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Tiivistelma

TUTKIMUKSEN TAVOITTEET: Tutkimukseni tavoitteena on selvittdd kolmen suomalaisen
yrityksen kokemia haasteita Kiinan markkinoilla. Olen halunnut tutkia aihetta pienten ja
keskisuurten yritysten (pk-yritysten) nikokulmasta, koska pk-yritykset ovat kansantalouden
kasvun moottori ja merkittavin tyollistijiryhma (Maailmanpankki 2003). Toinen nakokulma
tutkimuksessani on julkisen sektorin rooli ja sen merkitys yritysten liiketoimintojen edistidjana
Kiinan valtionhallintovetoisilla markkinoilla. Pyrin selvittimadn, miten tutkimuksessa mukana
olevat yritykset ovat kayttdneet julkisia tukipalveluita sekd mitd mielti ne ovat niiden
merkittdvyydesta. Lisaksi tutkin kolmen yritysten kansainvilistymistd edistavan julkisen
organisaation edustajan mielipiteita ja ndkemyksia julkisen tuen merkittavyydesta ja kehityksesta.

TUTKIMUKSEN TOTEUTUS: Olen toteuttanut tutkimukseni laadullisena
monitapaustutkimuksena, silld tavoitteenani on ymmairtda ja kuvailla suomalaisten yritysten
toimintaa Kiinan markkinoilla valituista ndkokulmista mahdollisimman kokonaisvaltaisesti ja
aidossa kontekstissaan. Empiirinen aineisto on keratty kuuden teemahaastattelun avulla, joissa on
haastateltu kolmea yritysta ja kolmea julkisen organisaation edustajaa. Toissijaisena aineistona on
kaytetty alan aikaisempaa tieteellistd tukimusta, raportteja ja selvityksia, tilastoja seka verkosta
loytyvaa aineistoa. Aineiston analyysin toteutin kiyttamalld teemoittelua, jossa aineistosta on
nostettu usealle haastateltaville yhteisia havaintoja.

TUTKIMUSTULOKSET: Tutkimustulokseni osoittivat, ettd yritysten omiin rajallisiin resursseihin
liittyvdat haasteet nahtiin suurimpana ongelmana Kiinan markkinoilla. Erityisesti huomiota
kiinnitettiin puutteelliseen liiketoimintaosaamiseen. Muita haasteita ovat kysyntalahtoisemman
toimintamallin omaksuminen, nikyvyyden saaminen, henkilostonjohtamiseen liittyvat kysymykset,
ankara kilpailu markkinoilla, institutionaaliset heikkoudet sekd kulttuuriset haasteet. Julkisen
sektorin tuki nihtiin merkittdvana pk-yritysten toiminnalle Kiinan markkinoilla niiden tarjoaman
rahoituksen vuoksi, mutta etenkin myos liiketoimintaosaamisen kehittimisen nakokulmasta.
Lisaksi julkisen sektorin toimiminen Kiinassa korkealla poliittisella tasolla nahtiin tarkedna
suomalaisten hankkeiden edistamiseksi ja uusien liiketoimintamahdollisuuksien avaamiseksi.

Avainsanat cleantech, pk-yritykset, Kiinan markkinat, haasteet, julkinen sektori




SISALLYSLUETTELO

2.1.
2.2.

2.3.

3.1.
3.2.
3.3.
3.4.

4.1.

4.2.

4.2.1.

4.2.2.

4.3.
44.

5.1.

0] 110 b= | (o TR 1

Kansainvalistymismallit, haasteet kiinan markkinoilla ja julkisten organisaatioiden

TUKTTOTIMIET ...t b e bbbttt ettt e b et st benne s 4
Yritysten kansainvalistymismallit.............cccoooveiiiiiiic i 4
Ulkomaalaisten yritysten haasteet Kiinan markkinoilla ...............cccooovviiiiiinninn. 10
Julkisten organisaatioiden rooli pk-yritysten kansainvalisessa toiminnassa.............. 13
Cleantech-markkinat ja niiden IUONNE ...........cooveiiiiie i 17
MIt& CIEANTECN ON? ..ot nes 17
Globaali cleanteCh-markking ............ccoeiiiininieie e 18
CleanteCh SUOMESSA. ......coivieieiieieeie ettt esreesreanee s 21
Kiinan cleanteCh-markKiNat.............cccooiiiiiiiniieee e 24
Tutkimuksen TANeStYMISLAPA. .........cccveiuiiiieiieie e 27
Laadullinen tULKIMUS........ccveieiie et 27
ATNEBISTON KEIUU ...ttt s eneas 29
TEEMANAASTALIEIU. ... e.veeeeeee et enne e 30
IMIUU @INEBISTO ...ttt sttt sttt ettt sbe st nesnenneas 31
AINEBISTON ANAIYYST ... 31
Tutkimuksen luotettavuuden ja rajoitusten arviointi ...........cccoeevveeveiieii v 32
JUIKISEL OrganiSaatiot........ccvieiiieiieeiie ettt 34
Organisaatio X: Cleantech-yritysten ja alan asiantuntijoiden verkosto..................... 34



5.2 Organisaatio Y: Kansainvélistymisohjelma kasvuhaluisille uusiutuvan energian pk-

L1816 L[ OSSP 38

5.3. Organisaatio Z: Valtioneuvoston ohjaama cleantech-liiketoiminnan edistéja........... 41
6. Y TIEYKSEE ... bbbttt 47
6.1. D 10T USSP 47
6.2. YTIEYS B ot 51
6.3. D 1 OSSPSR 54
7. Cleantech-yritysten haasteet pk-yritysten nakdkulmasta ja julkisten tukitoimien rooli
liiketoiminnassa kiinan markKinoilla.............ccccooviieiiiii i 58

7.1. Yritysten haasteet Kiinan markKinoilla..............ccccoooviiieiiiic e 58
7.1.1. Haasteet koskien yrityksen omia Kykyjé ja reSursseja........cocovvvereeienencnenesesennns 58
7.1.2. Haasteet koskien Kiinaa liiketoimintaymparistona............c.ccceeevevveeieeiieseeieesie s 62
7.1.3. HaaSLEISTA OPITIUA .....c..eviiiiieiieieieie bbbt 67
7.2. Julkisten toimijoiden rooli ja merkitys yritysten Kiinan-liiketoiminnan tukemisessa68
8. JONTOPAALOKSEL ... ..ceveeieee ettt e e ra e sre e 75
I 15 = I = = 0 TR 81
N Y N ST RSR 87
TAULUKOT ..t b ettt s et e et et e b e b e bt e bt e st et et e nbesbenbenbeanes 87



1. JOHDANTO

Clean technology (cleantech) eli puhtaat teknologiat edustavat liiketoimintatrendid, jossa
globaaleja, ymparistéon liittyvia haasteita pyritddn ratkaisemaan uusilla innovatiivisilla
teknologioilla ja toimintamalleilla tarjoten samalla Kkilpailukykyistd tuottoa sijoittajille ja
asiakkaille (Cleantech Group 2012). Cleantech-liiketoimintaan on ladattu paljon kasvuodotuksia,
silla sellaiset globaalit megatrendit kuten véestén kasvu ja ik&&ntyminen, kaupungistuminen,
globalisaatio, luonnonvarojen ehtyminen sekd ilmastonmuutos ja ympariston pilaantuminen, ovat

siivittaneet sektorin kasvua (Roland Berger 2012).

Myo6s Suomessa cleantech-sektorilta odotetaan voimakasta kasvua ja valopilkkua maan talouteen
tulevina vuosina. Esimerkiksi hallitus on ty0- ja elinkeinoministerion johdolla asettanut
tavoitteeksi luoda 50 000 uutta tyopaikkaa cleantech-sektorille vuoteen 2020 mennessa. Odotukset
ja tavoitteet eivat suinkaan ole tuulesta temmattuja, silla cleantech on peliteollisuuden ohella
Suomen ainoita kasvusektoreita ja viime vuonna cleantech-liiketoiminta kasvoi Suomessa noin 5 %
edellisvuodesta (Cleantech Finland 2014), kun samalla ajanjaksolla suomalaisen teollisuuden
liikevaihto laski 4,4 % (Tilastokeskus 2014). Liséksi jopa kolmasosa julkisista tutkimus- ja
kehitysinvestoinneista ohjataan tukemaan cleantechi& (Cleantech Finland 2013).

Cleantech-liiketoiminta on pééasiassa vientid ja Kiina on suomalaisten cleantech-yritysten
kannalta erityisen kiinnostava markkina, koska maan nopea talouskasvu ja pahenevat
ympéristbongelmat tarjoavat rajattomasti mahdollisuuksia niille yrityksille, jotka osaavat sen
potentiaalin kéyttdd hyodyksi. Kiina ei kuitenkaan ole helppo markkina toimia ja yritykset
kohtaavat monenlaisia haasteita liittyen omiin rajallisiin resursseihin ja kykyihin seka Kiinaan
monimutkaisena liiketoimintaymparistona. Erityisen kiinnostavaa on tutkia haasteita pk-yritysten
nakokulmasta, silld ne usein kohtaavat erilaisia haasteita verrattuna suuriin yrityksiin, joilla on
enemman resursseja ja kansainvélistd liiketoimintakokemusta sek& vahvempi bréndi (Iso-

Britannian kauppakamari 2013).

Julkisen sektorin tarkastelu tdssé yhteydessd on hyvin perusteltua sen vuoksi, koska Kiinassa
valtionhallinnolla on suuri merkitys ja vaikutusvalta yritysten liiketoiminnassa. Pk-yritykset
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tarvitsevat Kiinan markkinoilla suomalaiselta julkiselta sektorilta yleensa tukea etenkin kahdesta
syystd. Ensinndkin, julkiset toimijat tarjoavat yrityksille rahoitusta ja resursseja
liiketoimintaosaamisen kehittdmiseen, joita pk-yrityksilla ei usein ole riittdvasti omasta takaa.
Toiseksi, Kiina on hyvin keskushallintovetoinen maa, jossa yrityseldma on hyvin sidoksissa
poliittiseen jarjestelmaan, jolloin hankkeiden nopeuttamiseksi Suomen korkean poliittisen tason
lasndolo on todella tarkeéta (FECC 2008).

Suomalaisten cleantech-yritysten tutkiminen on hyvin ajankohtainen ja kiehtova siind mielessa,
ettd globaaleja ymparistoon liittyvid ongelmia pyritadn nyt ratkomaan taloudellinen ndkokulma
etunendssé. Cleantech-liiketoiminnassa kompromisseja ei siis tehdd ympariston tai taloudellisen
tuoton kustannuksella. Tasta syysta tata tyota on ollut darettdmén mielenkiintoista ja palkitsevaa
tehdd. Seuraavaksi esittelen tarkemmin tutkimukseni tavoitteet ja tutkimuskysymykseni seka

taméan tutkimusraportin rakenteen.
Tutkimuksen tavoitteet ja tutkimuskysymykset

Jotta yritykset pystyisivat hyddyntamaan Kiinan valtavien cleantech-markkinoiden potentiaalin,
niiden pitaa selvitd monista haasteista, joista osa johtuu yrityksen omista rajallisista resursseista ja
osa Kiinan haastavasta liiketoimintaympéristosta. Tassa tutkimuksessa tavoitteenani on ollut
selvittaa pienten ja keskisuurten yritysten (pk-yritysten) haasteita Kiinan markkinoilla erityisesti
kolmen tutkimukseeni osallistuneen yritysten nédkokulmasta. Olen halunnut tutkia juuri pk-
yrityksid, koska ne ovat koko kansantalouden kasvun moottori ja merkittéva tyollistaja sek& uusien
tyopaikkojen luoja, jonka liséksi ne toimivat uusien teknologisten innovaatioiden l&hteena
(Maailmanpankki 2003). Vuonna 2012 Suomessa 98 % yrityksistd olivat pk-yrityksia, jotka
tyollistivat noin 55 % kaikkien yritysten yhteenlasketusta henkilostosta. Pk-yritysten liikevaihto
oli lahes 34 % yritysten kokonaisliikevaihdosta (Tilastokeskus 2012).

Yritysten kohtaamien haasteiden liséksi toinen tarked nakokulma, jota pyrin kuvaamaan, on

suomalaisen julkisen sektorin rooli ja sen merkitys suomalaisille pk-yrityksille niiden Kiinan-

toiminnoissa. Tarkoituksenani on selvittdd, miten tutkimuksessani mukana olevat yritykset ovat

hyodynténeet julkisia tukipalveluita ja mitd mielta ne ovat niiden merkittavyydesté. Lisdksi tutkin

tdssd myos kolmen tukea tarjoavan julkisen organisaation edustajan mielipiteitd ja nakemyksia
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julkisen tuen merkittdvyydesté ja kehityksestd. Julkisen sektorin mukaanotto tdhan tutkimukseen
on erityisen Kiinnostavaa sen vuoksi, ettd Kiinassa yritykset ovat vahvasti kytkeytyneitd maan
poliittiseen jarjestelmé&an ja kaupankayntiin kiinalaisten yritysten kanssa vaatii usein korkeampaa
valtiontasolta tulevaa tukea.

Ylla olevien tutkimuksen tavoitteiden mukaisesti esitdn tdssa tutkimuskysymykseni, joita

selvittamalla pyrin padsemaan tutkimustavoitteisiini:

1. Mitka ovat suomalaisten pienten ja keskisuurten cleantech-yritysten isoimmat haasteet Kiinan

markkinoilla?
2. Mikéa on suomalaisen julkisen sektorin rooli ja merkitys pk-yritysten Kiinan toiminnoille?

Naitd  tutkimuskysymyksid olen  pyrkinyt  selvittamdan  kdyttamélld  ensisijaisena
aineistonkeruumenetelménd teemahaastetteluja, joita tein yhteensd kuusi. Kolme oli
yrityshaastatteluita ja kolmessa haastattelin julkisten organisaatioiden edustajia. Toissijaisena
aineistona olen kayttanyt alan aikaisempaa kirjallisuutta, erilaisia raportteja ja selvityksia, tilastoja
seka verkosta I0ytynytta aineistoa. Kyseessa on laadullinen monitapaustutkimus, jossa aineiston

analysointitapana olen kayttanyt teemoittelua.
Tutkimusraportin rakenne

Tama tutkimusraportti koostuu kahdesta osiosta, jossa ensimmadisessa selostan tutkimukseni
teoreettisen viitekehyksen ja aikaisemman keskustelun aiheesta. Taman jéalkeen selitan lyhyesti
mik& cleantech on ja paneudun cleantech-markkinoihin Suomen, Kiinan ja globaalista
nédkokulmasta. Ensimmadiseen osioon kuuluu vield tutkimukseni lahestymistavan esitteleminen,
jossa selitan yksityiskohtaisesti, miten olen toteuttanut tdméan tutkimuksen. Toinen o0sio muodostuu
empiriasta, jossa selostan suorittamani haastattelut yritysten ja julkisten organisaatioiden
edustajien kanssa. Lisaksi kuvailen lyhyesti jokaista kuutta tutkimuksessa mukanaolevaa yritysta
organisaatiota. Taman jalkeen esittelen tutkimustulokseni kayttden aineiston analysointitapana
teemoittelua. Viimeisessd luvussa pohdin havaintojeni sek& tutkimustulosteni merkitysta seka

suhteutan omat tulokseni aikaisempaan teoreettiseen tutkimukseen.



2. KANSAINVALISTYMISMALLIT, HAASTEET KIINAN
MARKKINOILLA JA JULKISTEN ORGANISAATIOIDEN
TUKITOIMET

2.1.Yritysten kansainvalistymismallit

Euroopan komission (2010) julkaiseman raportin mukaan yli 40 %:lla eurooppalaisista yrityksista
on jonkinlaista kansainvélistd toimintaa. Kansainvélinen toiminta voi viitata tuontiin, vientiin,
teknologiseen yhteistyohén ulkomailla toimivan yrityksen kanssa, alihankkijana toimimiseen
ulkomaalaiselle urakoitsijalle tai ulkomaalaisten alihankkijoiden kayttdmiseen, joiden lisaksi
yritykselld voi olla myos suoria sijoituksia ulkomaille. Néista tuonti on yleisin ja suorat sijoitukset
harvinaisin kansainvélinen toiminta eurooppalaisilla yrityksilla. Pk-yritysten
kansainvélistymiselld on todettu olevan positiivinen korrelaatio niiden korkeampaan liikevaihdon
kasvuun seka kilpailukyvyn parantumiseen. (Euroopan komissio 2010.) Jotta saadaan syvallisempi
katsaus yritysten kokemiin haasteisiin Kiinan markkinoilla, on mielekésta tutkia tapaa, jolla
yritykset ovat lahteneet markkinoille. Tassa luvussa tarkastelen kahta alan kirjallisuudessa yleisté
ja tunnettua kansainvélistymismallia, Uppsalan mallia ja Born Global -mallia, joita on kaytetty

paljon yritysten kansainvélistymisprosessia kuvailtaessa.
Uppsalan malli

Tutkijat Johanson ja Vahlne (1977) julkistivat vuonna 1977 niin kutsutun Uppsalan mallin
selittdmaadn yritysten kansainvélistymisprosessia. Mallin perustana on tutkittu ruotsalaisia
yrityksia ja siitd on sen jalkeen tullut yksi alan kirjallisuudessa eniten viitatuista
kansainvélistymismalleista. Mallia on sittemmin uudistettu 2000-luvulla vastaamaan Kritiikkiin
siitd, kuinka se ei pysty selittdmaan joidenkin yritysten nopeaa kansainvélistymista (Johanson ja
Vahine 2003, 2009).

Alkuperéisessd Uppsalan mallissa yrityksen kansainvélistymistd kuvaillaan asteittaiseksi

prosessiksi, joka laajenee sitd mukaan, kun yritykselle kertyy lisdd kokemusperdistd tietoa
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kohdemarkkinastaan  (Johanson ja Wiedersheim-Paul 1975; Johanson ja Vahlne,
1977). Dynaamisessa mallissa kyse on pitkélti tiedon hankkimisesta ja oppimisesta, jossa
oppimiskehdn muodostaa kokemusperdisen tiedon ja markkinasitoutumisasteen vuorovaikutus
(Kuva 1). Markkinatieto ja-kokemus vaikuttavat siihen, kuinka paljon yritys on valmis
sitoutumaan kohdemarkkinaansa ja yrityksen tdmén hetkiseen toimintaan néilla markkinoilla.
Taman hetkinen toiminta ja nykyiset paatokset sitoutumiseen tulevaisuudessa taas vaikuttavat

markkinatiedon -ja kokemuksen kertymiseen. (Johanson ja Vahlne 1977.)

Market Commitment
knowledge > decisions
Market Current
commitment < activities

Kuva 1. Kokemusperdisen oppimisen ja sitoutumisen vuorovaikutus yrityksen

kansainvélistymisprosessissa (Johanson ja Vahlne 1977).

Johanson ym. (1975, 1977) huomasivat monien ruotsalaisten yritysten aloittavan kansainvalisen
liiketoimintansa ollessaan vield suhteellisen pienid ja vasta silloin, kun niilla on jo vahva asema
kotimaisilla markkinoilla. Tutkijoiden mukaan yritykset valitsevat tallaisen asteittaisen
kansainvalistymismallin, koska pdaitds aloittaa kansainvélinen toiminta sisaltdd riskia ja
epavarmuutta eika yrityksella ole prosessin alussa viela tarpeeksi tietoa kohdemarkkinastaan tai
riittdvia resursseja. Kuten kuva 1 osoittaa, kokemusperdinen tieto karttuu véhitellen oppimisen
kautta, my6s kansainvalinen toiminta ja syvempi sitoutuminen kohdemarkkinaan tapahtuvat

vahitellen pienin askelin. (Johanson ja Wiedersheim-Paul 1975; Johanson ja Vahlne, 1977.)



Yritysten tapaa laajentua ulkomaille, Johanson ym. (1975, 1977), selittavat neljan vaiheen mallilla,
joka kuvaa yritysten syvenevdd sitoutumista kohdemarkkinoihin. Tutkijat raportoivat
artikkelissaan, ettd yritykset aloittavat kansainvalisen toimintansa sitouttamalla vain véhan
resursseja kohdemarkkinaansa ja aloittavat usein epasaanndlliselld vientitoiminnalla. Sitd mukaan,
kun yritykset oppivat lisdd markkinoista kokemuksiensa kautta he aloittavat viennin
riippumattoman valittdjan kanssa, jonka jalkeen perustavat ulkomaisen myyntitytaryhtion.
Sitoutuminen kohdemarkkinaan on huipussaan, kun yritykselld on omaa tuotantoa siella.
(Johanson ja Wiedersheim-Paul 1975; Johanson ja Vahine 1977.)

Epdvarmuus ja riski, jonka yritykset kokevat ulkomaisilla kohdemarkkinoillaan
johtuen puutteellisesta markkinatiedosta, johtaa Johansonin ym. (1975, 1977) mukaan siihen, ett4
yritykset aloittavat kansainvalistymisen niiltd markkinoilta, jotka ovat psyykkisesti lahelld ja
laajentavat toimintaansa myéhemmin kaukaisimmille markkinoille. Psyykkisen etéisyyden teoria
kuvaa psyykkista etdisyyttd tekijoiden summaksi, johon vaikuttavat eroavaisuudet Kielessa,
koulutuksessa, liiketoimintatavoissa, kulttuurissa ja teollisessa kehityksessa. Psyykkinen etdisyys
korreloi luonnollisesti maantieteellisen etdisyyden kanssa, mutta ei ole muuttumaton. Esimerkiksi
erilaiset teknologiainnovaatiot ovat pienenténeet alueiden valista psyykkista etdisyytta. (Johanson
ja Wiedersheim-Paul 1975; Johanson ja Vahlne, 1977.)

Kritiikki ja uudistettu verkostolahtéinen Uppsalan malli

Julkistamisensa jalkeen Uppsalan malli on saanut osakseen kritiikkia siitd, ettd se ei pysty
selittdmaan joidenkin yritysten nopeaa ja samanaikaisesti usealle ulkomaisille markkinoille
tahtaavaa kansainvalistymistad (mm. Oviatt ja McDougall 1997). Johanson ja Vahlne (2003, 2009)
ovat vastanneet Kkritiikkiin  paivittdimalla mallia integroimalla alkuperdiseen malliin
liikketoimintaverkostot. Uudistettu malli perustuu edelleen kokemusperdisen oppimisen ja
sitoutumisen vuorovaikutukseen, mutta kohdemaiden sijaan keskitssa ovat nyt potentiaaliset ja

olemassa olevat kumppanit (Johanson ja Vahlne 2003, 2009).



Johanson ja Vahlne (2003, 2009) kirjoittavat, etta jokaisella yrityksell4 on joukko liikesuhteita
asiakkaiden ja alihankkijoiden kanssa, joilla taas omia suhteita muiden yritysten kanssa. N&in ollen,
yritys on osa &aretonta litketoimintaverkostoa. Suhteet kumppaneihin kehittyvat véhitellen, kun
yritykset oppivat toisistaan vuorovaikutuksessa ja mitd enemman opitaan toisistaan, sitd enemmaén
yritykset sitoutuvat suhteeseen. Molemminpuolisuus ja vastavuoroisuus ovat tarkeitd aspekteja
tassd. Omien sosiaalisten verkostojen kautta voi saada syvallista tietoa kohdemarkkinoista, jolloin
yrityksella ei ole tarvetta vélttamatta itse hankkia kokemusperaista tietoa, mik& nopeuttaa
kansainvélistymistd. (Johanson ja Vahlne 2003, 2009.)

Uudistetussa mallissa psyykkinen etaisyys ja maarajat eivat ole maaréavia tekijoitd, kun yritys
punnitsee, mille kansainvélisille markkinoille se laajentuu. Verkostoja korostavassa mallissa
kohdemarkkina maaraytyy sen mukaan, mité liikesuhteista yrityksella on. Esimerkiksi aloite
laajentaa liiketoimintaa ulkomaille voi tulla valittajalta, asiakkaalta tai alihankkijalta. Sen liséksi,
ettd yritys havaitsee kiinnostavia liiketoimintamahdollisuuksia, myds kumppani voi pyytaa

yritysté seuraamaan heité ulkomaille. (Johanson ja Vahine 2003, 2009.)

Uudistetussa mallissa yritykset siis pyrkivat organisoimaan liiketoimintaansa padasiassa
kehittddkseen, tukeakseen ja koordinoidakseen suhteitaan. Kaikki esteet, jotka liittyvét
kansainvéliseen liiketoimintaa, koskevat suhteiden muodostamista ja kehittdmistd. (Johanson ja
Vahlne 2003, 2009.) Markkinatiedon ja kokemusten puuttumisen sijaan, tassd mallissa
epavarmuutta aiheuttaa ulkopuolisuus yritykselle olennaisista verkostoista. Yritykselle on tarkeaa
olla sellaisten verkostojen sisapiirissd, jotka ovat valttamattomia yrityksen liiketoiminnan kannalta.
Ulkopuoliseksi jadminen on kohtalokasta kansainvalisen liiketoiminnan menestymisen kannalta.
(Johanson ja Vahlne 2009.)

Born global -malli
Oviatt ja McDougall (1997) arvelevat, ettd nopeasti muuttuvat globaalit markkinat ovat johtaneet

siihen, ettd perinteiset vaihemallit eivat ole endd yhtd merkityksellisia selittdmaan yritysten

kansainvélistymisté.



Tutkijoiden mukaan globaalit markkinat ovat paljon yhtendisempid kuin 1970-luvulla, jolloin
Uppsalan mallia kehiteltiin. Yhtendisemmat globaalit markkinat vaativat yrityksilta usein nopeita
reaktioita ja paatoksid. Myos teknologian kehittyminen, esimerkiksi digitaalinen markkinoinnin
kehittyminen, on mullistanut monen yrityksen toiminnan (Oviatt ja McDougall 1997). Perinteiset
vaihemallit epdonnistuvat selittdméan ilmidtd, jossa yhd nopeammin kasvava méara yrityksia
kansainvalistyy nopeasti perustamisensa jalkeen tai voivat toimia kansainvélisilla markkinoilla jo
perustettaessaan (Oviatt ja MaDougall 1997; Chetty ja Campbell-Hunt 2003).

Chetty ja Campbell-Hunt (2003) nimedvat nama yritykset Born Global -yrityksiksi eli
syntymastéén globaaleiksi yrityksiksi, kun taas Oviatt ja McDougall (1997) kutsuvat samoja
yrityksia International New Venture -yrityksiksi (INV). Yritys voidaan lukea Born Global -
yritykseksi, jos se kansainvélistyy kahden vuoden sisélla perustamisestaan (Chetty ja Campbell-
Hunt 2003). Chetty ja Campbell-Hunt (2003) havaitsivat, ettd ndmaé yritykset ovat usein pienié tai
keskisuuria tietointensiivisia yrityksig, jotka hyddyntavét uutta teknologiaa keskittyen kapeaan
ainutlaatuiseen tuotevalikoimaan tai tiettyyn, tarkoin méariteltyyn palveluun. Ovitt ja McDougall
(1997) selittavat INV -yritysten Kilpailukyvyn syntyvan siitd, ettd ne pystyvat kayttdmaén

resursseja ja myymaan tuotteitaan tai palveluitaan useissa maissa samaan aikaan.

Born Global -yritykset kokevat kansainvalistymisen etup&assd mahdollisuutena eik& niinkaan
riskind ja epévarmuutena kuten Uppsalan mallissa ndhddan. Maailma nayttaytyy yhtena
markkinana, jonka valloittamiseksi tarvitaan tarpeeksi kattavia liiketoimintaverkostoja, jotta
samanaikaisesti voidaan saavuttaa useampia kansallisia markkinoita. (Chetty ja Campbell-Hunt
2003.) Toisin kuin Uppsalan mallissa, Born Global -yrityksilla ei valttdmatta tarvitse olla
ollenkaan myyntia omilla kotimarkkinoillaan. Tosin monet Born Global -yritykset ovat
huomanneet kotimarkkinoiden olevan téarkeita siin& mielessd, etté ne toimivat testikenttdna uusille
tuotteille ja palveluille ennen viemistd kansainvalisille markkinoille. Liséksi uskottavuuden
saavuttamiseksi kansainvélisilld markkinoilla, on tarked4d myyda tuotteita myos paikallisesti.
( Chetty ja Campbell-Hunt 2003.)



Tutkijat huomasivat myds, ettd psyykkisen etdisyyden teoria, jonka mukaan yritys aloittaa
kansainvélistymisen tutuimmalta alueelta, péti osittain. Chetty ja Campbell-Hunt (2003)
kumosivat tutkimuksessaan uskomuksen, jonka mukaan Born Global -mallissa yritykset
kansainvalistyvat psyykkisesti etdisimmille markkinoille ensin. He toteavat empiirisen
tutkimuksensa perusteella, ettd Born Global -yritysten ensimmaéinen kansainvalinen markkina on
psyykkisesti l&hell&, mutta teoria menettdd merkityksensa nopeasti jo seuraavan uuden markkinan
kohdalla. (Chetty ja Campbell-Hunt 2003.)

Seké Oviatt ja McDougall (1997) ettd Chetty ja Campbell-Hunt (2003) korostavat kansainvélisesti
kokeneiden yrittdjien merkitysta Born Global -yrityksissé, sill& ne ovat usein pienia yrittdjavetoisia
yrityksia (Bell ym. 2003). Chettyn ja Campbell-Huntin mukaan (2003) yrittajien aikaisempi
kokemus kansainvélisestd liiketoiminnasta ja poikkeukselliset kyvyt huomata globaaleja
liiketoimintamahdollisuuksia ovat téarkeitd yrityksille siksi, ettd ne voivat hankkia nopeammin
tietoa ja kokemusta uusilta markkinoilta. Ndin ollen, yritys voi myos laajentua kansainvélisesti

nopeammin. (Chetty ja Campbell-Hunt 2003.)

Chetty ja Campbell-Hunt (2003) havaitsivat tutkiessaan uusiseelantilaisten yritysten
kansainvélistymistd, ettd monet yritykset ovat aloittaneet kansainvalistymisen noudattaen
perinteistd vaihemallia, mutta prosessin kuluessa kokevat jonkin rajun muutoksen, jonka
seurauksena kansainvélistyminen jatkuukin Born Global -mallin mukaan. Bell ym. (2003) tekivét

saman havainnon ja antoi tallaisille yrityksille nimeksi Born Again -yritykset.

Born Again -yritykset ovat Bellin ym. (2003) mé&é&ritelman mukaan yrityksid, jotka ovat toimineet
ensin pitkaan pelkéstaan kotimaan markkinoilla, kunnes jonkin kriittisen tapahtuman tai kriittisten
tapahtumien johdosta lahtevat yhtakkia kansainvalisille markkinoille. Oletuksena on, etta
kriittinen tapahtuma tarjoaa uusia henkilé- ja/tai taloudellisia resursseja, jotka mahdollistavat
kansainvélistymisen. Yleisin téllainen Kkriittinen tapahtuma on Bellin ym. (2003) mukaan
muutokset omistajuudessa tai yrityksen johdossa. Muita Kriittisida tapahtumia voivat olla
tutkijoiden mukaan yrityskaupat tai asiakkaan lahteminen kansainvélisille markkinoille ja yritys

seuraa asiakasta uusille markkinoille. Bell ym. (2003) mainitsevat myds, ettd uuden tieto- ja
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viestintdteknologian  kdyttoonottaminen saattaa joissain tilanteissa edistdd  yritysten

kansainvélistymista.

International New Venture -yritykset ja Born Global -yritykset osoittavat, ettd perinteiset
vaihemallit eivdt pade ainakaan end& sellaisenaan selittdmaan yritysten kansainvalistymista.
Oviattin ja McDougallin (1997) mukaan Uppsalan malli on ollut relevantti siihen aikaan, kun se
julkistettiin 1977, mutta muuttuneet teknologiset, taloudelliset ja sosiaaliset olosuhteet vaativat
uusia malleja kuvaamaan yritysten kansainvélistymista. Toisaalta Born Again -yritysten
olemassaolo todistaa, ettd myoskadn Born Global -malli ei ole yksiselitteinen. Niinpa Bell ym.
(2003) puhuvat integroivan mallin puolesta, joka tunnustaa useiden eri kansainvalistymispolun

olemassaolon.

2.2.Ulkomaalaisten yritysten haasteet Kiinan markkinoilla

Kiinan kasvu viimeisten reilun 30 vuoden aikana on ollut ennenndkematén menestystarina
maailman taloushistoriassa (UNRISD 2013). Téand aikana bruttokansantuote (BKT) on kasvanut
vuosittain keskimdarin noin 10 % ja Kiina on talla hetkelld maailma toiseksi suurin talous
(Maailmanpankki 2014). Vaikka Maailmanpankki (2014) ennustaa BKT:n kasvun hidastuvan
vahitellen maassa kaynnissa olevan rakennemuutoksen takia, kasvun arvioidaan pysyvan noin
7,5 %:ssa tulevien vuosien aikana. Maailmanpankki (2011) arvioi myos, ettd vuoteen 2017

mennessé Kiina ottaa Yhdysvaltain aseman maailman suurimpana taloutena.

Kiina on talla hetkelld maailman toiseksi suurin ulkomaalaisten suorien sijoitusten kohdemaa
(OECD 2014). Kiinan liityttyd Maailman kauppajarjestoon (WTO) vuonna 2001 investoinnit
maahan Kkiihtyivat entisestddn (FINLEX 2005). Kiinan kauppaministeridstd ennustetaan
ulkomaalaisten sijoitusten Kiinaan jatkavan kasvua, koska Kiinassa on valtavat kotimarkkinat,
melko hyva infrastruktuuri, osaavaa tyovoimaa ja suhteellisen vakaa yhteiskunta (Reuters 2014).
Kiinan kasvu ja markkinapotentiaali luovat ulkomaalaisille yrityksille valtavasti mahdollisuuksia,
mutta samaan aikaan Kiinan markkinat, niin kuin monet muutkin kehittyvat markkinat, tarjoavat

hyvin haasteellisen toimintaympariston yrityksille (PwC 2013). Moni haasteista juontaa juurensa
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Kiinan omalaatuisesta historiallisesta, poliittisesta ja kulttuurisesta ymparistostd unohtamatta
maantieteellistd ja demografista monimuotoisuutta, joka kattaa 20 provinssia, lukuisia etnisia

ryhmié ja satoja murteita (PwC 2010).

Monille kehittyville talouksille tyypilliseen tapaan Kiinassa on monia institutionaalisia
heikkouksia, kuten rajoitettu elinkeinovapaus, laajalla ja syvalla rehottava korruptio,
oikeusjérjestelmén puutteet sekd jatkuvasti muuttuva institutionaalinen  ympaéristo.
Institutionaaliseen ympéristoon kuuluu seka virallisia, kuten lait ja sadnnot, ettd epévirallisia

kulttuurisia tekijoitd. (Hotlbriigge ja Baron 2013.)

Yhdysvaltojen kauppakamari (2014) on jésenilleen laaditun kyselyn perusteella jakanut haasteet
Kiinan markkinoilla liiketoimintaan ja lainsdadénnolliseen ympdaristoon liittyviin haasteisiin.
Liiketoimintaan liittyviksi haasteiksi mainittiin muun muassa kohoavat kustannukset, tyévoimaan
liittyvét ongelmat, markkinoiden epékypsyys, korruptio sekd immateriaalioikeuksien loukkaukset.
Lainsd&danndllisind haasteina yhdysvaltalaiset yritykset pitivat etupadssa byrokratiaa, epaselvaa
saéantely-ymparist6d, verohallintoa, tarvittavien lupien hankkimisen hankaluutta, sopimusehtojen

valvontaa seka kaupansaantelyitd. (Yhdysvaltojen kauppakamari 2014.)

Eri tutkimusten ja raporttien mukaan suurimpia haasteita ulkomaalaisille yrityksille Kiinan
markkinoilla ovat paikalliseen tydvoimaan liittyvat kysymykset (esim. Weldon ja Vanhonacker
1999; USCBC 2013; EU SME Centre 2012; Yhdysvaltojen kauppakamari 2014; Iso-Britannian
kauppakamari 2013). Tydvoimaan liittyvat haasteet johtuvat isolta osin osaavan tyévoiman pulasta
(Iso-Britannian kauppakamari 2013). Weldonin ja Vanhonackerin (1999) mukaan ulkomaalaiset
yritykset yleensa lahettdd ainakin yhden tai kaksi tyontekijaa kotimaastaan johtamaan toimintoja
Kiinassa. Lansimaalaisen johtajan ja kiinalaisten tyontekijoiden kanssakdaymisessd voi ilmeta
ongelmia johtuen kulttuureista kumpuavista erilaisista arvoista, viestintatavoista sekd tavoista

ratkoa konflikteja, seké kielellisista vaikeuksista (Weldon ja Vanhonacker, 1999).

Weldon ja Vanhonacker (1999) ovat jakaneet tydvoimaan liittyvat haasteet neljaan osa-alueeseen:

osaavan tyovoiman rekrytointi, tyontekijoiden kehittdminen, hyvien tyontekijoiden séilyttdminen
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seka péivittdisten suhteiden hoito tydpaikalla. EU SME Centre, Euroopan Unionin rahoittama
pienten ja keskisuurten yritysten keskus (2012) kayttda toisenlaista luokittelua tydvoiman
haasteista Kiinassa. Pk-yritysten tukemiseen Kiinan markkinoilla keskittyva keskus luokittelee
haasteet lainsadadannollisiin, kiinalaiseen liiketoimintaetikettiin ja -etiikkaan, osaavan tygvoimaan
saantiin ja vaihtuvuuteen seké tyontekijoiden johtamiseen liittyviin haasteisiin (EU SME Centre
2012).

Osaavan tydvoiman puute on johtanut tyévoimakustannusten nousuun, kun yritykset kilpailevat
patevista tyontekijoista (USCBC 2013). Vuonna 2012 tydvoimakustannukset yksityiselld
sektorilla nousivat 14 % (The WSJ 2013). Voittoa tavoittelemattoman US China Business
Councilin  (2013) mukaan yhdysvaltalaiset yritykset kokevat suurimmaksi haasteekseen
kustannusten  nousun  Kiinassa.  Tydvoimakustannusten  kohoamisen  lisdksi  my0s
materiaalikustannusten ja maanvuokraus- ja hankkimiskustannusten kasvu pidetaan
ongelmalliseksi (USCBC 2013).

Tydvoiman ja kustannusten nousun lisaksi lansimaalaiset yritykset kokevat immateriaalioikeudet
edelleen isoksi haasteeksi Kiinan markkinoilla. Vaikka Kiinassa on viime vuosina panostettu
immateriaalioikeuksien parantamiseen, seka brittildiset ettd yhdysvaltalaiset yritykset kertoivat
uusien lakien ja saddoksien toimeenpanon olleen tehotonta (Iso-Britannian kauppakamari 2013;
Yhdysvaltojen kauppakamari 2014). Hallituksen julkistamat uudet liiketoimintaa koskevat
sdadokset koetaan yleisesti vakavana ongelmana, silla ne ovat usein epéaselvid ja sitd kautta
paikallisten viranomaisten tulkinnan varassa olevia (EU SME Centre 2012; Iso-Britannian

kauppakamari 2013).

Muita vakavia haasteita, joita ulkomaalaiset yritykset kohtaavat Kiinan markkinoilla, ovat raskas
byrokratia ja siithen liittyva korruptio (Weldon ja Vanhonacker 1999), jatkuvasti muuttuvien
markkinoiden hallinnointi (Iso-Britannian kauppakamari 2013), huoli Kiinan talouskasvun
hidastumisesta ja yleisesti globaalin talouden kehittymisestd seka lisd&ntyvéa protektionismi

(Yhdysvaltojen kauppakamari 2014).
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Tutkimukset ja raportit osoittavat, ettd lansimaalaiset yritykset kohtaavat hyvin samantyyppisia
haasteita Kiinan markkinoilla. Jotta Kiinan kaltaisilla kehittyvilla markkinoilla voi menesty4,
konsulttiyritys PricewaterhouseCoopersin (2013) mukaan yritysten on ymmarrettava ja mukautua
paikallisiin sadntoihin, maarayksiin ja tapoihin. Zigang (2004) tuli tutkimuksessaan samaan
tulokseen ja toteaa, ettd useimmat yritysten epaonnistumiset ulkomaisilla markkinoilla johtuu siita,

ettd kulttuurieroja ei ole otettu tarpeeksi hyvin huomioon.

Kiinan markkinoiden haasteita voi kasitellda monin tavoin, mutta guanxi eli henkildsuhteet, jotka
perustuvat vastavuoroiseen palveluksien vaihtamiseen (Pye 1982) nahdéén usein mahdollisena
ratkaisuna moniin ongelmiin (Fan 2002). Xin ja Pearce (1996) totesivat tutkimuksessaan, etta
guanxi-konseptia kéytetddn paikkaamaan Kiinan markkinoita leimaavia institutionaalisia
heikkouksia. Tutkijoiden mukaan heikko laillisuusperiaate (rule of law) on ongelmallista kaikille
yrityksille, jotka toimivat Kiinassa, mutta erityisesti pk-yrityksille. Yksityisten pk-yritysten
virallinen institutionaalinen suoja on usein heikko ja sen paikkaamiseksi niiden on turvauduttava

henkilGsuhteisiin, usein eri tasojen viranomaisiin (Xin ja Pearce 1996).

Yrityksilla, erityisesti pienilla ja keskisuurilla yrityksilla, on usein myods haasteita, jotka eivét
varsinaisesti liity Kiinaan liiketoimintaymparistond. Pk-yrityksiltd puuttuu usein taloudellisia
resursseja ja tarvittavaa henkistd pddomaa, joita tarvitaan ulkomaisiin investointeihin (Banno ym.
2014; Euroopan komissio 2014)). Banno ym. (2014) mukaan yritysten kotimaiden julkisella

sektorilla on merkittava rooli edesauttaa pk-yritysten kansainvalistymisté ja sita kautta kasvua.

2.3.Julkisten organisaatioiden rooli pk-yritysten kansainvalisessa toiminnassa

Kansainvélistyminen on prosessi, johon siséltyy paljon riskeja ja suurta epdvarmuutta sekd samaan
aikaan vaatii yrityksilta erityistd liiketoimintaosaamista ja monipuolisia resursseja (Euroopan
komissio 2007). Pk-yritykset tarvitsevat usein erilaista tukea kuin suuret yritykset, joilla on jo
usein takanaan kokemusta kansainvalisiltd markkinoilta sekd vahva brandi ja suuremmat budjetit
(Iso-Britannian kauppakamari 2013). Julkisen sektorin haasteena on kehittdd sellaisia

asianmukaisia toimia, jotka véhentavat yritysten kansainvalistymiseen liittyvia riskeja ja
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epavarmuutta seka aiheuttavat samalla mahdollisimman vahan markkinavaaristymia (Banno ym.
2014). Kuten edelld on todettu, pk-yritysten kansainvélistymisella on monenlaisia positiivisia
vaikutuksia kansantalouteen, jolloin julkisen sektorin tukeminen kansainvéliseen toimintaan

liittyvissa haasteissa on tarpeellista ja perusteltua (Euroopan komissio 2010).

Banno ym. (2014) huomasivat tutkimuksessaan, ettd pk-yrityksilta ei usein pelkastaan puuttunut
tarvittavia resursseja kansainvélisiin toimintoihin, vaan niiden oli myds vaikeaa hankkia niita.
Taloudellisten resurssien hankkimista vaikeuttaa Maeseneiren ym. (2012) mukaan muun muassa
epéavakaa tuotto, epatdydellinen informaatio sekd vakuuksien puute. Maeseneiren ym. (2012)
tutkimus osoitti rahoitusongelman olevan erityisesti pk-yritysten ongelma. Nain ollen, julkisen
rooliin kuuluu tukea néité yrityksia hankkimaan seka taloudellisia etta ei-taloudellisia resursseja
ulkomaan investointejaan varten (Banno ym. 2014).

Iso-Britannian kauppakamarin (2013) julkaisemassa raportissa selvisi, ettd monet pk-yritykset
kayttavat hyodyksi julkisten organisaatioiden tarjoaman avun, mutta lisdtukea kaivattaisiin viela
Kiinan markkinoiden monille haasteille. Pk-yritykset kertoivat tarvitsevansa tukea etenkin
luotettavien yhteistydkumppaneiden loytamiseksi. Kysyntda olisi myds markkina- ja
sektorikohtaiselle informaatiolle, joiden lisaksi pk-yritykset olisivat kiinnostuneita kuulemaan
muiden Kiinassa toimivien pk-yritysten kokemuksista. Kyselyssa toivottiin enemman epévirallisia
verkostoitumistilaisuuksia, jotka olisi suunnattu ainoastaan pk-yrityksille. (Iso-Britannian

kauppakamari, 2013.)

Bannon ym. (2014) tutkimus osoitti, ettd julkisen sektorin tuella on merkittdva ja positiivinen
vaikutus yrityksen toimintaan ja tuottavuuden kasvuun. Tutkimus suoritettiin vertailemalla julkista
tukea saaneita yrityksia seké niita yrityksia, jotka ovat lahteneet uusille markkinoille omin avuin.
Tutkijat arvioivat tuloksen johtuvan kolmesta tekijastd. Ensinndkin, julkinen tuki on voinut
parantaa yritysten valmiuksia toimia kansainvalisilld markkinoilla, jonka lisaksi julkinen tuki voi
toimia my0ds positiivisena signaalina yksityisille rahoittajille. Kolmanneksi, yritys on voinut
yhteisen projektin aikana tutustua uusiin strategisiin ldhestymistapoihin, prosesseihin seka

hallinnollisiin kdytantoihin. (Banno ym. 2014).
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Mielenkiintoinen havainto Bannon ym. (2014) tutkimuksessa oli, ettéd julkisen tuen vaikuttavuus
oli suurempi pk-yrityksille kuin suurille yrityksille. Toisin sanoen, samalla julkisella panostuksella
saatiin suurempi vaikutus pk-yrityksen toimintaan kuin suuren yrityksen. Tuen hy6ty oli myds sita
suurempi, mitd enemmaén aikaisempaa kansainvalistd kokemusta yrityksella oli (Banno ym. 2014).
Talta osin tutkimustulokset tukevat kansainvalistymisen vaihemallia, jossa markkinasitoutumista
syvennettiin sitd mukaan, kun niistd saatiin enemman kokemusperéista tietoa (Johanson ja
Wiedersheim-Paul 1975; Johanson ja Vahine 1977).

Euroopan komission (2010) teettdmén selvityksen mukaan pk-yritysten tietoisuus erilaisista
julkisista tukiohjelmista on melko vahaisté ja myos ohjelmien kaytto varsin alhaista, vaikka juuri
pk-yrityksilla olisi suurin tarve tallaisille ohjelmille. Julkisen sektorin tukiohjelmiin osallistuvat
Bannon ym. (2014) mukaan todennakdisimmin sellaiset yritykset, jotka ovat aiemmin osallistuneet
onnistuneesti samankaltaisiin ohjelmiin tai sellaiset yritykset, joilla on taloudellisia rajoitteita.
Yksi julkisen sektorin tdrkeimmista tehtdvista onkin tiedottaa kohdeyrityksille tukiohjelmista, joita
on heille tarjolla (Maeseneire ym. 2012; Banno ym. 2014; Euroopan komissio 2010).

Banno ym. (2014) suosittelee myos julkisen sektorin panostavan laajempaan poliittiseen ohjailuun,
kun halutaan parantaa pk-yritysten valmiuksia kansainvalistyd. Tutkijoiden mukaan lyhytaikaiset
taloudelliset tukipaketit voivat olla tehottomia ja saattavat johtaa epétoivottuihin
markkinavaaristymiin (Banno ym. 2014). Taloudellisen yhteistyon ja kehityksen jarjest6 OECD
(2006) korostaa pk-yritysten kansainvélistymista koskevassa raportissaan sitd, ettd pk-yritysten
ulkomaisia investointien esteiksi eivat saa muodostua esimerkiksi erilaiset sadnnokset,
luotonantorajoitukset, konkurssimenettelyt sekd muu institutionaalinen ympdristé ja

rahoituslaitokset.

Julkisen sektorin tuella on todettu olevan positiivinen vaikutus pk-yritysten kansainvéliseen
toimintaan auttamalla yrityksia selvidmain monista ja moniulotteisista haasteista, joita Kiinan
markkinoilla on. Vuonna 2008 paattyneen Suomen ymparistoliiketoimintaan kohdistuva

kaupallistamis- ja kansainvélistamishankkeen FECC:n (Finnish Environmental Cluster for China)
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loppuraportissa todetaan, ettd “ympdristoliiketoiminnan viennin kehittiminen edellyttid useiden
julkisen hallinnon ja julkisesti rahoitettujen instituutioiden osallistumista vientitalkoisiin
elinkeinoeldmdn ja yritysten rinnalla”. Raportissa Kkorostetaan julkisen hallinnon tuen
vélttamattomyyttd suomalaisyritysten menestymiselle Kiinan markkinoilla. Erityisesti korkealla
poliittisella tasolla toimiminen on tarkedd, silla se ldhettdd viestin kiinalaisille
paikallisviranomaisille ja projektiomistajille, ettd keskushallinto on antanut luvan

liikeneuvotteluihin suomalaisten yritysten kanssa (FECC 2008).

Yhteenvetona aiemmasta tutkimuksesta voidaan todeta, ettd on hyvin vaikeaa madritella yhta
kokonaisvaltaista kansainvélistymismallia, jota kaikki yritykset noudattaisivat. Yritykset voivat
seurata perinteistd, melko hitaasti etenevdd Uppsalan mallia, nopeasti kansainvalistyvdaa Born
Global -mallia tai jotain siltd véliltad. Yrityksen valitsemalla kansainvalistymismallilla voi
kuitenkin olla vaikutusta siihen, millaisia haasteita se kohtaa kohdemarkkinoilla ja millaista tukea

se tarvitsee julkiselta sektorilta.

Yritykset nayttaisivat kohtaavan hyvin monenlaisia haasteita Kiinan markkinoilla. Suurimpia
haasteita nayttéisivat aiemman tutkimuksen ja kansainvalisten selvitysten perusteella olevan
henkildstdon liittyvat ongelmat, epakypsé lainsaadanto seka institutionaaliset heikkoudet. Liséksi
pk-yrityksille haasteita asettavat tarvittavien resurssien puute Kiinan valtavilla markkinoilla.
Tutkimusten mukaan julkisella sektorilla on térkeé rooli auttaa yrityksia selvidmaan haasteista ja
siten edistdmaan niiden kansainvélistymistd. Seuraavaksi pyrin selvittdmaan syvallisemmin, mita

cleantech on ja milta nayttaa cleantech-liiketoiminta Suomen, Kiinan ja globaalista ndkékulmasta.
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3. CLEANTECH-MARKKINAT JA NIIDEN LUONNE

3.1. Mita cleantech on?

Cleantech on lyhenne sanoista “clean technology” eli puhtaat teknologiat. Termi on verrattain uusi
ja sitd kaytetddn kuvaamaan uutta innovatiivista teknologiaa ja uusia toimintamalleja, jotka
tarjoavat kilpailukykyisté tuottoa sijoittajille ja asiakkaille tarjoten samalla ratkaisuja globaaleihin
haasteisiin. Cleantech on ennen kaikkea Kilpailuetu yrityksille, jotka pystyvit “tuottamaan
enemmén vahemmalld” eli kdyttdimddn tehokkaammin raaka-aineita ja energiaa tuotannossaan.

Tama resurssien tehokkaampi kaytto parantaa yritysten kilpailukykyé. (Cleantech Group 2012).

Suomessa cleantech-termi otettiin kdyttdéon Suomen itsendisyyden juhlarahasto Sitran vuosina
2005-2007 toteuttaman ymparistdohjelman ehdotuksesta. Tosin jo 1990-luvun puolesta vélista
lahtien Suomessa on puhuttu puhtaan teknologian liiketoiminnasta, jolla voitaisiin ratkaista
ympéristoongelmia. Cleantechille ei ole yhté yleisesti hyvaksyttyd maaritelméa. Esimerkiksi
Cleantech Finland -ohjelmassa cleantechiksi maéaritelldadn “kaikki teknologiat, palvelut, ratkaisut,
prosessi-innovaatiot tai tuotteet, jotka joko auttavat vahentamaan ihmisen aiheuttamaa
ympariston kuormitusta, sdastavat energiaa ja ymparistoresursseja tai parantavat elinympdristod”
(Cleantech Finland 2013). Ty6- ja elinkeinoministerion (2012) mé&éaritelmd on hyvin
samankaltainen: “Cleantech kattaa prosessit, suljetut systeemit, tuotteet ja palvelut, jotka
edistavat luonnonvarojen kestavaa kayttda ja tehokasta tuottavuutta. Cleantech maksimoi
materiaali-, vesi- ja energiatehokkuuden sekd taloudellisesti ettd teknologisesti. Samalla

Cleantech pienentda paastoja veteen, ilmaan ja maahan”.

Cleantechin parissa tyoskentelevat eri tahot nayttéisivat olevan yhtd mielta siit4, etté cleantech ei
ole varsinaisesti toimiala, vaan liiketoiminnan segmentti, joka koostuu kahdesta erilaisesta
liiketoiminta-alueesta. Ensimmadinen liiketoiminta-alue koskee suoranaisesti ymparistonsuojeluun
liittyvid tuotteita, kuten esimerkiksi hiilidioksidipadstdjen mittaamiseen tai puhdistamiseen

liittyvid tuotteita ja palveluja. Toinen liiketoiminta-alue on paljon laajempi ja lapéisee lahes kaikki
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teollisuuden alat kasittden “minkd tahansa toimialan prosessin, tavaran tai palvelun, joka
ymparistonakokohtien kannalta tarjoaa kullakin hetkelld kilpailukykyisesti selvasti parempia

ratkaisuja kuin muut vastaavaan tarkoitukseen tarkoitetut tuotteet ja palvelut” (Lovio 2013).

Cleantechin liiketoiminta-alueet voidaan luokitella eri tavoin ja arvostettu yhdysvaltalainen
Cleantech Group on luokitellut liiketoiminta-alueet 18 eriin kategoriaan alla olevan kuvan
mukaisesti. Tyo- ja elinkeinoministerion (2012) mukaan globaalisti nopeimmin kasvavat alueet
ovat energiatehokkuus, vesihuolto ja puhdas energiantuotanto.

ADVANCED ENERGY RECYCLING &
MATERIALS EFFICIENCY WASTE
BIOFUELS &
BIOCHEMICALS GEOTHERMAL TRANSPORTATION
AGRICULTURE & ENERGY STORAGE SMART GRID
FOOD
BIOMASS HYDRO & MARINE WATER &
GENERATION POWER WASTEWATER

FUEL CELLS &
HYDROGEN

SOLAR

CONVENTIONAL NUCLEAR WIND

FUELS

Kuva 2 Cleantech-liiketoiminta-alueet Cleantech Groupin (2014) mukaan.

3.2.Globaali cleantech-markkina

Cleantech on globaalisti tarkeé ja arvokas kasvusektori, silla markkinat ovat kasvaneet noin 12 %:n
vuosivauhtia vuodesta 2007. Alue on yksi harvoista sektoreista, joissa kasvu on jatkunut
tiukassakin taloudellisessa tilanteessa. Vuonna 2012 cleantech-markkinan arvo globaalisti oli noin
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2000 miljardia euroa ja sen odotetaan kasvavan 4400 miljardiin euroon vuoteen 2025 mennessa.
Kasvua vauhdittavat erityisesti kohoavat energiahinnat seka luonnonvarojen ehtyminen. (Roland
Berger 2012).

Konsultointiyhtié Roland Berger (2012) on erotellut viisi megatrendid, jotka vaikuttavat globaalin
cleantech-markkinan kasvuun ja kehittymiseen. Naméa megatrendit ovat véeston rakenteen muutos,
kaupungistuminen, globalisaatio, resurssien niukkuus ja ilmastonmuutos. Ensimmadainen
megatrendeistd, véeston rakenteen muutos, kasittdd sek& vaeston maéran lisdantymisen ettd
vaeston ikaantymisen. YK (2011) on arvioinut, ettd vuoteen 2050 mennessa maapallolla el&a yli
yhdeksén miljardia ihmista. Vaeston maaran kehittyminen vaihtelee kuitenkin suuresti alueittain
niin, etta kasvu keskittyy Aasiaan ja erityisesti Afrikkaan kun taas Euroopassa vaeston maara
vahenee vuoteen 2050 mennessé ldhes 20 miljoonalla ihmiselld. VVaestd myos ikaantyy globaalisti,
mutta ik&antyneen véestdn osuus kokonaisvdestdstd nousee huomattavasti teollisuusmaissa.
(Roland Berger 2012).

Voimakas ja nopea kaupungistuminen kehittyvissa Aasian ja Afrikan maissa ohjaa myos globaalin
cleantech-markkinan kehitystad. Néiden alueiden kaupungistuminen on vienyt monissa paikoissa
ympériston kantokyvyt aarirajoilleen, silla kehittyvien maiden usein heikko infrastruktuuri ei
pysty selviytyméan massiivisesta kuormituksesta. Kolmas megatrendi eli globalisaatio tarkoittaa
tassd taloudellisen painopisteen siirtymistd BRIC-maihin eli Brasiliaan, Vendjélle, Intiaan ja
Kiinaan. Neljas globaalia cleantech-markkinaa ohjaava megatrendi on resurssien niukkuus.
Energian tarve on suuri ja kasvava erityisesti kehittyneilla markkinoilla, jonka takia uusiutuvien
energialahteiden osuutta energian kulutuksesta arvioidaan nousevan tulevina vuosikymmenina.
Talla hetkelld yli 40 % kasvuhuonekaasupééstOistd tulee energiasektorilta, jonka muuttaminen
vihredmmaksi on keskeisessé asemassa ilmanmuutosta vastaan taistellessa. Veden saatavuus on
myos huolenaiheena, silld vdeston kasvun myo6td lisddntyvé tarve ja kehittyvien talouksien
teollistuminen kuluttaa vesivarantoja. N&ma kehitykset tarkoittavat myds teollisuuden raaka-
aineiden kysynnan kasvua ja raaka-aineiden hinta onkin ollut nousujohteista l&hes koko 2000-
luvun. (Roland Berger 2012).
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IImaston l&mpeneminen on viides megatrendi, joka on uhka koko maapallon ekosysteemille
(Roland Berger 2012). Hiilidioksidipaastdjen ennustetaan kasvavan edelleen, kun yha useampi
maa teollistuu ja kéyttaa siihen fossiilisia polttoaineita. Tdma taas pahentaa ilmastonmuutokseen
liittyvid ongelmia ja luonnon ekosysteemit joutuvat koetukselle. (Copenhagen Cleantech Group
2012.) N&ma trendit ovat johtaneet Lovion (2013) mukaan siihen, ettd jotta voimme yll&pitaa
kohtuullista aineellista talouskasvua, se voi tapahtua vain “erittdin resurssiniukoiksi ja puhtaiksi

kehitettyjen prosessien, tavaroiden ja palvelujen avulla”.

Cleantech-markkinan kasvu suuntautuu yh& voimakkaammin Aasiaan. Kiinan sekd muiden Aasian
maiden odotetaan olevan cleantech-sektorin kasvuvetureita seuraavina vuosina, vaikka lansi on
ollutkin pioneeri puhtaan teknologian kehittdmisessé. Viime vuosien heikon taloustilanteen vuoksi
monet hallitukset ja rahoittajat ovat perdéntyneet cleantechille annettavissa tuissa. (Kachan & Co.
2012). Yhdysvaltalaisen kansalaisjarjeston The PEW Charitable Trustsin huhtikuussa 2014
julkaiseman raportin mukaan vuonna 2013 julkiset ja yksityiset investoinnit puhtaaseen energiaan
laskivat globaalisti 20 % 254 miljardiin USD vuodesta 2011, jolloin investoitiin ennatykselliset
318 miljardia USD.

The PEWn (2014) raportista kdy ilmi, ettd maanosittain puhtaan energian investointikehitys on
ollut hyvin epétasaista; Aasia on kasvanut tasaiseen tahtiin, kun taas Euroopassa investoinnit ovat
laskeneet hyvin jyrkasti. Alueella, jonka muodostavat Eurooppa, L&hi-it4 ja Afrikka investoinnit
puhtaaseen energiaan ovat vahentyneet 42 % vuodesta 2011, 55 miljardiin dollariin. Tdméa alue on
ollut viime vuosikymmenena houkuttelevin markkina uusiutuvan energian investoinneille
globaalisti. Aasia ja Oseania ovat ainoita alueita, joissa on tapahtunut kasvua. Investoinnit alueella
kasvoivat 10 % vuodesta 2012, 102 miljardiin dollariin. Kiina on johtava markkina puhtaan
energian investoinneissa, vaikka investoinnit laskivat 6 % vuodesta 2012 54 miljardiin dollariin.
Japanissa, missa ydinvoimala Fukushiman vaikutukset heijastuvat energiapolitiikkaan, koettiin
vuonna 2013 nopein kasvu investoinneissa, kun sijoitukset kasvoivat 80 %, 29 miljardiin dollariin.
Amerikoissa puhtaan energian sektorin suuruus oli vuonna 2013 52 miljardia, mika on 8 % lasku
edellisvuodesta. Yhdysvallat on Kiinan jalkeen maailman toiseksi suurin markkina ja Japani

kolmas.
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Vaikka puhtaan energian investoinnit ovat laskeneet nyt kaksi vuotta perékkéin, puhtaan energian
tulevaisuuden ndkymiin suhtaudutaan toiveikkaasti ja luottavaisin mielin. Tah&n on monia syita,
joista yksi on jo vuosikymmeni tasaista tahtia laskeneet hinnat tuuli- ja aurinkovoimassa, jotka
ovat merkittdvimpid uusiutuvan energian lahteitd. Hinnan lasku tekee niistd yha
kilpailukykyisempia verrattuna perinteisiin fossiilisiin polttoaineisiin. Liséksi uusiutuvan energian
sektori on selvinnyt hyvin Kkilpailupaineista ja lainsd&ddanndllisistd muutoksista. Valoisiin
tulevaisuuden nakymiin on syyna myos kehittyvat taloudet, joissa puhtaan energian markkinat
kasvavat. Nama tekijat yhteensé valavat uskoa puhtaan energian kasvukehitykseen. (The PEW
2014). Myo6s uutistoimisto Bloomberg (2013) uskoo uusiutuvan energian kasvuun ja arvioi, etta
tulevien vuosikymmenien sdhkotuotannon lisdyksestd 70 % tulee olemaan uusiutuvista

energianlahteista.

3.3.Cleantech Suomessa

Cleantech-liiketoiminnan merkitys Suomen kansantaloudelle on kiistaton. Alan tarkkaa kokoa on
tosin vaikea mitata sen maéaritelman laveuden takia. Cleantech Finlandin toukokuussa 2014
julkaiseman raportin mukaan vuonna 2013 cleantechin yhteenlaskettu liikevaihto oli Suomessa
noin 26 miljardia euroa. Kasvua edellisvuodesta oli 5 % haastavasta taloudellisesta tilanteesta
huolimatta. Viides vuosittainen selvitys suomalaisen cleantech-liiketoiminnan tilasta paljasti myos,
ettd yritykset uskovat kasvuun myos tulevina vuosina ja aikovat lisétd investointeja seké luoda
uusia tyopaikkoja. Noin 90 % yrityksista kertoi aikovansa tyollistaa lisda ihmisia seuraavan viiden
vuoden aikana. Samalle ajanjaksolle Tilastokeskus raportoi suomalaisen teollisuuden liikevaihdon
laskeneen 4,4 % edellisvuodesta (Tilastokeskus 2014).

Cleantech Finland on madritellyt neljd strategista painopistettd Suomelle cleantech-
lilketoiminnassa, jotka ovat energia- ja materiaalitehokkuus, vihreé rakentaminen, bioenergia ja -
polttoaineet sekd vedenkasittely ja -puhdistus. Nama painopistealueet heijastavat suomalaisten
cleantech-yritysten vahvuuksia, jotka ovat energiatehokkuus ja uusiutuva energia (Tyo- ja

elinkeinoministerio 2013). Muita suomalaisen cleantech-liiketoiminnan avainalueita ovat tyo- ja
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elinkeinoministerion (2014) “Cleantechin strategisen ohjelman” mukaan kaivannaisteollisuus,
alykas kaupunki, materiaalitehokkuus ja kierratys seka vesi. Noin 60 % cleantech-yrityksista
toimii energiatehokkuuden saralla, joka muodostaa yli kolmanneksen alan liikevaihdosta. Lahes
puolella cleantech-yrityksista on myos liiketoimintaa uusiutuvan energian tuotannossa, siirrossa
tai jakelussa. (Cleantech Finland 2013.)

Cleantech-liiketoiminta on yksi Suomen suurimmista ja nopeinten kasvavista liiketoiminta-
alueesta, josta odotetaan muodostuvan vuosisadan suurin kasvusektori. Vaikka suurten yritysten
osuus alan liikevaihdosta on hyvin merkittdva, tyo- ja elinkeinoministerié (2013) odottaa
nopeimman kasvun tapahtuvan pk-yrityksissa. Cleantech-liiketoiminta on etupédassa vientid, josta
tulee suurin osa liikevaihdosta. Vuonna 2013 padmarkkinat Suomelle olivat Ruotsi, Saksa, Vendja,
Iso-Britannia ja Kiina. L&hitulevaisuudessa suomalaisten yritysten katse suuntautuu yhd enemmaén
Kiinan ja Vendjan suuntaan, arvioi Cleantech Finland (2014). Suomi on myos térked toimija
globaaleilla cleantech-markkinoilla kokoonsa verrattuna. Suomen osuus globaalista cleantech-

markkinasta on noin 1 %, kun taas osuus globaalista BKT:std on 0,4 %. (Cleantech Finland 2014).

Suomessa julkinen sektori on panostanut cleantechin kehittdmiseen. Hallituksen tavoitteena
toukokuussa 2014 julkistetussa tiedotteessa on tehdd Suomesta “cleantech-liiketoiminnan globaali
supervalta” vuoteen 2020 mennessa. Tavoitteen saavuttamiseksi esimerkiksi kolmasosa julkisista
tutkimus- ja kehitysinvestoinneista ohjataan tukemaan cleantechid. Ka&ynnisséd olevan
hallitusohjelman mukaan Suomi téhtaa kohti hiilineutraalia ja resurssitehokasta yhteiskuntaa seka
ympéristoteknologian ykkdsmaaksi. Tata tavoitetta pyritddn toteuttamaan mm. tyd- ja
elinkeinoministerion ohjauksessa toimivalla “Cleantechin strategisella ohjelmalla”. Ohjelma
kéynnistettiin vuonna 2012 ja sen tavoitteena on “kehittié cleantech-liiketoimintaa uuden kasvun
ja tyollisyyden luomiseksi Suomeen” sekd rakentaa Suomesta paras kotimarkkina
kansainvélistymistd hakeville cleantech-yrityksille. Ohjelma tavoittelee myds 50 000 uuden
tyopaikan luomista puhtaan teknologian saralla seka liikevaihdon kasvattamista nykyisesta 20

miljardista 50 miljardiin vuoteen 2020 mennessa.
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Ministerivierailuilla on myods haluttu korostaa cleantechin térkeyttd Suomen taloudelle.
Esimerkiksi paaministeri Jyrki Katainen ja ymparistoministeri Ville Niinistd tekivat viennin ja
kansainvalistymisen Team Finland- matkan Kiinaan syyskuussa 2013. Matkan tarkoituksena oli
“esitelld Suomen osaamista ympdristOystdvéllisen ja puhtaan teknologian maana”. Matkalle

osallistui l&hes 30 cleantech-yritystd Suomesta.

Vuonna 2007 Sitran Ympdristbohjelman péattyessa julkaistussa raportissa kehutaan Suomen
hyvad mainetta maailmalla ympéristomaana ja huipputeknologian osaajana. Samalla kuitenkin
todetaan, ettd Suomi ei ole riittdvan tehokkaasti kayttanyt mahdollisuuksiaan ja erityisesti huolta
osoitettiin pk-teollisuuden vientia kohtaan. Pk-yritysten kasvun hitaudeksi arvellaan hajanaista
yrityskenttdd ja kehittymattomia kotimarkkinoita uusien innovaatioiden kayttéonotossa.
Ratkaisuksi tdhan raportti suositteli mm. alan pienten ja suurten yritysten ryhmittymista (Sitra
2007.)

Suomi on menestynyt myos kansainvélisissé cleantech-innovaatiovertailuissa. Vuoden 2012 EU:n
Eco Innovation Observatoryn vertailussa Suomi valittiin EU:n jasenmaiden parhaaksi eko-
innovaatiomaaksi. Vertailussa Tanska sijoittui toiseksi ja Ruotsi kolmanneksi. Vuonna 2012
laaditussa arvostetussa WWEF:n ja Global Cleantech Groupin arviossa “Global Cleantech
Innovation Index” Suomi sijoittui neljdnneksi. Suomi luokiteltiin 43 maan joukossa parhaaksi
cleantechin tutkimus- ja kehitys- ja innovaatiomaaksi, mutta uusien teknologioiden

kaupallistamiseen liittyvissa vertailuissa Suomi sijoittui keskinkertaisesti.

Cleantech Finlandin (2014) yrityksille tekemén selvityksen mukaan suomalaisten cleantech-
yritysten mielestd suurimmat haasteet kasvun kannalta ovat suomalaisten yritysten suhteellisen
pieni koko, kansainvélisen kokemuksen ja kykyjen puute, heikko kotimaan markkina ja julkisen
tuen puute kaupallistamisessa. Toisaalta kasvun vauhdittajiksi néhtiin suomalainen innovatiivinen
ajattelutapa ja huipputeknologia, ihmisten tietoisuuden lisddntyminen ympéristdongelmista,
jatkuva energian tarpeen kasvu seka poliittiset ohjaukset kohti kestdvad kehitystd. (Cleantech
Finland 2014).
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3.4.Kiinan cleantech-markkinat

Kiina on kiistaméatt4 maa, jossa on eniten tarvetta ja my0ds suurin potentiaali cleantechille (Deloitte
2009). Kiinan kasvu ja pahenevat ymparistbongelmat tarjoavat suomalaisille yrityksille
rajattomasti liiketoimintamahdollisuuksia. Kiinan talouskasvun arvioidaan pysyvan noin 7,5 %:ssa
tulevien vuosien aikana ja Maailmanpankin arvion mukaan Kiina ottaa Yhdysvaltain aseman
maailman suurimpana taloutena vuoteen 2017 mennessd (Maailmanpankki, 2011).
Ymparistoongelmat kéayvat Kiinalle yha kalliimmaksi ja eri arvioiden mukaan ympériston
pilaantumisen kustannus on 4-6 % Kiinan bruttokansantuotteesta (Deloitte 2009). Cleantech
Groupin  (2013) mukaan nuorilla eurooppalaisilla  teknologiayrityksilla on  hyvét
liiketoimintamahdollisuudet Kiinan markkinoilla syind sen koko, raskas riippuvuus hiilest,

vaurastuva vaesto, ilmansaasteet seka resurssien vaheneminen.

Kiina Kkuluttaa energiaa eniten maailmassa ja maan energiankulutus enemman Kkuin
kaksinkertaistui vuosien 2000 ja 2010 aikana. Kiinan talouskasvun ennustetaan jatkuvan myos
tulevina vuosikymmeniné, joten energian tarve tulee lisdédntyméan sen mukaan (The PEW 2013).
Globaalin energian kysynnédn odotetaan kasvavan 40 % vuoteen 2030 mennessd, joista Kiinan
tarpeen osuus on puolet (BP 2012). Arvioiden mukaan Kiina kuluttaa silloin 20 % globaalista
energiasta, mika lisd4 tarvetta puhtaammille energianldhteille ja energiatehokkaammille
prosesseille (BP 2012). Kiina on jo talla hetkell& maailman suurin markkina puhtaalle energialle,

kun mitataan maahan investoidulla rahamaarélla (The PEW 2012).

Investoimalla cleantechiin Kiina pyrkii turvaamaan energian ja muiden resurssien saatavuuden,
mitd se tulee tarvitsemaan Kipeésti voidakseen mahdollistaa nopean talouskasvun myos
tulevaisuudessa (McKinsey 2009). Maan vientiteollisuus ja suuret infrastruktuuriprojektit vaativat
energiaa, vetta ja luonnonvaroja (Kachan & Co. 2012), jonka liséksi viela 300 miljoonan
kiinalaisen ennustetaan muuttavan maaseudulta kaupunkeihin vuoteen 2030 mennessa (McKinsey
2009). Arvion mukaan vuonna 2030 yli miljardi ihmistd asuu kiinalaiskaupungeissa, mika

tarkoittaa litkenteen ja kulutuksen lisd&ntymista (McKinsey 2009).
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Kiina on myds maailman suurin kivihiilenkayttdja, joka kayttdad lahes puolet koko maailman
kivihiilesta. Kiina on ollut suurin hiilidioksidipaastdjen aiheuttaja vuodesta 2007. (The PEW 2013).
Kiinan ympéristoministerion mukaan vain kolme 74 tutkitusta kiinalaiskaupungista taytti
vahimmaisvaatimukset ilmanlaadusta alkuvuodesta 2014 (Maailmapankki 2011). llman, vesien ja
maaperan laajamittainen saastuneisuus on uhka Kiinan tulevaisuudelle ja on aiheuttanut kasvavan
protestiliikkeen hallitusta vastaan (Turkki 2014). Kiinan hallitus julisti maaliskuussa 2014
kansankongressin kokouksessa “sodan saastumista vastaan” rauhoittaakseen protestoivat
kansalaiset, jotka ovat huolissaan saasteiden aiheuttamista sairauksista, kirjoittaa It4-Aasian
asiantuntija Teppo Turkki Sitran blogissa (Turkki 2014). Turkin (2014) mukaan tdma tarkoittaa

kéaytannodssa cleantech-markkinoiden nopeampaa avautumista ja vauhdittumista.

Kiinan kannusteet investoida cleantechiin ovat siis hyvin selkeét ja ympéristOasiat ovatkin hyvin
tarked osa kaynnissa olevassa 12. viisivuotissuunnitelmassa, joka ulottuu vuodesta 2011 vuoteen
2015. Viisivuotissuunnitelmaan on Kkirjattu tavoitteet energiaintensiteetin ja hiili-intensiteetin
laskemiseksi, jonka liséksi veden kulutus BKT-yksikkoa kohden on laskettava 30 %. (Roland
Berger 2012). Kiina aikoo investoida muun muassa 200 miljardia euroa seuraavan viiden vuoden
aikana ilman laadun parantamiseen, jonka lisdksi maa tavoittelee 25 % paastévahentymié vuoden
2012 tasosta vuoteen 2017 mennessd. Kiina kadynnisti myds 2013 kesakuussa Kkuusi
paastokauppapilottia ja tavoittelee koko maan kattavan pdadstokauppajarjestelman
kayttoonottamista vuonna 2015 (Finpro 2013). Kiinan hallitus on sitoutunut puhtaamman,
vihredmmaén ja tehokkaamman teollisuuden kehittdmiseen, jotta energian ja muiden resurssien
saanti voitaisiin turvata ja saasteen maard vahennettyd samalla kuin massiivinen

kaupungistuminen jatkuu.

Yksi tarkeimmista cleantech-liiketoiminta-alueista Kiinalle on puhdas energia, joka késittaa
uusiutuvien energiamuotojen, tuuli- ja aurinkoenergian, lisdksi muun muassa biopolttoaineita seka
energiatehokkuuteen liittyvaa teknologiaa (Tekniikka&Talous 2011). Namé& ovat myoés yksi
Cleantech Finlandin listaamista suomalaisyritysten vahvuuksista. Luonnonsuojelujérjestd The
PEWin (2014) julkistamasta “Who’s Winning the Clean Energy Race?” -raportista kay ilmi, etta

Kiinassa vuonna 2013 puhtaan energian investoinnit laskivat yhteensa 6 %. Kiinalla on kuitenkin
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edelleen johtoasema puhtaan energian investoinneissa ja maahan tehtiin yli 54 miljardin dollarin

arvosta puhtaan energian investointeja viime vuonna.

Yhteensd Kiina asensi ennatykselliset yli 35 gigawattia puhdasta s&hkdntuotantokapasiteettia
vuonna 2013. Jo neljatta vuotta perakkéin aurinkoenergiateknologiat kahmaisivat isoimman osa
G-20 maiden puhtaan energian investoinneista siitd huolimatta, ettd investoinnit aurinkoenergiaan
putosi 23% wvuonna 2013. Kiinassa sen sijaan on ndhty voimakas kasvu
aurinkovoimakapasiteetissd viime vuosina ja asennettu aurinkovoimakapasiteetti lahes
nelinkertaistui viime vuonna 12 GW:iin. Kiina my6s houkutteli isoimman osan, 38 %, globaalista
tuulienergiainvestoinneista. Globaalisti tuulivoimakapasiteettia asennettiin 44 % prosenttia
vahemmén. (The PEW 2014).

Kiinassa on 6 % maailman makean veden varannosta, mika on suhteellisen pieni osa. Tamén
lisaksi maa kérsii laajamittaisesta vesien saastumisesta, mik& johtuu etenkin kaupunkien
jatevesipuhdistussysteemien puutteesta. Vesipulaa pahentaa veden liian alhainen hinta, joka ei
heijasta veden niukkuutta. Maa tarvitsee vetta tukemaan kehittyvad teollisuutta sekd kasvavalle
vaestolle. 600:sta kaupungissa 400:ssa karsitadan vesipulasta ja suurkaupungeista 32 kaupungista
30 kaupungissa on krooninen vesipula. (APCO 2010.) Konsultointiyhtié PwC:n (2012) laatiman
raportin mukaan vedenkasittely- ja puhdistuksessa on yrityksille kaupallisia mahdollisuuksia
erityisesti seuraavilla aloilla: lietteen kasittely ja loppusijoitus, teollisuuden vedenkayton
tehokkuuden lisddminen sekéd harmaaveden eli kotitalousjateveden késittely. My6s Kiinan hallitus
kannustaa yrityksia vedenkasittelymarkkinoille investoimalla 63 miljardia dollaria markkinoilla

12. viisivuotissuunnitelman aikana.

Y hteenvetona voidaan todeta, ettd Kiinalla on tarve, aikomus ja tyokalut, joita ovat mm. padoma
ja infrastruktuuri, kasvattaa cleantech-markkinaansa entisestdédn (Kachan & Co. 2012). Ennen
empiirisen aineiston kasittelemistd, seuraavassa luvussa esitelldén, miten tutkimuskysymyksia on

l&hestytty ja tutkimuksen suoritustapaa.
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4. TUTKIMUKSEN LAHESTYMISTAPA
4.1.Laadullinen tutkimus

Alan kirjallisuudessa kvantitatiivinen ja kvalitatiivinen tutkimus esitetddn usein toistensa
vastakohtina, mutta enenevdssd maarin ndmé kaksi tutkimuksen lahestymistapaa ndhdaan
enemman toisiaan tdydentavina kuin kilpailevina suuntauksina (Hirsjarvi ym. 2007). Alasuutari
(2011) huomauttaa, ettd jyrkkéa erottelu kvantitatiivisen ja kvalitatiivisen tutkimuksen valilla on
siindkin mielesséd epdmielekastd, ettd kaikessa tieteellisessa tutkimuksessa on joitakin samoja
piirteitd. NA&itd piirteitd ovat Alasuutarin (2011) mukaan, tutkimuksen l&hestymistavasta
rilppumatta, tutkijan tavoittelu loogiseen ajatteluun ja objektiivisuuteen kayttamélla

havaintoaineistoa valintojen ja johtopaétosten perustelussa.

Eroja ndiden kahden lahestymistavan valilla kuitenkin on. Kvantitatiivinen l&hestymistapa on
lahtoisin luonnontieteista ja siind tutkimuksen aineistoa tarkastellaan muuttujien kautta (Tuomi ja
Sarajarvi  2009). Kvalitatiivisessa lahestymistavassa taas pyritddn aineistoa nakemaan
kokonaisuutena ja lahtékohtana on moninaisen todellisuuden kuvaaminen kokonaisvaltaisesti
luonnollisissa ja todellisissa tilanteissa (Hirsjarvi ym. 2007). Kahden eri lahestymistavan
taustaoletuksissa on myos eroja. Kvantitatiivisessa tutkimuksessa on usein taustaoletuksena, etta
todellisuus rakentuu objektiivisesti todettavista tosiasioista, kun taas kvalitatiivisessa
tutkimuksessa nahdaan, etta ihmiset tulkitsevat asioita omista lahtékohdistaan ja valitsemastaan

nakokulmastaan (Hirsjarvi ym. 2007).

Sen, mikd tutkimustapa sopii kullekin tutkimukselle, ratkaisee tutkimuksen tarkoitus eli
tutkimusongelma ja -tavoitteet (Hirsjarvi ym. 2007). Tassa tutkimuksessa on hyddynnetty
kvalitatiivista l&hestymistapaa, koska on haluttu selvittdd suomalaisten pk-yritysten toimintaa
Kiinan cleantech-markkinoilla. Kvalitatiivinen tutkimus sopii tdhan tarkoitukseen parhaiten, koska
tavoitteena on ollut ymmartaa ja kuvata suomalaisten yritysten toimintaa Kiinan markkinoilla
mahdollisimman kokonaisvaltaisesti todellisessa kontekstissa. Tutkimuskohteena on ollut kolme

suomalaista yritysté seka kolme julkisen organisaation edustajaa. Aineiston suppeudesta johtuen
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tdma tutkimus ei pyri tilastollisiin yleistyksiin, niin kuin usein kvalitatiivisessa tutkimuksessa on

tapana (Hirsjarvi ym. 2007).

Laadullinen case-tutkimus

Case-tutkimus eli tapaustutkimus on yksi monista tavoista tehdé yhteiskuntatieteellista tutkimusta
(Y1, 2003). Muita tutkimusstrategioita ovat kokeellinen tutkimus ja survey-tutkimus eli
kyselytutkimus (Hirsjéarvi ym. 2007). Hirsjarvi ym. (2007) madrittelee
tutkimusstrategian tutkimuksen menetelmallisten ratkaisujen kokonaisuudeksi”, jonka valintaan
vaikuttavat tutkimuskysymyksen luonne, tutkittavan aiheen ajankohtaisuus sek& tutkijan
vaikutusta tutkittavien tapahtumien kulkuun (Yin 2003).

Case-tutkimus on tutkimustrategia, jonka avulla saadaan syvallistd ja intensiivista tietoa
tutkittavasta tapauksesta tai pienestéd joukosta tapauksista, jotka liittyvét toisiinsa (Hirsjarvi ym.
2007). Sen tavoitteena on usein ajankohtaisten ilmitiden kuvailu ja uusien havaintojen tekeminen
(Yin 2003). Case-tutkimukselle on tyypillista, ettd tapausta tutkitaan tapahtumien luonnollisissa
tilanteissa (Yin 2003), koska on monia ilmidit4, joita ei voida irrottaa niiden sosiaalisesta
kontekstista (Ghauri & Gronhaug 2005). Kayttamalla case-tutkimusta tutkija voit Yinin (2003)
mukaan sisallyttad tutkimukseensa tosielamén kontekstin ja sen ominaisuudet kokonaisvaltaisesti
ja mielekkaéasti tutkimuksen kannalta. Case-tutkimusta hyddynnetédén erityisesti silloin, kun
tutkimusongelmaa pyritdan selvittdamaan miten- ja miksi-kysymysten avulla seké silloin, kun

tutkija vaikuttaa vahan tutkittavien tapahtumien kulkuun (Yin 2003).

Tutkimusstrategiana case-tutkimus sopii tdhan tutkimukseen, koska tdssa on haluttu kuvailla
ajankohtaista ilmiota eli suomalaisten pk-yritysten kansainvalistymistd Kiinan markkinoille
mahdollisimman kokonaisvaltaisesti ja yksityiskohtaisesti omassa kontekstissaan. Tama tutkimus
on monitapaustutkimus (multiple case study), johon on valittu kuusi tapausta harkinnanvaraisesti,
joista kolme edustaa yrityksia ja kolme julkisia organisaatioita. Tavoitteena on ollut tutkia, miten
suomalaiset pienet ja keskisuuret yritykset toimivat Kiinan cleantech-markkinoilla seka miten

julkiset organisaatiot ovat tukeneet ja voivat tulevaisuudessa tukea yrityksid Kiinan markkinoilla.
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Koska laadullisessa tutkimuksessa pyritaan suhteellisen pienen otoksen perusteella kuvaamaan ja
ymmartamaan tiettyd ilmiota tai toimintaa sekd antamaan ndille mielekds tulkinta, Tuomen ja
Sarajéarven (2009) mukaan on erityisen tarkead, ettd tietoa keratdn sellaisilta henkil6iltg, joilla on
paljon tietoa ja kokemusta kyseessa olevasta aiheesta. Tassa tutkimuksessa kohdetapaukset
henkilét on valittu heiddan Kiina-markkinoiden tietotaidon ja kokemuksen perusteella.
Tutkimuksessa tarkasteltavat yritykset ovat olleet kaikki pienid tai keskisuuria yrityksia
aloittaessaan liiketoimintansa Kiinassa. Yksi yrityksistd on sittemmin kasvanut suureksi
yritykseksi Kiina-toimintojensa ansiosta. Julkiselta puolelta on valittu tarkasteltavaksi kolme
organisaatiota, joilla kaikilla on merkittdva rooli suomalaisten yritysten cleantech-liiketoiminnan

edistamisessa Kiinan markkinoilla.

4.2. Aineiston keruu

Laadullisessa tutkimuksessa voidaan kayttdd monia erilaisia aineistonkeruumenetelmig, joista
yleisimpid ovat haastattelu, kysely, havainnointi, alan julkaistu kirjallisuus sek& muu
dokumentoitu tieto ja fyysiset artefaktit (Yin 2003). Se, millaista aineistoa kerataan, riippuu
pitkalti siitd, millainen aineisto vastaa parhaiten tutkimusongelmaan (Hirsjarvi ym. 2007). Yin
(2003) on listannut kolme periaatetta noudatettavaksi aineistonkeruussa, jotta keratty aineisto olisi
mahdollisimman tarkoituksenmukaista ja luotettavaa. Ensimmaéinen periaate on useiden
tietolahteiden kayttd tutkimuksessa eli triangluaatio. Triangluaatiota on monta muotoa ja se voi
olla erilaisten menetelmien, tietoldhteiden, teorioiden ja tutkijoiden yhdistamista tutkimuksessa.
Toinen periaate on aineiston organisoiminen ja dokumentoiminen niin, ettd voidaan luotettavasti
néhdd, miten tutkijan johtopaatokset on johdettu keratystd aineistosta. Kolmas Yinin (2003)

esittelemé periaate aineiston keruussa on argumentoinnin loogisuus lapi koko tutkimuksen.

Aineisto voidaan jakaa ensisijaisiin ja toissijaisiin aineistoihin. Ensisijainen eli primaariaineisto
on tutkijan itsensd kerddmé& havaintoaineisto, jolla pyritddn ratkaisemaan k&dessa oleva
tutkimusongelma. Ensisijaista aineistoa ovat esimerkiksi haastattelut, havainnoinnit, kokeet ja

kysely. Toissijainen eli sekundaariaineisto taas on muiden kerddmaé aineistoa tarkoitukseen, joka
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on voinut olla eri kuin tutkijan. Toissijainen aineisto on useimmiten muokattava omiin
tutkimustarkoituksiin sopivaksi, silld se ei valttaméattd ole kayttokelpoinen sellaisenaan.
Toissijaista aineistoa ovat esimerkiksi aikaisempi tutkimus aiheesta, erilaiset tilastot ja arkistojen
materiaalit. (Hirsjarvi ym. 2007.)

Tasséa tutkimuksessa on kéytetty sekd ensisijaista etté toissijaista aineistoa. Ensisijaisena aineistona
on kaytetty teemahaastatteluja ja toissijaisena aineistona on kaytetty alan aikaisempaa tieteellista
tukimusta, raportteja ja selvityksié, tilastoja sekd verkosta 16ytyvaa aineistoa.

4.2.1. Teemahaastattelu

Haastattelut ovat yksi k&ytetyimpid tiedonkeruumuotoja niiden joustavuuden ja monipuolisuuden
vuoksi (Hirsjarvi ym. 2007). Hirsjarvi ja Hurme (2010) ovat méaritelleet haastattelun
keskusteluksi, jolla on ennalta maaritelty tarkoitus. Tutkimushaastattelut voidaan jaotella kolmeen
eri ryhméan, jotka ovat strukturoitu haastattelu eli lomakehaastattelu, teemahaastattelu ja avoin
haastattelu. Strukturoidussa haastattelussa kysymysten muoto ja esittdmisjarjestys on taysin
maarétty ennalta, kun taas avoimessa haastattelussa ei ole ollenkaan kiinteata runkoa, vaan se
muistuttaa eniten keskustelua kaikista kolmesta haastattelumuodoista. Teemahaastattelu on
strukturoidun ja avoimen haastattelun valimuoto, missa on etukéteen maaritelty kasiteltavat aiheet
eli teema-alueet, mutta tutkijalla voi esittad kysymyksensé haluamassaan jarjestyksessa. (Hirsjérvi
ym. 2007.)

Teemahaastattelu mahdollistaa sen, ettd haastateltavien nakokulmat, ajatukset ja nakemykset
paasevét esille (Hirsjarvi ym. 2007). Teemahaastattelun avulla voidaan my6s syventaa tietoa ja
selventaa vastauksia kysymalla lisakysymyksia (Hirsjarvi ja Hurme 2010). Kaantdpuolena voi olla
virheldhteet johtuen haastattelijasta, haastateltavasta tai itse haastattelutilanteesta (Hirsjarvi ym.
2007). Marshallin ja Rossmanin (1999) mukaan haastateltavat eivat valttamatta halua jakaa
kaikkea sitd tietoa, mita tutkija toivoo saavansa tai he voivat olla epatietoisia omista toiminta- tai
ajattelukaavoistaan. Hirsjarvi ym. (2007) huomauttavat, ettd ihmisilla on myds taipumus antaa
sosiaalisesti hyvaksyttavia vastauksia. Tdman takia Marshall ja Rossman (1999) korostavat

haastattelijan taitoa kysya oikeita kysymyksid ja tulkita keskustelua oikein. Haastattelu on
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Hirsjarven ja Hurmeen (2010) mukaan aina konteksti- ja tilannesidonnaista tarkoittaen sita, etta
tuloksiin siséltyy aina tulkintaa. Muita virheldhteitd voivat aiheutua niin haastattelijasta,

haastateltavasta kuin itse haastattelutilanteesta.

Tata tutkimusta varten on haastateltu kuutta ihmisté, joista kolme edustavat yritysta ja kolme
julkista organisaatiota. Haastattelut ovat kesténeet tunnista puoleentoista tuntiin ja kaikki
suoritettu yhtd lukuun ottamatta haastateltavien omissa tyopaikoissa Helsingissé ja Lahdessa. Yksi
haastattelu on suoritettu Skype-videopuhelun valitykselld, koska haastateltava asuu Kiinassa.
Kaikille haastateltaville on lahetetty sahkopostitse haastattelurunko etukateen sen vuoksi, etta
tutustuttuaan haastattelurunkoon heilld olisi mahdollisimman hyvéat valmiudet vastata
kysymyksiin haastattelutilanteessa. Koska haastattelujen tarkoituksena on ker&td mahdollisimman
paljon tietoa tutkittavasta aiheesta, tallainen menettely on perusteltua ja suotavaa (Tuomi ja
Sarajérvi 2009).

4.2.2. Muu aineisto

Toissijaisena aineistona on kéytetty aikaisempaa tieteellistd tutkimusta aiheesta, jolla on pyritty
luomaan teoreettinen viitekehys eli nékokulma tutkimukselle. Sen lisaksi, ettd teoria ohjaa
etsimadén uutta tietoa, se myos jasentad ja systematisoi kerattyd aineistoa (Hirsjarvi et al, 2007).
Aikaisemman tieteellisen tutkimuksen lisaksi, tdssd tutkimuksessa toissijaisena aineistona on

kaytetty Kirjoja, raportteja ja tilastoja seké verkossa olevaa aineistoa.

4.3. Aineiston analyysi

Kerdtyn aineiston analyysi, tulkinta ja johtopaattsten teko ovat olennaisin asia tutkimuksessa
(Hirsjarvi ym. 2007). Aineiston analyysissa pyritadn ratkaisemaan tutkimuskysymys (Yin 2003).
Yinin (2003) mukaan analyysissé aineistoa tutkitaan ja jasennelldén esimerkiksi kategorisoimalla,
taulukoimalla ja testaamalla aineisto. Marshall ja Rossman (1999) ovat samoilla linjoilla ja
toteavat, ettd aineiston analyysi on prosessi, jonka tarkoituksena on tuoda jarjestystd, rakennetta

seka tulkintaa kerattyyn aineistoon. Hirsjarvi et al (2007) ovat luokitelleet analyysitavat kahteen
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kategoriaan. Ensimmadinen on selittdmiseen pyrkiva tutkimus, jossa kéytetddn usein tilastollista
analyysia. Toinen taas on ymmartdmiseen pyrkiva lahestymistapa, jossa kaytetddn yleensa

laadullista analyysia.

Laadullisen aineiston kéytetyimmat analyysimenetelmédt ovat teemoittelu, tyypittely,
sisallénerittely, diskurssianalyysi ja keskusteluanalyysi (Hirsjarvi ym. 2007). Alasuutari (2011) on
jaotellut laadullisen analyysin kahteen vaiheeseen, jotka ovat havaintojen pelkistdminen seké&
tulosten tulkinta. Havaintoja pelkistetddn tietyn ndkokulman [l&pi ja niitd karsitaan
teemoittelemalla samankaltaisuudet. Tulosten tulkinnassa etsitddn merkityksid havainnoille.
Alasuutari (2011)

Tasséa tutkimuksessa on kaytetty analyysitapana teemoittelua. Teemoittelussa aineistosta nostetaan
esille havaintojen pelkistamisen kautta piirteitd, jotka ovat yhteisia usealle haastateltavalle.
Teemoittelu sopii tdhdn tutkimukseen aineiston analyysitavaksi, koska lahtokohtana on aineiston
monipuolinen ja yksityiskohtainen tarkastelu. Teemoittelu on valittu analyysitavaksi mygds sen
vuoksi, koska haastattelun teemat muodostavat jo itsessdan valmiita ryhmittymid, mika helpottaa

aineiston analyysié.

4.4. Tutkimuksen luotettavuuden ja rajoitusten arviointi

Tutkimuksen luotettavuutta arvioidaan yleensa kahden mittari, reliabiliteetin ja validiteetin, kautta.
Reliabiliteetti kuvaa tutkimustulosten toistettavuutta eli sen kykya antaa ei-sattumanvaraisia
tuloksia (Hirsjarvi ym. 2007). Toisin sanoen, tutkimustulos on reliaabeli, jos kaksi arvioitsijaa
paatyy samanlaiseen tulokseen tai vaihtoehtoisesti kahdella rinnakkaisella tutkimusmenetelmall
saadaan sama tulos. Validiteetti eli patevyys taas mittaa tutkimusmenetelman kykyé mitata juuri
sitd, mit4 on tarkoituskin mitata. Validiteettia voidaan kohentaa triangulaatiolla eli kayttamaélla

useita tutkimusmenetelmié samaan aikaan. (Hirsjarvi ym. 2007).
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Taméan tutkimuksen luotettavuutta on yritetty parantaa selostamalla mahdollisimman tarkasti,
miten tutkimus on toteutettu. Lahdeviitteitd on pyritty kayttdamaan mahdollisimman tarkasti ja

hyvaa tapaa noudattaen tutkimuksen luotettavuuden lisd&miseksi.
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5. JULKISET ORGANISAATIOT

Kahdessa seuraavassa luvussa esittelen kuusi tapausta, joita olen tarkastellut tassé tutkimuksessa.
Tapauksista kolme kaésittelee julkisia organisaatiota tai niiden alaisuudessa toimivia ohjelmia,
jotka edistdvat ja tukevat suomalaisten yritysten kansainvalistymistd. Kolmessa muussa
tapauksessa on tutkittu kolmea suomalaista pk-yritystd, joilla on toimintaa Kiinan markkinoilla.
Tassa luvussa esitelladn ensin yksitellen tutkimuksessa mukana olevat julkiset toimijat lyhyesti.
Kunkin esittelyn jalkeen on vuorossa tiivistetty versio haastattelusta kyseisen organisaation

edustajan kanssa. Luvussa kuusi on esitetty yritykset kéyttden samaa rakennetta.

5.1.0rganisaatio X: Cleantech-yritysten ja alan asiantuntijoiden verkosto

Organisaatio X on suomalaisten cleantech-yritysten ja alan asiantuntijoiden verkosto, jonka
tarkoituksena on tukea Suomen ymparistéliiketoiminnan vientid ja kasvua kokoamalla yhteen
suomalaiset cleantech-yritykset ja sektorin kehitystéd tukevat organisaatiot. VVerkoston tavoitteena
on yhdistdd suomalainen cleantech-osaaminen globaaliin kysyntdén ja tehda Suomesta johtava
cleantech-asiantuntijamaa. X:n toiminta muodostuu toiminnoista, joilla pyritd&n edistdmaan
yritysten kansainvalistymistd. Ohjelma toimii siis eréénlaisena sateenvarjona eri toiminnoille,
joiden avulla pyritdan tekeméan X:n brandi tunnetuksi hyodyntéen jo kansainvalisilla markkinoilla

menestyneiden ympaéristoteknologiayritysten mainetta. Ohjelmassa on jasenia noin 80.

Ohjelma on aloitettu vuonna 2008 ja kest&a nailla ndkymin vuoteen 2015 asti. Se on yksi neljéstéa
Sitran vuonna 2007 ehdottamasta strategisesta hankkeesta, joiden avulla Suomesta rakennettaisiin
ympaéristoliiketoiminnan johtava maa. Ohjelman paatoteuttajana toimii yritysten kansainvélista
kasvua ja ulkomaisia investointeja edistdvd suomalainen organisaatio yhteistyossd X:n
partneriverkoston kanssa. Toiminta rahoitetaan ty6- ja elinkeinoministerion myontamalla tuella
sek& muun muassa yritysten jasenmaksuilla. X on myos kiinted osa Team Finland -verkostoa ja

tekee yhteisty6td monien eri valtiollisten organisaatioiden kanssa.

Organisaatio X:n toiminnan yhteydessd, yhteistydssa suomalaisten yritysten ja julkisen sektorin

kanssa, syntyi uusi digitaalinen asiantuntijapalvelu. Palvelun tarkoituksena on koota johtavia
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cleantech-asiantuntijoita Suomesta ja maailmalta, digitaaliseen yhteis6n ratkaisemaan
ymparistbongelmia. Palvelu aloitti itsendisend yhtiona syksylla 2013, mutta pysyy X:n tiiviina

yhteistyokumppanina. Moni X:n jésenyrityksista on mukana palvelussa asiantuntijoina.
Haastattelu 1

Haastattelin organisaatio X:n johtajaa, joka on tydskennellyt ohjelmassa vuoden 2013 helmikuusta
lahtien ensin markkinointi- ja liiketoimintajohtajana, josta siirtyi ohjelman johtajaksi syksylla
2013. Haastateltava luonnehti organisaatiotaan promootio-organisaatioksi, joka on rakentanut
suomalaista cleantech -brandid maailmalla ja edistanyt sen tunnettuutta. Hanen mukaansa

jasenyritykset kokevat X:n bréndin laatuleimasimena.

Yritysten on taytettdva kolme kriteerid péastdékseen organisaatio X:n jaseneksi. Ensimmainen
niistd on merkittdvan cleantech-liiketoiminnan harjoittaminen. Merkittdvyyden arvioinnissa
kéytetddn apuna ohjelman omaa cleantech-méaaritelm&a. Toiseksi, yritykselld on oltava
kansainvélista liiketoimintaa tai ainakin vakavat kansainvalistymissuunnitelmat. Kolmanneksi,
yrityksen pitda olla Suomessa merkittava tyonantaja tai harjoittaa tutkimus- ja kehitystoimintaa.
Eli jasenyrityksen ei tarvitse olla suomalainen, mutta silla pitdd olla merkittava

litketoimintaintressi Suomessa.

Ohjelman noin 80 jasenyritysta ovat jakautuneet hyvin tasaisesti koonsa puolesta eli pienia,
keskikokoisia ja suuria yrityksia on kaikkia noin kolmannes. Haastateltavan mukaan jaseniston
vahvuuksia ovat hyvinvoivat keskikokoiset yritykset ja aggressiiviset kasvuhakuiset pienet
yritykset. Yritysjasenten liséksi X: n verkostoon kuuluu myos yhteistykumppaneita noin 40

julkisesta organisaatiosta.

Vuonna 2013 X julkisti uuden strategiansa, jonka myo6ta toiminta on haastateltavan mukaan
siirtymésséd yh& enemman yritysten liiketoiminnan tukemiseen. Uudessa strategiassa on maéritelty
kolme kulmakived, joista yksi on perinteinen markkinointiviestintd, johon sisaltyy jatkuvaa ja
aktiivista verkostoitumista seka Kiinassa poliittisen tason mukana olemista. Toinen strateginen

painopiste on digitaalinen verkottuminen ja kolmas yrityskonsortioiden tukeminen. Vaikka
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pyritdén entistd kokonaisvaltaisempaan yritysten liiketoiminnan tukemiseen, se ei haastateltavan

mukaan tarkoita niink&én yksittéisten yritysten tukemista.

Yrityskonsortioissa haastateltavan mukaan ajatuksena, ettd tunnistetaan jokin isomman
mittakaavan ongelma, jonka pohjalta kootaan sopiva yritysryhmé ratkaisemaan ongelmaa. Tdman
jalkeen mietitddn mahdollisia rahoittajia ja rakennetaan pilottitoteutus, joka on ehké&
laajennettavissa. Haastateltava perusteli yrityskonsortioiden tukemista sill&, ettd Kiinan kokoisessa
maassa tarpeet ovat valtavan suuria, joita ei pystytd usein yhden yrityksen teknologialla
ratkaisemaan. Sen sijaan ryhma yrityksia voivat yhdistdd voimansa ja sité kautta vastata kysyntaan
kokonaisvaltaisemmin. Esimerkkind onnistuneesta yrityskonsortiasta han mainitsee Beautiful
Beijing -projektin. Yksi tarked syy, miksi yritykset haluavat liittya tallaisten ohjelmien, kuten X:n
jaseniksi, on haastateltavan kokemusten mukaan halu tehd& yhteisty6td muiden yritysten kanssa.
Sita kautta haetaan joukkovoimaa vastaamaan haastavaa ja valtavaa kysyntaa.

X:n visio “Suomesta cleantechin huippuosaaja globaalisti vuoteen 2015 mennessd”, on
haastateltavan mukaan saavutettu jo osittain. Talla hén viittaa moniin kansainvalisiin cleantech-

toiminnan mittareihin, joissa Suomi on sijoittunut kéarkipaahan.
Pk-yritysten haasteet

Haastateltavan kokemusten mukaan suomalaiset pk-yritykset ovat hieman arkoja lahtemaén
Kiinan markkinoille, silla sellaiset seikat kuin kieli, kaukainen sijainti, tulliasiat, kulttuuri ja
immateriaalioikeusasiat mietityttavat yrityksid. Han ndkee ongelmaksi sen, ettd varsinkin
teknologiavetoisilla  pk-yrityksilla ei valttamattd ole tarvittavaa liiketoimintaosaamista
selviytyakseen Kiinan markkinoilla. Haastateltava toivoikin X:n kykenevan madaltaa pienempien
yritysten  kynnysta ldhted Pohjois-Eurooppaa kauemmaksi. Héan korosti, ettd yksi

yrityskonsortiaprojektien ideana on tukea yrityksié lahtemadn kaukaisimmille markkinoille.

Yhdeksi suureksi haasteeksi pk-yrityksille Kiinan markkinoilla haastateltava nimesi pienten
yritysten rajallisen kayttépadoman, silla hdnen mukaansa voi kestéé useitakin vuosia ennen kuin
lilkevaihto k&antyy voiton puolelle. Harva yritys pystyy hénen mukaansa omalla kassalla

rahoittamaan téllaista liiketoimintaa. Tallgin tarkeddn asemaan nousee eri rahoitusvaihtoehtojen
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tunteminen, joka pk-yrityksilla on haastateltavan mukaan usein puutteellista. Han perdénkuulutti
yrityksia tutustumaan paremmin tarjolla oleviin rahoitusinstrumentteihin sek& muutenkin

kéayttdamaan enemman saatavilla olevia asiantuntijapalveluita.

Suomalaisten yrityksen tarjonta ja kiinalaisten kysyntd kohtaa haastateltavan mielestd cleantech-
markkinoilla varsin hyvin, ainakin korkean teknologian tuotteissa. Kysyntéa olisi kuitenkin myos
“karvalakkimalleille” eli perustason tarpeen tayttdville tuotteille, jotka ovat edullisempia.

Haastateltava nékee tassé tarpeen asennemuutoksille suomalaisissa yrityksissé.
Julkisten toimijoiden rooli ja merkitys

Cleantech-liiketoiminta on haastateltavan mielesta kansantalouden kannalta merkittava tekija sen
nopean kasvun ja tyollistdvan vaikutuksen takia. Suuren yleison tietoisuus asiasta ei ole vield kovin
laaja, mutta haastateltavan mukaan poliittisissa paattavissé elimissa seka isoissa yrityksissé asia
on jo hyvin tiedossa.

X:ssd on huomattu, ettd Kiina on kolmesta paamarkkinasta eniten panostanut cleantech-
liiketoimintaan. Vendja ja Intia ovat kaksi muuta paamarkkinaa. Haastateltavan mukaan Kiinan
keskushallintovetoisuuden ansiosta helpompi markkina menné sisdén kuin vaikkapa Intia, koska
valtionhallinnon vélisesti pystyy sopimaan monista asioista. Maiden vélisella diplomatialla ja
suomalaisella valtiojohdolla on tarked asema, kun liikeasioita yritetdan vieda Kiinassa eteenpain.
Oleminen samoissa valokuvissa tarkeiksi miellettyjen henkildiden kanssa ja erilaisilla
yhteisymmarrysasiakirjoilla (Memorandum of Understanding) on valtavan tarked merkitys ovien
avaajana tarkeisiin liikekeskusteluihin oikeiden ihmisten kanssa, haastateltava kertoi. Kdytanngssa
X:n toiminta Kiinassa on suhdeverkoston luomista paikallisten toimijoiden kanssa seké
lehdistotilaisuuksien jarjestamistd, haastateltava kertoi. Liséksi, yrityksille tarjotaan maksusta

markkinointi- ja viestintapalveluja.

Haastateltavan mukaan yhteisty6 eri julkisten toimijoiden valilla sujuu varsin hyvin ja yhteisia
projekteja on kaynnissa koko ajan. Tehokkaimmin hdnen mukaansa yhteistyd toimii kohdemaissa,
misséd eri organisaatioiden edustajat usein istuvat samoissa tiloissa suurldhetystdissa.

Paallekkéaisyyksia esiintyy, mutta kaikilla on haastateltavan mielesté kova halu véhentaa niitd. Han
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uskoi Team Finland -yhteistyon toimivan hyvana paéllekkaisyyksien karsijana, vaikka tyo on viel&

alkutekijoissaan.

5.2.0rganisaatio Y: Kansainvalistymisohjelma kasvuhaluisille uusiutuvan

energian pk-yrityksille

Organisaatio Y on tyo- ja elinkeinoministerion alaisuudessa toimiva innovaatiorahoituskeskus,
joka tarjoaa riskirahoitusta ja asiantuntijapalveluita yrityksille, korkeakouluille ja
tutkimuslaitoksille. Vuonna 2013 organisaatio rahoitti noin 1860 projektia yhteensa 577
miljoonalla eurolla, joista reilu kolmasosa eli noin 200 miljoonaa suuntautui cleantech-hankkeille.
Y siirtyi uuteen organisaatiorakenteeseen ja uudisti strategiansa kevaalld 2013 tarkoituksenaan
luoda entistd asiakastarvel&dhtdisempi toimintamalli. Henkilost6d Y:114 on noin 400, joista 90

tyoskentelee alueellisissa toimintakeskuksissa ja 8 ulkomaan yksikoissa.

Organisaatio Y:n kansainvalistymisohjelma on suomalaisille kasvuhaluisille, uusiutuvan energian
pk-yrityksille suunnattu ohjelma, jonka tavoitteena on kehittdd naiden liiketoimintavalmiuksia ja
kansainvalistd kilpailukykyéd. Tavoitteet pyritddn saavuttamaan kehittdméalla pk-yritysten
osaamista ja verkostoja rahoituksella ja asiantuntijoiden sparrauksella. Ohjelman puitteissa
jarjestetaan erilaisia seminaareja ja tyopajoja, kartoituksia Suomesta ja ulkomailta seka tutustumis-
ja verkostoitumismatkoja. Esimerkiksi marraskuussa vuonna 2013 ohjelman puitteissa jérjestettiin
suomalaisille yrityksille kiertue Kiinan Shanghaissa ja Jiangsussa. Matkan tavoitteena oli 16ytaa
kiinalaisia yhteistyokumppaneita ja asiakkaita suomalaisille yrityksille sekd avata ovia Kiinan

markkinoille.

Y rahoittaa noin puolet ohjelman kokonaisvolyymista, joka on 95 miljoonaa euroa. Ohjelma on
nelivuotinen ja péattyy vuoden 2014 jdlkeen. Ohjelman juuret juontavat vuonna 2009
paattyneeseen  ohjemaan, jossa  etsittiin  ilmastonmuutoksen  hillinndn  tarjoamia
lilketoimintamahdollisuuksia. Ohjelman tavoitteena oli kasvattaa ja kehittdd uusia
liikketoimintamahdollisuuksia globaaleille ja kasvaville ilmastoliiketoiminnan markkinoille.
Ohjelmaan osallistuneiden yritysten selkea palaute oli, ettd uusiutuvat energiat ovat tarked ja

kasvava ala, johon suomalaisten yritysten pitéisi ottaa osaa mahdollisimman pian.
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Haastattelu 2

Paasin haastattelemaan organisaatio Y:n kansainvalistymisohjelman johtajaa, joka kertoi, ettd
ohjelmassa on méaéritelty cleantech hyvin laveasti, koska halutaan, ettd kaikenlaiset yritykset
kiinnostuisivat ja hakisivat ohjelmaan. Cleantechiksi mééritelldén “kaikki teknologia, palvelut,
jotka jollain lailla tehostaa prosesseja, vahentda paastoja tai sitten tuottaa ihan uutta teknologiaa
niin kuin esimerkiksi uusiutuvan energian alueelle”. Haastateltavan mukaansa yritykset
tunnistavat itsensé nykyéan jo melko hyvin cleantech-yrityksiksi. Toista oli hdnen mukaansa viela
vuonna 2010, kun ohjelma k&ynnistyi, jolloin yritykset eivat vélttamattd osanneet hakea viel&

ohjelmaan.

Ohjelma on haluttu suunnata pk-yrityksille, koska rahallisen tuen vaikuttavuus néahdaan
suurempana pienemmissa yrityksissd, haastateltava selitti. Ohjelmaan voivat isotkin yritykset
haastateltavan mukaan osallistua verkostoveturin roolissa, koska monet isot yritykset ovat jo
Kiinan markkinoilla ja ne voivat siten auttaa pk-sektoria markkinoille paasyssa. Han kertoi
yrityksien ryhmittymisessa olevan se hyva puoli, ettd yhden yrityksen ei tarvitse ottaa niin suurta

riskid, jonka liséksi yhdesséd voidaan paremmin vasta Kiinan markkinoiden kysyntaan.

Ohjelman budjetti on noin 95 miljoonaa, joista puolet tulee Y:Ita ja puolet osallistuvilta yrityksilta.
Haastateltava kertoi, ettd kysynta ohjelmaan osallistumiselle on ollut niin hyvé, etta ollaan nyt jo
lahella 90 miljoonaa. Tahan mennessa 85 projektia on rahoitettu, joista noin kolmasosa on
suuntautunut Kiinaan. Haastateltavan mukaan Kiina-hankkeissa ei ole ollut suurta epdonnistumista
kenellekadn, vaan kaikki hankkeet on edennyt kohtuullisen hyvin. Rahoituksen saaneilla
yrityksilla on raportointivelvoite puolen vuoden valein sekd puolin ja toisin ollaan yhteyksisséa

tarvittaessa.

Haastateltava koki ohjelman heikkoudeksi sen, ettd resursseja ei ole riittdvasti, vaikka tehtdvaa
olisi paljon. Hanen kokemuksensa mukaan monet yritykset tarvitsevat kadesté pitden apua, kun

lahtevat Kiinan markkinoille, mutta sellaiseen palveluun Y:lla ei ole hdnen mukaansa resursseja.
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Pk-yritysten haasteet

Haastateltavan mielesta osa pk-yrityksistd on valmistautunut hyvin Kiinan markkinoille, kun taas
osalla valmistautuminen jaa puutteelliseksi. Muita haasteita ovat haastateltavan mukaan usein
riittdmaton myynti- ja markkinointikyky. Han mainitsi esimerkkina ilmanlaadun parantamisen,
missa kiinalaisilla on kova tarve huipputeknologiasta, jota suomalaisilla yrityksilld olisi tarjota,
mutta suomalaiset ei valttamatta osaa markkinoida tuotteitaan tai palvelujaan oikealla tavalla.
Né&ita ongelmia pyritddén  Y:n kansainvélistymisohjelmassa ratkaisemaan tarjoamalla
lilketoimintaohjausta, jossa kaydaan lapi yrityksen liiketoiminta- ja kansainvélistymissuunnitelma.
Julkista rahoitusta osataan haastateltavan mukaan hakea hyvin, mutta jatkorahoituksen I6ytdminen

vapailta markkinoilta on haaste monelle yritykselle.

Erds erityinen ongelma pk-yrityksille on myods heikot skaalautumismahdollisuudet, silld pk-
yritysten rahalliset resurssit ovat usein rajalliset. Téhdn haastateltava ehdotti ratkaisuksi hyvan
kiinalaisen yhteistydkumppanin I6ytamistd, jonka kanssa voi perustaa yhteisyrityksen ja osan
valmistuksesta siirtdd talle yhteisyritykselle. Hén totesi kuitenkin, ettd hyvien
yhteistydokumppanien Ioytdminen on hankalaa Kiinassa. Lisahaasteita tuovat kulttuurierot seka
erilaiset neuvottelukaytannot.

Haastateltava néki, ettd suomalainen tarjonta ja kiinalainen kysyntd kohtaavat varsin hyvin
cleantech-puolella. Hanen mukaansa huipputeknologiaa haetaan, kun rakennetaan jotain ihan uutta
ja heikompaa teknologiaa halutaan silloin, kun parannetaan jotain olemassa olevaa vanhaa
teknologiaa. Hanen kokemuksensa mukaan kuitenkin Kiinassa halutaan usein se uusin ja paras

teknologia.
Julkisten toimijoiden rooli ja merkitys

Julkisilla toimijoilla on haastateltavan mielesta iso merkitys pk-yritysten kansainvalistymisessa.
Merkitysta ei ole ainoastaan rahoituksella, vaan hdnen mukaansa myos sillg, ettd oman maan
julkinen hallinto yrityksen takana nopeuttaa hankkeiden etenemistd. Hanen mukaansa ilman
julkista tukea voi myos péarjata Kiinan markkinoilla, mutta silloin koko prosessi on hitaampi ja

riski epdonnistua on suurempi.
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Haastateltava piti Team Finland -verkostoa hyvana kehityksend. Hanen mielestdan vield enemman
pitéisi kuunnella pk-yrityksid ja heidén tarpeitaan sekd ottaa huomioon sen, ettd yritykset

tarvitsevat usein hyvin paljon ihan kaytannollista tukea, kuten tulkkausapua, julkiselta puolelta.

5.3.0rganisaatio Z: Valtioneuvoston ohjaama cleantech-liiketoiminnan edist&ja

Z kaynnisti vuonna 2012 cleantechin strategisen ohjelman, jossa tavoitteeksi asetettiin
suomalaisen cleantech-liiketoiminnan kasvu ja tyollisyyden liséaminen. Valtioneuvoston alaisena
toimiva Z pyrkii vuoteen 2020 mennessd luomaan 50 000 uutta cleantech-tyOpaikkaa seka
kaksinkertaistamaan alan yritysten liikevaihto nykyisesta noin 25 miljardista 50 miljardiin.
Suomesta halutaan tehda paras kotimarkkina cleantech-yrityksille, joka sitten toimii vahvana
perustana yritysten kansainvalisille pyrkimyksille. Z:n cleantechin strategiseen ohjelmaan kuuluu
kuusi avainaluetta, jotka ovat energiatehokkuus, uusiutuva energia, kaivannaisteollisuus, alykas

kaupunki, materiaalitehokkuus ja Kierratys seka vesi.

Z:n alaisuudessa toimii Shanghaissa sijaitseva innovaatiokeskus, jonka tarkoituksena on tarjota
suomalaisille  yrityksille  toiminta-alusta  niiden  siirtyessd  Kiinan  markkinoille.
Innovaatiokeskuksen palveluihin kuuluu mm. markkinoille tulon konsultointia, avustaminen
verkostojen luomisessa ja yhteistydkumppaneiden etsimisessa sekd henkildston rekrytoinnissa.
Innovaatiokeskus tarjoaa yrityksille myds toimitiloja jopa puoleksitoista vuodeksi helpottaen
markkinoille siirtymistd ja madaltaen siihen liittyvié riskejd. Innovaatiokeskuksessa toimivien
suomalaisten yritysten on mahdollisuus ryhmittyd klustereiksi, jolloin ne yhdessa voivat
kokonaisvaltaisemmin vastata kiinalaiseen valtavaan Kysyntaan. Sen liséksi, ettd
innovaatiokeskus auttaa suomalaisia yrityksia saamaan jalansijaa Kiinassa, se pyrkii myos
helpottamaan kiinalaisyritysten tietd Suomen markkinoille. Innovaatiokeskuksella on myos

Shenzhenissa pieni haarakonttori, jonka lisaksi samanlaista toimintaa on suunnitteilla Pekingiin.

Z on myos vetovastuussa laajasta suomalaisten julkisten ja yksityisten toimijoiden muodostamasta
verkostosta, joka muodostettiin tukemaan suomalaisten yritysten kasvua ja kansainvélistymisté
sekd edistamaan Suomi-kuvaa yleisesti tuomalla yhteen ndiden alojen keskeiset viranomaiset ja

organisaatiot. Tavoitteena on luoda katto-organisaatio, joka ohjaa eri tahojen yhteistyota
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strategisesti ja johtaa resurssien tavoitteellisempaa ja tehokkaampaa kayttod Suomen ja

suomalaisten yritysten hyvaksi. Verkoston verkkosivuilla sen tavoitteet ilmaistaan nain:

“Eri organisaatioiden yhteistyon tavoitteena on luoda selked, joustava ja asiakaslahtéinen
toimintamalli, jossa verkoston toimikenttdan kuuluvia hankkeita toteutetaan yhteistydssa valtion

Jja yksityisten toimijoiden kesken”.

Verkoston ensimmainen strategia, vuodelle 2014, julkistettiin syksyllda 2014. Sen toiminta ja
palvelut muodostuvat neljésté asiakokonaisuudesta: yritysten kansainvalistymisté tukevat palvelut,
vaikuttaminen ulkomaiseen toimintaympéristoon, Suomeen suuntautuvien ulkomaisten
investointien edistdminen sekd Suomen maakuvan edistiminen. Toimintaa ohjataan

valtioneuvoston kansliasta kasin.

Verkoston ytimesséd ovat useat ministeriot sekd néiden ohjauksessa toimivat organisaatiot.
Verkostoon kuuluu 70 paikallista tiimia ulkomailla ja naihin tiimiin on koottu alueella toimivat
Suomen viranomaiset, julkiset organisaatiot ja muut keskeiset Suomi-toimijat. Suomessa
verkostoon kuuluu 15 toimintapistettd ympéari Suomen. Kiinassa verkostoon kuuluu Pekingin
suurldhetysto, paakonsultaatit Shanghaissa ja Hongkongissa, Finpro, Tekes, FinNode, Valtion
teknillinen tutkimuskeskus (VTT), Elinkeinoeldman keskusliitto ja Finnvera.

Verkosto tuottaa palvelua, jonka tarkoituksena on kerétd kansainvalista ennakointitietoa yritysten
hyodynnettavaksi. Verkoston verkkosivuilla kerrotaan, ettd ennakointitieto voi olla esimerkiksi,
miten liiketoimintamahdollisuudet muuttuvat tai mihin toimintaymparisté on kehittymassa.
Palvelun tarkoituksena on palvella pitkan aikavélin tavoitteita, 2-5 vuoden aikajénteelld. Palvelu
on suunnattu erityisesti pk-yrityksille, jotka tavoittelevat kansainvalista kasvua. Y on vastuussa

palvelun kehittdmisesta ja Kiina on yksi palvelun padkohdemaista.
Haastattelu 3

Sain tilaisuuden haastatella Z:n koordinoiman verkoston Suomen koordinaattoria. Hanella on pitka

tyotausta Kiinaan liittyvissa toiminnoissa erilaisissa julkisissa organisaatioissa ja on yksi niista
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pioneereista, jotka ovat olleet edistdméssa suomalaisten yritysten toimintaa Kiinassa seka yksi

verkoston alulle panijoista.

Haastateltava on myos ollut mukana perustamassa Z:n hallinnoimaa innovaatiokeskusta. Téhan
mennessd 80 suomalaista yritystd on hyddyntdnyt Shanghaissa toimivan innovaatiokeskuksen
palveluita. Haastateltavan mukaan innovaatiokeskus on hyva paikka yrityksille kokoontua ja
keskustella sen sijaan, etté yritykset menevat Kiinan markkinoille yksi kerrallaan ja tekevét samoja
virheitd. Innovaatiokeskuksessa on jatkuvasti noin 20 yritysta, jotka hyotyvét keskuksessa olevasta
verkostosta ja osaamisesta, mika on sinne kertynyt. Innovaatiokeskuksen etuja ovat haastateltavan
mukaan verkostojen lisdksi matalat riskit ja helppous, silld omaa toimiyksikkoa ei tarvitse heti
perustaa ja yritysten on helppo lahted takaisin, silld kiinteitd kuluja ei ole innovatiokeskuksen
tarjoamien toimistotilojen ansiosta. Han lisasi kuitenkin, ettd yllattdvan moni yritys, noin 95 %
yrityksista on paattanyt kuitenkin jaada Kiinan markkinoille keskuksesta lahdettyaan. Cleantech-
yritysten osalta haastateltavan mukaan mitdén valtavaa buumia ei ole vield ollut, vaan niit4 on
vasta pikkuhiljaa alkanut tulla yksitellen. H&n huomautti kuitenkin, ettd cleantech-yritysten
arviointia hankaloittaa cleantech-termin lavea madritelma. Haastateltava itse mééritteli cleantech-
yrityksiksi “kaikenlaiset yritykset, jotka tuovat ratkaisua, jolla voi vihentdd yrityksen pddstojd tai

9

puhdistaa jotakin .

Vaikka innovaatiokeskus on Shanghaissa, se ei tarkoita haastateltavan mukaan sita, etta se on oikea
paikka kaikille yrityksille. Han totesi, ettd pienemmissd kaupungeissa on helpompaa toimia ja
oman tuotteen kysyntd voi olla paljon parempi paikassa, mistd ei ole kuullutkaan Suomesta
lahdettdessd. Haastateltava tiivisti, ettd jokaisen yrityksen pitda 16ytdd oma paikkansa Kiinan

markkinoilta.

Eras tarked palvelu, jota verkosto tarjoaa, on markkina-analyysien ja -ennakoinnin tuottaminen
kysyntélahtoisesti erityisesti yritysten tarpeiden ndkokulmasta. Haastateltavan mukaan
tarkoituksena on tarjota edellytyksid pk-yrityksille ymmartdd paremmin globaalia kysyntaa ja
tarpeita seka sitd, miten oma osaaminen voisi paremmin kytke&d kysyntéd&n. Haastateltava totesi,
ettd tdma lahestymistapa on vastakohtana sille, ettd yritykset kehittda ensin teknologiaa ja miettii

sen jalkeen kenelle sen voisi myydé. Yksi palvelun erityispiirteista on se, ettd asioiden kehitysté
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tarkastellaan 2-5 vuoden perspektiivilla. Haastateltava néki, etta téllaiselle pidemman aikajanteen
perspektiiville on tarvetta ja kysyntaa, kun taas sellaisia palveluja 16ytyy paljon, jotka selvittavat

mita yritysten kannattaa myyda talla hetkella.

Verkoston tarkoituksena on olla kattobrandi, joka kokoaa yhteen kaikki kansainvélistymiseen,
kansainvélistymispalveluihin, jarjestétoimintaan ja ennakointiin liittyvat toiminnot. Tiimisséa
tyoskentelee noin 40 henked Suomessa ja verkoston johtoryhmé& koostuu useiden julkisten
organisaatioiden edustajista. Suomessa tyOskentelee lisdksi 15 verkostokoordinaattoria
alueellisissa  toimintakeskuksissa.  Haastateltavan ~mukaan nédin  laajaa  yhteistyota
viranomaistahojen valilla ei ole nahty ennen ja verkostoyhteisty® todennékdisesti vield laajenee
uusiin organisaatioihin. Verkoston toivotaan poistavan péallekkaisyyksia eri tahojen toiminnassa,
sééstdvan kustannuksia sek& saavan eri julkiset tahot toimimaan tavoitteellisemmin ja
kysyntalahtoisemmin yhdessa. Haastateltava totesi, ettd tavoitteiden toteutumiseen menee paljon

aikaa, mutta oikeaan suuntaan ollaan menossa.

Haastateltavan mukaan mikaan yritys, varsinkaan Kiinan markkinoilla ei voi sanoa, etté ei tarvitse
yht&én verkoston tarjoamia palveluita. Verkosto voi tarjota yrityksille kolmen eri tason palveluita.
Ensimmaisessé tasossa on “kaikkea kaikille” -palvelut, jotka kattavat markkina- ja maatietoa sek&
edelld mainitut ennakointipalvelut. Toisessa tasossa palveluita on tarjolla sektori- ja
yritysryhmakohtaisesti, esimerkkiné tasta Tekesin palvelut. Kolmannessa ja viimeisessa tasossa
on kaikista raataloidyimmat palvelut yksittaisille yrityksille. Nama palvelut voivat olla esimerkiksi
oven avaamista johonkin tarkedan kiinalaiseen ministeriéon. Palvelut ovat haastateltavan mukaan
harvoille ja valikoiduille muutamille yrityksille vuodessa, joilla on vahvat edellytykset onnistua
Kiinan markkinoille. Jotta yritys saa yksilollista palvelua, yrityksen toiminnan pitda olla
kysyntélahtoistd ja yritykseltd vaaditaan riittavasti taloudellisia resursseja ja johtamiskykya
ottamaan haasteet vastaan. Taman lisaksi yrityksella pitdd olla skaalaantumismahdollisuudet.
Haastateltava totesi, ettd kaikille yrityksille ei voida antaa samalla tavalla aikaa ja resursseja, silla
h&nen kokemuksensa mukaan melko harva yritys pystyy loppujen lopuksi hyddyntaméén tarkeat
tilanteet oikealla tavalla. Hanen mukaansa Kiinan markkinoiden haaste on niin suuri, ettd kaikki

eivét sitd pysty vastaanottamaan.
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Haastateltava kertoi, ettd tulevaisuudessa on tarkoitus rakentaa verkostokeskuksia, missa olisi
innovaatiokeskuksen tyylinen yhteinen toiminta-alusta. Tavoitteena on myods rakentaa yhteinen
asiakashallintarekisteri, jotta tiedot yrityksista ja niiden kayttamisté julkisista palveluista selviasi
yhdessa paikassa. Haastateltavan mukaan Kiina toimii testimaana verkosto- ja cleantech-
toimintamalleille, jotka voidaan siirtdd muihin valtiokeskeisiin maihin, joissa on sama dynamiikka,

kuten Vendja, Intia ja Brasilia.
Pk-yritysten haasteet

Haastateltava néki suomalaisten yritysten suureksi haasteeksi Kiinan markkinoilla kiinalaisten
asiakkaiden tarpeiden ymmartdmisen. Kiinalaisen kysynndn ja suomalaisen tarjonnan
yhteensovittamiseen ei ole haastateltavan mielesta laitettu riittavasti resursseja. Hanen mielestaan
yritysten olisi tarke& pohtia, vastaa oma tarjonta kiinalaiseen kysyntaan tai pystyisiké omaan
tarjontaa muuttamaan kysynta- ja tarvelahtdisemmaksi. Esimerkkina hyvasta yhteistyosta talla
saralla haastateltava nimesi Beautiful Beijing -projektin, joka on Tekesin ja Finpron yhdessa
tyostdma projekti, jossa kiinalaisten toimijoiden ja viranomaisten kanssa katsotaan yhdessad, mita

Suomella toivotaan olevan tarjottavan.

Toiseksi suureksi haasteeksi haastateltava mainitsi pk-yritysten skaalautumiskyvyt. Han totesi,
ettd Kiinassa tarpeet ovat valtavan suuria, jonka takia yksittaisiin hankkeisiin pitda lahted aina
tavoitteena skaalautua. Monen teknologiavetoisen pienemman yrityksen haaste on haastateltavan
mukaan myos se, ettd ei ole oikeata liiketoimintaosaamista. Han kehotti yrityksid pohtimaan, onko

yrityksen omistaja tai innovaattori aina myds paras liiketoiminnan vetgja.

Haastateltava kannatti yritysryhmien muodostamista, koska pienemmat yritykset harvoin pystyy
yksin ottamaan Kiinan haastetta vastaan, han totesi. Yritykset voivat hdnen mukaansa ryhmittya
joko suomalaiset yritykset yhteen tai kiinalaisten yritysten ja muiden ulkomaalaisten yritysten
kanssa. Suomalaisten yritysten pitdisi hanen mukaansa ndhdéd Kiinassa mahdollisuus pé&asta
globaaleille markkinoille kiinalaisten kumppanien kautta, esimerkiksi Afrikkaan. Yritysten ei
pitdisi ajatella Kiinaa enda ainoastaan paaméaéarand, vaan porttina vielad suuremmille markkinoille,

haastateltava totesi.
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Julkisten toimijoiden rooli ja merkitys

Haastateltava néki monta kohtaa, missa julkisen sektorin toimintaa voitaisiin parantaa. Han toivoi
muun muassa muutosta siihen, ettd huipputeknologian kehittdmisté tuetaan paljon, mutta sen
jalkeen ei ole oikein saatavissa apua markkinoille parjadmisessé. Pelkastdan huipputeknologian
tukemisessa on haastateltavan mukaan myos se haaste, etta Kiinan markkinoilla on tarvetta myos
edullisimmille, yksinkertaissmman teknologian ratkaisulle. Liséksi haastateltavan mielestéa
julkisella sektorilla mietitaén liikaa, ettd uusia yrityksia pitéisi viedd Kiinaan, vaikka enemmaén
resursseja pitdisi kayttdd sen varmistamiseen, ettd siella jo oleville yrityksille on riittavasti
palveluita ja muuta tukea. Z:n koordinoiman verkostoon liittyvistd edustusmatkoista onkin hanen
mukaansa tarkoitus tehda entista kysynta- ja tarvelahtdisempid. Esimerkkina han mainitsi, etta jos
suomalaisella ministerilla on ratkaiseva rooli yhden yrityksen liiketoiminnan edistdmisessé tietylla
hetkell&, ministerin matka pyritddn ohjaamaan enemmaéan sen mukaan. Haastateltava huomautti,
ettd tastad voi olla paljon enemman hyo6tya kansantalouden kannalta kuin ministerin lahted 50

yrityksen kanssa tutustumismatkalle Kiinaan.

46



6. YRITYKSET

6.1.Yritys A

Perheyritys A on toiminut energia- ja ymparistoteknologian alalla 1960-luvulta l&htien. Yritys
valmistaa ja markkinoi polttimia ja polttojarjestelmia nesteméisille ja kaasumaisille polttoaineille,
jonka liséksi erilaiset maaldmporatkaisut ovat myds yh& suuremmassa roolissa yrityksen

tuotevalikoimassa. Yrityksen missiona on tarjota ymparistoystavéllista energiaa asiakkailleen.

A:n liikevaihto oli vuonna 2012 noin 76 miljoonaa euroa ja yrityksessa tydskenteli 360 henkildéa.
Vienti ja kansainvalisyys ovat A:n verkkosivujen mukaan aina olleet yrityksen tavoitteita ja yhtion
liikevaihdosta yli 60 % muodostuukin ulkomaisista toiminnoista. Tuotantoa yritykselld on
Suomessa kolmessa kaupungissa seka Kiinassa, Wuxissa. Yritys panostaa vahvasti
tuotekehitykseen ja jopa 6 % liikevaihdosta investoidaan tuotekehitykseen. Painopisteet

tuotekehityksessé ovat energiatehokkuudessa ja paéstojen pienentamisessa.

Wauxissa, Jiangsun maakunnassa, A omistaa tytaryhtion, joka on myynti- ja tuotantoyhtio.
Tuotantoa yrityksella on ollut vuodesta 2012, mutta A on myynyt tuotteitaan Kiinassa jo yli 20
vuotta. Yrityksen kasvu on ollut Kiinassa rivakkaa ja liikevaihto on kasvanut noin 30 %

vuosivauhtia. Vuonna 2012 A:lla oli Kiinassa 54 tyontekijaé.
Haastattelu 4

Haastateltava on johtanut A:ta vuodesta 1993 ja hanelld on ollut merkittdva rooli yrityksen
kansainvéliselle menestykselle sekd nopealle kasvulle. A:n alku Kiinassa ei sujunut hanen
kertomansa mukaan ilman haasteita, silla pienen tuntemattoman suomalaisen yrityksen oli vaikeaa
saada jalansijaa kilpailluilla markkinoilla, joissa toimi yrityksi, jotka olivat olleet siell& jo pitk&an.
Han totesi kuitenkin, ettd A:n ajoitus menn& Kiinan markkinoille osui aivan nappiin. Syy A:n
suuntautumiselle Kiinan markkinoille oli alun perin se, etta yritys tarvitsi lisdéd myyntié tuotteilleen.
Yrityksessa oli tuolloin ajatuksena, ettd Kiinan markkinoilla A n&htéisiin eurooppalaisena

yrityksend, jolloin se kilpailisi tasavakisend Keski-Euroopasta tulleiden yritysten kanssa.
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Haastateltava Kkertoi, ettd yritys hankki ensimmaiset kiinalaiset yhteistybkumppaninsa
kiertelemalla yksitellen kattilatehtaita myymaéssa tuotteitaan. Se on vaatinut todella paljon ty6té,
haastateltava kertasi A:n alkua Kiinassa. Vahitellen sana hyvin toimivista tuotteista kuitenkin
levisi ja myynti helpottui. Pian alkoikin tulla suuria asiakkaita ja tilauksia pienemmall&

myyntityolla.

Haastateltavan mukaan A oli valmistautunut hyvin etukateen Kiinan markkinoille. Yrityksessa oli
varauduttu etukateen suuriin tilauksiin, joten siind vaiheessa, kun niitd alkoi tulla, yritys pystyi
vastaamaan niihin hyvin. Kiinaan ja sen markkinoiden erityispiirteisiin tutustumisen A aloitti siind
vaiheessa, kun isoja tilauksia alkoi tulla. Haastateltava kertoi valmistautumisen olleen hyvin
kokonaisvaltaista ja perusteellista ja kasitti liiketoiminnan kaikki osa-alueet. Muun muassa
henkilokuntaa koulutettiin, opeteltiin kiinalaista kulttuuria, strategista osaamista, tuotanto-
osaamista ja tuotekehitysta.

Nykyaén A:lla on Kiinassa myynti- ja tuotantoyhtid, jossa tyoskentelee noin 70 henked. Suomesta
on sielld yksi tydntekija, joka johtaa toimintoja. Haastateltavan mukaan oli valttdmaténta perustaa
Kiinaan tuotantolaitos, koska silla saatiin toimitusajat ja kustannukset riittdvan alas pienemmissa
koneissa, missa kilpailu oli &&rimmaisen kovaa. Néiden kautta yritys onnistui solmimaan hyvia
asiakassuhteita, joiden ansiosta kiinalaiset asiakkaat ostivat yritykseltd vaativampia ja isompia
koneita, jotka valmistetaan Suomessa. Tuotantoyhtid péaatettiin perustaa Wuxiin, koska
haastateltavan mukaan paikalliset viranomaiset olivat vakuuttavia ja tayttivat lupauksensa. Liséksi
alueella on paljon konepajateollisuutta ja -koulutusta, joka takasi alan tyontekijoiden saannin.

Haastateltava kertoi, ettd A:n markkinointistrategia Kiinassa on ollut markkinoida itsedan
paikallisena yrityksend. Heidan tavoitteensa on ollut, ettd kiinalaiset kokevat yrityksella olevan
toiminta Kiinassa. A:n Kiinan-liiketoiminta on kasvanut vuosittain noin 30 % ja tasté haastateltava
kiitti yrityksen henkilokunnan ahkeruutta sekd onnea, ettd he ovat onnistuneet solmimaan niin
hyvat asiakassuhteet. Haastateltavan mukaan kiinalaiset sopivat mielenlaadultaan ja
kommunikoinniltaan todella hyvin suomalaisten kanssa. Wuxin toimipaikassa heilld on

samanlainen henki ja kulttuuri kuin Suomessakin, hén totesi. Menestyksekk&an Kiinan-toiminnan
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ansiosta A kasvoi pk-yrityksestd suureksi yritykseksi. Ilman Kiinan tuomaa panostusta

haastateltava arveli, etta he olisivat varmaan vield pk-yritys.

Kysyntd Kiinassa on haastateltavan mukaan kallistumassa yhd enemmén huipputeknologisten
tuotteiden suuntaan. A:lla on Kiinan markkinoilla tarjolla teknologialtaan monen tasoisia tuotteita,
mutta kiinalaisten suuri kiinnostus huipputeknologisten tuotteiden kohtaan on yllattanyt yrityksen.

Iso syy tahén on tietenkin alati tiukkenevat paéstonormit.
Haasteet

Haasteltava sanoi A:n haasteita olevan Kiinassa alati ja nopeasti muuttuva markkinatilanne,
Kilpailu seka tuotteiden kehittdminen yha tiukemmaksi muuttuvien paastonormien mukaisiksi.
Markkinoihin on mukauduttava koko ajan, mutta haastateltava kertoi yrityksen olevan hyvin
luottavainen ndiden haasteiden edessd. Hanen mukaansa A pystyy reagoimaan nopeasti
kilpailijoiden liikkeisiin muuttamalla myyntid, tuotevalikoimaa tai jopa strategiaa sek&
tuotekehitykseen satsataan paljon. Perheyrityksend olemisesta on ollut tassé hyotya, silla paatoksia

voidaan tehdé hyvinkin nopeasti.

Haastateltavan mukaan Wuxin Kkiinalaiset tyontekijat ovat hyvin mielissédn suomalaisesta
johtamistavasta, jonka ansiosta tyontekijat ovat hyvin sitoutuneita. Han mainitsee esimerkiksi, etta
kaikki tyontekijat ovat samassa bonuspalkkausjarjestelmassa, mikd on Kiinassa harvinaista.
Haasteena on hénen mukaansa se, ettd komenteluun ja hierarkiaan tottuneilla kiinalaisille
tyontekijoilla menee aika kauan, ennen kuin omaksuvat sen ajattelutavan, ettd pitdd olla itse

aktiivinen.

Haasteista huolimatta A on hyvin luottavainen tulevaisuutensa suhteen Kiinan markkinoilla,
minkd hyvin kuvaa haastateltavan toteamus: “Pdrjdtddn missd vaan nyt kun ollaan pdrjdtty
Kiinassa”. A nékee Kiinan paastbongelmien ratkaisemisessa suuren liiketoimintapotentiaalin ja

uskoo rivakan kasvun jatkuvan edelleen Kiinan markkinoilla.

Haastateltavan kertoi, ettd jotta Kiinan markkinoilla haluaa menestyd pk-yrityksen omistajat,

toimitusjohtaja ja muu johto pitéé olla vahvasti sitoutunut kohdemarkkinoihin. Jos haluaa Kiinan
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markkinoilla menestyé, taytyy olla valmis matkustamaan paljon, tavat paattdjia, tehda itsensé
tunnetuksi ja halutuksi yhteistydkumppaniksi seka 16ytaé hyvié kiinalaisia yhteistydbkumppaneita,
haastateltava listasi. Jos naissa onnistuu, haastateltavan mukaan ei tarvitse olla edes suuri yritys
menestyakseen. Hanté on yllattanyt se, miten A:n kokoinen yritys Suomesta on saanut niin hyvaa
nékyvyyttd ja hyvan markkina-aseman Kiinassa. A:n tarkedksi menestystekijaksi haastateltava
néki yrityksen tapaa pitdd huolta asiakkaistaan sekd lamminhenkinen suhtautuminen ihmisiin.
Liséksi menestyédkseen tuotteen on oltava hyva eli sen pitda toimia, nayttaa hyvalta, olla edullinen,
materiaali pitad olla kiinaksi ja markkinoinnin ja asiakaspalvelun pitad toimia seka oikeanlainen

henkil6kunta, haastateltava kertoi.
Julkisten toimijoiden rooli ja merkitys

A on osallistunut joihinkin ministerivierailuihin, jotka ovat suuntautuneet Kiinaan ja sita kautta
paassyt tapaamaan kiinalaista johtoa. Haastateltava arveli, ettd ndkyvyytta on saattanut tulla sita
kautta jonkin verran ja edistanyt siten mahdollisesti yrityksen liiketoimintaa. Hanen mukaansa
kiinalaiset arvostaa sitd, ettd suhteet ovat kaikilla tasoilla kunnossa. Lisaksi A:n Wuxissa sijaitseva
tehdas on alun perin perustettu yhteistyossa yrityksille riskipddomaa ja pitk&aikaisia
investointilainoja tarjoavan Finnfundin kanssa. Finnfund sittemmin myi osakkuutensa A:lle

vuonna 2010.

Haastateltava toimi vuoden 2014 alkuun asti Elinkeinoeldman keskusliiton (EK) Kiina-verkoston
vetdjand, johon kuului noin 300 jasentd. Kiina-verkosto sulautetaan nyt osaksi Team Finland -
verkostoa tarkoituksena keskittad toimintoja ja tehostaa viranomaistoimintaa, mitd haastateltava
piti hyvéana asiana. Han kertoi uskovansa kovasti Team Finland -verkostoon ja arvioi yrityksen

osallistuvan myos vastedes yrityksen kannalta hyviin hankkeisiin.

Haastateltava piti myos yrityskonsortioita tarkeind, koska hanen mukaansa kiinalaiset haluavat,
ettd asiat lahtevat kokonaisuuksina eteenpain. A on osallistunut joihinkin ryhmittymiin ja talla
hetkelld yritys on mukana Beautiful Beijing -projektissa. A:n mukaan heidédn oma liiketoimintansa
Kiinassa on niin vahva ja heilld on paljon t6itd jo pelkastddn siind, jonka takia heille

yrityskonsortiat eivat ole liiketoiminnan keskidssa. Han totesi, ettd konsortiat ovat hyédyllisempia
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pienille tai aloitteleville yrityksille, joilla ei vield ole Kiinassa referensseja ja -etsivat

mahdollisuuksia paésté eteenpéin.

6.2.Yritys B

Vuonna 2001 perustettu B kehittdd ja hallinnoi sijoitusinstrumentteja seka tarjoaa vélitys- ja
neuvonantopalveluita ymparistomarkkinoilla. Yritys sek& rahoittaa paastoja véhentavia
energiatehokkuushankkeita ettd hallinnoi rahastoja, jotka rahoittavat péastovéahennyshankkeita
ostamalla hankkeista paastovahenemia. B:n missiona on “olla vuoteen 2015 loppuun mennessa
merkittava energianhallintapalvelujen tarjoaja Kiinassa ja pysya johtavana Kkehittdjana
pddstovihennyshankkeissa Kiinassa ja muissa valituissa kohdemaissa”. B on tehnyt aktiivisesti

yhteistyoté eri julkisten organisaatioiden, mm. Finpron ja Tekesin kanssa Kiinan-toiminnoissaan.

Yritys on keskittynyt kansainvélisiin markkinoihin heti perustamisestaan asti ja sill4 on yhteensa
yli 100 paastdjenvahennysprojektia maailmalla. B on toiminut Kiinassa vuodesta 2006 ja Kiinan
rooli on kasvanut koko ajan. Yritys hakee yha pddmaéaratietoisemmin laajentamista Kiinaan ja talla
hetkelld yritykselld on Kiinassa 15 tyontekijaa. Kiina on yrityksen pddmarkkina, jossa keskitytdan
erityisesti energiatehokkuusinvestointeihin.

Yritys otti kayttdon vuonna 2012 ESCO-liiketoimintakonseptin, Kiinassa EMC:n (Energy
Management Contracting), jossa yhdistyy hankkeiden hallinta, rahoitus ja teknologian tuonti. B
vastaa kiinalaisen asiakkaansa puolesta edelld mainituista ja asiakas maksaa B:lle investoinneista
séastyneilld rahoilla. Suomalaista cleantech-teknologiaa hyodynnetédan hankkeissa. Yritys on
my6s mukana yli 70 kiinalaisessa CDM-hankkeessa, jotka koskevat padstovahennysta seké
energiansaastéa. CDM:n (Clean Development Mechanism) eli puhtaan kehityksen mekanismin
mukaisesti teollisuusmaa, jolla on p&astévahennystavoite Kioton poytakirjan mukaisesti toteuttaa
hankkeita kehitysmaissa, joissa ei ole sitovaa tavoitetta. CDM-hankkeiden tarkoitus on vahentaa
kasvuhuonekaasupdastoja kehitysmaissa. Syntyneista paastovéhennyksistd saadaan CER

(Certified Emissions Reductions) -pasaastovahennysyksikoita.

B on ollut ensimmdisend suomalaisena yrityksend mukana kehittdméssa Kiinan

paastokauppajarjestelman seitsemén pilottihanketta, jotka lanseerattiin  kesélld 2013.
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Pilottihankkeisiin osallistuvilla yrityksilla on mahdollisuus kasvattaa paastéjaan kahdella tavalla.
Ne voivat hankkia péaéstdoikeuksia muilta jarjestelmaan osallistuvilta yrityksilta tai ne voivat
investoida  CDM-péaastovahennyshankkeisiin -~ Kiinasa,  jotka  tuottavat  sertifioituja
paastévahennysyksikoitd, CCER:i& (Chinese Certified Emissions Reductions). B 16i lukkoon
maailman ensimmaisen suuren CCER-kaupan maaliskuussa 2013, jossa yritys osti 1,2 miljoonalla

paastévahennyskrediitteja (carbon offset credits).
Haastattelu 5

Haastattelemani B:n toimitusjohtaja tiivisti lyhyesti, ettd yrityksen toiminnassa on Kkyse
energiatehokkuushankkeiden rahoituksesta ja raha-ansaintamenetelména toimii se, ettd jaetaan
syntyneen energiansaaston rahallinen hyoty kiinalaisen asiakkaan kanssa. Haastateltava arvioi,
ettd noin 80 % yrityksen liiketoiminnasta liittyy jollakin tavalla Kiinaan. Han toteaakin, ettd
strategisesti B:lle mikain muu ei ole tarke& kuin Kiina. Hankkeita yrityksella on ympari Kiinaa yli
20 provinssissa. Suurin osa hankkeiden omistajista Kiinassa haastateltavan mukaan ovat isoja

valtion omistamia yrityksia.

B lahti Kiinan markkinoille vuonna 2006, jolloin yritys perusti yhteisyrityksen kiinalaisen
yrityksen kanssa. Y hteisty0 ei kuitenkaan toiminut ja haastateltava arveli nain jalkikateen, ettd yksi
syy siihen oli heidan osaamattomuus Kiinalaisen yrityksen kanssa toimimisessa. Vield saman
vuoden aikana B myi oman osuutensa yhteisyrityksesta pois. Haastateltava kertoli, ettd pari vuotta
yritys toimi eradnlaisessa vélitilassa, jossa Kiinassa oli liiketoimintaa, mutta se ei oikein kasvanut
mihink&an. Niinpa vuonna 2009 yrityksessa tehtiin paatds yrittdd vield kerran lapimurtoa Kiinan
markkinoilla panostamalla siihen yrityksen mittakaavassa merkittavésti. B lahti Finpron ja
FECC:n (Finnish Environmental Cluster for China) voimin etsimdan yhteistydkumppaneita.
FECC:n kautta l16ytyi kiinalainen kumppani, jonka kanssa alettiin tehd& yhteisty6t4 ja vuonna 2010

perustettiin onnistuneesti yhteisyritys.

Haastateltava kertoi, ettd samaan aikaan organisaation sisalla tehtiin paljon toitd. Hadnen mukaansa

Suomessa yritysta uudistettiin moneen kertaan ja henkilokunta siirtyi rooleista toiseen. Kiinalaisen

yhteistydkumppanin kanssa opittiin ymmartdmaéan toisiaan paremmin ja yritys huomasi, ett4 rahan

ja liiketoiminnan sijaan kaikkein tarkeintd oli 16yt44 yhteinen sével kiinalaisten kanssa.
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Yrityksessa on opittu vaiherikkaan Kiinan-historian aikana se, ettd Kiinaan menoa ei voi tehda
harrastuksena, vaan siihen pitdd panostaa. Haastateltava arveli, ettd ensimmadinen Kiinan
valloitusyritys vuonna 2006 epdonnistui myos sen takia, ettd yrityksessa ei panostettu Kiinaan
tarpeeksi, vaan silloin yritettiin toimia viel& globaalisti. Nyt haastateltavan mukaan on opittu se,
ettd hankkeiden hallinnointi ei onnistu, jos ei ole itse paikan paalla. Han lisasi, ettd suomalainen
yritys Kiinassa ei voi toimia mydskaan suomalaisena yrityksenad suomalaisella kulttuuriperinnolla,
vaan toiminta on paikallistettava. Menestydkseen Kiinan markkinoilla on siis ymmarrettava

Suomen ja Kiinan valinen suuri kulttuuriero.

Tulevaisuudessa B:lla on tavoitteena olla yksi merkittdvimpida toimijoita Kiinan
energiatehokkuussektorilla ja olla silla puolella yksi Kiinan suurimpia riippumattomia
energiatehokkuusinvestoijia  sek& suurin  teknologiariippumaton  lansimainen  toimija.
Tarkoituksena olisi seuraavan kahden wvuoden sisélla sijoittaa 20 miljoonaa euroa
energiatehokkuushankkeisiin ja laajentaa toimintaa sekd kasvaa pk-yrityksestd suureksi

yritykseksi.
Haasteet

Nékyvyyden saaminen on aina haaste pienelle yritykselle isoilla markkinoilla. Haastateltavan
mukaan paras keino, minkd he ovat keksineet nakyvyyden saamiseksi Kiinassa, on esiintya
samoissa valokuvissa henkildiden kanssa, joita pidetddn Kiinassa tarkeind. Toinen erityisesti
pienten yritysten haaste Kiinan markkinoilla on hdnen mukaansa omien resurssien, henkisten ja

rahallisten, rajallisuus.

Haastateltava mainitsi useita erityispiirteita kiinalaisessa liiketoimintakulttuurissa, esimerkiksi
pitkalla aikajanteelld toimiminen ja verkostojen arvostaminen. Hanen havaintojensa mukaan
Kiinassa toiminta perustuu hievaraiselle palveluverkostolle, erddnlaiselle ystavanpalveluskaupalle,

jossa ei saa jaada palvelua velkaa kenellekaan.
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Julkisten toimijoiden rooli ja merkitys

Haastateltava Kkertoi, ettd B on hyddyntényt paljon suomalaista Kiina-verkostoa ja ilmoittautui
suureksi Team Finland -ideologian kannattajaksi. Haastateltavan mukaan B pyrkii hyddyntamaén
julkisia organisaatioita mahdollisimman paljon ja kertoo niiden kautta tulleen paljon kiinalaisia
kontakteja. Ministerivierailuja yritetddn aina hyodyntaa ja ylipaatdédn ministeridelegaatiot ovat

erittdin tarkeita liiketoiminnan kannalta Kiinassa.
6.3.Yritys C

Perheyritys C perustettiin vuonna 1974, kun perustaja kehitti menetelman, milla saatiin jalostettua
jatteistd luonnonmukaista lannoitetta. Nykydan C-yritysryhmaén kuuluu emoyhtion liséksi 5
tytaryhtiotd, osakeyhtié ja osakkuusyhtio. Kiinassa liiketoiminnasta vastaa C-yritysryhmén
tytaryhtio, joka on perustettu vuonna 2008. C-ryhmén liikevaihto oli vuonna 2013 l&hes 31

miljoonaa euroa ja yritys tyollistdd noin 150 henkil64.

Yritys valmistaa ja myy luonnonmukaiseen viljelyyn ja ekologiseen viheralueiden hoitoon
soveltuvia tuotteita sekd ympéristotuotteita. Omaa tuotantotoimintaa C:lla on Suomessa seka
Eestissa ja Kiinassa sijaitsevissa tuotantoyhtidissa. Suomen lisaksi yritys markkinoi omia ja
tytaryhtididensa tuotteita EU:n alueella, Lahi-ldassé, Aasiassa sekd Amerikassa. Viennin merkitys
yrityksen liiketoiminnalle on kasvamassa ja se on télla hetkellda noin 20 % C:n liikevaihdosta. C
korostaa toiminnassaan kestévia arvoja ja ekologisuutta, jonka lisaksi jatkuvaan tuotekehitykseen
panostetaan.

C tekee tiivista yhteistyota Tekesin kanssa ja yhteistyodssa talla hetkelld panostetaan tuotteiden
lokalisointiin Kiinan markkinoille, asennekasvatukseen ja brandin rakentamiseen. Yritys on tehnyt
my0s projekteja paikallisten koulujen ja péivékotien kanssa, mistd on tullut varsin hyvéa
medindkyvyytta. Tekes on tukenut C:td tuotekehityksessa ja liiketoiminnan kehittdmisessa. Yritys
on osallistunut Tekesin Groove-ohjelman suomalaisyrityksille jarjestdmille roadshow’lle, joista

viimeisin suuntautui Shanghaihin ja Jiangsun maakuntaan.
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Haastattelu 6

C:n Kiinan-yhtion johtaja on ollut yrityksen palveluksessa noin 20 vuotta kiertden C:ssé erilaisissa
ymparistoliiketoiminnan tehtdvissa. Viimeiset neljd vuotta hdn on vetanyt C:n toimintaa

Suzhoussa, itdisessa Kiinassa, missa sijaitsee C-yritysryhmaan kuuluva tuotantoyhtio.

C:n tuotevalikoimaan kuuluu Kiinassa hajautetun kompostoinnin laitteet, kotipuutarhatuotteet
seka kasvihuonelviljelyn kasvualustat. Haastateltavan kertoman mukaan tuotteiden menekki
Kiinassa on jattanyt paljon toivomisen varaan ja suuret odotukset koskien tiettyja tuoteryhmia
eivét ole tayttyneet. Suzhoussa yhtiolla on noin 30 hengen yksikko ja haastateltava tydskentelee
toimipisteessé ainoana suomalaisena. Héan kertoi, ettd Suzhou valikoitui toimintapaikaksi, koska
sielld oli paljon muita suomalaisia yrityksid ja alue on hyvin kansainvalinen paikka ja siten helppo
paikka toimia. Haastateltava totesi kuitenkin, ettd Suzhou on myos kallis paikka toimia ja t&sta

syysta ei endd ykkosvalinta, jos C olisi nyt tullut Kiinan markkinoille nykyisill& tiedoilla.

Suzhoun tytéryrityksessa tehd&&n muovituotteita, jotka tuodaan Suomeen ja muihin C-
yritysryhman yrityksille. Kiinaan taas tuodaan ammattiviljelyn kasvualustoja, mita kéytetdédn
kasvihuoneviljelyssa. Yrityksell& on paikallinen jakelija, joka toimittaa tuotteita koko Kiinan
alueelle. Alussa yritys toi itse tavaraa Kiinaan, varastoi sen ja myi omin avuin eteenpdin. Taté

toimintamallia haastateltava kuvaili epaonnistuneeksi.

Syy, miksi C aluperin paatti l&hted Kiinan markkinoille, oli haastateltavan mukaan “hulluus ja
ennakkoluulottomuus”. Yritykselld ei ollut Kiinassa asiakkaita ennen markkinoille menoa ja vasta
Kiinassa alkoi asiakkaiden etsiminen. Tdma on haastateltavan mukaan harvinainen toimintatapa.
Hén totesi, etté se ei ehké ollut taloudellisesti viisain tapa toimia, mutta heidan tapauksessaan ainoa
tapa. Yritys nékee Kiinassa ja ylipdataan Aasiassa valtavan potentiaali, mitd pyritdén

hyodyntdmaan.

Yrityksen tavoite Kiinassa on péasta paikallisille oman alan cleantech-markkinoille, kun ne
aukeavat. Haastateltavan mukaan yrityksen liiketoiminta on vasta alkuvaiheessa, koska markkinat
tuotteille ovat vasta syntymdssd. Tamén takia Kiinan liiketoimintojen merkitys on liikevaihdon

kannalta C:lle hyvin pieni. Haastateltavan mukaan pelkastaan liikevaihdon perusteella Kiinassa ei
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kannattaisi toimia. Kiinassa toimii kuitenkin tuotekehitysyksikko, jossa tehddén tuotekehitysté
koko C:n yritysryhmaa ajatellen. Tuotekehitysyksikon kautta saadaan kansainvéalista
tuotekehitysosaamista ja kansainvalistyminen on yksi yrityksen tarkeimmista tavoitteista.
Tuotekehityksen lisédksi Kiinassa teetetddn paljon muotteja eri muovituotteille, joka nostaa

Suzhoun tytéryrityksen merkitystd koko C-yritysryhmassa.

C:n l&hitulevaisuuden tavoitteena on saavuttaa l&pimurto pienkompostoinnissa ja kotipuutarhassa,
kun markkinat Idhtevat kasvuun ja olla ensimmadisten toimijoiden joukossa markkinoilla, kun niin
tapahtuu. Tarkoitus on myo6s edistdd C:n bréndin tunnettuutta Kiinassa. Tavoitteita aletaan
toteuttamaan mm. tuotekehityksen avulla, ettd saadaan tuotteet lokalisoitua Kiinan markkinoille ja
sissimarkkinointia hyédyntdaen nakyvyyden saamiseksi, silla perinteinen markkinointi on kallista.
Yritys tekee myos jonkin verran yhteistyotad ymparistojarjestdjen kanssa, mutta niiden asema on
toistaiseksi vield heikko Kiinassa. Alalla ei ole talla hetkelld viel& voimakasta kilpailua, mutta

haastateltava uskoo tdméan muuttuvan, kun markkinat aukeavat.
Haasteet

Haasteiksi Kiinan markkinoilla haastateltava nimesi kiinalaisten yhteistydkumppaneiden saannin
vaikeuden sekd markkinoiden kehittymattomyyden yrityksen tuotteiden osalta. Pk-yrityksena
haasteita ovat myds resurssien pienuus eika pystytd panostamaan tarpeeksi samaan aikaan, kun
markkinoilla on isoja yrityksia, jotka pystyvat siihen, han lisasi. Lisaksi tydntekijoiden kanssa on
esiintynyt myos jonkin verran haasteita, kun suomalaista johtamistapaa on yritetty implementoida

kiinalaiseen toimintakulttuuriin.

Haastateltava piti suurena haasteena korruption Kiinalaisessa viranomaiskentdssa ja ihmetteli
valtion varojen holtitonta kayttdd. Hanen mukaansa valtion rahoittamalla ymparistoteknologian
alalla liikkuu paljon toimijoita, joita kiinnostaa ainoastaan raha eika suunniteltujen projektien
eteneminen. Haastateltava kertoi heillékin olleen monia hyviéd projektialoituksia ja lupaavia
liikketoimintamahdollisuuksia, jotka ovat kaatuneet viranomaisten epdrehelliseen toimintaan.
Hanen mielestddn on kuitenkin hienoa olla mukana vieméssa kehitysta toiseen suuntaan ja olla

mukana siind muutoksessa.
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Iso haaste pk-yritykselle on haastateltavan mielesta ajoittaa markkinoille meno oikein ja tahén
hénen mielestddn pitdisi saada julkiselta puolelta enemman tukea. Han kertoi C:n menneen
selkeasti litan aikaisin markkinoille, silla monen vuoden jalkeenk&&n markkinat eivat ole kunnolla

vield auenneet.

Néin jalkikateen haastateltava totesi, ettd monetkin asiat olisi voinut tehda eri tavalla, jos alussa
Kiinan markkinoille mentéessa yrityksella olisi ollut samat Kiina-tiedot kuin nyt. Esimerkkind hén
mainitsi, ettd operatiivisten asioiden hoitamiseen toimistolla on mennyt ihan liikaa aikaa, joka olisi
pitanyt kayttaa eri toimijoiden kanssa verkostoitumiseen. Ennen markkinoille menoa olisi pitanyt
valmistautua paljon paremmin, mutta yleisesti haastateltava arvioi C:n parjanneen Kiinan
markkinoille ihan hyvin. Kahden tukijalan, viennin ja tuonnin, ansiosta liiketoiminta ei ole
esimerkiksi niin altis valuuttakurssiheilahteluille. Han selitti C:n Kiinassa olon perustuvan
tulevaisuuden odotuksiin ja yrityksen tapaan toimia pitk&janteisesti. Han kuitenkin toivoi, etta
yrityksen lapimurto Kiinan markkinoilla tulisi kahden vuoden sisélld, koska hédnen mukaansa
perheyrityksessakin on odotuksia. Lapimurron tekemiseen tarvitaan haastateltavan mukaan paljon
tyota ja jonkin verran onnea. Lisdksi tarvitaan tuotekehitystd tuotteiden lokalisoimiseksi seka
hyvia kiinalaisia yhteistyokumppaneita.

Julkisten toimijoiden rooli ja merkitys

Julkisella tuella ja rahoituksella on haastateltavan mielesta iso merkitys pienelle yritykselle, silla
se mahdollistaa Kiinan markkinoilla vélttamattémien riskien oton tuntemattomien tekijoiden
suuren méaéran vuoksi. Tekesin kanssa C tekeekin jatkuvasti yhteistyotd. C on osallistunut mm.
Tekesin jarjestamille Kiinan-kiertueille, joiden kautta on tullut joitakin kiinalaisia kontakteja,
vaikka paasaantoisesti  yritys on hankkinut yhteistyokumppanit itse  esimerkiksi

messuesiintymisilla.

Haastateltava kertoi C:n kayttdneen julkista tukea enemman uusien liiketoimintamahdollisuuksien
hakemiseen kuin ongelmien ratkaisuun. Muiden julkisten toimijoiden kanssa yhteisty6té on ollut
haastateltavan mukaan hyvin véahdista. Paavola suhtautui positiivisesti Team Finland -verkostoon,
koska toimintoja pitdd hadnen mielestdan ehdottomasti keskittdd. Han kannatti erityisesti “yhden
luukun politiikkaa”, jossa kaikki palvelut olisi saatavissa yhdesta paikasta.
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7. CLEANTECH-YRITYSTEN HAASTEET PK-YRITYSTEN
NAKOKULMASTA JA JULKISTEN TUKITOIMIEN ROOLI
LIIKETOIMINNASSA KIINAN MARKKINOILLA

Tein yhteensa kuusi teemahaastattelua, joista kolme oli yrityshaastatteluita ja kolme koski julkisia
organisaatioita. Sain tilaisuuden haastatella johtajia kolmesta suomalaisesta cleantech-yrityksesta,
joilla on toimintaa Kiinan markkinoilla seka kolme julkisen organisaation edustajaa, jotka tukivat

yritysten kansainvalistymisté.

Ké&ytan aineiston analyysitapana teemoittelua, jossa pyrin aineistoa analysoimalla I0ytdmé&én
yhteisia piirteitd eli teemoja, jotka nousivat esille useamman haastateltavan vastauksissa.
Teemahaastattelurunko muodostaa jo itsessadan valmiita ryhmittymid, joita on kaytetty hyvaksi
aineiston analyysivaiheessa. Siita huolimatta, ettd kdytin samanlaista haastattelurunkoa kaikissa
kuudessa haastattelussa ja niissa kaytiin lapi paddasiassa samoja teemoja, haastattelut olivat kaikki
melko erilaisia. Tassa tutkimuksessa on pyritty tarkastelemaan tutkittavien yritysten toimintaa
Kiinan markkinoilla haasteiden ja julkisen tuen roolin nakokulmasta mahdollisimman
kokonaisvaltaisesti. Keratty aineisto vastaa tutkimuksen tavoitteisiin hyvin, silla haastattelujen
perusteella on eritelty merkittdvimmat yhteiset teemat, joita ovat yritysten haasteet Kiinan
markkinoilla sekd julkisen sektori rooli yritysten Kiina-liiketoiminnan tukemisessa. Tulokset

esitetddn pienten ja keskisuurten yritysten ndkokulmasta.

7.1. Yritysten haasteet Kiinan markkinoilla

7.1.1. Haasteet koskien yrityksen omia kykyja ja resursseja

Kuten konsulttiyhtio PwC:n (2013) raportissa todettiin, Kiinan kasvu ja valtavat kotimarkkinat
tarjoavat ulkomaalaisille yrityksille paljon mahdollisuuksia, mutta samaan aikaan Kiina on
haastava toimintaymparistd yrityksille. Kaikki haastateltavat olivat yksimielisid Kiinan

markkinoiden haastavuudesta ja toivat esille monenlaisia n&kokulmia Kiinasta
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liiketoimintaympdristond. Haastateltava 1 organisaatiosta X totesi, ettd monet Kiinan
markkinoihin liitetyt haasteet ja mielikuvat estavat suomalaisia yrityksia menemasta markkinoille.
Organisaatio Z:n edustaja taas muistutti, ettd Kiinan markkinoiden haaste on niin suuri, etta kaikki
yritykset eivat pysty sité vastaanottamaan. Mielenkiintoista oli, ettd4 haastateltavien esille tuomat
haasteet koskivat enemmankin yrityksen omia kykyja ja resursseja kuin Kiinaa erilaisena ja

haastavana liiketoimintaympéristona.

Yritysten sisdisind haasteina pidettiin - resurssien, niin henkisten kuin taloudellisten,
riittdmattomyyttd ja kysyntalahtdisen lahestymistavan omaksumista. Liiketoimintaympariston
néakokulmasta Kiinassa nahtiin haasteena monet Kiinalle ominaiset piirteet, kuten nékyvyyden
saaminen isoilla markkinoilla, kova kilpailu, jatkuvasti muuttuva markkinatilanne,

institutionaaliset heikkoudet sek& henkilostdjohtamiseen liittyvat asiat.

Pienten ja keskisuurten yritysten ehka suurimpana ongelmana nahtiin nédiden rajalliset resurssit.

Kuten C:n Kiinan-yhtion johtaja, haastateltava 4 totesi:

“Meitd riivaa ennen kaikkee resurssien pienuus...tdd on nii iso markkina ja isoja pelureita. Koko

ajan on riesana, ettd ei pystytd riittavdsti panostaa’.

Myo6s haastateltava 5 yrityksestd B nimesi pk-yritysten omien henkisten ja taloudellisten
riittdmattomyyden yhdeksi suurimmaksi haasteeksi Kiinan markkinoilla. Riittaméattomaét resurssit
ovat haaste jo sen vuoksi, ettd kuten haastateltava 1 organisaatiosta X totesi, Kiinan markkinoilla

voi menné useitakin vuosia ennen kuin liikevaihto kaantyy voiton puolelle.

Taloudellisten resurssien rajallisuus on haastateltava 2:n mukaan usein myos este liiketoiminnan
kasvattamiselle eli skaalautumiselle, miké on tarkedaa Kiinan markkinoilla, jossa kysynta on suuri.
Myos haastateltava 3 piti skaalautumista tarkedna tavoitteena, koska Kiinassa kaikki tapahtuu
h&nen mukaansa niin isossa mittakaavassa, etteivat suomalaiset yritykset voi l&hted vain yhteen
hankkeeseen. Kiinassa toimiessa tulisi tavoitteena olla aina skaalautuminen, organisaatio Z:n

edustaja, haastateltava 3 totesi.
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Riittaméattomat taloudelliset resurssit nahtiin suurena ongelmana suomalaisille pk-yrityksille,
mutta taloudellisia resursseja vield enemmé&n haastateltavat korostivat yritysten rajallisen
liiketoimintaosaamisen tuomia haasteita. Haastateltava 2 organisaatiosta Y on havainnut, etta
kaikki yritykset eivat ole hankkineet riittdvasti valmiuksia etukédteen Kiinan markkinoilla
toimimisessa. Organisaatio X:aa johtava haastateltava on huomannut saman ongelman varsinkin
huipputeknologiaa hyddyntévilla suomalaisilla pk-yrityksilla:

“.. oon huomannut, ettd varsinkin teknologiavetoisilla suomalaisilla pk-yrityksilla niill& usein
tuppaa olee, etta niilla ei ole sita liikketoimintaosaamista ihan hirveesti, etti ne on satsanut siihen
insinforiosaamiseen ja siind ne on aika hirvean hyvia. Mutta ne ei oo halunnut investoida siihen
rahaa, etta siella olis joku joka oikeasti osaa niin kuin yrityksen johtamisesta, yrityskaupoista,

kansainvdlistymisestd ja markkinoinnista ja tdmmdsestd”.

Haastateltava 3 kannusti yrityksid pohtimaan, onko yrityksen omistaja tai innovaattori joka
tilanteessa paras liiketoiminnan vetdja. Liiketoimintaosaamisen puutteisiin tarttuminen on
organisaatio Y:n kansainvalistymisohjelman toinen péatavoite rahoituksen liséksi, kertoi
haastateltava 2. Han Kkertoi, ettd ohjelmassa tarjotaan yrityksille asiantuntijapalveluita ja

lilketoimintasparraajia, jotka auttavat yrityksia laatimaan liiketoimintasuunnitelmia.

Julkisten organisaatioiden edustajien, haastateltavien 1, 2 ja 3, kommenteissa yritysten
puutteellisesta valmistautumisesta on perad yrityshaastattelujen perusteella. Nain haastateltava 6

muun muassa totesi yritys C:n etukéteisvalmisteluista Kiinan markkinoille:

“Ei meilld kotildksyjd olla hyvin tehty, kylld siitd on oppirahoja maksettu. Kyl sen eri tavallakin

olis voinu tehdd”.

Haastateltava 5 yrityksestd B uskoi, ettd osasyy siihen, miksi ensimmadinen Kkiinalaisen
yhteistyokumppanin kanssa muodostettu yhteisyritysprojekti epdonnistui, oli oma osaamattomuus

toimia Kiinan markkinoilla ja kiinalaisten kanssa seka riittdméton panostus. Toisella kerralla
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Kiinan markkinoilla l&pimurtoa yrittdessa B paatti panostaa rahallisesti heidan mittakaavassaan
merkittévasti, jonka liséksi haastateltava 5:n mukaan yrityksessa tehtiin hyvin paljon siséista tyota.
Hén kertoi, ettd Suomessa organisaatio jouduttiin uudistamaan moneen kertaan ja t0ité tehtiin sen
eteen, ettd oikeat ihmiset olivat oikeissa tehtavissa. Yritys A:n toimitusjohtaja, haastateltava 4 taas
arvioi, ettd A oli hyvin valmistautunut markkinoille ja viimeistddn siind vaiheessa kun isoja
asiakkaita alkoi tulla, k&ynnistyi koko yrityksen perusteellinen valmistautuminen. Hanen
mukaansa koko yritys ja henkil6kunta kavivat 1&pi muutoksen, jossa koulutettiin henkilokuntaa
kiinalaisesta kulttuurista ja liiketoimintavoista sekd hiottiin yrityksen strategista, tuotanto- ja

erilaisten prosessien osaamista seké tuotekehitysta.

Rajallisten resurssien lisaksi suomalaisten yritysten tarjonnan ja Kiinan markkinoiden kysynnan
sovittaminen koettiin haastavaksi, erityisesti julkisten organisaatioiden edustajien toimesta.

Haastateltava 3 organisaatiosta Z totesi muun muassa nain:

“Kylld ne haasteet on cleantechissd siind, ettd ymmdrretddn, mitd oikein halutaan ostaa ja onko
se (yrityksen) tarjonta oikeanlainen siihen, pystytdanko sitd muuttamaan, etté asiakas saa mita

toivoo saavansa’.

Se, ettd kohtaako suomalaisten yritysten tarjonta ja Kiinan markkinoiden kysyntd, kirvoitti
vaihtelevia arvioita haastateltavilta. Selvéa kuitenkin oli, ettd yritysten on panostettava entista
enemman kysyntalahtdisen lahestymistavan omaksumiseen. Haastateltava 3 arvioi, ettd
suomalaisilla yrityksilla olisi paljon tarjottavaa, mutta ne eivat ole panostaneet tarpeeksi resursseja
sen selvittamiseen, millaista kysyntdd Kiinan markkinoilla todella on. Myo6s haastateltava 1
perdankuulutti entistd suurempaa kysynté- ja tarvelahtdista toimintatapaa. H&n toivoi suomalaisten
yritysten voivan muokata omia ajatusmallejaan tarjoamaan huipputeknologisista ja kalliista
tuotteistaan my0s yksinkertaisempia ja edullisempia “karvalakkimalleja”, joista on suuri kysynté
kehittyvilla markkinoilla. Haastateltava 2 taas arvioi, ettd cleantech-liiketoiminnassa suomalainen
tarjonta ja kiinalainen kysynté kohtaavat varsin hyvin. Han on huomannut, ettd Kiinassa halutaan

usein paras ja uusin teknologia, kun investoidaan johonkin ihan kokonaan uuteen, kun taas
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yksinkertaissmmalle teknologialle on kysyntdd jo olemassa olevaa laitoista, esimerkiksi

voimalaitosta, tehostettaessa.

Haastateltava 3 perusteli kysyntalahtOisyyden tarkeyttd silld, ettd monipuolinen ja asiakkaan
tarpeisiin soveltuva tuotevalikoima mahdollistaa yhdessa kasvamisen kiinalaisen asiakkaan kanssa.
Esimerkiksi kiinalainen asiakas ei valttamatta ole vield yhteistyon alussa valmis hankkimaan
kalliimpaa huipputeknologiaa, vaan tarvitsee yksinkertaisempia ja halvempia tuotteita. Sité
mukaan, kun Kkiinalainen asiakas kasvaa ja kehittyy, se todenndkdisesti tarvitsee yhé&
teknologialtaan kehittyneempid ja kalliimpia tuotteita, jolloin alusta asti mukana ollut suomalainen

kumppani on luonnollisesti tassa etulydntiasemassa.

Tama on ollut aika pitkalti juuri yritys A:n toimintatapa, kuten haastateltava 4 kuvaili:

“Meiddn oli vilttimdtontd saada kokoonpanoa sinne, jotta me saadaan toimitusajat lyhyeks ja
kustannukset alas, niin ettd me saadaan luotua riittéavasti hyvia asiakassuhteita. Sitten kun meilla
on hyvia asiakassuhteita, niin ne ostaa meilta myos vaativampia, hankalampia, monimutkaisempia

koneita, joita me valmistetaan sitten Suomessa”.

Haastateltava 4 on haastateltava 2:n tavoin myds havainnut, ettd Kiinassa on yllattavan suuri
kysynta huipputeknologisille tuotteille. Haastateltava 4 on ollut yllattynyt siitd, ettd heidan
asiakkaansa eivét ole olleet kovin kiinnostuneita halvemmista tuotteista, vaan kysynta on ollut
etupaassa kalliimmissa tuotteissa. Han kertoi syyksi tahan jatkuvasti tiukkenevat paasténormit,
jotka vaativat huipputeknologiaa. Kysynnan ja tarjonnan kohtaamisessa voi olla ongelmana myods
kysynnén puute, kuten on yritys C:n tapauksessa. Haastateltava 6:n mukaan C odottaa edelleen

markkinoiden aukeamista Kiinassa omien tuotteidensa osalta.

7.1.2. Haasteet koskien Kiinaa liiketoimintaymparisténa

Resurssien rajallisuus sekd kysynta- ja tarvel&dhtoisen liiketoimintamallin omaksuminen koettiin
suurimmiksi haasteiksi suomalaisille pienille ja keskisuurille yrityksille. Naiden haasteiden liséksi
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Kiinan vaativa liiketoimintaymparistd asettaa yrityksille omia haasteita. N&it4 ovat ndkyvyyden
saamisen ongelmat, henkildstojohtamisen haasteet, kova kilpailu, jatkuvasti muuttuvat markkinat

sekd institutionaaliset heikkoudet.

Nékyvyyden saaminen on haastateltava 5:n mielesté yksi suurimmista haasteista suomalaisille pk-

yrityksille Kiinan markkinoilla, kuten hén totesi haastattelussa:

“Pienelld firmalla on ennen kaikkee kaks ongelmaa isoille markkinoille. Toinen on ndkyvyys.
Kukaan ei 0o koskaan kuullukaan siitd firmasta yhtddn mitédan ja Kiina on erittéin kilpailtu

’

markkina. Ja se kilpailuasetelma on pienid yrityksid vastaan”.

Haastateltava 6 yhtyi edelld esitettyyn ndkemykseen, mutta kertoi, ettd C on saanut melko hyvin
medianakyvyytta eradn tuoteryhmansa ansiosta. Koska perinteinen markkinointi on niin kallista ja
pirstaloitunutta, C:ssd on pyritty hyddyntdmaan sissimarkkinoinnin keinoja, kuten yhteistydn
tekemistd kiinalaisten ymparistonsuojelujarjestdjen kanssa sekd yhteisia projekteja paikallisten
koulujen ja péivékotien kanssa. Yrityksessd B on havaittu, ettd paras keino hankkia Kiinassa
nékyvyyttd, on poseerata valokuvissa merkittavien suomalaisten ja kiinalaisten henkildiden kanssa.
Haastateltava 4 taas totesi, ettd A:n saama nakyvyys on yllattanyt positiivisesti, vaikka alussa

olikin vaikeaa saada jalansijaa markkinoilta pienend tuntemattomana suomalaisena yrityksena.

Kaikilla kolmella yritykselld on Kiinassa toimipiste, joita johtaa Suomesta lahetetty tyontekija. He
ovat my6s ainoita suomalaisia naissa toimipisteissd muun henkiloston koostuessa kiinalaisista
tyontekijoistd. Tama on linjassa Weldonin ja Vanhonackerin (1999) havainnon kanssa, ettd
ulkomaalaisissa yrityksissa Kiinassa tydskentelee yleensé ainakin yksi tai kaksi henkil6a yrityksen
kotimaasta, jotka johtavat liiketoimintaa Kiinassa. Haastateltava 6:n mukaan suomalaista
ihmisl&htoistd johtamistapaa arvostetaan Kiinassa, mutta ongelmilta ei ole silti valtytty. Han kertoi,
ettd molemminpuolisen luottamuksen rakentaminen on haastavaa, mutta kiitteli tyontekijoiden
ahkeruutta ja yrittdmisen intoa. Myds haastateltava 4 on saanut hyvaa palautetta kiinalaisilta
tyontekijoiltdan yrityksen johtamistavasta, jossa tyontekijoille annetaan melko paljon vastuuta ja

itsendisyyttd. Taman liséksi kaikki B:n tyontekijat Kiinassa johto mukaan lukien ovat samassa
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bonuspalkkausjarjestelmassa, mika on melko harvinaista. Haastateltava 4 totesi kuitenkin, ettd
kiinalaisilla tyontekijoilla oli myds totuttelemista suomalaiseen johtamistapaan. Han huomasi, etté
komenteluun ja hierarkkiseen organisaatioon tottuneilta kiinalaisilta tyontekijoiltd menee jonkin
verran aikaa ennen kuin ymmartavat, ettd kukaan ei varsinaisesti kaskytd ja on oltava itse
aktiivinen. Haastateltavien kokemukset ovat tuttuja alan Kkirjallisuudessa. Weldon ja VVanhonacker
(1999) selvittivat tutkimuksessaan, etta lansimaalaisten johtajien ja kiinalaisten tyontekijéiden
kanssakdymisesséd ongelmia voi syntyda mm. erilaisesta kulttuurisesta taustasta, kieleen ja
kommunikointiin liittyvisté vaikeuksista seka eri tavoista ratkoa konflikteja.

Suomalaisten ja kiinalaisten tyontekijoiden yhteensovittaminen voi olla my6s haaste, silla kuten

haastateltava 5 yrityksesté B totesi:

”Kaikki suomalaiset ei oikein matchaa kiinalaisen mielenlaadun kanssa... Panostettiin aika paljon

siihen, ettd meilld oli tddltd Suomesta oikeita henkiloitd sielld (Kiinassa)”.

Haastateltava 3 oli samoilla linjoilla, silld h&nen mielestddn ihmiset ovat loppupelissa
ratkaisevassa asemassa Kiinan markkinoilla. Hinen mukaansa hyvékaan tuote ei menesty, jos sen
takana ei ole ihmisid, jotka ymmartaisivat liiketoimintaymparistod. Haastateltava 1:n kokemusten
perusteella kiinalaiset ovat kuitenkin monessa asiassa kommunikointitavoiltaan l&hell&
suomalaisia. Samaa mieltd oli myo6s haastateltava 4, jonka mukaan kiinalaiset sopivat
mentaliteetiltaan ja kommunikoinniltaan hyvin yhteen suomalaisten kanssa. Tutkimuksessa
mukana olleet suomalaiset yritykset eivat nostaneet paikalliseen tyovoimaan liittyvét haasteet
ylitse muiden, pdinvastoin. Tdm& on ristiriidassa alan Kkirjallisuuden ja eri kansainvélisten
raporttien ja selvitysten kanssa, joiden mukaan henkildstdjohtamiseen liittyvat haasteet ovat yksi
suurimmista ulkomaalaisia yrityksia askarruttavista asioista Kiinan markkinoilla (esim. Weldon ja
Vanhonacker 1999; USCBC 2013; EU SME Centre 2012; Yhdysvaltojen kauppakamari 2014; Iso-
Britannian kauppakamari 2013).

Kiinan markkinoilla vallitsee varsin ankara kilpailu, joka asettaa haasteita varsinkin pienille ja

keskisuurille yrityksille, joilla on rajalliset resurssit ja ovat tuntemattomia markkinoilla.
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Suomalaisten yritysten on Kkilpailtava sekd muiden ulkomaalaisten yritysten kanssa ettd
kiinalaisten yritysten kanssa. Haastateltava 4:n mukaan kiinalaisten kilpailijoiden markkinoille
tulo on lisénnyt haasteita niiden edullisemman hintatason vuoksi. Haastateltava 6 uskoi, etté jotta
yritys C pérjéisi tulevaisuudessa kilpailussa, kun markkinat yrityksen tuotteille aukeavat, yrityksen
kustannustason on oltava samalla linjalla kuin paikallisten yritysten. Yritys A seuraa tarkasti myos
kansainvaélisia kilpailijoita ja kilpailijoiden liikkeisiin reagoidaan nopeasti. Haastateltava 4 kertoi,
ettd A vastaa kilpailuun mukautumalla kilpailijoiden liikkeisiin muuttamalla esimerkiksi myyntia,
tuotevalikoimaa tai jopa strategiaa.

Myos uudet lainsdannokset vaikuttavat kilpailutilanteeseen. Haastateltava 4 kertoi seuraavien
haasteiden olevan A:n toimintamarkkinoilla yha tiukempien péaastovaatimuksien tayttdminen, joka
karsii alalta pois sellaisia kilpailijoita, jotka eivat pysty uusia sdédnnoksia tayttdmaan. Haasteltava
4:1la oli kuitenkin luottavainen olo siitd, ettd A tulee parjadméaan tassa asiassa kilpailussa hyvin.
Kilpailueduikseen haastateltava 4 mainitsi hyvat ja toimivat tuotteet, yrityksen asiakkaita
arvostava toimintafilosofia sekd osaava henkilokunta. My0s perheyrityksend olemisessa on
haastateltava 4:n mukaan hyotya jatkuvasti muuttuvilla markkinoilla sen vuoksi, ettd paatoksia

pystytédan tekemaan paljon nopeammin verrattuna esimerkiksi porssiyhtiihin.

Yritys B puolestaan luetteli kilpailueduikseen ja aseikseen haasteita vastaan yrityksen kyvyn
uudistua ja olla edelldkavija, kuten esimerkiksi projektien hallinnan, rahoituksen ja uuden
teknologian tuonnin yhdistdminen todistaa, kertoi haastateltava 5. Myds hyvét ja kattavat
liiketoimintaverkostot seka Kiina-tietous, mink& yritys on kerannyt toimintansa aikana,
merkitsevat yritykselle paljon. C:n kilpailueduiksi haastateltava 6 kertoi olevan kahden tukijalan
varassa toimiminen eli yritys sekd tuo tuotteita Kiinaan ettd vie tuotteita Kiinasta, mik&

tasapainottaa esimerkiksi valuuttaheilahteluja.
Uusien ja muuttuvien lainsdd@nnoksien liséksi muista institutionaalisista heikkouksista mainittiin

immateriaalioikeuksien puutteet sekd korruptio ja valtion varojen holtiton kéyttd. Nain

haastateltava 2 julkisesta organisaatiosta totesi immateriaalioikeuksiin liittyvista haasteista:
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“Yks iso, missd suomalaiset pk-yritykset on muutamaan kertaan saaneet pahasti takkiin, on IPR-
asiat eli naa oikeudet teknologiaan. Teknologian pitaa olla riittdvan hyvin suojattu ja pitaa olla

selvilld siitd, miten sielld Kiinassa pitdd toimia, jotta se suojaus on riittavd”.

Haastateltava 1 piti yhtend esteend pk-yrityksille ladhted Kiinan markkinoille juuri
immateriaalioikeuksia. Ongelmallista on hdnen mukaansa se, etté yritykset eivat voi markkinoille
lahtiessa luottaa siihen, ettd teknologia pysyy omissa kasissédan. Haastateltava 3:n mielesté taas
yritysten menestyminen Kiinassa yha harvemmin kaatuu immateriaalioikeuksien puutteeseen, silla
hénen mielestadn siihen 16ytyy paljon apua, jonka lisaksi kiinalaiset viranomaiset ovat yha

aktiivisempia puuttumaan oikeuksien loukkaamiseen.

Kiinalainen kulttuuri Kkoettiin haastateltavien keskuudessa haasteeksi, mutta monien mielesta
hyvin  kiehtovaksi  sellaiseksi. Haastateltava 5:sta  kiinnosti  erityisesti  Kkiinalainen

verkostokeskeinen ja luottamukseen perustuvaa liiketoimintakulttuuri:

”Kiina on mun mielesta niin mielenkiintoinen kaiken kaikkiaan, ihmisten tapa ajatella asioista.
Ei ole silla tavalla yksilokeskeistd, vaan verkostokeskeista. Ja sellasta pitkan aikavalin
toimimista, siind on niin monta pienta yksityiskohtaa, jotka on ainakin mun mielenlaatuun ja ma
uskon, etta sopii muutenkin suomalaisten mielenlaatuun paremmin kun ehk& aarimmilleen
venytetty kapitalistinen toiminta. Sellanen luottamukseen perustuva bisneskulttuuri, ainakin itelle

sopii niin paljon parempi .

Kuten Zigang (2004) totesi, ulkomaalaisten yritysten menestyminen Kiinassa on hyvin paljon
kiinni siitd, kuinka paljon kulttuurierot on otettu huomioon. Saman on huomannut haastateltava
5, joka piti Kiinassa menestymista erittain vaikeana, ellei jopa mahdottomana, jos ei ymmaérré
sitd suurta kulttuuriero Suomen ja Kiinan vélilla. Hanen mielestaédn kiinalainen maailmankuva on
niin erilainen, etté yritysten on vaikeaa sielld menestya, ellei sopeuta omaa toimintaa kiinalaiseen
yhteiskuntaan sopivaksi. Yrityksessd A onkin haastateltava 4:n mukaan, pyritty tekemé&an
Kiinassa sijaitsevasti tytaryhtiostdan mahdollisimman paikallinen yritys, niin ettd kiinalaiset

kokevat yrityksen toiminnan olevan Kiinassa. A on ottanut huomioon kulttuurieron ja yrityksessa
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on panostettu kiinalaisen neuvottelukulttuurin oppimisesta kiinalaiseen oopperaan ja kiinan

kieleen, haastateltava 4 kertoi.

7.1.3. Haasteista opittua

Yritykset kertoivat oppineensa arvokkaita asioita Kiinan markkinoilta, jotka auttavat niiden

toimintaa jatkossa. N&in haastateltava 5 totesi:

"Pdrjdtddn missd vaan nyt kun ollaan pdrjdtty Kiinassa”.

Haastateltava 6 kertoi, ettd toiminta Kiinassa on opettanut yritykselle C paljon uusia asioita ja
kartuttanut yrityksen Kiinan-tietoutta. C:n ehké suurin haaste eli markkinoiden kehittyméattomyys
omien tuotteiden osalta, johtuu haastateltava 6:n mukaan siita, ettd yritys on mennyt liian aikaisin
Kiinan markkinoille. Ajoitus ei aivan onnistunut, jonka takia nyt reilun viiden vuoden jalkeenké&én
markkinat eivat ole vield kunnolla auenneet. Ajoituksesta haastateltava 6 kertoi C:n oppineen sen,

etta

“Jos tillasella markkinalla on liian aikaisin, sithen saa tuhlattuu kaikki pk-yrityksen rahat eika

saa mitddn aikaseks. Jos oot myohdssd, on endd turhaa tulla”.

Tasta huolimatta haastateltava 6 kertoi yrityksen uskovan vield kovasti liiketoiminnan
kehittymiseen Kiinassa ja usko omaan tekemiseen on se, mikéd haastateltava 5:n mukaan siivitti

yrityksen B:n liiketoiminnan uudelle tasolle:

“Kiinalaiset on jalkikateen sanoneet, etta se mika oli loppujen lopuks meidan pelastus oli se, etta
kiinalaiset naki, ettd me uskotaan niihin, vaikka asiat ei aina mennyt niin kuin me toivottiin ja
monenmoista kived oli kengassa. Koko ajan me uskottiin, ettd tasta tulee jotain ja me tehtiin talon

sisdlld hirvedsti asioista’”.
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Yksi tarkeimmistd opeistaan B sai ensimmaisen epaonnistuneen yhteisyrityksen myotd, jonka
jalkeen yritys ymmarsi, ettd Kiinaan pitaa panostaa, jos siell& haluaa menestya. Sinne ei voi menna
harjoittelemaan, tiivisti B:n toimitusjohtaja haastateltava 5. Myos haastateltava 4 korosti vahvan
panostuksen ja sinnikkyyden tarkeyttd Kiinan markkinoilla. Panostus tarkoitti haastateltavien
mukaan taloudellisten resurssien lisdksi myds paljon tyotd, kuten kulttuuriin perehtymistd,
matkustamista ja paljon fyysistd paikallaoloa. Haastateltava 4:n mukaan erityisesti pienille ja
keskisuurille yrityksille on tarkedd se, ettd omistajat, toimitusjohtaja ja muu johto on vahvasti
sitoutunut markkinoihin, niin kuin yrityksen A:n tapauksessa on ollut.

7.2.Julkisten toimijoiden rooli ja merkitys yritysten Kiinan-liiketoiminnan

tukemisessa

Yritysten kotimaiden julkisella sektorilla on merkittdvd rooli edesauttaa pk-yritysten
kansainvélistymistd ja sitd kautta edistdd niiden kasvua (Banno ym. 2014). Kaikki kuusi
haastateltavaa olivat yhta mieltd Suomen julkisen sektorin tarkedsta roolista suomalaisten yritysten
liiketoiminnan vauhdittamisessa Kiinassa. Esimerkiksi haastateltava 1 totesi organisaatio X:n
tavoitteena olevan madaltaa pienempien yritysten kynnystd ldhted Pohjois-Eurooppaa
kauemmaksi. Haastateltava korosti julkisen sektorin mukana oloa Kiinan markkinoilla, silla
keskushallintovetoisuuden takia kiinalaiset yritykset ovat hyvin sidoksissa poliittiseen

jarjestelmaéan ja néin ollen:

"Maiden viliselld diplomatialla ja suomalaisella valtionjohdolla on tirked asema, kun liikeasioita

yritetddn viedd Kiinassa eteenpdin”.

Haastateltava 1 ei kuitenkaan pitanyt Kiinan keskushallintovetoisuutta valttdmattd huonona asiana,
silla hdnen mukaansa valtionhallinnon valisesti pystytddn sopimaan monista asioista, miké tekee
Kiinasta helpomman markkinan mennd sisddn kuin vaikka Intiasta, selitti haastateltava.
Haastateltava 2 puolestaan totesi, ettd korkealla poliittisella tasolla toimiminen voi nopeuttaa

hankkeiden etenemistd huomattavasti. Tdméa johtuu haastateltava 1:n mukaan siitd, ettd samoissa
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valokuvissa oleminen ja erilaisilla yhteisymmarrysasiakirjoilla (Memorandum of Understanding)

edesauttavat paasemaan liikekeskusteluihin oikeiden ihmisten kanssa.

Taman takia yksi organisaatio X:n strategian kulmakivista onkin verkostoituminen ja poliittisen
tason mukana oleminen Kiinassa, selitti haastateltava 1. Haastateltava 2 organisaatiosta Y oli
samoilla linjoilla ja totesi, ettd oman maan julkisen hallinnon tuki yrityksen takana voi nopeuttaa

huomattavasti hankkeiden etenemista

Diplomaattisen vetoavun lisdksi yrityksille on tarjolla taloudellista tukea seka ei-rahallista tukea,
kuten liiketoimintaosaamiseen liittyvid palveluita sekd luotettavan markkinainformaation
tarjoamista. Kaikki tutkimuksessa mukana olevista kolmesta yrityksestd on kayttanyt julkisen
sektorin tarjoamia palveluita. Taloudellisen tuen sijaan tarkeimmaksi tueksi pk-yrityksille nahtiin
ei-rahalliset tukimuodot. Kuten Iso-Britannian kauppakamarin (2013) raportissa todettiin, pk-
yritykset tarvitsevat usein erilaista tukea kuin suuret yritykset, joilla on usein suuremmat budijetit,

vahva bréndi sek& aiempaa kokemusta kansainvélisilta markkinoilta.

Banno ym. (2014) havaitsivat tutkimuksessaan, ettd julkisen sektorin tuella on merkittava ja
positiivinen vaikutus yrityksen toimintaan ja tuottavuuden kasvuun. Yritykset nayttéisivat tulleen
samaan johtop&atokseen, silla kaikki kolme t&ssd tutkimuksessa tarkasteltua yritystd ovat
hyodynténeet julkista tukea enemman tai vdhemman. Yritys B on haastateltava 5:n mukaan
pyrkinyt kdyttdmaan mahdollisimman paljon julkisen sektorin palveluita. Yritys on tehnyt muun
muassa Tekesin kanssa yhteistyota tuotekehityksessd, kdyttanyt Finprota taustaselvitysten teossa
sekd saanut nyt jo lopetetun FECC-ohjelman kautta paljon kiinalaisia kontakteja. Lisaksi
suomalaista Kiina-verkostoa on pyritty hyddyntaméaan mahdollisimman paljon sekd suomalaisten
ministerien vierailuja Kiinaan. Myds yritys C on tehnyt Tekesin kanssa paljon yhteisty6ta
tuotekehityksen ja liiketoiminnan kehittdmisen saralla ja silld on ollut iso merkitys yritykselle,

kuten haastateltava 6 totesi:
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“(Organisaatio Y:1l&) on iso merkitys menestymiseen Kiinassa, koska ndil niukoil resursseil...
yhteiskunnan tuella ja rahalla pystytaa ottamaan sita riskid, mita téaalla on pakko ottaa... Silloin

on julkisella tuella ja rahoituksella tallaselle pienelle yritykselle todella iso merkitys .

Seké yritys C ettd yritys A ovat menneet alun perin Kiinan markkinoille yksin. Haastateltava 4
kertoi A:n tehneen ensimmaisté kertaa yhteisty6td, kun yritys perusti tehtaan Wuxiin ja valtion
omistama Finnfund 1&hti osakkaaksi sithen. Myds yritys A osallistuu  mielellaan
ministerivierailuihin, koska haastateltava 4:n mukaan kiinalaiset kumppanit arvostavat sit4, ett4 on
suhteet poliittisiin  toimijoihin kunnossa. Lisédksi yritys saa hyvaa nakyvyyttd olemalla

ministeridelegaatioissa mukana.

Haastateltava 1:n mukaan yksi julkisen sektorin tarkeimmistd tehtavistd on helpottaa yritysten
lahtod ulkomaisille markkinoille. Banno ym. (2014) allekirjoittavat tdmén toteamuksen ja
Kirjoittavat, ettd julkisen sektorin kuuluu tukea pk-yrityksia hankkimaan tarvittavia resursseja. Z:n
alaisuudessa toimiva innovaatiokeskus Shanghaissa on perustettu juuri helpottamaan yritysten
siirtymistd Kiinan markkinoille. Tutkijoiden mukaan pk-yrityksiltd ei ainoastaan usein puutu
tarvittavia resursseja, vaan niilld voi olla myds hankaluuksia hankkia niitd. Organisaatiossa X
kynnysta lahted Kiinan markkinoille on pyritty madaltamaan yrityskonsortioilla eli suomalaisista
yrityksisté kootuilla ryhmillg, jotka voisivat kokonaisvaltaisesmmin vastata Kiinan markkinoiden
kysyntddn. Myos haastateltava 2 totesi, ettd yritysten ryhmittyminen pienentda yksittaisen pk-
yrityksen riskid epdonnistua. Yksi syy yritysten liittymiselle organisaatio X:dan on haastateltava

1:n mukaan halu tehdd yhteisty6td muiden yritysten kanssa.

My0s organisaatio Y:n kansainvalistymisohjelmassa hytdynnetéan yrityskonsortioiden voimaa.
Haastateltava 2 kertoi, ettd vaikka kansainvalistymisohjelma on suunnattu pk-yrityksille, myds
isojen yritysten halutaan olla mukana verkostoveturin roolissa, silla monet niista toimivat jo Kiinan
markkinoilla ja siten ne voivat auttaa pk-yrityksid saamaan jalansijaa markkinoilta. Liséksi
kokonaisratkaisun tarjoaminen yrityskonsortioita muodostamalla antaa yrityksille paremman

kilpailukyvyn isoja kilpailijoita vastaan, haastateltava 2 perusteli. Tata kautta yrityskonsortiat
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vastaisivat myos pienten yrityksen ongelmiin skaalautua, silla konsortia tarjoaisi resurssit siihen,

totesivat haastateltavat 1 ja 2.

Haastateltava 3 oli my6skin sitd mielt4, etté jonkinlaista yritysten vélista yhteisty6ta tarvitaan, silla
hénen kokemustensa mukaan harva pieni yritys pystyy yksin toimimaan Kiinan markkinoilla. Han
esitti myos, ettd konsortioita voisi muodostaa myds muiden ulkomaalaisten tai kiinalaisten
yritysten kanssa. Haastateltava 4:n mielesta yrityskonsortiat ovat hyodyllisia etenkin pienille ja
aloitteleville yrityksille, joita ei viel& tunneta Kiinan markkinoilla. Yritys A on hdnen mukaansa
osallistunut joihinkin projekteihin, kuten kdynnissé olevaan Beautiful Beijing-ohjelmaan, mutta

oma liiketoiminta on niin vahva, etta siihen keskitytdan ensisijaisesti.

Kuten haastatteluista k&vi ilmi, julkisella sektorilla on hyvin tarkeé rooli yritysten liiketoiminnalle
Kiinan markkinoilla. Julkinen sektori kohtaa kuitenkin my0ds haasteita, kuten resurssien

rajallisuutta ja allokointia seké toimintojen péaéllekkaisyyksia.

Haastateltava 2 nosti organisaatio Y:n kansainvélistymisohjelman haasteeksi riittaméattomaét
resurssit, silla hanen mukaansa yritykset tarvitsevat hyvin kokonaisvaltaista tukea, mité niille ei

talla hetkella ole tarjolla:

“Yritykset oikeesti tarvis sitd apua, kun ne ldhtee Kiinan markkinoille tai oikeastaan mihin vaan

uuteen kohteeseen. Ettd melkein sellasta kidestd pitdmistd... semmoseen meilld ei oo resursseja’.

Haastateltava 1:n mielestd haaste on taas se, ettd vaikka palveluita ja rahoitusvaihtoehtoja olisikin
tarjolla, yritykset eivat valttdmatta tunne niitd eivatkd osaa siten myoskadn hakea niitd.
Haastateltava  perdankuulutti  yrityksid  tutustumaan  paremmin  tarjolla  oleviin
rahoitusinstrumentteihin ja kayttdmaan enemman saatavilla olevia asiantuntijapalveluita. Tama
ongelma on tunnistettu myds alan kirjallisuudessa ja tutkijat ovat todenneet, ettd yksi julkisen
sektorin tarkeimmistd tehtdvistd onkin tiedottaa yrityksiéd tukiohjelmista, joita on heille tarjolla

(Maeseneire ym. 2012; Banno ym. 2014; Euroopan komissio 2010). Haastateltava 2:n kokemusten
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mukaan taas suurempi ongelma yrityksille on jatkorahoituksen hakeminen vapailta markkinoilta,

kun julkinen rahoitus loppuu ja tuote on kaupallinen.

Julkista tukea pitéisi haastateltava 3:n mielestd my0ds allokoida nykyistd kysyntéd- ja
tarvelahtdisemmin. Valtio tukee padasiassa ainoastaan huipputeknologian kehittdmistd, vaikka
haastateltavan mukaan Kiinan markkinoilla olisi kysyntad myos “karvalakkimalleille”. Mydskaan
tuotteen tai palvelun kaupallistamisessa yritykset eivat saa tarpeeksi tukea, totesi haastateltava 3.
Lisaksi hanen mielestadn julkinen sektori keskittyy litkaa uusien yritysten viemiseen markkinoille,
vaikka entistd enemman tukea pitdisi suunnata jo Kiinassa toimiville yrityksille. Haastateltava 3
ehdotti esimerkiksi ministerivierailujen kohdistamista entistd enemman jo markkinoilla toimivien

yritysten liiketoiminnan edistamiseksi.

Kaikki haastateltavat suhtautuivat hyvin positiivisesti organisaatio Z:n koordinoimaan uuteen
verkostomalliin, joka tuo haastateltavien mukaan selvyytta erilaisten julkisten organisaatioiden
tarjoamiin palveluihin. Haastateltava 6 toivoikin tdllaista “yhden luukun politiikkaa”, jossa
tarjottaisiin julkiset palvelut yhdestd paikasta. Palveluiden keskittdminen ja tehostaminen tuntui
olevan kaikkien yhteinen toive, jonka verkostoprojektin toivottiin toteuttavan. Muun muassa
haastateltava 5 ilmoittautui “suureksi ideologian kannattajaksi”. Haastateltava 2 toivoi, ettd
yritysten toiveita ja tarpeita voitaisiin kuunnella vielda enemman. Tahan juuri haastateltava 3:n
mukaan pyritdin verkostossa, jonka tarkoituksena on tehdé julkisesta toiminnasta tuloksellisempaa,

kysyntalahtoisempéa seké tehokkaampaa.
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Haasteet

Haasteista opittua

Julkisten toimijoiden
merkitys Kiinan
markkinoilla

Rajalliset taloudelliset resurssit

- skaalautuminen

Kiinaan pitééa sitoutua ja panostaa

Kynnyksen madaltaminen ja
riskin pienentdminen
kansainvalisilla markkinoilla

Rajallinen
liilketoimintaosaaminen

- eiriittavasti valmiuksia
- puutteellinen
valmistautuminen

Né&kyvyyden saamiseksi

- yhteisty6té eri tahojen
(ympéristdnsuojelujarjesttjen,
koulujen yms.) kanssa

- samoissa valokuvissa oleminen
tarkeiksi miellettyjen
henkildiden kanssa

Diplomaattinen
hankkeiden
nopeuttamiseksi

vetoapu
etenemisen

Kysynndn  selvittdminen ja
tarjonnan sovittaminen kysyntaéan

Henkildsto

- liiketoimintaympériston
ymmartdminen
- oikeat ihmiset oikeassa paikassa

Liiketoimintaosaamisen
kehittaminen

Nékyvyyden saaminen

Verkostoitumisen tarkeys

Tuotekehityksen tukeminen

Henkilgstojohtaminen

- luottamus

- suomalaiseen
johtamistapaan
totuttautuminen

Oman  toiminnan  ja  tuotteiden

lokalisointi

Kiina-verkoston
tuki

tarjoama

Kilpailu

Markkinoille menon ajoituksen tarkeys

Yrityskonsortioiden
muodostaminen

Institutionaaliset heikkoudet

- immateriaalioikeudet
- korruptio

Usko omaan
menestymiseen

tekemiseen ja

Kulttuuriset haasteet

Taulukko 1 Haasteet, haasteista opittua ja julkisten toimijoiden merkitys Kiinan markkinoilla.
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Tassa luvussa esittelin keskeisimmét havainnot, jotka nousivat esiin teemahaastatteluissa. Kavin
lapi yritysten kohtaamat haasteet liittyen omiin kykyihin ja resursseihin seka haasteet liittyen
Kiinaan liiketoimintaymparistond.  Liséksi kaésittelin yritysten haasteiden kautta saamat
tarkeimmat opit sek& julkisten toimijoiden roolia ja merkitystd yritysten Kiinan-toiminnoille.
Taulukossa 1 on esitetty tiivistetysti luvun 7 tulokset. Seuraavassa osiossa pohdin havaintojeni
seka tutkimustulosteni merkitystd sek& suhteutan omat tulokseni aikaisempaan teoreettiseen

tutkimukseen.
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8. JOHTOPAATOKSET

Tassa tutkimuksessa tavoitteenani on ollut tutkia suomalaisten pienten ja keskisuurten cleantech-
lilketoimintaa harjoittavien yritysten toimintaa Kiinan markkinoilla keskittyen erityisesti
haasteisiin, joita yritykset kohtaavat. Haasteiden liséksi toinen tdrked nékokulma, mitd olen
tutkinut, on ollut suomalaisen julkisen sektorin merkitys ja rooli yritysten Kiinan toiminnoille.
Tutkimus on toteutettu haastattelemalla yhteensd kuutta suomalaisten yritysten cleantech-
liiketoimintaan hyvin perehtynyttd henkildd. Kolme haastateltavista edustivat yritysten
kansainvélistymista tukevia julkisia organisaatioita ja toiset kolme haastateltavista toimivat
johtavissa asemissa suomalaisissa cleantech-yrityksissd, jotka ovat aktiivisia Kiinan markkinoilla.

Liséksi olen perehtynyt kattavasti alan aikaisempaan tutkimukseen tutkimusta tehdessani.

Tutkimus vastasi hyvin johdannossa asetettuihin tutkimuskysymyksiin ja antoi niihin
mielenkiintoisia ja osittain yllattdvidkin vastauksia. Tutkimustulosten perusteella suomalaisten
pk-yritysten suurimmat haasteet Kiinan markkinoilla ovat omien taloudellisten ja henkisten
resurssien rajallisuus ja riittdmattomyys. Haastateltavien mukaan rajalliset resurssit vaikeuttavat
suomalaisten pk-yritysten toimintaa Kiinassa, koska niiden taytyy kilpailla markkinoilla isojen
ulkomaalaisten ja kiinalaisten yritysten kanssa. Erityisesti  yritysten puutteellinen
liiketoimintaosaaminen, kuten johtamistaitojen, markkinointiosaamisen ja kansainvélistymiseen

tarvittavien taitojen riittdmattémyys, nahtiin ongelmana Kiinan markkinoilla.

Rajallisten resurssien tuomiin haasteisiin julkisten organisaatioiden edustajat pitivat
yritysryhmittymid hyvana ratkaisuna. Suomalaisten yritysten yhteistyon ansiosta voidaan Kiinan
markkinoille tarjota haastateltavien mukaan kokonaisvaltaisempia ratkaisuja ja ndin parantaa
yritysten kilpailukykyéd isoja Kilpailijoita vastaan. Lisédksi myds yksittaisen pk-yrityksen
toimintariski pienenee. Tutkimuksessa mukana olleet yritykset suhtautuivat varsin positiivisesti
yritysryhmittymiin ja osa yrityksistd on osallistunut niihin itsekin. Yritysryhmittymé&t néhtiin
hyddyntavan eniten pienid tai aloittelevia yrityksid, joiden liiketoiminta Kiinassa ei ole viel&
vakiintunut ja etsivat mahdollisuuksia péasta eteenpdin. Erds haastateltavista ehdotti myos
yritysryhmittymien muodostamista muiden ulkomaalaisten tai kiinalaisten yritysten kanssa

litketoiminnan edistamiseksi.
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Muita tutkimuksessa esille nousseita haasteita olivat kysynta- ja tarvelahtoisen liiketoimintatavan
omaksuminen, nakyvyyden saaminen markkinoilla, henkilostojohtamiseen liittyvat kysymykset,
kova kilpailu, institutionaaliset heikkoudet sek& kulttuuriset haasteet. Namé& haasteet ovat linjassa
aikaisemman tutkimuksen kanssa aiheesta. Mielenkiintoinen havainto oli, ettd tdssa tutkimuksessa
haastatellut henkil6t nimesivat suurimmaksi haasteeksi yritysten omat riittamattoméat kyvyt ja
resurssit, kun taas alan aikaisemmassa tutkimuksessa suurimmiksi haasteiksi on mainittu sellaisia
asioita, jotka liittyvat Kiinaan erilaisena ja haastavana litketoimintaymparistona. Tama voi johtua
siitd, ettd haastateltavat kokivat, ettd yritysten kyvyt ja resurssit ovat sellaisia asioita, mihin yritys
itse ja julkiset toimijat voivat vaikuttaa. Kiinan liiketoimintaympéristoa taas ei pystyta

muokkaamaan ja se on sama kaikille yrityksille.

Kiinnostava ero tutkimustulosten ja alan aikaisemman tutkimuksen vélilld oli henkil6stoon
liittyvien haasteiden painotus. Alan kirjallisuudessa ja erilaisissa kansainvalisissa selvityksissa
paikalliseen tydvoimaan liitetyt haasteet, kuten tydvoiman saanti, vaihtuvuus ja lansimaalaisesta
johtamistavasta kumpuavat ristiriidat, on pidetty yhtend ulkomaalaisten yritysten suurimpana
ongelmana Kiinassa. Eras haastateltavista nosti esille joitakin haasteita koskien luottamuksen
puutetta sekd muita vaikeuksia lansimaalaisen johtajan ja Kkiinalaisten tyontekijoiden
kohtaamisessa. Toinen haastateltava mainitsi kiinalaisten tydntekijoiden vaikeuksista tottua alussa
lansimaalaiseen johtamistapaan, mutta muuten aihe sai varsin vahan huomiota haastatteluissa.
Henkilostoon liittyvét haasteet voivat olla yrityksille varsin arkaluonteisia, jonka takia niita ei
tullut ehka tamén enempéa esille haastatteluissa. Vaihtoehtoisesti, suomalaiset yritykset kokevat,
ettd paikalliseen tydvoimaan liittyvat kysymykset eivat ole erityisen suuret ja kuten yksi
haastateltavista kertoi, pohjoismaalainen ihmislahtinen johtamistapa on saanut paljon positiivista
palautetta kiinalaisilta tyontekijoilta.

Toiseen tutkimuskysymykseeni koskien suomalaisen julkisen sektorin roolia ja merkitysta pk-
yritysten Kiinan toiminnoille, tutkimustulokset antoivat hyvin yksiselitteiset vastaukset.
Haastattelujen perusteella voidaan todeta, ettd julkisella tuella ja julkisen sektorin toiminnoilla
koetaan olevan varsin paljon merkitysta pk-yritysten liiketoiminnoille Kiinan markkinoilla. Myos
alan kirjallisuus viittaa vahvasti tdhan. Kuinka paljon merkitystd, se riippuu yrityksen omasta
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aktiivisuudesta ja halusta osallistua erilaisiin tukiohjelmiin. Yksi haastatelluista julkisen
organisaation edustajista totesi, ettd ilman julkista tukea yritys voi menestya Kiinan markkinoilla,
mutta prosessi on tallgin paljon hitaampi ja epaonnistumisen riski suurempi. Tutkimustulosten
perusteella suomalaisella julkisella sektorilla on kaksi roolia pk-yritysten Kiinan liiketoimintojen
edesauttamiseksi.  Ensinndkin, julkinen sektori nahtiin merkittdvand rahoituksen ja
liiketoimintaosaamisen tarjoajana. Toiseksi, sellaisessa valtionhallintovetoisessa maassa kuin
Kiina, suomalaisen korkean poliittisen tahon tarjoama diplomaattinen vetoapu hankkeiden
edistdjand pidettiin tarkeana.

Tutkimuksen kohdeyritykset ovat kéyttaneet julkisia palveluita vaihtelevasti. B kertoi pyrkivansa
hyodyntamaan  eri  julkisten  tahojen  tarjoamia  palveluita =~ omien  sanojensa
mukaan “mahdollisimman paljon”, kun taas C on kéyttinyt julkista sektoria etupdissa
tuotekehityksensa avuksi. A kayttdd julkisen sektorin tarjoamia palveluita omien tarpeidensa
mukaan vaihtelevasti. Tutkimustulokset viittaavat siihen, etté julkista tukea kdytetddn enemman
uusien liiketoimintamahdollisuuksien hakemiseen kuin markkinoilla vastaan tulevien haasteiden
ratkaisuun. Tdma johtuu todennékoisesti siitd, ettd julkiset tukipalvelut ovat usein luonteeltaan
sellaisia, ettd ne pyrkivat avaamaan yrityksille mahdollisuuksia ja madaltamaan kynnysta lahtea

kansainvilisille makkinoille tarjoamalla resursseja.

Yksi julkisen sektorin edustajista tosin totesi, ettéd julkisen sektorin pitdisi antaa enemman tukea jo
Kiinassa toimiville yrityksille ja auttaa heitd ratkaisemaan ongelmia sen sijaan, ettd markkinoille
pyritddn vieméan koko ajan uusia yrityksid. Banno ym. (2014) ovat samoilla linjoilla ja toteavat
tutkimuksessaan, ettd julkisen tuen hydty on sitd suurempi, mitd enemman aikaisempaa
kansainvélista liiketoimintakokemusta pk-yritys on kerryttanyt. Toisin sanoen, julkisen sektorin
kannattaa suunnata tukea niille yrityksille, joilla on jo kokemusta Kiinan markkinoilta tai muilta
kansainvélisilta markkinoilta. Talt4 osin tulokset tukevat Uppsalan mallia, jossa kokemusperdinen

tiedon kerryttdminen on tarkead yrityksen liiketoiminnan edistymiselle.

Julkisen sektorin kysyntalahtdisempi toimintatapa ja toimintojen tehostaminen olivat myos
teemoja, jotka nousivat esille tutkimuksessa. Né&illa pyritadn lieventdamédén ongelmia johtuen

rajallisista resursseista, joita myos julkinen sektori kohtaa. Lisaksi julkinen sektori pyrkii
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tarjoamaan palveluja yrityksille entistd tarvelahtdisemmin ja kohdistetummin. Myds yrityksilta,
jotka haluavat yksil6llisempié palveluita, tullaan vaatimaan entistd enemman liiketoimintakykyja
ja tuloksellisuutta. Suomessa monet julkiset tukiohjelmat on suunnattu pk-yrityksille, koska
rahallisen tuen vaikuttavuus ndhdain suurempana pienemmissé yrityksissa. Euroopan komission
(2010) teettamén raportin mukaan pk-yritysten tarve néille ohjelmille on myds usein suurin niiden
resurssien rajallisuuden takia. Tutkimustuloksissa kuitenkin selvisi, ettd monien pk-yritysten
tuntemus naista tukiohjelmista ja erilaisista rahoitusinstrumenteistd voi olla puutteellista.
Euroopan komission raportti (2010) toteaakin, ettd yksi julkisen sektorin térkein tehtdva on

tiedottaa saatavissa olevista tukiohjelmista kohdeyrityksille.

Jotta saadaan syvéllisempi katsaus yritysten kokemiin haasteisiin Kiinan markkinoilla, olen tassa
tutkimuksessa  tutkinut ~ myds  yritysten  kansainvélistymismalleja.  Yritys  A:n
kansainvalistymismalli on varsin yhteneva Uppsalan mallin kanssa. A on laajentanut toimintaansa
Kiinassa askeleittain myymalla ensin tuotteitaan itse ja vélikdaden kautta, jonka jalkeen Kiinaan
perustettiin - myyntiyhtié ja myohemmin vield tuotantoyhtié. A:lla oli myds kokemusta
psyykkisesti laheisemmistd markkinoista, kuten Ven&jan markkinoista, ennen Kiinaan menoa. B
taas yrityksen toiminnan luonteesta johtuen suuntasi kansainvalisille markkinoille heti
perustamisestaan alkaen ja sen kansainvalistymisesséa on paljon samoja piirteita kuin Born Global
-mallissa. Monien Born Global -yritysten tavoin B on tietointensiivinen yritys, joka on keskittynyt
kapeaan tarkoin maéariteltyyn palveluun. Liséksi yrityksen perustajalla ja toimitusjohtajalla oli
ennen yrityksen perustamista kokemusta kansainvalisilla markkinoilla toimimisesta. Born Global
-mallista poiketen B ei saa Kilpailuetua useilla markkinoilla toimimisesta samaan aikaan, silla B:n
edustajan mukaan pieni yritys ei voi toimia kovin monella markkinalla, koska yrityksen lasnéolo

kohdemaassa on valttamatonta.

C:n markkinoille meno oli siind mielessa poikkeuksellinen, ettd yritykselld ei ollut lainkaan
asiakkaita markkinoille l&hdettdessd. C:n tapa mennd Kiinan markkinoille ei vastaa
kokemusperdisen tiedon ja sitoutumisen vuorovaikutusta korostavaa Uppsalan mallia eik&
myo6skaan syntymaéstédén kansainvélisille markkinoille tahtddvad Born Global -mallia. C:n ja B:n

tapaukset osoittavat, ettd koska jokaisen yrityksen kansainvélistyminen on ainutlaatuinen ja
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monimutkainen prosessi, yksinkertaiset ja yksioikoiset mallit eivat pysty valttamétta kuvailemaan
niitd tarkoituksenmukaisesti. Joten Bellin ym. (2003) ehdottama integroiva malli, joka tunnustaa
useiden kansainvélistymispolkujen olemassaolon, saattaa olla paras malli kuvailemaan yritysten
kansainvélistymistd. Erilaisista markkinoille meno-malleista johtuen yritykset ovat kohdanneet
erilaisia haasteita. B:lld& oli esimerkiksi paljon haasteita ensimmadisen kiinalaisen
yhteistyokumppaninsa kanssa, kun taas C lahti Kiinaan ennen kuin yrityksella oli sielld asiakkaita
ja se on Kkarsinyt paikallisten markkinoiden kehittyméttomyydestd. A:n tunnusteleva
ldhestymistapa on toiminut yritykselle hyvin, vaikka alussa olikin vaikeaa saada jalansijaa

markkinoilta.

Yhteenvetona voidaan todeta, ettd haasteista huolimatta Kiina on suomalaisille pk-yrityksille
hyvin palkitseva ja mielenkiintoinen markkina toimia. Yritykset ndkevat Kiinassa valtavan
markkinapotentiaalin ja kasvun mahdollisuuden ja haastateltavien keskuudessa uskotaankin
vahvasti suomalaisten cleantech-yritysten kasvuun. Tdassd esitetyt tutkimustulokset voivat
hyodyttaa erityisesti niitd suomalaisia yrityksid, jotka suunnittelevat Kiinan markkinoille menoa
tai joiden liiketoiminta Kiinassa on vasta aluillaan. Térkeimpan&d oppina tutkimustuloksista
voidaan nostaa esille se, ettd Kiinan markkinoille ei voi menna harjoittelemaan, vaan se vaatii
panostusta ja sitoutumista kaikilla tasoilla. Ne seikat, jotka ndyttaisivat madrittelevan yrityksen

menestymisen Kiinan markkinoilla, ovat kova tyd, usko omaan tekemiseen seka ripaus onnea.

Olen téssa tutkimuksessa selvittanyt haasteita, joita suomalaiset pk-yritykset kohtaavat Kiinan
cleantech-markkinoilla. Julkisen sektorin roolin tutkiminen on ollut tassa tydssd hyvin tarkeé
nakokulma Kiinan markkinoiden luonteen vuoksi. Olen lisdksi koonnut tutkimustuloksista
suosituksia pk-yritysten liikkeenjohtajille, jotka tahydvat Kiinan markkinoille. Té&ssé
tutkimuksessa tarkoituksenani ei ole tehda yleistettavia johtopaatoksia aineiston suppeuden vuoksi,
vaan tarkastella valittuja tapauksia mahdollisimman kokonaisvaltaisesti. En mydskaan pyri
vertailemaan yrityksié keskendén, koska siihen vaaditaan sellaista taustatietoa yrityksistd, mitd ei
ole esitetty tassa tutkimuksessa. Tarkoituksenani on ollut tuoda esille isoimpia ja yleisimpia
haasteita, mitd pienet ja keskisuuret yritykset voivat kokea Kiinan markkinoille sek& julkisen

sektorin tuen merkitystd pienemmille yrityksille. Tuloksia tulkittaessa on otettava huomioon se,
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ettd yrityksilla on hyvin erilainen Kiina-tarina, jonka liséksi ne ovat varsin erikokoisia. Yritystad A
ei esimerkiksi enad lueta pk-yritykseksi. Yritysten toimialat eroavat myds hyvin paljon toisistaan,

mutta yhteisté kaikille on kuitenkin vahva identiteetti cleantech-yrityksena.

Cleantech-liiketoimintaan liitettyjen  kasvutavoitteiden ~ vuoksi  olisi  kiinnostavaa
jatkotutkimuksena perehtyd syvemmin cleantech-yritysten maéarittelyyn ja sitd kautta selvittaa,
mika on cleantech-alalla toimivien yritysten todellinen merkitys Suomen kansantaloudelle. Liséksi
voisi olla mielekasta vertailla, onko pk-yritysten ja suurten yritysten kohtaamissa haasteissa
eroavaisuuksia. N&in voitaisiin kehittda julkisia tukipalveluita entista kohdistetummin ja sita

kautta tehokkaammin.
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KUVAT

Kuva 1 Kokemusperdisen oppimisen ja sitoutumisen  vuorovaikutus yrityksen

kansainvélistymisprosessissa (Johanson ja Vahlne 1977).

Kuva 2 Cleantech-liiketoiminta-alueet Cleantech Groupin (2014) mukaan.

TAULUKOT

Taulukko 1 Haasteet, haasteista opittua ja julkisten toimijoiden merkitys Kiinan markkinoilla.
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