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Olen tutkinut reilut 10 vuotta (luettelo muutamista avaintutkimuksista on tamén taustapaperin
lopussa) suomalaisten yritysten kansainvalistymista eri kansainvalisille markkinoille niin
laadullisella, historiallisella  kuin maarallisellda tutkimusotteella. Lahes aina erilaisten
onnistumisten, haasteiden, strategioiden, verkostojen, kulttuurikysymysten jne. tarkastelu paattyy
siihen, ettd sosiaalisen verkostoitumisen osaaminen ja vieraiden kulttuurien osaaminen ovat
keskeisimmat Kkilpailukykytekijat kansainvélisissa ja kansainvalistyvissd suomalaisyrityksissa.

Suomalaiset ja sosiaalisuus eivat lahtokohtaisesti ole lahelld toisiaan, silld suomalaiset ovat
paaosin vaiteliaita, ndyrid, asiakeskeisia ja tunteitaan peittdvid. Suomessa tyéeldma ja sosiaalinen
eldamé& ovat varsin eriytyneet. Taméa ei ole helppo l&htokohta tilanteessa, jossa suomalaisten
yritysten kasvupotentiaali on ulkomailla, eikd ulkomaisilla markkinoilla juuri tunneta pelkk&én
lilketoimintaan  perustuvia  suhteita.  Sosiaalisen  vuorovaikutuksen taito  yhdessa
kulttuuriosaamisen — liittyen erityisesti siihen millainen sosiaalinen kanssakdyminen on sopivaa
missakin kulttuurissa — kanssa on Suomen yritysten kannalta keskeisié kehityskohteita.

Tutkimuksissani tulee ilmi, ettd suomalaiset yritykset eivat useinkaan panosta sosiaaliseen
suhteeseen ollenkaan tai ne panostavat siihen lilan myohaan. Talla tavalla ne menettévét valtavasti
tilaisuuksia, silla ulkomaalainen partneri lahes poikkeuksetta valitsee lopulta kansainvélisen
yhteistyokumppanin sen perusteella, miten hyvin tuntee potentiaalisen partnerin ja kuinka
mukavaa tdman kanssa on viettad aikaa. Esimerkiksi puolalaiset osaavat ennen kauppoja viettaa
iltaa ja vieda potentiaalisia yhteistydkumppaneita luontoon ym. silla aikaa, kun suomalainen
tehokas insindori tekee ulkomaillakin tehokkaasti tyoté ja esittelee tuotteen tai palvelun teknisia
ominaisuuksia. Samalla kauppa usein menee puolalaiselle, kehnommalla tuotteella, mutta
paremman sosiaalisen suhteen ansiosta.

» "Tehokas suomalainen insinoori, joka tekee t6itd aamukahdeksasta iltakuuteen —
se ei toiminut sielld. Se me opittiin. Sille naurettiin. Pitdd menna pitkille lounaille
ja illalliselle. Ensin luodaan sosiaalinen suhde nayttdmalla millainen olet eri
tilanteissa: kun on ongelmia, kun tulee onnistumisia, kun juhlitaan, miten alkoholi
muuttaa sinua ja monet muut asiat, sen he haluavat nahda. Ja sitten kun taméa on
tapahtunut, asiat tapahtuvat itsestddn. ”

Myo6s suuri osa kansainvélisille markkinoille péésseistd suomalaisyrityksistd ymmarsi vasta
muutaman vuoden yrittdmisen jélkeen, ettd sosiaaliseen suhteen muodostaminen ulkomaille onkin
valttamatonta, silla kaupan liikkeelle I&hteminen oli usein hyvin vaikeaa. Tutkimukseni mukaan
tdma oli tosi hyvé asia ja suhteet paranivat merkittavasti. Kuitenkin liian myodhaan sosiaalisen
kanssa kdaymisen aloittaneet yritykset eivdat koskaan saavuttaneet yhtd luottamuksellisia ja
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sitoutuneita suhteita kuin yritykset, jotka aloittivat sosiaalisen suhteen muodostamisen heti suhteen
alussa.

» Opittiin vuosien varrella, ettd kuun olet myynyt koneen, sinusta tulee myos
perhetuttava. He soittavat sinulle asioista, he kutsuvat kotiinsa ja tulevat sinun
kotiisi. He ovat aarettoman ystavallisia. Se on ystavyytta liiketoiminnan ohella. Tai
ehkd liiketoimintaa ystivyyden ohella.”

>  “No meilld oli tosi vaikeaa. Ei tullut koskaan selkeitd vastauksia, aikataulut eivdt
pitaneet, yhteista linjaa ei 16ytynyt. Mutta sitten kaikki muuttui, kun tama tyyppi oli
ollut jonkin aikaa sairaana ja eréaana lauantaina sitten soitin sille sinne Ranskaan
ja kysyin miten se jakselee. Sen jdilkeen kaikki muuttui. Ihan kaikki.”

Tottumus siihen, ettd Suomessa on olemassa pelkkid liiketoimintasuhteita on siis haastava
lahtokohta suomalaisyrityksille, ja tahan liittyvdd osaamista tulee parantaa jalkauttamalla
ymmarrysta kaikkiin suomalaisin yrityksiin, joissa on kasvupotentiaalia. 99,8% suomalaisista
yrityksista on pk-yrityksia ja kaikki uudet 2000-luvun tydpaikat ovat syntyneet pk-yrityksiin.
Niiden kasvusaamisen keskeinen tekija on juurikin sosiaalisten suhteiden muodostamisen ja eri
kulttuurien osaamisen taito. Suomalaiset ovat luotettavia, rehellisid, hyvia kuuntelijoita. Kun ndma
suomalaisissa erityisesti arvostetut piirteet yhdistetddn sosiaalisen kanssakdymisen ja
kulttuuriosaamisen taitoihin, tulevat suomalaisyritykset olevaan erittéin haluttuja kumppaneita yha
useammalle kansainvaliselle yritykselle ja loppuasiakkaalle. Kulttuuriosaamiseen kuuluu myos
kohdemarkkinaan liittyvén erilaistamisen tarve, kuten tdma suomalaisyrityksen ranskalaiseen
tytaryhtioon liittyvé esimerkki paljastaa:

»  “Minusta suomalaisella johdolla oli kymmenen vuotta liian Suomi-orientoitunut
nakemys. Me taalla Ranskassa joudumme palvelemaan asiakasta todella hyvin,
eika taalla standardikokoiselle tuotteelle 16ydy juuri kysyntdd. Kun he ymmarsivat
erilaistamisen tarpeen ja antoivat periksi, tadlla on mennyt hyvin. Ja meille syntyi
hyva yhteinen toimintatapa.” (Tytdryhtion johtaja, Ranska)

Sosiaalisten taitojen ja kulttuuriosaamisen hallitseminen on tutkimukseni mukaan ollut nykyisin
suurten metsayhtididen Metsd Groupin, Ahlstromin ja UPM:n alkuvaiheiden keskeinen
kasvamisen tekija. Niin Serlachiuksen, Schaumanin, Ahlstromin kuin Waldenin perheen jasenet
panostivat suuresti sosiaalisiin suhteisiin ja partnereiden kanssa yhdessa vietettyyn aikaan,
osasivat lukuisia kielid, kouluttivat lapsiaan ulkomailla yms. alkuvaiheidensa aikana 1870-1940-
luvuilla. Kaikki kirjeenvaihto kansainvélisten kumppaneiden suuntaan on erittdin kohteliasta,
perhe otettiin aina niin kirjeissa kuin vierailuilla huomioon ja kansainvaliset vierailut kestivét usein



kuukausia.  Nyky-yhteiskunnan  suomalaisyritykset
pyrkivat matkustamaan mahdollisimman vahan ja
olemaan tehokkaita, usein sosiaalisen kanssa kdymisen
kustannuksella.

Olemme isoilta osin kadottaneet ne taidot, joilla
muutamat suomalaisyritykset onnistuivat luomaan
vahvat kansainvaliset suhteet ja kasvamaan merkittavan
kokoisiksi  yrityksiksi. Paras tapa  sosiaalisen
kanssakdymiseen Suomen padssa tuntuu olevan
kutsuminen omaan kotiin ja suomalaisten erikoisuuksien
tarjoaminen seka suomalaiseen luontoon, saaristoon ja
jarvimaisemaan sekda Lappiin tutustuttaminen.

» “Tein vahingossa oikein. Ne tuli
Suomeen ja pyysin heidat mun kotiin
illallisille. Ei mentyk&an Kissan Viiksiin.
Se naytti olleen viisas teko. Yhtakkia
kaikki rupesi toimimaan. Sain vastaukset
kysymyksiini ja aikataulut piti.”
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