yritys alkaa saamaan tuottoja uudelta

markkina-alueelta.

6.1.2 Odotukset vienninedistamisorganisaatioita kohtaan

Kysyttaessa yrityksilta millaisia odotuksia niilla on
vienninedistamisorganisaatiota kohtaan, kaksi asiaa nousi selkeésti esiin.
Nama kaksi asiaa olivat yhteistybkumppaneiden etsinta ja erilaisten
vientitukien saaminen. Eras vastaajista mainitsi mygs, etta vientiorganisaation
olisi hyva jarjestaa yrityksille mahdollisuuksia menna messuille ja nayttelyihin.
Yksi yritys mainitsi myds markkinaselvitysten tekemisen tarkeand osana

vienninedistamisorganisaatioiden toimintaa.

Kritiikkind vienninedistamisorganisaatioita kohtaan yksi vastaajista halusi
mainita, ettéd niiden palvelut ovat kalliita. Sen lisaksi ala on hyvin vaikea, joten
vastaaja epaili onko vienninedistdmisorganisaatioissa tarpeeksi osaamista

kyseiselta alalta.
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6.1.3 Vientiyhteistyén mahdollisuudet bioenergia-alalla

Puhuttaessa bioenergia-alasta yleenséd vastaajilta tuli hyvin erilaisia
vastauksia. Vastaajien mukaan yhteisten valivarastojen pitaminen
Euroopassa ja yhteistyd logistiikan saralla helpottaisi vientitoimintaa ja
pienentaisi kustannuksia. Erdén vastaajan mukaan eri kokoluokan laitosten
valmistajat voisivat jakaa resurssejaan. Talloin kaikkien ei tarvitsisi palkata
omaa jalleenmyyjdd vaan sama jalleenmyyja voisi hoitaa monen yrityksen
vientia. Tama tuntuu kuitenkin olevan hyvin vaikeaa kaytdnntssa, joten
vastaajan mielestd valtio voisi kayttdd apurahoja tallaisten jalleenmyyjien

hankintaan.

Tilanteessa, jossa yritykset kilpailevat kesken&én, erés vastaaja ei n&hnyt
minkaanlaisia vientiyhteistydmahdollisuuksia. Mutta mikali yritykset ovat eri
kokoluokkaa tai toimivat eri bioenergia-alan sektoreilla, niin yhteisty6n
tekeminen olisi siind tapauksessa mahdollista. Esimerkiksi kattiloiden ja
polttimien valmistajat voisivat tehda yhteistyota.

6.1.4 Vientiyhteisty6én hyoddyt verrattuna itsenaiseen vientiin

Vertailtaessa vientiyhteistydon hyotyja itsendiseen vientiin esiin nousi, etta
logistiikan saralla  vientiyhteisty6 olisi hyvd tapa  pienentda
kuljetuskustannuksia ja helpottaa tullausta. Markkinointikanavia sen sijaan

l6ytyy tarpeeksi.

Vientiyhteistyon avulla alkuvaiheen kustannuksia saataisiin  jaettua
useamman yrityksen kesken ja se helpottaisi viennin aloittamista. Yhteiset
myyjat ja myyntiagentit olisivat hyva yhteistyokeino suomalaisten bioenergia-

alan yritysten valille. Yhteistydkumppani olisi hyva ratkaisu erityisesti silloin
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kun kumppanilla olisi tietoa erilaisista viranomaisluvista ja yhteistydkumppani

myisi yrityksen laitoksia.

Mikali yritykset eivat kilpaile keskenaan, yritykset voisivat vaihtaa tietoja
hyvista jalleenmyyjista ja asiakkaista. Lisaksi olemassa olevia kanavia voisi
hyodyntaa.

6.1.5 Vientiyhteisty6n kiinnostavuus yrityksen ndkdkulmasta

Kysyttdessa vientiyhteistyon kiinnostavuutta puolet vastaajista totesivat, etta
yhteistyota selkeyttaisi mikali yritykset olisivat samankokoisia. Erds vastaaja
sanoi, ettd olisi hyva mikali yrityksilla olisi samankaltaiset odotukset ja
lahtbkohdat. Yhteisty6 logistiikan saralla ja yhteistyd paikallisten saantdjen
tuntevien yritysten kanssa kiinnosti yhta yritysta. Toinen yritys mainitsi, etta
yhteistyé sahapuolen yrityksen kanssa voisi olla toimiva ratkaisu, koska silloin

olisi raaka-ainetta saatavilla valmiina lampdlaitokseen.

Yksi vastaajista sanoi, ettda yhteistyd komponenttitoimittajan kanssa
kiinnostaa, koska silloin kustannuksia saisi alas. Kahta yritysta vientiyhteisty®

ei kiinnostanut lainkaan.

6.1.6 Tulevaisuuden vientitoiminta

Puolet vastaajista sanoivat, ettd tulevaisuudessa vientitoimintaa tehtaisiin
jalleenmyyijien kautta kuten tallakin hetkella. Jalleenmyyjilla pitéisi kuitenkin
olla laaja tietopohja, koska ala on haastava. Erds vastaajista sanoi, etta
optimaalista olisi, jos yritys kouluttaisi ympéari maailmaa paikallisia

asiantuntijoita, jotka hoitaisivat myynnin ja markkinoinnin eli jalleenmyisivat
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laitoksia. Taman avulla yritys voisi keskittya pelkastaan lampolaitosten

valmistukseen ja tarjousten laskemiseen.

Vastaajilla oli hyvin erilaisia ajatuksia tulevaisuuden vientitoiminnasta. Erdan
vastaajan mukaan yrityksen vientitoiminta keskittyy tulevaisuudessa
Vendajalle. Yrityksella ei ole kuitenkaan mahdollisuuksia tehda yksinaan
vientitoimintaa, joten sen olisi tehtdva yhteisty6td jonkun ison yrityksen
kanssa. Toisen vastaajan mukaan ulkomaisten myyntitoimistojen
perustaminen ei yritystd kiinnosta, koska se vaatii likaa panostusta eika
menestyminen siltikd&n ole varmaa. Kolmas vastaaja sanoi, etta yritys haluaa
olla avoimena kaikenlaisille vaihtoehdoille, kunhan vientid saadaan tehtya
kannattavasti. Neljas vastaaja oli sitd mielta, ettd tulevaisuudessa
potentiaalinen vienti voisi olla sellaista, ettd mukana olisi alan osaaja, joka
osaa myyda laitoksia. Eras vastaaja sanoi, ettd mikali yritys saisi luontevasti
viennin  kayntiin jollain markkina-alueella, vienti kiinnostaisi, mutta

vientitoiminta ei kiinnosta mikali se tuottaa liilkaa vaivaa.

6.2 Laitteita toimittavien yritysten haastattelut

Haastateltavat yritykset, jotka toimittavat asiakkailleen bioenergia-alaan
littyvia laitteita, ovat huomattavasti heterogeenisempia verrattuna
kokonaisratkaisuja  toimittaviin  yrityksiin.  Yritysten  joukossa  on
harvennuskouria, taimikonhoitolaitteita, sykeharvestereita, tydkoneohjaamoja,
kannonkasittelylaitteita, klapikoneita, energiapuukouria ja ketjusahoja
valmistavia yrityksid. Kaikilla haastatteluun osallistuneista yrityksistd on
entuudestaan vientitoimintaa. Haastateltavia yrityksia laitteita toimittavien
yritysten joukossa oli 12 kappaletta. Yritysten liikevaihdot vuonna 2012 olivat

0,7 miljoonan euron ja 20,6 miljoonan euron valill&.
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6.2.1 Viennin haasteet

Vastaajista puolet mainitsi hyvan jallenmyyjan tai agentin ldytamisen olevan
haastavinta viennissd. Eras vastaaja sanoi, ettd haasteellista ei ole l0ytaa
jalleenmyyijia, silla tarjouksia tulee sahkopostiin lahes paivittéin ja kontakteja
on messuilta kertynyt hyvinkin paljon. Mutta jalleenmyyjan, joka myy tuotteita

tehokkaasti, ldytaminen on haasteellista.

Jalleenmyyjan loytdmisen jalkeen seuraavaksi haasteellisimmaksi koettiin
sopivien  markkina-alueiden  selvittaminen ja liiketoimintaympariston
tunteminen. Aluksi on selvitettdava missa markkina-alueilla on potentiaalisia
asiakkaita ja missd maissa bioenergia-ala on kasvussa. Eri maissa
osaamisen taso bioenergia-alalla vaihtelee paljon, liséksi konekanta on
erilainen eri maissa ja konekannan ika vaihtelee hyvinkin paljon. Yrityksen on
ymmarrettava kunkin markkina-alueen toimintatavat selvitakseen siella.
Joissakin maissa ei esimerkiksi ole yksityistd metsaa, jolloin markkina-alue ei
ole yritykselle kiinnostava. Kaytdnnonasiat tuovat haastetta silla esimerkiksi
Keski-Euroopassa puu on kovempaa kuin Skandinaviassa — puhumattakaan
Etela-Amerikan eukalyptuspuista. Lisaksi eri maissa ilmasto vaihtelee hyvin
paljon — Suomessa on pakkasta talvella kun taas Australiassa on paahtavan
kuuma. Téallaiset asiat tuovat liséhaasteita koneiden vientiin silla niitd on

muokattava kayttdolosuhteisiin sopiviksi.

Seuraavaksi haasteellisimmaksi asiaksi nousi taman hetkinen taloustilanne,
koska sen on huomattu vahentavan vientia. Asiakkailla ei ole maksuvalmiutta
ja laitteiden ostoa varten tarvitaan pankkirahoitusta, jota asiakkaat eivat
valttaméatta saa. Erds vastaaja sanoi, ettd maahantuojat eivat pysty pitdmaan

varastoja, koska toimitusehtona on etukateismaksu.
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Asiakaspalvelu on haasteellista, koska usein valmistajan ja asiakkaan véalissa
on jalleenmyyja eikd suoraa yhteytta asiakkaaseen ole. Jéalleenmyyja ei
valttamatta ymmarra asiakkaan ongelmaa, koska jalleenmyyjalla ei ole
tarpeeksi tuoteosaamista. Kielimuuri tuo edelleen haastetta tahan asiaan ja
siitd johtuen viesti ei kulje asiakkaan ja valmistajan valilla tarpeeksi
tehokkaasti. Taman huomaa erityisesti takuuasioissa. Useampi vastaaja
mainitsikin  jalkimarkkinoiden (huolto, takuuasiat) hoitamisen olevan

haasteellista.

Kilpailu alalla on kovaa varsinkin Keski-Euroopassa. Suomessa on tyévoima
ja raaka-aineet Kkallimpia verrattuna Itd-Euroopan maihin. Sen liséksi
laitteisiin tulee viela rahdit paalle, mika lisaa tuotteiden hintaa entisestaan.
Haastavaa on se, miten perustella asiakkaalle yrityksen tuotteen olevan niin
paljon parempi verrattuna itdeurooppalaiseen tuotteeseen, ettd siitd
kannattaa maksaa enemman. Rahdit ovat kallita Suomessa ja
edullisemmaksi tulee, ettd itdeurooppalaiset asiakkaat hoitavat itse rahdin.
Valtamerien yli tapahtuvissa toimituksissa rahdin hinnan liséksi toimitusaika
on pitk&, koska laitteet toimitetaan laivakonteissa.

Muina haasteina vastaajat mainitsivat Kkielitaidon, henkiléstéresurssien
puutteen, oikean henkildn loytamisen isosta asiakasyrityksesta, yksittaisten
laitteiden myymisen silla asiakkaat ostavat kokonaisuuksia ja rahoituksen

saamisen.

6.2.2 Odotukset vienninedistdmisorganisaatioita kohtaan

Tarkeimmat odotukset vienninedistdmisorganisaatioita kohtaan olivat
markkinatutkimusten tekeminen, messuille osallistuminen (yhteinen
markkinointi muiden alan yritysten kanssa ja vientituen saaminen siihen),

asiantuntija-apua kohdemaan valintaan, jalleenmyyijien etsinta,
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rahoitusmahdollisuuksien ja tukien jarjestdminen seka sellaisten tapahtumien
jarjestaminen  missd alan toimijat kokoontuvat yhteen, esimerkiksi

vientikoulutusten yhteydessa.

Markkinatutkimusten tekemisesta vastaajat antoivat esimerkkeja kuten etta
he haluaisivat saada luotettavaa tietoa eri markkina-alueilta (esimerkiksi
paikallisista metséanomistusuhteista) eli faktoja, jotka auttavat kehittdmaan
yrityksen omaa vientistrategiaa. Eras vastaaja mainitsi myds teknisen avun
tarpeen. Markkina-analyysit bioenergia-alalta olisivat tarkeita, koska niita on
itse hyvin hankala ja ty6las tehda.

Useampi yritys mainitsi vienninedistamisorganisaatioiden palveluiden olevan
kallita. Tastd syystd sopivia jalleenmyyjia on |0ydyttdva ja sopimuksia
saatava allekirjoitettua mikali yritys ostaa niiden palveluita. N&ain ollen
jalleenmyyijien ja asiakkaiden etsinnan on oltava aggressiivista. Erds vastaaja
sanoi, etta yrityksella ei ole resursseja lahettaa tyontekijoita kiertelemaan
sopimattomien jalleenmyyijien luona ja todeta jalkeenpéin ettei viikon matka
ole tuottanut mink&anlaista tulosta. Toinen vastaaja sanoi, ettd mikali
vienninedistdmisorganisaatio ei saa tehtya prosessin aikana muuta kuin
kasattua jalleenmyyjien esitteita ja yhteystietoja, niin siité ei ole minkaanlaista
hyotya. Kolmas vastaaja mainitsi, etté yritys haluaa itse paattda kohdemaan.
Lisdksi se haluaa, ettd vienninedistdmisorganisaatio etsii sopivia yrityksia,
jotka voisivat jalleenmyyda tuotteita, ja listata niitd, jonka jalkeen yritys voi
jatkaa itsendisesti eteenpdin. Taman kaiken tulisi tapahtua muutaman

kuukauden aikana eik& asiaan saisi kayttaa enempaa aikaa.

Eraan vastaajan mielesta kansainvalistymishankkeiden |&pivientid voisi
yksinkertaistaa, koska talla hetkella hakemuksiin on kirjattava hyvin
yksityiskohtaisesti kustannusarvioita. Tama on haasteellista, koska yritys ei

valttamatta ole ollut aikaisemmin messuilla ulkomailla ja messuilla saattaa
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tulla yllattavia kustannuksia, joita ei ole osattu merkita hakemukseen silloin
kun hakemus on tehty. Hakemusten tayttamiseen kaytetaan yrityksen sisaisia
resursseja ja vastaaja kokee, ettd siind vaiheessa joudutaan yleensa
kiinnittamaan liikaa huomiota epaoleellisiin asioihin. Vastaajan mukaan
Ruotsissa toimitaan siten, ettd laskujen perusteella saadaan takaisin rahaa ja

nain ollen yritykset hydtyvat paremmin vientituen antamasta edusta.

Erds vastaaja halusi nahdd enemman konkreettista toimintaa eli haluaisivat
vieda tuotteita kohdemarkkinoille ja kdydaan kauppaa siella. Talla hetkella
toiminta rajoittuu siihen, etta tutkitaan markkinoita, mutta ei tehda
konkreettisesti mitdan. Vastaaja sanoi: "Ruotsalaiset menevat Eurooppaan

myymaan, mutta suomalaiset menevat tutkimaan tilannetta.”

Erdaan vastaajan mukaan koulutuksien jarjestdminen on tarkedd, silla
koulutusten aikana voi keskustella muiden suomalaisten yritysten kanssa ja
vaihtaa tietoja siitd millaisia jalleenmyyjia kenellakin on. Erés vastaaja haluaisi
saada enemman tietoa alan yrityksistd ja yhteistybkumppaneista — etenkin

Suomesta.

Vienninedistamisorganisaatiolta odotetaan myods ennakkoluulottomuutta ja
innovointikyky&, kun on kyse uudesta alasta, silla alan ollessa uusi ei muiden

yritysten kansainvalistymisstrategioita pysty kopioimaan.

6.2.3 Vientiyhteistybn mahdollisuudet bioenergia-alalla

Kysyttaessa vientiyhteistyon mahdollisuuksista bioenergia-alalla
paallimmaiseksi esille nousi kolme asiaa, jotka olivat kokonaisratkaisujen
tarjoaminen asiakkaille, yhteisty® markkinoinnin saralla ja logistiikkayhteistyd.
Vientiyhteistydn avulla voisi saada tarjottua asiakkaille kokonaisratkaisuja,

jotka alkaisivat puiden harvennuksesta ja paattyisivat lammitysratkaisuihin.
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Yritykset voisivat myyda myds toistensa tuotteita ristiin, esimerkiksi nosturi- ja
traktorivalmistajat voisivat esitella laitevalmistajien tuotteita ja toisinpain.
Yritykset eivat kuitenkaan saisi kummassakaan tapauksessa olla toistensa
kilpailijoita. Toinen esille noussut asia oli yhteistyd markkinoinnin saralla.
Tastd esimerkkind oli messuille osallistuminen toisten suomalaisten
bioenergia-alan yritysten kanssa. Erds vastaaja mainitsi, ettd messuille
mentaessa siitd ei olisi haittaa, vaikka yritykset Kilpailisivatkin keskendan.
Joillakin yrityksilla on hyvaksi koettuja jalleenmyyijia tietyissd maissa, joten
yritykset voisivat tehda markkinointiyhteisty6ta ja kayttaa jo hyvaksi havaittuja
jalleenmyyjid. Kolmas asia, joka nousi esille oli logistiikkayhteistyo.
Yhteiskuljetuksia voisi jarjestdd suomalaisten yritysten kesken ja mikali
yritykset toimivat maantieteellisesti samalla alueella, kuljetukset helpottuisivat
entisestaan. Talla tavoin esimerkiksi Ranskassa toimiva jalleenmyyija voi tilata
kontillisen laitteita, jotka tulevat eri toimittajilta. Kun l&hdetdan viemaan
tuotteita Vendjalle ja siita itaan, niin matkat tulevat hyvin pitkiksi. Olisi hyva

saada toisia yrityksia jakamaan kustannuksia.

Yritykset olivat yleisesti hyvin positiivisia vientiyhteistyon suhteen: "Markkinat
ovat hyvéat ja ne laajenevat metsdpuolella, joten mahdollisuuksia riittdd.”
‘Bioenergia-ala on kasvussa, joten vientiyhteistyon avulla voidaan vastata

tdhéan kasvuun.”

6.2.4 Vientiyhteistydén hyddyt verrattuna itsenéiseen vientiin

Vastaajat nakivat suurimpana hyo6tynd vientiyhteistydssa, etta yhteistyon
avulla saa vaihdettua tietoja hyvista jalleenmyyjistd. Olemassa olevia
kontakteja voi kayttda nain paremmin hyodyksi, silla hyvien jalleenmyyijien
ldytaminen on haastavaa. Nain ollen verkostot ovat huomattavasti
kattavammat kuin itsenaisessa viennissa. Tahan liittyy myos kokemuksien

vaihtaminen partnereiden kanssa. Erddn vastaajan mukaan kokemuksien
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vaihtaminen on hyvinkin yleista ja sitd tapahtuu, kun yritysten edustajat
nakevat toisiaan. Jotkut saattavat myos soittaa yrityksen edustajalle ja kysya
mielipiteitd tietyista jalleenmyyjista ja millaisia kokemuksia yrityksella on
tietyista markkina-alueista. Toinen vastaaja sanoi, ettd kohdemarkkinoilla
oltaessa ja myyntineuvotteluissa huomataan enemman asioita yhdessa silla

kaksi silmaparia nédkee aina enemman kuin yksi.

Yritykset nakivat yhteistydmahdollisuuksia mikali partnerit valmistavat
sellaisia laitteita, jotka tukevat yrityksen laitteita. Nain saadaan synergiaetuja
yhteistyosta. Yhteistyon avulla voitaisiin saada enemman myyntineuvotteluita

ja yksikkokustannukset olisivat mahdollisesti pienempia.

Vastaajat mainitsivat myo6s, ettd yhteistyon avulla saa kayttéon paremmin
resursseja, esimerkiksi markkinointiin. Mikali yhteisty0 toimii, yrityksen ei
tarvitsisi itse aina lahtea markkinointitapahtumiin vaan partnerit voisivat
markkinoida yrityksen tuotteita samalla, kun ne markkinoivat omiaan.
Alkuvaiheen tunnusteluissa kustannuksia saataisiin pienemmiksi, kun
hankitaan kontakteja ja kaydaan messuilla. Liséksi asiantuntijapalveluiden

hankkiminen, esimerkiksi vientirenkaiden avulla, helpottuisi.

6.2.5 Vientiyhteisty6n kiinnostavuus yrityksen ndkdkulmasta

Yrityksia kiinnostaa yhteistyd, jonka avulla ne voivat tarjota kokonaisratkaisuja
asiakkailleen. Partnerit eivat saisi siis olla toistensa kilpailijoita.
Vientiyhteisty6td voisi olla kansainvalisesti toimivien ja mittasuhteiltaan
saman kokoisten yritysten kanssa, jos asiakkaat ovat samoja. Silloin voisi
kayttdd samaa verkostoa ja samoja resursseja jalkimyynnissa. Talloin

esimerkiksi huollon jarjestdminen olis helpompaa.
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Erés vastaaja mainitsi, ettd uusien kontaktien lI6ytdminen ei kiinnosta yritysta,
koska kontakteja on jo riittAvasti. Toisin sanoen puhtaalta poydalta lahteva
vientiyhteistyd ei yritystd kiinnosta. Sen sijaan olemassa olevien hyvien
kontaktien yhteistybn syventaminen kiinnostaa. Kontaktien maaralla ei ole
valia vaan silla, etta myydaan oikeasti jotain kysynnan perusteella.

Muutama yritys mainitsi, etta yhteistyd kiinnostaa mikali 16ytyy sopiva partneri,
mutta yritys ei tarvitse siihen tukijarjestelmaa. Tarkeaa on, ettd satsataan

kunnolla, kun tehdaan joko itsenaisté vientia tai vientiyhteistyota.

Partnereiden koolla ei ollut kovinkaan paljon merkitystd. Osa vastaajista
sanoi, etta yhteistyd samankokoisten yritysten kanssa olisi hyva lahtékohta,
koska pk-yritykset ovat ketterdmpiéa isoihin yrityksiin verrattuna. Osa
vastaajista sen sijaan sanoi, ettd he haluaisivat tehd& yhteisty6td isomman

laitevalmistajan kanssa, jolloin isompi yritys hoitaisi vientiin liittyvat asiat.

Yhta yritystd ei kiinnosta vientiyhteistyd, koska yrityksella on vientimaita jo
tarpeeksi ja niissé on riittdvasti ty6ta. Toinen vastaaja sen sijaan sanoi, etta
kaikki mika edistdd myyntid kiinnostaa, joten yritys suhtautuu kaikkiin

mahdollisuuksiin lahtdkohtaisesti positiivisesti.

6.2.6 Tulevaisuuden vientitoiminta

Lahes Kkaikki vastaajat sanoivat, etta tulevaisuudessa optimaalinen
vientitoiminta tapahtuu jalleenmyyjien kautta. Talldin yritykset voivat itse
keskittya padasiallisesti laitteiden  suunnitteluun ja  valmistukseen.
Jalleenmyyjat hoitavat myynnin, jalkimyynnin, huollon ja asennuksen.
Muutama yritys mainitsi, ettd yhteinen jalleenmyyjd suomalaisen bioenergia-
alan yrityksen kanssa voisi olla toimiva ratkaisu. Yksi vastaaja sanoi, ettd on

tarkeda sitouttaa maahantuoja ja kauppiaat, koska silla tavalla yritys saa
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selville mitd asiakas haluaa. Pidempiaikaiset suhteet ovat erittain tarkeita ja
maahantuojaa pitdd olla helppo lahestyda. On myds valttamatonta, etta
maahantuoja voi helposti lahestya laitevalmistajaa. Henkilokemiat ovat tasta

syysta tarkeassa osassa.

Erds vastaaja sanoi, etta tulevaisuudessa vientitoiminta on luultavasti
yhteisty6ta suurempien laitevalmistajien kanssa. Yrityksen olisi kuitenkin hyva
laajentaa toimintaansa siten, ettd se voi itse tarjota asiakkaille suurempia
kokonaisuuksia, mutta samalla yritys alkaisi haastamaan
yhteistybkumppaneitaan, mikad hankaloittaa olemassa olevaa yhteistyota.
Tama on kuitenkin jossain vaiheessa tehtdva, jotta saadaan kasvatettua

liiketoimintaa.

Kysyttdessd tuleeko vastaajilla jotain muuta mieleen siita millaista
tulevaisuuden vientitoiminta on, yksi vastaaja mainitsi, ettd pitkantahtaimen
suunnitelma on perustaa myyntikonttori johonkin maahan. Toinen vastaaja
sanoi, ettd tulevaisuudessa olisi tavoitteena myydd suoraan tuotteita
tyokoneteollisuudelle. Kolmas sanoli, etta jalleenmyyntiverkoston liséksi yritys
voisi tehda vientid suomalaisen yhteistydkumppanin kanssa. Neljas vastaaja
mainitsi internetisséa  tapahtuvan myynnin olevan optimaalista
tulevaisuudessa. Talloin asiakas voi tilata mistapain tahansa laitteen itselleen

ja yritys toimittaa sen perille.

Osalle vastaajista ei ollut valia millaista vientitoiminta tulevaisuudessa on
kunhan laitteita tulee myydyksi. Kaikenlainen toiminta, mika ei tapahdu liian
isoissa sykahdyksissa vaan on kestavaa ja jatkuvasti kehittyvaa, kiinnostaa
yritystd. Eraan vastaajan mukaan on huomioitavaa, etté yrityksen brandin on
oltava esilla kohdemaissa, joten vientirenkaan avulla voisi saada rahaa ja

resursseja mainontaan.
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7/ BIOENERGIAYRITYSTEN VASTAUSTEN
ANALYSOINTI JA JOHTOPAATOKSET

Seuraavissa alakappaleissa kaydaan lapi millaiset vientimuodot sopivat
parhaiten bioenergia-alan yrityksille ja millaista yhteisty6td viennin saralla

kannattaisi tehda.

7.1 Kokonaisratkaisuja toimittavien yritysten analysointi

Kokonaisratkaisuja toimittavien yritysten tyypittelyyn on otettu paaperusteiksi
yritysten liikevaihdot ja kasvutavoitteet (taulukko 4). Naiden jalkeen on
tarkasteltu muita ominaisuuksia, jotka ovat vientitoiminnan laajuus, odotukset
vientiyhteistydstd ja  mieluisan  yhteistybkumppanin ~ ominaisuudet.
Kokonaisratkaisuja toimittavia yrityksid oli haastateltavina yhteensa kuusi
kappaletta.

7.1.1 Liikevaihto alle 3 miljoonaa euroa

Liikevaihdoltaan alle 3 miljoonan euron yrityksia oli haastateltavina kolme
kappaletta. Haastatelluista yrityksista yhdella ei ollut vientitoimintaa ollenkaan
ja toisella yrityksella vientitoiminnan laajuus vaihteli — toisina vuosina sita ei
ollut ollenkaan ja toisina vuosina sitd oli hieman. Kyseiset yritykset olivat
huomattavasti muita lampdlaitosvalmistajia  pienempia eika niilla ollut
kasvutavoitteita. Vastaajat mainitsivat kummassakin tapauksessa, ettd mikali
yritykset harkitsisivat  vientitoimintaa, niin sitd  pitaisi tehda
yhteistybkumppanin kanssa. Koska yrityksilla ei kuitenkaan ole mink&éanlaisia
kasvutavoitteita, vientiin panostaminen ei ole jarkevaa eika tasta syysta

vientiyhteistyota suositella yrityksille.
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7.1.2 Liikevaihto 3-20 miljoonan euron valilla

Lopuilla neljalla lampolaitosvalmistajalla oli selke&sti kasvutavoitteita. Niilla oli
my0Os olemassa olevaa vientitoimintaa — joillakin vain hieman ja joillakin jopa
30 % liikevaihdosta. Naille yrityksille soveltuu parhaiten vientimuodoksi suora
vienti tuontiagentin kautta, koska paikallisella agentilla on tietoa esimerkiksi
kohdemaassa toimivista  sahapuolen  yrityksistd, joiden  kanssa
lampolaitosvalmistajat voisivat tehda strategista yhteisty6ta. Osalla yrityksista
on sen verran vahan vientitoimintaa, ettd ainakin alussa on kannattavaa

hankkia asiantuntija-apua vientiyhteistyon koordinoimiseen.

Lampdlaitosyritykset tekevat talla hetkella yhteistyota komponenttivalmistajien
kanssa, jotta voisivat tarjota asiakkailleen sopivia tuotekokonaisuuksia.
Yhteistyotd  kannattaisi syventdd entisestddn ja miettida  olisiko
komponenttivalmistajien joukossa yrityksia, joiden kanssa voisi tehda

pitkakestoisempaa yhteistyota ja venyttaa yhteistyotd myads viennin puolelle.

Toinen vaihtoehto lampdlaitosvalmistajille on tehda yhteisty6téa eri kokoluokan
lampolaitosvalmistajien kanssa.  Talloin  yritykset  eivat  kilpaile
kohdemarkkinoilla samoista asiakkaista ja ne voivat kayttdd vyhteista
tuontiagentteja, jotka ovat erikoistuneet myymaan lampolaitoksia. Yhteistyon
sujuvuuden kannalta on tarkeaa, ettd yritykset ovat mittasuhteiltaan
suhteellisen samankokoisia. Silloin |&ahtékohdat ja odotukset ovat

samantyyppisia.

Kolmas  vaihtoehto  tehdd  vientiyhteisty6td  on yhteistyo eri
toimintaperiaatteella toimivien lampdlaitosten valmistajien kanssa. Tassakin
tapauksessa voidaan kayttaa samaa tuontiagenttia, silla
lampolaitosvalmistajat eivat kilpaile suoranaisesti kesken&én. Haastetta

kyseiseen vientiyhteistybhon tuo kuitenkin sopivan agentin ldytaminen. Kun
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lampdlaitosten toimintaperiaatteet vaihtelevat suuresti, on haastavaa
rekrytoida yhteinen tuontiagentti, jolla on riittavaa teknistd osaamista, jotta

han voisi palvella kaikkia osapuolia tasavertaisesti.

Soveltuva vientiyhteistydbmuoto on  yhteisen tuontiagentin  liséksi
markkinointiyhteistyd joko komponenttivalmistajien, eri toimintaperiaatteella
toimivien lampoélaitosten valmistajien tai eri lampolaitoskokoluokkaa
valmistavien lampo6laitosvalmistajien kanssa. Markkinointiyhteistyén avulla voi
esimerkiksi messuille osallistuessa saada kustannuksia pienemmiksi.
Yhteistyd =~ mahdollistaa myds  kohdemaassa olevan  paikallisen
markkinointihenkilén palkkaamisen, mikali yrityksilla on kiinnostusta tehda
tiivista markkinointiyhteistyotd keskendan. Tassa tapauksessa partnereiden
maara ei voi olla kovin suuri ja yritysten on oltava yhteensopivia toistensa
kanssa, jotta markkinoinnin voi kohdistaa samalle joukolle ja saada sita

kautta kustannushyotya.

7.2 Laitteita toimittavien yritysten analysointi

Kaikilla haastatelluilla laitevalmistajilla oli kasvutavoitteita, joten yrityksia ei voi
tyypitella kasvutavoitteiden perusteella. Tyypittelyn paaperusteeksi on siita
syysta otettava pelkastaan yritysten liikevaihto (taulukko 4). Kuten
kokonaisratkaisuja toimittavat yritykset myos laitteita toimittavat yritykset on
jaettu liikevaihdoltaan kahteen ryhmé&an: alle kolmen miljoonan euron
yrityksiin ja 3-20 miljoonan euron yrityksiin. Jako on tehty samalla tavalla,

koska siten ryhmia voidaan paremmin vertailla keskenaan.
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7.2.1 Liikevaihto alle 3 miljoonaa euroa

Liikevaihdoltaan alle 3 miljoonan euron yrityksid oli haastattelussa seitsemén
kappaletta ja yritysten vientitoiminnan laajuus vaihteli suuresti. Erdalla
yritykselld vientitoimintaa oli askettdin vasta aloiteltu ja erdalla yrityksella

vientivolyymi oli jopa 70 % liikevaihdosta.

Kun tarkastellaan yritysten liikevaihtoa, on yritysten tassa vaiheessa
kannattavinta tehda suoraa vientia jalleenmyyjien kautta. Vientiyhteisty6
soveltuu parhaiten sellaisille yrityksille, jotka voivat
vientiyhteistyopartnereiden kanssa tarjota kokonaisratkaisuja asiakkaille.

Silloin yritykset eivat kilpaile kesken&an ja yhteistyon tekeminen helpottuu.

Osalla yrityksistda on rahamaarallisesti niin vahan vientia, ettd oman
vientikoordinaattorin  palkkaamisesta tulee liian paljon kustannuksia
yritykselle. Siitd syysta yritykset voivat syventaa vientiyhteistyotaan
palkkaamalla yhteisen vientikoordinaattorin hoitamaan vientimuodollisuuksia.
Tama on erityisesti tarkeda silloin, kun kohdemaana on EU:n ulkopuoliset
maat. Kokenut vientikoordinaattori osaa hoitaa vientimuodollisuudet siten,
etta laitteet saadaan lahetettyd kohdemaahan ilman viivytyksia. Tarke&a on,
etteivat laitteet jaa seisomaan esimerkiksi tulliin virheellisesti tehtyjen
paperien takia. llman yhteista vientikoordinaattoria yhteiskuljetukset voivat
olla hyvinkin haasteellisia, koska samaan konttiin laitetaan monen yrityksen
laitteita. Mikali yksikin yritys on tehnyt virheellisesti vientidokumentit, koko
kontti jA4 odottamaan uusia dokumentteja. TAman seurauksena kaikkien
yritysten laitteet myohastyvat sovitusta toimitusajasta ja se lisaa
kustannuksia. Tastd syystd onkin parempi, ettd yksi kokenut henkil6 on

vastuussa lahetyksista.
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Yhteisten jalleenmyyjien ja yhteiskuljetusten lisaksi yrityksille soveltuu
vientiyhteistydbmuodoksi markkinointiyhteistyd. Yhteistydon avulla yritykset
saavat alennettua  markkinointikustannuksia, = esimerkiksi  messuille
mentéessa. Lisdksi osa yrityksistéa on saattanut aikaisemmin kayda messuilla
enemmankin, joten partnerit voivat vaihtaa keskenaan kokemuksiaan

ulkomaisista messutapahtumista.

7.2.2 Liikevaihto 3-10 miljoonaa euroa

Tassa ryhméassa haasteltavia oli viisi kappaletta. Huomioitavaa on, etta
yrityksilla, joilla on ollut keskimaaraista suurempi liikevaihto vuonna 2012
verrattuna muihin haastateltuihin yrityksiin, on ollut myds keskimaaraista
enemman vientitoimintaa suhteessa liikevaihtoon. Neljalla suurimmalla
haastatelluista yrityksista vientitoiminnan suuruus on 50-90 prosentin valilla

yritysten liikevaihdosta.

Osa vastaajista mainitsi, etta eri kohdemarkkinoilla laitteilla on erilaisia
odotuksia, koska puulajit seké ilmasto ovat erilaisia. Mielenkiintoista on ettei
kukaan vastaajista kuitenkaan maininnut, ettd saattaisi olla kannattavaa
tehda tuotekehitysta kansainvalisid markkinoita varten yhdessa suomalaisten
bioenergia-alan yritysten kanssa. Tallainen yhteistyd olisi strategisesta

nakokulmasta erittdin mielenkiintoista.

Analyysin perusteella vientiyhteistyotd voi suositella yrityksille, jotka voivat
tarjota asiakkailleen vientiyhteistydén avulla kokonaisratkaisuja eli silloin kun
partnereilla on tuotesynergiaa. Yritysten on tdssa vaiheessa kannattavaa
tehdd suoraa vientid yhteisten jalleenmyyjien kanssa, mikali sopivia
partnereita l0ytyy. Jalleenmyyjien kautta tapahtuva myynti soveltuu parhaiten
naille yrityksille, koska silloin yritysten on helpompaa jarjestaa laitteiden

asennus- ja huoltopalvelut kohdemarkkinoilla.
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Vientiyhteistyd markkinoinnin saralla soveltuu myds télle ryhmélle samoista
syista kuin edellisillekin  ryhmilla. Markkinointikustannuksia saadaan
alennettua ja saadaan enemman nakyvyyttd kohdemarkkinoilla. Eras
vastaaja toi asian esille haastattelussa sanoessaan, etta markkinointi on
erittdin tarkedad silla nakyvyys lisda kysyntaa. Han jatkoi, ettd laitteita
myydaan tuotemerkin avulla, mutta suomalaisilla bioenergia-alan yrityksilla ei

ole talla hetkella tarpeeksi nakyvyytta kohdemarkkinoilla.

7.3 Johtopaatokset bioenergia-alalle soveltuvista

vientiyhteistybémuodoista

Tassa kappaleessa vastataan toiseen tutkimuskysymykseen ja annetaan
suosituksia millaiset vientiyhteistybmuodot soveltuvat parhaiten bioenergia-

alalle. Suositukset on koottu kuvaan 2 ja kuvasta on suurennos liitteessa 2.

B\oenerglayrwksel
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(likevaihto) A“e 3 milj, € 3 20 mil e
2. Pasperuste Kylla [ kylla |
(kasvutavoitteet)
Yrityksen tyyppi Lampolaitos- ja Lalteva\mlﬁtajat Lampolaitos- ja Lampmams

-
L \ailevalmista]at [La\(evalmlslalat

d
[ Yhteinen henkilo /\ /\

Suositeltava P— hoitamaan
vientiyhteistys- Ei voi Pyl : N [Maﬂ(kmomll Ei voi Suum V\Eﬂh Markkll‘l[llllll EUOI‘E vienti Markkinointi
mumlg istys y vientimuodellisuuksia suositella Uallaenmmat)

(twor
(jalleenmyyiat) /

A

r 1 —_— T el 1
Vientiyhteistys Yritykset, joiden T (=) ) Eri toiminta- letyksel |oldentuotlee(
—yritysten tuotteet mahdallistavat Komponentti- periaatteellist mahd
tyyppi kokonaisratkaisujen L ] Valn:lstajal lampolaitosten kuknnalsratkalsujan
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Kuva 2. Malli bioenergia-alalle parhaiten soveltuvista

vientiyhteistydmuodoista
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Alle 3 miljoonan euron liikevaihdon Iluokassa oli ainoastaan kaksi
lampolaitosvalmistajaa ja kumpikin vastaajista ilmoitti ettei yrityksella ole
kasvutavoitteita. Tastd syysta tutkimuksessa ei ole voitu analysoida
tutkimusdatan puutteen vuoksi millaiset vientiyhteistyomuodot sopisivat
likevaihdoltaan alle 3 miljoonan euron lampoélaitosvalmistajille. Yhteenvetona
voidaan kuitenkin sanoa, ettd mikali yrityksella ei ole kasvutavoitteita
vientiyhteistyota ei suositella, koska vientiyhteistydn tavoitteena on kasvattaa

yrityksen vientia ja sité kautta yrityksen liiketoimintaa.

Liikevaihdoltaan alle 3 miljoonan euron laitteita valmistavien yritysten
kannattaa tehdd markkinointiyhteisty6ta ja pyrkia |oytamaan yhteinen
jalleenmyyja. Lisaksi yritysten on suositeltavaa harkita yhteisen
vientikoordinaattorin  palkkaamista. Talla tavoin yhteisten kuljetusten

jarjestaminen on helpompaa.

Liikevaihdoltaan 3-20 miljoonan euron ryhmassa lampdlaitosvalmistajien
kannattaa tehd& markkinointiyhteistyon lisdksi yhteistyota hankkimalla
yhteinen  tuontiagentti ~ kohdemarkkinoilta. Partnereiksi  soveltuvat
komponenttivalmistajat, eri kokoluokan lampoélaitosten valmistajat tai eri

toimintaperiaatteella toimivien lampolaitosten valmistajat

Liikevaihdoltaan 3-20 miljoonan euron ryhmassa olevien laitevalmistajien on
kannattavaa tehda yhteistyotd, mikali partnerit voivat yhdessa tarjota
asiakkaille kokonaisratkaisuja. Partnereiden on talloin jarkevaa hankkia

itselleen yhteinen jalleenmyyja kohdemarkkinoilta.

Vientirengastoimintaa voidaan suositella yrityksille, joilla on jo jonkinlaista
vientitoimintaa ja kasvutavoitteita. Erityisesti sellaisten yritysten, joilla on
likevainto alle 10 miljoonaa euroa, kannattaa selvittaa tarkemmin voisiko

vientirengastoiminta olla yritykselle sopiva tapa aloittaa vienti uusilla
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kohdemarkkinoilla. Vientirenkaan avulla yritykset saisivat tarvitsemaansa
asiantuntija-apua ja avustusta viennin aloittamisesta syntyviin kustannuksiin.
Rajaus on tehty liikevaihdoltaan alle 10 miljoonan euron yrityksiin, koska
likevaihdoltaan yli 10 miljoonan euron yrityksilla on jo selke&sti kykya tehda
itsekin vienninedistamiseen liittyvid ponnisteluita verrattuna pienempiin

yrityksiin.

Johtopaatbksena voidaan todeta, ettd suomalaisille bioenergia-alan pk-
yrityksille, joilla on kasvutavoitteita ja liikevaihto on alle 20 miljoonaa euroa,
soveltuu parhaiten vientiyhteistyd markkinoinnissa ja suorassa viennissa.
Liséksi liikevaihdoltaan alle 10 miljoonan euron yritysten on suositeltavaa
ottaa selvaa olisiko vientirengastoiminta sopiva keino aloittaa vientiyhteistyo

muiden suomalaisten bioenergia-alan yritysten kanssa.
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8 YHTEENVETO

Tutkimuksessa haluttiin selvittéa millaiset tekijat vaikuttavat
menestyksekkaaseen yhteistyohon. Liséksi tarkoituksena oli selvittda
suomalaisten bioenergia-alan yritysten halukkuus tehda vientiyhteisty6ta ja

pohtia millaiset vientiyhteistydmuodot soveltuvat parhaiten bioenergia-alalle.

Ensimmaiseen tutkimuskysymykseen vastattiin kirjallisuuskatsauksen avulla.
Kappaleessa kaksi kaytiin lapi strategisten allianssien ja
vientiyhteistydyritysten eroja. Taman jalkeen etsittin  aikaisemmista

tutkimuksista tekijoita, jotka vaikuttavat strategisen allianssin menestykseen.

Aikaisemmista tutkimuksista |0ytyi paljon erilaisia strategisten allianssien
menestymiseen vaikuttavia tekijoita, jotka on koottu taulukkoon 2. Taulukon
perusteella voitiin todeta, ettd koordinointi ja tehokas kommunikointi,
informaation jakaminen ja jaetun informaation laatu, sosiaaliset verkostot,
luottamus, sitoutuminen, yritysten yhteensopivuus, riskien hallinta ja
samanlaiset kayttaytymissaannot ovat keskeisessa asemassa tutkittaessa

strategisten allianssien menestystekijdita.

Kolmannessa kappaleessa etsittiin aikaisemmista tutkimuksista tekijoita, jotka
ovat vaikuttaneet vientiyhteistybn menestykseen (taulukko 3). Taulukon
perusteella voitiin todeta, ettd tarkeaa vientiyhteistydn menestymisen
kannalta on, etta yrityksilla ei ole siséista kilpailua tuotteiden osalta, yrityksilla
on toisiaan taydentavéat resurssit ja realistiset tavoitteet ja yritykset ovat
sitoutuneet seka yhteistydohon etta kansainvalistymiseen. Liséksi tarkedaa on

ystavyyssuhteet ja henkilokemiat seka johtajien panostus yhteistyohon.



61

Kahden edellisen kappaleen perusteella tehtiin malli (kuval), johon keréttiin
yhteisid menestystekij6itd. Luottamus ja sitoutuminen valittiin  malliin
keskeisiksi  paatekijoiksi, koska kyseiset tekijat luovat perustan
menestyksekkaalle yhteistydlle. Muiden menestystekijoiden huomattiin
vaikuttavan positiivisesti joko luottamukseen, sitoutumiseen tai kumpaankin
niistd. Muita menestykseen liittyvia tekijoita olivat johtaminen, pitkéan aikavalin
suhteet, yritysten yhteensopivuus, partnereiden valinta ja ystavyyssuhteet

seka henkilokemiat.

Toiseen tutkimuskysymykseen vastattin teemahaastatteluiden avulla.
Haastatteluihin valittin 18 suomalaista bioenergia-alan pk-yritystd, jotka
valmistivat joko lampdolaitoksia tai laitteita. Haastattelussa kysyttiin yritysten
vientitoiminnasta, viennin haasteista, vientiyhteistybn mahdollisuuksista ja
tulevaisuuden vientitoiminnasta. Yritysten tyypittelyyn otettiin paatekijoiksi
yritysten liikevaihto vuonna 2012 ja yritysten kasvutavoitteet. Muita
tyypittelyyn vaikuttavia tekijoita oli vientitoiminnan laajuus, odotukset
vientiyhteistydsta ja mieluisan yhteistybkumppanin ominaisuudet. Lahes
kaikki vastaajat ilmoittivat, etta yritysta kiinnostaa vientiyhteistyon tekeminen

kunhan sopiva partneri 6ytyy.

Yritykset jaettiin analyysissa sen mukaan valmistivatko ne lampdlaitoksia vai
laitteita. Sen jalkeen ne jaettiin liikevaihdolta alle 3 miljoonan euron ja 3-20
miljoonan euron yrityksiin. Bioenergia-alalle soveltuvista yhteistydmuodoista

tehtiin malli (kuva 2) selkeyttamé&an analyysia.
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8.1 Tutkimuskysymyksiin vastaaminen

1. Mitka tekijat vaikuttavat strategisen allianssin ja vientiyhteistydn

menestykseen?

Luottamus ja sitoutuminen ovat yhteisid paatekijoita, kun tarkastellaan
strategisia alliansseja ja vientiyhteisty6td. Muita menestykseen vaikuttavia
tekijoitd on partnereiden valinta, yritysten yhteensopivuus, ystavyyssuhteet ja

henkilokemiat, johtaminen seka pitkan aikavalin suhteet.

2. Minkéalaiset vientiyhteistydmuodot soveltuvat parhaiten
bioenergia-alalle?

Yrityksille, joilla on kasvutavoitteita, soveltuu parhaiten vientiyhteistyo silloin
kun yritykset tekevat suoraa vientia joko jalleenmyyjien tai tuontiagenttien
kautta. Myos markkinointiyhteistyo on hyva vaihtoehto
vientiyhteistydmuodoksi. Vientiyhteistydkumppanit eivat saa olla toistensa
kilpailijoita, koska silloin partnerit eivat voi avoimesti jakaa kokemuksiaan
Mikali  yritykset ovat mittasuhteiltaan samanlaisia, yhteistyd on
todennakodisemmin  helpompaa lahtokohtien ja  odotusten ollessa
samankaltaisia. Yhteistyokumppaneiksi voikin suositella partnereita, joiden
kanssa yritys voi tarjota asiakkaalle tuotekokonaisuuksia. Mikali yrityksella ei

ole kasvutavoitteita, niin vientiyhteistyota ei suositella.

8.2 Suositukset bioenergiayrityksille ja Finprolle

On tarkeaa, ettd partnereiden resurssit ja taidot taydentavat toisiaan, silla ne
vaikuttavat  positiivisesti  vientiyhteistydon  tuloksiin.  Taman  takia
bioenergiayritysten on suositeltavaa panostaa alkuvaiheessa kunnolla

partnereiden etsimiseen.
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Mikali kyseessa on liikevaihdoltaan alle 10 miljoonan euron bioenergiayritys,
on suositeltavaa ettd yrityksessa otetaan selvdd mahdollisuudesta perustaa
vientirengas muiden alan yritysten kanssa. Erityisesti vientiyhteistyo
markkinoinnin saralla ja suorassa viennissa jalleenmyyjien tai tuontiagenttien

kautta soveltuu vientiyhteistydmuodoiksi.

Yhteistyon aikana partnereiden on suositeltavaa kayttda aikaa siihen, etta
vientiyhteistyoprojektissa mukana olevat henkilot tapaavat toisiaan
saannollisesti varsinkin alkuvaiheessa, jotta muodollisia ja epamuodollisia
kommunikaatiokanavia voi syntya. Tallainen lisdd sekd partnereiden valista
luottamusta etta sitoutumista ja parantaa vientiyhteistydn

menestymismahdollisuuksia.

Tutkimuksen perusteella Finpron kannattaa kiinnittdaa erityisesti huomiota
siihen, ettd vientirenkaisiin valitaan sellaisia yrityksia, joilla on kasvutavoitteita
ja jotka sopivat yhteen toistensa kanssa. Taman lisdksi sopivan
vientipdallikon valintaan on kaytettava riittavasti aikaa, koska johtaminen

vaikuttaa olennaisesti vientiyhteistydn menestykseen.

8.3 Suositukset jatkotutkimuksille

Tutkimuksen alkupuolella koottiin yhteen menestystekijoita
kirjallisuuskatsauksen avulla sek& strategisista alliansseista etta
vientiyhteistydsta. Yhteisistd menestystekijoistd koostettiin malli, jonka avulla
yritykset ja vientiyhteistyotd koordinoivat tahot voivat kiinnittdd enemman
huomiota tekijoihin, jotka parantavat yhteistyon tuloksia. Seuraavissa
tutkimuksissa olisi kannattavaa tarkastella aikaisempien tutkimusten

perusteella |0ydettyjen strategisten allianssien menestystekijoita
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vientiyhteistydn kannalta. Taméa voitaisiin tehda haastattelemalla yrityksia,
jotka ovat olleet mukana vienninedistamisorganisaatioiden koordinoimissa
vientiyhteistyoprojekteissa tai tehneet itsendisesti vientiyhteisty6ta muiden

suomalaisten bioenergia-alan yritysten kanssa.

Bioenergiayritysten haastatteluiden perusteella saatiin selvitettyd minka
tyyppiset vientimuodot soveltuvat parhaiten bioenergia-alalle.
Jatkotutkimuksessa voitaisiin pureutua tarkemmin joko laitevalmistajiin tai
lAampolaitosvalmistajiin ja selvittaa yksityiskohtaisemmin millaisten yritysten
kanssa ne haluaisivat tehda yhteistyota ja mitkd kohdemarkkinat yrityksia
kiinnostaa. Sen avulla voitaisiin rakentaa konkreettisesti vientiyhteisty6ta

suomalaisten bioenergia-alan yritysten valille.
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LITTEET

LIITE 1/2 Teemahaastattelupohja

TEEMAHAASTATTELU

Taustatietokysymykset:
Yrityksen nimi

Liikevaihto

Tyontekijoiden lukumaara

1. Mihin yritys on erikoistunut?
2. Onko yrityksella tarkoitus kasvaa tulevaisuudessa?
Vientiin liittyvat kysymykset:
3. Onko yrityksella vientitoimintaa?
e Jos ei ole, miksi? Onko yritys harkinnut viennin aloittamista?

e Jos on, kauan vientitoimintaa on ollut ja paljon se on suunnilleen

liikevaihdosta? Millaista vientitoiminta on?

4. Mita yritys nakee haasteellisena viennissa?

5. Mit& asioita yritys odottaa vienninedistamisorganisaatiolta?

e Mita organisaatioita yritykselle tulee mieleen?



Yhteisty6hon liittyvat kysymykset:

6. Millaisia mahdollisuuksia yritys ndkee vientiyhteistydssa bioenergia-alalla?

7. Millaisia hyotyja yritys odottaisi saavansa vientiyhteistyolta verrattuna

itsendiseen vientiin?
8. Kiinnostaako yritysta vientiyhteisty6?

e Jos ei kiinnosta, miksi?

e Jos kiinnostaa, millainen yhteistyomalli yritysta kiinnostaa?

9. Minka tyyppisten yritysten kanssa yritys voisi harkita yhteisty6ta?

Lopetuskysymykset:

10. Millaisen vientitoiminnan yritys nékee itselleen optimaalisena
tulevaisuudessa?

11. Onko kysymyksista unohtunut jotain olennaista? Haluatteko lisata jotain?

Voiko yritykseen olla yhteydessa tarpeen vaatiessa?

Saako haastattelutiedot antaa Finprolle?



LIITE 2/2 Suurennos vientiyhteistydmallista
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