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1. JOHDANTO

Tama pk-yrityksen kansainvilistymisen opas on tehty inspiroimaan ja antamaan vauhtia kansainvilisille markkinoille

laajentumiseen. Tutustumalla oppaaseen saat konkreettisia askelmerkkeja yrityksesi kansainvilistymisen polulle.

Liiketoiminnan laajentaminen uusille markkinoille on ai-
na strateginen paatds, jonka takana on oltava seka kykya
ettd halua kansainvalistya. Kansainvalistymisen tielle ldh-
teminen on pitkajanteista ja systemaattista tyota. Se vaa-
tii niin paikallisen liiketoiminnan tuntemusta, kontakteja,
verkostoja, rahaa ja osaamista kuin myds kovaa jalkatyo-
ta, jotta ovet maailmalle aukeaisivat. Mita paremmin yri-
tyksesi valmistautuu kansainvalistymiseen, sitd suurem-
pi mahdollisuus on menestya.

Kansainvalistyminen ja sen tuomat kasvumahdollisuu-
det suomalaisille yrityksille ovat Business Finlandin koko

strategian ja toiminnan ytimessa. Luomme Suomelle vau-
rautta ja hyvinvointia kiihdyttamalla asiakkaidemme kes-
tavaa kasvua globaalisti.

Me Business Finlandilla autamme sinua ja suomalaisia
yrityksia maailmalle seka neuvomme kansainvalistymi-
sen kaikissa vaiheissa. Tervetuloa inspiroitumaan kan-
sainvalistymisesta — ja ottamaan yhteytta meihin, kun
kaipaatte tukea nopeaan kasvuun.

‘ ‘ YRITYSTEN GLOBAALIIN
KASVUUN TARVITAAN LAAJA

YMMARRYS MARKKINOILLE PAASYN
VAATIMUKSISTA.
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KANSAINVALISEN £C unimaision

MIETTIA, MIKA ON YRITYKSESI

KASVU N LIIKETOIMINNAN NAKOKULMASTA
PARAS TAPA HYODYNTAA

SUUN NITTE I_U DIGITAALISIA TYOKALUJA.

Kansainvilisille markkinoille laajentuminen on investointi,
joten taustatyo on tehtava huolella. Pandemia, Euroopassa
syttynyt sota ja kestdvan kehityksen vaatimukset ovat
muuttaneet kilpailuymparistoa seka paatoksentekijoiden
ja kuluttajien toimintaa markkinoilla peruuttamattomalla
tavalla. Muuttunut tilanne on uusi mahdollisuus suunnitella
kestavaa kasvua ja uusille markkinoille laajentumista.



KANSAINVALISEN KASVUN SUUNNITTELU

KASVUSSA NOPEUS JA VALMISTAUTUMINEN ON VALTTIA

Onnistunut kansainvalistyminen vaatii hyvaa valmis-
tautumista: suunnittelua, toteutusta ja jatkuvaa, ket-
terdd suunnitelmien paivittamistda. Kansainvalinen
menestyminen syntyy konkreettisista tavoitteista ja
niihin tahtdavista toimenpiteista. Aloita kansainvilis-
tymisprojektisi tai uusille markkinoille laajentumisesi
strategisella suunnittelulla ja operatiivisilla toimenpi-
teilla.

MITKA OVAT POTENTIAALISET
KOHDEMARKKINAT JA SEGMENTIT

Kohdemarkkinoihin ja niilla olevaan kysyntaan pereh-
tyminen on tarkead. Sinun on tunnistettava kansain-
valisilla markkinoilla juuri se asiakassegmentti, jolle
tuote tuottaa eniten lisdarvoa seka miettid, mista l0y-
tyy tuotteillesi tai palveluillesi todennettu tarve, suuri
kasvupotentiaali ja selkea kilpailuetu? Kohdenna sin-
ne yrityksesi taydet panostukset. Asiantuntijamme
voivat auttaa sinua kansainvalisen kasvun suunnitte-
lussa, kuten tasmentamaan tarjoamaasi ja asiakaslu-
paustasi, auttamaan markkinavalidoinnissa tai mark-
kinoille meno -suunnitelmissa.

Merkittavin bisnespotentiaali l6ytyy enenevassa maarin Af-
rikan ja Aasian maiden nopeasti muuttuvista yhteiskunnis-
ta ja talouksista. Myos kansainvalisten rahoitusinstituutioi-
den ja YK:n hankintasopimukset tarjoavat tuottoisia mahdol-
lisuuksia, silla niiden kautta kanavoidaan vuosittain yli 170
miljardia dollaria kehittyvien maiden infraprojekteihin.

MITEN LOYDAT
OIKEAT KUMPPANIT?

Tarkeda on 6ytaa juuri ne oikeat partnerit, jotka ovat kyke-
nevia ja sitoutuneita rakentamaan yrityksesi liiketoimintaa
tavoitteiden mukaisesti. Etsi sellaisia kumppaneita, joilla on
samat kohdeasiakkaat kuin yritykselldsi, hyva maine, riitta-
vat resurssit ja oikeanlainen toimiala- ja markkinaosaami-
nen panostaa yritykseesi. Isoilla kansainvalisilla markkinoil-
la harvemmin saavutetaan merkittavaa jalansijaa ja menes-
tysta ilman paikallista partnereita ja myyntikanavaa. Suhtei-
den luominen ja oman verkoston kasvattaminen on siis kaik-
ki kaikessa. Asiantuntijamme Business Finlandissa voivat
auttaa sinua esimerkiksi l6ytamaan ja analysoimaan oikeat
tahot, joiden kanssa tehda yhteistyota.

MILLAISIA MYYNTIKANAVIA TARVITSET
JA MITEN NE RAKENNETAAN?

Paras vaihtoehto oikealle myyntikanavalle riippuu niin oman
yrityksen ja toimialan tilanteesta, kuin myds kohdemarkkin-
asta, jolla halutaan menestysta. Tarkeda on rakentaa sellai-
set myyntikanavat, jotka tavoittavat kohdesegmentin - ja se
usein vie aikaa ja rahaa.

Sinun on kyettava johtamaan ja tukemaan myyntikanavia niin,
ettd ne pystyvat ja ovat motivoituneita kehittdamaan yrityksesi
liilketoimintaa. Myyntikanavan johtaminen vastaa oman henki-
l6kunnan johtamista: se vaatii selkeita tavoitteita, kanavahal-
lintamallia, kouluttamista, tukea ja seuraamista.

Jos myyntikanavat eivat tuota toivottua tulosta, on syyta
analysoida tilannetta. Usein sinun kannattaakin palata myyn-
tikanavan rakentamisen perusteisiin ja arvioida, oliko kump-
panivalinta sittenkaan oikea. Vai voisiko syyna olla puutteet
myyntikanavan johtamisessa tai kulttuurisissa eroissa. Apua
saat myos Business Finlandin asiantuntijoilta, jotka auttavat
tehokkaiden myyntikanavien suunnittelussa.



KANSAINVALISEN KASVUN SUUNNITTELU

MARKKINOI OIKEALLA TAVALLA

Kansainvalistymisen suunnittelussa on syyta miettia,
mika on yrityksesi liiketoiminnan nakokulmasta pa-
ras tapa hyddyntaa digitaalisia tyokaluja myynnissa ja
markkinoinnissa: toisiko oma verkkokauppa tai globaalit
markkinapaikat omalle yrityksellesi kasvua? Enta ovatko
yrityksesi nettisivut, hakukoneoptimointi ja uusimmat
myynnin digitaaliset tyokalut valjastettu tukemaan asia-
kastyota parhaalla mahdollisella tavalla?

Parhaimmillaan verkkokauppa tarjoaa vahariskisen ja
kustannustehokkaan vaylan kansainvalistymiseen. Sen
avulla sinulla on mahdollisuus kasvattaa nakyvyytta ja
tunnustella ideoidesi kilpailukykya kansainvalisesti. Var-
mista myo0s, etta yrityksesi tuotteen tai palvelun mark-
kinointiviestinta on kunnossa kohdemarkkinaa ajatel-
len. Tuotteen tulee olla paketoitu helposti myytavaksi, ja
markkinointiviestit kuvattu niin, etta asiakkaat ymmar-
tavat, mita lisdarvoa tai hyotya tuotteella tai palvelulla
heille on.

S ! » Digitalisaatio on avannut aivan uusia vaylia
- == kansainvalistymismahdollisuuksien selvittdmiseen
myds verkossa — ilman raskaita ja kalliita
— markkinatutkimuksia. Naiden tyokalujen avulla

voidaan selvittdd mm. tuotteiden kysyntaa tai markkinoita, joilla
kilpailijat tai samankaltaiset yritykset toimivat.

KARTOITUSVAIHEESSA HYODYLLISIA TYOKALUJA
OVAT ESIMERKIKSI

v’ Similarweb.com - verkkomarkkinoinnin alusta, josta loytyy

muun muassa tutkimuksia, analyyseja ym. marketing-
intelligence-tietoa
v Alexa, joka tarjoaa tydkaluja sisallon ja hakusanojen
optimointiin seka verkkomarkkinoinnin strategiasuunnitteluun
v’ Kilpailija-analyyseihin, hakusanaoptimointiin,
sisaltomarkkinointiin loytyy paljon erilaisia tyokaluja, kuten
Hubspot, Moz jne.

¢ Googlen mainonnan avainsanojen suunnittelutydkalu

MACKINSEY

“ & COMPANYN
TUTKIMUKSEN

MUKAAN JOPA 70-80
PROSENTTIA B2B-

PAATTAJISTA PITAA

PAREMPANA ETAYHTEYTTA
TAI DIGITAALISTA
ITSEPALVELUA

KUIN KASVOKKAIN
KOHTAAMISTA.



https://www.similarweb.com/

KANSAINVALISEN KASVUN SUUNNITTELU

KARTOITA JA ENNAKOI RISKIT

Riskien kartoitus ja ennakointi ovat tarkea osa kansain-
valisille markkinoille laajentumisen suunnitelmaa. Yrityk-
sen tulee arvioida ja analysoida millaisia riskeja markki-
noille laajentumisessa on — ja mitka riskit ovat hyvaksyt-
tavia.

YLEISET MARKKINARISKIT pitdvat sisalldaan kysymyk-
sid, kuten mille markkinoille yrityksesi tulisi menna, toi-
mivatko tuotteet / palvelut kyseisessa maassa, mika on
kilpailutilanne markkinoilla, ketkda ovat yrityksellesi oi-
keat kumppanit — ja mitka ovat merkittavimmat kieli- ja
kulttuurierot kohdemarkkinalla.

1 Kirkasta kilpailuetusi ja

asiakaslupauksesi: miti
lisdarvoa tuotat asiakkaalle?
Miten erottaudut, olet
merkityksellinen ja uskottava?

Johda myyntia
myos viennissa
sadnnéllisesti ja
tavoitteellisesti.

KAUPALLISET HAASTEET, kuten valuuttaan ja sopi-
mukseen liittyvat ongelmat. Myos kohdemaan toimin-
tojen lapindkyvyys sekda kumppaneiden toimintatapo-
jen ja luotettavuuden arvioiminen on tarkeda. Finnvera
tukee luottoriskeissa suomalaisia yrityksia.

POLIITTISET HAASTEET, kuten yleinen maan poliitti-
nen tilanne ja vakaus, velkaantuneisuus, lainsaadanto
ja muu byrokratia, pakotteet, sota ja esimerkiksi vienti-
ja tuontimaaraysten akilliset muutokset. Omaa tuotetta
/ palvelua koskevat kohdemaan viranomaisvaatimukset
ja lainsdaadantd on tarkeaa selvittad heti alkuun, jotta
tiedetaan onko vienti ylipaataan mahdollista.

Asiakas on kaiken
keskiossa.

3 Tunne asiakkaasi. ll Hanki ymmarrysta
eri markkinoista ja
kulttuureista.

YRITYSTEN OMAT, SISAISET ESTEET voivat myds olla
riskeja kansainvalistymisen tiella - Kunnianhimo ja tavoi-
tetaso voivat olla lilan matalalla, tai yritys ei tieda pitai-
sikd myyda myos digikanavien kautta. Tahdataanko vain
maltilliseen kasvuun opettelun kautta eikda maaratietoi-
seen ja nopeaan kasvuun omia kyvykkyyksia hyodyntaen?
Yrityksen taloudelliset haasteet asettavat myds usein es-
teen kansainvalistymiselle, joka lisaa aina kustannuksia.
Entd onko osaaminen ja kielitaito talon sisalld kunnossa?

Kansainvilisyys on mielentila.
Menestys kansainvilisilla
markkinoilla vaatii hellittimatonta
omistautumista paamaaralle.




CASE: TAIGA CHOCOLATE VALLOITTAA MAAILMAA PALA KERRALLAAN D v

Suklaata myyva yritys Taiga Chocolate on perustettu Taiga Chocolate selvitti huolellisesti, milla markkinalla
Vaasassa kesalla 2018. Taigan suklaat valmistetaan suklaalle voisi olla tilaa. Kavi ilmi, etta Eurooppa on tayn-

alusta alkaen kasin. Tummaan suklaaseen ripotel- na suklaata, ja Aasiassa puolestaan tuotteen kulutus on
laan joko marjoja tai erikoisempia vaihtoehtoja. Pa-  vield pientd, mutta kovassa kasvussa.

kastekuivatut ja siten terveelliset marjat ovat puo-

lukoita, mustikoita, tyrnia, vadelmaa ja karpaloita. Taigan maailmanvalloitus oli pahasti kesken, kun korona-
Extreme-makuja ovat kala, poro ja sirkat! pandemia iski ja kuritti pahiten juuri Taigan vientimark-

kinoita, kuten Hongkongia ja Italiaa. Vientiponnistelut
Yrittdjille oli alusta lahtien selvaa, etta kasin tehty, kyseisilld markkinoilla aloitetaan nyt alusta. Pandemian
korkealuokkainen tuote on vietdava maailmalle. Taiga aikana Taiga Chocolate keskittyi verkkokaupan kehitta-
on saanut apua kansainvalistymiseen Business Fin- miseen ja myi suklaata yrityksille. Talla hetkella suklaita
landilta: Tempo-rahoituksen avulla yritys laati kas- myyddan muun muassa maailman luksusjahdeille.
vusuunnitelman ja selvitti kuluttajien mieltymyk-
sid. Yrittajat ovat myds osallistuneet Business Fin-
landin seminaareihin, webinaareihin ja valmennuk-
siin. Jo kuukausi yrityksen perustamisen jalkeen se https://www.businessfinland.fi/ajankohtaista/ca-
osallistui Food From Finlandin messuosastolle Hon- set/2021/taiga-chocolaten-arktiset-maut-hurmaa-
gkongissa. vat-maailmalla

“ STARTUPILLE BUSINESS
FINLAND ON KUIN APUPYORAT
PYORAILEMAAN OPETTELEVALLE.

MIRJA PALOLA, TAIGA CHOCOLATE

AINEKSET MENESTYVAN
VIENTIBISNEKSEN RAKENTAMISEEN

v kilpailijoista erottuva ja
viimeistelty tuote

osaava tiimi
rahoitusta
markkinakartoitus ja -tuntemus

verkostot
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ASIANTUNTIJAT
JA VERKOSTOT
APUNASI

Asiantuntemus on kansainvilisille markkinoille
laajentuvan yrityksen paras ystiva. Kokeneiden, juuri
yrityksesi tarpeisiin soveltuvien asiantuntijoiden

ja verkostojen kdyttaminen nopeuttaa yrityksen
kansainvilistymista ja uusille markkinoille
laajentumista.

OIKEAN KONSULTIN AVULLA

“ YRITYKSESI KANSAINVALISTYMINEN
NOPEUTUU JA TULOKSET PARANEVAT.

ON MYOS ELINTARKEAA LUODA

OIKEITA KONTAKTEJA JA LAAJOJA

VERKOSTOJA.
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Kansainvalistymista suunnitellessa on usein jarkevaa
kayttaa ulkopuolista konsulttia, jolla on seka toimiala —
etta liiketoimintaosaamista seka oikeanlaisia kontakteja
kohdemarkkinalta. Ulkopuolista asiantuntijaa tai suurem-
paa konsulttiyhtiota voit hyddyntaa muun maussa mark-
kinatiedon, oikeiden asiakkaiden ja kumppaneiden l6yta-
misessa, rahoituksen hankinnassa, digitaalisen myynnin
ja markkinoinnin kehittamisessa tai vaikka tuotannon ja
logistiikan skaalauksessa.

Omalle yritykselle soveltuvan asiantuntijan etsiminen on
kuitenkin tehtava huolella ja systemaattisesti.

Aloita maarittamalla kansainvalistymisprojektin
konkreettiset, mitattavat tavoitteet ja operatiiviset
toimenpiteet aikatauluineen.

% HANKI APUA OIKEALTA TAHOLTA

Mieti tarvitsetko projektiin markkinakonsulttia, joh-

don konsulttia vai kenties analyytikkoa? Enta mita
tarvittavaa osaamista ja milta toimialalta konsultin tulee
olla?

Kartoita tarjonta. Keskustele yrityksesi sidosryhmien

kanssa sopivista konsulteista, hyédynna muiden yri-
tysten referensseja tai analysoi yrityksesi aiemmin kay-
tettyja konsultteja. Myos Business Finland voi esitella eri-
laisia vaihtoehtoja paikallisista konsulteista.

Sovi alustavat tapaamiset ainakin kahden potentiaa-

lisen konsultin kanssa — mukaan voit pyytaa Busi-
ness Finlandin asiantuntijan. Millainen ensivaikutelma
konsultista muodostuu? Kiinnita huomiota siihen, ym-
martaako han tavoitteesi, osaako han perustella mielipi-
teensa tai millaiset vuorovaikutustaidot konsultilla on.

KUN TAPAAT ULKOMAALAISTA
KONSULTTIA ENSIMMAISEN
KERRAN, MYOS YRITYKSESI ON
HERATETTAVA KIINNOSTUSTA.

1

Tarjous kannattaa pyytaa mielelladn kahdelta sopi-

vimmalta vaikuttavalta konsultilta. On tarkeaa ver-
tailla tarjouksia ja huomioida niin suunnitelmat, hinta ja
sopimusehdot kuin se, onko tarjous toimitettu ajallaan
tai onko se laadukkaasti toteutettu.

Tee kirjallinen tilaus sopivimmalle konsultille ja alle-

kirjoittakaa sopimus. Se voi olla esimerkiksi vahvis-
tus tarjouksen hyvaksymisesta, mikali kaikki tarvittavat
asiat on tarjouksessa esitetty hyvaksyttavasti.




VIENTIOPAS PK-YRITYKSELLE ASIANTUNTIJAT JA VERKOSTOT APUNASI

MAAILMALLA AUTTAVAT ANALYSOIMAAN JA
LOYTAMAAN OIKEAT TAHOT, JOIDEN'KANSSA

‘ ASIANTUNTIJAMME SUOMESSA JA

TEHDA YHTEISTYOTA KOHDEMARKKINALLA.

Muista, ettd projektiin parhaiten soveltuvan konsultin va-
linta on aina yrityksesi vastuulla. Paatoksella on suuri mer-
kitys, ja se tulee tehda arvioimalla analyyttisesti konsultin
osaamista, resursseja, vuorovaikutustaitoja, ymmarrysta
kyseisista markkinoista ja projektinne tavoitteita.

Asiantuntijamme Suomessa ja maailmalla auttavat ana-
lysoimaan ja l6ytamaan oikeat tahot, joiden kanssa tehda
yhteisty6ta kohdemarkkinalla. Voimme auttaa l6ytamaan
sopivan yhteistyokumppanin, jonka kanssa toteutatte yri-

tykselle esimerkiksi raataloidyn markkinatutkimuk-
sen tai tarvittavien kontaktien haun. Asiantuntijam-
me eivat saa suositella yhta tiettya konsulttia, vaan
voimme esitella yrityksellenne erilaisia vaihtoehtoja.

Business Finlandin konsulttihaun (Expert Search)

kautta l0ydat asiantuntija-apua kaikkiin kansainvali-
sen litketoiminnan vaiheisiin niin lakiasioiden ja im-
materiaalioikeuden, viestinnan ja markkinoinnin kuin
myynnin ja litketoiminnan kehityksen konsulteilta.

ASIANTUNTIJAN VALITSEMINEN

=>» Selvenna yrityksesi kansainvalistymisen
konkreettiset, mitattavat tavoitteet.

=» Pohdi millaista ulkopuolista osaamista
tarvitset ja millainen henkild siihen on paras.

=> Etsi sopivia asiantuntijoita useista ldhteista.

=» Valitse vihintdan kaksi sopivinta tapaamiseen.

=>» Vertaile tarjouksia huolellisesti ennen
sopimuksen allekirjoittamista.
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ASIANTUNTIJAT JA VERKOSTOT APUNASI

VERKOSTOISTA VOIMAA KASVUUN

Kontaktien luominen sekd hyvit ja laajat verkostot ovat
yritykselle tarkeita kasvun lahteitd. Sita kautta loytyvat
niin asiakkaat, kumppanit ja muut yhteistyotahot seka
elintarkedd vertaistukea vaikeissa hetkissda. Enta mista
verkostoja loytaa ja miten niihin paasee kasiksi?

Nykypaivan teknologiasta huolimatta yritysryhmille tar-
koitetuilla vierailuilla on paikkansa. Ne avaavat ovia ja yh-
distavat yrityksesi juuri sille sopiviin verkostoihin. Vie-
railut voivat merkittavasti myotavaikuttaa yrityksen kan-
sainvalistymiseen, myyntiin tai tuotekehitykseen.

Team Finland -vierailuita johtavat usein ministerit ja kor-
keat virkamiehet, ja ne mahdollistavat paasyn korkean ta-
son tapaamisiin seka suorat kontaktit kohdemaiden mi-
nisteridihin ja julkisista hankinnoista vastaaviin viran-
omaisiin.

Verkottumismahdollisuudet tarkeiden yrityskontak-
tien kanssa ovat kullanarvoisia, ja usein yksittdisen
suomalaisyrityksen vaikeasti tavoitettavissa. Vierai-
lujen aikana toteutettavissa vientitapahtumassa yri-
tyksesi padsee tapaamaan mahdollisia avainkump-
paneita ja loppuasiakkaita. Vierailuihin osallistuvat
useimmiten erikokoiset yritykset, joiden tarjonnat
taydentavat toisiaan.

Business Finlandin palvelu vierailuissa toteutetaan
ns. “avaimet kateen” -periaatteella, jolloin voit keskit-
tya tdysin omien tavoitteiden saavuttamiseen. Muis-
tathan, etta vierailuihin on tarkeda panostaa: materi-
aalien ja myyntipuheiden on oltava huolellisesti val-
misteltuja.




VINKIT VIERAILUIHIN

Vierailun tulee olla osa yrityksen vienti- ja kansainvalisty-
misstrategiaa, joten paata, milla tuotteella ja/tai palvelul-
I I la l[ahdet liikkeelle ja mille markkinoille.

7~
7~
7~
7~
7~
Ilmoittaudu vierailulle ja aloita A Ole aktiivinen ja valpas: voit teh-
valmistautuminen; aseta tavoite: o A da ensivaikutelman vain kerran.
mitd haluat saavuttaa vierailulla? ' '
/7
\ / N
\ / N
\ / N
\ / N
\ / Pitch kuntoon! Osaa oma asiasi,
N\ / vaikka unissasi ja muokkaa sita ti-
Tutustu hyvin kohdemarkki- < lanteen mukaan. Mieti tarkkaan, miten

naan ja sen kulttuuriin. tuotteesi hyodyttaa vastapuolta.

Jalkihoito on yhta tarkeaa kuin valmistautuminen: toimi kult- y
tuurin mukaan. Esimerkiksi USA:ssa ja muuallakin maailmas-

sa nopeus on valttia - kontaktoi tapaamasi henkil6t pian uudelleen,
ellet jo olekin ehtinyt saada heilta viestia.

/ Vierailuilla on osallistumis-
/ maksu, joka perustuu ai-
/ noastaan toteutuneisiin kuluihin.,
/ Osallistuja maksaa omat mat-
kansa ja majoituksensa.



4
MENESTYMISEEN
TARVITAAN
MARKKINATIETOA

Jotta uusille markkinoille laajentuminen onnistuu ja pystyt

tekemaan turvallisempia paatoksia yrityksen tulevaisuuden
suhteen, tarvitaan neutraalia, puolueetonta tietoa markkinoista
seka eri lilketoimintamahdollisuuksia kohdemarkkinoilta.
Markkinatiedon avulla saadaan ymmarrys siitd, kannattaako
kansainvalistymisen suunnitellulle polulle ldhted. Aivan ensiksi
kannattaakin kartoittaa, minkdlaista valmista tutkimustietoa on
saatavilla.

“ ERILAINEN

TUTKIMUSTIETO PALVELEE
SINUA YRITYKSESI
KANSAINVALISTYMISEN ERI
VAIHEISSA. KAYTA OIKEAA
TIETOA OIKEAAN AIKAAN!
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Markkinatieto yleisemmalla tasolla auttaa yritystdsi suun-
nittelemaan kansainvalistymistd ja tekemaan valintoja
siitd, mihin oma seuraava tai ensimmainen askel kohdis-
tuu.

VARHAISEN VAIHEEN MARKKINATIETO

Varhaisen vaiheen markkinatietoa tarjoavat esimerkiksi
Country Outlook ja Future Watch -raportit. Future Watch voi
haastaa yrityksesi innovaatio- ja kansainvalistymissuun-
nitelmaa, ja Country Outlook puolestaan tarjoaa yleistie-
toa markkinasta. Business Finland voi tarjota myds osana
henkildkohtaista palvelua toimialakohtaisia valmiita ra-
portteja, jos sellainen on valmiiksi olemassa toimintaasi
sopivalta alalta.

AJANKOHTAISTA MARKKINATIETOA PAATOKSIIN ‘ ‘ HANKT RIITTAVASTT TIETOA
YH

Digitalisaatio on avannut uusia vaylid kansainvalistymis-
mahdollisuuksien selvittamiseen myos verkossa - ilman
raskaita ja kalliita markkinatutkimuksia.

HUOLELLA TEHTY TARKKA MARKKINA-
ANALYYSI

Yleiselta tasolta siirrytaan huolella kohdemarkkinasta
tehtyyn omaan markkina-analyysiin, joka on yksi yrityk-
sen strategisen paatoksenteon tarkeimmista tyokaluista.
Markkina-analyysi (market study) auttaa yritystasi ym-
martamaan, milla markkinoilla on kysyntaa tuotteille tai
palveluille, ja mikda on esimerkiksi kohdemarkkinoiden
hintataso. Markkinatutkimukset auttavat myds sen selvit-
tamisessa, millaisia saaddksia tai vaikkapa maahantuon-
timaarayksia kyseisessa maassa on.

TEISTYOSSA ULKOPUOLISEN
KONSULTIN KANSSA JA TEE PAA-
TOKSET VAIN AJANKOHTAISEEN

TIETOON PERUSTUEN.

Analysoinnin tuloksena yrityksesi on entista tietoisempi
kaikista kohdemarkkinoilla olevista mahdollisista muut-
tujista, kuten asiakkaista ja kilpailijoista seka taloudelli-
sista, kulttuurisista ja poliittisista tekijoista, jotka voivat
vaikuttaa yrityksen kansainvalistymiseen ja sitda kautta
kohdemarkkinoilla menestymiseen.

Hanki siis riittavasti tietoa yhteistydssa ulkopuolisen kon-
sultin kanssa ja tee paatokset vain ajankohtaiseen tietoon
perustuen - ei mutu-tuntumalla.



MENESTYMISEEN TARVITAAN MARKKINATIETOA

MAHDOLLISUUDET MAAILMALLA

Yrityksesi kannattaa myos seurata valmiita myyntiliideja
ja liiketoimintamahdollisuuksia, jotka antavat suoran ku-
van olemassa olevasta tarpeesta maailmalla. Myyntiliidit
ovat konkreettisia ja tunnistettuja potentiaalisia ostajia

Team Finland -verkoston marketopportunities.fi -palvelus-
ta lOytyy tietoa uusista markkinoista ja mahdollisuuksis-
ta seka suoria kontakteja uusiin kumppanuuksiin. Jokaisen
markkinamahdollisuuden takaa l6ytyy aina Team Finland

tuotteille tai palveluille, ja liiketoimintamahdollisuudet
puolestaan tunnistettuja tarpeita ja mahdollisuuksia suo-
malaisille yrityksille eri markkina-alueilla.

-yhteyshenkild, joka auttaa sinua eteenpain.

KOLME VINKKIA MARKKINOIDEN
YMMARTAMISEEN

Hyddynna valmiina loytyvia erilaisia raportteja, joi-

den avulla saat laajemman ymmarryksen kohde-
markkinoista seka mahdollisuuksia osallistua webinaa-
reihin. Kartoita kohdemarkkinoiden maariskit, erilaiset
saddokset ja tuontimaaraykset tai ota yhteytta Team Fin-
land -verkoston asiantuntijaan. Tutustu viennin ja kan-
sainvalistymisen digitaalisiin palveluihin.
Digipalvelut - Team Finland

Jos tarvitset juuri sinun yrityksellesi raataldityja

markkinatutkimuksia, asiantuntijamme auttavat si-
nua léytamaan sopivat asiantuntijat ja palveluntuottajat
kohdemarkkinoilta. Nain saat tarpeisiisi oikeanlaisen ja
personoidun markkinatutkimuksen.

Muista myds hyodyntaa ja seurata konkreettisempia
myyntiliideja ja liiketoimintamahdollisuuksia, jotka
|6ydat marketopportunities.fi -palvelustamme.



https://www.team-finland.fi/
https://www.marketopportunities.fi/home?page=1

MARKKINOIDEN ASTIANTUNTIJAT
AUTTAVAT SINUA VALTTAMAAN

LLIKE TOTMINTA- e
KU LTTU U RI N PAREMMIN-ESILLE.
TUNTEMINEN

AVARA OVIA

Erilaiset kulttuurit vaativat erilaisia lihestymistapoja - ja

5 ‘ BUSINESS FINLANDIN ERI

tdmad patee erityisesti lilketoiminnassa. Kohdemarkkinalla voi
olla useita samankaltaisia tarjoajia, jolloin muiden tekijoiden
vaikutus kasvaa yhd merkittivimmaksi. Jos haluaa menestya
kansainvilisesti, yrityksen tulee tuntea myos kohdemarkkinan
bisneskulttuurin perusteet — ja mielellddn vihan enemmankin,
jotta onnistumisen mahdollisuudet kasvavat.



LIIKETOIMINTAKULTTUURIN TUNTEMINEN AVAA OVIA

ASIANTUNTIJOIDEN AVULLA SISAAN KULTTUURIIN

Paikallisen liiketoimintakulttuurin  ymmartaminen on
usein ratkaisevassa asemassa tuotteen tai palvelun
myynnissa kohdemarkkinalla. Voi olla yhta vaarallista ot-
taa esille joitakin asioita — tai vastaavasti jattaa joitakin
huomioimatta. Viestit voidaan myds ymmartaa eri tavoin
riippuen vastaanottajan kulttuuritaustasta. Myos ruokai-
lutavat, alkoholin kaytto, ajan kasite tai lahjojen antamis-
tavat on syyta tarkistaa ennen yhteisia tapaamisia. Neu-
vottelutaktiikka voi olla tdysin erilainen kuin mihin olet
tottunut. Myos kielitaito voi hamata, paras partnerisi ei
ehka olekaan han, joka osaa parhaiten yhteista kielta. So-
pimustilanteissa eri kulttuureissa on usein tiettyja arvok-
kuustasoja, joita on tarkedaa noudattaa. Tama tarkoittaa
sita, etta neuvottelijoiden on oltava titteleiltadan vastaa-
van tasoisia.

On tarkeaa tiedostaa, ettei uusilla markkinoilla voi toi-
mia samalla liiketoimintamallilla kuin esimerkiksi koti-
maan tai vaikkapa lahialueen vientimarkkinalla. Kohde-
markkinoille laajentuessa on oltava valmis raataléimaan
omaa liiketoimintamallia - kuten esimerkiksi jakelijoita ja
kumppaneita - aina olemassa olevan kulttuurin ja mark-
kinoiden suhteen. Kulttuurin vaikutus on suuri: jokainen
meista tarkastelee tuotteita ja palveluita omista, hen-
kilokohtaisista ja kulttuurisista lahtokohdista kasin. Ta-
ma tulee olla tarkasti mietittyna, kun suunnitellaan asia-
kastapaamisia.

TASTA VAUHTIA ALKUUN!

v’ Onko sinulla tietty kohdemarkkina mielessa?
Loydat maakohtaiset oppaat Business Finlandin
sivuilta. Voi hyodyntaa oppaita valmistautuessa
uusi markkinoille laajentumiseen,

Seuraa maakohtaisia infoja, joita Business
Finland jarjestaa yhteistyossa muiden Team
Finland -toimijoiden kanssa.

v/ Team Finland -vierailut eri alueille antavat
sinulle mahdollisuuden verkostoitua suoraan
kohdemaan toimijoiden kautta.

Olemme koonneet verkkoon yleisimpia tilanteita eri kohdemarkkinoilta. Kaikista maista, joissa Business Finlandilla on toimisto, l6ytyy myds maakohtainen raportti, jossa kerrotaan
laajasti kyseisen maan liiketoimintakulttuurista. Jos olet Business Finlandin asiakas, voit olla yhteydessa joko asiakasvastaavaasi tai sopia palaverin suoraan kohdemaan toimiston
asiantuntijan kanssa.


https://www.businessfinland.fi/suomalaisille-asiakkaille/palvelut/vienti-ja-kansainvalistyminen
https://www.businessfinland.fi/suomalaisille-asiakkaille/ajankohtaista#tapahtuma
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KESTAVA KEHITYS
JA VASTUULLISUUS
OSANA KANSAIN-
VALISTYMISTA

Kestavan kehityksen mukainen ajattelu ja vastuullisuus
ovat ldpdisemassa kaiken liiketoiminnan toimialasta
riippumatta. Yritysten entisestd tavasta tehda tulosta
siirrytaan kohti uudenlaisia, kestdvia ja esimerkiksi
kiertotalouden mukaisia liiketoimintamalleja. Kova ja
entisestdin kasvava paine kestivin kehityksen mukaiselle
toiminnalle tulee niin asiakkailta, rahoittajilta kuin
kuluttajien suunnalta.




KESTAVA KEHITYS & VASTUULLISUUS OVAT OSA KANSAINVALISTYMISTA

KESTAVAN KEHITYKSEN MONET TASOT

Kilpailuedun lisaksi kestavan kehityksen avulla varmis-
tetaan yritysten tulevaisuuden toimintaedellytyksia. Kun
suomalaisten yritysten toimintaa tutkitaan, lahes kaikki
yritykset vastaavat nakevansa kestavan kehityksen tule-
vaisuuden kilpailukykyna. Itse asiassa, mikaan yritys ei
voi enaa olla olemassa ilman kestavan kehityksen huomi-
oimista toiminnassa. Kansainvalisilla markkinoilla kesta-
vien tuotteiden ja tuotantomenetelmien kaytto seka val-
mistusosaaminen ovat entista vahvempi kilpailuetu.

Kestava kehitys ei ole vain ekologista kestavyyttd, vaan
siihen kuuluvat olennaisesti myos taloudellinen ja sosiaa-
linen kestavyys. Kestavasti toimivat yritykset huomioivat
taloudelliset, ekologiset ja sosiaaliset vaikutukset omas-
sa liiketoiminnassaan myds kansainvalisilla markkinoilla.

Tama tarkoittaa muun muassa sitd, etta yrityksissa teh-
daan asioita, jotka ottavat huomioon esimerkiksi luonnon
monimuotoisuuden, tuottavat hyvaa taloudellista tulosta

ja parantavat ihmisten hyvinvointia - ja liiketoiminnalla
taataan hyvinvoinnin siirtyminen sukupolvelta toiselle.

Sosiaalisessa kestavyydessa paneudutaan ihmisoikeuk-
siin, riskien hallintaan ja niiden tunnistamiseen. Ehdot-
toman tarkeaa on myds varmistaa, etta liiketoiminta koh-
demarkkinalla on lapinakyvaa ja eettista, ja etta myos yri-
tyksesi kumppaniverkoston toiminta on sellaista.

Yrityksesi kannattaa peilata omaa liiketoimintaa esimer-
kiksi YK:n kestavan kehityksen toimintaohjelmassa maa-
riteltyihin 17 globaaliin tavoitteeseen, jotka jasenmaiden
tulisi yhdessa saavuttaa vuoteen 2030 mennessa. Suo-
men valtion ohella myds suomalaisilla yrityksilld, orga-
nisaatioilla, tutkimuslaitoksilla ja kansalaisyhteiskunnan
toimijoilla on merkittava rooli ndiden tavoitteiden saavut-
tamisessa.

MIKSI KESTAVA KEHITYS ON TARKEAA
JOKAISELLE YRITYKSELLE?

¢’ Se on elintarkeaa maapallolle
v’ Se kiinnostaa asiakasta

v’ Se kiinnostaa rahoittajia

v’ Se kiinnostaa tyontekijoita

v’ Siita voi kasvaa globaali kilpailuetu




VIENTIOPAS PK-YRITYKSELLE = KESTAVA KEHITYS & VASTUULLISUUS OVAT OSA KANSAINVALISTYMISTA

MITA YKSI YRITYS VOI TEHDA?

Kestavan kehityksen mukaisen toiminnan harjoittami-
nen on yritykselle jatkuva prosessi ja sen harjoittami-
seen ei ole vain yhtd tapaa. Omasta liiketoiminnasta
tunnistetaan ekologiset, sosiaaliset ja taloudelliset vai-
kutukset, joiden avulla valitaan luontevat kestavan ke-
hityksen tavoitteet, joihin sitoutua. Kestavan kehityksen
tavoitteiden saavuttamiseksi voi tehda pienia tai suuria
tekoja. Yritysten kyky ja halukkuus osallistua tavoittei-
den saavuttamiseen on tarkedaa maapallolle, ja se kiin-
nostaa niin rahoittajia, tyontekijoita kuin asiakkaita.

Rjateltavaa: On vastuullista maksaa tyon-
tekijoille uudella markkinalla kohtuullista

palkkaa, vaikkei kohdemaan lainsaadanto mi-
nimipalkkaa vaatisikaan. Elamiseen riittava palkka
on ihmisoikeus ja sen tulisi olla minimivaatimus.

Ymmarrad yrityksesi hiilijalanjalki ja pyri
vahdhiilisyyteen

Vahahiilisyyteen panostaminen tuo yrityksille nykypaiva-
na valtavan kilpailuedun. Vahahiilisyyteen pyrkiminen yri-
tyksen tuotteissa ja palveluissa on konkreettinen teko kes-
tavan kehityksen hyvaksi, ja erinomainen kilpailuetu kan-
sainvalisilla markkinoilla.

On selvaa, etta tulevaisuudessa tietyt materiaalit tulevat
vaistamatta loppumaan, ja tarve kierrdttaa ja uusiokayttaa
materiaaleja tulee kasvamaan. Mitd nopeammin yrityksesi
omaksuu nama toimenpiteet, sitd helpompi muutos tulee
olemaan - ja sita menestyksekkadampi yrityksenne voi olla.

Tarkastelu kannattaa aloittaa yrityksesi hiilijalanjaljesta.
Kun on ymmarrys, mistd kaikista tekijoista se syntyy, yri-
tys voit helposti ryhtya konkreettisiin tekoihin oman toi-
mintansa kehittamiseksi.

Hiilijalanjilked ja paastoja laskettaessa tarkastel-
laan mm. seuraavia yrityksen asioita:

Suoria paastoja eli energiantuotantoa tai
polttoaineen kulutusta

Epasuoria energiantuotannon paastoja, kuten
hankitun sahko- ja lampdenergian kulutusta

Vilillisia paastdja, kuten lentomatkoja ja tydmat-
kaliikennetta seka ulkoistettujen toimintojen ja
alihankkijoiden vaikutuksia

Hiilijalanjaljen suuruus riippuu valtavasti toimialasta,
mutta yleensa aina voi tehda jotakin eri tavalla entista
kestdvamman toiminnan hyvaksi.




Suomalainen pdrssiyhtio Konecranes on maailman
johtavia nostolaitevalmistajia, asiakkainaan koneen-
rakennus- ja prosessiteollisuuden toimijoita, tela-
koita, satamia ja terminaaleja - globaalille kaupan-
kaynnille valttamattémia aloja, jotka samalla aiheut-
tavat suuren osan kasvihuonepaastoista.

KESTAVA KEHITYS LEIKKAA LAPI KOKO
YRITYKSEN LIIKETOIMINNAN

Konecranes on nivonut kestavan kehityksen kiinteak-
si osaksi liiketoimintaansa, silld he eivat nde muuta
vaihtoehtoa. Yrityksen ilmastotavoitteet tulevat ole-
maan linjassa Pariisin ilmastosopimuksen kanssa,
jossa sitoudutaan puolittamaan paastot alle 10 vuo-
dessa. Rima on korkealla, mutta siihen ollaan val-
miita satsaamaan. Konecranesin vastuullisuusjohta-
ja Anniina Viirta-Toikan sanoin, “meilla ei ole toista
planeettaa”.

CASE KONECRANES: “MEILLA EI OLE TOISTA PLANEETTAA.”

KESTAVA LIIKETOIMINTA ON TARKEAA KAIKILLE
SIDOSRYHMILLE

Konecranesilla ymmarretaan vastuullisuuden merkitys ta-
na paivana niin yrityksen asiakkaille, tyontekijoille kuin
sijoittajille. Samalla he nakevat kehityksessa valtavasti
mahdollisuuksia, ja haluavat auttaa asiakkaitaan paase-
maan ymparistotavoitteisiinsa.

KONECRANESIN
VASTUULLISUUSSTRATEGIAN OSAT:

v’ Eko-optimoitu tarjooma ja kiertotalous
v Ilmastotoimet ja resurssitehokkuus

v’ Ty6turvallisuus ja turvalliset tuotteet

¢ Monimuotoinen, osallistava ja sitouttava

tyoymparisto

v’ Vastuulliset liiketoimintakdytannot

22

OPIT JA INSPIRAATIOTA KONECRANESILTA:

v’ Kestavan kehityksen strategiassa kannattaa tu-
keutua valmiisiin malleihin: hyddynna globaaleja
tavoitteita ja viitekehyksia ja kayta niita olennaisuu-
den arvioinnin tukena.

v’ Kestavyys on saatava osaksi yrityksen strategiaa.

v’ Kaikki yrityksen sidosryhmat ovat kiinnostuneita
vastuullisuudesta — huomioi ndiden ryhmien vaati-
mukset.

v’ Nosta tavoitteet tarpeeksi korkealle.

Konecranes on Business Finlandin yhteistyokumppani
kestavan kehityksen teemassa. Business Finland tukee
valmistavan teollisuuden uudistamista ja kilpailukyvyn
lisdamista niin, ettd Suomesta tulisi yksi johtavista
kestavan valmistuksen maista.
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RAHOITUSTA
KANSAIN-
VALISTYMISEEN

Kansainvilistyminen ja uusille markkinoille laajentuminen

ei tule ilmaiseksi. Se vaatii paljon tydta ja taloudellista
panostusta. Uusille markkinoille laajentuminen on aina
yritykselle investointi — ja oman padoman lisiksi tarvitaan

myos ulkopuolista rahoitusta. Onneksi tarjolla on seka yksityista
ettd julkista rahoitusta kansainvdlistymisen valmisteluun ja
toimeenpanoon.




RAHOITUSTA KANSAINVALISTYMISEEN

RAHOITUSTA MAAILMALLE LAHTOON

Rahoitusta on mahdollista hakea Team Finland -verkoston
eli Business Finlandin, Finnveran ja ELY-keskusten kautta
muun muassa liiketoiminnan laajentamiseen maailmalle
tai kehittamaan jo olemassa olevaa kansainvalista liike-
toimintaa.

Business Finland rahoittaa kansainvalistymisen valmis-
teluun, sisdiseen valmiuteen ja testaamiseen liittyvia toi-
menpiteita, innovaatio-, tutkimus-, ja kehitystydta seka
yritysten ja tutkimusorganisaatioiden yhteisty6ta. Busi-
ness Finland ei rahoita kaupallisia neuvotteluita, jakelu-
kanavien rakentamista, markkinointia tai myyntia, mutta
naiden kartoitusta kylla.

ELY-keskuksen palvelut soveltuvat parhaiten alkuvai-
heen yrityksille. ELY-keskus rahoittaa pk-yritysten kehit-

tamishankkeita. Joissakin tapauksissa yritys voi kuiten-
kin tayttaa samanaikaisesti seka Business Finlandin et-
ta ELY-keskuksen rahoituskriteerit. ELY-keskus tarjoaa
myds konsultti- ja neuvontapalveluita, kuten kehitta-
misavustusta, yrityksen kehittamiseen ja kansainvalis-
tymiseen.

Finnvera myontda rahoitusta alkuvaiheeseen, mutta
myds kasvuun ja kansainvalistymiseen kattamaan esi-
merkiksi viennista koituvaa kayttopadoman tarvetta se-
ka erilaisilta viennin riskeilta suojautumiseen. Finnve-
ran palveluja hakevat myds kotimarkkinayritykset, jotka
eivat edes harkitse kansainvalistymista, kun taas kan-
sainvalistyminen on tarkea kriteeri Business Finland ra-
hoitusta haettaessa.

‘ ‘ RAHOITUSTA VOI

HAKEA TEAM FINLAND
-VERKOSTON KAUTTA.




RAHOITUSTA KANSAINVALISTYMISEEN

TUKEA KANSAINVALISTYMISEEN

INNOVAATIOSETELI soveltuu alkuvaiheen ponnisteluja
varten silloin, kun yrityksella on innovatiivinen tuote- tai
palveluidea, ja tarvitaan ulkopuolista apua idean jalostami-
seen. Innovaatiosetelin avulla on mahdolllista ostaa osaa-
mista ja tietoa, kuten testaamista ja pilotointia idean jatko-
kehitysta varten.

MARKET EXPLORER -RAHOITUS soveltuu alkuvaiheen
kansainvalistyville yrityksille ja myds jo pidempaan mark-
kinoilla toimineille yrityksille. Rahoituksen avulla yrityksel-
la on mahdollisuus selvittaa tietyn markkinan potentiaalia
tai selvittaa paikallisia kumppaneita.

TEMPO-RAHOITUS on kokonaisvaltainen tuki, jota voi hyo-
dyntaa kattamaan merkittavan kansainvalisen kasvun toi-
menpiteita. Tempo-rahoitusta kannattaa hyddyntdad muun
muassa asiakaspalautteen hankkimiseen, IPR-selvitysten
tekemiseen seka yrityksen liiketoimintamallien kehittami-
seen. Tempon osana voi myds olla markkinaselvitys. Tama
rahoitus on yksi Business Finlandin kilpailluimmista tuot-
teista, joten kriteereihin kannattaa tutustua huolella ennen
hakemuksen tekemista.

T&K-RAHOITUKSELLA yrityksesi voi rahoittaa kunnian-
himoista tutkimus- ja kehitysprojekteja, joilla on huomat-
tava kansainvalinen kilpailuetu. Rahoituksen avulla voi
uudistaa tai kehittdaa kokonaan uusia tuotteita, palvelui-
ta, tuotantomenetelmia tai liiketoimintamalleja. Yksi tar-
keimmista t&k-rahoituksen kriteereista on viennin kas-
vu verrattuna julkisen rahan panostukseen. T&k-projektin
vientipotentiaalin tulee olla vahintaan 20-kertainen haet-
tuun rahoitukseen nahden.

LISARAHOITUSTA YHTEISTYOHON kehittyvilld markki-
noilla (kuten esim. Saharan etelipuolinen Afrikka tai Viet-
nam) on mahdollista hakea olemassa olevan tki-rahoituk-
sen paalle. Tarkeita kriteereita lisarahoituksen saamiseen
ovat muun muassa, etta kehittyvilta markkinoilta on tun-
nistettu markkinamahdollisuus ja paikalliset kumppanit,
ja hankkeen tavoitteet ovat YK:n kestavan kehityksen ta-
voitteiden mukaisia. Tahan rahoitukseen yritys tarvitsee
aina ns. tki-emohankkeen, jonka paille voi hakea lisara-
hoitusta kehittyvilla markkinoilla toimimiseen.

RAHOITUSTA KANSAINVALISEEN TKI-YHTEISTYOHON
voi hakea EU:lta. EU-projektit voivat avata vaylan kansain-
valisille markkinoille, kun yritykset padsevat projektikon-
sortioissa kehittamaan ratkaisuja yhdessa asiakkaidensa
kanssa. EU:lla on useita eri ohjelmia, kuten Horisontti Eu-
rooppa, joista yritykset voivat saada rahoitusta tutkimuk-
seen, kehitykseen ja innovointiin. Horisontti Euroopan ra-
hoitushaut ovat avoimia kaikenkokoisille ja -ikaisille yrityk-
sille ja rahoitusta voi kayttaa laajempiin tarkoituksiin kuin
kansallista Business Finlandin rahoitusta.

ASKARRUTTAAKO EU-RAHOITUS? EU-rahoitusneuvonta-
palvelu kokoaa yhteen tietoa Euroopan unionin avustuksis-
ta, lainoista, takauksista, padomasijoituksista, tuista ja jul-
kisista hankinnoista, seka ohjaa ja neuvoo niiden kaytossa.

ELY:N KEHITTAMISAVUSTUKSELLA yrityksesi voi kehitti3
esimerkiksi omia kansainvalistymisen valmiuksia, kartoit-
taa potentiaalisia markkinoita tai hakea kumppaneita. Ra-
hoitettavalla hankkeella tulee olla selkea tavoite, kuten kan-
sainvalistymismahdollisuuksien parantaminen tai kasvun
hakeminen. Rahoitusta voidaan kayttda uusien tuotteiden,
palvelujen tai tuotantomenetelmien kehittamiseen.


https://www.eurahoitusneuvonta.fi/etusivu
https://www.eurahoitusneuvonta.fi/etusivu

RAHOITUSTA KANSAINVALISTYMISEEN

KRITEEREITA RAHOITUKSEEN

MUISTILISTA RAHOITUKSEN HAKEMISEEN

Julkisen rahoituksen tavoitteena on saada pitkal-
13 aikavalilla hyotyja Suomeen. Taman takia myds
Business Finland rahoittaa kunnianhimoisia in-
novaatioita, jotka johtavat vientiin - ja joilla on
vaikuttavuutta pidemmalla aikavalilla.

Julkinen rahoitus on hyvin kilpailtua ja aina har-
kinnanvaraista. Rahoitusta hakiessa on syyta tu-
tustua tarkoin rahoituksen ehtoihin. Jokaisella
rahoitusinstrumentilla on omat tiukat reunaeh-
dot, jotka selvidvat Business Finlandin, Finnve-
ran ja ELY:n tarjoamien rahoituspalveluiden verk-
kosivustolta.

Kun yrityksesi hakee rahoitusta skaalautuessaan
kansainvalisille markkinoille, on hyva kayda lapi seu-
raava muistilista ja varmistaa, etta asiat on huolella
mietitty ennen hakemuksen jattamista.

v

Yrityksen nykytila
Kaytettavat resurssit, kuten henkildsto / tiimi
Yrityksen kasvuvisio

Projektisuunnitelma tavoitteineen ja
kustannusarvioineen kasvuvision toteuttamiseen.

Tunnistettu ja selvitetty asiakaskunta

Massasta erottuva, innovatiivinen tuote / palvelu,
jolla on kysyntaa ja jolla parjaatte markkinoilla
jatkossakin

Tieto siita, milld hinnalla asiakas on valmis

ostamaan - ja millainen kate yritykselle jaa
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