HELSINGIN SEUDUN
KAUPPAKAMARI

I\aupalhstamlsen tila
2022-selvitys:

panuudet

kaup alpsen kasvun
[ahteend ja osana
kansainvalistymista

Tommi Pelkonen

Johanna Toivonen
Proof Lassi Kurkijarvi
Advisory 15.6.2022




Proof”
Advisory

“Kylla mun on vaan kiteytettava tama siten,
etta kansainvalisessa liiketoiminnassa kaikki,
siis kaikki, rakentuu verkostojen varaan.

On taysin ratkaisevaa menestykselle se,
etta kuka tuntee ja kenet.
Ja kuka esittelee meidat kenelle. ”
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LLdhtokohta — verkostot ja niiden toimivuus on
liiketoimintakriittistd ja vaatii investointcja.

1. Korona-aika on jattanyt leimansa suomalaiseen liike-elamaan, tyon tekemisen

tapaan ja yhteiskuntaan. Ukrainan ja Venajan valinen sota ja sen

liiketaloudelliset ja kustannuksia nostavat vaikutukset tuntuvat vahvasti. Kriisit e TIETOISUUS
ovat nostaneet esiin globaalien toimitusketjujen haavoittuvuuden ja
keskinaiset riippuvuussuhteet liiketaloudellista eritasoisista kumppanuuksista. \

2. Kumppunuuksista ja verkostoitumisen tarkeydesta on puhuttu ja sita on iKsi- MERKITYKSELLISYYS
selvitetty lukuisissa erilaisissa analyyseissa viimeisen 20 vuoden aikana.

3. Yleinen johtopaatos on se, etta verkostojen voima ja niiden johtaminen on \/
kriittinen menestystekija yrityksen kasvulle ja kannattavuudelle.

MITEN? TOIMINTA JA JOHTAJUUS

4. Kaupallinen lainalaisuus ei silti ole muuttunut - liiketoimintaa tehdaan
kumppanien kanssa, yritysten ja ihmisten valisissa verkostoissa ja niiden
kautta. Ihmisilta ihmisille. Johdettuna orgaanisena operaationa.
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HS Visio | Kolumni

Juhlapaiva jai lyhyeen KAUPALLISTAMISEN osalta Suomi on vield kehitysmaa. Tehokas
HS Vision kolumnisti Elina Seppald luki hallituksen kaupallistaminen edellyttda teknologia- ja tuotekehitysti, varsinkin jos
periaatepaatoksen teknologiapolitiikasta ja masentui. . e el 2

tuote halutaan skaalata nopeasti kansainvalisille markkinoille. Taman
lisaksi se edellyttaa onnistunutta rekrytointia ja markkinointia. Molemmat
ovat asioita, joihin Suomessa ei saa valtiolta juurikaan tukea. Lahde siina
sitten valtaamaan maailmaa.
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on ollut katoavaa kansanperinnetti, joten asenteeni uutiseen oli eivat siihen usko

innostunut.

muutkaan.”

Hallitus julkaisi maaliskuun lopussa teknologiapolitiikan
periaatepaatoksen, jossa linjataan ensimmaista kertaa Suomen
teknologiapolitiikan paamaarat ja tavoitteet. Hip hurraa! Jo oli aikakin!
Nokian kultavuosista on laskentatavasta riippuen vajaa kaksikymmenta

vuotta, joten hienoa, ettd teknologiapolitiikasta linjataan vihdoinkin. - s o e e —— T
Verkostot. Toimiston sijainti startup-keskittyma Maria O1:ssa on otollinen tapaamisten ja

tiedonkulun yllapitamiseen. Meron mielesta yksi alan ongelma ovat sukupuolittuneet ja
yksipuoliset verkostot, joista ideoita ja yhteistyokumppaneita haetaan. KUVA: VESA LAITINEN

e

Periaatepaatoksessa on lista tavoitteita, kuten kilpailukykyisin valtio,
maailman paras paikka teknologiayrityksille, houkutteleva koulutus,
innovaatiomyonteinen julkinen sektori ja globaaleihin haasteisiin

vastaavien rohkeiden teknologioiden kehittaminen. Taman lisdksi on M I K A N E U V O K S I ?
luettelo konkreettisia keinoja, miten nima tavoitteet saadaan toteutettua. o

Digiloikkakin on paassyt mukaan listaukseen. oo oo oo
MITA TEHDAAN?

https://www.hs.fi/visio/art-2000008772327 .html
https://www.kauppalehti.fi/uutiset/inka-mero-seitsenkertaisti-sijoittamansa-paaomat-mutta-yhden-asian-edessa-han-oli-jo-vahalla-luovuttaa-vasta-nyt-voin-puhua-tasta-avoimesti/76f1f46a-b7a6-44c2-9642-421ec0f39208



https://www.hs.fi/visio/art-2000008772327.html
https://www.kauppalehti.fi/uutiset/inka-mero-seitsenkertaisti-sijoittamansa-paaomat-mutta-yhden-asian-edessa-han-oli-jo-vahalla-luovuttaa-vasta-nyt-voin-puhua-tasta-avoimesti/76f1f46a-b7a6-44c2-9642-421ec0f39208

FORUS: Kumppanuuskaytinnot keskioo

Taman vuoden selvitys keskittyi siihen, miten suomalaiset
yritykset operoivat toimintaansa kumppanuuksia
hyodyntaen, — osana koalitioita ja kokonaisuuksia.
Yksiloina ja omien suhdeverkostojensa kautta.

-> On aika siirtya kumppanuuksien tarkeyden
korostamisesta kaytannon tekoihin ja toimintaan

->Loimme ja validoimme hyédyllisen mallin meille
kaikillle, kumppanuuksien kehittamiseksi ja bisneksen
luomiseksi. Kaytannon tekemisen tueksi.

-> Kokosimme aitoja sitaatteja, tarinoita ja neuvoja niista
<okemuksista mita yrityksilla on verkostoista,
<umppanuuksista ja kaupallisesta kasvusta.

Kumppanuuksien ja
verkostojen voima ja tarkeys
on noussut aikaisemmissa
kyselyissa vahvasti esiin

Kaupallistamisen tila 2020:
Verkostojen rakentajat voittavat, kun

mMarkkinaosuuksia jaetaan nyt Uusiksi

Proof Advisory

=
QL Jun 9, 2020 11:17:09 AM

Kaupallistamisen tila 2019: Kaupallinen
osaaminen kasvaa kasi kadessa

kansainvalisen kokemuksen kanssa

Proof Advisory
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Avainkyvsymvkset:

Kolme selvitettivii teemaa.

Keskityimme ymmartamaan sita tapaa miten suomalaiset yritykset
verkottuvat seka keraamaan neuvoja, joita yritykset antavat verkostojen
kehittamiselle ja niissa toimimiselle.

INPY 40044 ©

AVAINTUOTOKSET
Kaytannossa haimme vastauksia naihin kysymyksiin:

eewo|es JO 1ed Kios

A. KUMPPANUUDET: Miten erilaiset kotimaiset ja kansainvaliset SUOMALAISTEN YRITYSTEN
kumppanuudet ja verkostot liittyvat kaupalliseen menestykseen ja E> KUMPPANUUSMALLIT
«, oo .. . . Kaytannollinen tydkalu validoituna selvitysdatalla
mita niista ajatellaan?

N s T . KOOTTU JA TAYDENTAVA NAKEMYS
B. <AUPA!_LIS AI\/IIS.ENWII._A.”IVIlss:‘:\ menna‘fln kansainvalistymisen, |:> CAUPALLISTAMISEN AVAINASIOISTA
<aupallistamisen ja naihin liittyvan osaamisen suhteen Suomessa? Pohjana Kaupallistamisen tila 2019 & 2020

C. VINKIT JA NEUVOT: Mita pitaisi tehda kaupallistamisen ja verkosto- |::> KAYTANNON VINKIT JA
. . SUOSITUKSET
osaamisen kasvattamiseksi Suomessa?

Toimintaohjeita ja lisaselvitysteemoja




Suhde — Kumppanuus - verkosto — ckosysteemi

TAMAN
SELVITYKSEN
FOKUS:
KUMPPANUUKSIEN
KAYTANNOT
1. MINA JA LAHIPIIRINI: \/ 2. ME JA KUMPANUUDET
lhmiset muodostavat <  —————— Organisaatiot solmivat
ja kehittavat suhteita keskinaisia
keskenaan. kumppanuussuhteita
Yksildina. Tiiviitd ja I6yhempié

Koko elamansa ajan. siteita valilleen luoden.

3. ME OSANA VERKOSTOJA
Organisaatioiden ja ihmisten
valisista suhteista syntyy
monitahoinen verkosto

4. VERKOSTOASEMA:
Organisaation / yrityksen asema
muodostuu naiden suhteiden summana.
Tama muuntuu jatkuvasti
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5. ME OSANA
KOKONAISUUTTA
Erilaiset yhdessa toimivat
verkostot muodostavat
ekosysteemeja.
Nama voivat toimia
yhteistyossa, irrallaan tai
toisiaan vastaankin.




Toteutus

Laadulliset syvahaastattelut:
8 ylimpaan johtoon kuuluvaa henkiloa, joilla vankkaa kokemusta
yritysten kaupallistamisesta ja kansainvalistymisesta.

Haastattelut toimivat myos osin pohjana paattajapaneelin sisallolle.

B2B-paattajapaneeli

(n=170). Suomalaisen yrityskentan otos. Kerasimme taman
nakemyksen erityisen tarkasti juuri niista yrityksista, joille kasvu ja
kansainvalistyminen oli tarkeaa ja osa toimintaa (n=/1).

Validointi -keskustelut
teemojen, havaintojen ja johtopaatosten reflektio ja keskustelut
Kauppakamarin ja valikoitujen asiantuntijoiden kanssa.

Jari Perala Abloy
Tero Sarkkinen Basemark

Topi Paananen  Peikko

Ulla Koret Danske Bank
Kari Laakso Kiilto

Hanna Kivela Fujitsu

Ville Simola Maria 01

Annu Nieminen Upright Project

Selvitys tuotti ainutlaatuista
tietoa suomalaisten
yritysten verkottumisen
kdaytannoista ja tavoista
parantaa omaa
verkostoasemaa

HELSINGIN SEUDUN
KAUPPAKAMARI
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AVAINTUOTOS

KRaytinnollinen kumppanuuksien
jasentelytyokalu/~malli yhteiseen kiyttoon

Mita rakenteita kaytamme? Miten ohjaamme ja johdamme?

RAKENTEET > TOIMINNOT
G U FNEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEE LR Systemaattinen “‘:- lllllllllllllllllllllllllllll .E E- .............................. .: V ] “‘5- llllllllllllllllllllllllllllllllll .
Lue ohjelma ja e, o Ostositoumukset | -« : Aseta tavoitteet “""rre.... uotuinen ) -t ..
e -",'-'- kum anloh elma "-.. . SItOUta OStamaan . K --‘_."l" . . M ntlennusteet faa, EnnakOI Ja ennUSta
rakenteet PP . : aikaan sidottuna = tavoitesuunnittelu Yy
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:‘ . . . . . ‘:.... Yhteist 6_ Kum ani_ “:. ) ) »: U TUEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEY s ) . :- ---------------------------------- ., -
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varmuus "t tue jatkuvasti ot mittareille e tuloskortit kannustemallit suorituksiin S
P PP e 3 reeserrresse e ren———— ; eeerrreeenna e reennaaa ; >
: :......... Kumppanien Jésennetty “:---L- -------------- .-l ----------- .E :‘-.".t""‘.": ..... .. ........... .':. . — ‘ :---I-_- --------- .- -------- . -------:----.: g_
: Luokittele eri tasoille .- tasomallit tiedokeruutapa «- tuo l/ertal ta;/at : : Linkita asiakas- ..."'_'.'.'.-- Yhteinen CRM Kumppanien valiset “"-'-'.-., 1o \io;(ttamflsen J?. . g‘
: : . tavat ymmartaa e ) ) : i ilpai ‘=menestyksen ilmapiiri: °
LI S e, ; Milla eri tavoilla voimme ; tiedon kautta . menestyskilpailut SR S D <
. e Investointituki K arvioinnit grrnmmen e oy jasentaa R .
Tue taloudellisesti ... kumppaneille umppaniarvioinni wr Luo avainmittarit kumppanuuksiamme? Linkita suoraan e, _ ERP-integraatio o
e rrarrarearrarrarrarenrrarranennenns : " ja vie kdytantoon : tuotantoon ettt 3
Nopeuta ‘ Orientaatio-ohjelmal|l | | L e o
liikkeellepadsya """ |uusille kumppaneille o
eiuasssssssssmsssEsssssssmssEEeensnns 3 e}
3
Q
Q
. ) , ENSISIJAINEN Miten tuemme kasvua?
iten teemme yhteistyota* KASVU
VUOROVAIKUTUS L 4 o
TOISISIJAINEN
Ole lasna Kumppani- ettt Jarjestda kumppanien -L .... Myynti- ja Paikallista / mukauta%
: T ; ; ; .. . ) : .. .. : uo yhteneva L T ‘ :
! henkilskohtaisesti «" Suunnitellut vierailu tapahtumat valisi tapahtumia : El NIIN TARKEA : viestyintétapa IR markkinointi- Lokalisoinnin tuki “... toimialakohtaisiksi
.v.- ------------------------------------------------------------- 2 . M . E 5 mgtel‘ia_a“t . oma ma||i E
Luo yksi paikka ™ e Kumppanien Kur.nppjanlen w" Tehosta kumppanien hi i il i Kerdd ja jaa uutta e, Yhteinen liidien Tapahtuma- OIItk """""""
missa kaikki on . extranet yhteistyGalusta " valistd vuorovaikutusta : ohje - merkitse varilla ‘kasvua ja asiakkaitas="""" keruu ja jakaminen osallistuminen sallistu kumppanin
Persssrrssssnsssinee. : rerresseressseressserssssernsserennnere : oma kumppanusmenetelmat E ; = kanssa tapahtumiin
Varmista osaamisen i Sertifiointi- Kumppani- SR Koulut PR : Luo yhteinen e Yht.eln.en- .
: ohjelmat koulutukset ..., Kouluta avainasioissa markkinointi ja
: yhtenaisyys : : arvolupaus ot e e
: : e EEEERsE R EEEEERsE R EEEEERREEEs . e nussseenessnssssseneensnnans K viestinta
:- ------------------------------ v, Yhteiset :0' """"" .'"""""""""“""
: ‘e e, : Ponnista yhdessa “"=s-...., . N
Luo yhteisia .=~ | tuotekehityspaivat K emie | Yhteinen myyntityd
aloitteita ot asvun eteen

Copyright. Proof Advisory, 2022

Lédhde: mukaillen, IMP-Research, Cheng, Caroline; 2018, https://www.impgroup.org/dissertations.php
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yrityksemme on

Kasvuhakuisuus, n=167
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15%_ yrityksemme on
vahvasti
kasvuhakuinen
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Mika on kansainvalisen toiminnan osuus
liikevaihdosta?, n=101
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Kuinka monessa eri maassa yrityksenne toimii??

KRasvuhakuisuus ja kansainvilinen
kokemus korostui vastaajajoukossa.

Kuinka pitkdan olette toimineet kansainvalisilla
markkinoilla? n=92

Alle vuoden 1-2 vuotta 3-5 vuotta 6-10 vuotta  yli 10 vuotta  Ei vastausta

MIlI& mantereilla toimitte? n=201

Eteld-/Pohjois- Australia Ei vastausta Eurooppa
Amerikka 8% > % 46%

" RN
Afrikka
10%

Aasia
17 %

yli 20 maassa Ei vastausta

Ryselyyn vastasi ylin johto ja keskijohto kattavasti cri

toimialojen ja kokoluokkien yrityksista.

Muu Vastaajen asema, n=97
1%

Asiantuntija,
alempi/ylempi
toimihenkilé

Ylin johto
56 %

Liikevaihto luokiittain, n=97
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Mika seuraavista kuvaa parhaiten yrityksenne toimialaa? n=98

Muu
Terveys- ja sosiaalipalvelut
Teollisuus, rakentaminen
Rahoitus- ja vakuutustoiminta
Majoitus- ja ravitsemistoiminta
Maatalous, metsatalous ja kalatalous
Liike-elaman palvelut
Kuljetus ja varastointi
Koulutus
Kiinteistéalan toiminta
Kaupan ala (tukku- ja vahittaiskauppa)
Kaivostoiminta ja louhinta

Vesihuolto, vieméri- ja jatevesihuolto, jatehuolto ja muu...

Informaatio ja viestinta

Ammatillinen, tieteellinen ja tekninen toiminta

o
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Vastaajayritysten henkil6stomaara, n=97
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Huom: taustatietokysymykset eivat olleet pakollisia vastaaamiselle, nama kerattiin erityisesti verkostomaista ja

kansainvalista kokemusta omaavista yrityksista
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1TEEMA A:
Verkostojen tila,
muoto ja merkitys

Proof ™
Advisory



Yleista suomalaisten
Vritysten

kumppanuuksista

Proof” Kumppanuudet ja
Advisory verkostot



YLEISHAVAINNOT

Kumppanuuksien tirkeys yrityksille

Miten tarkeita erilaiset kumppanit ovat teille? , n=98

Tavarantoimittajakumppanuudet

Jakelukumppanuudet

Kumppanuudet asiakkaidemme kanssa

Markkinointi- ja myyntikumppanuudet
Teknologiakumppanuudet

Tuote kehityskumppanuudet

Koulutuslaitosku mppanuudet

Henkiloston osaamiseen kehittdmiseen liittyvat kumppanuudet
Allianssit alamme sisalla

Yhteisyritykset alan muiden yritysten kanssa

Yhteistyo yrityshautomoiden ja siella syntyneiden verkostojen kautta

Allianssit oman alamme ulkopuolella

0%

B Kaytamme jatkuvasti

10 % 20 % 30 %

m Kaytamme jossain maarin

€

€
€

40 % 50 % 60 %

m Kdytamme harvoin / emme ollenkaan

70 %

80 %

90 %

100 %

Tarkeimmat kumppanuusmuodot:

Materiaali- ja tavarantoimittajat,
jakelu- & kanavapartnerit ja myynti-
kumppanuudet asiakkaiden kanssa

Vahemman hyédynnetyt muodot:
Yhteisyritykset, allianssit ja
yrityshautomoverkostot

Ylikorostuvat:

e Kasvuhakuisten T&K-kumppanuudet
ja muutenkin kumppaniaktiivisuus

e Kotimarkkinayritysten vaheisempi

yleinen kumppanoituminen

e Teknologia-alan aktiivisuus
kumppanuuksissa

* Pienyritysten vahaisempi
kumppanoitumisaste

® Suurempien yritysten
merkittavammat koulutus- ja
tutkimusyhteistyokumpanuudet
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MOTIVAATIO / HAASTATTELUT

Miksi verkottua?

“Traditiomme on kaantya kriisin keskella sisaanpain,
vaikka ratkaisut hyvin harvoin loytyvat sielta. Verkostossa
on voima, jolla kriisista pddsee eteenpdin. Meilla on
jokin suomalaiseen kulttuuriin liittyva takalukko
verkottumisessa, se on nyt vaan avattava!”

“Loimme maineen aikaisemmassa yrityksessamme
verkostoissamme. Juuri naiden verkostojen avulla loimme
uudelle yrityksellemme nopeasti mainetta, nakyvyytta
ettd paasyn kriittisiin asiakkaisiin.”

“On vaan luotava ne henkil6kohtaiset suhteet ja
pidettava niita ylla. Niilld se kauppakin syntyy - nyt ja
jatkossakin."”

“Nostan kylla vuosien takaa yhden verkostotarinan. Vanha
suhteeni pyysi mukaan yhteen kansainvaliseen pitsiin.
Meillgd oli sivuavaa osaamista, muttei suoraan ko.
toimialan kyvykkyytta ja referensseja. Verkostokontaktini
kanssa menimme sitten Saksaan ja vakuutimme
prospektin. Viikossa saimme pilottitilauksen. Siita alkoikin
sitten meita ja kumppaniamme ratkaisevasti muuttanut
projekti, jossa vaiheita riitti. Mutta tdma oli ehka avain
siihen mita nytkin vuosien jalkeen teemme.”

“Kv. jattiyritykset ovat ulkoistaneet yleensa
kumppanihallintansa TIERT-tason muutamalle
valikoidulle ulkoiselle kumppanilleen tai omalle proku-
osastolleen. Kilpailutukset ovat todella raakoja ja
hintaa puristetaan joka valissa tiukemmaksi. Kaikki
ovat erinomaisia, erot tehdaan muualla kuin
speksidokkareissa.”

“Melkoinen kissa-hiiri-leikki se kv. kilpailutus on, ja tosi
isoista kaupoista siis puhutaaan, miljoonistakin. Vaatii
todella vahvan tiimin, ettd parjigdmme ja menestymme.
Mutta se mika oli tassékin kiinnostavaa, ihmisia ne
TIER1:n ostajatkin ovat. Heidat pitda tuntea, jututtaa,
illallistaa ja siten paasta ldhemmas positiivisia
paatéksia meiddn kannaltamme.”

“Meille on voimavara kyeta kehittdmaan tuotteita
asiakkaidemme kanssa yhdessa. Naissa hankkeissa
naemme myos usein kilpailijoidemme tuotteiden
edut ja haasteet kdytdnndssa. Se, jos jonkun pitaisi
motivoida meita tuottamaan parempia tuotteita
asiakkaillemme.”

KRIISIEN JA
':|,> RISKIEN JAKAMINEN
PAASY OIKEISIIN
':'|> PELIPAIKKOIHIN
IETO SIITA MIKA
':I|> RATKAISEE

MARKKINATIETO JA
PAATTAJATIETO

©
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YLEISHAVAINNOT

Verkostoajattelu polarisoi yrityskenttidd ja jakaa

jopa johtoryhmien paittimisen mallcja

Arvioikaa verkostoitumiseen ja verkostoihin liittyvia vaitteita yrityksenne kannalta, n=98 Verkostoihin liittyva strategia-
ajattelu jakaa yritykset selkeasti

kahteen leiriin - hyodyntajiin ja
niihin, jotka eivat koe verkostoja ja

©
Ylin johtomme osallistuu aktiivisesti verkostoasemamme kehittamiseen kumppaneita toiminnalleen 3
o]
strategisesti oleellisiksi. >
<.
o
i <
Ylikorostuvat:
e Kansainvalistyneiden yritysten seka 3
. . . . o
Liketoimintamme pohjautuu vahvasti kumppaniverkostojen hy 6dyntamiseen palvelmta tarjoavien yritysten 5
ylimman johdon aktiviisuusaste ]

e Kotimarkkinayritysten roolitus
ylimmalle johdolle - kumppanuuksin
vastuu heilla suurin

e Kansainvalistyneiden yritysten
suurempi verkostomaisen ajattelun
ja toiminnan hyédyntamisaste

e Teknologiayritysten ja teollisuuden
korkeampi kumppanuuksiin
panostamisaste

 Pk-yritysten verkostoriippuvuuden
kasvu pandemia-aikana

Hyédynnamme systemaattisesti organisaatiorajat ylittdvia suhdeverkostoja

Pandemia-aika on nostanut suhdeverkostot ja kumppanisuhteet entista tarkeampaan rooliin

0 % 1M0M% 20% 30% 40% 5S0% 60% 70% 80% 90% 100%
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YLEISHAVAINNOT

Verkostojen toimivaksi saaminen ja niiden
hyvotyjen osoittaminen vaatii Kérsivéllisyytti

o o . L Verkostoissa toimimisen kdaytannot ja
Arvioikaa verkostoitumiseen ja verkostoihin liittyvia vaitteita yrityksenne kannalta, n=98 osaaminen tuntuvat olevan juuri se
tekija, mika aiheuttaa eniten haasteita

ja hankaluuksia. On vaikea mitata ja

©

Meille on strategisesti kriittista osallistua alan yhteisin tuotekehitys- ja osoittaa suoraa taloudellista arvoa _§U

stan dardointiverkostoihin ja hankkeisiin niist3 ja saada kum ppanuu det ;}_j
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v Ylikorostuvat: >
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Osaamme hyoédyntaa monipuolisesti toimialajarjestdjd, yhteistyéfoorumeita, e Teknolo gla- ja finanssialan yritysten o
kauppakamareita ja -yhdistyksia jne., osana kaupallista kehittamistamme usko J a ky ky omaan >
3

kumppanuusosaamiseensa >

e Kasvuhakuisten yritysten tahto ja

halu kayttaa laajemmin verkostoja

Kotimarkkinayritysten (erityisesti
Yksi kasvumme esteistd on laadukkaiden kumppanien I6ytaminen rakennus- ja kaupan alat) aktiivinen
fokus oman maan verkostoissa

e Pk-yritysten vaikeudet |0ytaa sopivia
kumppaneita

e T&K-kumppanuuksien tarkeys
kansainvalistyneille yrityksille seka

suuryrityksille

N/

Kumppaniverkostojen kautta toimiminen on meille haastavaa

* Yhteistyofoorumeihin osallistumisen

0% 10% 20% 30%  40% 50% 60% 70%  80%  90%  100% Mmaara SUUrin pienissa Ja 15015s4d

yrityksissa, keskisuuret vahemman

m 5=pitaa pitaa taysin paikkansa m4 m3 2 m1=ei pida lainkaan paikkaansa .
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MENETELMAT / HAASTATTELUT

Miten luodaan ja yllapidetiain

verkostoja?

“Paikalliset yhdistykset ja verkostot ovat
avainasemassa. Opimme taméan jo Suomessa. Siksi
panostamme ulkomaillakin kilpailijoitamme
merkittavasti enemman verkostolasnaoloon ja sita
kautta saatavaan nakyvyyteen ja suhteisiin.”

“Kansainvalinen verkosto ei kasva, jos delegoit sen
rakentamisen toisten hoidettavaksi.

“Mielestani yrityksen ylimman johdon téarkein
tehtdva on pitda huolta siita, etta juuri he luovat
yritykselle ne suhteet ja verkostot, joiden avulla yritys
tunnetaan ja kasvot, joilla luodaan arvoa.”

“Kaikki asiakkaat ulkomailla arvostavat, kun

tapaavat padomistajan. Sita sitten kaytamme, valilla
jopa harskistikin, etunamme myyntitilanteissa.”

"Pelkastaan se, etta menee paikalle vaatii paljon
lentomatkustamista. Ajankaytté on mietittava siksi
tosi tarkkaan. Kaikki kontaktit ja foorumit eivat ole
samanarvoisia.”

“Avoin ja karsivéllinen keskustelu kumppanien kanssa on

17/

kaikkein hedelmallisin tapa oppia ymmartamaan heita.

“Yrityksemme perustajilla oli jo alusta alkaen vahvat
verkostot maailmalle. Kasvumme alkusykays luotiin
kayttamalla niitd maksimaalisesti, jopa vahan liiotellenkin.”

“Tiesimme, etta tietyilla markkinoilla tittelilld ja asemalla
on merkitysta. Siksi kv. toiminnoissamme on aina
vahintaankin yksi Director tai VP-taso, vaikka kuinka pieni se
operaatio itsessdan olisikin. Dirikka haluaa tavata dirikan”

“Tapaan itse johtajana aina kaikkien tdrkeimpien
kumppaniemme ja asiakkaidemme ylinta johtoa.
Juttelemme ja tutustumme. Se on mielestani paras tapa
ymmartaa ja luoda yhteista suuntaa.”

“Olen itse johtajana laittanut itseni aina lahes 30 vuoden
ajan tdysilla likoon tunteakseni henkilokohtaisesti kaikki

tarkeimmat asiakkaamme, kumppanimme ja tydntekijgmme.

Asenteeni on ollut utelias, kiinnostunut ja jalat maassa.”

JARJESTOT
KAUPPAKAMARIT

TARKAT JA HARKITUT
':I\> ALINNAT JA PAIKAT
IETOISUUS
':,|> HIERARKIOISTA
ALITTAMINEN JA
':D KUUNTELUTAITO
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HAASTEET

Mika on haast
tvoskentelyssi?

ensimmaiset
aslakkaita
Saada rsytaa

aslakkaiden

Uusien
ulkomailta

loytaminen
kontaktit

loytyminen sopimukset
Loytaavalinta
Sopivan tahot hankinta rakentaminen

yvhteistydkumppaneiden oikeat

ulkomaalaiset epdluuloisesti ja

Laadukkaiden synteen
toiminnan AlUkSlelden alkuun

Paasta gilla vaylien

loytaminen

smmmxunmtYhtelStyOkumppanlen
maaratietoinen Sopivien

Saamlinen Oikeanlaisten

vaikeaa yhteistydkumppanin Osaavien

kanssa P
kumppanin meihin

" , partnerin
kaynnistys

Oikeidenpoli

kumpp an l e Yl Biksan kv-markkinassa

yritykset
verkostoitua

Hyvlien

hankkeiden L é y t é_ é_

palkitsemisjarjestelmiin
sekg Perusteella tavoittein
ik adieds pysynyt jakaminenyhtidta estaa
saakka palkattujen Yhteinen Suomessa
Yritykseni jakamisesta Joissa Kilpailukykyisen
) liian kohtaaminen nRékemyksen menndian
Tydpanosten tavalla | tuottojen kumppanuuksiin

el uominentes
, : vedetaan

suuntaan

Tavoitteiden
—— ioka yhdenmukalsuush mshdelllstan
keskustelussa i Lyhytngkolsyys engissa : .
aikaansaaminen suuntaa sisaisessa

perustuen vaikea Yhteisen hankkeita
hinnoittelun samoin 16ytéminen keskusteluun

paamaara pongilgmidrien molemmat

kehittavat Tarpeen-osaamisen
arvioidaan

Luottamuksen

samalla
toteutumisen

kumppanuuksia
Yhta-koytta-verkostolle yhteistydkumppaneiden

aikaisiin success-fee-pohjaisiin

lista verkostomaisessa

taloudelliset
tydntekijdiden
Ammattitaitoisen v31il113
Resurssipula Tyontekijamme
Ekosysteemianalyysin

yhteydenpito olasivat omassa
investointiresurssit ol

lahtemaan pois jotka
Ammattitaitoisten tekeminen
kiinnostuneita

kanssa

luota
dkEiliviatEa markkinalla

. pl l l | eMulden
meidan

Kaytettavissa orgelmat sekd pitkille
v1eraalla aika olevaa joutuvat

Kustannukset Ihmisia
. Voimavarojen perheensa

tyovoiman J@ T _ .
organisaatiossayllapltoa Onnistuminen

el paljoa g
henkilosto Aj anpuute
pitkajanteisyytta

toimialastamme

vaati
tybmatk01lle

Kumppanuuksien luomisen alkuvaiheet ja syventaminen koettiin haasteellisiksi.

Tata kuvattiin tarkemmin mm:

Kykyna l6ytda oikeat ja sopivat kumppanit ja yhteistyotahot
Kyvykkyytena luoda sellaiset johtamis-seurantamallit, joiden avulla

kumppanuuksia voidaan operoida

Oman ajan- ja resurssikaytén vajeina vaadittavaan tyomaaraan
Osaavan tyovoiman ja kv.kokemusta omaavien ihmisten saatavuusongelmina

KiosiApy jooid ©
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ESTEET

Mika estidd verkottumista syvemmin?

Koronasulku ; . . kumppaniyritysten
verkostoitumista . Kommun1301npl : . i
korona informaalisesti Kielitaito hankaloittavat

|

d valilld@ maiden | 653 | ' | pienuus
alkavat etta Ruotsin . ~

a. n e m l a. asenne esim kieli e Bl siksi

: formaalinen Suomessa loytaminen v31illa , o
-‘ 7- ] Aasianeri , kehittédmiseen sitoutuminen maailmalta -
- Kulttuurierot e eaat 16yt8R aito 3‘
vaikeuttanut | Pitkat loytaa aito g
. . €l projektit erittdin | ( a :
joissain , _ l | ||| | I | 3

Johtamisen Mmaarin : .
maissa ok : mekin . i "
> K%e lmuurit Suomen vastassa . 5tiid 3
G T g ymmdrretd Paljon tarve markkina suurempien 8
kehttaminen Omaa yhteistyon 23
nauttimaan : i S
kaikkea kv.kumppanille asennetta Sanahelinaa :

ulkomaille kynnys

" T valimatkat
-yritysten pi3 -
Nl ”.yk piisee kilpailijoita periaatteiden
Sisaatnpaiiitasvanutta geky Fajat Flrman toimintamallien
1 : liian kateus :
kotimaista f ROhkeuS - . . . . ) . oo ° X °
saaminen Suomalalsten Vastaajat painottivat verkottumiseen liittyvina haasteinaan viime vuosien

Lu O t t aAlliu k SEen pandemian luoman kohtaamisvajeen lisiksi:

perisuomalainen Alamme ja 1yottamus

- - toimintaansa - Luottamuksen luomisen ja rakentamisen haasteet
Suurip.ltkfi laajentaa - Kulttuuri- ja kieliymmarryksen puutteet ja vajeet
Siita ylittaa Kasitys : : : e e : :
avoimuudesta - Omien voimavarojen riittamattéomyyden ja koon pienuuden suhteessa kv.
R BoTEHED markkinoiden isompiin toimijoihin
rakentaminen

Oman asenteen uusiminen ja rohkeus vahvemmin ulkomaisten ja ulkoisten
kumppanien kautta



Proof”
Advisory

Suomalaisten
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RAKENTEET TOIMINNOT
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MITEN SUOMALAISET YRITYKSET VERKOTTUVAT?

Suomalaisen verkottumisen malli — panostamme
madrillisesti rakenteellisiin muotoihin eniten

Mita rakenteita kaytamme?

0

Kumppanuusmenetelmat paaluokittain
(mainintojen maara, n = 71)

100

200 300

400 500

roiminnor SR

Miten ohjaamme ja johdamme?

vuorovaikuTus |

Miten teemme yhteisty6ta?

T S

Miten tuemme kasvua?

m Kdytdmme jatkuvasti

m Kaytamme jossain maarin

m Kdytdmme harvoin / emme ollenkaan

600

700

Jasentelimme erilaisia verkostomaisen

©

toiminnan muotoja neljaan paaluokkaan: 5
5

1) Rakenteelliset é
2) Toiminnan ohjaamiseen liittyvat |
3) Vuorovaikutusta lisaavat y
4) Myynnin ja markkinoinnin tukemiseen ;i“
liittyvat toiminnot ja menetelmat g

Yleishavainto - suomalaisten yritysten
verkostomuotoinen toiminto painottuu
yleisesti enemman rakenteellisiin
muotoihin kuin muihin verkostomaisen
toiminnan muotoihin.



MIKA ON TARKEIN MUOTO?

Ratkaisevan roolin kumppanuuksissa

muodostavat ihmissuhteet ja vuorovaikutus.

Tarkeimmat yhteistyomuodot:

VUOROVAIKUTUS: Vierailut kumppanien luona ja heidan eri yksikGissaan
VUOROVAIKUTUS: Kumppanikokoukset ja tapahtumat
RAKENNE:Y hteistydsopimukset

TOIMINT A:Yhteinen vuosisuunnittelu ja -tavoitteiden maarittely

e

RAKENNE:Kumppanivastaavat omassa organisaatiossa

Kumppanuutta johdetaan ja kehitetdan tapaamalla
aktiivisesti kumppaneita ja toimimalla heidan
kanssaan laheisessa vuorovaikutuksessa.

Tama korostui selvityksessa vahvasti. Yritykset, joilla
kumppanuudet ja verkostot olivat aktiivisessa ja
strategisessa roolissa olivat sisaistaneet taman
vahvasti.

Kumppanuuksiin liittyvat rakenteet, sopimukset ja
tietojarjestelmat mahdollistavat taman, mutta eivat
korvaa mitenkaan ihmisten vuorovaikutusta.

Kyse kumppanuuksissa onkin siita, miten naihin
suhteisiin investoidaan, niita johdetaan liikesuhteina
ja luodaan aktiivinen yrityksen voimavaroja
laajentava verkosto.

Kumppannusmenetelmien suosio ja kdyton yleisyys

(mainintojen maara, n = 71)

VUOROVAIKUTUS: Vierailut kumppanien luona ja heidan eri yksikdissaan
VUOROVAIKUTUS:Kumppanikokoukset ja tapahtumat

RAKENNE:Y hteistyésopimukset

TOIMINT A:Yhteinen vuosisuunnittelu ja -tavoitteiden maarittely
RAKENNE:Kumppanivastaavat omassa organisaatiossa

TOIMINTA:Ostamisen ennakointidata

MYYNT I-MARKKINOINTI:Viestintd-, myynti- ja markkinointimateriaalit kumppaneille
RAKENNE:Kumppanien luokittelu (tasot)

RAKENNE:Ostositoumussopimukset

VUOROVAIKUTUS:Kumppanien vélinen ja yhteinen viestintdfoorumi verkossa
MYYNT I-MARKKINOINTI:Yhteinen viestinta ja PR kumppanien kanssa
VUOROVAIKUTUS: Kumppanipalvelut verkossa (extranet)

MYYNT I-MARKKINOINTI:Tapahtumajarjestdminen ja -osallistuminen yhdessa kumppanien kanssa
MYYNT I-MARKKINOINTI:Kumppanien sisalléntuotannon ja lokalisoinnin tukeminen
RAKENNE:Standardoidut tavat kerata tietoa kumppaneilta
MYYNTI-MARKKINOINTI:Liidien keruu ja seuranta yhdessa kumppanien kanssa
RAKENNE:Systemaattiset kumppanuusohjelmat

VUOROVAIKUTUS: Kumppanikoulutukset ja sertifioinnit

TOIMINTA:Kumppanien tuloskortit

RAKENNE:Vuotuiset kumppaniarvioinnit

RAKENNE:Rahoitustuki kumppanien investoinneille

TOIMINT A:Liiketoimintaprosessien integraatiohankkeet ja jarjestelmakehitys sen tukemiseksi (esim. yhteinen ERP)
TOIMINTA:Kumppaniverkoston valinen “menestyskilpailu” ja siitd palkitseminen
TOIMINT A:Jaetut asiakastieto ja -pal autejarjestelmat

TOIMINT A:Kumppanien kannustinmallit

B Kaytamme jatkuvasti

0%

B Kdytdmme jossain maarin

10 % 20 % 30 % 40 %

B Kédytdmme harvoin / emme ollenkaan

50 %

60 %

70 %

80 %

90 %

100 %
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MITA RAKENTEITA KAYTETAAN?

akenteclliset kumppanuusmenetelmiit

RAKENTEET Mita rakenteita kaytamme?

Rakenteelliset kumppanuusmenetelmat (mainintojen maara, n = 71)

Yhteistyo sopimukset

Kumppanivastaavat omassa organisaatiossa

Kumppanien luokittelu (tasot)

Ostositoumussopimukset

Standardoidut tavat kerata tietoa kumppaneilta

Vuotuiset kumppaniarvioinnit

Systemaattiset kumppanuusohjelmat

Perehdyttamisohjelma uusille kumppaneille

Rahoitu stuki kumppanien investoinneille

o

10 20 30 40 50 60 70 80

B Kdytamme jatkuvasti B Kdytamme jossain maarin m Kdytamme harvoin / emme ollenkaan

“Jarjestaytyneen toimintamallin [6ytamiseen on hyva panostaa kunnolla yhdessa kumppanin kanssa”
“On luotava heti alkuun yhteiset pelisadnnot seka vastuunjaot”

“Suomen kotimarkkina on pieni, siksi mekin olemme pieni kumppani kv.kumppanille. Siksi uskomme, etta
hyvilla sopimuksilla ja tehokkailla rakenteilla voimme ehka saavuttaa kokoamme suuremman roolin”

90

Rakenteellisissa verkostomuodoissa
luodaan edellytykset silla, etta
toiminta jasentyy, toteuttaa
tavoitteitaan ja on hallittavissa.

©
Vastaajayritysten joukossa nousee S
esiin kaksi tarkeinta muotoa - >
<.
sopimukset ja vastuutus omalle 5
<

vastaavalle. Taloudellisten
sitoumusten kayttaminen on 3
. . O
harvinaisempaa. o
o
3

Ylikorostuvat:

e Kansainvalistyneiden yritysten
merkittavampi panostus rakenteisiin
ja sopimuksiin seka taloudellisiin
investointeihin

® Suurempien yritysten
systemaattisuus ohjelmissa ja
perehdyttamisessa

® Teollisuuden ja tuotannon
sopimusten kautta sitouttaminen ja
sitoutuminen ostoihin

e Palveluiden “"pehmeampi”
verkottumisen muoto




MITEN NIVOTAAN TOIMINNAN OSAKSI?

Toiminnan ohjaamisen kumppanuusmenetelmiit

TOIMINNOT Miten ohjaamme ja johdamme?

Toiminnan ohjaamiseen liitttyvat kumppanuusmenetelmat (mainintojen maara, n = 71)

Yhteinen vuosisuunnittelu ja -tavoitteiden maarittely

e
e

Ostamisen ennakointidata

Kumppanien tuloskortit

Liiketoimintaprosessien integraatiohankkeet ja jarjestelmakehitys sen tukemiseksi (esim. yhteinen ERP)

Kumppaniverkoston vélinen “menestyskilpailu” ja siita palkitseminen

Jaetut asiakastieto ja -palautejarjestelmat

Kumppanien kannustinmallit

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90

m Kaytamme jatkuvasti m Kdytdmme jossain maarin m Kdytdamme harvoin / emme ollenkaan

“Yhta-koytta-verkostolle on vaikea loytaa yhteista suuntaa, koytta vedetaan joka suuntaan..."

“Suomessa verkoston sisaisessa keskustelussa mennaan liian aikaisiin keskusteluun mahdollisten tuottojen jakamisesta.”

“Loytaa kriittisia kumppanuuksia, joissa molemmat kehittavat yhteisia hankkeita samalla tavalla, samoin tavoittein”

Toimintaa ohjaavilla
verkostomenetelmilla luodaan
liiketoiminnan seuranta- ja
reagointikyky ja jaettu
tavoitteellisuus. Tassa korostuvat
yhteiset kumppanitavoitteet seka niihin
liittyva tiedonjako.

Ylikorostuvat:
e Kasvuhakuisten yritysten suurempi

osuus erityisesti myyntiponnistuksiin
liittyvissa toimenpiteissa

® Suurempien ja kansainvalistyiden
yritysten tarpeet tietojarjestelmien
integraatiolle (ERP, CRM tms)

e Pk-yritysten vahaisempi kokemus ja

osaaminen toiminnan ohjaamisessa ja
yhteisten kumppanitavoitteiden
asettamisessa ja naiden seurannassa

Kiosinpy joold ©
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MITEN LISATAAN YHTEISTA YMMARRYSTA JA SITOUTUMISTA?

Vuorovailkutuksen lisiamisen
Miten teemme yhteisty5ta?

Vuorovaikutuksen liséamiseen liitttyvat kumppanuusmenetelmat
(mainintojen maara, n = 71)

Vierailut kumppanien luona ja heidan eri yksikdissaan

 F=I

Kumppanikokoukset ja tapahtumat

Kumppanien vélinen ja yhteinen viestintafoorumi verkossa

Kumppanipalvelut verkossa (extranet)

e

Kumppanikoulutukset ja sertifioinnit

o

10 20 30 40 50 60 70 80 90

m Kdytdamme jatkuvasti m Kdytamme jossain maarin m Kdytdmme harvoin / emme ollenkaan

“Aluksi yhteistyokumppaneiden hankinta oli vaikeaa, silla ulkomaalaiset yritykset suhtautuivat meihin epaluuloisesti.”
“Onnistuminen vaatii pitkajanteisyytta seka aktiivista yllapitoa.”
“Luottamus parantaa kaikkea, kunhan siita padsee nauttimaan. Mutta se pitaa rakentaa ihmisten valille”

kumppanuusmenetelmiit

Vuorovaikutteisilla verkostokeinoilla
luodaan henkil6tason suhteet ja
motivaatio pyrkia tavoitteisiin ja jakaa
ajattelua ja tietoa. Tassa selvitykseen
osallistuneiden yritysten into oli
nakyvilla, henkilokohtaisuuden merkitys
on ymmarretty ja sita on myos pyrittava
siirtamaan digitaaliseen muotoon.

Ylikorostuvat:

Kansainvalistyneiden yritysten

merkittava panostus
henkilokohtaiseen vuorovaikutukseen
Teknologisen alan
sertifiontityoskentelyn tarkeys osana
verkottumista

Tapahtumien kautta tapahtuvan

verkottumisen tarkeys kaikissa
ryhmissa
Kotimarkkinayritysten verkottumisen

helppous ja pienempi tarve
muodollisille rakenteille: “alan tekijat
tuntevat toisensa”.

Kiosinpy joold ©
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SITOUTTAMINEN / HAASTATTELUT

Miten luodaan sitoutumistas

“Kehitettiin korona-aikana uusi tuote. Kaupallisesti se ei ollut
menestys. MUTTA: se missa se yha nakyy on meidan ja
kumppanimme hyvéssa yhteistyossad tekemisen kautta seka
siind positiivisessa hyvdssd maineessa mika meilla on taman
eleen myota yrittdjien keskuudessa.”

“Kiinnostava suunta kumppanuuksissa on mielestani co-
creation. Siind ei enaa ole perinteistd ostaja-alihankkija-mallia,
vaan kumppanit panostavat yhdessa ja jakavat hy6dytkin
yhdessa. |ICT-alalla tdma on ollut jo pitkaan yksi
toimintamuodoista, mutta naen se laajentuvan muillekin aloille,
esim. teollisuuteen.”

"Kumppanuus toteutuu, jos on yhteista tehtédvaa, toimintaa ja
tavoitteellisuutta. Niita pitaa sitten luoda ja ohjatakin. Yhdessa
tekeminen luo yhteishenkea. Yhteinen voitto on koko
kumppanuuden voitto.”

"Kumppanuuksilla on oltava tavoitteet ja mittarit. Nailla sita
ohjataan. Jos ei ole suuntaa, kumppanuus haroilee ja muuttuu
sekavaksi. Itse uskon kaupallisiin tavoitteisiin vahvasti, eurot
puhuvat aina vakuuttavasti kaikille osapuolille. Taloudellinen
sitoutuminen luo oikean tason keskustelua ja ohjaa oikeisiin
asioihin.”

“Verkostomaisessa tyoskentelyssa on kriittista luoda
sellaisia malleja, jotka hyédyttavat kaikkia /
molempia kumppaneita. On tuotettava arvoa
kumpaankin suuntaan. Tehtava yhteistyota, erityisesti
siitd miten loppuasiakkaat ostavat, paattavat ja mita
he tarvitsevat. Taman pitaisi yhdistaa aina toimivia
kumppanuuksia.”

"Kumppanuuksien avainasia on yhteinen hyéty, joka
ohjaa toimintaa ja antaa sille arvoa jatkuvasti. llman
tata ei voi olla kaupallisia kumppanuuksia.”

"Kumppanuus on luottamussuhde. Siita kaikki
lahtee ja siihen kaikki kulminoituu. Jos luottamus
menee, ei ole kumppanuutta.”

“Me on tunnistettu meille kriittiset kumppanit.
Meille ne ovat valmistelevat ja suunnittelevat
yritykset. Siksi me tuotamme heille ratkaisuja ja
tyokaluja, joilla he voivat tehda juuri meidan
ratkaisuillamme parempia tuloksia tehokkaammin.
Helpotamme siis kriittisen kumppanin tyota.”

“Ma olen varma siita, etta vastuullisuuden
kasvaneet vaatimukset tuovaat yrityksia uudella
tapaa yhteen. Kukaan ei selvid naista muutoksista
yksin”
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MITEN LUODAAAN KASVUA?

Myynnin ja markkinoinnin tehostamisen
kumppanuusmenetelmiit

KASVU Miten tuemme kasvua?

Myynnin ja markkinoinnin tukemiseeen liitttyvat kumppanuusmenetelmat
(mainintojen maara, n = 71)

Viestintd-, myynti- ja markkinointimateriaalit kumppaneille

Yhteinen viestinta ja PR kumppanien kanssa

Tapahtumajarjestdminen ja -osallistuminen yhdessa kumppanien kanssa

Kumppanien sisall 6ntuotannon ja lokalisoinnin tukeminen

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90

m Kdytdamme jatkuvasti m Kdytdmme jossain maarin m Kdytdmme harvoin / emme ollenkaan

“Tyopanosten jakaminen yhteisen tekemisen valilla yhdistad meita kumppanimme kanssa. Siksikin on tarkeaa olla tata tekemista”

“Paljon kilpailijoita on maailmalla vastassa, vaatii asennetta haastaa heidat. Yksin se on vaikeampaa”
“Meidan on ymmarrettava eri maiden kulttuurierot ja kauppatavat, emme voi Suomesta kasin olla toisen maan kulttuuriosaajia”

Myynnin ja markkinoinnin
verkostomenetelmilla vaikutetaan
suoraan liikevaihdon kasvuun ja
luodaan yhteista koordinoitua
toimintaa kumppanien kanssa.
Tassa korostuvat vastaajien parissa
materiaalit, sisallot ja tapahtumat.

Ylikorostuvat:
e Teknologia-alan

sisaltomarkkinoinnin yleisyys ja

tarpeet lokalisoida sita eri maiden

malleihin ja kumppanien tarpeisiin.
* Pienempien yritysten_rajalliset

resurssit tapahtumiin, sisaltoihin ja
niihin panostamiseen
e Liidien keruuseen liittyvat haasteet
(tietojarjestelmat, vastuut, nopeus)
e Kotimarkkinayritysten vahaisempi

tarve materiaalituotannolle

HUOM: Selvitysessa ei kasitelty yhteista
myynnityota erikseen. Sen roolin ja
toimintamallien selvittaminen vaatii
tarkempaa maa- ja operaatiomuoto-

kohtaista tutkimista.
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TOIMINTA JA KAYTANNOT / HAASTATTELUT

Raytannon vinkkeja kumppanuuksiin

“Teemme tarkan maarittelyn siita tasosta mita
oletamme kumppanimme meille toimittavan.
Luokittelemme kumppanit ja arvioimme heita.
Valitsemme pddkumppanit ja he vastaavasti valitsevat ja

/4

jopa vililla johtavat saman alueen kumppaneitamme.

“Toimialaliitot ja asiakasyritystemme omaan
toimintaansa liiittyva liittoyhteistyé avaa meille kanavia,
Suomessa ja maailmalla. Niissa on tarkea olla mukana,
silla voimme vilillisesti vaikuttaa asiakkaidemme
ajatteluun.”

“Me on tehty kumppanuuksillemme ohjekirja, jossa
kerromme meista ja toimintavastamme. Se on ihan
avainasia meille, jo ihan laatutasonkin sailyttamiseksi.
Tama toimii myos kumppanuusneuvotteluidemme,
-sopimustemme ja audittiemme pohjana. Haluamme,
etta kumppanit sitoutuvat meihin ja me vastaavasti

heihin.”

“Helpolla emme vaihda kumppaneitamme vaan
kehitymme yhdessa ekosysteemina. Meille on aina iso
riski vaihtaa toiseen kumppaniin.”

“Arviomme kumppaneittamme vuosittain. Se mika on
aina haastavaa, on se, etta jos joku ei sitten enaa
vastaakaan laatutasolla sitd mita tavoittelemme. Tama
on otettava aina vakavasti ja kyettava korjaamaan
tilanne.”

“Me olemme jakaneet kumppanivastuumme alueittain
ja maittain. Kokoamme yhteen vuosittain niita tapoja
miten osallistumme, osallistamme ja motivoimme
kumppaneitamme. Tama on meille tarkeaa ja johdan
itse tatd prosessia, koska nden kumppanuudet meille
oleellisina.”

“Minulla on ollut aina sellainen periaate, ettd menen

aina itse paikalle sinne missa omalla alallani tapahtuu.

Tasta olen pitanyt aina kiinni ja se on kantanut meita ja
minua verkostoihin ja tapaamisiin. Kaikki parhaat
kaupat ovat syntyneet juuri ndissa tapahtumissa ja
foorumeissa luotujen kontaktien kautta.”

“Naissa uusissa avoimissa toimistokokonaisuuksissa ja
yrityshautomoissa syntyy uudenlaisia tuttavuuksia. Silti
nekin yhteisot kaipaavat keskibonsa ns. veturifirmoja.
Uudelle markkinatulijalle yhteisé voi antaa
avainkontaktit. Mutta ei takaa niita.”

KRITEERIT JA
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|:> AIKUTTAMISTYO
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MITEN VOISI PARANTAA OMAA ASEMAA?

Mita voisi tehda lisaa verkottumisen eteen?

. aikaa aikaa
molemmillapuuteenemmin

tahollla Kaytetaan

 verkostoltia
Useln Todellisenon

nakdékulmastamme OIl vyaikeaa jakamaan palj @il

YleinenYlipaataan__ ..
el gppkaikenlaista

aktiivisestiverkostoihminen Ol€
verkostotydskentelyn

puute.jarjestelmallisesti

meidan tyoskennella
verkostoltumisosaamisen
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1) Verkosto-osaamisen
kasvattaminen
ja altistuminen
kdytannodssa ja

jo ihan kotimaassakin.

Toimituksien Erilainen
Sopimuskaytannot
Lugmizsessa erityisesti

maakunnallisten ; ;
osaamisva’je

vaatimukset
Hintataso Seudullisten maissa

5 o5 a - kyse
kaytaf}{g‘fln aIfSlat el kendet
& Muut luoma

kun

verkostojen

Tietoturva siintely Varotig
liittyvat Kustannukset

Kaupunkien Toimialamme tdysimaarainen

rooli lisismisests Kalliit

Koulujarjestelman
lainsaadanto

kansainvalisen
hyddyntaminen
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2) Verkostojen luominen
ja kehittaminen
paikallisesti, alueellisesti,
valtakunnallisesti ja
kansainvalisesti - myos
julkisen vallan fasilitoimana.

- yhiesset
vaatil lmi t a teknologioita

Jarjestaytyneen

noprea tOita hgeisss'aélléntuotanto
P Teknologign .kehittymi]ggka
" kvastuunj aot
kanssa 22 2 J
ekee kumppaninpalVltyS
., . varhain o .. oo bk
Sovitaansriv-Loytaa
Tiedon nykyaikaiseksi
seka todella
tolmintamallin
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3) Verkostomaisten
tyotapojen ja tyomallien
opetteluna, sisdistamisena
ja organisoitumisena.
Kyky nahda yhteinen
hyoty ja kasvumahdollisuudet
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Suomessa 2019
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Raupallistaminen,
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MITEN MENESTYA?

Mitd kaupallistamisen onnistuminen vaatiiz

“Me toteutettiin kaupallisuuden muutosmatka. Olimme
aikaisemmin kovin tuotevetoinen ja lopputuotekeskeinen
valmistava yritys. Nyt me ajattelemme asiakkaan etu
edella. Mallinsimme asiakkaan osto- ja palvelupolut ja
motiivipohjaisesti. Nivoimme tahan myynnin,
vaikuttamisen, markkinoinnin ja viestinnan. Toimme
mukaan tuotekehityksen ja muut omat operaatiomme.
Sitoutimme johtoryhman tahan muutokseen. Tahan tyohon
on mennyt yli viisi vuotta.”

“Kaupallistamisessa on kriittista olla mukana niin sisédiset
eri yksikkomme kuin ulkoiset kumppanimmekin.”

“Meilla johdetaan kaupallistamista nykyisin
kokonaisuutena, jossa kaikki yksikot tekevat yhteistyota. Ei
se ennen nain ollut, tdma on ollut muutosprosessi, jota
olemme toteuttaneet kohta vuosikymmenen ajan.”

“Uskon itse, ettd kaupallistamiselle on oltava vahvat
mittarit. Sellaiset joita voidaan seurata eri aikoina eri
tasoilla. Paivittain, viikottain, kuukausittain, kvartaaleittain,
vuosittain, strategiajaksoittain. Mittarit kertovat miten hyvin
tavoitteisiin paastaan. Kaupallista johtajaa tulee mitata juuri
tasta.”

“Meilla on ollut koko ajan kaupallistamisen tiimimme
kdytossa erinomaista analytiikkaa ja Bl-tietoa. Uskon,
ettd se on yksi tarkeimpia voimavarojamme. Voimme
perustella ajatuksemme kovilla numeroilla nopeasti ja
operoida kaupallistamistamme optimoiden samoja
numeroita.”

“Meille kaupallinen kasvu oli omistajien vaatimus.
Kansainvalisyys sen véline. Omistaja on ollut mielestani
todella rohkea, kun on usein ollut valmis laittamaan
valtavasti peliin kasvun eteen. Juuri siksi me olemme
kasvaneetkin.

“Riskinotto on kannattanut. Siihen kannustan kylla
kaikkia kasvuhalukkaita yrityksia. Satojen miljoonien
bisnes on ihan eri juttu kuin se mista lahdimme
parikymmenta vuotta sitten."

“Mielestani kaupallistamisen osaamista kuvaa hyvin se,
etta kuinka hyvin jokainen tyéntekijamme, joka kohtaa
asiakkaan ja palvelee tata, kykenee ndkemaan
kaupallisen potentiaalin asiakkaassaan. Voimme luoda
uutta bisnestd, pitaa asiakkaan tyytyvaisena tai menettaa
hanet. Mikrotasolla se luodaan - kaupallinen kyvykkyys,
ei se asu strategiahuoneissa.”

|::> MUUTOSJOHTAMINEN

:> HTEINEN VOIMA JA
SUUNTA
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MITEN ORGANISOITUA?

Raupallistamisen johtaminen:

"Kaupallistamisen kehittdminen vaatii oman
vastuullisen vetédjansa, kaupallisen johtajan, joka
vie asioita eteenpain ja luo tiimin, jolle kertyy tasta
kdytdannon osaamista.”

“Kaupallistaminen vaatii omistajaa organisaatioissa.

Ei se tule tyhjasta. On motivoitava
ponnistelemaan kasvun eteen ja tama vaatii
johtamiselta paljon.”

“Kaupallistaminen vaatii kykya tehda paatoksia,
vajavaisella tiedolla, mutta silti parhaalla
mahdollisella saatavilla olevalla tiedolla.
Vaihtoehtoja on aina liikaa, pitaa kyeta
paattamaan.”

“Meilla johdetaan kaupallistamista nykyisin
kokonaisuutena, jossa kaikki yksikot tekevat
yhteistyota. Ei se ennen nain ollut, tama on ollut
muutosprosessi, jota olemme toteuttaneet kohta
vuosikymmenen ajan.”

“[tse uskon johtajana siihen, etta kaupallinen
menestys syntyy siita, jos tiimi / yksikko joka siita
vastaa omaa rohkeuden ja halun luoda menestys
itsendisesti. On luotava ne edellytykset, joissa tama
nopea ja itsendinen paatoksenteko on mahdollista.”

“On luotava yrityksen sisélle hyvia esimerkkeja siita
miten kaupallistaminen on tuonut uutta arvoa. Se luo
uskottavuutta ja luo luottamusta ajattelun
toimivuuteen..”

“Muutoksessamme piddn omaa kaupallisen
johtajan roolia tarkedna, mutta tiimityéta tama on
ollut omien ja kumppaniemme ihmisten kanssa.
Minulla oli kaupallinen visio ndkemys, mutta sen
mahdollistavat meidan upea oma joukkomme ja
valitsemamme laheiset partnerit.”

“Onnnistumisen kannalta on kriittista tunnistaa
kaupalliset kdrkihankkeet ja resursoida niihin riittava
maara voimaa."”
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MILLAISTA TIETO-TAITOA TARVITAAN?

Mita se vaatii osaamiseltas

“Meilla on jossain mdaarin vaikeuksia rekrytoida
kansainvaélisiin myynnillisiin ja kaupallisiin tehtaviin
osaajia. Kandidaatteja toki I6ytyy, mutta sellaisia, jotka
ymmartavat miten me toimimme ja miten meidan
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tuotteemme sopivat asiakkaille..

“Meille menestys on sita, ettd saamme koko
organisaatiomme voiman mukaan tavoitettamme
kohti. Johtamisen tehtdva on saada motivoitua meidat
kaikki samaan suuntaan.”

“Suomalainen osaa kaupallistaa ja kiinnostaa
kv.ihmisia, kun vain haluaa. Emme me ole ketédan
huonompia tai parempia. Kyse on meidan omasta
asenteestamme ja kyvystamme omaksua jo hyvaksi
todennetut opit.”

“Rekrymarkkinoilla kannattaa olla tarkkana — kyse ei ole
akateemisista ansioista, vaan siita, kykeneeké
kandidaatti kaupalliseen ty6hon, jota lahes kaikki
yrityksessa olevat tyotehtavat pohjimmiltaan ovat.
Tuotamme asiakasarvoa, emme ole tutkimuskerho.”

“Osaavan tyovoiman saaminen, seka kaupallisiin etta
teknisiin tehtaviin, on vaikeaa. Erityisesti, kun haemme
kaupallisesti ajattelevia tekijoita, tuotekehittijia ja
asiantuntijoita.”

“Kaupallistamisessa on kriittistd olla mukana niin sisdiset
eri yksikkémme kuin ulkoiset kumppanimmekin.”

“Kaupallistaminen vaatii yrittdjamaistd asennetta. On
osattava ajatella sita arvoa mita voi asiakkaalle tuottaa ja
miten sen voi tuottaa. Tahan liittyy hinnat ja kustannukset.
Eli kaupallinen yhtalé.”

“Meidan pitaisi paastaa irti insinborimaisesta
prosessiajattelusta kaupallistamistamisessa.
Asiakasymmarrys tarkoittaa kdytannossa sita, ettemme
pakota kaikkea samaa muottiin suunnitelman mukaan,
vaan olemme joustavia asiakkaan tarpeille ja
muutoksille.”
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TEEMA B: KANSAINVALISTYMINEN JA SEN SYYT

Yritvkset hakevat kansainvilisiltid markkinoilta
lisimyyntid ja kasvua T

kansainvalistya?

0'
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PULL: Lisamyynnin tavoittelu

Mika oli/mitka olivat tai ovat paaasialliset syyt siihen, etta

paatitte tai aiotte kansainvalistya?
PUSH Xotimaan markkina liian pieni
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TEEMA B: KANSAINVALISTYMINEN JA SEN KEINOT

Miksi ja miten kansainvalistyas:

“Yrityksemme siirtyi tdysin tietoisesti kohti
kansainvalistd toimintaa. Suomi kotimaanamme oli
liian pieni ja rajallinen kasvulle.”

“Kansainvélistyminen ja kaupallistamisen kehittdminen
on yksi muutosohjelma muiden joukossa. Naen itse
sen kuusivaiheisena prosessina. 1) Strateginen perusta,
2) Muotoiluperiaatteet; 3) Rakenteet ja muodot; 4)
Kyvykkyydet ja osaaminen; 5) Mittarit ja tavoitteet seka
6) Avainprosessit muutokselle. Johtamisemme raamit
muodostuvat naista elementeista, oli kyse sitten kasvu-
tai saneerausprosessista, tai oikeastaan mista vaan.”

“Meille kustannusten alentaminen oli ihan avainasia
kasvulle. Mita suurempia eria myymme, sita
kustannustehokkaampia olemme. Kv.markkinat antavat
meille tata etua.”

“Kasvoimme orgaanisesti, yritysostoilla ja vahvalla
myyntitydlla niille markkinoille missd halusimme
toimia. Esim. Ruotsista ostimme kilpailijamme, koska
halusimme markkina-aseman vahvistusta ja oma
greentield olisi ollut liian hidas tie kasvulle.

“Kansainvélistymiseen péatee se, ettd on oltava seka
vaistoja etta vainua. On osattava menna oikeisiin
paikkoihin toimimaan oikein. Nopeasti ja oikeiden tahojen
kanssa. Tassa verkostot ovat taysin avainroolissa.”

“Kylla kyse oli siita, ettd omistajamme halusi kasvaa.
Peraanantamattomasti. Ei ollut muuta ajatusta kuin kasvun
tie. Ja he investoivat siihen myos.

“Panostamme luonnollisesti markkinatutkimukseen,
ennen etabloitumista, mutta myés ja erityisesti sen
jalkeen. Me haluamme tietdaa mita kentalla tapahtuu.”

“Meilla oli systemaattinen malli kun olimme vasta
hieman kansainvalistyneita. Nyt olemme 34 maassa omilla
ihmisillamme. Ja sama systematiikka jatkuu. Kyse on
jatkumosta ja valinnoista.”

“Nuorena aloittelevana kaupallistajana ja johtajana oli
sinkku, lapseton ja valmis ottamaan riskeja.
Kansainvalinen bisnes vaatii kovaa tyota. Siihen on oltava
valmis. Kyse suomalaisille kasvuyrityksille on siita, etta
oletteko te valmiita laittamaan kaiken peliin kasvun
eteen ja siten luonnollisesti uhraamaan rauhaa ja
varmuutta mita Suomi tarjoaa yllin kyllin.”

VA VARV VA VAR V.
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TIETOINEN
KASVUSTRATEGIA

MUUTOSOHJELMA

LIIKEMIESVAISTO
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TEEMA B: KANSAINVALISTYMINEN JA OSAAAMINEN

Millainen osaaminen ja asenne

kv.markkinoille?

“lllaksi kotiin -mentaliteetti ei nyt kylla vaan sovi
kansainvéliseen kaupankdayntiin. Paivarahakuittailu ja
messumatkaharrastus ei myoskaan. Kyse on siita, etta
kun menee markkinoille, sielld on oltava lasna jatkuvasti.
Ei kv.bisnes ole mikdan harrastus, vaan kova tyé.”

“Kulttuuriymmarrykseen liittyy vahvasti se, etta
ymmartaa milloin on tarkea vedota hierarkiseen
rakenteesen. Tietyissa maissa johtajat tapaavat vain
isoja johtajia. Silloin minun konsernijohtajana on tarkea
olla mukana. Matalamman hierarkian maissa tdma voi
hoitua toisin.”

“Jos firma haluaa olla born global, sen on toimittava
niin. Ei ole mitddn Suomi vs. muut maat -ajattelua.
Asiakas on asiakas, ihan sama missa han sijaitsee. Kielen
on oltava englanti, ei mitaan poikkeuksia. Tiimi on
kansainvélinen, ei siitd muuten mitaan tule.”

“Harvoin kukaan Suomeen eksyy ostamaan itselleen
tuotteita ja palveluita. Olemme periferiassa. Meidan on
itse mentava markkinoille ja osattava toimia muiden
markkinoiden ehdoilla.”

“Markkinat eivat ole Suomessa, vaan asiakkaat ovat
maailmalla ja he olettavat, ettd menet sinne missa he
ovat ymmartden heiddn maailmaansa. Sita ei vaan voi
suomalaisin linssein varustettuna hoitaa taalta kasin.
Verrokkiryhméana ei voi olla Otaniemi tai Hervanta. Eika
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Hesari tai Talouselama.

“Korona-aika nosti ymmarrysta siita kuinka tehotonta esim.
lentomatkustaminen on. Jatkossa olen varma, etta silti yha
ihmisia tavataan. Mutta harkitsevammin ja useita asioita
samaan reissuun kytkien. Lisdksi on ymmarrety jo, etta
tiettyja asioita voidaan hoitaa erittain hyvin virtuaalisesti.
lhan turha siis pienten asioiden takia lentorasittaa itseaan.”

“Emme me enda puhu ollenkaan vientitoiminnasta, se
tuntuu jopa todella vanhanaikaiselta tavalta ajatella.

Kyse on kansainvalisesta liiketoiminnasta, eli siis business as

usual.”

“Kilpailu on kovaa kansainvilisilla markkinoilla. Ihan turha
odotella, ettad joku loytaisi suomalaisen firman. On
mentéava itse ramapaisesti ja lujaa markkinoille. Pantava
itsensa tdysilld likoon. Oltava rohkeus myyda itsensa,
tuotteensa ja palvelunsa tarkeimmille ostajille maailmalla.
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TEEMA B: KANSAINVALISTYMISEN VINKIT

Raytinnon vinkkeja ja oppeja

“Kaikki ei todellakaan mennyt kuin suunnittelimme.
Olemme epaonnistuneet analyysissa, rekrytoinnissa,
talousarvioissamme, tyontekijéiden jarjestdytymisen
aliarvioinnissa, poliittisen vakauden arvioissa.
Monessa asiassa. Mutta se mika on ollut ihmeellista, etta
vaikka olemme myds vetaytyneet markkinoilta, silti
kasvumme on ollut ldhes jokavuotista ja kasvavaa oman
16 vuoden johtaja-aikanani. Kasvuun kuuluu muutokset
ja nopeatkin liikkeet. Sekd kyky myéntaa virheet ja
toimia niiden vaikutusten minimoiseksi nopeasti.”

“Paikallisissa verkostoissa on parasta se, etta juuri
niiden kautta voimme saada viestimme kerrottua
asiantuntijoille ja samalla ymmartaa mita markkinoilla
oikeasti puhutaan. Se on sita hiljaista tietoa, mita niista
kertyy ja silla se ero tehdaan kaupantekotilanteissa.”

“Kiinnostava korona-ajan ilmié on ollut se, ettd Teams-
tyoskentely on tasapaistanyt, nopeuttanut ja
tehostanut kansainvilista toimintaamme. Useammat
eri tahot ovat mukana ja emme ole enaa niin
paakonttorivetoisia. Oma kulttuurimme on vahvistunut
tana aikana, vastoin kaikkia ennakkoajatuksiamme.”

“Valitsemme kohdemaassamme juuri omaan
toimialaamme liittyvan kilpailun, jonka pdasponsoriksi
ryhdyimme useiksi vuosiksi. Paasin itse konsernijohtajana
sita kautta tutustumaan kaikkiin alamme asiakkaisiin ja
kiloailijoihimmekin. Téma tieto on ollut meille ihan
kriittista siina, etta olemme onnistuneet luomaan hyvan
markkina-aseman ko.markkinoilla.”

“Me panostamme paikallisuuteen ja osaamisen
kehittamiseen juuri sinne missa asiakkaat ovat.
Kokeilimme expat-johtajuutta ja -asiantuntijuutta huonolla
menestyksella. Lahetetyt tyontekijat eivat tuottaneet sita
arvoa mita tavoittelimme ja lisdksi palattuaan Suomeen he
eivat olleet enaa tyytyvaisia omaan kulttuurimme ja
toimintatapaamme.

“Palkkaamme nykyisin aina paikallisesti. Asiantuntijuutta
voidaan sitten lisdta projektikohtaisesti ja
erikoisasiantuntijuudellakin tarvittaessa.”

“Kyse ei ole mistdaan kosmopoliittisista kansainvalistyjista,
vaan siitd, ettd on asenne kohdallaan kohdataan
asiakkaita ihmisina missa ikina he ovatkaan ja millaisia he
ovatkaan. Hyva myyja osaa myyda, vaikkei kielta
osaisikaan.”

E> IRHEIDEN
SIETOKYKY

\

PAIKALLISUUS

LASNAOLO SIELLA
MISSA ASIAKKAAT
OVAT

OIKEAT IHMISET
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TEEMA B: JULKINEN TUKI JA SEN ROOLI

Miten suhtaudutaan tukeen?

“Me ollaan saatu se mikd me on tarvittu.
Juuri nyt ei tarvita enempaa.”

“Meidan kulttuurimme ei kuulu menna toisten
kukkaroille. Me kasvetaan ihan omin voimin.”

“Ymmarramme hyvin, etta hyvin pieni yritys voi
hyotya merkittavasti esim. TEM:in ja BF:n
tuista. Meille toi on kylla taysin toisarvoinen
kanava.

“Suurin hyoty meille on ollut siita, etta
suurlahetystdja on silloin talloin voitu
hyodyntaa tukemaan paikallista
arvokkuuttamme.”

“Me tarvitaan julkiselta puolelta tekoja,
kasipareja, kontaktointiapuakin. Juhlavat
puheet eivat vie meidan bisnestimme kylla
minnekaan.”

“Ei meille BF:n vientimatkat ole se miten kauppaa
meidan alallamme tehdaan, harvoin niissa tapaa
asiakkaita. Mieluummin olemme mukana
paikallisen oman toimialamme tapahtumissa,
foorumeissa ja yhdistyksissa, paikallisen
henkilokuntamme toimesta. Tama on meille
bisneskriittista..”

“Meidan nyrkkisaantomme julkiseen tukeen on se,
etta bisnes on bisnesta. Ei se tukemalla muutu.
Kaupankaynti ei ela tukiaisten varassa koskaan ja
me ei haluta olla mukana sellaisissa kaupoissa
missa tukirahan rooli on iso.”

“En jaksa vaan ihmetella miksi valtio jaksaa jakaa
miljoonia ja miljoonia “haulikkorahoituksella”, ei se
vaan ole muuta kuin laiskuutta tukea kaikkia
pienesti..”

“Ei julkinen tuki korvaa koskaan omaa panosta ja
omaa aktiivisuutta. Yrittdjyys on asenne!”

|:> VAIN TARPEESEEN

N
N

TUKEMAAN
BISNESTA

TARKKA FOKUS

OMA PANOS

Kiosinpy jooud ©

eewo|eg 4O Med



TEEMA B: JULKINEN TUKI JA TOIVEET

Mitd toivotaan julkiselta vallaltaz

“Olen kohdannut joitain ihan mahtavia yksiléitd Suomen
ldhetystdbissa ja muissa palveluorganisaatioissa. Heidan

kauttaan olen saanut upeaa palvelua ja he ovat ymmartaneet,

mihin rooliin me heita tarvitsemme. Ovien avaamiseen ja
uskottavuuden kasvattamiseen.”

“Valtiolla ja kunnilla voi olla alueellisesti tiarkea rooli. Silti
hirvittaa, jos tukiaiset ympariinsa vaaristavat
markkinatalouden lakeja ja luovat vaaristyneita odotuksia
kiloailukyvykkyydesta.”

“Ymmarramme hyvin, ettd hyvin pieni yritys voi hyotya
merkittavasti esim. TEM:in ja BF:n tuista. Meille toi on kylla
taysin toisarvoinen kanava. Suurin hyoty meille on ollut siita,
etta suurlahetystoja on silloin talloin voitu hyodyntaa
tukemaan paikallista arvokkuuttamme.

“Politiikan tehtava on luoda maahan vakautta,
ennustettavuutta ja luottamuksen ilmapiiri. Seka vieda
ajattelua ja maata vahvasti kehityksen suuntaan. Uskon itse
silhen, etta nakyva ja visionaarinen johtajuus veisi Suomea
parhaiten eteenpdin. Mutta — samalla sanon, etta valtio ja
kunnat, jos jotkut tarvitsisivat vahvaa toimeenpanokykya.
Siina yrityksilla olisi annettavaa mielestani heille.”

“Kaikenlainen yliregulaatio aina hirvittaa. On
tarkea suojella kuluttajia ja yksityisyytta. Mutta
kyllahan se voi olla myos melkoinen
kaupallistamisen estekin. Tama on myds valtion
tarkea tiedostaa.”

“Meille tarkeaa olisi se, ettd koulutuslaitokset
tuottaisivat osaavaa tyovoimaa ja
korkeakoulujen tutkimusyhteisty6lla voitaisiin
rehdisti luoda kaupallista menestysta.
Jotenkin nama kaksi yrityksien ytimessa motiivia
vélilla tuntuvat lilankin epaselvilta koulutus- ja
T&K-yhteistyossamme. ”

“Valtion tulisi mielestani luoda mahdollisimman
luotettava infra, vaikkapa tunnistamisen ja
tietoturvallisuuden mallimaana, kaiken tadman
epavarmuuden keskella.”

“Joskus olemme hyotyneet lahetystdjen
arvovaltapalveluista. Strategisille asiakkaille
voi olla hyva lisatekija paasta ns. piireihin
kauttamme. Kaytamme tata kuitenkin hyvin
harkiten, silla kaytannot tahan vaihtelevat
kovasti maittain.”

N
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N

N
N

ARVOVALTATUKI

JARKEVA ALUEELLISUUS

VAKAUS

OSAAJIEN KOULUTUS

INFRA KUNTOON
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TEEMA C:
Johtopadtokset
ja suositukset

Proof ™
Advisory



visor

Mitd ncuvoksi?
Mita tehdi?



TEEMA C: MITA PITAISI TEHDA?

Tarvitaan markkinaldsniioloa ja asiakaslahtoisyytti

Mitd pitdisi mielestasi tehdd, ettd suomalaiset yritykset parjdisivat
markkinoilla?
0% 5% 10%

Hyvin yhteistyokumppaneiden / verkotojen |Gytiminen

S———— e

Fokusoituminen (keskittyminen omaan huippucsaamiseen
Lisata monimuooisuutta johtoryhmiin

Yrityksen tydioe len vahtamnen

Totuttujen kiytintojen kyseenal aistaminen

Luottaminen uusiin yhteistyd kumppaneihinfyhteisty overk ostoon

Eri kulttuuri taustaisten ihmisten palikaamnen suomalasin yrityksn

ulutuksen "vetovoimaisuuden” parantaminen (is. tarvitaan osaamista tietyille

tomialoille)

Julkisen sektorin tuen lisdaminen yrityksille

Lasten/nuorten kasvatukseen ja koulutukseen panostaminen

Pogtiotuminen kohdemarkkinaan etukenossa

Muuta

m 2022 [osuus vastauksista) m 2020 (osuus vastauksista)

HFHHI

4

4

m 2019 (osuus vastauksista)

entistdkin paremmin globaaleilla

20 %

4

Kokosimme seurantakysymyksena neuvoja ja
hyvia vinkkeja siita, mita tulisi tehda globaalin
kilpailukykymme eteen.

Kuten aikaisemminkin, verkostojen rooli ja niihin
investoiminen nousi jalleen vahvasti esiin. Samoin
rohkeus kasvaa ja investoida.

Kiinnostavat, ehka korona-ajan tuomat erot,
vuoden 2020 selvitykseen verrattuna olivat:
- Omaan erikoisosaamiseen keskittymisen tarkeys

- Pienempi diversiteetin lisaamisen korostaminen
- Etupainotteisen investointiherkkyyden
vahentyminen

Yleisesti vastaajayritykset peraankuuluttavat
suhteellisen vahan seka suoraa julkista
yritystukea ja koulutuspanostusten lisaamista.
Tata voitaisiin tulkita esimerkiksi siten, etta
yrityksen pitavat nykyista tasoa riittavana ja eivat
siten koe tahan liittyvia lisaamisen tarpeita.

Yhtena avainteemana nousi esiin rahoitus. Sen eri
muodot luonnollisesti kiinnostivat, erityisesti
kasvuhakuisempia yrityksia.

Kiosinpy joold ©
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TEEMA C: MITA NEUVOJA KAUPALLISELLE KASVULLE?

Mitd tehda 1/2:

“Kaupallistajilla on oltava kasvunélkéaa, rohkeutta
uudistaa ja rikkoa nykyista seka kykya sietdé riskeja MMARRA

ja ratkoa ongelmia. Tata ei vaan ole kaikilla. Mutta |::> PAIKALLISIA
juuri naille se ero syntyy.” AATIMUKSIA

“Kieli- ja kulttuuriosaaminen on oleellista, ei ilman sita
voi ymmartaa. Mutta — hyva muistaa, etta on tulkkeja ja
etta englannilla péarjaa tosi hyvin, jos oma asenne on
kunnossa.”
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“Kansainvalisilla markkinoilla on valtavasti ja

“On oltava joku, joka vastaa kasvusta. Joku, joka etsii —
otentia;/Iiaj asialikaita uusia kumppaneita 'L;{“ekee : RS e U SER NI G S e E> ETOA RITTAVAST!
P ’ ’ PP : realisoidu Suomeen taéalla olemalla. Siksi maailmalle A SYSTEMAATTISESTI

alkatyota kentalla. Tapaa uusia ihmisia, luo kontakteja.
{4vaa);via ” pag Husia fmista, T J on oltava tuntosarvet ja kyky liikkua markkinoille

eewo|eg 4O Med

nopeasti ja pysyakin sielld. Suomi on kaukana

. . . e ey . kaupalllisesta keskiosta, vaikka ihana maa onkin.” ROHKEUS RISKEIHIN

Kaupallinen kasvu on koko johtoryhmén tarkein [:> e

v e : » A VALMIS PAATTAA
tehtiva ja olemassaolon oikeutus. A

“Pitkalti kyse on aina siita, ettd olemmeko paikalla

"Kylld mielestani 2020-luvulla on kaikilla firmoilla aika silloin kun on tarve. Syntyy usein alkuun pilott,

siirtyd mutu-vetoisuudesta datavetoisuuteen.
Kaupallistaminen ilman dataa ei ole kestavalla pohjalla.’

INVESTOINNIT MARKKINA-
LASNAOLOON PITKA-
ANTEISESTI

jossa onnistuimme paasemaan asiakkaaseen kiinni.
Siksi uskon nykyisin kahteen avainasiaan :

/

1) paikallisuus ja 2) osoitettu tuloksellisuus.”

“On tarkea tutki etukateen riskeja. Mutta riskia on
otettava aina, koska bisnes ei kasva, jos ei uskalla ottaa
sitad.”




TEEMA C: MITA NEUVOJA VERKOTTUMISELLE JA KUMPPANUUKSILLE?

Mitd tehda 2/27

“On oltava prosessi, jolla yritys ja sen johtoryhma
kansainvaélistetaan ja kaupallistetaan sisdpuolelta.
Kieli englanniksi, johtoryhmaan ulkomaalaisia,
asiantuntijatiimit kansainvalisiksi, verkostot
kansainvalisiksi, kaupallisuuden tavoitteet
ohjaamaan kaikkia. Ei se muuten muutu. Meilla on
Suomessa jo nyt tuotannossakin lahes kymmenen eri
kansallisuustaustaa omaavaa ihmista. Tama on
elinehto, ei optio.”

“On se vaan mielestani niin, etta jos yritys ei kykene
2020-luvulla luomaan itsestaan kansainvalista
kyvykkyyttd omaavaa organisaatiota, niin
markkinatalouden tehtava on siirtaa tallainen yritys
sivuraiteelle. Olemme osa kv.taloutta, halusimme
tai emme.”

“Meille kaupallinen kasvu on kaikkien tuloskortteihin
merkitty asia. En usko, ettd se muutoin otettaisiin

niin vakavasti meilla.”

“Minusta erittdin yksinkertainen periaate on se, etta
koitan aina sy6da aamiaisen, lounaan tai pdivallisen
bisnestapaamisena, matkoillani erityisesti, mutta
muutoinkin. Se on kateva tapa tutustua ja jutella
enemmankin kuin vain bisneksesta. “Never eat
alone” on hyva nyrkkisaanté verkottumiselle.”

“Kasvu vaatii aina paikallista jalkatyota. On vaikea
Suomesta kasin ohjata ja kertoa ilosanomaamme
paikallisesti. Voidaan aina tietysti kayda paikalla
tukemassa, mutta lokaali tiimi vastaa meilla aina
bisneksesta ja toimituskyvykkyydesta.”

“Kauppa on se mika kannattaa. Menkaa nyt hyvat
suomalaiset yritykset kentalle, myymaan,
verkottumaan, tapaamaan ja altistumaan seka
uusille tuulille ja vaikutteille etta oppimaan.”

|::> SISAINEN

MUUTOS

|::> KPIT JA JOHDON
PALKITSEMINEN
ROHKEA VERKOTTUMIS-

':I\> ASENNE PAALLE

|:> POIS POTEROISTA,
LIIKE RATKAISEE PALJON
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visor

Avaimasiat
ja suositukset



Avainhavainnot ja asiat

OHJELMA: Selvitys tuotti kaytanndllisen neljan kumppanuustekijan tyokalun. Sita TOIMINNOT
voidaan hyodyntaa kaikkien maamme yritysten verkostomaista tyoskentelya kehitettaessa. VUOROVAIKUTUS KASVU

IHMISET: Rakenteelliset muodot ovat kaytetyimpia, mutta ratkaisevaa kumppanuuksissa

on henkil6kohtainen vuorovaikutus ja sen kasvattaminen.

TULEVAISUUS: Kumppanuuksien kehittaminen pitkajanteinen, strateginen ja ylimman LUO OMA KUMPPANUUKSIEN
johdon panostusta vaativa toimintamuoto. Kansainvalisesti menestyneet yritykset :: KEHITTAMISEN MALLI
panostavat siihen enemman kuin kotimarkkinayritykset.

IZ:> SITOUDU
OSAAMISPULA: Kaupallista kasvua ja kumppanuuksien kehittamista rajoittavat PITKAJANTEISESTI
merkittavasti osaajapula kv.kokemusta osaavista johtajista ja kdytannon toteuttajista. REKRYTO! JA KASVATA

E:> OSAAJIA ROHKEASTI

SITOUTUMINEN: Kaupallinen kasvu, verkostojen ja kumppanuuksien kauttakin, vaatii
0>
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sitoutumista ja ajattelu- ja asennemallien kehittamista. On luotava toimintaa ja tehtava

paatoksia, jotka altistavat yritykset uusille suhteille, riskeille, markkinoille ja asiakkuuksille.

LIIKEVOIMA: Yrityksen kasvunalka, bisnesvainu mahdollisuuksille ja bisnesvaistot toimia

tehokkaasti seka oikeanlaisten osaajien kumppanien kanssa ratkaisevat menestyksen.




Suositukset

1. Luo kasvusuunnitelma kaupalliselle kasvulle

Markkinat - ihmiset - tuotteet - hinnoitelu - kumppanit - jakelu - mittarit -

toimenpiteet

2. Uskalla tehda kaupallisia paatoksia ja selkeita rajauksia

SIAPY 400.id ©

Kaikkiin suuntiin ei voi lilkkkua samaan aikaan. Kaupallistaminen on onnistunut
sarja paatoksia.
3. Kuuntele ja ymmarra erilaisia kulttuureja, toisia toimijoita ja

osaajia omissa verkostoissaan
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Lue kyvykkyys kehittaa omaa organisaatiota sisaltapain seka kansainvalisemmaksi

etta avoimemmaksi ulkoisille kumppanuuksille

4. Vie uusi toimintatapa ja ajatukset osaksi yrityksen normaalia
toimintaa ja rutiineja
Vienti -> Kansainvalinen bisnes; Alihankinta - > Kumppanit ja kumppaniohjelmat;

Suomenkielisyys -> Englanti + muut; HQ-vetoisuus - > Paikallisuus ...




ALOITA TASTA - jiasentele omaa

kumppanitydskentelyisi luodun tyokalun avulla.

RAKENTEET

TOIMINNOT

VUOROVAIKUTUS

RAKENTEET <

KUMPPPANITYOSKENTELYN METODIEN PAATOSPUU

Mita rakenteita kaytamme?

e, Sitouta ostamaan
_..~"Valmenna, johda jai
""" tue jatkuvasti
ait™ Luo vertailtavat
""" tavat ymmartaa
_, Luo avainmittarit

T -
Lue ohjelma ja "ol ¥ 2 45 Ostositoumukset
........ *| kumppaniohjelma
rakenteet
i Luo juridinen pohja ja . Yht.e'StYO‘ Kumppani-
: Varmbug: et sopimukset vastaavat
) ) o e Kumppanien Jasennetty
Luokittele eri tasoille ... ' tasomallit tiedokeruutapa
i gy Invastolntitak Kumppaniarvioinnit
Tue taloudellisesti _....- kumppaneille PP
Nopeuta "l ,.|Orientaatio-ohjelma
liikkeellepaasya """ uusille kumppaneille

VUOROVAIKUTUS 2

Miten teemme yhteistyota?

: Ote 13504 e [Suunnitellut vierailu Kumppani-

: henkilokohtaisesti """ tapahtumat
Luo yksi paikka e = Kumppanien Kumppanien
missa kaikki on o7 extranet yhteistydalusta

Varmista osaamisen e Sert.ifiointi- Kumppani-

yhtenaisyys i ohjelmat koulutukset

............... h Vhaisa

Lugcyhtelsta [ume | tuotekehityspaivat
aloitteita

.................................

, Jarjesta kumppanien
""" vélisi tapahtumia

, Tehosta kumppanien
""" . vélistd vuorovaikutusta

. Kouluta avainasioissa

Mill3d eri tavoilla voimme
jadsentaa
kumppanuuksiamme?

ENSISIJAINEN

TOISISIJAINEN
( ) EI NIIN TARKEA
\\\__//’

ohje - merkitse varilla
oma kumppanusmenetelmat

Miten ohjaamme ja johdamme?

Aseta tavoitteet tee...., )

aikaan sidottuna

.................................

.................................

! Luo seurantamallit
mittareille ;77
Linkita asiakas- "o, .

tiedon kautta

Linkita suoraan "Ttteee... ;

-
-----
et
.

tuotantoon

Miten tuemme kasvua?

TOIMINNOT
Vuotuinen i
tavoitesuunnittelu Myyntiennusteet
Kumppanien Kumppanien
tuloskortit kannustemallit

Yhteinen CRM

Kumppanien viliset
menestyskilpailut

ERP-integraatio

.....
Lt
.

Luo yhteneva "l
viestintitapa 7
Keraa ja jaa uutta el

kasvua ja asiakkaita;"""
Luo yhteinen  ""eeee

arvolupaus ;"
Ponnista yhdessd ... i

Myynti- ja
markkinointi-
materiaalit

Lokalisoinnin tuki

Yhteinen liidien
keruu ja jakaminen

Tapahtuma-
osallistuminen

Yhteinen
markkinointi ja
viestinta

Yhteinen myyntityo

HYOTY: Verkostomaisen tydéskentelyn eri osa-

alueiden hyodyntaminen ja kehittaminen

A .

-t
PL
.

....................................

Motivoi kovempiin
suorituksiin

.....................................

.

Luo voittamisen ja
menestyksen ilmapiiri:

------------------------------------

..

e sssEsEssEssssssEEssss s
.

........ Paikallista / mukauta'g
------ . toimialakohtaisiksi
oma malli

....................................

et Osallistu kumppanin

v,
*ee

. kanssa tapahtumiin :

.....................................
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PROOF Advisory LinkedIn

John Stenbergin Ranta 2
00530 Helsinki

—> In Google Maps

Facebook Twitter

info@proof.fi
+358-9 695 7700

_Katos.
Jhank you.

PPOQF © Proof Advisory — Part Of Salomaa
Advisory


https://www.google.com/maps/place/Proof+Advisory+Oy/@60.1769948,24.9509655,15z/data=!4m2!3m1!1s0x0:0xf39adbd5579ed187?sa=X&ved=2ahUKEwjvweWZyNjyAhUtSvEDHUJqBRcQ_BIwCnoECCkQBQ
https://twitter.com/proofadvisory?lang=fi
https://www.facebook.com/ProofAdvisory/
https://www.linkedin.com/company/proof-advisory/

Liiteet ja

lisimateriaalit

Lahtokohta
Taustatietoja vastaajista

Proof” Muutoksen luoma siirtyma
Advisory Verkostomallien taustaa ja viitekehykset




Mitd tieddmme
jo ctukateen
kaupallistamisesta:

Proof™ Maaritelma ja aikaisempien
Advisory selvitysten avainhavainnot



KRaupallistaminen kisitteeni

KEKSINTO / IDEA:
Ajatus ja malli siita,
mika voidaan tehda

paremmin,
tehokkaammin tai
uudella tavalla.

Esim. Uusi patentti

Proof ™
Advisory

KAUPALLISTAMINEN

Ajatus, malli ja
toimeenpantu operaatio
siita, miten keksinnosta /
ideasta voidaan tehdaan
kannattavaa liiketoimintaa

Esim. jakelukumppanuus,
vientikauppa, markkinaoperaatio

INNOVAATIO

Kaupallisen
menestyksen
saavuttanut
uudistus, uusi
tuote/palvelu.

Esim. €-maarainen
litkevaihdon kasvu

INPY 40014 ©
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Keskeiset lovdokset 2019-20 selvitvksissa
toimivat pohjana télle tydlle.

HAVAINNOT:
On osattava johtaa kasvua ja muutosta.
Kaupallistamisen tieto-taitoa on vain rajallisesti.

HAVAINNOT: Myynnin kasvattaminen on tarkein syy kaupallistaa.

Osaamisvaje. Digikanavat ovat tulleet jaadakseen. Hybridity6 jatkuu.

Rajalliset resurssit. OPERAATIOT
Tarvitaan lisaa ulkoisia

vaikutteita

GO-TO-MARKET

KAUPALLISTAMISEN
HAASTEET

Kiosinpy jo0id ©

ja diversiteettia.

Suomi on kaUkana VETOVOIMATEKIJAT

. . . TYONTOTEKIJAT
kasvumarkkinoista ja

KOTIMARKKINA.-
ASEMA

KANSAINVALISTYMISEN
HAASTEET

avainverkostoista.

eewoles 4O Hed

Suomi (kotimarkkinat) Kansainvaliset markkinat

VOIMAVARAT
JA OSAAMINEN

KUMPPANIT
JA VERKOSTOT

HAVAINNOT:

Verkostot ja kumppanit ovat avainroolissa.

On luotava vahva kansainvédlinen asema, se jos joku

auttaa kaupallistamisosaamisen kehittymisessa.
Go-to-market-osaamisessa on paljon parannettavaa.
Pandemia-aika nosti verkostot entistakin suurempaan rooliin.



lTaustaa
vastaajista
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Jatkuvasti tai jossain maari kaytetyt kumppanuuden muodot

(mainintojen maara, n = 71)

VUOROVAIKUTUS: Vierailut kumppanien luona ja heidan eri yksikSissaan
VUOROVAIKUTUS: Kumppanikokoukset ja tapahtumat

RAKENNE:Y hteistyosopimukset

TOIMINT A:Yhteinen vuosisuunnittelu ja -tavoitteiden maarittely
RAKENNE:Kumppanivastaavat omassa organisaatiossa

TOIMINTA:Ostamisen ennakointidata

MYYNTI-MARKKINOINTIViestintad-, myynti- ja markkinointimateriaalit kumppaneille
RAKENNE:Kumppanien luokittelu (tasot)

RAKENNE:Ostositoumussopimukset

VUOROVAIKUTUS:Kumppanien vélinen ja yhteinen viestintafoorumi verkossa
MYYNTI-MARKKINOINTI:Yhteinen viestinta ja PR kumppanien kanssa
VUOROVAIKUTUS: Kumppanipalvelut verkossa (extranet)
MYYNTI-MARKKINOINTI:Tapahtumajarjestaminen ja -osal listuminen yhdessa kumppanien kanssa
MYYNTI-MARKKINOINTI:Kumppanien sisall 6ntuotannon ja lokalisoinnin tukeminen
RAKENNE:Standardoidut tavat kerata tietoa kumppaneilta
MYYNTI-MARKKINOINTI:Liidien keruu ja seuranta yhdessa kumppanien kanssa
RAKENNE:Vuotuiset kumppaniarvioinnit

RAKENNE:Systemaattiset kumppanuusohjelmat
VUOROVAIKUTUS:Kumppanikoulutukset ja sertifi oinnit

TOIMINTA:Kumppanien tuloskortit

RAKENNE:P erehdyttamisohjelma uusille kumppaneille

RAKENNE:Rahoitustuki kumppanien investoinneille

A:Liiketoimintaprosessien integraatiohankkeet ja jarjestelmakehitys sen tukemiseksi (esim. yhteinen ERP)
TOIMINTA:Kumppaniverkoston vélinen “menestyskilpailu” ja siitd palkitseminen
TOIMINTA:Jaetut asiakastieto ja -palautejarjestelmat

TOIMINT A:Kumppanien kannustinmallit

m Kdytamme jatkuvasti

o

—
o
N
o

m Kaytamme jossain maarin

w
(@)

B
o

(%)
o

70

Suosituimmat ja kiytetyimmiit menetelmiit

80
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Harvoin kaytetyt kumppanuuden menetelmat
(mainintojen m

TOIMINTA:Kumppaniverkoston valinen “menestyskilpailu” ja siita palkitseminen
RAKENNE:Rahoitustuki kumppanien investoinneille

TOIMINTA:Liiketoimintaprosessien integraatiohankkeet ja jarjestelmakehitys sen tukemiseksi (esim. yhteinen ERP)

TOIMINT A:Kumppanien kannustinmallit

TOIMINTA:Kumppanien tuloskortit

TOIMINT A:Jaetut asiakastieto ja -pal autejarjestelmat

VUOROVAIKUTUS: Kumppanikoulutukset ja sertifioinnit
VUOROVAIKUTUS:Kumppanien valinen ja yhteinen viestintafoorumi verkossa
MYYNTI-MARKKINOINTI:Yhteinen viestinta ja PR kumppanien kanssa

RAKENNE:P erehdyttamisohjelma uusille kumppaneille

RAKENNE:Kumppanien luokittelu (tasot)

RAKENNE:Ostositoumussopimukset

MYYNT I-MARKKINOINTI:Kumppanien siséllontuotannon ja lokalisoinnin tukeminen
RAKENNE:Systemaattiset kumppanuusohjelmat

MYYNT I-MARKKINOINTI:Tapahtumajarjestaminen ja -osal listuminen yhdessa kumppanien kanssa
RAKENNE:Standardoidut tavat keréta tietoa kumppaneilta

MYYNT I-MARKKINOINTI:Liidien keruu ja seuranta yhdessa kumppanien kanssa
VUOROVAIKUTUS: Kumppanipalvelut verkossa (extranet)

RAKENNE:Vuotuiset kumppaniarvioinnit

TOIMINTA:Ostamisen ennakointidata

RAKENNE:Kumppanivastaavat omassa organisaatiossa

MYYNT I-MARKKINOINTI :Viestinta-, myynti- ja markkinointimateriaalit kumppaneille
VUOROVAIKUTUS: Vierailut kumppanien luona ja heidan eri yksikdissaan
RAKENNE:Y hteistyésopimukset

VUOROVAIKUTUS: Kumppanikokoukset ja tapahtumat

TOIMINT A:Yhteinen vuosisuunnittelu ja -tavoitteiden maarittely

o

aara, n

-
o

=71)

N
o

m Kdytamme harvoin / emme ollenkaan

w
o
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o

w
o

Vihiten hyvodynnetvt mencetelmiit
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Taustatictoja (2019,20,22) )

Mikd kuvaa parhaiten yritystdnne |dhivuosina?

0% 5% 10% 15% 20 % 25 % 30 % 5% 40 % 45 % 50 %

Mika kuvaa yrityksenne tilannetta parhaiten?

yrityksemme on maltillisesti kasvuhakuinen

0% 10% 20% 0% 40 % 50 % 60 %

©

U

-

o]

o
Toimimme jo kansainvilisil I3 markkinoilla -+

>

o

<

yrityksemme on vahvasti kasvuhakuinen o
=

<

Toimimme toistaiseks vain kotimaan markkinoilla, talla hetkelld ei suunnitelmia laajentaa kansainvilisille -
markkinoille )

=

—~

yrityksemme pyrkii s3ilyttamaan asemansa -
wn

Q

o]

3

Meilld on suunnitelmima kansainvalistya / laajentaa uudelle kv-markkinalle Q

Q

yrityksellamme ei ole kasvutavoitteita

Toimimme aiemmin kansainvalisilla markkinecilla, mutta emme enaa

T'l

yrityksemme toiminta on tarkoi tus lopettaa

W 2022 (osuus vastauksista) 2020 {osuus vastauksista) =

on O53d [|_Noa

m 2022 (osuus vastauksista) m 2020 (osuus vastauksista) m 2019 [osuus vastauksista)



Proof ™
Advisory

Muutostilanteen
keskella — mita
tapahtuu?

https://blog.proof.fi/fi-fi/blogi/blogi/kaupallistaminen2022_uusi_normaali

Kaupallistaminen 2022: Mikad on
jatkossa normaalia?

. Tommi Pelkonen
Dec 3, 2021 8:53:05 AM

Kasitys "normaalista" muodostuu juuri nyt

Se mika tuntui eilen lahes mahdottomalta, on nyt valtavirtaa. Se mika oli ennen valtavirtaa,
vaistyy marginaaliin. ElAmme keskella suurta siirtymaa — myds taloudessa ja kaupallistamisessa.
Pandemian luoma shokki jatkuu, ei sittenkaan vaisty nopeasti, ja vaatii selkedsti uudenlaisia
menestysresepteja ja luovaa sopeutumiskykya. Mita pitaa tehda juuri nyt?

Jasennan tassa artikkelissa suurta siirtymaa hydédyntaen politiikan tutkimuksesta sovellettua
Overtonin ikkuna -viitekehysta. Siina vallitsevaan ajatusmalliin syntyy/synnytetaan
systemaattinen shokki, jolloin se mika ennen tuntui mahdottomalta muovautuukin uudeksi
normaaliksi. "Vanha" normaali haalistuu muistoksi ja sen ajan kasitteisto, tavat ja kulttuuriset
teemat ja tabut tuntuvat jopa vanhanaikaisilta ja herattavat pahimmillaan inmetysta.

LAAJEMPI KATSAUS
MUUTOSTILANTEESEEN

Kiosiapy jooid ©
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Muutoksen kerrokset ovat syvialla

kultturissamme...

Demokratian rapautuminen ja

Luonnonvarojen , , , ,
diktatuurien vahvistuminen

Liberalismi . . .
jatkuva hyodyntaminen
Talouskasvun jatkumo Patriotismin ja

Teknologia- ja

propapangan renessanssi
innovaatiobuumi

Globalismin tuomat hyodyt Kiina vs USA, uusi kylma sota

Demokratian voittokulku Rahoitusbuumi

Venajan kloptokratismi
ja aggressiivinen politiikka
lhmisoikeuksien Kansainvalinen

kunnioittaminen

Eriarvoisuuden kasvu,

rauhanomainen yhteistyo pakolaisuus ja siirtolaisuus

Globaalien toimitusketjujen
katkokset ja
saatavuusongelmat

Energian hintojen nousu

Pettymys teknologian tuomiin
etuihin ja sen tuomien haittojen
aja riippuvuuden kasvu

INVAMRVATINV ANV ARV TN GOSNy o

EPAJATKUMO

A A

N4

7 N 7~ N 1

SIIRTYMA
"Markkinanormaali

A_NA_ N

INCEINARN A INZLINS "Markkinanormaali” Q .
(ennen shokkia)

2 AN ANG AN ANCI AN R NG AN
//\\ NORMAL

Kansallinen kasvutarina

PN N

Hyvinvointiyhteiskunta Kapertyminen

omaan kuplaan ja

Sopimusyhteiskunta ,
suvaitsemattomuuden kasvu

Kouluttautumisen

. . . tuoma arvo

Oikeusvaltioperiaatteet TvSoai L :
yopaikkojen ja osaamisen

Tasa-arvoisuuden ) i
mureneminen ja murros

Luottamus instituutioihin ihanteet

Sukupolvien yli Edistyksellisten

ulottuva vastuullisuus ajatussuuntien ja

kulttuurin taantumien

Systeemlshokkl/kr||5|

"Mutaatlo

PPN
AN

ja epavarmuus

. @ (shokin jalkeen, t+1)
N\ \G

NEW NORMAL

Pandemian luomat pelot

Ymparistoongelmat ja
lajikato ja kestavyysvaje

Terrorismin ja rikollisuuden
luoma pelon kierre

Sodat, hybridioperaatiot ja
laillisuuden rajojen taivuttaminen

Kiosinpy joold ©
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GLOBALISAATIO, URBANISAATIO JA
TOIMITUSKETJUJEN KATKOKSET

POLIITTINEN EPAVAKAUS
DEMOKRATIAN KRIISI

& PROPAGANDAN RENESSANSSI

DIGITAALINEN VALLANKUMOUS,
DATAAHKY, TIETOSUOJATTOMUUS

YMPARISTOKRIISIT,
KESTAMATON KEHITYS

LANSIMAISEN TURVAN TUNTEEN
JA LUOTTAMUKSEN EPAJATKUMO

SODAT,
HYBRIDIOPERAATIOT
JA EPIDEMIAT

KRIISITIETOISUUDEN JA
- -KOKEMUSTEN LUOMA PELKO

- KOHTAAMISVAJE JA

DIGITAALINEN YKSINAISYYS

" ILMIOIDEN VALOKUITUNOPEUS

AMMATTIEN JA VANHAN
OSAAMISEN RAPAUTUMINEN

Proof”
"Advisory



KRaupallistajan on kyettiva miettimiin uusiksi
omaa ascmaansa ja toimintamalliaan

N

Ku

DAY

Kaupallistamistoimet

Go-to-market

N

ttuurinen

oerima |

AL

a jat

N

<KUMOo

Syvenna asemia

)

(

N

Kaupallinen asema
kohdemarkkinoilla
ja -ryhmissa (t)

)X

EPAJATKUMO

£\

Systeemishokki/

kriisi
"Mutaatio”

Uudet
Kaupallistamistoimet

NN/

)
SIIRTYMA Dq DQHDQ DQ HDQ

Uusi kaupallinen
asema (t+1)
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KYKY LUODA KESTAVIA KUMPPANUUKSIA
JA PITKIA LUOTTAMUSSUHTEITA

KYKY LUODA TOIVOA,
SELKEYTTA JA OPTIMISMIA

- S

IHMISYYFEN KOROSTAMINEN-JA
YMMART&M__INEN '

| — .
-

TS -

,.- - 4
MERKIT 2w OMAN HENKI LOSTON

JA TARKO‘lTUS | ,EMPKTI JFAITO JA <

L (= - - UASIAKASMMMARRYS

" VASTUULLISUUS JA LAPINAKYVYYS TUNNEVAIKUTTAMISEN TIETO-TAITO

MAHDOLLISUUKSIA 2022 ->



On etsittdva toivon ja optimistisen kasvun
[ahteitd ennakkoluulottomasti

MERKITYS JA TARKOITUS

HUMANISMI: Ihmisyyden syvempi

TOIVO: Kyky luoda toivoa, selkeaa PERMETA ymmartaminen - kyky ymmartaa yksiloiden ijﬁ
ja perusteltua optimismia psykososiaalisia |ahtokohtia, tarpeita, 3
motiiveja ja ryhmadynamiikkaa ;;

YHDESSATEKEMINEN: Kyky luoda EETTISYYS: Korkea, lapinakyva ja 5
e kumppanuu.kSia . oitk KEINOT & Vvastuullinen eettisyyden arvopohja kaikessa g
luottamussuhteita KANAVAT tekemisessa ja operaatioissa %

DIGI-AGNOSTISUUS:
Digiuskonnottomuus - kyky ajatella

EMPATIA: Oman henkiloston kyky empaattiseen teknologiaa vain mahdollistajana

ajatteluun ja tunteilla johtamiseen

SYVAVAIKUTTAMINEN:

OSAAMINEN . . : :
Tunnevaikuttamisen tieto-taito

N

EPAJATKUMO SIIRTYMA
N AN e\ A TN N N
“Markkinanormaali” O . [><] Markkinanormaali ‘ [> I><] [><]
(ennen shokkia) N . (shokin jalkeen, t+1)
L ~ ~— ~d AN N N d
NORMAL Systeemishokki/ NEW NORMAL

kriisi; “"Mutaatio”




Vahva pohja
verkosto-
ajattelulle

LYHYT SILMAYS VERKOSTOAJATTELUUN
e Tl +KAKSI PAATOSPUUTYOKALUA
Advisory HELPOTTAMAAN VERKOSTOTYOTA



Verkostoajattelu keskioon

Kaupalliseen ekosysteemi- ja verkostoanalyysiin liittyy hyvin
kiinteasti kansainvalinen tutkimusyhteiso, IMP Group (Industrial

Marketl‘ngl purC/’)aSiﬂg, Doctoral theses at NTNU, 2018:150

technological deve/opment, Caroline Yeng-Ting Cheng

Marketing and Purchasing). Se on 1980-luvun loppupuolelta innovation, strategic gterl:ttézr;sTh;;;lasnd Networking
lahtien luonut tapoja arvioida ja jasentaa yrityksien kyvykkyyksia, management and logistics What are they and o
. . . . . . c e e . - - PR how do managers use them in 3
tapoja ja keinoja toimia verkostoissa ja edistaa markkina- need to be investigated within "4t % :
. e the context of specific business >
asemansa kehittymista. .
relationships and networks. 2
Ryhma on vahvasti pohjoismaiseen lilke-elamaan syventynyt ja :
on tuottanut akateemista ja soveltavaa liiketalouskirjallisuutta ja g
artikkeleita. Teoria on osoittanut voimansa ja sita on sovellettu P af ateas Compery  Ralstioasbp  Neewerk  °
. . . . cl ee . . . . bemay | Ceamasy o Aot
monipuolisesti seka yksilo-, yritys-, etta toimialatason etiiiag  wcrare 1 ?: 2+ pasem
arvioinneissa kansainvalisesti. | Owm i Wobof
. ) o o I S S S
Pelkistettyna markkinoita ajatellaan toimijoiden (actors), et T Researe 4
voimavarojen (resources) seka toimintojen (activities) valisena Katwork of activition Katworkof resoures
. . Sources: Adopted rom Cantillon (2010, p. 41); Hikansson and Johanson (1992, p. 29) Hakansson
dynaamisena vuorovaikututusverkostona. ard Snchota (1995, p. 45)

Kaupalllistamisen Tila 2022 (KT22) soveltaa tata ajattelutaustaa.

https://www.impgroup.org/about.php i\c\,@” 03
https://www.impgroup.org/uploads/dissertations/dissertion_96..pdf



https://www.impgroup.org/about.php
https://www.impgroup.org/uploads/dissertations/dissertion_96..pdf

1Tavoittect

Kyselyssa tarkastellaan yritysverkostoja,
kansainvalistymista ja kaupallistamista
yrityksen ja yritysjohdon nakokulmasta.

Tavoite on lisata ymmarrysta verkostojen,
kumppanuuksien kansainvalistymisen ja
kaupallistamisen haasteista ja
mahdollisuuksista.

Erityisen huomion kohteena ovat sellaiset
kaytannon toimenpiteet, joilla omaa

verkostoasemaa voidaan parantaa ja kehittaa.

Viitekehys ja fokus: kaytannollinen nakokulma

Verkostojen

merki

tys ja

kdytanndn toimet

niissa onni
ja ni
sovelta

stumiselle
iden
miselle

Liiketoimintaverkostot
ja ekosysteemit

Kaupallistaminen

FOKUS

Strategia

INPY 40044 ©
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Strategisen kaupallistamisen kolme cri

ulottuvuutta

Pysyvyys ja rationaalisuus
Varmuus

Omistaminen ja kontrolli
Voittaminen ja voimankaytto
Darwinismi ja eloonjaamistaistelu

Fyysiset voimavarat ja oikeudet

Operaatio ja tarkkuus <

https://www.impgroup.org/uploads/papers/4430.pdf

INSIDE-OUT

Strateginen johtaminen
liiketoimintojen ja
operaatioiden
portfoliona

Miten voitamme?

OUTSIDE-IN

Strateginen johtaminen

kyvykkyyksien
portfoliona

Miten luomme kilpailuetua? :

COMMON SUCCESS

Strateginen johtaminen
verkostojen ja
ekosysteemien

portfoliona

Miten luomme yhteista arvoa?

KAU PAL?LISTAMISEN KYVYKKYYSA;LUEET

» Dynaamisuus ja sopeutuvaisuus

VERKOSTO-
STRATEGINEN

AJATTELU

<

KUMPPANUUS-

<

AJATTELU

» Epavarmuus
— Vuorovaikutus ja tarvelahtoisyys
— Mukautuminen ja joustot

— Biologia ja yhteinen etu

» Verkoston yhteinen kyvykkyys

/N

» Suhteet ja huolenpito

KT 2022 PAINOTUS

Kiosinpy joold ©
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Join organisation to ""ttee...,,
create connections **
Participate events to
build relationships ="

Joint R&D bond e,
together oottt

Know your enemies "o,
and partners

Invite the best experts™ ...
to be closer ettt

Ensure the state "
support to the max """

goals peettt
Become a local U,
community actor w7
Make industry- e,
initiative your own ="
Expose to other IRRLLTTTN.
Il“-"
industries knowhow =**"
Learn from the U,
theories
Learn from the e,
! trainers and newbies ="
Gather actors LTINS
‘together to harmonise:""""

Copyright. Proof Advisory, 2022

Network & relationship b
How to build

networks?

00StINg

INDUSTRY-LEVEL

ACTIONS

Join industry
associations

Participate in
international events

Initiate &
participate in joint
R&D programs

Analyse deeply all
competitors actions
and success factors

Learn from the best
of the breed

Obtain

governmental
support & mandate

Join governmental
initiatives

Bond with
municipalities

Arrange industry-
level gatherings

Meet with other
industry experts

Co-operate with
universities

Co-operate with
education org’s

Form industry
standards

PRIMARY

SECONDARY

LESS RELAVANT

: Ensure durable ™t |
: commitment o7
Learn to think  ™reeeu., |
differently
Use all possible R
connections
: Go the to the e,
‘uncomfortable zones""""""

INDIVIDUAL

ACTIONS

What actions will we take to
strengthen our international
network position and our
relationships?

Build commitment
for the long-term

Switch industry
news focus to
foreign sources

Invest in cultural
and language skills

Maximise social
media benefits
professionally

Evaluate & activate
all personal bonds

Publish opinions
and challenge to
join on a mission

Expose oneself to
maximum int’l
influences

: Ensure sufficient e
resources st

-......-

Create a vision ...

:Work with the best:"---.........
: locally

Boost motivated ~***sse....
relationships ="

:  Build enough "t
market power  #°7

:  Know what is "t
essential

EGO-to-market when .. (AT

applicable et

i Be flexible to ..
speed up rapidly »""

: Operate in digital e,
space smoothly ="

:Justify actions with™ ...
benefits
: Make brave RRRLLEVO
decisions
Boost int’l culture ...
: Be Open new ..."'-..---.lu
combinations &7
... Create another
. perspective i
. Get into the key
networks

T

.....

.. Contribute to the

int'l debate

COMPANY-LEVEL

ACTIONS

Strengthen the
international team

Ensure sufficient
funding

Form a dream list
and start making it
happen

Set ambitious
targets for growth

Find new partners

Meet and greet
key actors
systematically

Strengthen existing
partnerships

Hire local expertise

Focus on key
markets

Increase diversity in
the firm

Increase market
knowledge

Organise roadshows

Expand to new
markets

Operate via test
drives

Increase reactivity
speed for
opportunities

Invest in digital
marketing &
services

Develop digital
offerings

Invest in eCom
channels &
marketplaces

Increase business
case building skills

Form new alliances

Decide and act

Review and
optimise

Increase personnel
exposure to int’l

Increase personnel’s
bonds to int’l
network & actors

Co-operate with
competitors

L Get resources to
"t grow and invest

.= Build and maintain
"+~ network positions
=" Think international, :
act local.

" Become internally :
international :

P L Build market
presence

" Learn quickly, adapt :
quickly

... Be digital!

T Sell where the
customers are

""" Be opportunistic to :
the new :

e Be aware and ready :

" to adjust :

SUMMARISE APPROACH HERE

IN 2-3 SENTENCES

KiosiApy jooid ©
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Partnering clements
How to structurise partnerin

STRUCTURAL

What are our key elements

g activitics:

for partnering and
networking?

Copyright. Proof Adv

isory, 2022

JSUEEEEEEEEEEEsEEEEEEEEEEEEsEEEEEEEEE . . Purchase amnmEmmmmmmmmmmRmmmRmmmannmnnes ‘%
: . Systematic . :
: Operate a structured "*=-...,, Y commitment ~eee""Commit to buy and:
i P .7 Partner programs deliver :
partner program - contracts :
: Agree on issues via ttee. Co-operation Partr;ler d " Supervision and
i formal contracts s contracts managers/leaders co-operation
............ R . .. Structured mothods S .
: Differentiate partners e, Partner tiering for data collection ..=*""Analyse with solid:
' into levels structure
Support partners e, Investment support Partner reviews grrmT e “
. e g I i Dl < Review KPI :
investments or partners I(annua /semi-annua )I -, :
errrereeenr e ————— : s performance
s‘llllllllIltlllllllllllll. IIIIIIIIIII .E. Orientation ¢ sEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEE "
:Boost integration and "
: NPT, " programs for new
speed -
essEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEE : %rtners
INTERACTIVE AND
COMMUNICATIONS
Be present R Planned visits to/ Partner meetings & .-..--"Ml‘l?et and Co'ord'n:tei
: personnally peet partners' premises events .. all partners together:
Feararassererarrareraranrararnna s sites et rrererersererarrereraraararans
i Create one up-to- "ttt Partner services C-ollaborz-ﬂtlon- Encourage fast
P | . I services online with| =7, 77 .
ate location : online (extranet) partners " communication
: Harmonise e, Partner serficate ..
PP LA Partner trainings | ==\ Educate on key
knowledge levels programs " things
! Buil mmon new ..., .
P2 d (Eo. . onne anne Joint R&D forums
initiatives

PRIMARY

SECONDARY

LESS RELAVANT

4 OPERATIONAL

: Yearly target / icti o :
Set targets e . .y 9 . Predl.ctlve. sales ~*w..... Get forecast insights:
o objective planning estimations E :
: Partner incentive . :
Set KPIs reme Partner scorecards models -, Motivate to perform
! Integrate sales e, |[Joint CRM practices| | Partner awards and| .- Build achievement
systems / systems sales competitions spirit
: Integrate !_ Joint ERP
joperational systemss="""" Integrations
4 GROWTH SUPPORT
:  Ensure comms RRCTIEN Sales & r.niTrkfetlng Localization support| _..=*"" Help to talk local /
coherence materials for for partners = vertical language
*ensanssmssmsEmsEssEssEssEsRREnnn s partners P v
:" """""""""""""""" ":... ] . Events organisation T .
: Share prospects to ..., |Joint lead collection q gantsa Create common
b t sal with partners and participation ) :
cost sales : P with partners woperational platforms:

s

Create common
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Joint marketing &
communications

SUMMARISE APPROACH HERE IN 2-3 SENTENCES
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Proof painottaa verkostomaisuutta ja
suhteiden tarkevtta kasvumalleissa.

Vientitoimintaa val syvempaa

Join orgenisation to ™
create connections

Participate events to ™
build relationships

Joint R&D bond

together

Know your enemies
and partners

nvite the best experts
to be closer

Ensure the state
support to the max

Become a local

community actor

Make industry-
initiative your own

Expose to other
Industries knowhow

Learn from the
theories

Learn from the
trainers and newbies ¢

Gather actors
together to harmonise

Tommi Pelkonen
Oct 28, 2021 1:29:27 PM

Join industry
associations

Participate in
international events

Initiate &
participate in joint
R&D programs

Analyse deeply all
competitors actions
and success factors

Learn from the best
of the breed

Obtain
governmental
support & mandate
Join governmental

initiatives

Bond with
municipalitios

Arrange industry-
level gatherings

Meet with other
industry experts

Co-operate with
universities

Co-operate with
education org’s

Form industry
standards

PRIMARY

SECONDARY

LESS RELAVANT

Ensure durable
commitment

lUo kasvua ja vakautta.

What actions will we take to
strengthen our international

network position and our
relationships?

Bulld commitment
for the long-term

Switch industry
news focus te
forelan sources

Ensure sufficient *
resources

Create a vision

ork with the best
locally

Strengthen the
international team

Ensure sufficient
funding

Kansainvalistymista? Verkostoasema

Get resources to
grow and invest

Form a dream list
and start making it
happen

Set ambitious
targets for growth

Find new partners

Boost motivated
relationships

Meet and greet
key actors
systematically

Strengthen existing
partnerships

Hire local expertise

Be visionary and bold}

Build and maintain
network positions

Think international, |
act local H

Build enough
market power

Focus on key
markets

Know what is
essential

Increase market
knowledge

Increase diversity in
the firm

Organise roadshows

Become internally
international

Build market
presence

o-to-market when™"
applicable

Expand to new
markets

Operate via test
drives

Be flexible to
speed up rapidly

perate in digital
space smoothly

ustify actions with™
benefits

Increase reactivity
speed for
goportunities

Invest in digital
marketing &
services

Learn quickly, adapt ;
quickly

Develop digital
offerings

Invest in eCom
channels &
marketplaces

Sell where the
customers are

Increase business
case bullding skills

Form new alliances

Make brave
decisions

Decide and act

Review and
optimise

Be opportunistic to :
the new

Be aware and ready
to adjust H

oost int'l culture

Be open new
combinations

Create another
perspective

Learn to think
differently

Use all possible
connections

Invest In cultural
and language skills

Evsluate & activate
all personal bonds

Maximise social
media benefits

professionally
Publish opinions
and challenge 1o

Get into the key
networks

Contribute to the
int’l debate

IQID OO0 A MUSMOB. ] e
Copyright. Proof Advisory, 2021 Go the to the Expose oneself to
ncomfortable zoney maximum int’l
o infl
—

Increase personnel
exposure to int'l

Co-operate with
competitors

increase personnel’s
bonds to int'l

Loctwork & actors |

¥ Bring visitors in and

boost networking

Tommi Pelkonen
Mar 30, 2021 12:13:00 PM

Petteri Sivula
Feb 11, 2020 1:45:57 PM

Johtaminen K e B

Kaupallistaminen Kansainvaliset

Menesty inmislanhtoisella strategialla

Kanavapartneruus: B2B-liiketoiminnan

kasvun ja myynnin kiihdyttaja

ESSEE: Kansainvalistyminen —

bisneksen vaikein laji?

Kaupallistaminen

PV j00.d ©
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Tommi Pelkonen
Dec 15, 2019 3:03:40 PM

Kansainvaliset markkinat



PROOF Advisory LinkedIn

John Stenbergin Ranta 2
00530 Helsinki

—> In Google Maps

Facebook Twitter

info@proof.fi
+358-9 695 7700

_Katos.
Jhank you.

PPOQF © Proof Advisory — Part Of Salomaa
Advisory


https://www.google.com/maps/place/Proof+Advisory+Oy/@60.1769948,24.9509655,15z/data=!4m2!3m1!1s0x0:0xf39adbd5579ed187?sa=X&ved=2ahUKEwjvweWZyNjyAhUtSvEDHUJqBRcQ_BIwCnoECCkQBQ
https://twitter.com/proofadvisory?lang=fi
https://www.facebook.com/ProofAdvisory/
https://www.linkedin.com/company/proof-advisory/

