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1 

1 JOHDANTO 

 

Tämä diplomityö on tehty, jotta saadaan selvitettyä suomalaisten bioenergia-

alan pk-yritysten halukkuus tehdä vientiyhteistyötä. Tarkoituksena on ollut 

myös selvittää millaiset vientiyhteistyömuodot soveltuvat alalle. Lisäksi 

tutkimuksessa on haluttu käydä läpi erilaisia menestystekijöitä, jotka 

vaikuttavat yhteistyöhön. Johdantokappale on jaettu neljään 

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 kehittyviä 

paikallisia markkinoita. Suomen energiateknologiavienti oli vuonna 2010 6,6 

miljardia euroa ja se muodostui esimerkiksi bioenergiaa hyödyntävistä 

kattilaratkaisuista ja niiden komponenteista sekä voimalaitosten 

kokonaistoimituksista. (TEM 2013) 

 

Finpro on kansallinen organisaatio, joka edistää suomalaisten yritysten 

kansainvälistymistä ja vientiä. Lisäksi Finpro hankkii ulkomaisia investointeja 

Suomeen. Finpro on perustettu vuonna 1919 ja se on rekisteröity yhdistys. 

Yritysten toimeksiantojen lisäksi Finpro hallinnoi kansainvälisiä hankkeita, 

kuten Cleantech Finlandia. (Finpro 2012a) Finprolla on ollut 

vientirengastoimintaa vuodesta 1993 lähtien ja sen jälkeen erilaisia 

vientirenkaita on ollut toiminnassa yli 300 (Finpro 2012b). Aikaisemmat 

tutkimukset vientiyhteistyöstä vienninedistämisen muotona ovat olleet hyvin 

teoreettisia (Nurminen ja Pukkinen 2004, 17).  
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Bioenergiayrityksistä ei ole vientirengasta tällä hetkellä, joten Finpro on 

halunnut selvittää suomalaisten bioenergia-alan pk-yritysten halukkuuden 

tehdä vientiyhteistyötä. Tutkimuksessa vientirenkaita käsitellään strategisina 

alliansseina, joten kirjallisuusosioon on haettu aikaisempaa tutkimustietoa 

sekä strategisista alliansseista että vientiyhteistyöstä.  

 

1.2 Tutkimuksen tavoitteet, tutkimusongelma ja rajaukset 

Tutkimuksen tavoitteena on selvittää mitkä yhteiset tekijät vaikuttavat 

strategisen allianssin ja vientiyhteistyön menestykseen. Tavoite on antaa 

myös suosituksia millaista vientiyhteistyötä olisi hyvä rakentaa 

bioenergiayritysten välille. Tutkimustulosten avulla bioenergiayritykset voivat 

alkaa rakentamaan niille soveltuvaa vientiyhteistyönmuotoa ja kasvattaa sen 

avulla vientiään. 

 

Tutkimusongelma on jaettu kahteen eri kysymykseen. Ensimmäiseen 

kysymykseen haetaan vastausta olemassa olevan kirjallisuuden avulla ja 

toiseen kysymykseen haetaan vastausta haastattelemalla suomalaisia 

bioenergia-alan pk-yrityksiä. Tutkimuskysymykset ovat: 

 

1. Mitkä tekijät vaikuttavat strategisen allianssin ja vientiyhteistyön 

menestykseen? 

 

2. Minkälaiset vientiyhteistyömuodot soveltuvat parhaiten bioenergia-

alalle? 

 

Tutkimus on rajattu koskemaan suomalaisia pk-yrityksiä. Euroopan unionin 

komissio on antanut suosituksen pk-yritysten määritelmästä. Sen mukaan pk-

yrityksiin kuuluvat sellaiset yritykset, joilla on vähemmän kuin 250 työntekijää 
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ja joiden vuosittainen liikevaihto on enintään 50 miljoonaa euroa. Pienissä 

yrityksissä on vähemmän kuin 50 työntekijää ja niiden vuosittainen liikevaihto 

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

 

1.3 Tutkimuksen toteuttaminen 

Tässä tutkimuksessa käytetään kvalitatiivisia eli laadullisia tutkimusmetodeja. 

Ensimmäiseen tutkimuskysymykseen vastataan kirjallisuuskatsauksen avulla. 

Tavoitteena on rakentaa kokonaiskuva strategisten allianssien ja 

vientiyhteistyön menestystekijöistä, jotka on koottu tutkimukseen narratiivisen 

yleiskatsauksen avulla. Tutkimukseen on valittu aikaisempia tutkimuksia, 

jotka käsittelevät joko kehittyneiden maiden yritysten alliansseja tai 

vientiyhteistyötä. Aikaisemmat tutkimukset on pyritty valitsemaan siten, että 

ne ovat mahdollisimman uusia. Joitakin hieman vanhempia tutkimuksia on 

kuitenkin kelpuutettu mikäli ne on koettu tärkeiksi tutkimuksen kannalta. 

 

Toiseen kysymykseen haetaan vastausta teemahaastatteluiden avulla. 

Teemahaastatteluun valitaan suomalaisia bioenergia-alan pk-yrityksiä, jotka 

valmistavat itse tuotteensa. Lisää tutkimuksen toteuttamisesta on 

kappaleessa viisi. 

 

1.4 Tutkimusraportin rakenne 

Tässä kappaleessa esitellään tutkimusraportin rakenne. Taulukossa 1 on 

esitetty rakenne pääpiirteittäin.  

 

Kappaleen kaksi alussa käydään läpi strategisen allianssin ja 

yhteistyöyrityksen eroavaisuuksia. Sen jälkeen keskitytään pääasiallisesti 

strategisiin alliansseihin. Kappale on jaettu alakappaleisiin, jotka liittyvät 
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allianssipartnereiden valintaan sekä partnereiden väliseen luottamukseen, 

sitoutumiseen, allianssin resursseihin ja siihen minkälaisia riskejä 

alliansseissa on sekä miten riskejä voidaan kontrolloida.  

 

Kolmannessa kappaleessa tarkastellaan vientiyhteistyötä sekä siihen liittyvää 

vienninedistämistä. Kappaleen alussa on kerrottu erilaisista vienti- ja 

vientiyhteistyömuodoista. Vientirenkaista on alakappale, jossa keskitytään 

Suomessa tehtyihin tutkimuksiin suomalaisista vientirenkaista.  

 

Neljännessä kappaleessa vastataan ensimmäiseen tutkimuskysymykseen. 

Asian selkeyttämiseksi on koostettu malli strategisten allianssien ja 

vientiyhteistyön menestystekijöistä 

 

Viidennessä kappaleessa on selvitetty miten tutkimuksen yritysosuus on 

toteutettu. Lisäksi kerrotaan miten tutkimusdataa on analysoitu. 

  

Kuudennessa kappaleessa keskitytään bioenergiayritysten vientiin ja 

yhteistyöhön. Tämä tehdään haastattelemalla suomalaisia bioenergia-alan 

pk-yrityksiä ja kappaleeseen on koostettu yritysten vastauksia. 

 

Seitsemännessä kappaleessa analysoidaan teemahaastatteluita apuna 

käyttäen millaiset vientiyhteistyömuodot soveltuvat bioenergia-alalle 

parhaiten. Kappaleen lopussa on malli, jossa on yhteenveto bioenergia-alalle 

soveltuvista vientiyhteistyömuodoista. Mallin avulla vastataan toiseen 

tutkimuskysymykseen. 

 

Viimeisessä kappaleessa on koko tutkimuksen kattava yhteenveto, jonka 

jälkeen vastataan tutkimuskysymyksiin. Lopuksi annetaan ehdotuksia miten 

tutkimuksen jälkeen olisi hyvä jatkaa eteenpäin. 
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Taulukko 1. Tutkimuksen rakenne 
 
Kappale Kappaleen asiasisältö 

Kappale 1: Johdanto Tutkimusongelman esittely, tutkimuksen 

taustaa ja tutkimuksen toteutus. 

Kappale 2: Strategiset allianssit Käydään läpi erilaisia strategisia 

allianssityyppejä, partnerin 

valitsemisessa huomioitavia seikkoja ja 

tekijöitä, jotka edistävät allianssin 

menestystä (kirjallisuuskatsaus). 

Kappale 3: Vientiyhteistyö Vientiyhteistyö strategisena allianssina: 

käydään läpi lyhyesti erilaisia 

vientimuotoja ja vientiyhteistyömuotoja, 

lisäksi käydään läpi vientiyhteistyöhön 

liittyviä menestystekijöitä 

(kirjallisuuskatsaus). 

Kappale 4: Strategisen allianssin ja 

vientiyhteistyön yhteiset menestystekijät 

Koostetaan malli, johon on koottu 

yhteiset menestystekijät edellisistä 

kappaleista. 

Kappale 5: Metodologia Käydään läpi miten tutkimus on 

toteutettu ja miten tutkimusdataa on 

analysoitu yritysosuudessa. 

Kappale 6: Vientiyhteistyö bioenergia-

alalla 

Läpikäydään bioenergiayritysten 

haastatteluita (yritykset on jaettu 

kokonaisratkaisuja ja laitteita toimittaviin 

yrityksiin). 

Kappale 7: Bioenergiayritysten 

vastausten analysointi ja johtopäätökset 

Analysoidaan edellisessä kappaleessa 

olevia vastauksia ja annetaan suositus 

alalle soveltuvista yhteistyömuodoista 

mallin avulla. 

Kappale 8: Yhteenveto Tehdään yhteenveto tutkimuksesta, 

vastataan tutkimuskysymyksiin ja 

annetaan suosituksia 

bioenergiayrityksille ja jatkotutkimuksille. 
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2 STRATEGISET ALLIANSSIT  

 

Useat pk-yritykset sijaitsevat maantieteellisesti kaukaisilla alueilla, joissa 

menestyminen on haasteellisempaa verrattuna muihin alueisiin. Tällaisissa 

tapauksissa yritysten on valittava sellaisia strategioita, jotka auttavat niitä 

kilpailemaan tehokkaammin. Yhdenlainen tapa parantaa kilpailukykyä on 

tehdä yhteistyötä muiden yritysten kanssa. (Pesämaa & Hair 2007)  

 

Kun yritykset päättävät laajentaa kansainvälistä toimintaansa yhteistyön 

avulla, ne voivat tehdä sen joko yhteistyöyrityksen tai strategisen allianssin 

avulla. Näiden kahden erona on se ettei strategisella allianssilla ole 

tyypillisesti osakepääomaa (Hollendsen 2004, 318; Majocchi, Mayarhofer & 

Camps 2013).  

 

Pääomallinen yhteistyöyritys velvoittaa perustamaan uuden yrityksen, jossa 

sijoittajat jakavat omistuksen ja määräysvallan. (Hollendsen 2004, 318) 

Tällaiset yhteistyöyritykset on erotettu emoyhtiöistään ja niillä on useimmiten 

omat johtokunnan jäsenet ja oma organisatorinen hierarkia (Das & Teng 

1998). Pääomallisia yhteistyöyrityksiä pidetäänkin hyvin hierarkisina 

verrattuna muihin allianssityyppeihin (Gulati 1995).  

 

Verrattuna kotimaisiin alliansseihin kansainväliset allianssit ovat 

tyypillisemmin pääomaperusteisia (Gulati 1995). Kun yritys tekee päätöksen 

siitä onko yhteistyöyritys vai allianssi sille paremmin soveltuva, päätökseen 

vaikuttaa yrityksen koko, partnereiden kulttuurierot, vientimaan 

ominaisuuspiirteet, teollisuuden ala ja arvoketjun toiminnot. (Majocchi et al. 

2013) 

 



                                                                                                                                 
7 

Allianssi on yleensä perustettu, koska yrityksillä ei ole itsellään tarpeeksi 

resursseja kilpailla tehokkaasti tietyillä markkinoilla. Allianssi voi olla 

perustettu myös epävarmuustekijöiden takia – on haluttu saada joku toinen 

yritys jakamaan riskit. Kummassakin tapauksessa allianssia on johdettava 

tehokkaasti arvon luomiseksi. (Harrison, Hitt, Hoskisson & Ireland 2001)  

 

Partneriyhteistyö strategisissa alliansseissa on merkittävä käsite, koska 

yhteistyö aiheuttaa ristiriitaisen tilanteen. Yhteistyössä yrityksen on tarkoitus 

tavoitella omaa etua ja samalla kuitenkin yrittää hillitä itseään siinä, jotta 

allianssi toimisi. Tästä johtuen tärkeä kysymys strategisessa allianssissa on, 

että kannattaako partnereihin ennemmin luottaa vai onko järkevämpää yrittää 

kontrolloida niitä (Das & Teng 1998). Eräs avainongelma onkin, että yritykset 

saattavat olla liian innokkaita maksimoimaan oman hyödyn partnereidensa 

kustannuksella (Das & Teng 2000).  

 

Gulati, Lavie ja Singh (2009) painottavat pitkän aikavälin suhteiden tärkeyttä 

ja oppimismahdollisuuksia jo olemassa olevien partnereiden kautta. Pitkän 

aikavälin partneristrategia luo kokemusetua, jonka saaminen ei ole 

välttämättä mahdollista yrityksille, jotka etsivät ainoastaan satunnaisia 

alliansseja monien partnereiden joukosta. Yritykset voivat maksimoida 

hyödyn panostamalla olemassa oleviin alliansseihin ja samaan aikaan 

etsimällä uusia alliansseja, jotka voivat tuoda jotain uutta verrattuna vanhoihin 

alliansseihin. 

 

2.1 Erilaisia strategisia allianssityyppejä 

Strateginen allianssi on vapaaehtoinen ja organisatorinen yhteistyömuoto, 

joka sitouttaa jäseniään erilaisiin yhteisiin arvoketjutoimintoihin, kuten 
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tutkimukseen, tuote-, palvelu- tai teknologiakehitykseen, hankintaan, 

tuotantoon tai markkinointiin. (Gulati 1998; Lavie, Lerchner & Singh 2007)  

 

Hyvinkin erilaiset motiivit ja päämäärät voivat johtaa strategiseen allianssiin. 

Niitä voi esiintyä sekä vertikaalisilla että horisontaalisilla tasoilla. (Gulati 1998) 

Vahvaselän (2009, 77) mukaan vientirengas on eräs strategisen allianssin 

muoto. Sitä voidaan pitää vienti- tai sopimusoperaationa ja sen tarkoitus on 

edistää vientiä. 

 

Seuraavissa kappaleissa on esitelty erilaisia tekijöitä, jotka edesauttavat 

strategista allianssia menestymään. Kappaleissa käydään läpi myös mitä 

seikkoja olisi hyvä ottaa huomioon partnereita valitessa ja yhteistyötä 

rakennettaessa. 

 

2.2 Partnerin valitseminen 

Sosiaaliset verkostot edesauttavat yrityksiä löytämään uusia 

allianssimahdollisuuksia. Ne voivat vaikuttaa siihen kuinka usein yritys tekee 

alliansseja ja minkälaisia partnereita yrityksellä on. Sosiaalisilla verkostoilla 

on myös seuraamuksia, jotka vaikuttavat yritysten käyttäytymiseen ja 

suorituskykyyn. Yrityksen allianssiportfoliolla ja sen verkostopositiolla voi olla 

syvällisiä vaikutuksia kokonaissuorituskykyyn. (Gulati 1998) 

 

Beamishin ja Kachran (2004) mukaan partnereiden lukumäärän ja 

suorituskyvyn välillä ei ole suoraa yhteyttä, koska mitä enemmän allianssissa 

on partnereita sitä todennäköisemmin allianssilla on erilaisia resursseja 

käytössään. Mikäli monipartnerista allianssia kyetään johtamaan 

onnistuneesti, resurssien monimuotoisuus peittoaa haasteellisuuden, joka 

syntyy partnereiden suuresta lukumäärästä. Tästä syystä yritysten ei kannata 
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pelätä monipartnerista yhteistyötä. Ennemminkin kannattaa käyttää aikaa 

laadukkaiden partnerien valitsemiseen silloin kun yhteistyötä ei ole 

mahdollista rakentaa pelkästään kahden partnerin voimin. (Beamish & 

Kachra 2004)  

 

Medcof (1997) on todennut omassa tutkimuksessaan, että partnerin valinta 

on hyvin paljon monimutkaisempaa, kun on kyse useamman partnerin 

allianssista verrattuna kahden yrityksen väliseen allianssiin. Tämä johtuu siitä, 

että useamman partnerin allianssissa yrityksillä saattaa olla osaksi 

samanlaisia vahvuuksia kuin muilla partnereilla, mikä johtaa siihen, että 

uuden yrityksen liittyminen allianssiin saattaa heikentää jo olemassa olevan 

yrityksen asemaa. On siis tarkoin mietittävä onko uudesta partnerista 

kokonaisuudessaan enemmän haittaa vai hyötyä. Täydellistä partneria ei 

koskaan löydy, joten kun paras mahdollinen partneri on valittu, yrityksen on 

tehtävä lujasti työtä, jotta yhteistyön aukot saadaan täytettyä. Mitä 

sopivamman partnerin itselleen löytää, niin sitä vähemmän työtä on tehtävä, 

jotta nämä aukot saadaan täytettyä. Tästä syystä partnerin valitsemiseen 

kannattaa käyttää runsaasti aikaa.  

 

Vaikka allianssin perustamisesta saattaa neuvotella kaksi yritystä tai useampi 

yritys, viime kädessä yleensä ainoastaan yhdellä yrityksellä on valtaa 

vaikuttaa siihen perustetaanko allianssi vai ei. Kyseiset yritykset tekevät 

päätöksensä omien arvelujensa perusteella siitä minkälaisia etuja he saavat 

yhteistyöstä ja onko partneri heidän mielestään miellyttävä, houkutteleva, 

mieluinen ja arvokas. (Shah & Swaminathan 2008) 

 

Luottamuksen, sitoutumisen, taloudellisen tuoton ja yritysten 

yhteensopivuuden nähdään olevan kriittisiä tekijöitä allianssin onnistumisen 

kannalta, mutta partnerin valintaan vaikuttaa myös minkä tyyppinen allianssi 

on kyseessä. Shahn ja Swaminathanin (2008) mukaan allianssin ollessa 
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projektinomainen, yrityksen johtaja voi valita allianssipartnerin sen mukaan 

pystyykö partneri tuomaan tasaisesti rahallista tuottoa allianssille, vaikka 

luottamusta ei olisikaan. Toisin sanoen, riippuen allianssin tarkoituksesta – 

siitä onko se projektinomainen vai onko yhteistyö pitkäkestoista – partnerin 

ominaisuuksia painotetaan eritavoilla. (Shah & Swaminathan 2008) 

 

Ennen kuin yritys liittyy allianssiin sen on oltava varma, että potentiaalisilla 

partnereilla sekä yrityksellä itsellään on tarpeeksi voimavaroja täyttää 

allianssin vaatimat roolit. Tämäkään ei ainoastaan riitä vaan on myös 

varmistettava, että allianssilla on kokonaisuutena kyky saavuttaa missionsa. 

Allianssipartnereiden on hyvä pohtia kommunikoivatko partnerit tehokkaalla 

tavalla, tapaavatko he tarpeeksi usein ja toimivatko ne tiiminä hyvin ja 

tehokkaasta. (Medcof 1997) Voidakseen välttää alkuvaiheen ongelmia, jotka 

uhkaavat pidemmän aikavälin yhteistyötä, yritysten on rakennettava sekä 

muodollisia että epämuodollisia kommunikaatiotapoja (Deitz, Tokman, Richey 

& Morgan 2010). 

 

Kommunikaation osalta informaation jakaminen ja jaetun informaation laatu 

ovat tärkeitä osasia strategisen allianssin menestyksessä. Informaation 

jakaminen voi helpottaa partnereita ymmärtää toistensa päämääriä. Tämä 

auttaa koordinoimaan partnerien tekemää työtä, jotta yhteiset päämäärät, 

jotka liittyvät suoristuskykyyn ja allianssipartnereiden tyytyväisyyteen, 

saavutetaan. (Kauser & Shaw 2004) 

 

Oikeanlaisen partnerin löytämiseksi on katsottava asioita monesta eri 

näkökulmasta. Yritykset, joilla on toisiaan täydentävät resurssit, muodostavat 

useimmiten menestyksekkään projektin. Mikäli kuitenkin halutaan saavuttaa 

strategisia etuja, on tärkeää, että partnereilla on samanlaiset 

käyttäytymissäännöt. (Sarkar, Cavusgil & Aulakh 2001) 
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2.3 Partnereiden yhteensopivuus 

Partnereiden yhteensopivat taidot ja resurssit ovat vaadittuja kaikenlaisissa 

alliansseissa. Tästä syystä ne ovat minimiedellytykset partneriyhteistyölle. 

(Shah & Swaminathan 2008) Mikäli yrityksillä on yhteensopivia resursseja 

toistensa kanssa, niin allianssin avulla kyseisistä resursseista voi luoda uusia 

ja ainutlaatuisia mahdollisuuksia. Tällä tavalla yritykset voivat saavuttaa 

kilpailuetua. (Harrison et al. 2001) 

 

Yritysten yhteensopivuus on tärkeää allianssin onnistumisen kannalta, mutta 

myös henkilökemialla on merkitystä. On erityisesti tärkeää että henkilöt, jotka 

laittavat allianssin alulle ja pitävät sen oikeassa suunnassa, tulevat hyvin 

toimeen. Mitä enemmän yrityksiä on allianssissa, niin sitä vaikeampaa on 

yritysten yhteensovittaminen. Toisin sanoen: mahdollisuudet saavuttaa 

erinomainen yhteensopivuus on vaikeaa jo kahden yrityksen välillä ja se 

muuttuu aina vaan hankalammaksi, kun yrityksiä tulee lisää. Lisäksi on 

huomioitavaa, että mitä lähemmin yritykset tekevät yhteistyötä toistensa 

kanssa sitä tärkeämpää yritysten yhteensopivuus on. (Medcof 1997) 

 

2.4 Luottamus  

Luottamus on positiivisesti sidoksissa strategisen allianssin suorituskykyyn ja 

johtajien tyytyväisyyteen allianssia kohtaan. Luottamuksen taso onkin hyvä 

ennuste siitä menestyykö allianssi. Jotta luottamusta saadaan rakennettua, 

johtajien on iskostettava allianssin henkilöstölle, että lupausten pitäminen on 

tärkeää, päätökset on tehtävä vilpittömästi, on näytettävä lojaaliutta ja 

tarjottava apua toisille. Johtajat voivat edistää näitä asioita rohkaisemalla 

partnereita avoimeen ja epämuodolliseen suhteeseen. Mikäli johtajat 

onnistuvat tässä, niin sen pitäisi vähentää opportunismia ja partnereiden 

mahdollisuuksia käyttää toisiaan hyväksi. Yhteisen luottamuksen avulla, 
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partnerit voivat keskittää huomionsa pitkän aikavälin päämäärien 

saavuttamiseen. (Kauser & Shaw 2004) 

 

Luottamus on tärkeä osanen allianssissa – erityisesti allianssin kehittyessä 

(Taylor 2005). Ganesanin (1994) mukaan luottamus on tärkeää mietittäessä 

pidempää aikaväliä, koska luottamus siirtää partnereiden fokuksen tästä 

hetkestä tulevaisuuden päämäärien saavuttamiseen. Luottamuksen avulla 

kumpikin osapuoli uskoo siihen, että vaikka odottamattomia tapahtumia 

sattuisikin, niin palkkiot jaetaan oikeudenmukaisesti rehellisiä keinoja 

käyttäen. 

 

Luottamus ei pelkästään lisää informaation kulkua, vaan se myös edistää ja 

helpottaa vuorovaikutusta (Gulati 1998). Ihmistenvälinen luottamus lisääntyy, 

kun ihmiset ovat avoimia uusille ideoille, he kuuntelevat toisiaan ja 

hyväksyvät sen, että he voivat oppia uutta allianssipartnereiltaan. Tästä 

johtuen hyvät suhteet ja henkilökemia allianssissa toimivien henkilöiden välillä 

on tärkeää allianssin toimivuuden kannalta. (Taylor 2005) 

 

Ganesan (1994) sekä Shah ja Swaminathan (2008) ovat jakaneet 

artikkeleissaan luottamuksen kahteen ulottuvuuteen, jotka ovat 

hyväntahtoisuus ja pätevyys. Hyväntahtoisuuteen perustuva luottamus 

keskittyy allianssipartnereiden motiiveihin ja aikomuksiin. Oletuksena on, että 

partneri käyttäytyy hyväntahtoisesti ja välttelee tilanteen hyväksikäyttöä oman 

etunsa tavoittelemiseksi. Pätevyyteen perustuva luottamus on olemassa, 

koska partnereiden uskotaan haluavan tuoda esille sellaisia ominaisuuksia 

kuten uskottavuus ja asiantuntemus.  

 

Shah ja Swaminathan (2008) väittävät artikkelissaan, että luottamus on 

tärkeää erityisesti silloin, kun tulosten aineellinen mittaaminen on hankalaa. 
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Lisäksi luottamuksen nähdään olevan erityisen tärkeää kun prosessin 

käsiteltävyys ja tulosten tulkittavuus on alhaisella tasolla. 

 

Thorgren, Wincent ja Eriksson (2011) tutkivat ruotsalaisia, valtion ja EU:n 

tukemia monipartnerisia alliansseja, joilla oli ainoastaan vähän tai ei 

ollenkaan kokemusta toistensa kanssa työskentelemisestä. 

Tutkimustuloksena saatiin selville, että pienet ja suuret yritykset luottavat 

vähemmän kumppaneihinsa kuin keskisuuret yritykset.  

 

Suuret yritykset ovat stereotypisesti itsenäisiä, vahvoja ja ne käyttävät 

hyväksi pieniä yrityksiä. Tällaiset stereotypiset pelot voidaan voittaa mikäli 

yritykset haluavat tehdä aloitteita asian hyväksi. Edellä mainittuja asioita tulisi 

miettiä, kun valitaan allianssipartnereita, ja huomioida erityisesti partnereiden 

koko. Kun yritys on huomattavasti suurempi tai pienempi kuin sen kumppanit, 

niin se saattaa kärsiä edellä mainituista strereotypioista. Vaikka suurten 

yritysten resurssien määrä tekee niistä kiinnostavia pienemmille yrityksille, 

niin vallan epätasapaino tuottaa vaikeuksia luottamuksen muodostamisessa. 

Mikäli partneria valitessa on partnerin koko jätetty huomioimatta, saattaa se 

kostautua myöhemmässä vaiheessa ja silloin todetaan, että olisi ollut 

järkevämpää hankkia partneriksi saman kokoinen yritys kuin mitä yritys itse 

on. (Thorgren et al. 2011)  

 

Das ja Teng (1998) esittävät tutkimuksessaan neljä erilaista tapaa lisätä 

luottamusta. Ne ovat: riskin ottaminen, oman pääoman säilyttäminen, 

kommunikointi ja yrityksen sisäinen sopeuttaminen. Luottamuksen 

rakentaminen voi kuitenkin olla kallista, sillä luottamuksen rakentamiseen 

tarvittavat organisationaaliset resurssit ovat välttämättömiä jossain 

muodossa. Organisaatioiden välinen 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 täytyy hallita riskiä 

asiaankuuluvalla tavalla ja se onnistuu mikäli yritys ymmärtää luottamuksen ja 

kontrollin yhteenliitetyt roolit. (Das & Teng 2001) Das ja Teng (1998) ovat 

määritelleet luottamuksen olevan myönteistä odotusta partnerin motiiveista. 

Heidän mukaan kontrolli on sen sijaan prosessi, jossa hallitaan partnerin 

toimintaa, jotta siitä saataisiin ennustettavampaa.  

 

Allianssissa luottamus ja kontrolli ovat kaksi eri tapaa vähentää riskiä. 

Luottamus nähdään luontaisena keinona vähentää riskin mahdollisuutta, kun 

taas kontrollia ajatellaan ilmeisempänä ja aktiivisempana keinona siihen. 

Näitä kahta keinoa tulisi kuitenkin yhdistellä parhaan lopputuloksen 

saavuttamiseksi (Das & Teng 2011), koska luottamuksella ja kontrollilla on 

toisiaan täydentävä suhde. Niillä on myös yhteisvaikutus, joka vaikuttaa 

siihen kuinka hyvin yritys luottaa strategisen allianssin partneriyhteistyöhön. 

(Das & Teng 1998)   

 

Kauserin ja Shawn (2004) tutkimuksen mukaan kontrollin määrä ei ole hyvä 

tekijä ennustamaan strategisen allianssin menestystä vaan enemmän 

merkitsee millaisia tapoja kontrollointiin käytetään. Funktionaalisten 

toimintojen kontrolloiminen on jonkin verran positiivisesti yhteydessä 

kannattavuuden ja myynnin kasvun kanssa. Niin kutsutuilla positiivisilla 

kontrollimekanismeilla on yhteys allianssin suorituskykyyn ja tyytyväisyyteen, 

kun taas negatiivisilla kontrollimekanismeilla ei ole merkitystä allianssin 

menestyksen suhteen. Johtajien tulisikin suosia enemmän positiivia kuin 

negatiivisia tapoja kontrolloida allianssia. 
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Das ja Teng (1998) esittävät kolme erilaista tapaa kontrollointiin. Tavat ovat: 

päämäärän asettaminen, rakenteellisten tavoitteiden esittely ja 

organisaatiokulttuurin sulauttaminen. Vertailtaessa pieniä ja suuria yrityksiä 

voidaan sanoa, että suurilla yrityksillä on todennäköisesti enemmän 

mahdollisuuksia kontrolloida allianssia verrattuna pienempiin yrityksiin 

(Thorgren et al. 2011). 

 

Mikäli ainoastaan yksi partneri dominoi ja kontrolloi allianssia, se saattaa 

johtaa siihen, että kyseinen partneri alkaa viemään allianssia sellaiseen 

suuntaan, joka on ainoastaan sille itselleen eduksi. Tämän takia yrityksen ei 

välttämättä kannata liittyä allianssiin mikäli se on selkeästi heikompi osapuoli. 

Pahimmassa tapauksessa heikompi osapuoli ei pääse irrottautumaan 

allianssista ja se joutuu tekemään työtä vahvemman osapuolen hyväksi. 

Mikäli toinen partneri on selkeästi vahvempi kuin toinen, niin saattaa olla 

vaikeaa saada allianssista tasapuolista. (Medcof 1997) 

 

2.6 Sitoutuminen  

Sitoutumisen määritellään olevan allianssipartnereiden välinen lupaus aloittaa 

tietyt toiminnot, jotka helpottavat saavuttamaan allianssin tavoitteita ja ovat 

välttämätön osa menestyksekästä pitkän aikavälin suhdetta (Shah & 

Swaminathan 2008) 

 

Yrityksen sitoutumista allianssiin voi tarkastella kahdesta eri näkökulmasta. 

Toinen näkökulma liittyy resursseihin ja toinen siihen kuinka todennäköisesti 

yritykset hylkäävät allianssin, kun odottamattomia vaikeuksia tulee. 

Pahimmassa tapauksessa partneri, joka ei ole kunnolla sitoutunut 

yhteistyöhön, saattaa hylätä allianssin erittäin kohtalokkaalla hetkellä ja jättää 

partnerinsa oman onnensa nojaan. Organisaatioiden tuleekin arvioida omaa 
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sitoutumistaan samalla kun ne arvioivat mahdollisia partnereitaan. Mikäli ne 

huomaavat ettei oma sitoutuminen ole toivotulla tasolle, niin niiden on syytä 

jättäytyä pois allianssista. (Medcof 1997)  

 

Kauser ja Shaw (2004) ovat todenneet tutkimuksessaan sitoutumisen 

vaikuttavan positiivisesti strategisen allianssin suorituskykyyn ja johtajien 

tyytyväisyyteen. Sitoutuminen allianssin päämääriin ja halu säilyttää 

partnereiden välinen suhde on vahvemmin liitetty yhteen hyvän suorituskyvyn 

kanssa, vaikkakin sitoutuminen allianssiin on koettu pelkkänä velvollisuutena. 

Tutkimuksessa huomattiin myös, että sitoutuminen oli liitetty kaikista 

vertailluista attribuuteista vahvimmin allianssin kannattavuuteen. Kauserin ja 

Shawn (2004) mukaan on rohkaisevaa, että allianssi menestyy mikäli 

partnerit johtavat allianssia yksimielisesti eikä siten, että partnerit luottavat 

toisiinsa kirjallisten sopimusten pakottamina. 

 

Monipartnerisessa allianssissa ei ole todennäköistä, että kaikki partnerit 

olisivat sitoutuneet allianssiin yhtä paljon. Tämän takia onkin syytä tarkastella 

jokaista partneria erikseen. Mikäli partnerilla ei ole suurta roolia allianssissa, 

niin sen ei tarvitse myöskään olla sitoutunut allianssiin yhtä paljon kuin 

tärkeässä roolissa olevan partnerin. (Medcof 1997)  

 

Pienillä yrityksillä on stereotypisesti kapea markkinarako, niillä on vain vähän 

resursseja ja niiden tulevaisuus on hyvin epävarma. Sen takia suuret yritykset 

eivät luota niiden kykyyn pitää lupauksiaan ja näyttää sitoutumishaluaan. 

(Thorgren et al. 2011) 

 

Käytännössä sitoutuminen liittyy siihen kuinka paljon mahdolliset partnerit 

tarvitsevat allianssia. Voiko esimerkiksi allianssin purkaminen tai 

alisuoriutuminen luoda merkittäviä ongelmia yritykselle? Mikäli vastaus on 

kyllä, yritys todennäköisemmin panostaa allianssiin jatkuvasti ja tekee 
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ylimääräisiä ponnisteluita, jotta allianssi pärjäisi. Toisin sanoen yritys sitoutuu 

allianssiin käytännön syistä, mikäli sillä on merkittäviä strategisia panoksia 

mukana. (Medcof 1997, 725) 

 

Sitoutumisen taso vaikuttaa allianssin suorituskykyyn useasta eri syystä. 

Mikäli partnerit ovat sitoutuneet tiukasti allianssiin, ne todennäköisesti 

luottavat enemmän toisiinsa ja ovat varmempia toisistaan. Tämä johtuu siitä, 

että partnerit saavat enemmän tietoa tapahtumista ja verkosto luo 

luonnollisen pelotteen huonolle käytökselle, joka vahingoittaa mainetta. 

Joskus allianssin suorituskyky saattaa olla epätasapainossa, toinen yritys 

saattaa saavuttaa tavoitteensa samaan aikaan kun toinen yritys epäonnistuu 

siinä. (Gulati 1998) 

 

Pesämaan ja Hairin (2007) mukaan ystävyyssuhteella on merkittävä rooli 

allianssissa. Ystävyys motivoi yksilöitä miettimään toista osapuolta ennen 

päätöksen tekoa, minkä seurauksena partnereiden välinen lojaalius ja 

sitoutuminen lisääntyvät.  

 

2.7 Yhteensopivat resurssit 

Deitz et al. (2010) toteavat omassa tutkimuksessaan toisiaan täydentävien 

resurssien olevan tärkein tekijä, kun pysyvää yhteistyötä rakennetaan. 

Luottamus on vasta toiseksi tärkein asia, sillä mikäli annetut resurssit eivät 

luo synergisiä kombinaatioita markkinoille, pelkkä luottamus ei auta saamaan 

yhteisyritystä toimimaan.  

 

Yhteistyöyrityksen vakauden kannalta resurssien yhteensopivuudella on 

enemmän merkitystä yrityksille, joilla on vain vähän kokemusta. Sen sijaan 



                                                                                                                                 
18 

kokeneemmille yrityksillä partnereiden välinen luottamus on huomattavasti 

tärkeämpää kuin toisiaan täydentävät resurssit. (Deitz et al. 2010) 

 

Monet resursseista ovat yrityskohtaisia, ne eivät ole siirrettävissä eikä niitä voi 

matkia. Tästä syystä yrityksen resurssipohja pysyy hyvin samanlaisena koko 

ajan. Resurssien yrityskohtaisuus voi olla etu, sillä mikäli yrityksellä on hyvät 

resurssit ja se saa pidettyä ne itsellään, niin resurssit voivat mahdollistaa 

kilpailuedun. (Das & Teng 2000)  

 

Kun yrityksillä on toisiaan täydentäviä resursseja, jotka ovat yhteisessä 

käytössä, niin yhteisyrityksen tulokset paranevat (López-Navarro & Camisón-

Zornoza 2003). Myös Satkar et al. (2001) ovat todenneet saman asian 

tutkimuksessaan, jossa haastateltiin kansainvälisiä allianssipartnereita. 

Heidän mukaan synergia, joka syntyy toisiaan täydentävistä resursseista ja 

kyvykkyyksistä, parantaa allianssin suoristuskykyä.  

 

2.8 Muita menestystekijöitä 

Yksi strategisen allianssin menestystekijöistä on korkean tason koordinointi 

partnereiden välillä. Huonosti pärjäävien allianssien johtajien tuleekin kehittää 

ja omaksua järjestelmiä, jotka edistävät koordinoinnin avulla saavutettavia 

päämääriä allianssin hyväksi. (Kauser & Shaw 2004) 

 

Yhteenvetona Kauser ja Shaw (2004) ovat todenneet käyttäytymiseen 

liittyvien ominaisuuksien olevan tärkeämmässä asemassa allianssin 

menestyksen kannalta kuin organisatoristen ominaisuuksien.  

 

Taylorin (2005) tutkimuksessa päätekijöiksi allianssin menestyksen kannalta 

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

suunnan suhteen.  

 

Henkilöstön rekrytointia on pohdittava tarkoin allianssia perustettaessa. 

Allianssin päähenkilöihin on panostettava. Lisäksi allianssin käyttöön on 

annettava osaavaa ja kallisarvoista henkilökuntaa. Mikäli allianssiin ei 

allokoida tarpeeksi osaavaa henkilökuntaa, ei allianssi tule menestymään. 

(Taylor 2005) 

 

Valmius oppia toisilta on yksi tärkeimmistä asioista partnerisuhteessa. 

Partnereiden tulee haluta jakaa tietämystään ja sen lisäksi heidän täytyy olla 

halukkaita vastaanottamaan uutta tietoa. (Taylor 2005) 

 

2.9 Yhteenveto strategisten allianssien menestystekijöistä 

Taulukkoon 2 on koottu menestystekijöitä aikaisemmista tutkimuksista, jotka 

ovat käsitelleet strategisia alliansseja. Taulukon vasemmasta reunasta löytyy 

aikaisemmissa tutkimuksissa olleita menestystekijät ja oikeassa reunassa on 

merkittynä milloin tutkimus on julkaistu sekä kuka tutkimuksen on tehnyt. 

Taulukon perusteella voidaan todeta, että koordinointi ja tehokas 

kommunikointi, informaation jakaminen ja jaetun informaation laatu, 

sosiaaliset verkostot, luottamus, sitoutuminen, yritysten yhteensopivuus, 

riskien hallinta ja samanlaiset käyttäytymissäännöt ovat olleet keskeisessä 

asemassa tutkittaessa strategisten allianssien menestystekijöitä.   
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Taulukko 2. Strategisten allianssien menestykseen liittyvät tekijät 
 
Menestystekijä Tutkimus 

Tarpeelliset voimavarat  Medcof (1997) 

Koordinointi / tehokas kommunikointi 

(muodolliset ja epämuodolliset tavat) 

Medcof (1997);  

Kauser & Shaw (2004); 

Deitz et al. (2010) 

Tehokas johtaminen Harrison et al. (2001) 

Informaation jakaminen ja  

jaetun informaation laatu 

Kauser & Shaw (2004); 

Taylor (2005) 

Pitkän aikavälin suhteet  Gulati et al. 2009 

Sosiaaliset verkostot /  

ystävyyssuhteet /  

henkilökemiat 

Medcof (1997); 

Gulati (1998);  

Taylor (2005); 

Pesämaa & 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);  

López-Navarro & Camisón-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 käyttäytymissäännöt Sarkar et al. (2001) 

Kauser & Shaw (2004) 

Kyky sopeutua Taylor (2005) 

Avoimuus Taylor (2005) 

Henkilökunnan laatuun panostaminen Taylor (2005) 

Valmius oppia uutta Taylor (2005) 
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3 VIENTIYHTEISTYÖ 

 

Kilpailukyvyn säilyttäminen on tullut yrityksille vaikeaksi ilman muiden 

organisaatioiden kanssa tehtävää yhteistyötä. Yhteistyöyrityksistä onkin tullut 

strateginen työkalu monille pk-yrityksille, jotta ne voisivat saavuttaa kasvu- ja 

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

 

Erilaiset vientiyhteistyömuodot auttavat pk-yrityksiä parantamaan 

vientipotentiaalikykyjään ja uusille markkinoille siirtymistä (López-Navarro et 

al. 2013). Yritykset voivat kehittää vientiosaamistaan ja hallita kasvua 

yhteistyön avulla. Yhteistyökumppanit voivat tällöin 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 täydentäviä tuotteita (Ferreira 2003) 

 

Vientiyhteistyöpartnerit voivat olla joko kotimaisia tai ulkomaisia, isoja tai 

pieniä ja yhteistyö voi perustua erilaisille sopimuksille (Nummela 2000, 41). 

Yrityksen kannattaa yhdistää voimansa toisten yritysten kanssa erityisesti 

silloin, kun tuotteet eivät kilpaile samoilla markkinoilla sen omien tuotteiden 

kanssa. Näin vienti-infrastruktuurista aiheutuvia kustannuksia saadaan 

jaettua muiden yritysten kesken. Yhteistyöyritykset menestyvät silloin, kun 

projektit, partnerit ja yhteistyöyrityksen johtaja on valittu hyvin. Erityisesti 

johtajan valintaan on käytettävä hyvin paljon aikaa, sillä johtajan on osattava 

toimia diplomaattisesti monen eri yrityksen arvojen ja mielipiteiden 

mukaisesti. Sen sijaan yritysten lukumäärä tai yritysten organisatorinen 

yhteensopivuus eivät kerro tuleeko yhteisyritys saavuttamaan hyviä tuloksia. 

(López-Navarro & Camisón-Zornoza 2003)  
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Ferreiran (2003) portugalilaisia vientiverkostoja käsittelevässä tutkimuksessa 

huomattiin, että verkoston pienellä koolla (maksimissaan kuusi yritystä) on 

positiivista vaikutusta verkostoa perustettaessa ja hallinnoidessa. Positiivisia 

vaikutuksia on lisäksi sillä, etteivät yritykset ole kilpailijoita keskenään, niillä 

on hyvä taloudellinen tilanne, omistajat ovat mukana toiminnassa ja 

verkostossa on yritysten välillä ystävyyssuhteita. 

 

Partnereiden kansainvälisen osaamisen puute heikentää 

vientiyhteistyöyrityksen tuloksia. Tämän takia vientiyhteistyöyritys ei ole hyvä 

ratkaisu viennin aloittamiselle, jos yhdelläkään yrityksistä ei ole kansainvälistä 

kokemusta, ja yhteistyön tarkoituksena on ainoastaan kokeilla kuinka viennin 

aloittaminen sujuu. (López-Navarro & Camisón-Zornoza 2003) 

 

Vienti tuottaa tulosta yleensä vasta keskipitkän ja pitkän aikavälin aikana, 

joten yhteistyösopimuksia tehtäessä on kiinnitettävä huomiota, että ne 

tehdään pitkää ajanjaksoa varten. Pitkän ajanjakson sopimuksia tehtäessä 

yritykset uhraavat tarvittavat resurssit ja ponnistelut, jotta vientiyhteistyöyritys 

pärjää. Tämän takia vientiyhteistyöyritykset, jotka ovat tehneet sopimuksen 

ajatellen ainoastaan lyhyttä aikaväliä, ovat epäonnistuneet 

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

 

Yritysten välinen luottamus määrittää pitkälti sen onko pitkän aikavälin 

suunnittelu mahdollista. Mikäli luottamusta ei ole, yritykset ovat kiinnostuneet 

ainoastaan omasta edustaan. Toisiaan täydentävät resurssit ovat tärkeässä 

osassa, kun pitkäaikaisen yhteistyön suuntaa mietitään ja luottamusta 

yritetään parantaa. Kun yrityksillä on toisiaan täydentäviä resursseja, niin 

yrityksillä on suurempi tarve vuorovaikutukseen ja näin ollen koordinointiin ja 

yhteistyöhön. Luottamus saattaakin siis olla tärkein tekijä, kun pitkäaikaista 

yhteistyötä rakennetaan yritysten välillä. (López-Navarro et al. 2013)  
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Seuraavaksi käydään läpi lyhyen katsauksen avulla millaisia vienti- ja 

vientiyhteistyömuotoja on olemassa. Sen jälkeen tarkastellaan 

vienninedistämistä ja suomalaisia vientirenkaita. 

 

3.1 Erilaisia vientimuotoja 

Perinteinen vientitoiminta on yleisin tapa harjoittaa vientiä 

kansainvälistymisen alkuvaiheessa. Tällöin tuotetta valmistetaan kotimaassa 

ja se viedään ulkomaille. Yritykset voivat tehdä joko epäsuoraa, suoraa tai 

omaa välitöntä vientiä. (Vahvaselkä 2009, 73) 

 

Epäsuorassa viennissä yrityksellä on kotimaassa välikäsi, kuten vientiagentti 

tai –yhtiö. Yrityksen kannattaa harkita epäsuoraa vientiä mikäli sen omat 

edellytykset vientiin eivät ole riittävät. Tällöin yritys voi hyötyä välittäjän 

resursseista ja kokemuksesta. Viejän riski on epäsuorassa viennissä melko 

pieni, mutta se on yritykselle myös kallista, koska jokainen välikäsi ottaa 

palkkion. (Vahvaselkä 2009, 73-74) 

 

Suorassa viennissä yritys hoitaa viennin itse ja on yhteydessä kohdemaassa 

olevaan maahantuojaan, tuontiagenttiin tai jälleenmyyjään. Kun yritys tekee 

suoraa vientiä, sen on tunnettava markkinat ja valittava tarkasti kohdemaassa 

toimiva jakelija tai agentti. Yrityksen on osattava myös markkinoida ja hoitaa 

vientirutiinit, joten sillä on oltava oma vientiorganisaatio. Riskit ovat suorassa 

viennissä hieman suuremmat kuin epäsuorassa viennissä, mutta etuna on 

logistiikkakustannusten pieneneminen ja suorempi yhteys 

loppuasiakkaaseen. (Vahvaselkä 2009, 74) 

 

Kun on kyse omasta välittömästä viennistä, yritys on suoraan yhteydessä 

loppuasiakkaaseen, joten matkustaminen kohdemaissa on välttämätöntä. 
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Internetin kautta tapahtuva vienti on myös välitöntä vientiä. Haasteellisuutta 

välittömään vientiin tuo se ettei yrityksellä ole apuna edustajaa, joka tuntee 

paikalliset olosuhteet, ja lisäksi vientikustannukset ovat korkeita. (Vahvaselkä 

2009, 74) 

 

3.2 Erilaisia vientiyhteistyömuotoja 

Vienninedistämishankkeet voidaan jakaa tarjonta- ja kysyntälähtöisiin 

hankkeisiin. Näistä tarjontalähtöiset hankkeet ovat tyypillisempiä Euroopassa. 

Suomalaisia vienninedistämishankkeita ovat koordinoineet  esimerkiksi 

Finpro, Viexpo ja Teknologiateollisuus. Näissä tapauksissa 

vienninedistämishankkeita on kutsuttu vientirenkaiksi. (Nummela & Pukkinen 

2004,  17-18) 

 

Tarjontalähtöisten vientihankkeiden tavoitteena on työskennellä 

kustannustehokkaasti kohdemarkkinoilla ja yritysten tuotteita myydään 

yhteisille asiakkaille. Yritysten väliseen yhteistyöhön ei tässä tapauksessa 

varsinaisesti pyritä vaan se on enemmänkin oheistuote. Kyseisten 

hankkeiden avulla pyritään kasvattamaan vientitoiminnan volyymia. 

(Nummela & Pukkinen 2004,  124) 

 

Kysyntälähtöinen vientihanke pohjautuu tuotesynergiaan, joka perustuu 

asiakkaan tarpeeseen kohdemarkkinoilla. Asiakkaalla on usein tarve 

kokonaisratkaisuun, jonka yhteistyöyritykset voivat toimittaa yhdessä. 

Tällaisessa tapauksessa onkin tärkeää, että yhteistyöyritykset ovat 

yhteensopivia toistensa kanssa. Yritykset tekevät toistensa kanssa tiivistä 

yhteistyötä, koska yritykset eivät yksinään kykene tarjoamaan asiakkaalle 

tämän tarvitsemaa kokonaisratkaisua. (Nummela & Pukkinen 2004,  124-125) 
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Yrityksen on hyvä harkita vientiyhteistyötä erityisesti silloin kun tuotteet 

täydentävät toisiaan. Vientiyhteistyötä voidaan tehdä tilapäisesti ja se voidaan 

rajoittaa tiettyyn asiaan, esimerkiksi messuosallistumisiin tai yhteistyöhön 

logistiikan saralla. (Vahvaselkä 2009, 74) 

 

3.3 Viennin edistäminen 

Samaan aikaan kun viennin suoristuskykyä on alettu kasvavissa määrin 

tutkia, on tutkijoiden kiinnostus valtion tukemiin vienninedistämisohjelmiin 

vähentynyt, vaikkakin aihepiirissä on vielä paljon tutkittavaa. Esimerkiksi 

vienninedistämisohjelmien vaikutusta strategian kehittämiseen ja 

suorituskykyyn voitaisiin tutkia lisää. (Leonidou, Katsikeas & Coudounaris 

2010) 

 

3.3.1 Vienninedistämisohjelmat 

Vienninedistämisohjelmien päävastuussa ovat valtionhallinto, vientiyritykset ja 

yritysten vientijohtajat. Heidän on selvitettävä vastaukset moniin kysymyksiin, 

kuten mitkä ovat tehokkaimpia vienninedistämisohjelmia ja mitkä tekijät 

vaikuttavat niiden tehokkuuteen. Vienninedistämisohjelmat tarvitsevat 

vastaukset näihin kysymyksiin, koska ilman niitä ne eivät saavuta 

päämääriänsä. (Coudounaris 2012) 

 

Coudonariksen (2012) mukaan vienninedistämisohjelmia ei ole omaksuttu 

toistaiseksi kovin hyvin verrattuna siihen kuinka hyödyllisiä kyseiset ohjelmat 

ovat. Hän toteaa, että erityisen hyviä ne ovat silloin, kun sekä yrityksen ikä, 

taustatekijät, vientikokemus että vientivolyymi otetaan huomioon.  
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3.3.2 Kritiikkiä julkisille vienninedistämisohjelmille 

Pk-yritykset tekevät vientiyhteistyösopimuksia useimmiten siksi, että ne 

saavat pidettyä kustannukset alhaisina viennin alkuvaiheessa. Niillä on 

useimmiten tarkoituksena hylätä yhteistyöyritys suhteellisin pian, jotta ne 

voivat jatkaa kansainvälistä toimintaa yksin. Tämä aiheuttaa sen, että 

yhteistyöyrityksen tulokset heikentyvät heti alusta lähtien sillä yritykset eivät 

ole tosissaan sitoutuneita siihen. (López-Navarro et al. 2013)  

 

Julkisten vienninedistämisohjelmien tuleekin olla tarkempia siinä millaisia 

yrityksiä niihin valitaan, jotta onnistumisprosenttia voitaisiin parantaa. Julkiset 

instituutiot ovat rohkaisseet yrityksiä ottamaan osaa 

vienninedistämisohjelmiin, mutta monet niistä ovat epäonnistuneet, koska 

ulkopuoliset kannustimet eivät korvaa yritysten sitoutumista ja osallistumista. 

(López-Navarro et al. 2013) Aikaisemmassa tutkimuksessaan López-Navarro 

ja Camisón-Zornoza (2003) ovat todenneet ettei vientiyhteistyöyritys ole oikea 

tapa aloittaa vientiä eikä näin ollen ole järkevää, että julkiset laitokset 

rahoittavat tällaisia järjestelyitä, joissa yritykset aloittelevat kansainvälistä 

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 yritystä, jotka ovat olleet mukana 

vientirenkaissa vuosina 1998-2002. Yritysten toimialat vaihtelivat, mutta 

useimmiten vientirenkaat olivat suuntautuneet rakennusteollisuuteen. Muita 

toimialoja olivat esimerkiksi puurakentaminen, sisustaminen, metalliala, 

metsä- ja paperiteollisuus sekä lääketeollisuus. Suosituimpia 

kohdemarkkinoita haastatelluilla yrityksillä on olleet Pohjoismaat ja Eurooppa. 
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Tutkimuksen tavoitteena on ollut selvittää minkälaista lisäarvoa vientirenkaat 

ovat yrityksille tuottaneet. Tutkimuksessa lisäarvolla on tarkoitettu sitä, onko 

liiketoiminta kehittynyt ja onko kansainvälinen osaaminen lisääntynyt.  

 

Vientirengastoiminnan tavoitteena on auttaa yrityksiä käynnistämään 

vientitoiminnot. Vientirenkaat ovat 4-6 yrityksen yhteisiä projekteja ja 

tavoitteena on, että yritysten tuotteet ja tavoitteet täydentävät toisiaan. (Finpro 

2013c) Vientirengastoiminta on tarkoitettu ensisijaisesti pk-yrityksille, mutta 

myös suuret yritykset voivat osallistua niihin. Taloudellista tukea ei kuitenkaan 

myönnetä mikäli mukana on liikevaihdoltaan yli 250 miljoonan euron yrityksiä. 

Taloudellista tukea vientirengastoiminnalle myöntää työ- ja 

elinkeinoministeriö. Tuki on enimmillään 65 prosenttia vientirenkaan 

kustannuksista, kun kyseessä on pienet yritykset, sitä myönnetään 

enimmillään kolme vuotta ja päätös tuen jatkamisesta tehdään vuosittain. 

Keskisuurilla yrityksillä avustus on enimmillään 50% ja suurilla yrityksillä 25%. 

(TEM 2012) 

 

Vientirenkaat voidaan jakaa viiteen erilaiseen perustyyppiin sen mukaan 

millaisia päätavoitteita renkaalla on. Vientirenkaiden perustyypit ovat:  

 markkinatietoa hankkivat renkaat,  

 renkaat, joissa yritysten omia tuotteita myydään keskenään eri 

asiakkaille,  

 renkaat, joissa yritysten omia tuotteita myydään samoille asiakkaille, 

 renkaat, jotka tekevät yhteistoimituksia asiakkaille ja  

 renkaat, joissa yritykset sekä myyvät omia tuotteitaan että tekevät 

yhteistoimituksia. (Nummela & Pukkinen 2004, 124) 

Parhaimmat tulokset syntyvät silloin, kun yrityksillä on omat tuotteet ja 

yhteiset asiakkaat (asiakassynergia) tai yritykset tekevät asiakkaalle 

yhteistoimituksen tai ne toimivat yhdessä projektiluonteisesti (tuotesynergia). 
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Jälkimmäinen vaihtoehto perustuu siihen, että asiakkaalla on tarve 

kokonaisratkaisulle, jonka vientirengas voi toimittaa. (Nummela & Pukkinen 

2004, 137) 

 

3.4.1 Vientirengastoiminnan vaikutukset 

Nummelan ja Pukkisen (2004, 133) tutkimuksessa huomattiin että yli puolella 

vientirengasyrityksistä on ollut positiivia vaikutuksia vientirengastoiminnasta 

myyntivolyymeissaan. Suurin kasvu myyntivolyymissa on ollut yrityksillä, 

joiden aikaisempi vientitoiminta on ollut epäsäännöllistä. Volyymin kasvun 

kannalta on ollut tärkeää, että vientirengas on ollut koossa täyden ajan eli 

kolme vuotta, siinä mukana olleet yritykset ovat täydentäneet toisiaan ja 

vientirenkaalla on ollut selkeä synerginen tavoite, esimerkiksi yhteinen 

asiakasryhmä tai tuote.  

 

Vientirenkaan vaikutus yritysten kansainvälisen osaamisen kehittymiseen on 

ollut huomattavaa. Kansainväliseen osaamiseen on tutkimuksessa määritelty 

kuuluvan kansainvälistymistapojen tuntemus, kansainvälisen toiminnan 

johtaminen, markkinointimateriaalin tekeminen ja vientitoiminnan suunnittelu. 

Tutkimuksessa kaksi kolmasosaa yrityksistä on ollut sitä mieltä, että 

vientirengas on ollut selkeästi kasvattamassa yrityksen kansainvälistä 

osaamista. Parhaiten kansainvälisen osaamisen kartuttamisessa ovat 

onnistuneet Finpron koordinoimat vientirenkaat. Kuten myyntivolyymin 

kasvussakin, myös kansainvälisen osaamisen kartuttamisessa vientirenkaan 

vaikutus on ollut erityisen hyvä silloin, kun rengas on pysynyt koossa täydet 

kolme vuotta, sillä on ollut synerginen tavoite ja yritykset ovat täydentäneet 

toisiaan. (Nummela & Pukkinen 2004, 54, 134) 

 

Mikäli vientirengas on onnistunut tavoitteissaan, niin siihen on vaikuttanut: 

yritysten sitoutuminen yhteistyöhön (myös ennen vientirenkaan perustamista), 
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sitoutuminen kansainvälistymiseen, yhteisvientipäälliköiden rooli ja panostus, 

yritysten yhteensopivuus ja selkeä synerginen tavoite sekä realististen 

tavoitteiden asettaminen ja ensimmäisten hyötyjen nopea saavuttaminen. 

(Nummela & Pukkinen 2004, 134-135) 

 

Vaikutusta vientirenkaan onnistumiseen ei sen sijaan havaittu olevan sillä, 

onko yrityksellä aikaisempaa kokemusta kansainvälistymisestä eikä yrityksen 

taustatiedoilla, kuten liikevaihdolla, toimialalla tai henkilöstömäärällä. Sillä ei 

ole ollut myöskään vaikutusta, että missä vaiheessa yhteisvientipäällikkö on 

tullut mukaan renkaaseen eli onko hän ollut mukana jo suunnitteluvaiheessa, 

eikä sillä onko yhteisvientipäällikkö ollut suomalainen vai paikallinen. 

Vientirenkaan kohdemaiden lukumäärä, sijainti tai vientirenkaisiin 

osallistuvien yritysten määrä eivät myöskään vaikuttanut onnistumiseen. 

(Nummela & Pukkinen 2004, 135)  

 

3.4.2 Vientirengastoiminnan vahvuudet 

Nummela ja Pukkinen (2004, 136) arvioivat vientirenkaan vahvuutena olevan 

kokonaisvaltaisuus ja pitkäjänteisyys. Vientirenkaan avulla voidaan 

hyödyntää ja yhdistellä erilaisia tuki-instrumentteja. Vientirengastoiminta sopii 

yrityksille, jotka tarvitsevat määräaikaista tukea aloittaakseen pysyvän 

liiketoiminnan kohdealueella. Sellaisia yrityksiä, jotka eivät pysty jatkamaan 

itsenäisesti vientitoimintaa sen jälkeen kun vientirengastoiminta lakkaa, pitäisi 

tukea toisenlaisilla tukitoimilla. 

 

Vientirenkaiden ansiosta yritykset ovat oppineet tuntemaan omat vahvuudet 

ja heikkoudet kansainvälisillä markkinoilla erittäin hyvin. Sen lisäksi yritysten 

projektiosaamisen taso on noussut suhteellisen korkeaksi. (Nummela & 

Pukkinen 2004, 55) 
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Jotta yhteisvienti onnistuu on kaikilla osapuolilla oltava selkeät toimenkuvat. 

Yhtenä vientirenkaan kehittämismahdollisuutena Nummela ja Pukkinen 

ehdottavat, että koordinoivat organisaatiot tekisivät enemmän yhteistyötä 

yritysten koulutuksen tai informaation vaihdon suhteen. (Nummela & 

Pukkinen 2004, 137) 

 

3.4.3 Menestystekijöitä aikaisemmista tutkimuksista 

Nummela (1998, 23) on jakanut tutkimuksessaan vientiyhteistyön 

onnistumiseen vaikuttavat tekijät kolmeen eri kategoriaan, jotka ovat yrityksiin 

liittyvät tekijät, vientirenkaaseen liittyvät tekijät ja yrityksen 

toimintaympäristöön liittyvät tekijät. Voimakas panostus ja tiiviimpi yhteistyö 

yritysten ja vientipäälliköiden välillä edesauttavat menestymistä. Realististen 

tavoitteiden asettaminen on tärkeää yhteistyön onnistumisen kannalta ja 

mikäli yrityksillä on aikaisempaa kokemusta yhteistyöstä, niin se parantaa 

yleensä yhteistyön tuloksia. Henkilökemiat ja yritysten sitoutuminen 

vientirenkaaseen vaikuttavat tuloksiin myös positiivisesti.  

 

Nummela (2000, 179-180) on tutkinut väitöskirjassaan pk-yritysten 

sitoutumista vientiyhteistyöhön. Tutkimuksessa sitoutuminen on jaettu 

kahteen eri dimensioon, jotka liittyvät asenteellisuuteen ja käyttäytymiseen. 

Tutkimuksessa on todettu, että yritysten sitoutuminen kehittyy sykleittäin ja 

tavoitteiden saavuttaminen on yleensä tärkein tekijä luottamusta 

syvennettäessä. Tutkimuksen johtopäätöksissä yritysten sitoutuminen 

kansainvälistymiseen on nostettu päätekijäksi, koska sitoutuminen 

yhteistyöhön perustuu siihen, että yritykset ovat alunperin sitoutuneet 

kansainvälistymiseen, johon kuuluu esimerkiksi yrityksen sitoutuminen 

kohdemarkkinoihin.  
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Sosiaaliset suhteet saattavat auttaa parantamaan yritysten välistä 

luottamusta varsinkin yhteistyön alkuvaiheessa, kun rahalliset tuotot eivät 

vielä ole suuria. Hyvät suhteet eivät kuitenkaan auta pitämään luottamusta 

yllä pitkällä aikavälillä, mikäli tuottoja ei ala syntymään. (Nummela 2000, 180-

181)  

 

Yhteistyön onnistumiseen vaikuttaa voimakkaasti vientipäällikön sosiaaliset ja 

ammatilliset kyvyt. Sen lisäksi hänen motivaationsa ja sitoutumisensa 

vientirenkaaseen vaikuttaa yhteistyön menestykseen. (Tuusjärvi 2003, 196)  

 

3.5 Yhteenveto vientiyhteistyön menestystekijöistä 

Taulukkoon 3 on koottu menestystekijöitä aikaisemmista tutkimuksista, jotka 

ovat käsitelleet vientiyhteistyötä. Taulukon vasemmassa reunassa on 

aikaisemmissa tutkimuksissa mainitut menestystekijät ja oikeassa reunassa 

on merkittynä milloin tutkimus on julkaistu sekä kuka tutkimuksen on tehnyt. 

Taulukon perusteella voidaan todeta, että tärkeää vientiyhteistyön 

menestymisen kannalta on, että yrityksillä ei ole sisäistä kilpailua tuotteiden 

osalta, yrityksillä on toisiaan täydentävät resurssit ja realistiset tavoitteet ja 

yritykset ovat sitoutuneet sekä yhteistyöhön että kansainvälistymiseen. 

Lisäksi tärkeää on ystävyyssuhteet ja henkilökemiat ja se, että johtajat 

panostavat yhteistyöhön. 

 

Seuraavassa kappaleessa esitellään mallin avulla yhteiset menestystekijät, 

jotka liittyvät strategisiin alliansseihin ja vientiyhteistyöhön. Menestystekijät on 

koottu malliin vertailemalla taulukoita 2 ja 3. 
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Taulukko 3. Vientiyhteistyön menestykseen liittyvät tekijät 

 
Menestystekijä Tutkimus 

Projektien valinta López-Navarro & Camisón-Zornoza (2003) 

Partnereiden valinta López-Navarro & Camisón-Zornoza (2003) 

Johtajan valinta López-Navarro & Camisón-Zornoza (2003) 

Ei sisäistä kilpailua tuotteiden osalta Ferreira (2003); 

López-Navarro & Camisón-Zornoza (2003) 

Pieni määrä yrityksiä (max. 6) Ferreira (2003) 

Partnereiden hyvä taloudellinen tilanne Ferreira (2003) 

Ystävyyssuhteet /  

henkilökemiat 

Nummela (1998);  

Nummela (2000); 

Ferreira (2003) 

Jonkinasteinen kansainvälinen kokemus López-Navarro & Camisón-Zornoza (2003) 

Keskipitkän tai pitkän aikavälin sopimukset López-Navarro et al. (2013) 

Luottamus López-Navarro et al. (2013) 

Toisiaan täydentävät resurssit Nummela ja Pukkinen (2004); 

López-Navarro et al. (2013) 

Yrityksen taustatekijöiden huomioon 

ottaminen 

Coudonaris (2012) 

Sitoutuminen yhteistyöhön Nummela (1998);  

Nummela (2000); 

López-Navarro et al. (2013) 

Sitoutuminen kansainvälistymiseen Nummela (2000);  

Nummela (2004) 

Päälliköiden/johtajien rooli ja panostus Nummela 1998); 

Ferreira (2003); 

Tuusjärvi (2003); 

Nummela & Pukkinen (2004) 

Realistiset tavoitteet Nummela (1998);  

Nummela (2004) 

Yritysten osalistuminen toimintaan López-Navarro et al. (2013) 

Yhteinen tavoite 

(asiakassynergia/tuotesynergia) 

Nummela ja Pukkinen (2004) 

Aikaisempi kokemus yhteistyöstä Nummela (1998) 
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4 STRATEGISEN ALLIANSSIN JA 

VIENTIYHTEISTYÖN YHTEISET 

MENESTYSTEKIJÄT 

 

Kahdessa edellisessä kappaleessa on käsitelty teorian pohjalta strategisia 

alliansseja ja vientiyhteistyötä. Kappaleiden loppuun on koottu 

menestystekijät kyseisistä kappaleista (taulukot 2 ja 3). Taulukoiden tietoja 

vertailemalle on nostettu esille sellaiset tekijät, jotka esiintyvät kummassakin 

taulukossa. Näistä tekijöistä on koottu malli (kuva 1), jonka avulla selitetään 

minkälaiset yhteiset tekijät vaikuttavat strategisen allianssin ja vientiyhteistyön 

menestykseen.  

 

Luottamus ja sitoutuminen on valittu malliin keskeisiksi päätekijöiksi, koska 

kyseiset tekijät tulevat useasti esiin aikaisemmin tehdyissä tutkimuksissa. Ne 

luovat perustan sille, että yhteistyön on mahdollista olla menestyksekäs. 

Muiden menestystekijöiden on huomattu vaikuttavan positiivisesti joko 

luottamukseen, sitoutumiseen tai kumpaankin niistä. Nämä menestystekijät 

ovat siitä syystä mallissa ulommaisena. Seuraavaksi läpikäydään yksitellen 

kyseiset menestystekijät. 

 

Yritysten yhteensopivuudella tarkoitetaan sitä, että yrityksillä on toisiaan 

täydentäviä resursseja ja taitoja. Yritysten välinen yhteensopivuus lisää 

partnereiden sitoutumista yhteistyöhön, koska yhteisten resurssien avulla 

yritys voi parantaa kilpailukykyään.  

 

Jotta yritykset olisivat mahdollisimman yhteensopivia keskenään, on partnerin 

valintaan käytettävä riittävästi aikaa. Mikäli partneri valitaan alussa hyvin, 
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sitoutumisen ja luottamuksen tasot ovat todennäköisesti jo yhteistyön alussa 

hyvällä tasolla ja niitä on helpompaa alkaa parantamaan entisestään.  

 

Ystävyyssuhteet ja henkilökemiat työntekijöiden välillä parantavat yritysten 

välistä luottamusta, koska ne helpottavat yritysten välistä yhteistyötä 

lisäämällä sekä muodollisia että epämuodollisia kommunikointitapoja. 

Ystävyyssuhteita saattaa olla yritysten työntekijöiden välillä jo entuudestaan, 

mutta mikäli sellaisia ei ole, on kannattavaa luoda työntekijöille 

mahdollisuuksia tutustua toisiinsa. Tällä tavalla ystävyyssuhteita syntyy 

helpommin työntekijöiden välille ja kynnys ottaa yhteyttä madaltuu.   

 

Pitkän aikavälin suhteet mahdollistavat sen, että sitoutumisen taso kasvaa ja 

partnereiden välistä luottamusta voidaan vähitellen rakentaa paremmaksi. 

Mikäli partnerit siirtävät ajatuksensa pitkän aikavälin tähtäimiin, on yhteistyön 

alussa olevat haasteet helpompi voittaa.  

 

Oikeanlainen johtaminen ja johtajien ominaisuudet lisäävät työntekijöiden 

luottamusta siihen, että yhteistyö muiden partnereiden kanssa on 

kannattavaa. Mikäli johtajat näkevät yhteistyön olevan vain väliaikainen 

ratkaisu, jolla saadaan kustannuksia alas, ei strategista pitkän tähtäimen etua 

saavuteta, koska työntekijät eivät luota yhteistyöstä saataviin etuihin. 

 



                                                                                                                                 
35 

 

Kuva 1. Strategisen allianssin ja vientiyhteistyön menestykseen vaikuttavat 

yhteiset tekijät 

 

Yllä olevan mallin perusteella voidaan todeta, että yritysten on kannattavaa 

yhteistyötä suunnitellessa ja yhteistyön aikana kiinnittää huomiota erityisesti 

sellaisiin tekijöihin, jotka vaikuttavat partnereiden väliseen luottamukseen ja 

sitoutumiseen. Niiden avulla yhteistyöllä on paremmat mahdollisuudet 

menestyä. 
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5 METODOLOGIA 

 
Tutkimus on toteutettu laadullisena tutkimuksena, koska on haluttu luottaa 

enemmän omiin havaintoihin ja keskusteluihin kuin mittausvälineiden 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 näkökulmista. (Hirsjärvi, Remes & Sajavaara 2007, 160)  

 

5.1 Tutkimuksen toteuttaminen 

Tutkimukseen haluttiin mukaan suomalaisia bioenergia-alan pk-yrityksiä, 

joiden liikevaihto vuonna 2012 on ollut noin 20 miljoonaa euroa tai alle. 

Yrityksiä etsittiin tutkimukseen bioenergia-alan lehdistä. Haastatteluun 

haluttiin mukaan ainoastaan sellaisia yrityksiä, jotka valmistavat itse 

tuotteensa. Tämän takia bioenergia-alan yrityksiä, jotka maahantuovat tai 

jälleenmyyvät laitteita, ei otettu mukaan haastatteluihin.  

 

Tutkimukseen haluttiin erityyppisiä yrityksiä, joten tästä syystä mukana oli 

sekä laitteita valmistavia että kokonaisratkaisuja valmistavia yrityksiä. 

Tarkoituksena oli haastatella sekä vientiyrityksiä että sellaisia yrityksiä, joilla 

vientitoimintaa ei ole. Tutkimuksen aikana otettiin yhteyttä 27 yritykseen, 

joista haastatteluun suostui 18 yritystä. Näin ollen kaksi kolmasosaa 

tutkimukseen mukaan halutuista yrityksistä osallistui haastatteluun. Pääsyynä 

kieltäytymiseen oli ajanpuute. Haastateltavien yritysten liikevaihdot vuonna 

2012 olivat 0,7 miljoonan euron ja 20,6 miljoonan euron välillä. 

 

Haastattelu tehtiin puhelimitse puolistruktuuristen kysymysten avulla keväällä 

2013. Aineiston koontitavaksi valittiin puhelinhaastattelu, koska siten oli 
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helpompaa saada sovittua haastatteluajat ja näin ollen tutkimukseen saatiin 

enemmän vastaajia. Lisäksi haastateltavat yritykset sijaitsivat hyvin eri puolilla 

Suomea, joten kustannukset olivat huomattavasti pienemmät verrattuna 

siihen, että kaikissa yrityksissä olisi käyty paikanpäällä.  

 

Kysymykset oli teemoiteltu kaavakkeeseen, joka lähetettiin etukäteen 

vastaajille sähköpostilla. Haastattelu oli jaettu kahteen eri teemaan – vientiin 

liittyviin kysymyksiin ja yhteistyöhön liittyviin kysymyksiin (liite 1). 

Haastateltavina oli yritysten toimitusjohtajia sekä viennistä tai myynnistä 

vastaavia henkilöitä. Haastattelut kestivät keskimäärin 20 minuuttia. 

Seuraavassa kappaleessa on käyty läpi miten haastatteluita analysoitiin. 

 

5.2 Tutkimusdatan analysointi 

Teemahaastatteluiden avulla saatua aineistoa tarkasteltiin yksityiskohtaisesti 

eri näkökulmista ja analysointi aloitettiin jo haastatteluvaiheessa. Analysointi 

tapahtui tyypittelemällä aineistoa, joten ensiksi oli valittava millaisia tekijöitä 

halutaan tyypittelyn perusteeksi. Tyypittelyn perusteet valittiin listaamalla 

yritysten vastauksia ja vertailemalla niitä keskenään. Tällä tavalla pyrittiin 

löytämään yhteisiä tekijöitä, joiden avulla yrityksiä voi luokitella. 

 
Taulukko 4. Tyypittelyn perusteet analyysissa 
 

Tyypittelyn perusteluokka Ominaisuus: 

1. pääperuste yrityksen liikevaihto vuonna 2012 

2. pääperuste yrityksen kasvutavoitteet 

lisäperuste vientitoiminnan laajuus 

lisäperuste odotukset vientiyhteistyöstä 

lisäperuste mieluisan yhteistyökumppanin 

ominaisuudet 
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Ominaisuudet, joiden avulla yrityksiä tyypiteltiin, ovat taulukossa 4. 

Tärkeimmäksi pääperusteeksi valittiin yrityksen liikevaihto vuonna 2012 ja 

toiseksi pääperusteeksi yrityksen kasvutavoitteet. Niiden lisäksi otettiin kolme 

lisäperustetta, joita ei kuitenkaan laitettu tärkeysjärjestykseen. Niitä 

tarkasteltiin tapauskohtaisesti. 
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6 VIENTIYHTEISTYÖ BIOENERGIA-ALALLA 

 

Tässä kappaleessa käydään läpi teemahaastatteluista saatuja vastauksia. 

Ensimmäiseen osioon on kerätty vastauksia yrityksiltä, jotka tarjoavat 

asiakkailleen kokonaisratkaisuja ja toisessa osiossa on vastaukset yrityksiltä, 

jotka valmistavat laitteita.  

 

6.1 Kokonaisratkaisuja toimittavien yritysten haastattelut 

Tutkimuksessa mukana olevat kokonaisratkaisuja toimittavat yritykset ovat 

kaikki lämpölaitosten valmistajia. Haastateltujen yritysten valmistamat 

lämpölaitokset toimivat usealla eri periaatteella - joissakin laitoksissa 

poltetaan puuta (haketta, klapeja, pellettiä, kuorta tai purua) ja joissakin 

turvetta (palaturvetta tai pellettiä). Osalla yrityksistä on vientitoimintaa ja 

osalla ei. Puolet vastaajista ilmoittivat viennin olevan alle 5 % liikevaihdosta ja 

suurimmillaan vienti oli noin 25 % liikevaihdosta. Haastateltavia yrityksiä oli 

kuusi kappaletta ja yritysten liikevaihdot vuonna 2012 olivat 1,3 miljoonan 

euron ja 6 miljoonan euron välillä. 

 

6.1.1 Viennin haasteet 

Viennin haasteista kysyttäessä puolet vastaajista sanoivat, että haasteellista 

on hyvän yhteistyökumppanin löytäminen. Uusille markkinoille on haastavaa 

mennä yksin joten yhteistyökumppanilta voisi saada tukea siihen. Eräs 

vastaajista sanoi sopivan yhteistyökumppanin löytämisen olevan haastavaa, 

koska myytävä tuote on hyvin monimutkainen.  
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Toinen haasteellinen asia vastaajien mukaan on eri maiden säädöksien ja 

lakien tunteminen, sillä ala on vielä kehittymässä ja tietoa ei ole helposti 

saataville. Eri maissa on esimerkiksi erilaiset vaatimukset 

polttoaineensyöttöjärjestelmille, mistä johtuen yksi laite ei käy kaikkialle. 

Työturvallisuussäädökset ja päästömääräykset vaihtelevat myös paljon. 

 

Muita viennin haasteita on palvelutason turvaaminen, hinnoittelu ja erilaiset 

kulttuurit. Lisäksi erään vastaajan mukaan pääomaa on oltava tarpeeksi, 

koska menee pari vuotta ennen kuin yritys alkaa saamaan tuottoja uudelta 

markkina-alueelta. 

 

6.1.2 Odotukset vienninedistämisorganisaatioita kohtaan 

Kysyttäessä yrityksiltä millaisia odotuksia niillä on 

vienninedistämisorganisaatiota kohtaan, kaksi asiaa nousi selkeästi esiin. 

Nämä kaksi asiaa olivat yhteistyökumppaneiden etsintä ja erilaisten 

vientitukien saaminen. Eräs vastaajista mainitsi myös, että vientiorganisaation 

olisi hyvä järjestää yrityksille mahdollisuuksia mennä messuille ja näyttelyihin. 

Yksi yritys mainitsi myös markkinaselvitysten tekemisen tärkeänä osana 

vienninedistämisorganisaatioiden toimintaa.  

 

Kritiikkinä vienninedistämisorganisaatioita kohtaan yksi vastaajista halusi 

mainita, että niiden palvelut ovat kalliita. Sen lisäksi ala on hyvin vaikea, joten 

vastaaja epäili onko vienninedistämisorganisaatioissa tarpeeksi osaamista 

kyseiseltä alalta. 
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6.1.3 Vientiyhteistyön mahdollisuudet bioenergia-alalla 

Puhuttaessa bioenergia-alasta yleensä vastaajilta tuli hyvin erilaisia 

vastauksia. Vastaajien mukaan yhteisten välivarastojen pitäminen 

Euroopassa ja yhteistyö logistiikan saralla helpottaisi vientitoimintaa ja 

pienentäisi kustannuksia. Erään vastaajan mukaan eri kokoluokan laitosten 

valmistajat voisivat jakaa resurssejaan. Tällöin kaikkien ei tarvitsisi palkata 

omaa jälleenmyyjää vaan sama jälleenmyyjä voisi hoitaa monen yrityksen 

vientiä. Tämä tuntuu kuitenkin olevan hyvin vaikeaa käytännössä, joten 

vastaajan mielestä valtio voisi käyttää apurahoja tällaisten jälleenmyyjien 

hankintaan.  

 

Tilanteessa, jossa yritykset kilpailevat keskenään, eräs vastaaja ei nähnyt 

minkäänlaisia vientiyhteistyömahdollisuuksia. Mutta mikäli yritykset ovat eri 

kokoluokkaa tai toimivat eri bioenergia-alan sektoreilla, niin yhteistyön 

tekeminen olisi siinä tapauksessa mahdollista. Esimerkiksi kattiloiden ja 

polttimien valmistajat voisivat tehdä yhteistyötä. 

 

6.1.4 Vientiyhteistyön hyödyt verrattuna itsenäiseen vientiin 

Vertailtaessa vientiyhteistyön hyötyjä itsenäiseen vientiin esiin nousi, että 

logistiikan saralla vientiyhteistyö olisi hyvä tapa pienentää 

kuljetuskustannuksia ja helpottaa tullausta. Markkinointikanavia sen sijaan 

löytyy tarpeeksi. 

 

Vientiyhteistyön avulla alkuvaiheen kustannuksia saataisiin jaettua 

useamman yrityksen kesken ja se helpottaisi viennin aloittamista. Yhteiset 

myyjät ja myyntiagentit olisivat hyvä yhteistyökeino suomalaisten bioenergia-

alan yritysten välille. Yhteistyökumppani olisi hyvä ratkaisu erityisesti silloin 
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kun kumppanilla olisi tietoa erilaisista viranomaisluvista ja yhteistyökumppani 

myisi yrityksen laitoksia. 

 

Mikäli yritykset eivät kilpaile keskenään, yritykset voisivat vaihtaa tietoja 

hyvistä jälleenmyyjistä ja asiakkaista. Lisäksi olemassa olevia kanavia voisi 

hyödyntää. 

 

6.1.5 Vientiyhteistyön kiinnostavuus yrityksen näkökulmasta 

Kysyttäessä vientiyhteistyön kiinnostavuutta puolet vastaajista totesivat, että 

yhteistyötä selkeyttäisi mikäli yritykset olisivat samankokoisia. Eräs vastaaja 

sanoi, että olisi hyvä mikäli yrityksillä olisi samankaltaiset odotukset ja 

lähtökohdat. Yhteistyö logistiikan saralla ja yhteistyö paikallisten sääntöjen 

tuntevien yritysten kanssa kiinnosti yhtä yritystä. Toinen yritys mainitsi, että 

yhteistyö sahapuolen yrityksen kanssa voisi olla toimiva ratkaisu, koska silloin 

olisi raaka-ainetta saatavilla valmiina lämpölaitokseen. 

 

Yksi vastaajista sanoi, että yhteistyö komponenttitoimittajan kanssa 

kiinnostaa, koska silloin kustannuksia saisi alas. Kahta yritystä vientiyhteistyö 

ei kiinnostanut lainkaan. 

 

6.1.6 Tulevaisuuden vientitoiminta 

Puolet vastaajista sanoivat, että tulevaisuudessa vientitoimintaa tehtäisiin 

jälleenmyyjien kautta kuten tälläkin hetkellä. Jälleenmyyjillä pitäisi kuitenkin 

olla laaja tietopohja, koska ala on haastava. Eräs vastaajista sanoi, että 

optimaalista olisi, jos yritys kouluttaisi ympäri maailmaa paikallisia 

asiantuntijoita, jotka hoitaisivat myynnin ja markkinoinnin eli jälleenmyisivät 
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laitoksia. Tämän avulla yritys voisi keskittyä pelkästään lämpölaitosten 

valmistukseen ja tarjousten laskemiseen.  

 

Vastaajilla oli hyvin erilaisia ajatuksia tulevaisuuden vientitoiminnasta. Erään 

vastaajan mukaan yrityksen vientitoiminta keskittyy tulevaisuudessa 

Venäjälle. Yrityksellä ei ole kuitenkaan mahdollisuuksia tehdä yksinään 

vientitoimintaa, joten sen olisi tehtävä yhteistyötä jonkun ison yrityksen 

kanssa. Toisen vastaajan mukaan ulkomaisten myyntitoimistojen 

perustaminen ei yritystä kiinnosta, koska se vaatii liikaa panostusta eikä 

menestyminen siltikään ole varmaa. Kolmas vastaaja sanoi, että yritys haluaa 

olla avoimena kaikenlaisille vaihtoehdoille, kunhan vientiä saadaan tehtyä 

kannattavasti. Neljäs vastaaja oli sitä mieltä, että tulevaisuudessa 

potentiaalinen vienti voisi olla sellaista, että mukana olisi alan osaaja, joka 

osaa myydä laitoksia. Eräs vastaaja sanoi, että mikäli yritys saisi luontevasti 

viennin käyntiin jollain markkina-alueella, vienti kiinnostaisi, mutta 

vientitoiminta ei kiinnosta mikäli se tuottaa liikaa vaivaa. 

 

6.2 Laitteita toimittavien yritysten haastattelut 

Haastateltavat yritykset, jotka toimittavat asiakkailleen bioenergia-alaan 

liittyviä laitteita, ovat huomattavasti heterogeenisempia verrattuna 

kokonaisratkaisuja toimittaviin yrityksiin. Yritysten joukossa on 

harvennuskouria, taimikonhoitolaitteita, sykeharvestereita, työkoneohjaamoja, 

kannonkäsittelylaitteita, klapikoneita, energiapuukouria ja ketjusahoja 

valmistavia yrityksiä. Kaikilla haastatteluun osallistuneista yrityksistä on 

entuudestaan vientitoimintaa. Haastateltavia yrityksiä laitteita toimittavien 

yritysten joukossa oli 12 kappaletta. Yritysten liikevaihdot vuonna 2012 olivat 

0,7 miljoonan euron ja 20,6 miljoonan euron välillä. 

 



                                                                                                                                 
44 

6.2.1 Viennin haasteet 

Vastaajista puolet mainitsi hyvän jällenmyyjän tai agentin löytämisen olevan 

haastavinta viennissä. Eräs vastaaja sanoi, että haasteellista ei ole löytää 

jälleenmyyjiä, sillä tarjouksia tulee sähköpostiin lähes päivittäin ja kontakteja 

on messuilta kertynyt hyvinkin paljon. Mutta jälleenmyyjän, joka myy tuotteita 

tehokkaasti, löytäminen on haasteellista.  

 

Jälleenmyyjän löytämisen jälkeen seuraavaksi haasteellisimmaksi koettiin 

sopivien markkina-alueiden selvittäminen ja liiketoimintaympäristön 

tunteminen. Aluksi on selvitettävä missä markkina-alueilla on potentiaalisia 

asiakkaita ja missä maissa bioenergia-ala on kasvussa. Eri maissa 

osaamisen taso bioenergia-alalla vaihtelee paljon, lisäksi konekanta on 

erilainen eri maissa ja konekannan ikä vaihtelee hyvinkin paljon. Yrityksen on 

ymmärrettävä kunkin markkina-alueen toimintatavat selvitäkseen siellä. 

Joissakin maissa ei esimerkiksi ole yksityistä metsää, jolloin markkina-alue ei 

ole yritykselle kiinnostava. Käytännönasiat tuovat haastetta sillä esimerkiksi 

Keski-Euroopassa puu on kovempaa kuin Skandinaviassa – puhumattakaan 

Etelä-Amerikan eukalyptuspuista. Lisäksi eri maissa ilmasto vaihtelee hyvin 

paljon – Suomessa on pakkasta talvella  kun taas Australiassa on paahtavan 

kuuma. Tällaiset asiat tuovat lisähaasteita koneiden vientiin sillä niitä on 

muokattava käyttöolosuhteisiin sopiviksi.  

 

Seuraavaksi haasteellisimmaksi asiaksi nousi tämän hetkinen taloustilanne, 

koska sen on huomattu vähentävän vientiä. Asiakkailla ei ole maksuvalmiutta 

ja laitteiden ostoa varten tarvitaan pankkirahoitusta, jota asiakkaat eivät 

välttämättä saa. Eräs vastaaja sanoi, että maahantuojat eivät pysty pitämään 

varastoja, koska toimitusehtona on etukäteismaksu. 
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Asiakaspalvelu on haasteellista, koska usein valmistajan ja asiakkaan välissä 

on jälleenmyyjä eikä suoraa yhteyttä asiakkaaseen ole. Jälleenmyyjä ei 

välttämättä ymmärrä asiakkaan ongelmaa, koska jälleenmyyjällä ei ole 

tarpeeksi tuoteosaamista. Kielimuuri tuo edelleen haastetta tähän asiaan ja 

siitä johtuen viesti ei kulje asiakkaan ja valmistajan välillä tarpeeksi 

tehokkaasti. Tämän huomaa erityisesti takuuasioissa. Useampi vastaaja 

mainitsikin jälkimarkkinoiden (huolto, takuuasiat) hoitamisen olevan 

haasteellista. 

 

Kilpailu alalla on kovaa varsinkin Keski-Euroopassa. Suomessa on työvoima 

ja raaka-aineet kalliimpia verrattuna Itä-Euroopan maihin. Sen lisäksi 

laitteisiin tulee vielä rahdit päälle, mikä lisää tuotteiden hintaa entisestään. 

Haastavaa on se, miten perustella asiakkaalle yrityksen tuotteen olevan niin 

paljon parempi verrattuna itäeurooppalaiseen tuotteeseen, että siitä 

kannattaa maksaa enemmän. Rahdit ovat kalliita Suomessa ja 

edullisemmaksi tulee, että itäeurooppalaiset asiakkaat hoitavat itse rahdin. 

Valtamerien yli tapahtuvissa toimituksissa rahdin hinnan lisäksi toimitusaika 

on pitkä, koska laitteet toimitetaan laivakonteissa.  

 

Muina haasteina vastaajat mainitsivat kielitaidon, henkilöstöresurssien 

puutteen, oikean henkilön löytämisen isosta asiakasyrityksestä, yksittäisten 

laitteiden myymisen sillä asiakkaat ostavat kokonaisuuksia ja rahoituksen 

saamisen. 

 

6.2.2 Odotukset vienninedistämisorganisaatioita kohtaan 

Tärkeimmät odotukset vienninedistämisorganisaatioita kohtaan olivat 

markkinatutkimusten tekeminen, messuille osallistuminen (yhteinen 

markkinointi muiden alan yritysten kanssa ja vientituen saaminen siihen), 

asiantuntija-apua kohdemaan valintaan, jälleenmyyjien etsintä, 
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rahoitusmahdollisuuksien ja tukien järjestäminen sekä sellaisten tapahtumien 

järjestäminen missä alan toimijat kokoontuvat yhteen, esimerkiksi 

vientikoulutusten yhteydessä. 

 

Markkinatutkimusten tekemisestä vastaajat antoivat esimerkkejä kuten että 

he haluaisivat saada luotettavaa tietoa eri markkina-alueilta (esimerkiksi 

paikallisista metsänomistusuhteista) eli faktoja, jotka auttavat kehittämään 

yrityksen omaa vientistrategiaa. Eräs vastaaja mainitsi myös teknisen avun 

tarpeen. Markkina-analyysit bioenergia-alalta olisivat tärkeitä, koska niitä on 

itse hyvin hankala ja työläs tehdä.  

 

Useampi yritys mainitsi vienninedistämisorganisaatioiden palveluiden olevan 

kalliita. Tästä syystä sopivia jälleenmyyjiä on löydyttävä ja sopimuksia 

saatava allekirjoitettua mikäli yritys ostaa niiden palveluita. Näin ollen 

jälleenmyyjien ja asiakkaiden etsinnän on oltava aggressiivista. Eräs vastaaja 

sanoi, että yrityksellä ei ole resursseja lähettää työntekijöitä kiertelemään 

sopimattomien jälleenmyyjien luona ja todeta jälkeenpäin ettei viikon matka 

ole tuottanut minkäänlaista tulosta. Toinen vastaaja sanoi, että mikäli 

vienninedistämisorganisaatio ei saa tehtyä prosessin aikana muuta kuin 

kasattua jälleenmyyjien esitteitä ja yhteystietoja, niin siitä ei ole minkäänlaista 

hyötyä. Kolmas vastaaja mainitsi, että yritys haluaa itse päättää kohdemaan. 

Lisäksi se haluaa, että vienninedistämisorganisaatio etsii sopivia yrityksiä, 

jotka voisivat jälleenmyydä tuotteita, ja listata niitä, jonka jälkeen yritys voi 

jatkaa itsenäisesti eteenpäin. Tämän kaiken tulisi tapahtua muutaman 

kuukauden aikana eikä asiaan saisi käyttää enempää aikaa. 

 

Erään vastaajan mielestä kansainvälistymishankkeiden läpivientiä voisi 

yksinkertaistaa, koska tällä hetkellä hakemuksiin on kirjattava hyvin 

yksityiskohtaisesti kustannusarvioita. Tämä on haasteellista, koska yritys ei 

välttämättä ole ollut aikaisemmin messuilla ulkomailla ja messuilla saattaa 
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tulla yllättäviä kustannuksia, joita ei ole osattu merkitä hakemukseen silloin 

kun hakemus on tehty. Hakemusten täyttämiseen käytetään yrityksen sisäisiä 

resursseja ja vastaaja kokee, että siinä vaiheessa joudutaan yleensä 

kiinnittämään liikaa huomiota epäoleellisiin asioihin. Vastaajan mukaan 

Ruotsissa toimitaan siten, että laskujen perusteella saadaan takaisin rahaa ja 

näin ollen yritykset hyötyvät paremmin vientituen antamasta edusta.  

 

Eräs vastaaja halusi nähdä enemmän konkreettista toimintaa eli haluaisivat 

viedä tuotteita kohdemarkkinoille ja käydään kauppaa siellä. Tällä hetkellä 

toiminta rajoittuu siihen, että tutkitaan markkinoita, mutta ei tehdä 

konkreettisesti mitään. Vastaaja sanoi: ”Ruotsalaiset menevät Eurooppaan 

myymään, mutta suomalaiset menevät tutkimaan tilannetta.” 

 

Erään vastaajan mukaan koulutuksien järjestäminen on tärkeää, sillä 

koulutusten aikana voi keskustella muiden suomalaisten yritysten kanssa ja 

vaihtaa tietoja siitä millaisia jälleenmyyjiä kenelläkin on. Eräs vastaaja haluaisi 

saada enemmän tietoa alan yrityksistä ja yhteistyökumppaneista – etenkin 

Suomesta.  

 

Vienninedistämisorganisaatiolta odotetaan myös ennakkoluulottomuutta ja 

innovointikykyä, kun on kyse uudesta alasta, sillä alan ollessa uusi ei muiden 

yritysten kansainvälistymisstrategioita pysty kopioimaan. 

 

6.2.3 Vientiyhteistyön mahdollisuudet bioenergia-alalla 

Kysyttäessä vientiyhteistyön mahdollisuuksista bioenergia-alalla 

päällimmäiseksi esille nousi kolme asiaa, jotka olivat kokonaisratkaisujen 

tarjoaminen asiakkaille, yhteistyö markkinoinnin saralla ja logistiikkayhteistyö. 

Vientiyhteistyön avulla voisi saada tarjottua asiakkaille kokonaisratkaisuja, 

jotka alkaisivat puiden harvennuksesta ja päättyisivät lämmitysratkaisuihin. 
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Yritykset voisivat myydä myös toistensa tuotteita ristiin, esimerkiksi nosturi- ja 

traktorivalmistajat voisivat esitellä laitevalmistajien tuotteita ja toisinpäin. 

Yritykset eivät kuitenkaan saisi kummassakaan tapauksessa olla toistensa 

kilpailijoita. Toinen esille noussut asia oli yhteistyö markkinoinnin saralla. 

Tästä esimerkkinä oli messuille osallistuminen toisten suomalaisten 

bioenergia-alan yritysten kanssa. Eräs vastaaja mainitsi, että messuille 

mentäessä siitä ei olisi haittaa, vaikka yritykset kilpailisivatkin keskenään. 

Joillakin yrityksillä on hyväksi koettuja jälleenmyyjiä tietyissä maissa, joten 

yritykset voisivat tehdä markkinointiyhteistyötä ja käyttää jo hyväksi havaittuja 

jälleenmyyjiä. Kolmas asia, joka nousi esille oli logistiikkayhteistyö. 

Yhteiskuljetuksia voisi järjestää suomalaisten yritysten kesken ja mikäli 

yritykset toimivat maantieteellisesti samalla alueella, kuljetukset helpottuisivat 

entisestään. Tällä tavoin esimerkiksi Ranskassa toimiva jälleenmyyjä voi tilata 

kontillisen laitteita, jotka tulevat eri toimittajilta. Kun lähdetään viemään 

tuotteita Venäjälle ja siitä itään, niin matkat tulevat hyvin pitkiksi. Olisi hyvä 

saada toisia yrityksiä jakamaan kustannuksia.  

 

Yritykset olivat yleisesti hyvin positiivisia vientiyhteistyön suhteen: ”Markkinat 

ovat hyvät ja ne laajenevat metsäpuolella, joten mahdollisuuksia riittää.” 

”Bioenergia-ala on kasvussa, joten vientiyhteistyön avulla voidaan vastata 

tähän kasvuun.” 

 

6.2.4 Vientiyhteistyön hyödyt verrattuna itsenäiseen vientiin 

Vastaajat näkivät suurimpana hyötynä vientiyhteistyössä, että yhteistyön 

avulla saa vaihdettua tietoja hyvistä jälleenmyyjistä. Olemassa olevia 

kontakteja voi käyttää näin paremmin hyödyksi, sillä hyvien jälleenmyyjien 

löytäminen on haastavaa. Näin ollen verkostot ovat huomattavasti 

kattavammat kuin itsenäisessä viennissä. Tähän liittyy myös kokemuksien 

vaihtaminen partnereiden kanssa. Erään vastaajan mukaan kokemuksien 
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vaihtaminen on hyvinkin yleistä ja sitä tapahtuu, kun yritysten edustajat 

näkevät toisiaan. Jotkut saattavat myös soittaa yrityksen edustajalle ja kysyä 

mielipiteitä tietyistä jälleenmyyjistä ja millaisia kokemuksia yrityksellä on 

tietyistä markkina-alueista. Toinen vastaaja sanoi, että kohdemarkkinoilla 

oltaessa ja myyntineuvotteluissa huomataan enemmän asioita yhdessä sillä 

kaksi silmäparia näkee aina enemmän kuin yksi. 

 

Yritykset näkivät yhteistyömahdollisuuksia mikäli partnerit valmistavat 

sellaisia laitteita, jotka tukevat yrityksen laitteita. Näin saadaan synergiaetuja 

yhteistyöstä. Yhteistyön avulla voitaisiin saada enemmän myyntineuvotteluita 

ja yksikkökustannukset olisivat mahdollisesti pienempiä. 

 

Vastaajat mainitsivat myös, että yhteistyön avulla saa käyttöön paremmin 

resursseja, esimerkiksi markkinointiin. Mikäli yhteistyö toimii, yrityksen ei 

tarvitsisi itse aina lähteä markkinointitapahtumiin vaan partnerit voisivat 

markkinoida yrityksen tuotteita samalla, kun ne markkinoivat omiaan. 

Alkuvaiheen tunnusteluissa kustannuksia saataisiin pienemmiksi, kun 

hankitaan kontakteja ja käydään messuilla. Lisäksi asiantuntijapalveluiden 

hankkiminen, esimerkiksi vientirenkaiden avulla, helpottuisi.  

 

6.2.5 Vientiyhteistyön kiinnostavuus yrityksen näkökulmasta 

Yrityksiä kiinnostaa yhteistyö, jonka avulla ne voivat tarjota kokonaisratkaisuja 

asiakkailleen. Partnerit eivät saisi siis olla toistensa kilpailijoita. 

Vientiyhteistyötä voisi olla kansainvälisesti toimivien ja mittasuhteiltaan 

saman kokoisten yritysten kanssa, jos asiakkaat ovat samoja. Silloin voisi 

käyttää samaa verkostoa ja samoja resursseja jälkimyynnissä. Tällöin 

esimerkiksi huollon järjestäminen olis helpompaa. 
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Eräs vastaaja mainitsi, että uusien kontaktien löytäminen ei kiinnosta yritystä, 

koska kontakteja on jo riittävästi. Toisin sanoen puhtaalta pöydältä lähtevä 

vientiyhteistyö ei yritystä kiinnosta. Sen sijaan olemassa olevien hyvien 

kontaktien yhteistyön syventäminen kiinnostaa. Kontaktien määrällä ei ole 

väliä vaan sillä, että myydään oikeasti jotain kysynnän perusteella.  

 

Muutama yritys mainitsi, että yhteistyö kiinnostaa mikäli löytyy sopiva partneri, 

mutta yritys ei tarvitse siihen tukijärjestelmää. Tärkeää on, että satsataan 

kunnolla, kun tehdään joko itsenäistä vientiä tai vientiyhteistyötä. 

 

Partnereiden koolla ei ollut kovinkaan paljon merkitystä. Osa vastaajista 

sanoi, että yhteistyö samankokoisten yritysten kanssa olisi hyvä lähtökohta, 

koska pk-yritykset ovat ketterämpiä isoihin yrityksiin verrattuna. Osa 

vastaajista sen sijaan sanoi, että he haluaisivat tehdä yhteistyötä isomman 

laitevalmistajan kanssa, jolloin isompi yritys hoitaisi vientiin liittyvät asiat.  

 

Yhtä yritystä ei kiinnosta vientiyhteistyö, koska yrityksellä on vientimaita jo 

tarpeeksi ja niissä on riittävästi työtä. Toinen vastaaja sen sijaan sanoi, että 

kaikki mikä edistää myyntiä kiinnostaa, joten yritys suhtautuu kaikkiin 

mahdollisuuksiin lähtökohtaisesti positiivisesti.  

 

6.2.6 Tulevaisuuden vientitoiminta 

Lähes kaikki vastaajat sanoivat, että tulevaisuudessa optimaalinen 

vientitoiminta tapahtuu jälleenmyyjien kautta. Tällöin yritykset voivat itse 

keskittyä pääasiallisesti laitteiden suunnitteluun ja valmistukseen. 

Jälleenmyyjät hoitavat myynnin, jälkimyynnin, huollon ja asennuksen. 

Muutama yritys mainitsi, että yhteinen jälleenmyyjä suomalaisen bioenergia-

alan yrityksen kanssa voisi olla toimiva ratkaisu. Yksi vastaaja sanoi, että on 

tärkeää sitouttaa maahantuoja ja kauppiaat, koska sillä tavalla yritys saa 
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selville mitä asiakas haluaa. Pidempiaikaiset suhteet ovat erittäin tärkeitä ja 

maahantuojaa pitää olla helppo lähestyä. On myös välttämätöntä, että 

maahantuoja voi helposti lähestyä laitevalmistajaa. Henkilökemiat ovat tästä 

syystä tärkeässä osassa.  

 

Eräs vastaaja sanoi, että tulevaisuudessa vientitoiminta on luultavasti 

yhteistyötä suurempien laitevalmistajien kanssa. Yrityksen olisi kuitenkin hyvä 

laajentaa toimintaansa siten, että se voi itse tarjota asiakkaille suurempia 

kokonaisuuksia, mutta samalla yritys alkaisi haastamaan 

yhteistyökumppaneitaan, mikä hankaloittaa olemassa olevaa yhteistyötä. 

Tämä on kuitenkin jossain vaiheessa tehtävä, jotta saadaan kasvatettua 

liiketoimintaa. 

 

Kysyttäessä tuleeko vastaajilla jotain muuta mieleen siitä millaista 

tulevaisuuden vientitoiminta on, yksi vastaaja mainitsi, että pitkäntähtäimen 

suunnitelma on perustaa myyntikonttori johonkin maahan. Toinen vastaaja 

sanoi, että tulevaisuudessa olisi tavoitteena myydä suoraan tuotteita 

työkoneteollisuudelle. Kolmas sanoi, että jälleenmyyntiverkoston lisäksi yritys 

voisi tehdä vientiä suomalaisen yhteistyökumppanin kanssa. Neljäs vastaaja 

mainitsi internetissä tapahtuvan myynnin olevan optimaalista 

tulevaisuudessa. Tällöin asiakas voi tilata mistäpäin tahansa laitteen itselleen 

ja yritys toimittaa sen perille. 

 

Osalle vastaajista ei ollut väliä millaista vientitoiminta tulevaisuudessa on 

kunhan laitteita tulee myydyksi. Kaikenlainen toiminta, mikä ei tapahdu liian 

isoissa sykähdyksissä vaan on kestävää ja jatkuvasti kehittyvää, kiinnostaa 

yritystä. Erään vastaajan mukaan on huomioitavaa, että yrityksen brändin on 

oltava esillä kohdemaissa, joten vientirenkaan avulla voisi saada rahaa ja 

resursseja mainontaan.   
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7 BIOENERGIAYRITYSTEN VASTAUSTEN 

ANALYSOINTI JA JOHTOPÄÄTÖKSET 

 

Seuraavissa alakappaleissa käydään läpi millaiset vientimuodot sopivat 

parhaiten bioenergia-alan yrityksille ja millaista yhteistyötä viennin saralla 

kannattaisi tehdä.  

 

7.1 Kokonaisratkaisuja toimittavien yritysten analysointi 

Kokonaisratkaisuja toimittavien yritysten tyypittelyyn on otettu pääperusteiksi 

yritysten liikevaihdot ja kasvutavoitteet (taulukko 4). Näiden jälkeen on 

tarkasteltu muita ominaisuuksia, jotka ovat vientitoiminnan laajuus, odotukset 

vientiyhteistyöstä ja mieluisan yhteistyökumppanin ominaisuudet. 

Kokonaisratkaisuja toimittavia yrityksiä oli haastateltavina yhteensä kuusi 

kappaletta.  

 

7.1.1 Liikevaihto alle 3 miljoonaa euroa 

Liikevaihdoltaan alle 3 miljoonan euron yrityksiä oli haastateltavina kolme 

kappaletta. Haastatelluista yrityksistä yhdellä ei ollut vientitoimintaa ollenkaan 

ja toisella yrityksellä vientitoiminnan laajuus vaihteli – toisina vuosina sitä ei 

ollut ollenkaan ja toisina vuosina sitä oli hieman. Kyseiset yritykset olivat 

huomattavasti muita lämpölaitosvalmistajia pienempiä eikä niillä ollut 

kasvutavoitteita. Vastaajat mainitsivat kummassakin tapauksessa, että mikäli 

yritykset harkitsisivat vientitoimintaa, niin sitä pitäisi tehdä 

yhteistyökumppanin kanssa. Koska yrityksillä ei kuitenkaan ole minkäänlaisia 

kasvutavoitteita, vientiin panostaminen ei ole järkevää eikä tästä syystä 

vientiyhteistyötä suositella yrityksille. 
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7.1.2 Liikevaihto 3-20 miljoonan euron välillä 

Lopuilla neljällä lämpölaitosvalmistajalla oli selkeästi kasvutavoitteita. Niillä oli 

myös olemassa olevaa vientitoimintaa – joillakin vain hieman ja joillakin jopa 

30 % liikevaihdosta. Näille yrityksille soveltuu parhaiten vientimuodoksi suora 

vienti tuontiagentin kautta, koska paikallisella agentilla on tietoa esimerkiksi 

kohdemaassa toimivista sahapuolen yrityksistä, joiden kanssa 

lämpölaitosvalmistajat voisivat tehdä strategista yhteistyötä. Osalla yrityksistä 

on sen verran vähän vientitoimintaa, että ainakin alussa on kannattavaa 

hankkia asiantuntija-apua vientiyhteistyön koordinoimiseen. 

 

Lämpölaitosyritykset tekevät tällä hetkellä yhteistyötä komponenttivalmistajien 

kanssa, jotta voisivat tarjota asiakkailleen sopivia tuotekokonaisuuksia. 

Yhteistyötä kannattaisi syventää entisestään ja miettiä olisiko 

komponenttivalmistajien joukossa yrityksiä, joiden kanssa voisi tehdä 

pitkäkestoisempaa yhteistyötä ja venyttää yhteistyötä myös viennin puolelle.  

 

Toinen vaihtoehto lämpölaitosvalmistajille on tehdä yhteistyötä eri kokoluokan 

lämpölaitosvalmistajien kanssa. Tällöin yritykset eivät kilpaile 

kohdemarkkinoilla samoista asiakkaista ja ne voivat käyttää yhteistä 

tuontiagentteja, jotka ovat erikoistuneet myymään lämpölaitoksia. Yhteistyön 

sujuvuuden kannalta on tärkeää, että yritykset ovat mittasuhteiltaan 

suhteellisen samankokoisia. Silloin lähtökohdat ja odotukset ovat 

samantyyppisiä.  

 

Kolmas vaihtoehto tehdä vientiyhteistyötä on yhteistyö eri 

toimintaperiaatteella toimivien lämpölaitosten valmistajien kanssa. Tässäkin 

tapauksessa voidaan käyttää samaa tuontiagenttia, sillä 

lämpölaitosvalmistajat eivät kilpaile suoranaisesti keskenään. Haastetta 

kyseiseen vientiyhteistyöhön tuo kuitenkin sopivan agentin löytäminen. Kun 
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lämpölaitosten toimintaperiaatteet vaihtelevat suuresti, on haastavaa 

rekrytoida yhteinen tuontiagentti, jolla on riittävää teknistä osaamista, jotta 

hän voisi palvella kaikkia osapuolia tasavertaisesti. 

 

Soveltuva vientiyhteistyömuoto on yhteisen tuontiagentin lisäksi 

markkinointiyhteistyö joko komponenttivalmistajien, eri toimintaperiaatteella 

toimivien lämpölaitosten valmistajien tai eri lämpölaitoskokoluokkaa 

valmistavien lämpölaitosvalmistajien kanssa. Markkinointiyhteistyön avulla voi 

esimerkiksi messuille osallistuessa saada kustannuksia pienemmiksi. 

Yhteistyö mahdollistaa myös kohdemaassa olevan paikallisen 

markkinointihenkilön palkkaamisen, mikäli yrityksillä on kiinnostusta tehdä 

tiivistä markkinointiyhteistyötä keskenään. Tässä tapauksessa partnereiden 

määrä ei voi olla kovin suuri ja yritysten on oltava yhteensopivia toistensa 

kanssa, jotta markkinoinnin voi kohdistaa samalle joukolle ja saada sitä 

kautta kustannushyötyä. 

 

7.2 Laitteita toimittavien yritysten analysointi 

Kaikilla haastatelluilla laitevalmistajilla oli kasvutavoitteita, joten yrityksiä ei voi 

tyypitellä kasvutavoitteiden perusteella. Tyypittelyn pääperusteeksi on siitä 

syystä otettava pelkästään yritysten liikevaihto (taulukko 4). Kuten 

kokonaisratkaisuja toimittavat yritykset myös laitteita toimittavat yritykset on 

jaettu liikevaihdoltaan kahteen ryhmään: alle kolmen miljoonan euron 

yrityksiin ja 3-20 miljoonan euron yrityksiin. Jako on tehty samalla tavalla, 

koska siten ryhmiä voidaan paremmin vertailla keskenään. 
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7.2.1 Liikevaihto alle 3 miljoonaa euroa 

Liikevaihdoltaan alle 3 miljoonan euron yrityksiä oli haastattelussa seitsemän 

kappaletta ja yritysten vientitoiminnan laajuus vaihteli suuresti. Eräällä 

yrityksellä vientitoimintaa oli äskettäin vasta aloiteltu ja eräällä yrityksellä 

vientivolyymi oli jopa 70 % liikevaihdosta.  

 

Kun tarkastellaan yritysten liikevaihtoa, on yritysten tässä vaiheessa 

kannattavinta tehdä suoraa vientiä jälleenmyyjien kautta. Vientiyhteistyö 

soveltuu parhaiten sellaisille yrityksille, jotka voivat 

vientiyhteistyöpartnereiden kanssa tarjota kokonaisratkaisuja asiakkaille. 

Silloin yritykset eivät kilpaile keskenään ja yhteistyön tekeminen helpottuu.  

 

Osalla yrityksistä on rahamäärällisesti niin vähän vientiä, että oman 

vientikoordinaattorin palkkaamisesta tulee liian paljon kustannuksia 

yritykselle. Siitä syystä yritykset voivat syventää vientiyhteistyötään 

palkkaamalla yhteisen vientikoordinaattorin hoitamaan vientimuodollisuuksia. 

Tämä on erityisesti tärkeää silloin, kun kohdemaana on EU:n ulkopuoliset 

maat. Kokenut vientikoordinaattori osaa hoitaa vientimuodollisuudet siten, 

että laitteet saadaan lähetettyä kohdemaahan ilman viivytyksiä. Tärkeää on, 

etteivät laitteet jää seisomaan esimerkiksi tulliin virheellisesti tehtyjen 

paperien takia. Ilman yhteistä vientikoordinaattoria yhteiskuljetukset voivat 

olla hyvinkin haasteellisia, koska samaan konttiin laitetaan monen yrityksen 

laitteita. Mikäli yksikin yritys on tehnyt virheellisesti vientidokumentit, koko 

kontti jää odottamaan uusia dokumentteja. Tämän seurauksena kaikkien 

yritysten laitteet myöhästyvät sovitusta toimitusajasta ja se lisää 

kustannuksia. Tästä syystä onkin parempi, että yksi kokenut henkilö on 

vastuussa lähetyksistä. 
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Yhteisten jälleenmyyjien ja yhteiskuljetusten lisäksi yrityksille soveltuu 

vientiyhteistyömuodoksi markkinointiyhteistyö. Yhteistyön avulla yritykset 

saavat alennettua markkinointikustannuksia, esimerkiksi messuille 

mentäessä. Lisäksi osa yrityksistä on saattanut aikaisemmin käydä messuilla 

enemmänkin, joten partnerit voivat vaihtaa keskenään kokemuksiaan 

ulkomaisista messutapahtumista. 

 

7.2.2 Liikevaihto 3-10 miljoonaa euroa 

Tässä ryhmässä haasteltavia oli viisi kappaletta. Huomioitavaa on, että 

yrityksillä, joilla on ollut keskimääräistä suurempi liikevaihto vuonna 2012 

verrattuna muihin haastateltuihin yrityksiin, on ollut myös keskimääräistä 

enemmän vientitoimintaa suhteessa liikevaihtoon. Neljällä suurimmalla 

haastatelluista yrityksistä vientitoiminnan suuruus on 50-90 prosentin välillä 

yritysten liikevaihdosta.  

 

Osa vastaajista mainitsi, että eri kohdemarkkinoilla laitteilla on erilaisia 

odotuksia, koska puulajit sekä ilmasto ovat erilaisia. Mielenkiintoista on ettei 

kukaan vastaajista kuitenkaan maininnut, että saattaisi olla kannattavaa 

tehdä tuotekehitystä kansainvälisiä markkinoita varten yhdessä suomalaisten 

bioenergia-alan yritysten kanssa. Tällainen yhteistyö olisi strategisesta 

näkökulmasta erittäin mielenkiintoista. 

 

Analyysin perusteella vientiyhteistyötä voi suositella yrityksille, jotka voivat 

tarjota asiakkailleen vientiyhteistyön avulla kokonaisratkaisuja eli silloin kun 

partnereilla on tuotesynergiaa. Yritysten on tässä vaiheessa kannattavaa 

tehdä suoraa vientiä yhteisten jälleenmyyjien kanssa, mikäli sopivia 

partnereita löytyy. Jälleenmyyjien kautta tapahtuva myynti soveltuu parhaiten 

näille yrityksille, koska silloin yritysten on helpompaa järjestää laitteiden 

asennus- ja huoltopalvelut kohdemarkkinoilla.  
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Vientiyhteistyö markkinoinnin saralla soveltuu myös tälle ryhmälle samoista 

syistä kuin edellisillekin ryhmillä. Markkinointikustannuksia saadaan 

alennettua ja saadaan enemmän näkyvyyttä kohdemarkkinoilla. Eräs 

vastaaja toi asian esille haastattelussa sanoessaan, että markkinointi on 

erittäin tärkeää sillä näkyvyys lisää kysyntää. Hän jatkoi, että laitteita 

myydään tuotemerkin avulla, mutta suomalaisilla bioenergia-alan yrityksillä ei 

ole tällä hetkellä tarpeeksi näkyvyyttä kohdemarkkinoilla. 

 

7.3 Johtopäätökset bioenergia-alalle soveltuvista 

vientiyhteistyömuodoista 

Tässä kappaleessa vastataan toiseen tutkimuskysymykseen ja annetaan 

suosituksia millaiset vientiyhteistyömuodot soveltuvat parhaiten bioenergia-

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

 

 

 

Kuva 2. Malli bioenergia-alalle parhaiten soveltuvista 

vientiyhteistyömuodoista  
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Alle 3 miljoonan euron liikevaihdon luokassa oli ainoastaan kaksi 

lämpölaitosvalmistajaa ja kumpikin vastaajista ilmoitti ettei yrityksellä ole 

kasvutavoitteita. Tästä syystä tutkimuksessa ei ole voitu analysoida 

tutkimusdatan puutteen vuoksi millaiset vientiyhteistyömuodot sopisivat 

liikevaihdoltaan alle 3 miljoonan euron lämpölaitosvalmistajille. Yhteenvetona 

voidaan kuitenkin sanoa, että mikäli yrityksellä ei ole kasvutavoitteita 

vientiyhteistyötä ei suositella, koska vientiyhteistyön tavoitteena on kasvattaa 

yrityksen vientiä ja sitä kautta yrityksen liiketoimintaa.  

 

Liikevaihdoltaan alle 3 miljoonan euron laitteita valmistavien yritysten 

kannattaa tehdä markkinointiyhteistyötä ja pyrkiä löytämään yhteinen 

jälleenmyyjä. Lisäksi yritysten on suositeltavaa harkita yhteisen 

vientikoordinaattorin palkkaamista. Tällä tavoin yhteisten kuljetusten 

järjestäminen on helpompaa. 

 

Liikevaihdoltaan 3-20 miljoonan euron ryhmässä lämpölaitosvalmistajien 

kannattaa tehdä markkinointiyhteistyön lisäksi yhteistyötä hankkimalla 

yhteinen tuontiagentti kohdemarkkinoilta. Partnereiksi soveltuvat 

komponenttivalmistajat, eri kokoluokan lämpölaitosten valmistajat tai eri 

toimintaperiaatteella toimivien lämpölaitosten valmistajat  

 

Liikevaihdoltaan 3-20 miljoonan euron ryhmässä olevien laitevalmistajien on 

kannattavaa tehdä yhteistyötä, mikäli partnerit voivat yhdessä tarjota 

asiakkaille kokonaisratkaisuja. Partnereiden on tällöin järkevää hankkia 

itselleen yhteinen jälleenmyyjä kohdemarkkinoilta. 

 

Vientirengastoimintaa voidaan suositella yrityksille, joilla on jo jonkinlaista 

vientitoimintaa ja kasvutavoitteita. Erityisesti sellaisten yritysten, joilla on 

liikevaihto alle 10 miljoonaa euroa, kannattaa selvittää 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 

liikevaihdoltaan yli 10 miljoonan euron yrityksillä on jo selkeästi kykyä tehdä 

itsekin vienninedistämiseen liittyviä ponnisteluita verrattuna pienempiin 

yrityksiin. 

 

Johtopäätöksenä voidaan todeta, että suomalaisille bioenergia-alan pk-

yrityksille, joilla on kasvutavoitteita ja liikevaihto on alle 20 miljoonaa euroa, 

soveltuu parhaiten vientiyhteistyö markkinoinnissa ja suorassa viennissä. 

Lisäksi liikevaihdoltaan alle 10 miljoonan euron yritysten on suositeltavaa 

ottaa selvää olisiko vientirengastoiminta sopiva keino aloittaa vientiyhteistyö 

muiden suomalaisten bioenergia-alan yritysten kanssa.  
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8 YHTEENVETO  

 

Tutkimuksessa haluttiin selvittää millaiset tekijät vaikuttavat 

menestyksekkääseen yhteistyöhön. Lisäksi tarkoituksena oli selvittää 

suomalaisten bioenergia-alan yritysten halukkuus tehdä vientiyhteistyötä ja 

pohtia millaiset vientiyhteistyömuodot soveltuvat parhaiten bioenergia-alalle.  

 

Ensimmäiseen tutkimuskysymykseen vastattiin kirjallisuuskatsauksen avulla. 

Kappaleessa kaksi käytiin läpi strategisten allianssien ja 

vientiyhteistyöyritysten eroja. Tämän jälkeen etsittiin aikaisemmista 

tutkimuksista tekijöitä, jotka vaikuttavat strategisen allianssin menestykseen. 

 

Aikaisemmista tutkimuksista löytyi paljon erilaisia strategisten allianssien 

menestymiseen vaikuttavia tekijöitä, jotka on koottu taulukkoon 2. Taulukon 

perusteella voitiin todeta, että koordinointi ja tehokas kommunikointi, 

informaation jakaminen ja jaetun informaation laatu, sosiaaliset verkostot, 

luottamus, sitoutuminen, yritysten yhteensopivuus, riskien hallinta ja 

samanlaiset käyttäytymissäännöt ovat keskeisessä asemassa tutkittaessa 

strategisten allianssien menestystekijöitä.   

 

Kolmannessa kappaleessa etsittiin aikaisemmista tutkimuksista tekijöitä, jotka 

ovat vaikuttaneet vientiyhteistyön menestykseen (taulukko 3). Taulukon 

perusteella voitiin todeta, että tärkeää vientiyhteistyön menestymisen 

kannalta on, että yrityksillä ei ole sisäistä kilpailua tuotteiden osalta, yrityksillä 

on toisiaan täydentävät resurssit ja realistiset tavoitteet ja yritykset ovat 

sitoutuneet sekä yhteistyöhön että kansainvälistymiseen. Lisäksi tärkeää on 

ystävyyssuhteet ja henkilökemiat sekä johtajien panostus yhteistyöhön. 
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Kahden edellisen kappaleen perusteella tehtiin malli (kuva1), johon kerättiin 

yhteisiä menestystekijöitä. Luottamus ja sitoutuminen valittiin malliin 

keskeisiksi päätekijöiksi, koska kyseiset tekijät luovat perustan 

menestyksekkäälle yhteistyölle. Muiden menestystekijöiden huomattiin 

vaikuttavan positiivisesti joko luottamukseen, sitoutumiseen tai kumpaankin 

niistä. Muita menestykseen liittyviä tekijöitä olivat johtaminen, pitkän aikavälin 

suhteet, yritysten yhteensopivuus, partnereiden valinta ja ystävyyssuhteet 

sekä henkilökemiat. 

 

Toiseen tutkimuskysymykseen vastattiin teemahaastatteluiden avulla. 

Haastatteluihin valittiin 18 suomalaista bioenergia-alan pk-yritystä, jotka 

valmistivat joko lämpölaitoksia tai laitteita. Haastattelussa kysyttiin yritysten 

vientitoiminnasta, viennin haasteista, vientiyhteistyön mahdollisuuksista ja 

tulevaisuuden vientitoiminnasta. Yritysten tyypittelyyn otettiin päätekijöiksi 

yritysten liikevaihto vuonna 2012 ja yritysten kasvutavoitteet. Muita 

tyypittelyyn vaikuttavia tekijöitä oli vientitoiminnan laajuus, odotukset 

vientiyhteistyöstä ja mieluisan yhteistyökumppanin ominaisuudet. Lähes 

kaikki vastaajat ilmoittivat, että yritystä kiinnostaa vientiyhteistyön tekeminen 

kunhan sopiva partneri löytyy. 

 

Yritykset jaettiin analyysissa sen mukaan valmistivatko ne lämpölaitoksia vai 

laitteita. Sen jälkeen ne jaettiin liikevaihdolta alle 3 miljoonan euron ja 3-20 

miljoonan euron yrityksiin. Bioenergia-alalle soveltuvista yhteistyömuodoista 

tehtiin malli (kuva 2) selkeyttämään analyysia. 
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8.1 Tutkimuskysymyksiin vastaaminen 

 

1. Mitkä tekijät vaikuttavat strategisen allianssin ja vientiyhteistyön 

menestykseen? 

Luottamus ja sitoutuminen ovat yhteisiä päätekijöitä, kun tarkastellaan 

strategisia alliansseja ja vientiyhteistyötä. Muita menestykseen vaikuttavia 

tekijöitä on partnereiden valinta, yritysten yhteensopivuus, ystävyyssuhteet ja 

henkilökemiat, johtaminen sekä pitkän aikavälin suhteet.  

 

2. Minkälaiset vientiyhteistyömuodot soveltuvat parhaiten 

bioenergia-alalle? 

Yrityksille, joilla on kasvutavoitteita, soveltuu parhaiten vientiyhteistyö silloin 

kun yritykset tekevät suoraa vientiä joko jälleenmyyjien tai tuontiagenttien 

kautta. Myös markkinointiyhteistyö on hyvä vaihtoehto 

vientiyhteistyömuodoksi. Vientiyhteistyökumppanit eivät saa olla toistensa 

kilpailijoita, koska silloin partnerit eivät voi avoimesti jakaa kokemuksiaan 

Mikäli yritykset ovat mittasuhteiltaan samanlaisia, yhteistyö on 

todennäköisemmin helpompaa lähtökohtien ja odotusten ollessa 

samankaltaisia. Yhteistyökumppaneiksi voikin suositella partnereita, joiden 

kanssa yritys voi tarjota asiakkaalle tuotekokonaisuuksia. Mikäli yrityksellä ei 

ole kasvutavoitteita, niin vientiyhteistyötä ei suositella. 

 

8.2 Suositukset bioenergiayrityksille ja Finprolle 

On tärkeää, että partnereiden resurssit ja taidot täydentävät toisiaan, sillä ne 

vaikuttavat positiivisesti vientiyhteistyön tuloksiin. Tämän takia 

bioenergiayritysten on suositeltavaa panostaa alkuvaiheessa kunnolla 

partnereiden etsimiseen.  
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Mikäli kyseessä on liikevaihdoltaan alle 10 miljoonan euron bioenergiayritys, 

on suositeltavaa että yrityksessä otetaan selvää mahdollisuudesta perustaa 

vientirengas muiden alan yritysten kanssa. Erityisesti vientiyhteistyö 

markkinoinnin saralla ja suorassa viennissä jälleenmyyjien tai tuontiagenttien 

kautta soveltuu vientiyhteistyömuodoiksi. 

 

Yhteistyön aikana partnereiden on suositeltavaa käyttää aikaa siihen, että 

vientiyhteistyöprojektissa mukana olevat henkilöt tapaavat toisiaan 

säännöllisesti varsinkin alkuvaiheessa, jotta muodollisia ja epämuodollisia 

kommunikaatiokanavia voi syntyä. Tällainen lisää sekä partnereiden välistä 

luottamusta että sitoutumista ja parantaa vientiyhteistyön 

menestymismahdollisuuksia. 

 

Tutkimuksen perusteella Finpron kannattaa kiinnittää erityisesti huomiota 

siihen, että vientirenkaisiin valitaan sellaisia yrityksiä, joilla on kasvutavoitteita 

ja jotka sopivat yhteen toistensa kanssa. Tämän lisäksi sopivan 

vientipäällikön valintaan on käytettävä riittävästi aikaa, koska johtaminen 

vaikuttaa olennaisesti vientiyhteistyön menestykseen. 

 

8.3 Suositukset jatkotutkimuksille 

Tutkimuksen alkupuolella koottiin yhteen menestystekijöitä 

kirjallisuuskatsauksen avulla sekä strategisista alliansseista että 

vientiyhteistyöstä. Yhteisistä menestystekijöistä koostettiin malli, jonka avulla 

yritykset ja vientiyhteistyötä koordinoivat tahot voivat kiinnittää enemmän 

huomiota tekijöihin, jotka parantavat yhteistyön tuloksia. Seuraavissa 

tutkimuksissa olisi kannattavaa tarkastella aikaisempien tutkimusten 

perusteella löydettyjen strategisten allianssien menestystekijöitä 
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vientiyhteistyön kannalta. Tämä voitaisiin tehdä haastattelemalla yrityksiä, 

jotka ovat olleet mukana vienninedistämisorganisaatioiden koordinoimissa 

vientiyhteistyöprojekteissa tai tehneet itsenäisesti vientiyhteistyötä muiden 

suomalaisten bioenergia-alan yritysten kanssa.  

 

Bioenergiayritysten haastatteluiden perusteella saatiin selvitettyä minkä 

tyyppiset vientimuodot soveltuvat parhaiten bioenergia-alalle. 

Jatkotutkimuksessa voitaisiin pureutua tarkemmin joko laitevalmistajiin tai 

lämpölaitosvalmistajiin ja selvittää yksityiskohtaisemmin millaisten yritysten 

kanssa ne haluaisivat tehdä yhteistyötä ja mitkä kohdemarkkinat yrityksiä 

kiinnostaa. Sen avulla voitaisiin rakentaa konkreettisesti vientiyhteistyötä 

suomalaisten bioenergia-alan yritysten välille. 
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LIITTEET 

LIITE 1/2 Teemahaastattelupohja 

 

TEEMAHAASTATTELU 

 

Taustatietokysymykset: 

Yrityksen nimi 

Liikevaihto 

Työntekijöiden lukumäärä 

 

1. Mihin yritys on erikoistunut? 

 

2. Onko yrityksellä tarkoitus kasvaa tulevaisuudessa? 

 

Vientiin liittyvät kysymykset: 

3. Onko yrityksellä vientitoimintaa?  

 Jos ei ole, miksi? Onko yritys harkinnut viennin aloittamista? 

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

liikevaihdosta? Millaista vientitoiminta on? 

 

4. Mitä yritys näkee haasteellisena viennissä? 

 

5. Mitä asioita yritys odottaa vienninedistämisorganisaatiolta? 

 Mitä organisaatioita yritykselle tulee mieleen? 

  



 

Yhteistyöhön liittyvät kysymykset: 

6.  Millaisia mahdollisuuksia yritys näkee vientiyhteistyössä bioenergia-alalla? 

 

7. Millaisia hyötyjä yritys odottaisi saavansa vientiyhteistyöltä verrattuna 

itsenäiseen vientiin? 

 

8. Kiinnostaako yritystä vientiyhteistyö?  

 Jos ei kiinnosta, miksi? 

 Jos kiinnostaa, millainen yhteistyömalli yritystä kiinnostaa? 

 

9. Minkä tyyppisten yritysten kanssa yritys voisi harkita yhteistyötä? 

 
Lopetuskysymykset: 

10. Millaisen vientitoiminnan yritys näkee itselleen optimaalisena 

tulevaisuudessa? 

 

11. Onko kysymyksistä unohtunut jotain olennaista? Haluatteko lisätä jotain? 

 

Voiko yritykseen olla yhteydessä tarpeen vaatiessa? 

 

Saako haastattelutiedot antaa Finprolle? 

  



 

LIITE 2/2 Suurennos vientiyhteistyömallista 

 


