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Selvityksen taustaa

Suomen hallitus on ottanut yhdeksi karkitavoitteekseen tuplata elintarvike-
viennin arvon 2031 mennessa. Elintarvikeviennin potentiaali on tunnistettu
jo vuosien ajan (esim. Irx ym. 2017 Suomalaisen elintarvikeketjun menes-
tyksen avaintekijat, Karhinen 2019, Uusi alku). Satsauksia on tehty, mutta
todellinen kasvu on ollut tavoiteltua hitaampaa.

Taman selvityksen tavoitteena on ollut selvittaa ja tahan perustuen
rakentaa kansainvalistymisvalmennuksen konsepti, joka tukee hallituksen
ja koko ruokaketjumme kunnianhimoista tavoitetta, talla kansainvalisen
kaupan nakdkulmasta lyhyehkdlla aikavalilla.

Elintarvikealaa on tutkittu paljon. Tassa selvityksessa onkin hyodynnetty
olemassa olevia vientiselvityksia ja raportteja mahdollisuuksien mukaan.
Lahtdkohtaisesti tiedamme elintarvikeviennin pullonkaulat, potentiaalit ja
kansantalouden vaikutukset.

Osana toimeksiantoani olemme siis jo ymmartaneet, etta "kaikkea kaikil-
le"-ajattelutapa ei toimi (esim. Apunen 2020, Seisova poyta). Yhtena selvi-
tyksen tavoitteena on ollut selkeyttaa elintarvikeviennin potentiaalisinta
kohderyhmaa ja luonnostella valmennuskonsepti, joka vastaa naiden toimi-
joiden tarpeisiin yhteisen kunnianhimoisen tavoitteen saavuttamiseksi.

Toimeksiannon yhteydessa kaytiin myos lapi, etta tassa ei olla rakenta-
massa koulutusta tai muuta vastaavaa ulkoa sisalle pain lisaa tietoa tuot-
tavaa konseptia tai tutkintoon tahtaavaa kokonaisuutta, vaan etta valmen-
Nnuksella tassa viitataan yritysten ja toimijoiden osaamisen ja ymmarryksen
kehittamiseen, kohdennettuna, tarvetta vastaavana valmennuskonseptina.

Konseptin taustalle olen saanut tutustua joihinkin kotimaisiin ja ulkomai-
siin valmennuksiin, paattajille ja vaikuttajille suunnattuihin konsepteihin
seka vertaisjohtajuuteen/-~oppimiseen perustuviin ryhmiin. Toimialan ja
yritysten kanssa yhteistydssa on edelleen mietitty mallia, joka on saanut
inspiraatiota naista parhaiksi tunnistetutista konsepteista. Samalla on
ymmarretty, mitka ko. toimista eivat nykyisellaan toimi.

Tata selvitysta tehdessa myos elintarvikeviennin toimijat ovat parhaillaan
uudelleen jarjestaytymassa paattyneen Food From Finland -ohjelman
jattamaa aukkoa ja toisaalta parasta mahdollista elintarvikeviennin ekosys-
teemin rakentumista mahdollistamaan.


https://julkaisut.valtioneuvosto.fi/bitstream/handle/10024/80890/Suomalaisen elintarvikeketjun menestyksen avaintekij%C3%A4t.pdf
https://julkaisut.valtioneuvosto.fi/bitstream/handle/10024/80890/Suomalaisen elintarvikeketjun menestyksen avaintekij%C3%A4t.pdf
https://julkaisut.valtioneuvosto.fi/bitstream/handle/10024/161359/MMM_3_2019_Turvallista ruokaa Suomesta.pdf?sequence=4&isAllowed=y
https://assets.ctfassets.net/8122zj5k3sy9/6QgaEteYTmxg1LmnhPZgg7/0625cb93c47d36268a568768aa209d67/Matti_Apunen_Seisova__Poyta_web.pdf

Tama selvitys ei ole ottanut, eika ota, kantaa taman elintarvikeviennin
yrityslahtéisen kasvualustan kehittamiseen tai toimijoiden rooliin raken-
tuvassa ekosysteemissa. Konseptisuunnittelun osana ei myoskaan tulla
nimeamaan konseptin toimijoita tai toteuttajia, vaan luodaan raamit
valmennusten helpon aloittamisen mahdollistamiseksi.

Kuitenkin juuri valmennuskonseptin valmistumisen kynnyksella valit-

tiin Ruokatieto Yhdistys ry ja Suvi ry yhdessa ruokaviennin yrityslahtdisen
kasvualustan muodostajiksi. On sanomattakin selvaa, etta taman valmen-
nuskonseptin tulee rakentua palvelemaan tata parhaillaan kaynnistyvaa
ruokaviennin kasvualustaa. Valmennuskonsepti onkin pyritty rakentamaan
toimimaan siltana rakentuvan yhteistyon ja toimijoiden valissa. Sen tavoit-
teena on tuottaa kaytannon tason operatiivista ja strategista ymmmarrysta
toiminnan kehittamiseksi. Parhaimmillaan valmennuskonsepti voikin olla
jouhevan liikkeellelahdon mahdollistava ja toimialalle tarkeaa kokemus-
tietoa, ymmarrysta ja inspiroivia esimerkkeja tuottava rohkea tasmatyokalu.

Valmennuskonseptin ei ole tarkoitus olla autuaaksi tekeva ratkaisu, vaan
kaytannon pilotti, jolla voidaan selkeyttaa kokonaisuutta: yhteisia tavoit-
teita, tarpeita ja keinoja niiden saavuttamiseksi. Tarkeinta on lahtea
lilkkeelle edellakavijoilta oppimalla ja heidan kauttaan rohkaistumalla -
jalkauttaa naiden pioneerien tarpeet ja tahtotila laajemmalle mahdollista-
jien, yhteistydkumppanien, vaikuttajien ja paattajien ryhmalle niin yritysten
sisalla kuin Suomen vientiverkostossa. Tavoitteena tassa on testata, kehittaa
ja loytaa Suomelle paras mahdollinen kansainvalistymisvalmennuksen
konsepti ruokaviennin kasvattamiseksi ja Suomen paljon tarvitseman
talouskasvun tueksi.

Eras haastattelemani tutkija totesi, etta "Suomessa tutkimuksia ja selvi-
tyksia riittad, mutta kaipaamme konkreettista ymmarrysta, paatoksia ja
toimia”. Kotini seinalla roikkuu isoisoisani orivarsa Wilkille myonnetty kasva-
tuspalkinto, jonka keskella on lause: "Tehden jotain tuleepi. Tekematta ei
mitanad.” Tata olen pitanyt mielessa, kun kansainvalistymisvalmennuksen
konseptia olen kanssanne saanut katiléida.

Nuuksiossa 16.12.2024, Miki



Vastauksia kysymyksiin

Seuraavassa vastauksia toimeksiannon yhteydessa minulle annettuihin
kysymyksiin. Ne on esitetty alla toimeksiannon mukaisessa jarjestyksessa.

1. Miksi valmennusta tarvitaan/mihin
tarpeeseen valmennus vastaa?

Hallituksen tavoite kaksinkertaistaa elintarvikevienti 2031 mennessa vaatii
toteutuakseen oikein kohdennettuja, konkreettisia, nopeallakin aikava-

lilla liikkeelle saatavia toimia. Tama valmennuskonsepti tahtaa osaamisen
ja vientivalmiuksien seka yhteistydn kehittamiseen tassa selvityksessa
potentiaalisimmaksi tunnistetuissa kohderyhmissa. Konseptin on tarkoitus
toimia tehokkaana ja rohkeana elintarvikeviennin kasvua tukevana tasma-
tyokaluna, joka tulee palvelemaan myos parhaillaan rakentuvan ruoka-
viennin kasvualustan liikkeellelahtéa.

= PROJEKTIN TAVOITE

Ruokaviennin
yrityslahtainen
kasvualusta

Kansainvalistymis-
valmennuskonsepti

2 ; o TR Ruokaviennin
Tavoitteena oli selvittda ja tdhdn perustuen rakentaa Ruokamaakuva I paysinkertaistaminen

kansainvilistymisvalmennuksen konsepti, joka: ja diplomatia, v.2031
ruckamatkailu mennessi

Osaamisen ja
vientivalmiuksien
kehittaminen

tukee hallituksen tavoitetta ruokaviennin
kaksinkertaistamiseksi vuoteen 2031 mennessa.
perustuu jo selvitettyyn ja parhaisiin olemassa
oleviin kdytanteisiin.

on suunnattu selvityksessa nousseelle
potentiaalisimmalle kohderyhmille ja
kohtauttamaan toimijoita.

mahdollistaa entistd rohkeamman
kansainvilisen liiketoiminta-ajattelutavan.

Kuva 1. Kestavan ja kannattavan ruokajarjestelman kasvuohjelma on taydentyva toimen-
pidekokonaisuus, jolla tavoitellaan ruokajdrjestelmdan kestdvyyttd, kannattavuutta ja
kilpailukykya. Tama kansainvalistymisvalmennuksen konsepti on yksi sen osa, joka
tahtaa osaamisen ja vientivalmiuksien kehittamiseen.



Tassa selvityksessa on pyritty tunnistamaan elintarvikeviennin potentiaa-
lisimmat kohderyhmat, jotka voisivat edistaa ruokaviennin kaksinkertais-
tamista. Selvityksessa on keskitytty jo tunnistettujen ongelmien sijasta
seuraavaan mahdolliseen viennin kasvuloikkaan, joka voisi mahdollistaa
kunnianhimoisen kahden miljardin euron tavoitteen saavuttamisen
suhteellisen lyhyessa ajassa. Samalla on tutustuttu olemassa oleviin
valmennuksiin ja konsepteihin, opittu naista ja lahdetty edelleen selvitta-
maan, millaisiin tarpeisiin uuden konseptin tulisi vastata yritysten, toimi-
joiden ja erityisesti kaytanndn viennin operatiivisten tekijéiden nakdkul-
masta.

Seuraavassa esitellaan joitakin keskeisia havaintoja ja tarpeita, joihin
hahmoteltu valmennuskonsepti pyrkii vastaamaan.

1. On uskallettava valita ja kohdentaa toimenpiteita.

Valmennuksessa tullaan keskittymaan viennin potentiaalisimpiin
yrityksiin ja edelldkavijéihin, kuuntelemaan ja oppimaan niilta, jotka
voivat tavoitellun kasvuloikan kdaytannossa toteuttaa ja ymmartamaan
henkil6ita, jotka ovat kansainvilista kauppaa jo menestyksekkaasti
tehneet.

Kuten Jaana Husu-Kallio hyvin toi ilmi maa- ja metsatalousministerion
Keskustelua Ruokajarjestelmassa blogissaan Sanoista tekoihin, meidan on
Nyt yleistavoitteiden sijasta uskallettava fokusoida ja tehda markkinalah-
toisia valintoja ja ennen kaikkea saada aikaan tekoja.

Suomessa on tarjottu monia erilaisia yritysten kasvua ja kansainvalisty-
mista tukevia koulutus- ja valmennusohjelmia. Naita on jarjestetty osana
paattynytta Food From Finland (FFF) -ohjelmaa seka alueellisten kehitys-
yhtididen, julkisten toimijoiden ja yksityisten tahojen toimesta. Suurin osa
naista koulutuksista ja valmennuksista on keskittynyt pk-yritysten vienti-
valmiuksien kehittamiseen. Myos hieman erilaisia, kuten markkinoinnin,
myynnin ja elintarvikeviennin erityisosaajien johtotason koulutuksia, kuten
Growecery, on jarjestetty. Haastattelujen perusteella ainakaan valmennusten
maarasta ei ole ollut puutetta.

”"Panostus kohdennettava varsinkin alkuvaiheessa
kdrkihankkeisiin ja potentiaalisimpiin kohderyhmiin.”

Esa Wrang, Paattyneen FFF-ohjelman johtaja


https://mmm.fi/keskustelua-ruokajarjestelmasta/-/blogs/sanoista-tekoihin

= YHTEINEN TAVOITE

Suomalaisen ruokaviennin kaksinkertaistaminen
vuoteen 2031 mennessa on mahdollista
keskittymalla niihin, jotka voivat toteuttaa taman
kasvuloikan kaytanngssa.

Kuva 2. Taman selvityksen aikana on siirrytty keskustelemaan ruokaviennin tuplaami-
sesen sijasta konkreettisemmalla tasolla kahden miljardin kasvuloikasta. Valmennus-
konsepti tulee haastamaan osallitujia hahmottamaan omaa osuuttaan tastd yhteisesta
tavoitteesta.

Vaikka nama ohjelmat ovat varmasti olleet hyddyksi elintarvikeviennin
kehittamisessa, esiin on noussut Mmyos selkeita haasteita, joihin taman
kansainvalistymisvalmennuksen konseptia luodessa on pyritty vastaamaan.

Selvityksen aikana olen toistuvasti tormannyt siihen, etta viennin tuki-
toimet ovat ainakin osittain kohdentuneet vaarin. Asiaa voisi verrata

siihen, etta olympiajoukkueeseen on hyvaksyttty urheilijoita, jotka eivat ole
kisanneet viela edes Suomen mestaruudesta, puhumattakaan Euroopan
tali maailmanmestaruudesta. Toisaalta toimia on ollut vaikea kohdentaa
potentiaalisimmille yrityksille, silla esimerkiksi toiminnan vaikuttavuutta on
arvioitu osallistuvien yritysten maaralla. Tama lahestymistapa on osaltaan
rapauttanut uskottavuuttamme viennin toimijana.

Ongelma ei ole ainutlaatuinen elintarvikealalla, vaan sama ilmio nakyy
laajemmin Suomessa, jopa itse olympiajoukkueessa. Resurssien kohdenta-
misen ja vaikuttavuuden ongelmat ovat yleisia ja ylittavat sektorirajat.



Siteeraankin Helsingin Sanomien paakirjoitusta 12.8.2024, joka kiteytti

asian nain: "Jos Suomi haluaa olympiamitaleita, karkijoukon tasoa on
nostettava ja siihen on panostettava eri tavalla kuin nyt. Kyse ei ole

vain rahasta. Kaksi vuotta sitten julkaistussa Suomen huippu-urheilun
ulkoisessa kansainvalisessa arvioinnissa todettiin, ettd huippu-urheilun
Jjulkinen rahoitus on suunnilleen muiden Pohjoismaiden tasolla. Silti Suomi
menestyy huomattavasti muita Pohjoismaita huonommin. Huippu-ur-
heilujarjestelman keskeiseksi heikkoudeksi selvitys totesi johtamisen. Sen
mukaan tavoitteiden asettamisessa arkaillaan. Tavoitteiden, strategian,
taytantoonpanon ja arvioinnin valilla ei ole toimivia yhteyksia.”

Samankaltaisia haasteita nayttaisi olevan myos elintarvikeviennin koko-
Nnaisuudessa. Tavoitteiden, strategian, taytantdédnpanon ja arvioinnin valilla
tarvitaan toimivampia yhteyksia, jotta saavutetaan parempia tuloksia ja
valtetaan hukkaan menevat panostukset. Naihin haasteisiin ollaan varmasti
vastaamassa uutta ruokaviennin yrityslahtoista kasvualustaa rakennet-
taessa. Tama on kuitenkin hitaampi prosessi ja sen oheen onkin tarkoitus
tarjoilla tassa valmennuskonseptissa pienempaa palasta, jotta oman,
ruokaviennin olympiajoukkueemme kehitys jatkaa kulkuaan oikeaan suun-
taan.

Taman valmennuskonseptin tavoitteena on keskittaa toimet niille osaajille,
jotka kaytanndssa pystyvat merkittavasti vaikuttamaan tuohon kahden
miljardin kasvuloikkaan ja kilpailemaan "olympiatasolla”. Naiden osaajien
asiantuntemus ja ymmarryksen hydédyntaminen on keskeista toimialan
toiminnan selkeyttamisessa, inspiroimisessa ja konkretian rakentamisessa.
Samalla hahmoteltu konsepti voi tukea jo jarjestaytyvan ruokaviennin
yrityslahtéisen kasvualustan toimintaa.

2. Tarvitsemme kokemuksia ja nakemyksia edelldakavijoilta
paatoksenteon tueksi.

Rohkeus paatoksenteossa ei synny enaa pelkasta tiedosta ja datasta,
vaan tarvitaan kokemuksia ja ndkemyksia edelldakavijoilta. Valmen-
nuskonsepti tuottaa vertaisjohtajuuden kautta kokemustietoa ja oival-
luksia niilta, jotka kdytannéssa ovat jo onnistuneet. Tama luo rohkeutta
paatoksentekoon ja inspiroi muita. lhmisten kokemusten ja niake-
mysten roolin tarkeys tulee myos korostumaan tekoalyn kehityksen
myota.

"Emme uskalla ja halua tehdd strategisia valintoja.”

Matti Apunen, Seisova Pdyta



-+ MIHIN TARPEESEEN VALMENNUS VASTAA?

Rohkeutta paatoksentekoon ja konkretiaa
vhteisen tavoitteen toteuttamiseksi

Tutkimuksia ja selvityksia on tehty, mutta tarvitsemme tiedon lisaksi konkreettisia
kokemuksia ja vertaisoppimista elintarvikeviennin edellakavijdilta #pioneerit

Konkreettinen toiminta ' Tiedon omaksuminen

johtaa tiedon omaksumiseen johta_a péif‘itc'?ksemekoon
Ja toimintaan.

Kuva 3. Valmennuskonsepti tulee perustumaan kokemusten ja ndkemysten jakamiseen
vertaisyhteiséssa. Tdma tukee tutkitun tiedon omaksumista ja johtaa entistd rohkeam-
paan padatéksentekoon.

Elintarvikeviennin haastatteluissa, selvityksissa ja blogikirjoituksissa on
usein nostettu esille, etta meilta puuttuu rohkeutta paattaa ja toimia.
Kasvuryhman CEO Heli Anttila pyysi minua tarkastelemaan tata toisinpain
—ymmartamaan, miksi se puuttuu? Tahan on monesti syyna mm. yrityksen
tai kansamme historia tai henkilon oma historia — kokemus, joka ei ole ollut
mieluinen tai tilanne, jossa olemme joutuneet keskittymaan selviytymi-
seen, ei uusiutumiseen tai kasvuun.

”Ennen kuin puhutaan rohkeudesta, pitéid ymmdirtdd miksi
se puuttuu.”

Heli Anttila, CEO Kasvuryhma

Haastatteluissa on tullut esiin myos sukupolvien valinen kuilu ja se, miten
moni toimija kokee, etta seuraavan sukupolven osaaminen, rohkeus ja
uudistumiskyky tulevat vaikuttamaan positiivisesti myés kansainvalisen
kaupan kehitykseen. Nuorten osaajien mukaan saaminen nahtiin erityisen
tarkeana kuluttajabrandi- ja lisaarvoliiketoiminnan puolella. Siella raken-
netaan mielikuvia ja paremmuutta, jota riskin minimointi ja sailyttamisen
tahtotila eivat tue.



Yhta haastateltua suoraan lainaten: "Mitad enemman meilla tippuu pois
vanhaa vuorineuvossukupolveq, sitd enemman ymmarrdmme myos
kuluttajabisnesta ja uuden ajan kaupan tekemistd.” Toisaalta viisautta ja
kokemusta tarvitaan, mutta se ei jalkaudu toiminnaksi ilman rohkeiden
tekijoiden joukkoa.

Monen elintarvikeyrityksen alkuperaiset kasvulle asetetut raamit ovat
olleet nyt tavoiteltua pienemmat, monesti kotimarkkinan kokoiset. Koti-
markkinan kaupanteko on myoés hyvin erilaista, johtuen esimerkiksi vahit-
taiskauppamme rakenteesta ja siita, miten olemme tottuneet kotimaan
kauppaa tekemaan. Jos yritys on alun perin rakennettu Suomen markki-
noille, ei silla lahtdkohtaisesti ole ollut tavoitteena kansainvalinen markkina
ja taten rohkeus sen tavoittelemiseksi puuttuu yrityksen DNA:sta. Pitaisi
uudistua ja uusiutua, mutta muutos pelottaa useita.

Mita sitten pelkaamme? Yleensa pelkaamme sita, mita emme ymmarra.
Insindorikansana olemme perustaneet paatoksentekomme pitkalti dataan
ja tutkittuun tietoon. Myés viennista, sen haasteista ja potentiaalista riittaa
selvitettya ja selvitettavaa, mutta pelkka data ja tieto eivat tarkoita ymmar-
rysta. Niiden ohelle kaivataan kokemusten ja nakemysten jakamisesta
syntyvia oivalluksia ja viisautta. Esimerkkeja ja kokemuksia, jotka jaettuna
voivat johtaa entista aktiivisempaan ja rohkeampaan paatdksentekoon ja
toimintaan. Tata rohkeutta kasvattamaan on haastatteluissa toivottu vertai-
soppimista ja esimerkkeja niilta, jotka ovat kaytanndssa tyota tehneet ja
siina ansioituneet niin omien pioneeriemme joukosta, mutta myos erityi-
sesti ulkomailta ja muilta toimialoilta. Tallaiset henkilét olisivat parhaita
kokemusasiantuntijoita, kasvun inspiraattoreita.

"Kilpailukyvyn nimissd tarvitsemme asiantuntijoiden ohelle
niitd, jotka ovat kdytdnnéssd kansainviilistd kauppaa
tehneet. Osaavia ihmisid pitédd hyédyntdd ja heiltd oppia!
Kehittdmisessd on tdrkedd valita mukaan henkiléitd
statuksen sijasta osaamisensa perusteella.”

Kommenttina usealta haastatellulta
Vertaisyhteisddn perustuva tassa esiteltava valmennuskonsepti on raken-

nettu tuottamaan inspiroivia esimerkkeja ja konkretiaa, tarvittavan datan ja
tiedon ohelle, paatdksenteon tueksi.



3. Parhaan mahdollisen vientistrategian muodostamiseksi
yritystemme ja maamme tulevaisuudenkuvat tulee tuoda
lahemmas toisiaan.

Tiedon ohelle kaivataan siis kokemuksia ja tarinoita onnistumisista ja
toisaalta ymmmarrysta siita, kuinka paljon epaonnistumisia pitaa olla valmis
sietamaan kasvun polulla. Yritysten paatdksista vastaavat toivovat esimerk-
keja siita, kuinka riskeja voidaan hallita osana paatdksentekoa, visiota ja
vientistrategiaa. Viennin askelia suunniteltaessa halutaan ymmartaa mika
on mahdollista, mika kannattavaa ja edelleen saada aikaan paras mahdol-
linen ratkaisu datan, tiedon ja kokemuksen yhdistelmana.

Hahmoteltu valmennuskonsepti tuleekin tuomaan kokemusasiantuntijat
ja tuotettua dataa/tietoa lahemmas toisiaan. Vain talla tavalla voidaan luoda
myds paras mahdollinen yhteinen pitkan ajan vision. Risto Siilasmaa kuvasi
pitkan ajan vision rakentamista hyvin Aalto yliopiston 7.11.2024 Ted X Aalto
University -puheenvuorossaan jakamalla tulevaisuuden pitkan aikavalin
vision seuraaviin raameihin:

1. Mahdollinen (possible)

2. Uskottava (plausable)

3. Todennakdinen (propable)

4. Mieluinen (Preferable)
TULEVAISUUS

MAHDO‘—UNEN
JokoTTRVA

NYKYHETKI TODENNAKOINEN

TOIVOTTAVA

ILdISNOMSNNNIWTVA

Kuva 4. Valmennuskonsepti tuo yritysten ja tutkimuksen ndkemyksiad Idhemmas toisiaan.
Kuvan tulevaisuus kartio (future cone) on mukailtu Risto Siilasmaan Ted x Aalto University

-puheenvuorosta.


https://www.youtube.com/watch?v=vR_NdrQ4pDg
https://www.youtube.com/watch?v=vR_NdrQ4pDg
https://www.youtube.com/watch?v=vR_NdrQ4pDg
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Laajin mahdollinen tulevaisuudenkuva tulee siis ensin rajata uskottavaan,
ja hahmottaa tast3 edelleen todennakodinen ja meille mieluisa/toivottava
tulevaisuus. Todennakoista tulevaisuudenkuvaa hahmotetaan tyypillisesti
tieteen ja tutkimuksen kautta. Kukin toimija hahmottelee puolestaan omaa
mieluista tulevaisuuttaan, tutkimukseen, kokemukseen ja nakemyksiin
perustuen. Niin kansallisessa kuin yritysten visiossa ja strategiassa tarkeaa
on tuoda todennakdinen ja mieluinen tulevaisuudenkuva lahemmas
toisiaan. Naiden yhdistelmana on mahdollista selkeyttaa paras mahdol-
linen tulevaisuudenkuva ja luoda siita edelleen kaytanndén toimia lyhyem-
malle aikavalille.

YEi-lineaarisen muutoksen maailmassa korostuu kaukaa
Icihelle johtaminen.”

Reijo Karhinen

Tutkimusten ja selvitysten todennakoinen tulevaisuuskuvat ja yritysten
omat toivottavat tulevaisuuskuvat tulee siis saada keskustelemaan keske-
naan parhaan mahdollisen strategian luomiseksi ja edelleen kaytannén
askelten mahdollistamiseksi. Samalla Matti Apusen esille tuoma "toiveikas
hortoilu” voidaan muuttaa tuottavaksi malliksi, jossa tiedon omaksunta
ruokkii konkreettista toimintaa ja konkreettinen toiminta johtaa tiedon
omaksuntaan.

Yksi lempilauseistani haastatteluissa tuli Atria Oyj:n hallituksen puheenjoh-
tajan Seppo Paavolan suusta. "Ratkaisuja ei voi tehda pilvilinnojen padlle.
Tarvitaan oikea kuva tulevaisuudesta.” Paavola korosti lauseen yhteydessa,
etta pilvilinnoissa kyse on monesti menneisyyden pilvilinnoista. Siita, etta
jaadaan kiinni jonnekin, mita ei enaa ole olemassa. Perinteista ajattelua
pitaakin uskaltaa ravistella niin, etta tipumme tahan paivaan ja suun-
taamme katseemme kohti tulevaa avoimen realistisesti.

Haastatteluissa tulevaisuuden askelia mietittaessa korostui myos tarkeys
ymmartaa tulevaa enemman asiakas- ja ratkaisulahtoisesti. Tyypillisesta
"myydaan mita tuotetaan”-ajatuksesta tulisikin koko arvoketjussa siirtya
askel askeleelta lahemmas "tuotetaan mita myydaan”-ajattelua. Nykyi-
sessa systeemisen muutoksen maailmassa enemman energiaa tuleekin
suunnata asiakkaiden tulevaisuudenkuvan ja strategian ymmmartamiseen.
Jos haluamme lisaarvoa, tulee meidan miettia yhteistydssa omien tuot-
teidemme sijasta tarjoamiamme ratkaisuja ja meille mahdollista osaa
muutoksen rakentajina.



n

4. Tahtotila ei yksin riita - yrityksia tulee kuunnella siina,
mika on kiaytannossa mahdollista ja mita tama vaatii
toteutuakseen. Samalla on tiarkeaa asettaa selkeit ja
konkreettiset tavoitteet.

Valmennuksessa tullaan asettamaan konkreettiset viennin kasvutavoit-
teet. Tavoitteeseen paasemiseksi hahmotellaan edelleen kunkin osal-
listujan kasvupolkuja, joiden kasvun esteita ja mahdollisuuksia tullaan
sparraamaan vertaisyhteison ja parhaiden osaajien tuella. Naista tullaan
edelleen viestimaan koko toimialan ja yritysten yhteisen suunnan
selkeyttamiseksi.

”"Ongelmana kaikissa on lopulta ollut konkreettisten,
kaikkien yhdessd sopimien ja kdytdnnén tasolla
seurattavien tavoitteiden puute. Kun tavoitteet ovat
yleispiirteisid, ne ovat toki helpompi kaikkien osapuolten
hyviéiksydi. Silloin ne kuitenkin jdadvdt IGghinnd "sloganeiksi”
eivdtkd ohjaa kdytdnnon toimintaa. Vastaavia oman
tuotannon erinomaisuutta korostavia yleistavoitteita Ioytyy
kaikkialta maailmassa.”

Jaana Husu-Kallio, MMM Keskustelua ruokajarjestelmasta -blogi, 9.2.2024.

Tietoa ja selvityksia riittaa. Tahtotilaa 16ytyy. Tahtotila ei kuitenkaan yksin
riita. llman selkeita paatdksia ja kaytanndn toimia se ei johda mihinkaan.
Kasvun tukemiseksi pitaa maaritella myos entista konkreettisemmat tavoit-
teet. Taman valmennuskonseptin rakentamisen yhteydessa on lahdetty
miettimaan, millaista sitoutumista valmennuskonseptiin mukaan lahtevilta
toimijoilta voidaan peraankuuluttaa ja mita voimme oppia muilta. Erityi-
sesti tarvitsemme tietoa konkreettisesti tydta tekevilta siita, minka tulee
muuttua, jos oikeasti haluamme tavoitteeseen paasta.

Haastatteluissa eras johtaja korosti, etta yrityksen nykyisen viennin tuplaa-
minen vaatii suhteellisen lyhyellakin aikavalilla investointia 100 miljoonan
euron tuotantolaitokseen. Jotta tama olisi mahdollista, tulisi asiaa voida
tarkastella avoimesti keskustellen jo intuitiivisen idean vaiheessa esimer-
kiksi raaka-aineen saatavuuden, alkutuotannon tuotannonohjauksen,
investointitukien, rahoituksen ja pitkaaikaisen strategian ajan toimijoiden
sitoutumisen kautta.
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”Elintarvikeyritysten tulisi sitoutua numeerisiin
kasvutavoitteisiin, jolloin ne kehittdisivéit yhtd aikaa
tuotanto- ja jalostuskapasiteettiaan, myynti-, markkinointi-

ja brédnddystyétddn sekd tutkimus-, kehitys- ja

innovaatiotoimintojaan. Vientistrategiansa osana yritysten
olisi myés pddtettdvd, mitd ndistd panostuksista tehdddn
varta vasten viennin arvon kasvattamiseksi.”

Konkreettiset, korkealle asetetut tavoitteet haastavat tarkastelemaan
mahdollisuuksia ja esteita eri tavalla. En voi olla tuomatta esille esimerk-
kina sita, miten vertaisjohtajuuden ymparille perustetussa Suomen kasvu-
nalkaisimpien keskisuurten yritysten Kasvuryhmassa toimitaan. Jokainen
yhteiséon mukaan lahteva yritys tekee omalta osaltaan ryhmaan saapues-
saan torkeen kasvulupauksen, johon ko. yritys sitoutuu ja jonka mahdollis-
taminen sparraamalla on koko Kasvuryhman vertaisjohtajuuden ytimessa.
Tavoitteen toteutumista seurataan myods yhdessa. Kasvuryhmassa yrityksia
haastetaan sitoutumaan keskimaarin 15 prosentin vuotuiseen kasvuun.
Tama on se kasvuvauhti, jolla myds elintarvikeyritystemme viennin kasvun
tulisi keskimaarin kehittya, jos haluamme olla tavoitteessamme 2031. Tavoi-
teltu kasvu on keskimaaraista — osa yrityksista ylittaa ja osa alittaa tuon
tavoitteen. Tarkeinta on kuitenkin uskaltaa haastaa ajattelemaan isommin
ja konkreettisimmin.

”Pitdisi olla konkreettinen, yhteismitallinen tavoite, jonka
yritykset asettavat ja jonka ne ymmdrtdvdt ja sisdistévdt
konkreettisesti.”

Reijo Karhinen

Konkretian lisaamiseksi jo selvitysaikana on siirrytty keskustelemaan
viennin tuplaamisen sijasta kahden miljardin euron kasvutavoitteesta ja
kunkin yrityksen potentiaalisesta panoksesta tassa yhteisessa ponnistuk-
sessa. Tunnusteltaessa ajatusta 15 prosentin viennin vuotuisesta kasvuvauh-
dista useat haastatellut ottivat ajatuksen vastaan mieluisena. "Se haastaa
ajattelemaan isosti ja luo keskusteluun lisaa konkretiaa olemassa olevan
liiketoiminnan kautta.” Tallainen konkreettinen, rohkea ajattelutapa tulee
olemaan myos osa valmennuskonseptin toimintaa.


https://www.kasvuryhma.fi/etusivu
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5. Bulkin ja korkean lisdarvon kuluttajatuotteiden valinen
potentiaali pitda tunnistaa ja erottaa keskustelussa
selkeammin.

Elintarvikeviennin potentiaalia ei ole riittdvassa maarin tarkasteltu
viennin lisdarvon portaisuuden ja jakelukanavan rakentamisen kannat-
tavuusyhtalona. Tata progressiivisen lisdarvon portaisuutta tulee
tarkastella ja selkeyttaa yhdessa kdytannoén esimerkkien kautta sekto-
reittain. Myés kilpailuyhteistyon (co-opetition) rooli tulee avata ja
tunnistaa.

Valmennuksessa pyritaan markkinaesimerkkeja hyodyntaen ymmarta-
maan lisaarvoraaka-aineiden ja -tuotteiden kansainvalistymisen kustan-
nusten muodostumista seka yritysten valisessa kaupassa etta kuluttaja-
markkinoilla. Business case -kokemusten avulla pyritdan ymmartamaan
kokonaiskustannuksia ja viennin potentiaalia ruuan lisaarvon monipor-
taisuuden kautta. Haastatteluissa on korostunut tarve konkretisoida tata
matriisia ja hyddyntaa vertaisoppimista esimerkiksi markkinakohtaisten
jakeluketjujen rakenteen hahmottamisessa.

"Kansainvidlistymisessd on kysymys jakelun onnistuneesta
rakentamisesta, sen hinnan ymmdrtdmisestd ja
markkinalédhtéisestd tuotteistamisesta. Innovaatio tai
teknologia edelld ei voida onnistua.”

Paavo Salminen, Onego Bio

Haastatteluissa on siis yha selkeammin erottunut tarve syventaa keskus-
telua ruuan lisdarvon portaittaiseen kehitykseen ja eri portaiden vien-
tipotentiaaliin seka naiden jakelukanavien ja asiakkuuksien selkeam-
paan ymmartamiseen. Yritysten mukaan tata kokonaisuutta olisi hyva
hahmottaa case-esimerkkien kautta, jotta ymmarramme yha selkeammin
mMyos kunkin portaan ansaintalogiikkaa ja potentiaalia. Ainakin haastat-
telujen perusteella aiempien valmennusten fokus on ollut paljon kulut-
tajakaupassa (B2C) ja nimenomaan vahittaiskaupan toimissa. Korkean
lisdarvon kuluttajabrandeissa on potentiaalia, mutta se on myos kallis

ja pitka tie rakentaa kansainvalista kauppaa. Useiden yritysten toiveena
onkin paasta keskustelemaan yha selkeammin myds lisaarvon portaittai-
sesta rakentumisesta yritysten valisen (B2B) kaupan kansainvalisen kasvun
polulla.
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Samalla elintarvikkeiden jakeluketjujen rakentumisen, kokonaiskannat-
tavuuden ja markkinakohtaisten erojen, brandayksen ja kaupallistamisen
tarkastelu voi avata yhteistydmahdollisuuksia esimerkiksi logistiikan saralla.

Selvityksessa herasi myos keskustelu siita, ymmarrammekd oman toimi-
alamme viennin maturiteettivaihetta. Sita, miten hankalaa tai kenties
mahdotonta on siirtya suoraan menestyksekkaaseen kuluttajakauppaan
ilman, etta rakennamme ensin vahvempaa tukijalkaa muun kansainvalisen
kaupan ymparille. Jos otamme esimerkiksi Irlannin, on sen ruokaviennin
maturiteetti tavoittanut nyt huippunsa. Tasta eteenpain volyymit tuskin
tulevat endaa nousemaan, mutta euromaaraista nousua tullaan hakemaan
nimenomaan erikoistumalla ja tarjoamalla yha korkeamman jalostusasteen
tuotteita ja erityisesti ratkaisuja systeemiseen muutokseen. Tama rakennus
tehdaan kumppanuuksien kautta, ja naiden kumppanuuksien rakentami-
sessa on mukana koko ketju tuottajasta korkeimpaan paattajaan. Voimme
viennin maturiteettivaihetta mietittaessa oppia myos lahempaa, esimer-
kiksi Suomen metsasektorilta.

”Jos ei ymmdrretd pitkdn aikavdlin kasvun kdisitystd,
ei voida kasvaa. Tdmdn ymmdrtdmiseksi tulee kuulla
tdrkeimpid asiakkaita.”

Esa Wrang, paattyneen Food From Finland -ohjelman johtaja

6. Viemmeko pelkkaa ruokaa vai ratkaisuja systeemiseen
muutokseen osana biotalousstrategiaa?

Valmennuksessa tullaan keskustelemaan jo todennettavissa olevista
(Food Data Finland) mahdollisista kilpailueduista asiakasesimerk-

kien kautta ja tunnustelemaan uudenlaisia yhteistyémahdollisuuksia.
Kansainvalisen kaupan nakékulmasta suhteellisen lyhytaikaisesta
tavoitteesta (2031 mennessd) huolimatta keskustelun pohjalla pidetaan
pitkdn aikavalin systeeminen muutos. Tama kannustaa ulottamaan
keskustelua yli toimialojen ja perinteisten toimintamallien.

Uudet arvoketjut ovat keskeinen osa ruokaviennin tulevaisuuden keskus-
telua perinteisten toimialojen myynnin arvon kasvattamisen ohella (Jansik,
C.ym. 2024). Huolimatta toimeksi annon suhteellisen lyhyesta ajasta 2031
vuoteen, on sparrauksen ohessa tarkeaa tarkastella myos esimerkiksi kasvi-
pohjaisten tuotteiden tai biotekniikan raaka-aineiden merkitysta kokonai-
suudessa.


https://fooddata.gs1.fi/fi
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Yhteistydn laajentaminen yli toimialarajojen seka yhteisen entista
selkeamman tavoitteen tunnistaminen asiakaslahtoisesti mahdollistavat
uudenlaisen yhteistydon syntymisen kasvua, ajattelua ja kilpailukykya tuke-
maan. Tama vaatii avoimuutta keskusteluun ja turvallista tilaa, joka sallii
sen.

Energiaa vievasta vastakkainasettelusta toivottiin siirryttavan kohti
laajempaa pohdintaa, tarvittaessa myods Kilpailuyhteistydssa. Kilpailuyh-
teistyo (co-opetition) -termi nousi itselleni esille vuonna 2019 vierailullani
Irlannin vientia koordinoivan Bord Bian toimistolla. Siella kilpailuyhteistydn
nahtiin olleen merkittava tekija viennin kasvussa, erityisesti vientiponnis-
telujen alkuvaiheessa. Kilpailuyhteistyd tarkoittaa kilpailun ja yhteistyén
samanaikaista esiintymista yritysten (Gnyawali & Park, 2009 Rusko, 2011) tai
verkostojen valilla. Esimerkiksi kotimarkkinalla kilpailevat yritykset voivat
loytaa kansainvalisilta markkinoilta yhteisen tavoitteen. Suomessa kansain-
valisen kaupan kilpailuyhteistydsta hyvana esimerkkina voisi pitaa esimer-
kiksi RuoKasvu-hankkeen alkuun saattamaa, Ruokatieto ry koordinoimaa
HKScanin (nykyinen HKFoods) ja Atrian yhteista sian- ja siipikarjanlihan
menekinedistamiskampanja Kiinaan. Siihen saatiin perati 2,4 miljoonaa
euroa EU-rahaa.

Yksi tarkea kysymys kuuluukin: voimmeko luoda kokonaisratkaisuja, jotka
haastavat keskinaista vastakkainasettelua, niin toimialoilla kuin toimialojen
yli? Voisiko esimerkiksi yhdysvaltalaissuomalainen Onego Bio luoda lisa-
arvomarkkinaa suomalaiselle kasvitarkkelykselle ja samalla tarjota alku-
tuotannon alalle avaimia riskienhallintaan? Nain esimerkiksi laadultaan
ruokaperunaksi kelpaamaton raaka-aine voisi 16ytaa lisaarvoa ja tiensa
kansainvalisille markkinoille korkealaatuisen ruokaperunan ohella. Voim-
meko tulevaisuudessa rakentaa eri sektoreiden yhteistyossa tiukasti tietylle
kohderyhmalle (niche) rajattuja portfolioratkaisuja, kuten lastenruokaan
keskittyvia lisaarvotuotteita, joiden kilpailuetuna olisi todennettuja turvalli-
suusargumentteja, kuten antibioottivapaus, luomu tai jokin innovaatio?

Erityisesti vastuullisuusargumenttien lisaarvopotentiaalista keskustelta-
essa nousi haastatteluissa keskioon asiakkaan tarpeen ymmartaminen.
Enemman aikaa tulisi tulevaisuudessa viettda asiakkaan strategiaa
ymmartaen, jotta voimme ruuan lisaksi tarjota mahdollisia ratkaisuja
systeemiseen muutokseen. Esimerkkeina keskustelussa olivat mm. rans-
kalainen leipomo, joka kaipaa hiilineutraalia voita tai aasialainen lastenruo-
katehdas, jonka ykkdsarvona on elintarviketurvallisuus.


https://www.mtk.fi/documents/20143/0/RuoKasvu_Loppuraportti_final.pdf/12e8782e-98be-86dd-03d2-d0a3d822705e?t=1633442516758
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”Biotalous on teolliselta rakenteeltaan yhd
poikkitoimialaisempaa. Ratkaisujen kdyttéonotto vaatii
uudenlaisten arvoketjujen luontia ylitse perinteisten
toimialarajojen. Arvonliséin kasvattamista tarkastellaan
kuitenkin myés sektoreittain, mikd mahdollistaa niiden
seurannan olemassa olevilla mittaristoilla.”

Suomen biotalousstrategia 2022, s. 33

Keskusteluissa nousi myos tarkeys ymmmartaa, etta samalla kun otamme
mallia Irlannilta, tulee pysahtya yymmartamaan Suomen kansallisia kilpai-
luetuja tassa maailman hetkessa ja erityisesti tulevaisuudessa. Vien-
tistrategia tulee rakentaa Suomen vahvuuksien nakéiseksi. Olemme
mydhassa ottamaan suoraan mallia Irlannin tyyppisilta toimijoilta, jotka
ovat valinneet elintarvikeviennin kansalliseksi karjeksi jo ennen vuositu-
hannen vaihdetta. Onnistuminen vaatii uudelleen ajattelua ja jarjestayty-
mista koko ruokaketjun, niin tuottajien, teollisuuden kuin toimijoidenkin
nakokulmasta.

Arvonlisan kasvattaminen pitaa nahda yha laajemmin, yli sektoreiden ja
perinteisten toimialojen. Tulevaisuuden vientistrategian tulee rakentua

yha tiukemmin sen ymparille, missa olemme ja voimme olla parhaita. Mita
osaamme ja missa tuotamme kokonaisratkaisuja. Ja miten paremmuut-
tamme kuvaava lisaarvo todennetaan. Kilpailukykya pohdittaessa ajattelu
kannattaa ulottaa laajemman yhteisen nimittajan, kuten biotalouden alle ja
katsantokanta pidemmalle aikavalille. Kiinnostavana asiana haastatteluissa
nousi esiin myos ajatus VTT:n roolista kansainvalisen yritysten valisen (B2B)
kaupan kansallisena vientibrandina.

7. Ei yhta oikeaa tapaa kasvaa - viennin lisdyksen
monimuotoisuus vaatii uudistumista.

Elintarvikeviennin kokonaisuus on monimutkainen ja siina navigointi
(Navigating Complexity) vaatii uudenlaista ajattelutapaa ja turvallista
keskusteluymparistoa.

Haastattelujen perusteella voidaan kiteyttaa yksi selkea havainto: ei ole
olemassa yhta oikeaa tapaa saavuttaa kahden miljardin euron viennin
lisays. Osa nakee suurimmat kasvumahdollisuudet korkean jalostusasteen
tuoteinnovaatioissa kuluttajakaupassa. Joku painottaa biotekniikan lisaar-
voraaka-aineiden roolia ja toinen taas perinteisen raaka-ainekaupan toden-
netun lisdarvon kasvattamista ja brandaamista yritysten valisen myynnin
arvoa kasvattamaan.
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Kompleksisuus lisaantyy ja tulee yha lisaantymaan digitaalisen muutoksen
mukana ja on varmasti tunnistettu. Ominaista monimutkaistuvan koko-
naisuuden ja tilanteiden hallitsemiselle on polarisointi. Yhteisen vision ja
strategian taustalle onkin tarkeaa, etta keskustelu sailytetaan laajana ja
avoimena, vaikka monimutkaisessa kokonaisuudessa halutut tavoitteet
saattavat nayttaa toisensa poissulkevalta (Axon, L. ym. 2019).

"Ongelma on, ettd jaddddn kiinni siihen ajatukseen, ettd
mikdién ei saa muuttua. Kaiken ei tarvitse muuttua, mutta
pitdd aikaansaada avoin keskustelu, joka mahdollistaa
muutoksen tapahtumisen.”

Juha Helenius, agroekologian professori ja FOOD-ohjelman ohjelmajohtaja

Valmennuskonseptin ryhma haastaa keskustelua ylittamaan perinteisia
toimiala- ja sektorirajoja seka nakemaan viennin potentiaali laajempana
kokonaisuutena. Valmennuksessa pyritaan luomaan myés avoin ja
turvallinen tila, joka mahdollistaa myo6s eridavien mielipiteiden ilmaisun.

Ehdotetun konseptin avulla voidaan pysahtya ymmartamaan kokonai-
suutta eri toimialojen case-esimerkkien kautta tunnistamalla yritysten
kasvupotentiaalia ja kasvun esteita. Samalla tarkastellaan, millaisia opera-
tiivisia ja strategisia toimenpiteita kasvun esteiden ylittaminen tai potenti-
aalin lunastaminen edellyttavat.


https://www.aka.fi/strateginen-tutkimus/strateginen-tutkimus/strateginen-tutkimus-pahkinankuoressa/ohjelmat-ja-hankkeet/food/
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2. Miksi tallainen valmennus tarvittaisiin
elintarvikealalla?

1. Yhteinen ruokaviennin kulttuuri ja kieli syntyvat
toimialan sisalta, ruokaviennin yhteisella kasvualustalla.

Ruokaviennin yhtenaista nakemysta, kielta ja strategiaa ollaan parhaillaan
luomassa. Toiminta on jarjestaytymassa ja tahtotila olemassa. Ruokatieto
yhdistys ry ja Suvi ry on valittu muodostamaan yhdessa ruokaviennin yritys-
lahtoinen kasvualusta. Tama alusta kokoaa yritysten aanta ja toimii tiiviissa
yhteistydssa hallinnon ja muiden toimijoiden kanssa. Lisaksi MMM:n aset-
tama selvityshenkilo tulee antamaan nakemyksensa valtion tarkoituksen-
mukaisesta roolista yhtaldssa.

Kahden miljardin euron kasvutavoitteeseen paasy 2031 mennessa vaatii
kuitenkin nopeaa liikkeellelahtoa niiden toimesta, jonka suurimmman osan
tuosta euromaaraisesta kasvutavoitteesta voivat kaytannossa saavuttaa.
Tassa valmennuskonseptissa on pyritty selkeyttamaan tuota potentiaa-
lisinta viennin edellakavijoiden ryhmaa ja luomaan valmennuskonsepti,
joka voi tukea tavoitteen toteutumisessa. Tama malli on pyritty rakenta-
maan niin, etta se voitaisiin jalkauttaa osaksi ruokaviennin kasvualustan
toimintaa siten, etta se tukisi myds toiminnan organisoitumista. Konsepti
tulee tuottamaan myos tarkeaa kokemustietoa ja viisautta rakentuvan
kasvualustan niin Suvi ry:n operatiivisen toiminnan kuin Ruokatieto ry:n
strategisen toiminnan ja sen ohjauksen tueksi.

Valmennuskonseptin on tarkoitus toimia myos pilottina tulevaisuuden
vertaisyhteison muodostamiselle ja samalla se onnistuessa luo timanttisen
edellakavijoiden ytimen tuon toiminnan aloittamiseksi, jatkumiseksi ja
kasvun mahdollistamiseksi.

Valmennuksen yhdeksi paatavoitteeksi on hahmottunut mahdollistaa
toimialan sisainen kokemukseen ja tietoon perustuva keskustelu potentiaa-
lisimpien ja kasvukykyisimpien yritystemme johdolla. Edelleen tata ymmar-
rysta ja kokemuksiin perustuvia esimerkkeja jalkautetaan valmennuksen
osana toimialan ja yritysten sisaiseen keskusteluun. Peraankuulutettu
rohkeus paatdksentekoon ja toimintaan ei synny pelkasta tiedosta, vaan
rohkeiden paatdsten taakse kaivataan onnistuneita esimerkkeja ja puhetta
niilta, jotka hommassa ovat jo onnistuneet.
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Valmennuskonseptin tavoitteena on edistaa yhteistyéta ja tukea toimialan
ja yritysten sisaista kansainvalista johtajuutta ja ajattelutapaa, mitka ovat
valttamattomia kasvuloikan toteuttamiseksi. Vain tarpeeksi konkreettisten
esimerkkien ja tyokalujen avulla kansainvalinen lilketoiminta-ajattelutapa
voidaan juurruttaa yritysten ja toimialan ytimeen.

”Yrityksen kansainvdlistyminen vaatii sisdistéd
kansainvidlistymistd. Jos tavoittelet kansainvdlistéd
kasvua, ensimmdinen askel tulisi olla kansainvdlistdd
organisaatiotasi tai hallitustasi.”

Kasvuryhma 2024

Kansainvalista kaytannon osaamista ja ajattelutapaa tarvitaan lisaa niin
yritysten hallituksiin, johtoon kuin toimialan sisalle. Esille on myos nostettu,
miten mahdollisten tulevien alaan liittyvien ohjausryhmien tulee koostua
tulevaisuudessa entista selkeammin parasta mahdollista asiantuntemusta
ja erityisesti kaytanndn kokemusta nauttivasta heterogeenisesta, mielel-
laan eri toimialoilta kootusta tiimista. Titteleiden ja organisaatioiden sijasta
tulee valita ihmisia.

Valmennusta suunniteltaessa on noussut yha selkeampi tarve elintarvike-
viennin sanaston ja yhteisen kielen luomiseksi. Voi kuulostaa erikoiselta,
mutta Irlanti on tehnyt taman kanssa tdita kolmekymmenta vuotta. Irlan-
nissa valtio ja Bord Bia mahdollistavat asiakkuudet (customers) ja yritykset
rakentavat naiden asiakkaiden kanssa kumppanuudet (clients). Kun kysyin,
ovatko termistot heille englannin natiiveina itsestaan selvia, vastaus oli, etta
ei. "Olemme tehneet vuosia toita sen eteen, ettd puhuisimme yhteista elin-
tarvikeviennin kielta.”

Jatkuvuuden mahdollistamiseksi Suomen on myds tarkea identifioitua yha
selkedammin ruokamaana. Nyt olemme, ainakin haastatteluiden mukaan,
"metsalaisia”. Tai sitten meidan tulee ymmmartaa, miten tuo metsalaisyys
voi olla tulevaisuuden kilpailuetumme myos ruokamaana. Osa nayttaa
tassakin jo onnistuneen, ainakin professori Tanja Leppaahon tutkimusten
mukaan.
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"Hidden championseiksi edenneet yritykset ovat osanneet
tehdd Suomesta, suomalaisuudesta ja paikallisuudesta
myonteisen osan liiketoimintaa. He ymmdirtdvdét
suomalaisen luonnon, perinneruokien ja suomalaiseen
kotiin kutsumisen tdrkeyden osana liikesuhteiden
Jjohtamista. Suomi on Idhes kenen tahansa ulkomaisen
silmin hyvin eksoottinen ja mielenkiintoinen maa ja
tavalliseen suomalaiseen kotiin pdédseminen on suuri
luottamuksenosoitus.”

Tanja Leppaaho, professori, Perheyritysten liiton blogi

2. Meidan pitaa saada kokoon kasvun nalkaisimmat
pioneerit ja varhaiset omaksujat muita inspiroimaan.

Eras haastattelemani kansainvalinen henkilo peraankuulutti suomalaisilta
yrityksilta kasvun nalkaa. Hanen mukaansa "Suomalaiset ovat maailman
onnellisin kansa, joka on niin tyytyvdinen, etta sille riittad nykyinen tila”.
Suoriudumme tarpeeksi hyvin. Tarvitsemmekin kasvuyhteisda ja -ympa-
ristda, jossa kaikista kasvuhaluisimmat voisivat loistaa, jakaa omia koke-
muksiaan, inspiroida ja inspiroitua edelleen — yhta lailla siita, kuinka paljon
epaonnistumisia matka tahan on vaatinut, kuin siita miten jossakin asiassa
onnistuttiin. Tata kautta voimme saada uskoa sille, etta muutos on mahdol-
linen. Toivottavasti saamme jalkautettua tahtotilaa myos laajemmin.

Haastatteluissa ja selvityksessa onkin noussut tarve keskittya elintarvike-
viennin pioneereihin ja varhaisiin omaksujiin. Nailla termeilla viittaamme
vuonna 1962 julkaistuun Innovaatioiden leviamisenteoriaan, jossa kuuluisa
kommunikaatioteoreetikko ja sosiologi Everett Rogers ehdotti, etta minka
tahansa innovaation tai idean jalkautus noudattaa tiettya kaavaa. Omak-
sujat voidaan kategorisoida seuraavasti:

1. Pioneerit (2,5 %)

2. Varhaiset omaksujat (13,5 %)
3. Varhainen enemmista (34 %)
4. Mybdhainen enemmista (34 %)

5. Perassa vedettavat (16 %)


https://perheyritys.fi/uutishuone/blogit/mittelstand-katsaus-keskisuuriksi-kasvaneiden-perheyritysten-strategisiin-valintoihin
https://en.wikipedia.org/wiki/Diffusion_of_innovations
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- MIKSI TARKEAA ELINTARVIKELALLE?
Edellytykset vientiloikalle syntyvat pioneerien ja
varhaisten omaksujien vertaisyhteisossa

VIENTILOIKKA Viennin
Rohkeutta ja vertaistukea maturiteetti
koko toimialalle. Selkeytta g
paatoksenteon ja riskienhallinnan e mme
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2,5% Kehittavat 13,5% Varhaiset 34% Varhainen 34% Mybhdinen 16% perissivedettavit
PIONEERIT OMAKSUJAT ENEMMISTO ENEMMISTO ANKEUTTAJAT

Kuva 5. Innovaatioiden ja uuden idean levidminen Everett Rogersin mukaan. Valmennus-
konsepti pyrkii luomaan edellytykset tarvittavalle vientiloikalle, pioneerien ja varhaisten
omaksujien vertaisyhteisén voimalla.

Yleinen virhe on, etta muutosta koitetaan saada aikaan enemmistdssa. Ensi
vaiheessa ei enemmistéén kuitenkaan kannata kayttaa hirveasti energiaa,
vaan muutos pitaa keskittya tekemaan niiden keskuudessa, jotka ovat
valmiita sen omaksumaan.

Omaksuminen puolestaan riippuu mm. omaksujan halukkuudesta ja
kyvysta omaksua asia seka henkilon kiinnostuksesta, kokemuksesta ja
arviointikyvysta. Ei siis kannata tuhlata aikaa niihin, jotka eivat ole valmiita
muutokseen, vaan keskittya niihin, jotka ovat valmiita muutokseen satsaa-
maan tai jopa janoavat sita. Toisaalta on tarkeaa tunnistaa myos tuo
viimeinen kategoria, perassa vedettavat, jota kevaan 2024 SMMY -seminaa-
rissa Aava & Bangin Mikko Kalliola kutsui puheenvuorossaan ankeuttajien
ryhmaksi. Mikon sanoin, "Mitd voimme tehda ndille ankeuttajille? — Ei
mitadan! Keskitytadn loytamadn ne henkildt, jotka uskovat muutokseen ja
ovat valmiita sitd rakentamaan”.

Taman valmennuskonseptin ytimessa tulee olemaan pioneereja, joiden
ymmarrys jalkautetaan edelleen varhaisille omaksujille ja sita kautta
voidaan luoda rohkeutta yhteiseen kasvuloikkaan. Tata kautta onnistu-
misien ja ymmmarryksen lisaantymisen myéta ajatus elintarvikeviennista
kannattavana liiketoimintana jalkautuu eteenpain enemmistdlle. Huomion
arvoista teoriassa on se, etta kehitys nopeutuu, kun kriittinen massa, eli
varhainen enemmisto, saavutetaan.
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3. Kansainvalisessa kaupassa sosiaalisen ja poliittisen
vaihdannan rooli korostuu.

Kansainvalinen kauppa sisaltaa paljon tekijoit3, joita on vaikea mitata
taloudellisen vaihdannan keinoin ja osoittaa selkeasti liiketoimintasuunni-
telmissa ja laskemissa. Tarvitsemme keskustelua myos naista "nakymatto-
mista” arvoista onnistumisen takana. Vientijohtajan tarkein ominaisuus ei
ole olla paras vientiosaaja, vaan teknisen osaamisen ja taloudellisen vaih-
dannan sijaan kysymys on pitkalti sosiaalisen vaihdannan keinoista.

Professori Tanja Leppaahon mukaan "Tdarkein yksittainen asia yrityksen
kansainvalisen kaupan menestyksen taustalla on asiakassuhteen
rakentaminen”. Tama perustuu edelleen luottamuksen rakentamiseen.
Suomessa lahtékohtana on luottamus, joka menetetaan, jos toinen osoit-
tautuu epaluotettavaksi. Muualla maailmassa lahtdkohtana on yleensa
epaluottamus, ja luottamus ansaitaan sosiaalisen kanssakaymisen kautta.
Muualla suhteiden rakentaminen on liiketoiminnan ytimessa. Tama

tulee huomioida ja sen rakentaminen aloittaa jo tuotekehitysvaiheessa.
Asiakassuhteen rakentumisessa myos poliittisella vaihdannalla on, ja on
kautta historian ollut, suuri rooli onnistumisessa. Tama tulee tunnistaa ja
hyodyntaa myos yha selkeammin nykyista kokonaisuutta rakennettaessa.

Joitakin vuosia sitten sain ensikertaa haastatella Moilas Oy:n Marko
Hammaria, joka tanakin syksyna on ollut suurena apuna kokonaisuutta
hahmoteltaessa. Kysyin tuolloin, mika on heidan vientimenestyksensa
suurin salaisuus. Markon vastaus oli "suuret silmat ja korvat”, eli kuulla

ja nahda asiakkaan tarve ja se mihin voidaan tarjota ratkaisua. Moilas on
ollut myds rohkea esimerkki siita, miten koko perinteinen liiketoiminta on
muutettu asiakkaan tarpeita palvelemaan. Eika tata tehty pelkalla tiedolla
tai datalla, vaan ymmarryksella ja rohkeudella.

Meidankin onnistuneiden vientitarinoidemme takaa Idytyy inspiroivia
persoonia: ihmisia, joilla on korkea tyomoraali, rautainen ammattitaito ja
omaavat periksiantamattomuuden lisaksi luottamuksen rakentamisen
lahjan. Meidan tulee oppia nailta pioneereilta ja tunnistaa ekonomisen
vaihdannan lisaksi yha selkeammin myds sosiaalisen ja poliittisen vaih-
dannan keinot koko ruokaketjussa ja osana kansallista menestystarinaa.
Naiden asioiden ymmartamisesta selkeytyy myos se, miten “elintarvike-
vienti on investointi tulevaan, ei kuluerd”. Ilman naiden asioiden tuomista
keskusteluun ja esille esimerkkien kautta, paatoksenteko takkuaa ja koko-
naisuus jaa hahmottumatta.


https://www.lut.fi/fi/profiilit/tanja-leppaaho
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4. Elintarvikealalta on puuttunut edelldkavijoiden,
vertaisjohtajuuteen perustuva yhteiso.

Eri valmennuskokonaisuuksia lapikaydessani erityisesti Kasvuryhman
toiminta on noussut keskidon ja toiminut inspiraationa tata valmennuskon-
septia rakennettaessa.

Kasvuryhman liikkeelle saattajana 2015 oli noin kolmekymmenta huip-
pukasvujohtajaa/talousosaajaa, kuten Bengt Holmstrom, Matti Alahuhta,
llkka Paananen, Antti Herlin ja Risto Siilasmaa. Kasvuryhma on keski-
suurten kasvuyritysten yhteiso, jossa yritykset tekevat omat torkeet kasvu-
lupauksensa ja sparraavat avoimesti vertaistensa kesken. Kasvuryhma

on tarkoitettu yritysten toimitusjohtajille, hallituksen puheenjohtajille tai
omistajille toimialasta riippumatta. Yhteisossa jaettu kasvutahto ja rohkeat
teot edistavat yritysten ja koko Suomen kestavaa kasvua. Viime vuosina
yritysten kansainvalistystarpeet ja yritysten tarpeiden vaihtelu kansainvalis-
tymisvalmiuden mukaan on tunnistettu myods Kasvuryhmassa, joka onkin
uudistanut strategiaansa. Keskusteluissa Kasvuryhman toimitusjohtaja

Heli Hytésen kanssa han toi ilmi sen, miten Kasvuryhman uusi strategia
huomioi yha selkeammin yritysten kasvu- ja kansainvalistymismaturiteet-
tivaiheen, jotta yritykset hydtyisivat vertaissparrauksesta mahdollisimman
paljon. Lisaksi Kasvuryhmassa tullaan tulevaisuudessa hyodyntamaan myads
ryhman ulkopuolisia "kasvun kirittajia”, eli oman alansa huippujohtajia.
Vertaisoppiminen samojen yritysten kanssa ei pidemman paalle ole sekaan
yksinaan tehokkain tapa.

Kasvuryhman toiminnassa on ollut mukana myds joitakin elintarvikealan
kasvuyrityksia. Nyt varsinkin uudistuneen strategian myota kansainva-
listyminen tulee olemaan tarkea osa Kasvuryhman toimintaa ja tarjoaa
mahdollisuuksia vertaisoppimiseen toimitusjohtajille ja omistajille kaikilta
toimialoilta.

"Kasvuryhmd on kiinnostava sparrausfoorumi ja antaa
mahdollisuudwen oppia ja kehittyd muiden yritysten ja
henkiléiden oikean maailman kokemusten kautta. Itse olen
kokenut tuollaisen minulle parhaaksi oppimisfoorumiksi,
ihan samalla tavalla kuin hallitustydéskentelyn toisissa
yrityksissd. Paljon mielekkéddmpdd puhua oikeasta liike-
toiminnasta kuin keksityistd esimerkeistd. Haasteet ovat
monesti kuitenkin varsin universaaleja. Elintarvikeala hyétyy
siind, kun muutkin alat.”

Tuomas Salusjarvi, Valio


http://www.kasvuryhma.fi/
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Samalla on ollut nahtavissa, etta Kasvuryhman vanavedess3a, sen hyvan
maineen kautta ja toisaalta yritysten ja toimialojen tarpeesta on alkanut
muodostua uusia, toimialakohtaisia kasvuryhmia. Yksi naista on Kasvuryh-
mankin alkuun spinnanneen Teollisuuden ja Tydnantajain Keskusliiton (TT)
-saation uusi Al Finland -verkosto, joka kokoaa yhteen tekoalysta kiinnostu-
neita yrityksia ja muita toimijoita. Mukaan tuoreeseen verkostoon on ilmoit-
tautunut jo lahes 400 yritysta. Verkoston tavoitteena on lisata tekoalyn
soveltamista ja kehittamista Suomessa. mm. vertaissparrauksen ja toimiala-
rajat ylittavan tiedonjaon avulla.

Haastattelujen aikana hyvaa palautetta tuli myés esimerkiksi verkkokaupan
toimijoiden keskuudessa perustetusta Kasvuklubista, kasvuhaluisten verk-
kokauppatoimijoiden yhteisostq, jossa niin ikaan opitaan ja kasvetaan
yhteisén tuella. Informaatiotulva on tehnyt sen, etta tiedon sijasta tai sen
ohelle, tarvetta on erityisesti kokemusten ja nakemysten jakamiselle.

Tallainen taitavasti fasilitoitu vertaisjohtajuuden yhteisd on puuttunut
ruoka-alalta. Yksittaisia vientirenkaita, valmennuksia tai hankkeita kylla

on pyoritetty, mutta ne ovat yleensa olleet koulutuksia tai projekteja.
Osaamista ja vientivalmiuksia on siis tuettu koulutusten, valmennusten

ja esimerkkien kautta. Ne ovat tuottaneet tietoa ja kasvattaneet vientival-
miuksia, mutta useat kokeneimmat, eli viennin pioneerit, ovat kokeneet
jopa joutuneensa lahinna kouluttajan asemaan. Toki monelle tama on
ollut mieluista, mutta ei optimaalista. Edellakavijéiden vertaisjohtajuuteen
perustuvalle toiminnalle on siis ainakin haastattelujen perusteella tarvetta.

Erityisen kiinnostavan tallaisesta viennin edellakavijdille suunnatusta
konseptista tekee se, etta hydty ei jalkaudu vain viennin potentiaalisimmille
toimijoille, vaan valmennuskonseptin avulla saatua kokemustietoa ja nake-
myksia voidaan hyodyntaa koko toimialan suunnan, kielen ja viennin kult-
tuurin rakentamisessa. Hahmotellussa elintarvikeviennin valmennuskon-
septissa sen vertaisoppimisen ryhmista saatu tieto ja kasvuvisio pyritaankin
jalkauttamaan laajemmalle: yritysten sisalle ja toisaalta vaikuttajille ja paat-
tajille. Muutos ei synny ulkoapain, vaan sen tulee tulla osaksi toimintamme
ydinta, niin yrityksissa kuin kasvuekosysteemissa. Samalla tama tukee koko
ruokaketjun kaipaamaa pellolta maailmalle ulottuvaa avointa keskustelua
case-esimerkkien kautta. Taman vuoksi valmennuskonseptia suunnitel-
taessa on mietitty rakenteita, jotka mahdollistavat myds monikanavaisen
viestinnan jo vuonna 2025.


https://aifinland.fi/
https://kasvuklubi.fi/
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Tata konseptia hahmoteltaessa on noussut esiin ajatus elintarvike- tai
biotalousalan omasta vertaisjohtajuuden yhteisdsta. Tallainen ammat-
timaisesti fasilitoitu pidemman ajan kokonaisuus on saanut kannatusta
mMyos haastatteluissa. Tassa selvityksessa ehdotettu valmennuskonsepti

voi parhaimmillaan toimia tuon vertaisyhteison pilottina ja toteutuessaan
luoda kokeneiden pioneerien inspiroivan alumnin tulevaisuuden toiminnan
siemeneksi. Tallaisen vertaisyhteison siemenen itamisen kannalta jatkossa
olisi tarkeaa, etta se loytaisi Metsasaation (Paattajien metsaakatemia) tai
TT-saation kaltaisen (Kasvuryhma ja Al-Finland) suojelijan ja yli hallituskau-
sien toimivan tahon vahvaksi tuekseen.

Taustalle tarvittaisiin siis yksityisjulkista tahoa, joka toivottavasti |oytyy
tulevaisuudessa muodostuvan elintarvikeviennin kasvualustan toiminnan
jarjestaytyessa. Mahdollista toimijaa ja tulevaisuuden mallia tullaan pohti-
maan ja rakentamaan taman valmennuskonseptin pilottivuoden aikana ja
sen paatteeksi tulee mahdollistaa noin puolen vuoden ajanjakso toiminnan
muotoa ja tulevaisuuden mallia seka rahoitusta ja roolijakoa edelleen
selkeyttamaan.
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3. Kenelle valmennus on suunnattu?

Toimeksiannon pohjalla on valtion tavoite viennin tuplaamiseksi vuoteen
2031 mennessa. Valmennuksen konseptin ja toimenpiteiden on tarkoitus
tukea tata. Nain ollen tulemme ehdottamaan toimenpiteiden keskittamista
selvityksessa selkeytettyihin potentiaalisimpiin kohderyhmiin.

Lyhyen ajan toimet tulee voida fokusoida. Toisaalta fokusoidessamme
potentiaalisimpiin kohderyhmiin tulemme vaatimaan nailta ryhmilta myés
vahvaa sitoutumista ja tahtotilaa yhteiseen kehittamiseen seka jokaista
yritysta koskevan konkreettisen vientilupauksen.

Systeemisessa muutoksessa tarvitsemme avuksi konseptia, joka huomioi
kokonaisuuden ja jonka osaset, mieluiten erilaiset ihnmiset, keskustelevat
keskenaan. Taman vuoksi valmennukselle ei ole paadytty ehdottamaan
vain yhta kohderyhmaa, vaan valmennuskokonaisuutta. On siis haluttu
loytaa viennin kokeneimmista kaytanndn tekijoista pioneerienryhma,
vertaissparraamaan ja edelleen kohtauttaa naita henkiloita muiden
tarkeimpien ruokaviennin mahdollistajien, eri sidosryhmien ja tulevai-
suuden tekijoiden kanssa. Kokonaisuutta hahmoteltaessa on kaytetty taus-
talla esimerkkia suhteellisen kevyesta vaikuttajaverkostovalmennuksen
mallista, OES-verkostosta. Kyseessa oleva Pohjois-Pohjanmaan Yrittajien
verkoston konsepti on saanut paljon kiitosta ja vakiinnuttanut toimintansa

Tassa selvityksessa esitetty valmennuskonsepti on suunnattu:

1. Elintarvikealan potentiaalisimpien suurten ja keskisuurten vientiyritys-
ten erittdin kokeneille kansainvalisenkaupan operatiivisille johtajille,
ruokaviennin pioneereille:

Pioneereilla tassa tarkoitetaan elintarvikeviennissa ansioituneita ja
kokeneita edelldkavijoita. He ovat kdaytannon tekijoita, joilla on useiden
vuosien kokemus, vahva periksiantamaton tahtotila seka halu jakaa
kokemuksia ja sitoutua yhteiseen kasvuprosessiin.

Miljardien kasvuloikka ei mydskaan toteudu ilman kansallista yhteistyota,
valtion ja viennin toimijoiden tukea seka yhteista pitkajanteista strate-
giaa. Vientijohtajat eivat yksin voi tehtavassa onnistua, vaan onnistuminen
vaatii tukea niin yritysten sisalta kuin ulkopuolelta. Siksi potentiaalisimpien
yritysten kaytannon tekijoiden ohella valmennus tuo yhteen myos elin-
tarvikeviennin tarkeimmat toimijat yhteiseen Vientiklubi-tapahtumaan.
Koolle ei kutsuta organisaatioita tai titteleita, vaan ruokaviennin tarkeimpia
ihmisia, jotka valitaan pioneerien toimesta.


https://www.yrittajat.fi/aluejarjestot/pohjois-pohjanmaan-yrittajat/pohjois-pohjanmaan-yrittajien-toiminta/pohjois-pohjanmaan-yrittajat-vaikuttaminen/#oman-elamansa-sankari-vaikuttajaverkosto
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Naiden mahdollistajien lisaksi mukaan kutsutaan innokkaita tulevaisuuden
tekijoita, jotka pyritaan ldytamaan yhteistydssa kansainvalisen kaupan ja
myynnin ammattilaisia kouluttavien tahojen kanssa.

2. Tarkeimmille elintarvikeviennin mahdollistajille

A. Yhteisen tahtotilan, vientiekosysteemin ja kulttuurin rakentumisen mah-
dollistavat tarkeimmat paattajat, vaikuttajat ja elintarvikeviennin toimijat.

B. Nuoret inspiroituneet tulevaisuuden tekijat.

Lisaksi valmennuksessa on huomioitu vertaisviestinnan tarkeys. Tama
valmennuksen osa onkin [ahinna viestinnallinen, silla julkisella rahalla ei
voida tukea yritysten sisdista kehittamista. Tassa osiossa tahdataan toimi-
alan ja yritysten hallitusten, johdon ja omistajien kansainvalisen liiketoimin-
ta-ajattelutavan tarkeyden tunnistamiseen ja edelleen kannustamiseen sen
lisaamiseksi.

Osana valmennusta viestimme omistajien, johdon ja hallituksen tarke-
ydesta kansainvalista liiketoimintaa rakennettaessa ja kannustamme
yrityksia hallitusten kansainvalisen ajattelun ja osaamisen lisaaminen niin
hallitustyossa kuin organisaatioissa.

”Johtaja ei yksin pysty viemddn uudistumista maadaliin,
mutta yksin hdn voi sen estdd!”

Reijo Karhinen, 2023.

Erityisesti johdon, omistajien ja hallituksen rooli on kansainvalisen kaupan
onnistumisen ytimessa. Kansainvalistd kauppaa ei voi rakentaa "vasem-
malla kadella”, vaan se vaatii koko yrityksen selkeaa strategiaa ja tahtotilaa
seka kansainvalista osaamista tuekseen. Yritysten hallitusten kansainva-
lisen kaupan osaamisen puute on tunnistettu tarkeaksi kasvua rajoittavaksi
tekijaksi, ei pelkastaan elintarvikealalla, vaan koko Suomen kansainvalista
kauppaa ja muutosjohtamista tarkasteltaessa. Tama tuotiin selkeasti esille
mm. MTV:n jarjestamassa Kasvupaiva-yritystilaisuudessa 12.9.2024. Tuon
tapahtuman paneelikeskustelussa aiheella "Miten hallitus voi parhaiten
tukea yritystd muutoksen keskella?” tuotiin esille mm. seuraavia keinoja.



https://www.mtvspotti.fi/artikkelit/muutos-on-mahdollisuus-kasvuun-mtv-kasvupaivassa/
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1. pitaa hakea ulkomaalaista osaamista

2. hallitusty® on kovaa tyota, jonka onnistuneita esimerkkeja pitaisi nostaa
esille ja jakaa

3. pitaa alkaa katsomaan markkinointia ja myyntia investointina

Kaikki nama on tuotu esille myds taman syksyn haastatteluissa. Erityisesti
tuon viimeisen lauseen olen kuullut usean otteeseen mm. vientijohtajien
suusta. "Kansainvalisen kaupan satsaukset pitda nahda investointinag, ei
kuluerana.”

Valmennuskonseptin osana tullaan vertaisviestimaan ryhman oivalluk-
sista ja esimerkeista niin alan toimijoille kuin yrityksillekin. Yhtena konk-
reettisena konseptin palasena tullaan viennin pioneerien ryhmassa
kokoamaan yritysten ja toimijoiden paatoksenteon tueksi kansainva-
lisenkaupan "Huoneentaulut”. Huoneentaulujen on tarkoitus ravistella
ja muistuttaa ajattelutavan muutostarpeesta kansainvalista kauppaa ja
vientia tarkasteltaessa.

Samalla kannustetaan yrityksia yha avoimempaan keskusteluun kansain-
valisen lilketoiminta-ajattelun jalkauttamiskesi yritysten ytimeen seka Kiin-
nittymaan olemassa oleviin kansainvalistymisvalmiutta tukeviin valmen-
nuksiin, yhteisoihin tai tapahtumiin. Esimerkiksi vuoden 2025 Suomen
suurimman hallitusammattilaisten Hallituspaikka-tapahtuman teemana
on "Hallituksen rooli yrityksen kasvun ja kansainvalistymisen vauhdit-
tajana”. Perheyrityksille kansainvalistymislinkkina voi toimia esimerkiksi
perheyritysten kansainvalinen verkosto FBN International ja sen toiminta.
Yksi hallitusammattilaisten kouluttamisesta vastaava tassa selvityksessa
mukana ollut taho on HHJ, joka on myods tunnistanut kansainvalisen
kaupan osaamistarpeen kasvun hallitustyoskentelyssa viime vuosina ja
lahtenyt tarjoamaan kansainvalistymiseen liittyvia kokonaisuuksia osana
HHJI-PRO toimintaa. Suomen yrittajien, kauppakamarin ja esimerkiksi
AHK:Nn, eli Saksalais-Suomalaisen kauppakamarin kautta voi |6ytaa myds
apua. Harva tietaa, etta Suomella on sopimus Saksan kauppakamarin
kansainvalistymispalveluista ja etta tata voi hyddyntaa, vaikkapa Puolan
markkinalle menostrategian osana. Myés Suomen Keskuskauppakamari on
tarjonnut ja kehittanyt omia kansainvalistymisvalmennusten konseptejaan,
mutta siellakaan pysyva muoto ei ole viela selkeytynyt.

Valmennuskonseptin osana olisikin tarkeaa, etta ajatustenvaihto yritysten
osaamista ja vientivalmiutta tukevien tahojen, niin julkisten kuin yksityisten,
toimintaa voitaisiin selkeyttad tarvetta vastaavaksi ja ettd tiedon/tarpeen
vaihto naiden ja yritysvetoisen viennin kasvualustan valilla olisi tiivista.


https://hallituspaikka.fi/newfront
https://perheyritys.fi/jasenyys/verkotu
https://hhj.fi/fi-fi/article/hhj-kokonaisuus/halllitustyon-koulutusohjelma-hhj-pro/369/
https://ahkfinnland.de/fi/
https://kauppakamari.fi/palvelut/kansainvalistyminen/kauppakamareiden-kansainvalistymispalvelut/
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Nain ollen toimiala kykenee nopeampaan toimintaan seka vastaamaan
tarpeeseen paremmin tapaus- ja markkinakohtaisesti.

Haastatteluissa korostui nimenomaan kohdemaan markkinoiden henki-
|6iden osaamisen hyodyntaminen. Toisaalta esimerkiksi Oddly Goodsin
kansainvalistymisen luotsi Jussi Salonen korosti sita, etta henkilén, joka
auttaa mm. markkinoille menossa taytyy ymmmartaa myos Suomen erityi-
syytta sijainnin, logistiikan ja saanndsten maailmassa. Tallaisissa tapauk-
sissa parasta asiantuntemusta voi tarjota yleensa pohjoismainen henkilo,
joka tuntee maamme erityisyytta ja ymmartaa silti kokonaisuuden.
Parhaan osaajan loytaminen riippuu siis tapauksesta ja kohdemarkkin-
asta. Erityisen tarkeaa haastattelujen mukaan on mahdollistaa kansainva-
listen osaajien ja konsulttien mukaan paasy yhteisiin ruokaviennin talkoi-
siin. Yrityslahtdisen ruokaviennin kasvualustan toiminnan rakentamisessa
tulisi siis kiinnittaa huomiota siihen, miten pystymme paremmin loyta-
maan potentiaalisimmat palveluntarjoajat, konsultit ja messutoimijat seka
olemassa olevien kansainvalisten verkostojen osaajat yrityksia tukemaan.
Tarkastelu tulee tehda tapauskohtaisesti ja yli maamme rajojen.

3.1. Potentiaalisimmat yritykset

1. Keskisuuret yritykset

Miksi juuri keskisuuret yritykset? Tahan saamme vastauksen esimerkiksi
PTT raportista 280 (2023), jossa selvitettiin keskisuurten elintarvikeyritysten
kasvua ja kansainvalistymista viennin nakokulmasta. Otankin tahan suoran
lainauksen ko. raportin tiivistelmasta.

"Keskisuuret elintarvikealan yritykset kattavat noin 5 prosenttia yritys-
kannasta, mutta tydllistavat noin neljdnneksen elintarvikealan yritysten
tyovoimasta. Selvityksen mukaan keskisuurten elintarvikeyritysten rooli

Jja potentiaali elintarvikeviennissa tulisi huomioida nykyista tavoitteelli-
semmin. Viennin tavoitteellinen kasvu edellyttaad yrityksilta panostusta
vientiosaamiseen lisaamiseen. Julkista tukea tulisi suunnata vastaamaan
nykyista paremmin keskisuurten yritysten tarpeita. Myos erilaisten vientik-
lustereiden ja -yhteistyomallien nakyvyytta ja houkuttelevuutta tulisi lisata.
Tutkimusta tulisi suunnata vientiin ja kansainvaliseen kasvuun liittyvien
kasvupolkujen ja -mallien tunnistamiseen.”

Keskisuurten yritysten potentiaali on tunnistettu myéds EK:n lanseeraa-
massa Mittelstand-kasvuohjelmassa, jossa keskisuuria yrityksia pidetaan
"tehokkaimpana laakkeenda kansantalouden ja tyollisyyden pelastami-
seksi sekd viennin ja investointien kiihdyttamiseksi”.


https://www.ptt.fi/wp-content/uploads/2023/02/PTTraportteja280.pdf
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Mittelstand-termi viittaa Saksaan, jonka talous ja vienti nojautuvat nimen-
omaan laajaan keskisuurten, usein perheomisteisten kasvuyritysten sekto-
riin. Sama ilmio on siivittanyt myos Ruotsia menestykseen. Perheyritysten
liton ja EK:n 3/2022 julkaisussa EK:n yrittajavaltuuskunnan puheenjohtaja
Tuomas Pere arvioi etta "Naita keskisuuria kasvuyrityksia tarvitaan lisad
myos Suomeen, jotta saamme voimaa bkt-kehitykseen, tyollisyyteen, vien-
tiin ja investointeihin. Avainasemassa ovat kotimaiset omistajat, jotka
ovat sitoutuneet toimimaan Suomessa lapi vaikeittenkin suhdanteiden.
MyGs pienempien yritysten menestyksen kannalta on olennaista saada
pk-sektorille lisaa veturiyrityksid, joiden ymparille voidaan luoda verkos-
totaloutta ja vientikumppanuuksia”. Mittelstandeja tarvitaan lisaa myds
vientia vahvistamaan — nykyisin vain 100 yritysta tuottaa 2/3 Suomen vien-
nista. Verrokkimaihin nahden Suomen viennin kivijalka on auttamattoman
kapea.

Keskisuurten yritysten vientipotentiaali tulisikin tunnistaa entista syste-
maattisemmin, ja ottaa keskisuuret yritykset paremmin huomioon kohde-
ryhmana viennin osalta (PTT Raportteja 280, 2023).

Keskisuurten yritysten keskeisin kasvun ajuri on omistajien halu kasvaa.
Nain todetaan Business Finlandin PTT ja VVT Policy Brief:ssa (Brief
No05/2022). Samaisessa selvityksessa painotetaan tarkeyttd tunnistaa
yritysten kasvuhalut ja mahdollisuudet — mahdollisuuksilla tassa viitataan
kykyyn investoida omaa ja vierasta paaomaa yrityksen kasvuun. Tassa
valmennuskonseptissa myods tama on tunnistettu, ja yritysten sisaisen
kansainvalistymistahtotilan ja valmiuden tukeminen rakennettu sen osaksi.

Perheyrityksissa omistajien rooli liiketoiminnassa korostuu merkittavasti,
mika tuo omat erityispiirteensa kansainvalistymiseen. Esimerkiksi osuus-
kuntaomisteisiin porssiyhtidihin verrattuna perheyritysten lyhyempi
paatoksentekoketju mahdollistaa nopeamman reagoinnin ja muutok-
siin sopeutumisen, mika voidaan nahda kilpailuetuna kansainvalisessa
kaupassa.

Perheyritysten etuna voidaan pitaa niiden ylisukupolvien ulottuvaa katsan-
tokantaa strategiassa, jolloin on helpompi hahmottaa kansainvalisen
kaupan hidastakin toiminnan rakentamista. Lisaksi perheyritysten pysy-
minen kotimaisessa omistuksessa on keskimaarin todennakdisempaa,
mika vahvistaa niiden asemaa pitkan aikavalin kehitystyossa. Toisaalta
perheyrityksissa korostuu riskien valttaminen, mika osaltaan selittaa, miksi
ne kansainvalistyvat muita yrityksia harvemmin. T&ma varovaisuus voi
asettaa rajoitteita kasvulle, mutta samalla se tukee vakaata ja harkittua
etenemista markkinoilla.


https://perheyritys.fi/uutishuone/uutiset/yrittajat-ja-omistajat-esittavat-suomeen-mittelstand-kasvuohjelmaa
https://perheyritys.fi/uutishuone/uutiset/yrittajat-ja-omistajat-esittavat-suomeen-mittelstand-kasvuohjelmaa
https://www.ptt.fi/wp-content/uploads/2023/02/PTTraportteja280.pdf
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2. Suuret, elintarvikevientia jo tekevat yritykset

Miksi juuri suuret yritykset? "Vaikka hallituksen tavoite elintarvikeviennin
kaksinkertaistamisesta on realistinen, vaatii se keskittymista ruoka-
vientia tehokkaimmin edistaviin toimiin.” Nain todettiin Spring Advisorin
raportissa, joka julkaistiin 1.10.2024 ja jossa selvitettiin laajasti elintarvike-
viennin yhteista mallia, potentiaalia ja nykytilaa. Spring Advisorin raportissa
paadyttiin samaan lopputulemaan kuin tassakin selvityksessa jo ennen ko.
raportin julkaisua, eli etta nopean ajan (horisontti 1 ja 2, vuoteen 2031) aika-
valin viennin euromaarainen kasvupotentiaali on suurin nykytuotteistolla,
nykyisilla suurilla ja keskisuurilla elintarvikeviejilla.

= KOHDERYHMAN YRITYKSET

Ruokaviennin 2mzrd tavoite vaatii keskittymista
yrityksiin, jotka sen voivat toteuttaa.

Selvityksen potentiaalisimmat kohderyhmat mukailevat aiemmin syksylla julkistetun tuloksia.
Potentiaalisia kohderyhmia valittaessa tulee huomioida myds

POTENTIAALISIMMAT Ruskarisaio Rtk
yritykset valitaan kahdesta =
kohderyhmasta. Kaswpchersiaai hossonierssa 142 T
O enEn Py uomeRIGE __A——— 3
Nyyiget suuret ebrtanaionsoat e
vataosa nykyisesia vennstd - IR~ // i
ko dren, Muta varma | Iy -
SUURET knsvpotontaal _______,.--'"’
jo vientia tekevat yritykset e P
onmopes pestaat || . »ne ol prcson ki ks
asvuyhisden logekalka’™
KESKISUURET [ ot s L L
2 " 8 2 o 1: 2024-2027 Horisontti 2: 2028-2031 Honsonts 3. 20329
Jo vientia tekevit yrllykset Budjetti tiedossa Seuranva hallitushaus|
i % Tobminnan ja mnf-: ff'ﬁ.'.
Spring

Kuva 6. lokakuussa 2024 julkaistussa selvityksessd todettiin, ettd lyheyn aikavdlin suurin
kasvupotentiaali elintarvikeviennissad saavutetaan nykyisilld suurilla ja pk-elintarvikevie-
Jillé.

Suurten kansainvalisessa kaupassa jo toimivien yritysten euromaarainen
kasvupotentiaali lyhyella ajalla (vuoteen 2031) on kaikista suurin. Kansa-
taloudellisesti valmennuksen kohdentaminen tahan ryhmaan on perus-
teltua myods suurten yritysten omistuspohjalla, silla osuuskuntaomisteisten
yritysten riski tulla myydyksi ulkomaiseen omistukseen on keskimaaraista
pienempi. Maataloutta ei voida siirtaa tuosta vaan muuhun maahan toteu-
tettavaksi. Nain ollen nama yritykset toimivat kansantaloudellisestikin
tarkeana ryhmana ja vastaavat suurelta osin myds huoltovarmuudes-
tamme. Tama oli aikoinaan tarkea osa myds Irlannin kansallista paatosta
nostaa alkutuotanto ja elintarvikevienti maan kansalliseksi kasvukarjeksi.



Taman ryhman toimijat ovat tarkeita myds TK&l ja pk-yritysten toiminnan
skaalausta, niiden rahoitusta ja kaupallistamista ajatellen.

"Arvonlisén kasvattamiseen tdhddttdessd on huomioitava,
ettd kestdvd kilpailukykyinen volyymiliiketoiminta luo
tdrkedn pohjan arvonlisén nostamiselle.”

Suomen biotalousstrategia 2022, s. 23

3. Yritysten vientivalmiuden ja potentiaalin arvioiminen

Potentiaalisimpien yritysten kohderyhmaa selvitettaessa olen saanut
tutustua myds mm. Team Finlandin, Business Finlandin ja Bord Bian
asiakassegmentoinnin malleihin. Naiden tarkoitus on auttaa arvioimaan
yrityksen kasvun ja kansainvalistymisen vaihetta ja kohdentamaan nain
viennin tukitoimia oikea-aikaisesti.

Esimerkiksi seuraavat asiat voisivat vaikuttaa yritysten luokitteluun, joista
lihavoituna taman toimeksiannon spesifit mittarit:

A. Liikevaihto
B. Viennin osuus lilkevaihdosta (%)

C. Osuus tavoitellusta 2 miljardista eurosta 2031 menness3, jos tavoite
viennin tuplaaminen (%)

D. Tahtotila, sitoutuminen ja yhteisty6halukkuus

Lisaksi arvioidaan kasvupotentiaalia:

E. Liiketoiminnan kasvupotentiaali

F. Vientivalmius ja viennin kasvupotentiaali

Lisaksi otetaan huomioon muut vaikuttavat seikat, esimerkiksi yrityksen
vientitiimin osaamistaso, tulevat tai juuri tehdyt investoinnit, mahdolliset

olemassa olevat kasvua tarjoavat asiakassuhteet ja imu, jotka vaikuttavat
mahdolliseen priorisointiin.

G. Priorisointi
H. Pioneerius: henkilon kokemus, tahtotila ja halu sitoutua vertaisyhtei-
sOon rakentamiseen

Ehdotuksemme onkin, etta potentiaalisinta kohderyhmaa haarukoidaan
myos yrityksen kansainvalistymisvalmiutta silmalla pitaen.


https://julkaisut.valtioneuvosto.fi/bitstream/handle/10024/163967/VN_2022_3.pdf?sequence=4&isAllowed=y
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3.2. Potentiaalisimmat ihmiset, pioneerit

Valmennuskonsepti on rakennettu ennen kaikkea ihmisten, ei yritysten
ymparille. Nain ollen ainakin yhta tarkeaksi kuin hahmottaa potentiaali-
simmat yritykset on loytaa Suomen elintarvikeviennin inspiroivimmat edel-
lakavijat. Nailla pioneereilla tulee olla useiden vuosien kokemus kansainva-
lisen kaupan rakentamisesta ja todennettuja onnistumisia. Heilla tulee olla
korkeat tavoitteet ja tahtotila seka halu vertaisoppimiseen ja sen mahdollis-
tamiseen omia kokemusten ja nakemysten jakamisen seka vahvan sitoutu-
misen kautta.

Valmennuksen onnistumiseksi haastatellut ovat korostaneet, etta osal-
listuvien yritysten ja ihmisten tulee olla suhteellisen samalla |ahtétasolla.
Selvityksen osana tutkittujen olemassa olevien valmennuskonseptien yksi
eniten positiivista palautetta saanut asia on vertaisjohtajuus ja toimivan
yhteistyon taidokas fasilitointi. Toimiva yhteistyd viittaa tassa yritysten
kykyyn samaistua muihin ryhmassa oleviin yrityksiin. Tata parantavat muun
muassa:

1. Yrityksen sama kokoluokka

2. Yrityksen samankaltainen kansainvalistymisvaihe

3. Edelleen yhteytta luovat mahdolliset yhteiset tavoitteet
4. Korkea tahtotila ja tasta johtuva halu sitoutua

5. Haastatteluissa on korostunut myds persoona. "Mukaan ei haluta
perdssa vedettavid, vaan jokaisen osallistujan tulee olla valmis avoi-
meen keskusteluun ja aktiiviseen osallistumiseen.”

Valmennuksen sisaltdjen selkeyttamiseksi ja niiden vaikuttavuuden takaa-
miseksi onkin tarkeaa, etta mukaan saadaan yrityksia, joilla on jollakin
tasolla samat [ahtékohdat. Jotta parhaat saadaan mukaan, tulee heidan
voida kokea myods hyotyvansa vertaisyhteisosta. Paaasiassa taman valmen-
nuskonseptin vertaisyhteisdn toiminta sai haastatelluilta yrityksilta kanna-
tusta. Nekin, jotka eivat olleet kiinnostuneet toimintaan sitoutumisesta,
koska eivat kokeneet sille tarvetta, ilmoittautuivat mahdollisiksi inspiraatto-
reiksi, yhteisen tavoitteen saavuttamista vertaissparraamaan.
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"Toimiala kaipaa vertaisoppimista ja tosiammattilaisten
vdlistd kokemustenvaihtoa. Virheistd ja parhaista
kdiytdnteistd oppiminen porukassa on ihan parasta.”

Anni-Mari Syvaniemi, Ruokatieto ry

Vertaisvalmennus mahdollistaa myds osallistujien jakamisen edelleen
sparrausryhmiin, joten lahtdtasoja voi olla muutama eri. Tarkeinta on
|6ytaa viisautta ja uteliaisuutta sateilevia kaytannon rakentajia yhteen
kasvuloikkaa mahdollistamaan.

3.3. Mita muita kriteereja potentiaalisimpien
hahmottamiseksi

Viennin euromaaraisen kasvupotentiaalin lisaksi, viennin tuplaamisen
tavoitteen kannalta, tarkeimpia yrityksia tunnistettaessa tulee hyodyntaa
myds Luken selvityksessa (Jansik, C. ym. 2024) saatua tietoa potentiaalisim-
mista uusista arvoketjuista ja perinteisten toimialojen potentiaalista. Osal-
listuvien yritysten kokonaisuutta tulee miettia myos biotalousstrategian
nakdkulmasta.

"Ruokasektori kasvaa uusia arvoketjuja luomalla ja perinteisten toimi-
alojen myynnin arvoa lisaamalla. Kaksi suurinta uutta arvoketjua ovat
lihaa korvaavat kasviproteiinituotteet sekd solumaatalous. Perinteisten
toimialojen arvonlisan kasvusta kaksi kolmasosaa tulee kolmesta suurim-
masta eli meijeri-, kala- ja kauratuotteiden valmistuksesta. Loppuosa
kasvusta jakautuu melko tasaisesti 6-8 muun toimialan kesken.”

Valmennuskonseptin keskustelujen painopiste tulee olla strategisessa lisa-
arvoviennissa ja tulevaisuuden toimialoissa. Kansainvalisen kaupan nako-
kulmasta suhteellisen lyhytaikaisesta tavoitteesta huolimatta keskustelussa
on huomioitava pitkan aikavalin systeeminen muutos, joka vaatii keskus-
telun ulottamista yli toimialojen ja nykyisten toimintamallien.
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3.4. Unohdammeko pienet ja muut kasvuhaluiset pk-
yritykset

Oletan, etta tata selvitysta lukiessa osalle nousee huoli pk-yritysten roolista
tai sen puuttumisesta tassa valmennuskonseptissa. Myds TK&l rooli
lisaarvon rakentamisessa on noussut esiin haastattelujen aikana. Siksi
paatankin avata asiaa lyhyesti tassa.

Toimeksianto, jonka olen saanut, tukee valtion tavoitetta viennin kaksin-
kertaistamiseksi 2031 mennessa. Jotta tama kunnianhimoinen tavoite olisi
realistinen, vaatii se keskittymista ruokavientia tehokkaimmin edistaviin
toimiin, kuten todettiin myos Spring Advisorin lokakuussa 2024 julkaise-
massa raportissa. Raportissa kuluvan ja seuraavan hallituskauden aikana
suurin kasvupotentiaali on nykyisissa suurissa ja keskisuurissa elintarvike-
viejissa.

Tama ei tarkoita sita, etta pk-yritysten viennin tukitoimia ei huomioitaisi tai
kehitettaisi, vaan ne tulevat kehittymaan edelleen osana elintarvikeviennin
yrityslahtoista kasvualustaa seka osaamisen ja vientivalmiuksien edelleen
kehittamisen kautta.

Kasvuhaluisille pienille ja keskisuurille yrityksille on my®os tarjottu ja tarjo-
taan erilaisia valmennuskokonaisuuksia. Pk-yrityskentan toiminta on ollut
mMyaos aktiivista, josta esimerkkina tana vuonna perustettu Suomen elintar-
vikevientiyhdistys, Suvi ry. Suvi yhdessa Ruokatieto Yhdistys ry:n kanssa on
tata tekstia Kirjoitettaessa juuri valittu suomen elintarvikeviennin yrityslah-
tdisenkasvualustan toimintaa koordinoimaan ja kokoamaan pk-yrityksia
yhteen viennin yhteisten ponnistelujen tueksi. Alustavassa tyonjaossa

Suvi ry:n keskeinen rooli on yritysten yhteisten operatiivisten vientitoimien
toteuttamisessa. Ruokatieto Yhdistys ry tulee toimimaan koko ruokaketjun
kattavana edustajana ruokaviennin strategisissa prosesseissa, strategisten
puitteiden suunnittelussa ja toteutuksessa seka kasvuohjelman tavoit-
teiden seurannassa.

Myos pk-yritykset tulevat hyotymaan tasta viennin pioneerien vertais-
valmennuksesta. Tarvitsemme maahamme menestyvia esimerkkeja,
kaytannon oppeja ja nakemyksia niilta, jotka tyota ovat jo pidempaan
tehneet. Onnistuessaan konsepti luo toimialalle aina paatoksentekoon
ulottuvaa ymmarrysta, kaytannon esimerkkeja ja rohkeutta. Se vahvistaa
olemassa olevaa liiketoimintaa, jolloin uudistuminen saa jalansijaa.


https://mmm.fi/documents/1410837/199270093/MMM+-+Spring+Advisor.pdf/cfc762ed-2f24-e33d-41d9-3dc936377f1d/MMM+-+Spring+Advisor.pdf?t=1727944036630

36

4. Millaisista osista valmennus koostuu?

Selvityksen yhteydessa olen saanut tutustua useisiin erilaisiin valmennus-
kokonaisuuksiin (lista osana lahdeluetteloa). Olemme pyrkineet tata kautta
loytamaan parhaan mahdollisen mallin valmennuskonseptin kokonaisuu-
delle.

Konseptin suurimpana inspiraationa on toiminut Kasvuryhman ja tasta
edelleen kehittyneiden mm. Al Finlandin vertaisyhteisdihin perustuva
toiminta. Lisaksi keveammasta toiminnasta ja ketterasta liikkeelle lahdosta
on otettu ideoita Pohjois-Pohjanmaan OES-verkoston toiminnasta. Myds
Irlannin Bord Bian Brand Forum -tapahtuma on inspiroinut erityisesti sisal-
tdjen suhteen.

Valmennuskonseptia muotoillessa on siis pyritty yymmartamaan olemassa
olevia toimivimpia konsepteja ja valmennuksia mahdollisuuksien mukaan.
Rakentaa edelleen naista toimiva tasmakonsepti toimialan tarpeeseen.

= VALMENNUSKONSEPTI
Valmennuskonsepti pahkindnkuoressa -
ndin syntyy ruokaviennin vertaisyhteiso.

VALMENNUSKONSEPTI _ JULEVAISUUS
\ \
g ., \
™., Perustaminen \
1.VIENNIN %flEN'_I;_[K;gBI * RUOKAVIENNIN \
PIONEERIT ' pIONEERIT PAHTU ! VERTAISYHTEISO \
Kokoaminen Viennin kokemusten jakamisen ~  Yhteisen ajattelutavan, @ ALUMNIT © oiean soimintamallin !
ja sitouttaminen ja vertaisjohtajuuden yhteist kielen ja vientikulttuurin ja tahon lgytaminen, toiminnan !
vahvistaminen toimialalle. B ’ jatkuvuuden mahdollistamiseksi ’f
e e Y]
HAKEMUS ALOITUSLEIRI INTENSIIVILEIRI i VERTAISYHTEIS®
#potentiaalisimmat Yritysten #vientilupaus Yhteison #vientilupaus | Elintarvike- ja/tai
#tkokeneimmat S E_MEN biotaloussektori
#tkasvuhaluisimmat TAPAAMISET tulevaisuuden

4-5 kpl yhteison vahva,
insproiva ydin

VERTAISVIESTINTA - toimialan ja yritysten sisdiisen kansainvilistymisvalmiuden, osaamisen ja ymmirryksen tueksi Q
Yhiteinen vientikulttuuri ja kieli =» Kansainvlinen liketoiminta-ajattelutapa = Toimi olien selkeyttaminen -» Paitoksen teon tukeminen

Kuva 7. Itse valmennuskonsepti koostuu vertaisoppimisen ryhmdstd ja laajemmasta
tapahtumasta. Tata edeltad ryhman kokoaminen ja seuraa pysyvdn vertaisoppimisen
yhteison muodostaminen. Myds vertaisviestinta on tarked osa kokonaisuutta.


https://www.kasvuryhma.fi/etusivu
https://aifinland.fi/
https://www.yrittajat.fi/aluejarjestot/pohjois-pohjanmaan-yrittajat/pohjois-pohjanmaan-yrittajien-toiminta/pohjois-pohjanmaan-yrittajat-vaikuttaminen/#oman-elamansa-sankari-vaikuttajaverkosto
https://www.bordbia.ie/industry/grow-your-business/brand-forum/
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Valmennuskonsepti pahkindnkuoressa

Valmennuskonseptia varten tulee |6ytaa ja koota potentiaalisimpien
keskisuurten ja suurten jo viennissa ansioituneiden yritysten koke-
neimmat edelldakavijat, jotka haluat mukaan toimintaan sitoutua. Tata
ja toiminnan koordinointia varten tarvitsemme koordinaattorin. Koordi-
naattorin tulisi l0ytya parhaillaan rakentuvan ruokaviennin yrityslahtdisen
kasvualustan toimijoista tai toimia laheisessa yhteistyossa ytimen kanssa.

Varsinainen vertaisvalmennus koostuu kahdesta osasta:
1. Viennin pioneerit -vertaisvalmennus

Konseptin ensimmaisessa osassa kyse on potentiaalisimpien vientiyritysten
kokeneiden edellakavijoiden vertaisvalmennuksesta. Osallistujien, niin
yritysten kuin henkildiden on sitouduttava yhteiseen tavoitteeseen ja resur-
soimaan aikaansa, osaamistaan ja persoonaansa yhteisen rakentamisen
tueksi. Valmennus toteutetaan taitavasti fasilitoiduissa pienryhmissa.

2. Vientiklubi - toimialan sisdinen intensiivitapahtuma

Tama intensiivileiri auttaa viestimaan ja laajentamaan vertaisvalmen-
nuksen oivalluksia ja kokemuksia. Se voi luoda elintarvikeviennin kielelle,
kulttuurille ja tulevaisuudelle yhtenaisempaa ajattelua ja mahdollistaa eri
toimijoiden roolin tunnistamisen. Tapahtuma on tarkoitettu pioneerien
lisaksi Suomen tarkeimmille elintarvikevientia edistaville henkiloille seka
joukolle nuoria tulevaisuuden tekijoita.

Lisaksi vertaisvalmennuksen pilottia seuraa puolen vuoden jarjestay-
tymis- ja tulevaisuuden vertaisyhteison rakentamisen jakso, jossa tule-
vaisuuden toiminta loytaa toimintamuotonsa. Samalla tutkitaan yhteistyo-
mahdollisuuksia pysyvan vertaisyhteison perustamisen mahdollisuudesta
biotalouden alle.
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4.1. Viennin pioneerien vertaisvalmennus

VIENNIN PIONEERIT RYHMA

KENELLE
Suurien ja keskisuurien potentiaalisimpien seka kasvunilkéisimpien yritysten
kokeneille viennin operatiivisille huipuille.
— . SISALTO
= VALMENNUKSEN SISALTO JA HYODYT
Aloitusleiri, tapaamiset ja osallistuminen Vientiklubi tapahtumaan.
Vert aisvhte isa + Viennin pioneerien fokus on vertaisjohtajuudessa, jossa tieto ja kokemus
i R saadaan kohtaamaan.
VIennln +  Pienryhmia fasilitoi kokenut ohjaaja, jonka tuella kiteytetdan oivalluksia,
seq _se _eseee kuljetaan kasvupolkuja ja peistetaan kasvunesteitd yhdessa.
edellakavijoille

Tarvittaessa mukaan kutsutaan kansainvilisia tai muun toimialan
huippuosaaijia, viennin inspiraattoreita.

hmassa pureudutaan syvemmille
Ry P e HYODYT JA ARVO

vientiosaamisen kehittimiseen

kokemuksia ja nikemyksia +  Pioneerien ja Efarhaisten omaksujien yhteen saattaminen, muutoksen
jakamalla. Samalla luodaan yritysten mcofiswsmen:

ja toimialan sisille uutta ajattelua, +  Parhaiden kdytanteiden ja sovelletun tiedon jakaminen.

entista selke&mpi viennin tahtotila, Yritysten viennin tarpeiden ymmarmys ja kehittdminen kaytannon esimerkkien,

A ot . N tarpeiden ja toimien kautta.
sl sl e b al ) Yritysten sitoutuminen kasvutavoitteeseen, joka tukee elintarvikeviennin

kaksinkertaistamista vuoteen 2031 (+15%/vuosi).

Kuva 8. Viennin pioneerien vertaisoppimisen yhteisé on valmennuskonseptin ytimessd. Se
on saanut inspiraationsa mm. Kasvuryhmdan, OES- ja Al Finland -verkoston toiminnasta.

Valmennuksen ensimmainen osa koostuu ammattimaisesti fasilitoi-

dusta vertaisjohtajuuteen perustuvasta ryhmasta. Ryhma on suunnattu
potentiaalisimpien keskisuurten ja suurten, jo vientia tekevien yritysten
huippuosaajille, viennin edellakavijoille (#pioneeri). Valmennuskonseptin
hahmotteluun on haettu mallia muun muassa paljon kiitosta saaneesta
Kasvuryhma-konseptista. Elintarvikeviennin pioneerien ryhmassa on selkea
tavoite tahtotilan ja tarpeiden ymmartamiseen toimialan sisalta kasin.

Viennin pioneerien ryhman ytimessa tulevat olemaan parhaiden kaytan-
teiden ja sudenkuoppien kokemusasiantuntijuus, konkreettisen yhteis-
tyomallien ja ratkaisujen tunnistaminen seka kaytannon vienninesteiden
sparraus taitavasti fasilitoidusti. Valmennukset rakennetaan kokeneen fasi-
litaattorin tuella ja vertaisoppimista taydennetaan tarvittaessa vierailevilla
puhujilla ja/tai yritysten valitsemilla kokeneimmilla kasvun inspiraattoreilla.

"Tarvitsemme vertaisjohtajuuden ohella kansainvdilisen

huipputekijdn tdtd vienti- ja kasvuryhmdd sparraamaan ja
uudelle tasolle haastamaan.”

Csaba Jansik, Luke


https://www.kasvuryhma.fi/etusivu
https://www.yrittajat.fi/aluejarjestot/pohjois-pohjanmaan-yrittajat/pohjois-pohjanmaan-yrittajien-toiminta/pohjois-pohjanmaan-yrittajat-vaikuttaminen/#oman-elamansa-sankari-vaikuttajaverkosto
https://aifinland.fi/
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Ryhma tunnistetaan ja kootaan parhaillaan rakentuvan ruokaviennin
yrityslahtoisen kasvualustan toimesta tai sen ldheisessa yhteisty6ssa.
Pioneerien ryhma tuottaa ymmmarrysta ja inspiroivia esimerkkeja niin
yritysten kuin toimialan kayttoon. Vertaisyhteison oppeja voidaan kayttaa
edelleen kasvualustan rakentumisessa ja vertaisviestinnassa. Onnistuessa
pilotti voi luoda siemenen myds pysyvalle elintarvikeviennin tai biotalouden
vertaisyhteisdlle muodostaen inspiroivan ja vaikuttavan alumnin ja edelly-
tykset pysyvan toiminnan aloittamiselle.

Mukaan lahtevilta yrityksilta vaaditaan sitoutumista ja konkreettisia vienti-

lupauksia. Naiden taustalle tulee saada osallistujien lisaksi yritysten toimi-
tusjohtajien ja hallituksen puheenjohtajien sitoutuminen ja vahva tahtotila.

4.2. Vientiklubi - toimialan tahtotilan, ymmarryksen
ja kasvun selkeyttamiseen

VIENTIKLUBI TAPAHTUMA

KENELLE
o . Ruckaviennin Kasvuryhman jasenille, viennin térkeimmille mahdollistajille ja
- VALMENNUKSEN SISALTO JA HYODYT valituille nuorille kasvun generaattoreille,
SISALTO
Jalkautus i g o g o
- - * Inspiroivalla intensiivileirilld opitaan ja inspiroidutaan viennin pioneerien
viennin johdoalla, ja jatketaan sparrausta kansainvélistymisen esteisté ja
mahdollisuuksista eri toimijoiden nékékulmasta.

. k L] L] ll
tar elmmaiiie + Tapahtumassa ravistellaan, vahvistetaan ja selkeytet&an toimialan

: ¥ ydintekijdiden ja mahdollistajien yhteisté tahtotilaa, ndkemysté ja kulttuuria,
mathIIISta] llle Samalla luodaan yhteista kielta asiciden eteenpiin saattamiseksi.

& one . : o « Vientiklubin osana muotoillaan kunkin osallistujan konkreettiset
Vientiklubi osallistaa toimialan vientilupaukset yhteisten tavoitteiden saavuttamiseksi ja oman roclin yha
tarkeimmat henkilot yhteistyi:in selkeammaksi tunnistamiseksi.
ja ymmarryksen kasvuun. Sen HYODYT JA ARVO
LGl b I - Rohkeutta pééitsksentekoon, tietoon ja kdytannsn kokemuksiin pohjautuvalla
toimintatapoja yhteisen ymmarrykselld.

tavoitteen saavuttamiseksi. +  Sitouttaminen yhteisiin, ymmarrettéviin tavoitteisiin,

«  Entistd vahvernman ja rechkeamman vientikulttuurin, yhteisen kielen ja
nékemyksen muodostaminen toimialalle.

+  Tulevaisuuden viennin vertaisyhteistn siemenen ja alumnin muodostaminen.

Kuva 9. Koko valmennuskonsepti on ihmislidhtdinen. Vientiklubissa yhteen saapuvat
ruokaviennin kasvun tarkeimmat henkilot, kasvun mahdollistajat, yhteistd suuntaa ja
askeleita sinne konkretisoimaan.

Vientiklubi-tapahtuma jalkauttaa viennin pioneerien vertaisvalmen-
nuksessa nousseita oivalluksia ja nakemyksia. Tallaisen tapahtuman
jarjestaminen osana valmennuskonseptia on tarkeaa, silla kansainvalisessa
kaupassa onnistuminen vaatii toteutuakseen toimialan ja yritysten sisaista
vhteista kansainvalista lilketoiminta-ajattelua, nakemysta ja tahtotilaa.
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Vientiklubin osallistujina ovat viennin pioneeriryhman henkildiden lisaksi
naiden henkildiden tarkeammiksi elintarvikeviennin toimijoiksi, vaikutta-
jaksi tai paattajiksi nimeamat henkilét. Lisaksi osallistujat kutsuvat tapah-
tumaan oman yrityksensa tarkeimman kansainvalistymista mahdollistavan
lenkin, joko toimitusjohtajan, hallituksen puheenjohtajan tai omistajan.

Paikalle kutsutaan myos nuoria, energisia tulevaisuuden tekijoita.

4.3. Yrityksen ja toimialan sisdisen
kansainvialistymisvalmiuden tukeminen

”Yritysten pitdd ymmdrtdd, ettd vienti ei ole vientijohtajan
homma, vaan koko yrityksen, johdon ja omistajien yhteinen
ponnistus.”

Marko Hammar, Moilas Oy

VERTAISVIESTINTA KENELLE

Toimialan tiedottamiseksi, ruokaviennin yrityslahtoisen kasvualustan
toimijoiden kautta.

- VALMENNUKSEN SISALTO JA HYODYT SISALTO
* Kansainvilistymisen tahtotilan, ajattelun ja tavoitteiden yhtendistdminen
Ialk autus ja vaikuttavuuden lisdaminen.
. . . * Luodaan kansainvélistymisen "huoneen taulut” padtoksenteon tueksi ja
tOImlalalle ] a kansainvilisen liketoiminta-ajattelutavan laajentamiseksi.
- s * Kannustetaan esimerkein yrityksid ja toimialaa tarkastelemaan
YIItYkSlll‘l. kansainvilistymisosaamisen tasoa ja tarvittaessa kiinnittym&an olemassa

oleviin kansainvélistymisvalmiutta tukeviin koulutuksiin tai rekrytoimaan
lisdosaamista.

Yhteisen tahtotilan, ymmarryksen ja

* Kannustetaan osallistutaan esim. "Hallituspaikka” -tapahtumaan, jonka

viennin kulttuurin jalkauttaminen teema vuonna 2025 on hallituksen rooli kansainvalistymisessa.
edelleen laajemmalle toimialan ja .
yritysten toimijoille. HYODYT JA ARVO
Kannustetaan esimerkein yrityksié Kansainvalisen liiketoiminta-ajattelutavan lisa@minen.
nostamaan toimijoiden, johdon ja * Rohkeutta paatoksentekoon, tietoon ja kéytdnnonkokemuksin
hallituksen kansainvilistymisen tahtotilaa pohjautuvalla ymmarryksella.
ja osaamista. «  Entistd vahvempi ja rohkeampi vientikulttuurin, seké yhteisen kielen
muodostaminen toimialalle.
ﬁ @ -+ ODsallistamisen sitouttavuus ja yhdessa tekemisen henki.

Kuva 10. Valmennuskonsepti tuottaa ymmdrrystd ja rohkeutta koko toimialalle, niin
padtoksen teon tueksi kuin yhteisen strategian ja operatiivisten toimien selkeyttamiseksi.
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”Vientijohtaja ei voi viedd elintarvikevientid yrityksen
strategian ytimeen.”

Keskisuuren yrityksen vienti- ja markkinointijohtaja

Yritysten johdon ja hallituksen kansainvalistymisosaaminen, kansainvalinen
lilketoiminta-ajattelutapa ja kansainvalistymiseen sitoutuminen ovat tarkea
osa onnistunutta kansainvalistymisprosessia. Haastattelujen perusteella ja
osana selvitysta on tunnistettu, etta myos nailla alueilla tarvitaan tukea ja
uudistumista. Julkisella rahalla ei voida tukea yrityksen sisaista organisaa-
tion kehittamiseta. Hallituksen ja omistajien rooli on kansainvalistymisyhta-
|6ssa kuitenkin niin tarkea, etta konseptissa tuota muutosta pyritaan tuke-
maan seuraavilla keinoilla:

1. Viennin pioneerien vertaisvalmennusryhman onnistumiseksi edellytetaan
operatiivisten huippuosaajien lisaksi vahvaa sitoutumista myaés yritysten
toimitusjohtajilta ja hallituksen puheenjohtajilta.

2. Osana valmennuskonseptia:
A. Kannustetaan:

i. kansainvalistyvia yrityksia tarkastelemaan omaa kansainvalisen-
kaupan ja viennin osaamisen ja tarpeiden tasoa seka miettimaan
eri mahdollisuuksia sen kehittamiselle, joko olemassa olevien tai
omien valmennusten ja koulutusten kautta tai hankkimalla osaa-
mista ulkopuolelta.

etsimaan osaamista myods oman toimialan ulkopuolelta tai ulko-
mailta. "Kansainvalisen kaupan lainalaisuudet ovat pdadaasiassa
samoja toimialasta riippumatta.”

iii. osallistumaan esimerkiksi Hallituspaikka-tapahtumaan, jonka
vuoden 2025 tapahtuman teemana on hallituksen rooli yrityksen
kasvun ja kansainvalistymisen vauhdittajana.

B. Viestitdan valmennuskonseptin opeista, kdytannon esimerkeista ja
nakemyksista, myos organisaatioiden sisaisen kansainvalistymisen
mahdollistumiseksi.

i. Suositus olisi, ettd rynman kiteytyksista viestittaisiin erityisesti
koulutusta jarjestavien tahojen suuntaan.
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C. Luodaan kansainvalistymisen huoneentaulut

i. Viennin pioneerien ryhmassa yrityksia kannustetaan avoimeen
keskusteluun organisaation sisaisesta kansainvalistymisvalmiu-
desta ja sen tarkeydesta. Tama ryhma tuleekin osana toimin-
taansa luomaan ns. kansainvalisenkaupan "huoneentaulut”
muistuttamaan yritysten johtoa ja hallitusta ajattelutavan
muutostarpeesta kansainvalista lilketoimintaa tarkasteltaessa.

Yritysten johdon ja hallitusosaamisen kansainvalistymisosaamisen taso

on tunnistettu haasteeksi myos muilla toimialoilla. Keskusteluissamme
esimerkiksi Kauppakamarin, HJJ PRO-koulutuksista vastaavien henkildiden
ja Pl-johtamiskoulun kanssa on kaynyt selvaksi, etta:

1. Kansainvalistymista ei kasitella juuri lainkaan hallitustydskentelyn perus-
kursseilla.

2. Hallitusten kansainvalistymisvalmiuden ja osaamisen tukeminen on
alkanut kiinnostaa enemmissa maarin vasta viime vuosinag, yli toimi-
alojen.

3. Hallitustyon kansainvalistymisen tueksi on l[ahdetty kehittamaan omia
valmennuksia ja kokonaisuuksia vasta viime vuosina.

4. lImaiset valmennukset tai niiden heterogeenien osaamisen taso ja
toiminta, ovat rapauttaneet pysyvien valmennuskonseptien syntya.

Selvaa on etta kansainvalistymisen osaamisen kehittamista tuetaan myods
hallitustasolla yha enenevissa maarin.



43

4.4. Jatkuvan toimintamallin loytaminen ja

Valmennuskonseptin on tarkoitus toimia
pilottina yritysten ja ruokaviennin
yrityslahtoisen kasvualustan pysyvin

kaynnistaminen
TULEVAISUUS KENELLE
Tulevaisuuden vertaisyhteisd voidaan suunnata, joko elintarvikeviennin
toimijoille ja/tai bictalouden alle. Toiminnan ytimessa on kansainvilisen
= VALMENNUSKEN JATKO kaupan vertaisyhteisdn toiminta.
SISALTO
Jatkuvan - . o )
i . Tamd valmennuksen lisdosa mahdollistaa toiminnan pysyvén
vertaISYhtelson toiminnan jatkumisen ja jarjestdytymisen.
e - == . s . o
kavnnlstamlnen Viennin vertaisyhteist |6ytaa talldin toimintamuotonsa,

rahoituskanavat ja vakiintuneen mallinsa.

Viennin vertaisryhmé&n toiminta mahdollistaa myds Suvi ry:n ja
Ruokatieto ry:n yritysten lahenemisen.

Samalla tutkitaan mahdollisuuksia biotalouden entistd selkedmman

vertaisyhteistn rakentumisell

yhteistyn rakentamiseksi osaksi toimintaa.
Son osana MesIRIN B HYODYT JA ARVO
inspiroiva edellakavijoiden alumni ja

ymmarrys tulevaisuuden toiminnalle +  Toimialan (elintarvikesektori ja/tai biotalous) oman vakiintuneen
pohjalle. kasvuyhteison perustaminen.

Toiminnan vakiinnuttaminen ja tésta viestiminen.

ﬂ @ +  Kasvualustan kiytidnnén rakentumisen tuki.

Kuva 11. Valmennuskonsepti toimii pilottina tulevaisuuden vertaisoppimiseen perustuvan
yhteison rakentumiselle. Konseptin osana pyritadn Iéytamadn oikea taho tulevaisuuden
toimintaa koordinoimaan ja yhteién toiminnan pysyvd malli.

Valmennuskonseptin on tarkoitus toimia pilottina yritysten ja ruokaviennin
yrityslahtéisen kasvualustan pysyvan vertaisyhteisén rakentumiselle. Sen
osana muodostuu vaikuttava ja inspiroiva edellakavijéiden alumni ja ymmar-
rysta tulevaisuuden pysyvan toiminnan rakentumiselle. Vertaisvalmen-
nuksen pilottia tuleekin seurata jakso, jonka aikana:

* Kaydaan lapi pilottijakson ja konseptin onnistumiset ja haasteet.
e Selkeytetaan pysyvan vertaisyhteison toiminnan muoto.

* Muokataan konseptia tarpeita ja toimintaa vastaavaksi.

e Tunnistetaan ja sitoutetaan [ahimmat yhteistydtahot konseptin jatkuvuu-
den ja laadun varmistamiseksi.

e Selvitetaan ja paatetaan rahoituksesta ja maksullisuudesta.

e Saatetaan lilkkeelle uusi pysyva vertaisyhteiso.

Samalla tulee selvittaa mahdollisuuksia rakentaa tiiviimpaa yhteistyota
biotalouden alalla. Tassa tulee pohtia myds yhteisen nimittajan laajuutta

ja sita tulisiko pysyva kansainvalisen kaupan vertaisyhteiso rakentaa biota-
louden tai pelkastaan ruokaketjun alle. Toisaalta useat haastatellut ovat
painottaneet, etta on tarkeaa edeta pienin, selkein askelin ja keskittya aluksi
ruokaviennin yhteisdn kehittamiseen.
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5. Miten kauan valmennus ja sen osat
kestdvat? Ja miten sijoittuvat vuosikellolle?

Kokonaisuus muodostuu potentiaalisimpien viennin edellakavijoiden
eli pioneerien kokoamisesta, ndiden pioneerien vertaisvalmennuksesta
ja yhteisesta Vientiklubi-tapahtumasta. Valmennuspilottiin ja ruoka-
viennin kasvualustan tarpeisiin perustuen luodaan toiminnalle edelleen
pysyvan toiminnan muoto ja saatetaan se aluille.

Vertaisviestinta on tarkea osa kokonaisuutta ja sita tulee tehda monikana-
vaisesti rakenteilla olevaa ruokaviennin kasvualustaa ja sen ydintoimijoiden
nakemyksia kuuntelemalla ja toimintaa hyddyntamalla

- VALMENNUS VUOSIKELLOSSA

= ]
: JATKO: i
I RUOKAVIENNIN/ !
: BIOTALOUDEN : STaTT
1 1

L

VERTAISYHTEISG

ALUMNIT

Tapaaminen 0,5 pv i s :/ Kokeneen fasilitaattorin valitseminen

VIENTIKLUBI- Q4 Q1 '-,..‘\‘ VIENNIN PIONEERIT
TAPAHTUMA i 1 Vertaisvalmennus viennin
Toimialan sisdisen ki edelldkavijdille.
ymmarryksen, yhteisen Raxtﬁi‘ﬁ:::z ” 4 ALOITUSLEIRI 1,5 PV
ajmglmavanja D e selkeytti paiitbksen tekoon e : #vientilupaukset
vientikulttuurin luominen. Arvoa koko toimialalle '
tuottava vertaisvalmennus ]
INTENSIIVILEIRI 1,5PV _.'
#vientilupaukset : L
@3 | ez /7
,” Tapaaminen 0,5 pv
E -
Tapaaminen 0,5 pv ! T
i
KUTSUT TAPAHTUMAAN Tapaaminen 0,5 pv (epxmmuall 3wy

Kuva 12. Valmennuskonsepti starttaa heti 2025 kokoamalla ja sitouttamlla viennin
pioneerit. Ndiden valmennus gjoittuu vuoden mittaisiin kokoontumisiin, jotka huipen-
tuvat kasvuklubi-tapahtumaan.



45

Valmennuskonsepti vuosikellolla.

Q1

* Pioneerien kokoaminen

* Yritysten ja pioneerien loytaminen, kokoon kutsuminen ja sitouttaminen
e Fasilitaattorin valitseminen

Q1-Q4

* Viennin pioneerit -vertaisvalmennus

* 15-2 pv aloitusleiri ja vientilupaukset

* Nelja tai viisi puolenpaivan vertaisjohtajuuteen perustuvaa, ammattimai-
sesti fasilitoitua tapaamista.

e Kolme-nelja naista ennen Vientiklubi-tapahtumaa ja yksi sen jalkeen

* Naissa ainakin yhdessa mukana yritysten toimitusjohtaja ja/tai halli-
tuksen puheenjohtaja

* Naiden osana tuotetaan myds yrityksen sisaisen kansainvalistymisen
huoneentaulut hallituksen, johdon ja omistajien paatoksenteon tuek-
si ja ajattelutavan uudistamiseksi.

Q4
* Vientiklubi-tapahtuma

* Mahdollistaa kokonaisuuden jalkautuksen tarkeimmille elintarvikeviennin
henkildille ja tulevaisuuden tekijoille.

e Vientiklubi jarjestetaan 1,5 paivan intensiivileiring, jossakin poikkeukselli-
sessa paikassa, jossa on mahdollista pysahtya.

Q3-Q4

e Kokonaisuuden monikanavainen vertaisviestintaviestinta ruokaviennin
yrityslahtoisen kasvualustan ja toimijoiden toimesta.

e Viestinnallinen yhteistyd eri kansainvalistymista tukevien tahojen kanssa.
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Jatko: Q1-Q2
* Tulevaisuuden toiminnan vakiinnuttaminen pilotin pohjalta

e Pysyvan vertaisyhteison mallin, toiminnan ja rahoituksen muotoilu, sel-
keyttaminen ja liikkeellelahtd osana ruokaviennin yrityslahtoisen kas-
vualustan toimintaa.

* Biotalousalan yhteistydon tunnustelu vertaisyhteisén tulevaisuutta ja rahoi-
tusta mietittaessa

e Toimintamallin liikkkeellelahto ja vakiinnuttaminen

5.1. Ruokaviennin pioneerit -ryhman toteutus

Pilotin toteutus aloitetaan alkuvuodesta 2025. Vertaisvalmennukseen
perustuva ryhma tulee muodostumaan Suomen ruokaviennin potentiaali-
simpien keskisuurten ja suurten yritysten kokeneimmista kansainvalisen
kaupan pioneereista. Naiden henkildiden ja yritysten tulee olla valmiita
sitoutumaan vuoden mittaiselle yhteiselle kasvupolulle ja tekemaan omat
vientilupauksensa. Vientilupausten allekirjoitukset tullaan vaatimaan
operatiivisten ryhmaan osallistuvien henkildiden lisaksi yritysten toimitus-
johtajilta ja hallituksen puheenjohtajilta.

Valmennus alkaa 1,5 paivan intensiivileirilla paikassa, jossa on mahdollista
pysahtya ja syventya, mielellaan luonnon helmassa. Naita seuraavat puolen
paivan mittaiset vertaisvalmennukset.

Vuosikellolle asettuvat puolen paivan tapaamiset tulee lukita mahdolli-
simman pian ryhman kokoamisen jalkeen. Tama nahtiin onnistumisen
kannalta erittain tarkeaksi, koska kyseessa on paljon matkustelevia henki-
|6ita. Osallistujien tulee myds priorisoida sovittuihin valmennuspaiviin
osallistumista. Kokonaisuuden kannalta on tarkeas, etta mukaan lahtevat
yritykset sitoutuvat tahan tosissaan ja ovat lasna.

Valmennuskokonaisuus huipentuu yhteiseen Vientiklubi-tapahtumaan
ja tata seuraavaan viimeiseen yhteiseen kokoontumiseen, jossa kuluneen
vuoden viisaus kiteytetaan.
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5.2. Vientiklubi-tapahtuman toteutus

Vientiklubi-tapahtuma jarjestetaan kerran loka-joulukuun valisena aikana.
Tapahtuma tulee sijoittaa paikkaan, joka tukee pysahtymista, on luonnon
lahella ja inspiroi uudelleen ajatteluun. Tapahtuma jarjestetaan yhden
paivan ja yhden aamupaivan mittaisena intensiivileirina. Viennin pionee-
rien rynman osallistujat nimeavat tahan tarkeimmiksi nakemansa henkilot
yhteista tahtotilaa, nakemysta ja ymmarrysta seka koko toimialan vien-
tikulttuurimuutosta rakentamaan. Lisaksi mukaan kutsutaan yrityksen
sisainen tarkein viennin mahdollistaja, joka toimitusjohtaja tai hallituksen
puheenjohtaja seka joitakin nuoria tulevaisuuden tekijoita. Naiden nuorien
tulisi olla mielellaan kansainvalisen kaupan, myynnin ja markkinoinnin
huippuja. Tassa mallia on otettu Irlannista, joka aikoinaan tunnisti vajetta
MyOos naissa osaajissa ja lahti liikkeelle Talent-ohjelmassaan houkuttele-
malla ruoka-alalle tulevia maan parhaita myynnin ja markkinoinnin opiske-
lijoita huippukouluista.

Puhujina tapahtumassa toimivat viennin pioneerit tai mukana olleet
kasvun inspiraattorit. Paivissa on myads taitavasti fasilitoituja ryhmatoita ja
keskusteluja, joissa konkretisoidaan kutsuttujen roolia ja omia lupauksia
yhteisessa kasvutavoitteessa: "Viennin tuplaaminen 2031 mennessa”.

Paiva huipentuu illalliseen, yhteiseen ohjattuun hetkeen, jossa viisaus Kitey-
tetaan.

Aamulla aamiaista seuraa kunkin osallistujan oman vientilupauksen
muotoilu, naiden allekirjoitus ja yhteenveto yhteisen vision ja kunkin osallis-
tujan kaytannon roolin selkeyttamiseksi ja vahvistamiseksi.

5.3. Toimialan ja yritysten sisdisen
kansainvalistymisvalmiuden tukeminen

"Kompleksisessa maailmassa meiddn tehtdvimme on
auttaa johtoa ndkemddn tulevaisuus.”

Katriina Anttila, Good Ventures
Maria Sangder, CEO @ Gaia Consulting Oy
18.24 Frontline Forum, Sofia Helsinki
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Koko yrityksen kansainvalisen liiketoiminta-ajattelutavan muutos ei
tapahdu hetkessa. Tama palikka nahtiin haastatteluissa haastavana ja
muuttuvan parhaiten pikkuhiljaa sisalta pain. Tata muutosta tuetaan
valmennuksissa kahta kautta:

1. Viennin pioneerien ja hallitusten jasenten keskustelun lahentaminen

* Vienti- ja kasvuryhmat tulevat valmennuksessa tuottamaan yhteisia
tietoon ja kokemukseen perustuvia nakemyksia ja esimerkkeja yritys-
ten hallituksen ja johdon paatdksenteon tueksi.

* Tata tietoa viestitaan hallitusten kansainvalisesta koulutuksesta vas-
taaville tahoille (HHJ Pro, Kauppakamarit, Pl-johtamisinstituutti, MTK
akatemia, Hallituspartnerit jne.) Ensisijaisesti parhaillaan rakentuvan
ruokaviennin kasvualustan ja sen toimijoiden avulla.

2. Konseptissa luodaan huoneentaulut yritysten hallitukselle ja johdolle kan-
sainvalisen kasvun erikoispiirteita paatdksenteossa tunnistamaan.

5.4. Toiminnan jatko

Vertaisvalmennuksen pilottia seuraa ajanjako/konseptin osa, jossa selkeyte-
taan pysyvan ruokaviennin vertaisyhteisén toimintamalli ja kaynnistetaan
pysyva toiminta. Tama on tarkeaa, ettei ko. pilotti jaa vain kokeiluksi.

Tassa hyodynnetaan pilottivuoden oppeja ja rakentuvan yritysvetoisen
kasvualustan ensimmaisen vuoden aikana tunnistettuja tarpeita. Opitusta
rakennetaan toimintamalli, joka konseptoidaan pysyvaksi toimintatavaksi.
Rakentuva vertaisyhteisd tulee palvelemaan ruokaviennin kehittymista.
Toiminta tulee kehittymaan vertaisyhteison kasvaessa edelleen.

Puolen vuoden aikana selkeytetaan:

e Kaydaan lapi pilottijakson ja konseptin onnistumiset ja haasteet.

e Selkeytetaan pysyvan vertaisyhteison toiminnan muoto ja tavoitteet.

e Paatetaan yhteinen nimittaja ja kohderyhma.

* Muokataan konseptia tarpeita ja toimintaa vastaavaksi.

e Tunnistetaan ja sitoutetaan [ahimmat yhteistydtahot konseptin jatkuvuu-
den ja laadun varmistamiseksi.
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e Selvitetaan ja paatetaan rahoituksesta ja maksullisuudesta.
e |uodaan toiminnalle selva visio ja strategia.
* Saatetaan liikkeelle uusi pysyva vertaisyhteisoé.

Samalla tulee selvittaa alan kilpailukyvyn kokonaisuutta ja sita, millaisen
nimittajan alle toiminta rakennetaan. Vertaisoppimisen ryhma palvelee
parhaiten monimuotoista osallistujaryhmaa. Alkuun lahdettaessa tama
monimuotoisuus loytyy varmasti myos elintarvikealan sisalta, mutta tule-
vaisuutta ajatellen pitaa jo nyt tarkastella, voiko toiminta saada lisahyotya
laajemmasta toiminnasta, esimerkiksi biotalous-nimittajan alla. Taman
konseptin osan aikana tuleekin punnita tulisiko pysyva kansainvalisen
kaupan vertaisyhteiso rakentaa pelkastaan ruokaketjun tai vaikkapa biota-
louden alle. Tai voidaanko tama huomioida toiminnan strategiassa jo nyt.

Taman puolen vuoden aikana tulee myds selvittaa, kuka on oikea taho
ruokaviennin pysyvan vertaisyhteisén toiminnan mahdollistajaksi.
Toimintaa tukemaan tuleekin I16ytaa yli hallituskausien toimiva, ruoka-
viennin omaksi karkifokukseen ottava taho. Taho, jolla elintarvikealan
kasvu- ja kansainvalistyminen olisivat toiminnan ytimessa ja joka voisi
tukea tulevaisuuden vertaisyhteison rakentumista samalla tavalla kuin
esimerkiksi Suomen Metsasaatio on tukenut Paattajien Metsaakatemian
tai Teollisuus- ja Tyonantajain Keskusliitto (TT-saatio) Kasvuryhman ja
Al-Finlandin toimintaa. Tata tulee pohtia jo pilottivuoden aikana ja yritys-
vetoisen kasvualustan toiminnan rakentamisen osana. Niin TT-saatio kuin
Metsasaatio ovat mahdollistaneet toimivien vertaisyhteisdjen kaynnista-
misen, kehittymisen ja molempien tavoitteena on kehittamisen, osaamisen
ja kilpailukyvyn tukeminen. Samalla tulee tarkastella julkisen sektorin
mahdollistajan roolia ja sita, miten toiminta saadaan pyodrimaan orgaani-
sesti tulevaisuudessa.



https://www.metsasaatio.fi/
https://tt-saatio.fi/
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6. Miten eri osat toteutetaan?

Viennin pioneerien vertaisvalmennus toteutetaan:

Toteutuakseen valmennuskonsepti tarvitsee ruokaviennin kasvualus-
talle suoraan tai muuten tiiviisti yhteydessa olevan koordinaattorin
viennin pioneereja kokoamaan, toimintaa aloittamaan ja siita laajalti
viestimaan. Lisaksi onnistuakseen toiminta tarvitsee ulkopuolisen, erittain
kokeneen fasilitaattorin ryhnman vertaisvalmennuskonseptia ja tapahtumaa
rakentamaan, toteuttamaan ja toimintaa taidokkaasti luotsaamaan.

1. Pioneerien kokoaminen:

e Tarvitaan taho kontaktoimaan ja kokoamaan potentiaalisimpien yri-
tysten edellakavijéiden vertaisyhteiso.

* Naiden henkildiden tulee olla suuren tai keskisuuren yrityksen erit-
tain kokeneita ja innokkaista operatiivisen tason toimijoita, jotka ovat
valmiita sitoutumaan vertaisyhteisdoon ja tekemaan vientilupaukset,
yhteista tavoitetta mahdollistamaan.

e Tama tulee tehda parhaillaan rakentuvan ruokaviennin kasvualustan
ydintoimijoiden kautta.
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2. Ruokaviennin pioneerit -vertaisvalmennus:

* Intensiivileiri 1,5 paivaa.

Yksi kokonainen paiva hyvin fasilitoidun vertaisjohtajuuden
parissa ryhmatydskentelyna.

Luodaan yhteiset ja yrityskohtaiset tavoitteet, tunnistetaan
kasvupolut ja kasvun esteet seka tehdaan kasvulupaukset.

Yhteinen illallinen ja yopyminen.

Leiria edeltaa potentiaalisimpien kasvuyritysten kontaktointi ja
valinta.

Samalla osallistujilta varmistetaan tahtotila, sitoutuminen, jot-
ka ovat kasvupolulle lahtemisen ehtona.

Vientilupauksen allekirjoittavat mukaan lahtevien henkildiden
lisaksi yritysten toimitusjohtajat ja hallituksen puheenjohtajat.

* Tapaamiset 4-5 kertaa (pilotissa vuoden 2025 aikana).

puolipaivaa/kerta.

Paivat perustuvat taitavasti fasilitoituun vertaisyhteison spar-
raukseen.

Vertaisvalmennus toteutetaan ryhmassa ja tarvittaessa ryhma
jaetaan edelleen pienempiin vertaisryhmiin, yhteisen nimitta-
jan mukaisesti.

Mikali ryhmassa nousee kasvun esteita, joihin ei ryhnman tuella
|6ydeta vastauksia, voidaan mukaan kutsua ulkopuolisia asian-
tuntijoita ja kaytannon tekijdita eli kasvun inspiraattoreita.

"Asiantuntijoiden pitaa olla huippuja ja meilléd monesti asiantuntemus on
korkeintaan perus- tai hyvaa tasoa.”

Kahteen paivista (toinen ja viimeinen kerta) mukaan myos yri-
tysten toimitusjohtajat ja/tai hallituksen puheenjohtajat.

Tapaamiset ovat taitavasti fasilitoituja.

Jokaista paivaa edeltavat ennakkotehtavat ja paivista toimite-
taan osallistujille yhteenveto, fasilitaattorin tekemana, koordi-
naattorin toimesta.

Viimeisessa kokoontumisessa Vientiklubi-tapahtuman jalkeen
tehdaan laajempi yhteenveto ja listataan paaldoydokset, jatko-
tarpeet ja kokemukset fasilitaattorin toimesta. Lisaksi kerataan
palautteet suullisesti ja myohemmin kirjallisesti jatkon par-
haaksi mahdolliseksi toteuttamiseksi.



3. Vientiklubi-tapahtuma:

* Toteutetaan intensiivileirina 1,5 paivaa.

* Yksi paiva, yksi yé + aamupaiva.

e Jossakin taysin uudessa, yksityisyytta ja pysahtymista tukevassa ym-
paristdssa.

e Kaikki puheenvuorot tulevat pioneerien vertaisvalmennuksen osallis-
tujilta tai ulkopuolisilta kasvun inspiraattoreilta.

e Osallistuvien yritysten ja pioneerien vientilupaukset laajentuvat taalla
myos kutsuttujen viennin mahdollistajien oman roolin tunnistami-
seksi ja sita kautta heidan lupauksikseen.

* Onnistuakseen tapahtuma vaatii erittain kokeneen fasilitaattorin.

e Tulevaisuutta ajatellen vertaisyhteisdon vuosittaisen vientitapahtuman
pohjateema voi vuosittain olla sama, esim. kasvu- ja kansainvalistymi-
nen, mutta taman paalla voidaan ja kannattaa ottaa tarkkaan fo-
kusoitu, paivan polttava, vuosittain vaihtuva teema.

* Ensimmaisen vuoden teema ehdotetaan paatettavan osana
pioneerien vertaisvalmennuksen ryhman toimintaa.

* Tapahtuman jarjestamisessa voidaan tarkastella myos mahdollisuuk-
sia toteuttaa se esimerkiksi Frontline Forumin kaltaisten toimijan
kanssa. Frontline Forum on kansainvalinen yhteistyborganisaatio seka
puolueeton ja riippumaton yhteiskunnallinen yritys, joka tarjoaa tilan
merkityksellisille ihmisten valisten ekosysteemien ja sidosryhmien
kohtaamisille.



https://www.frontlineforum.fi/

4. Vertaisviestinta:

e Toteutetaan parhaillaan rakentuvan ruokaviennin yrityslahtdisen
kasvualustan ja sen koordinaattoreiden Ruokatieto ry:n ja Suvi ry:n
toiminnan kautta.

* Ydinryhman inspiroimina ja erityisesti onnistuneiden esimerk-
kien kautta yritykset voivat rohkaistua uudistumaan ja kan-
sainvalistymaan yha enemmissa maarin.

* \ertaisviestinnan onnistumiseksi tarkeaa on, etta toimintaa fasilitoiva
taho tekee selkeat yhteenvedot ja naista koonnit ryhman toimintaa,
toimialaa ja yritysten kansainvalista liikketoiminta-ajattelutavan kehit-
tymista ja paatoksentekoa tukemaan.

* \ertaisviestintaa toivotaan toteutettavan myds laajemmassa yhteis-
tyossa olemassa olevien elintarvikeviennin, hallitusten ja johdon kan-
sainvalistymista valmentavien/fasilitoivien tai niiden osaamista lisaavi-
en tahojen kanssa.

* Haastattelujen perusteella ruokaketjun tulisi kiinnittya yha
selkeammin yli toimialojen rakentuvaan toimintaan ja samalla
tunnistaa elintarvikesektori ja erityisesti elintarviketeollisuus
yha tarkeampana ydintoimijana kansallisesti. Muutamina
esimerkkeina toimialojen yli menevasta kansainvalista kasvua
tukevasta toiminnasta ovat esimerkiksi:

e Kasvuryhmgd, joka luo rohkeutta ja vertaisjohtajuutta
keskisuurien yritysten toimitusjohtajille tai omistajille.

e Hallituspaikka-tapahtuma, joka on Suomen suurin hal-
litusammattilaisten tapahtuma, jossa voitaisiin yhteis-
tyossa tuoda esille elintarvikesektorin kasvu- ja kansan-
taloudellinen potentiaali seka kansainvalistymistarpeet.
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5. Pysyvan ruokaviennin vertaisyhteison toimintamalli ja liikkeelle saat-
taminen:

e Toteutetaan valmennuskonseptia koordinoineen tahon toimesta,
vahvassa yhteistydssa yrityslahtoisen kasvualustan kanssa.

* Hyodynnetaan pilottikonseptin kokemuksia ja nakemyksia

Puolen vuoden ajanjaksona pyritaan selkeyttamaan:

* pysyva toimintamalli.
e |6ytdmaan yli hallituskausien toimintaa tukeva/tukevat taho/tahot.
e rahoitus ja maksullisuus.

* tunnustelemaan ryhman yhteista nimittajaa myos laajemmin, ruoka-
viennin ohella esim. biotalouden alla ja osana edellista pohdintaa.
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7. Millaisia sisdltoja valmennuksessa
kasitellaan?

Kasvuedellytykset, esteet, mahdollisuudet ja yhteistydmallit maaritellaan
ruokaviennin pioneerien ryhmassa ryhman tarpeita ja kasvuloikkaa palve-
lemaan. Ensisijaisesti tama vertaisvalmennus perustuu vertaisoppimiseen.
Mikali kuitenkin tunnistetaan kasvun esteitq, joita ei vertaisoppimisella
saada selkeytettya, voidaan sparrauksessa kayttaa parhaita mahdollisia
asiantuntijoita. Tassa pyritaan hyodyntamaan kansainvalisia huippuosaajia
ja osaamista yli toimialojen. Sisallot siis muodostuvat ja tarkentuvat
yritysten tarpeesta.

PTT:.n raporttia varten (PTT Raportteja 280, Keskisuurten elintarvikeyri-
tysten kasvu ja kansainvalistyminen viennin nakdkulmasta) tehtyjen yritys-
ja asiantuntijahaastattelujen pohjalta tiivistettiin keskisuurten yritysten
merkittdvammaksi viennin haasteeksi osaamis- ja resurssipula. Kyseisessa
tutkimuksessa kannustettiinkin yrityksia kehittamaan vientiosaamista ja
vahvistamaan resursseja viennin kasvattamiseksi. Valmennus tulee omalta
osaltaan inspiroimaan siihen, etta yritysten kannattaa satsata osaamiseen
ja resursoida vientiin yha strategisemmin.

Samaisen raportin mukaan viennin haasteet liittyvat enemman sisaisiin
kuin ulkoisiin tekijoihin. Sisaisten haasteiden ratkaisussa vertaisjohtajuu-
della on erityisen tarkea rooli. Tama on yksi ydintavoite tata viennin pionee-
rien vertaisvalmennusta ehdotettaessa. Lisaksi raportissa todetaan, etta
tukea tarvitaan erityisesti kohdemarkkinoiden toimijoiden ja suoma-
laisten yritysten tuomisessa yhteen. Tassa ehdotetussa valmennuksessa
pohditaan myds taman selkeyttamista, tarvelahtoisesti.
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-» MIKS| TARKEAA ELINTARVIKELALLE?

Valmennuskonsepti auttaa
tunnistamaan mita yritykset
tarvitsevat saavuttaakseen

tavoitellun +15 % vuosittaisen
viennin kasvun.

#vientiloikka

Kuva 13. Vertaisvalmennuksen ytimessa on osallistujien vahva sitoutuminen, mika ndkyy
konkreettisina vientilupauksina. Vuotuinen +15 % viennin kasvutavoite, mahdollistaisi
viennin tuplaamisen tavoiteajassa ja haastaa keskustelua uudelle tasolle.

Vertaisvalmennuksen ytimessa on myos vahva sitouttaminen, eli viennin
pioneerien ryhmaan mukaan lahtevat tahot tekevat omat merkittavat vien-
tilupauksensa. Kaytannéssa olemme keskustelleet vuotuisesta 15 prosentin
viennin kasvattamisen tavoitteesta, joka mahdollistaisi yritysten viennin
tuplaamisen tavoitellussa ajanjaksossa. Vertaisvalmennus rakennetaan
vientilupausten kasvupolkujen kulkua mahdollistamaan ja kasvun esteita
vertaistuella poistamaan. Lupauksen konkretisoitumiseksi tarvittavia
kasvun askeleita seurataan ryhmassa vuoden mittaan yhdessa.

Kotimaan kauppa ja markkinat seka hinnoista puhuminen rajataan ulos
keskusteluista kokonaan. Toiminta tulee rakentaa kilpailulainsaadantd
huomioon ottaen.
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Haastatteluissa nousseita asioita
vertaussparrauksen aiheiksi ja sisalloiksi:

1. Lisaarvon rakentumisen progressiivinen portaisuus tulee hahmottaa
entista selkeammin, kaytannon esimerkkien kautta.

”Tulevina vuosina voimme luoda merkittévdd liséiarvoa
silld, ettd keskitymme myés liséarvon rakentamiseen
raaka-aineissa. Tdmd lisdarvo jalkautuu edelleen myés eri
Jjalostusasteen portaille.”

Selvityksen kenties selkein |6ydds on se, etta olemme toimialalla vihdoin
heranneet siihen, miten emme ole kyenneet tarpeeksi selkeasti hahmot-
tamaan lisaarvon rakentumista ja naihin liittyvien kansainvalisen kaupan
eri asiakassegmenttien ja jakeluketjujen kokonaisuutta. Ainakin yleinen
keskustelu asiassa on ollut polarisoitunutta, ja kuluttajille tarjottavien
korkean lisaarvon jalosteiden ja bulkkina myytavien raaka-aineiden valille
on jaanyt alue, jota ei ainakaan kansallisesti olla selkeasti tunnistettu tai
avattu. Asiaa hankaloittaa se, etta lisaarvoraaka-aineita (value added ingre-
dients) ei tunnisteta tai mitata tilastollisesti.

Lisaarvoraaka-aineilla tai lisaarvo ensimmaisen jalostusasteen tuotteilla
tarkoitetaan esimerkiksi puhdaskauraa, antibioottivapaata sianlihaa tai
laktoositonta maitojauhetta. Talla hetkella emme siis mittaa, emmmeka sita
kautta pysty yymmartamaan lisaarvoraaka-aineviennin kehittymista. Toki,
kuten yksi vientijohtaja keskustelussa toi esille, voidaan edistymista mitata
keskimaaraisella tuoteryhmakohtaisella arvonlisan kehityksella tullitilas-
toissa. Tarkeaa olisi kuitenkin kyeta hahmottamaan esimerkiksi se, mika osa
tuosta kahden miljardin tavoitteesta syntyy mistakin. Lisaksi tulee huomi-
oida, etta arvonmuodostuksen portaisuus ja kokonaiskannattavuus vaihte-
levat toimialoittain/sektoreittain, mutta meidén tulee 16ytaa yhteinen kieli
viennin lisaarvon portaisuutta viela selkeammin kuvaamaan.

Lisaksi usein keskustelussa bulkkina nahdaan kaikki pakkaamaton,
konteittain lahteva tuotanto, vaikka naissa olisikin kyse esimerkiksi
lisdarvoraaka-aineesta (value added incredients). Jos tarkastelemme
bulkin maaritelmaa, on siina kyse suuria maaria pakkaamattomana toimi-
tettavasta raaka-aineesta tai tuotteesta, jota markkinat kohtelevat saman
arvoisena riippumatta siita, kuka ne on tuottanut, missa tai miten. Tama
perustuu tasekauppaan ja vientiin, jossa ei synny tai ei tarvitse syntya asia-
kassuhdetta. Arvonlisakaupassa kyse on siita, etta asiakkaiden tarpeisiin tai
havaintoihin vastamaan luodaan markkinointi- tai tuotantostrategia, jonka
kautta lisaarvo muodostuu. Tama vaatii siis markkinoinnin ja myynnin jaloa
taitoa, jota pioneerien vertaisryhma tulee myds edustamaan.
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Joissakin haastatteluissa tormasin myos siihen, etta huolimatta siit3, etta
puhuimme lisaarvo raaka-aineviennista, jonka ymparille oli rakennettu
vientistrategia ja kansainvalinen brandi, saattoi haastateltava henkild kokea
olevansa kansallisen vientiponnistelun kautta katsottuna "bulkin myyja”.
Vienti-identiteettimme ja kokonaisuuden kannalta olisikin tarkeaa
lahted hahmottamaan taman lisdarvorakentamisen portaisuuden tarke-
ytta kokonaisuudessa. Nain koemme myds yha selkeammin olevamme
Osa suurempaa yhteista tavoitetta.

"Suomessa ymmdrretddn kuluttajabrédndit, that’s it!”
Vientijohtaja

Kuten Luken selvityksessa (Jansik, C. ym. 2024), myds taman syksyn haas-
tatteluissa on noussut tahtotila korostaa lisaarvoraaka-aineviennin tai
matalan jalostusasteen lisdarvotuotteiden tarkeytta osana menes-
tysreseptia. Taalla piileekin varmasti yksi tarkea avain merkittavaan
arvonlisaykseen ainakin lyhyella aikavalilla. Lisaksi tama sektori tarjoaa
mahdollisuuden todentaa ja kaupallistaa kansallisia subjektiivisia kilpailu-
tettujamme ja innovaatioita. Esimerkiksi maa- ja metsatalousministerion
ruuantuotannon pitkan aikavalin, 2040 strategian visio on: Erinomaista
ruokaa maailman kestavimmasta ruokajarjestelmasta! Erinomaista

on asiakkaan kokemus, johon vaikuttaa suuri maara muuttujia. Kun

tata subjektiivista vaittamaa lahdetaan pilkkomaan objektiivisiksi kilpai-
lueduiksi, voidaan loytaa ja valita ruokavientimme tarkeita karkia. Naita
ovat tai voisivat myos kansallisesti olla esimerkiksi salmonellattomuus
(vrt. Origing Green), puhdas kaura, antibioottivapaus tai esimerkkisi

jokin yhdessa sovittu kansallinen, mitattavissa oleva vastuullisuus maare.
Toisaalta lisdarvo voi rakentua esimerkiksi innovaatioiden tai teknisten
ominaisuuksien, kuten laktoosittomuuden ymparille. Lisaarvoraaka-ai-
neiden (value added incredient) potentiaali ja merkitys viennin kasvatta-
misessa on aikakin haastattelujen perusteella yrityksissa tunnistettu. Edel-
lytykset tallaisen lisdarvon rakentamisen todentamiselle ja rakentamiselle
ovat myoés hyvat mm. Food Data Finlandin ja Food 2.0 -ekosysteemien
toiminnan mahdollistamana.

Tama on kuitenkin vasta pieni askel kohti onnistunutta kansainvaista kulut-
tajakauppaa, silla "Lahes rajattomien vaihtoehtojen maailmassa erilais-
tumista on hyvin haasteellista perustaa pelkkiin tuotteiden/palveluiden
teknisiin ominaisuuksiin tai niiden hinnoitteluun, erityisesti pidemmalla
aikavalilla”. (Kolehmainen J, Plus One Agency). Kuluttajan tarve ja kokemus
vaihtelevat markkinoittain ja kohderyhmittain.



https://fooddata.gs1.fi/fi
https://www.businessfinland.fi/491a86/globalassets/finnish-customers/01-funding/06-ecosystems/food-2.0-roadmap.pdf
https://plusoneagency.com/asiakaskokemus-tulostauluista-aitoon-ymmarrykseen/
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Harvalla suomalaisella yrityksella on aikaa, resursseja tai osaamista kulut-
tajakaupan syvallisen asiakasymmarryksen rakentamiseen ja asiakasko-
kemuksen johtamiseen, erityisesti kun puhutaan volyymiliiketoiminnasta
- nama kun vaativat tietoa siita, mista elementeista asiakaskokemus
rakentuu ja seka onnistuneesti johdetun asiakaskokemuksen toteutusta —
myyntia ja markkinointia. Kuluttajakaupan porras on siis korkea, kun taas
yritysten valiseen kauppaan siirtyminen ei vaadi yhta vaativaa harppa-
usta. Yritysten valisessa B2B-lisaarvokaupassa asiakasyritys voi olla se, joka
ymmartaa kohdemaan kuluttajaa tai asiakasta. Myos Irlannin vientime-
nestys perustuu yritysten valiseen kauppaan ja maan omaan, nimenomaan
yritysten valisen kaupan tueksi rakennettuun vastuullisuusbrandiin, Origin
Greeniin. Huomion arvoista on myos, etta Irlannissa yritykset eivat kutsu
jakelijoita tai muita B2B-yhteistydkumppaneitaan asiakkaiksi vaan kump-
paneiksi. Kumppaneiden kanssa rakennetaan molemmille kannattavaa
lilketoimintaa, pitkajanteisesti.

"Hartiat tdytyy olla mahdottoman suuret ja tuotteen
kultakimpale, jotta pddtdisiin kansainvdlisessd
kuluttajakaupassa oikeasti volyymeihin kiinni.”

Simo Larmo, Birkkalan tila

Koko toimialan vientimaturiteettia tarkasteltaessa on myds hyva muistaa,
etta "arvonlisan kasvattamiseen tahddattdessd on huomioitava, ettd
kestava kilpailukykyinen volyymiliiketoiminta luo tarkean pohjan arvon-
lisadn nostamiselle” (Suomen biotalousstrategia 2022, s. 23). Yhdessa haas-
tattelussa pyydettiinkin tarkastelemaan asiaa metsateollisuuden viennin
kehittymisen kautta. Myds Valion esimerkki on oiva. Valion vakaa peruslii-
ketoiminta ja "suuret hartiat” ovat mahdollistaneet ja mahdollistavat kasvi-
pohjaisten tuotteiden (Oddly Good) kasvun ja maailmanvalloituksen.

2. Asiakas, kuluttaja, kumppani, partneri

Asiakasymmarryksen tarkeys korostuu vientimenestysta haviteltaessa.
Ruokastrategiaa pohdittaessa kirjattuna on yleensa kuluttaja, mutta
harvoin nakyvissa on kenen kanssa teemme kauppaa, eli kuka on kenenkin
asiakas ja miten voisimme viennin ekosysteemissa tukea naiden asiakas-
suhteiden rakentumista tai naiden asiakkaiden strategisia tarpeita. Tai mika
on valtion, yritysten tai parhaillaan rakentuvan ruokaviennin kasvualustan
rooli asiakkuuksien ja kumppanuuskin rakentumisessa. Tata parhaillaan
selkeytetaan uutta ruokaviennin ekosysteemia ja vientistrategiaa muotoil-
lessa.


https://julkaisut.valtioneuvosto.fi/bitstream/handle/10024/163967/VN_2022_3.pdf?sequence=4&isAllowed=y
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Selvityksen aikana on herannyt huoli siita, ovatko viennin tukitoimet
kohdentuneet lilkaa kuluttajakaupan (B2C) rakentumisen tukemiseen sen
sijaan, etta olisimme pysahtyneet yymmartamaan yritysten valisen kaupan
haasteita ja erityisesti potentiaalia, jakeluketjua ja kokonaisuutta. Mikali
haluamme elintarvikeviennista yhden tarkeimman tukijalan maamme
ekonomiselle kehitykselle, pitdaa meidan ymmartaa, etta olemme pelkan
ruuan tai tuotteiden sijasta myymassa tulevaisuuden ratkaisuja toimijoiden
systeemimuutokseen tarvitsemiin palasiin.

Luonnonvarakeskuksen viennin arvonlisan kasvattamista selvittavassa
tutkimuksessa (Jansik C. ym. 2024) tama on nostettu esiin ja haastettu
yrityksia paattamaan strategiassaan yha selkeammin suunta ja tavoite.
"Jokaisen yrityksen on tehtava strateginen valinta suurasiakas- ja teolli-
suusmyynnin (B2B) tai kuluttajatuotteiden myynnin (B2C) valilla. Lisaksi on
tehtava paatos ja valinta tavoitelluista myyntikanavista ja ostajatyypeista
kuten ruokapalveluyritysten, yksittaisten maahantuojien, tukkujen tai
tukku- ja vahittaiskauppaketjujen valilla. Nama voivat olla viejayrityksen
osalta samat valinnat koko viennissa tai vaihdella kohdemaittain.”

Yritykset kaipaavat vertaissparrausta myos asiakkuuksien, jakelukanavien
ja markkinoiden yymmartamiseen kaytannon esimerkkien kautta. Tasta
esimerkkina paahanijai pyorimaan eraan vientijohtajan lause: "Kuinka
moni meistad tietdd paljonko kiinalainen somevaikuttaja saa maksaa?”

Olemassa olevien kauppakumppanien tulevaisuuden tarpeiden ymmmarta-
minen onkin tarkea osa tulevaisuuden vision rakentamista. Kansainvalisen
kaupan asiakkaamme kun harvoin on kuluttaja, ainakaan talla hetkella.
Keskusteluihin onkin noussut esimerkiksi se, etta voisivatko Unilever tai
Nestle rakentaa kilpailuetuja "maailman vastuullisimman ruokamaan”
tuotannon kautta. Tai tulisiko meidan kehittaa yhteinen portfolio Kiinan
lastenruokatoimijoiden tarpeita maailman turvallisimmasta raaka-aineesta
todennetusti vastaamaan. Myos olemassa olevat suomalaiset, kansainvali-
sesti etabloituneet elintarvikeyritykset olisivat helppo aloitus talle keskus-
telulle. Pauligin toimitusjohtaja Rolf Ladau toi ilmi haastattelussa, etta "sen
verran monta tortillaa tuotamme vuosittain, ettd jotakuta voisi kiinnostaa
keskustelu siita, mistd ja millaista raaka-ainetta tortilloihimme tulevaisuu-
dessa kaytamme”. Yhtena esimerkkina nostettiin myds ranskalainen leipo-
moketju, joka halusi ostaa matalan hiilijalanjaljen voita.

Ristiriitaisena kohtana onkin avautunut se, etta menneet elintarvikeviennin
tukitoimet on kohdennettu pitkalti kuluttajamarkkinoille ja kuluttaja-
brandin rakentamiseen, eli B2C-kuluttajakauppaan. Tama on tunnetusti
vaikea ja hidas, vaikka pitkalla aikavalilla ja joillekin toimijoille se on
potentiaalisin tie.
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Samalla kuitenkin ihailemme Irlannin mallia ja heidan elintarvikeviennin
kasvuaan. Tama ristiriita saa kysymaan hahmotammeko, etta Irlannin 17
miljardin euron elintarvikevienti perustuu lahes puhtaasti yritysten valiseen
B2B-kauppaan? Ja etta Irlannin kansallinen vastuullisuus brandi, Origin
Creen on rakennettu nimenomaan B2B-asiakkuuksien tarpeita ja koko
ruokaketjun valisten partnerisuuksien rakentumista tukemaan.

Vientikeskusteluun kaipaammekin selkeytysta sille, mista milloinkin
puhumme. Kuka on kenenkin asiakas? Millaisia termeja esimerkiksi asiakas
termin alle edelleen katkeytyy? Kompleksista kokonaisuutta tulee voida
pilkkoa ymmarrettaviin osiin. Haastatteluissa oli nahtavissa selvasti, etta
kaikista kokeneimmat tekijat keskittyvat yymmartamaan omaa lokeroaan,
esim. lisdarvoraaka-aineviennin jakelukanavien tai korkean lisaarvon kulut-
tajatuotteiden erikoiskaupan kautta. Kompleksisuutta riittaa jo yhden
sektorin valittujen asiakkuuksien ja kokonaisuuden sisalla. Nama pioneerit
ovat valinneet olympialajinsa. He ovat keskittyneet kehittymaan
parhaiksi valitsemassaan lajissaan ja pelaavat Suomen mittakaavassa
maailman huipulla.

Valmennuskonseptin vertaisvalmennuksessa tullaan keskustelemaan
kuluttaja- ja teollisuuskaupan tarpeista ja eroista. Tarvittaessa osallistujat
jaetaan pienryhmiin esimerkiksi asiakkuussegmenttien mukaan lisaarvon
portaisuutta, myyntikanavien rakentumista ja markkinakohtaisia erityispiir-
teita olemassa olevien liiketoimintakokemusten kautta syventamaan.

3. Myymmekd mita tuotamme vai tuotammeko mita myymme? Myymme-
ko tuotteita ja raaka-aineita vai ratkaisuja?

Pohjalla keskusteluissa olemme pitaneet asiakaslahtoisyytta ja myos
Irlannin ajattelutavan muutosta. Irlannissa lahdettiin muuttamaan keskus-
telua toimialoittain vanhasta "Myydaan mita tuotetaan” uuteen "Tuote-
taan mita myydaan”-ajatteluun. Tama on pitkan aikavalin haaste, mutta
keskustelu on jo aloitettu ja esimerkiksi Apetitin kaltaiset esimerkit oman
tuotannon ohjauksesta voivat inspiroida ajattelun jalkauttamisessa laajem-
malle.

Voimme varmasti oppia myos siita, miten "Irlannin tarkeimpien asiak-
kaiden, maailman suuriempien elintarvikejakeluketjujen johtajat kokoon-
tuivat tana syksyna Irlannin maatalousministerin, valtion ja Bord Bian
kutsumana aivoriiheilemaadn siita, mita Irlannissa tuotettaisiin vuonna
2040, jotta naiden, maan tarkeimpien asiakkaiden kilpailukyky ja stra-
tegia olisi mahdollista toteuttaa tulevaisuudessa”.


https://www.origingreen.ie/
https://www.origingreen.ie/
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8. Miten valmennuksen toteutus tulisi/olisi
jarkevinta jarjestaa?

Tata kysymysta pohtiessa on pyritty pysahtymaan sen aarelle: mika toimii
Jjo? Mihin olemassa olevaan toimintaan voidaan yha selkeammin kiinnittya?
Mita uutta pitaa luoda?

Varsinkin nain dynaamisen ja selkean toimeksiannon, joka tahtaa suhteel-
lisen lyhyen aikavalin kunnianhimoiseen tavoitteeseen, on luotava jotakin
uutta. Emme kuitenkaan halua rakentaa pyoraa uudelleen vaan, jos vain
mahdollista, kiinnittya parhaisiin olemassa oleviin kasvua- ja kansainvalis-
tymista tukeviin rakenteisiin sen lisaksi, etta otamme oppia parhaiten jo
toimivista menetelmista.

Suurimpana inspiraationa selvityksessa on noussut Kasvuryhman toiminta
ja erityisesti sen menneiden valmennusten palautteet, joissa lahes jokai-
sessa korostuu ryhman tuki ja vertaisverkoston tarkeys. Kasvuryhman
toiminta perustuu keskisuurten kasvunalkaisimpien yritysten yhteison
vertaisoppimiseen. Myés Kasvuryhma on uudistanut strategiaansa ja omaa
toimintaansa. Jatkossa se tulee huomioimaan kansainvalistymisen yha
tarkeampana osana toimintaansa. Tahan toimeksiantoon Kasvuryhman
toiminta ei kuitenkaan suoraan sovi, silla siina sparraus tapahtuu yli toimi-
alojen ja se on tarkoitettu toimitusjohtajille tai omistajille. Toki elintarvikeala
on hyotynyt ja hyotyisi myods Kasvuryhman toiminnasta, mutta selvityksen
mukaan tulee ensin keskittya yymmartamaan konkretiaa ja kokemuksia
toimialan sisalta, erityisesti niilta, joilla kdytannon kokemusta vienti-

tyosta. Samalla on myos nahtavissa, etta Kasvuryhman oheen on alkanut
muodostua uudenlaisia vertaissparrauksen yhteisoja, mm Al Finland
-verkosto, joka kokoaa yhteen tekoalysta kiinnostuneita yrityksia ja muita
toimijoita. Verkoston tavoitteena on lisata tekoalyn soveltamista ja kehitta-
mista Suomessa.

Tata varten olen paatyneet ehdottamaan mallia, jossa jarjestetaan vertais-
johtajuuteen ja sparraukseen perustuva ruokaviennin oma kasvuryhma
vientipotentiaaliltaan tarkeimpien elintarvikeyritysten kasvunakaisimmille
henkiloille. Tama ruokaviennin pioneereiksi nimetty vertaisyhteisé tulee
koostumaan potentiaalisimpien keskisuurien ja suurien elintarvikevientia
tekevien yritysten kokeneimmista ja vientinalkaisimmista henkiloista.
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Lisaksi kokonaisuus on saanut inspiraatiota Pohjois-Pohjanmaan Yritta-
jien yhteiskuntavaikuttamisen valiokunnan kehittamasta toimintamallista,
"Oman elamansa sankari” (myéhemmin OES) -verkostosta, jonka avulla lisa-
taan yhteiskunnan keskeisilla paikoilla olevien tai sinne tahtaavien henki-
|6iden tietamysta yrittajyydesta, yrittamisen olosuhteista ja yrittamiseen liit-
tyvista mahdollisuuksista, riskeista ja uhista. Ruoka- ja Metsaakatemioihin
ja muihin Maanpuolustuskurssin tyylisiin akatemioihin verrattuna malli on
kohdennetumpi ja kevyempi. Se perustuu vuosikellolle eri kohtiin sijoit-
tuviin tapaamisiin ja huipentuu yrittajien tapahtumaan. Samaa, hyvaksi
todettua mallia haluttiin hyddyntaa myds tassa valmennuskonseptissa.

Tassa vaiheessa haluttiin luoda malli, joka olisi suhteellisen kevyt saada
lilkkeelle ja joka voisi toimia pilottina tulevaisuuden ruokaviennin vertais-
yhteisén toiminnan alkuun saattamiselle. Tarkeinta on lahtea tekemaan,
oppia, korjata ja syventaa edelleen.

Parhaimmillaan malli voikin toimia siemenena tulevaisuuden elintarvike-

tai biotaloussektorin omalle kasvuryhmalle. Tama valmennuskonsepti
tuottaa myds inspiroivan ja arvokkaan alumnin toiminnan jatkon ytimeen.

Ruokaviennin pioneerien vertaisvalmennuksen
toteutus

Taman ryhman kokoamiseksi ja pyorittamiseksi tarvitaan:
1. koordinaattori

A. Taho, joka juoksee ryhmat kokoon, tunnistaa ja kokoaa potentiaalisim-
pien vienti- ja kasvuryhmat paatettyihin kriteereihin perustuen

B. Vastaa kaytannon jarjestelyista, mm. kokoon kutsumisesta, viestinnas-
ta ja tilojen varauksesta ym.

C. Vastaa mahdollisiin kysymyksiin
D. On yhteydessa kokemusasiantuntijoihin tarvittaessa

E. Toivottavaa olisi, etta tama rooli Ioytyisi kehitteilld olevan Ruoka-
viennin yritysvetoisen kasvualustan toimijoiden keskuudesta.
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2. erittdin kokenut fasilitaattori

A. Vertaisoppimisen kapteeni, joka haastaa yritykset tunnistamaan haas-
teita, jakamaan kokemuksia ja loytamaan yhteison voiman.

B. Talla henkildlla tulee olla kokemusta vaativasta johtotason kansainvali-
sen kasvun sparrauksesta.

C. Eitarvitse valttamatta substanssiosaamista, mutta se voi olla eduksi.

D. Jos kuitenkin pitaa valita sen valilta, etta tunteeko henkild toimialan
vai osaako toimia vertaisjohtajuuden fasilitaattorina, jalkimmainen on
tarkeampi apu.

Lisaksi Pioneerien vaimennuksen paivia taydennetaan tarvittaessa parhailla
mahdollisilla ulkopuolisilla kasvun inspiraattoreilla. Kasvun inspiraattoreilla
tarkoitetaan parhaita mahdollisia kokemusasiantuntijoita, joiden tarve
tunnistetaan pioneerien vertaisvalmennuksen toiminnan tuloksena. Nama
ovat ihmisia, joilla on rautainen ammattitaito ja inspiroiva persoona. Haas-
tatteluissa on korostettu, etta asiantuntijoiksi tulisi valita kansainvalisia
huippuja tai muun toimialan osaajia.

Lisaksi yritysyhteistydn alkuun saattamiseksi tarvitaan puolueeton koordi-
naattori, jonka tehtavana on tunnistaa ja koota potentiaalisimpien pionee-
rien rynma. Tama toimijan tulisi ensisijaisesti |oytya parhaillaan rakentuvan
ruokaviennin yrityslahtdisen kasvualustan kautta tai laheisessa yhteistydssa
sen kanssa. Tarkeaa on, etta valmennuskonsepti jalkautuu heti osaksi
rakentuvaa ekosysteemia, mutta samalla mahdollistaa erittain fokusoidun
ja vaikuttavan kohderyhman toiminnan yhteisen ymmarryksen ja konkre-
tian lisaamiseksi.

Osallistuvien yritysten tulee sitoutua ryhmaan aina johtoa ja omistajia
mydden. Ei riita, etta valmennuksella on naiden tuki, vaan niin omistajat,
hallitus kuin johto sitoutetaan aktiiviseksi osaksi prosessia. Kunkin osallis-
tuvan yrityksen vientijohtajan, toimitusjohtajan, hallituksen ja omistajien
tulee myos ymmmartaa ja sitoutua yrityksen tekemaan vientilupaukseen
henkilokohtaisesti. Taman viestiminen ja mahdollistaminen vaatii seka fasi-
litaattorin etta koordinaattorin tyota.

Erityisesti suurten yritysten haastatteluissa ryhman kieleksi on toivottu
englantia. Keskusteltaessa viennin yhteisen kulttuurin ja sanaston raken-
tamisesta haastatteluissa korostui tarve hahmottaa asiaa ensisijaisesti
englanniksi ja vasta taman jalkeen keskustella suomenkielisesta termis-
tosta.
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Toisaalta toiminta ja kansallinen ohjaus vaativat selkeaa yhtenaista
suomenkielista sanastoa ja ymmarrysta. Suomen kieli on myés linkki kult-
tuuriimme ja sen sanojen arvo tarkeaa. Paatos ryhman kielesta tehdaan
liikkeellelahdon yhteydessa.

Vientiklubi-tapahtuman toteutus

Viennin pioneerien vertaisvalmennuskonsepti paattyy Vientiklubi-tapah-
tumaan, joka toteutetaan intensiivileirina. Siella kokoontuvat pioneerien
lisaksi kunkin yrityksen hallituksen puheenjohtaja seka omistaja tai toimi-
tusjohtaja. Lisaksi viennin pioneerien ryhma valitsee Suomen tarkeimmat
elintarvikeviennin menestyksen mahdollistavat henkilot, jotka kutsutaan
paikalle henkildkohtaisesti ja erittain arvovaltaisen tahon tuella. Tapah-
tumaan kutsutaan myos muutamia nuoria, energisia ja innokkaita tule-
vaisuuden tekijoita. Nama pyritaan valitsemaan kansainvalisen kaupan,
myynnin ja markkinoinnin huippuja kouluttavien tahojen kanssa yhteis-
tydssa.

Tapahtumassa puhujina ovat vertaisvalmennusryhman pioneerit, jotka
jakavat omia kasvutarinoitaan ja vertaisryhman oivalluksia. Tahan on
haettu mallia esim. Irlannissa toimialan vuosittaisesta Brand Forum -tapah-
tumasta. Naiden kasvutarinoiden on tarkoitus inspiroida ja luoda uskoa
silhen, etta osaamme ja pystymme yhteiseen viennin kasvuloikkaan.

Lisaksi toisessa paivassa on fasilitoitu osuus, jossa myds osallistujat tunnis-
tavat ja nimeavat oman roolinsa ja velvollisuutensa osana yhteista viennin
kasvutavoitetta. Toisena paivana jokainen osallistuja muotoileekin oman
viennin mahdollistamisen lupauksensa (#vientilupaus), tunnistaen oman
tarkeimman tehtavansa kahden miljardin rakentamisen mahdollistami-
sessa.

Viennin pioneerien vertaisvalmennuksen ja Vientiklubin oivalluksista
tehdaan koko toimialalle kooste. Tama jalkautetaan eteenpain osallistujien
ja rakentuvan ruokaviennin kasvualustan toimesta. Toivottavasti oivallukset
paatyvat osaksi myds esimerkiksi Elintarviketeollisuusliiton (ETL) Elintarvi-
kepaivan esityksia viimeistaan 2026 tai vuoden 2025 Hallituspaikka-tapah-
tumaa, jossa on teemana kansainvalistyminen.



https://www.bordbia.ie/industry/grow-your-business/brand-forum/
https://www.etl.fi/tapahtumat/elintarvikepaiva-2025/
https://www.etl.fi/tapahtumat/elintarvikepaiva-2025/
https://hallituspaikka.fi/newfront
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Tahtotila yritysten kansainvialistymisvalmiuden
nostamiseen

Valmennuksen toimia ei voi kohdentaa suoraan yritysten sisaiseen organi-
saation toiminnan kehittamiseen. Osana ehdotettua konseptia haastetaan
toimialaa seka yrityksia avoimeen keskusteluun hallitusten ja yritysjohdon
kansainvalisen osaamisen ja ajattelutavan tarkeydesta, nykytasosta ja
muutostarpeesta. Ajatuksena on kannustaa yrityksia hyddyntamaan yha
systemaattisemmin olemassa olevia kansainvalistymista tukevat tyokaluja
ja valmennuksia tai hankkimaan kansainvalista osaamista ulkoapain.

Osana valmennuskonseptia ruokaviennin pioneerit luovat toimialan ja
yritysten johdolle, omistajille ja hallituksen jasenille tarkoitetun kansainva-
lisen kasvun huoneentaulun. Tall3 tarkoitus on heratelld siihen, millaisia
asioita tulee huomioida kansainvalisesta kauppaa koskevassa paatoksente-
0ssa, miten tama eroaa perinteisesta, kotimaan lilketoiminnasta ja esimer-
kiksi millaisia nakymattdomia arvoja, kuten luottamus prosessiin liittyy.

Tama vertaisviestinta mahdollistuu ruokaviennin yrityslahtoisen
kasvualustan toimijoiden kautta, niin valmennuksesta vastaaville tahoille
kuin yrityksille ja toimijoille.
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9. Miten saadaan ihmiset osallistumaan ja
sitoutumaan?

9.1. Pyritty ymmartamaan mita potentiaalisimmat
tarvitsevat

Koko valmennuskonsepti on pyritty rakentamaan "asiakasta”, eli ryhmaan

potentiaalisesti osallistuvia kuulemalla. Taten ajatus on, etta ryhmiin lahto-
kohtaisesti haluavat lahtea mukaan potentiaalisimmat yritykset ja naiden

kokeneimmat viennin edellakavijat. Tata motivaatiota kasvattaa se, etta he
tietavat paasevansa sparraamaan keskenaan muiden huippujen kanssa ja
etta he itse voivat vaikuttaa ryhmassa kasiteltavien sisaltdihin.

Lisaksi osallistumista voi kannustaa muun muassa seuraavat asiat:

1. Tarve siirtya lineaarisesta ajattelusta systeemiseen ajatteluun vaatii uu-
denlaista keskustelua ja rajapintoja

Suomessa vallalla oleva lineaarinen ajattelu vaatii rinnalleen systeemiajat-
telua, jota nama valmennusryhmat edustavat. Ryhmissa kun lineaarisen
datan ja tiedon lisaksi pohditaan haasteita systeemiseen muutokseen,
elintarvikeviennin viidakkoon ja kokemuksiin perustuen. Professori Arto
Salosen mukaan "tarkeda on ymmartaag, etta parhaat ongelmaratkaisui-
deat tapahtuvat eri asioiden ja ilmididen valisilla liittymapinnoilla. Siksi on
oleellista oppia ndkemaan tuoli huoneessa, huone talossa, talo kaupun-
gissa ja kaupunki maailmassa”.

Haastatteluissa vastaavan ajattelun tarkeys korostui. Esimerkiksi Pauligin
Rolf Ladauta lainaten, "pitaa Ioytad markkina ja ymmartad valita sen
sisaltd markkina, jonka sisalta edelleen omalle liiketoiminnalle sopiva
markkina. Sellaisella yritykselle sopivalla kokoluokalla, etta voi epaon-
nistua, oppiaq, petrata ja uudelleen yrittaa useaan kertaan, ilman etta
ydinliiketoiminta vaarantuu”.

2. Yhteinen tavoite luo merkityksellisyytta

Vienti- ja kasvuryhmien taustalla on yhteinen tavoite elintarvikeviennin
kaksinkertaistamisesta vuoteen 2031. Kansainvalisen kaupan ammattilaiset,
kuten muutkin ihmiset kaipaavat myds merkityksellisyytta tydhonsa.

Tama on edellytys myos yhteisen tavoitteen mahdollistumiseksi, siis se,
etta uskomme olevamme tekemassa jotain merkityksellista, yhdessa.
#ruokavienti
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"Merkityksellisyyttd luo paitsi se, ettd tyéeldmdssd voi
toimia oman ndédikéisesti, myds se, ettd tunnistaa mihin
kaikkeen oma tekeminen liittyy. Jokainen tunnistettu oman
tyon kytkos ympdrillé olevaan maailmaan tekee tietoiseksi
vaikutuksista, joita tyolld on. Jos sen sijaan on sokea

niille kytkoksille, joita omalla tyélid on yhteiskuntaa ja
maailmaan, saattaa tekeminen tuntua turhalta.”

Arto O. Salonen, Professori, Tradenomi-lehti 2/2024

Lisaarvovientia rakentamalla voimme tulevaisuudessa mahdollistaa myds
vihrean siirtyman ja biotalouden arvonlisan nousun. Yhtena tavoitteena
onkin, etta osallistujat tunnistavat oman merkityksellisyytensa yhteisen
rakentamisen, biotalouden ja kansantaloudellisesti tarkean tyén osana.
Yhteisdssa oppiminen tulee myds vahvistamaan yhteenkuuluvuutta ja
toivottavasti mahdollistumaan myds uusien ideoiden ja innovaatioiden
synnyn, joka inspiroi kasvun polulle myds muita.

3. Tarve sparrata muiden viennin edellakavijdiden kanssa

Ryhmaan lahtemiselle on toivottu tiukkoja kriteereja, jotta osaamis-, [ahto-
ja ambitiotaso olisivat verrattavissa.

Ryhmaan paasevat vain ne yritykset, joiden:

* liikevaihto > 10 miljoonaa euroa (maaritelma on yleensa > 50 miljoonaa
euroa, mutta talla pyrimme luomaan mahdollisuuden |0ytaa pioneereja
myos laajemmasta yritysryhmasta.)

e liikevaihdosta kansainvalinen kauppa nayttelee merkittavaa osaa.

e strategiassa vienti/ kansainvalinen kauppa on tunnistettu yrityksen kasvun
tarkeaksi tekijaksi.

* pystyvat nimeamaan erittain kokeneen operatiivisen tason vientihenkilén
ja muut tarvittavat resurssit viennin kasvattamiseen.

e tahtdavat viennin lisdarvon selkeaan kasvattamiseen.
e tahtotila ja valmius sitoutua on huipussaan.

e ovat valmiita avoimesti jakamaan omia kokemuksiaan ja nakemyksiaan
* '"vapaamatkustajia ei haluta mukaan!”



e Naille yrityksille tullaan tarjoamaan vertaisjohtajuuteen perustuva hyvin
fasilitoitu kokonaisuus, jossa on mahdollista vaikuttaa viennin tarkeimpien
mahdollistajien yhteistydhon:

e Liikkeellelahto ja ryhman kokoaminen toteutetaan erillisen koordinaatto-
rin toimesta, joka mahdollistaa tapaamiset, viestinnan ja kokonaisuuden
pyorittamisen.

* Ryhman ja yritysten kasvupolkua seka kansainvalistymisen suurimpia
esteitd ja potentiaalia sparraamaan palkataan kokenut kasvukapteeni/fasi-
litaattori.

e Kaiken ytimessa on vertaisjohtajuus ja ryhman luottamuksen kautta syn-
tyvat synergiat.

e Kasiteltavat asiat riippuvat ryhman esille nostamista tarpeista, tavoitteista
ja kokemuksista.

Mikali kokemus ryhman sisalta puuttuu, pyritaan [dytaman ulkopuolinen
huipputoimija, edelleen kasvua inspiroimaan.

”Kasvu on aina yhteisponnistus. Sen kestédvyys syntyy
lukemattomista pienistd, asiakastapaamisten kaltaisista
tapahtumista.”

Petri Niemisvirta, Mandatum Magazine 2024

9.2. Mahdollisuus vaikuttaa - yrityslahtoisyys vaatii
valtion tukea

Olen seonnut jo laskuissa, kuinka monta kertaa olen kuullut lauseen:
"Suuret hoitavat kaiken itse, ne eivdt tarvitse apuja vientitoimiensa raken-
tamiseen.” Tama voi pitaa paikkaansa vain, mikali tavoitteenamme on
yksittaisten yritysten elintarvikeviennin ja kansainvalisen kaupan kasvu.
Hallituksen elintarvikeviennin kaksinkertaistamisen tavoitteen takana
pitaa loytya kuitenkin pidemman ajan, yhteinen visio ja edelleen siita jalos-
tettu strategia, jota ei ilman suuria yrityksia voi rakentaa. Tama pidemman
ajan visio tarvitsee taakseen datan ja tiedon lisaksi yhteisia nakemyksia,
ihmisten yhteisia jaettuja kokemuksia ja naista jalostunutta viisautta.



Viennin kasvun tavoitteet tulevat vaatimaan myds kasvua. Kasvu tarkoittaa
edelleen investointeja. Yhtena syyna osallistua ryhmaan on nimenomaan
ymmartaa tulevaisuuden elintarvikeviennin rakentumista kasvueu-
rojen ohella investointieuroina ja paasta viestimaan tasta kokonaisuu-
desta ja naita tukevista operatiivisista ja strategisista tarpeista ruokaviennin
kasvualustan kautta.

Tama pioneerien ryhma ja valmennuskonsepti on pyritty rakentamaan
yritysten vientijohtajien tarpeeseen ja ottamaan nama mukaan jo raken-
nushetkella. Nain ollen toivomme, etta kykenemme rakentamaan jotakin,
johon yritykset ovat jo lahtdkohtaisesti sitoutuneet.

9.3. Pyritty ymmartamaan mika toimii, miksi ja mita
tarvitaan?

Olemassa oleviin valmennuksiin, yhteisdihin ja akatemioihin tutustuessani
pyrin tunnistamaan niita konsepteja, jotka ovat jaaneet elamaan ja miksi.
Naissa konsepteissa kaikissa oli tietyt lainalaisuudet.

1. Elamaan jaaneet konseptit on rakennettu ymmartaen yhteison tai yritys-
ten tarvetta, motivoituneiden viisaiden, toimialan luottamusta nauttivien,
hyvin verkostoituneiden ihmisten toimesta. Yleensa paattamassa on ollut
hyvin tiivis, kunnianhimoinen ja avoimesti ajatteleva porukka.

A. Ehdotettu konsepti on pyritty rakentamaan toimijoiden aanta kuun-
nellen.
=P Pioneerien ryhman koko tulee rajoittaa niin, etta tama tiiviys sailyy
ainakin taman pilottivuoden ajan.

2. Toimivien konseptien alkuun saattamiseksi on yleensa koottu joukko ni-
mekkaita, alan luottamusta nauttivia ihmisia (huom. ei yrityksia!), jotka on
kiinnitetty toimintaan alusta asti.

A. Naiden |luotettujen lasnaolo houkuttaa edelleen parhaita osallistu-
mMaan.
=P Nyt ehdotettava valmennus voi luoda vaikuttavan ja inspiroivan
alumnin tulevaisuuden mahdolliselle toiminnalle.
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3. Toimintaan jaaneet konseptit ovat lahteneet liikkeelle aktiivisen/aktiivis-
ten toimialaa edustavien tahojen toimesta

A. Esimerkiksi Kasvuryhma ja Al-Finland TT-saation toimesta.

B. Arjen sankarien verkosto Pohjois-Pohjanmaan Yhteiskuntavaikuttami-
sen valiokunnan toimesta.

C. Paattajien metsaakatemia Metsasaation toimesta.
=P Taman valmennuksen aikana tai sita seuraavan puolen vuoden
aikana tulee selvittaa kuka taho ottaisi taman sydamen asiakseen.

4. Kutsut lahtevat arvostetun tahon kautta tai tuella, tarkasti valikoiduille
henkiloille.

A. Paattajien metsaakatemian kutsut [ahtevat paaministerin ja Metsa-
saation puheenjohtajan allekirjoittamana.

B. "Arjen sankarit verkoston” kutsut Pohjois-pohjanmaan yrittajien lisaksi
Suomen yrittajien puheenjohtajan, tana vuonna Mikael Pentikaisen
allekirjoittamana.
=P Ehdotan, etta taman ryhman kutsut lahtevat presidentti Alexan-

der Stubbin allekirjoittamana (Huom. Myos Ruoka Akatemian
alussa suojelijana oli Sauli Niinisto).

5. Toimintaa vetamassa hyvin motivoitunut taho ja taustalla toimialan taysi
tuki.

A. Paattajien metsaakatemiaa luotsaamaan on alusta asti nimetty neu-
vottelukunta, ja tata vetamaan luottamusta ja arvostusta nauttiva
taho, kuten nykyinen Olli Rehn tai hanen edeltajansa Raimo Sailas,
Suvianne Siimes ja Reijo Karhinen.

B. Kasvuryhman toiminnan kannattelijana ovat olleet Suomen liike-ela-
man huiput
=P Konsepti luo tallaisen huippu alumnin tulevaisuuden toiminnan
inspiroivaksi ytimeksi.
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Selvaa siis on, etta menestyneiden taustalla ei ole puhdas sattuma. Esimer-
kiksi paatds Paattajien metsaakatemian perustamisesta tehtiin Kulta-
rannassa Raimo Sailaksen toimesta. Myds Ruoka Akatemiassa on pyritty
samaan ja alkuun suojelijana oli Sauli Niinisto. Tarkeaa myos olisi, etta
taman valmennuskonseptin Vientiklubi-tapahtuman kutsut lahtevat
tarpeeksi arvovaltaiselta taholta eli presidentti Alexander Stubbin allekirjoit-
tamana.



10. Millaisia resursseja valmennus vaatii
toteutuakseen?

10.1. Vaadittavat resurssit

Viennin pioneerien vertaisvalmennus, noin 12 henkiloa:
Tarvittavat resurssit:

e Toiminnan koordinaattori: kokoon kutsumaan, kaytannon asioita pyritta-
maan ja viestimaan.

* Kokenut huippufasilitaattori: vertaisvalmennuksia fasilitoimaan, konsep-
tia tarkentamaan/suunnittelemaan ja toteuttamaan seka kiteyttamaan ja
kommunikoimaan ryhman tyosta.

* Yritysten tarpeesta maaraytyvat mahdolliset ulkopuoliset viennin inspi-
raattorit auttamaan niissa kasvun esteissa, joita ei vertaissparrauksen kei-
Nnoin saada selvitettya.

* Kokoontumispaikka

e Tama tulee olla aina sama, jotta energiaa ei mene sen miettimiseen ja
yhteisd voi keskittya olennaiseen.

* Mieluiten paakaupunkiseudulla, luonnossa, poissa halinasta.
e Tarjoilu

e Tarkea osa paivaa ja inspiroitumista.
Vientiklubi, yhteensa noin 40-60 henkiloa:
Tarvittavat resurssit:

* Yhden paivan seminaarin koordinointi ja yhteistyon fasilitointi.

* |Luennot ruokaviennin pioneerien toimesta.

e Taitavasti fasilitoidut ryhmakeskustelut ja workshopit, jotka syventa-
vat osallistujien oppimista ja verkostoitumista.
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* Seuraavan aamupaivan tavoitteiden ja yhteenvedon fasilitointi seka
vientilupausten tyo6sto:

e Kiteyttaa seminaaripaivan oivallukset ja suunnitelmat konkreettisiksi
seuraavien askelien tavoitteiksi.
* Tapahtumapaikka
e Jokin inspiroiva erilainen paikka, joka tarjoaa yksityisyytta ja mahdolli-
suuden pysahtya, mieluiten luonnon ympardimana.
e Ammattijuontaja
* Voiko ryhman fasilitaattori hoitaa myos juontotehtavat vai tarvitaanko
erillinen ammattilainen?
* Ruokailut

* Ruokailut ovat useissa selvityksessa mukana olleissa tapahtumissa
(esimerkiksi Ruoka ja Metsaakatemiassa seka OES-verkoston toimin-
nassa) saatu sponsoroituna.

e Mikali mahdollista, tata kaytantda kannattaa jatkaa.

e Tassa tulisi selvittaa mahdollisuutta tehda yhteistyota suo-
malaisia vientituotteita ja raaka-aineita valmistavien yritysten
kanssa, jolloin ruokailuissa edistetaan myds tuotteidemme
tunnettuuden kasvattamista alan sisalla.

* Yopyminen ja matkat

e Osallistujat vastaavat itse omakustanteisesti majoitus- ja matkaku-
luistaan.

Monikanavainen vertaisviestinta

Vertaisryhman oivalluksista tehtyja kiteytyksia ja inspiroivimpia esimerkkeja
voidaan jakaa monikanavaisesti. Tassa olisi parasta hyédyntaa ruoka-
viennin yrityslahtéisen kasvualustan toimijoiden kanavia.

e QOivallusten, kokemusten ja esimerkkien jalkauttaminen, ryhman parhaak-
si nakemalla tavalla.

e Kansainvalisen kaupan Huoneentaulun jalkauttaminen toimialan ja yritys-
ten kayttoon

Lisaksi Vientiklubiin osallistuneet jalkauttavat tahtotilaa edelleen omissa
kanavissaan ja vertaisryhmalaiset yritystensa ja sidosryhmiensa toimin-
nassa ja viestinnassa.
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Vertaisyhteison pysyvian toimintamallin rakentaminen ja
liikkeellelahto

Tama valmennuskonsepti on pilotti, jonka on tarkoitus luoda ruokaviennin
tai biotaloussektorin vertaisyhteison ensimmainen versio. Vuoden mittaista
pioneerien ryhmaa tuleekin seurata periodi, jolloin voidaan keskittya
pysyvan toimintamallin rakentamiseen ja esimerkiksi biotalousyhteistyén
tunnusteluihin ja sopivimman rahoituskanavan ja toimijan haarukoimiseen.

Ensisijaisesti tama henkild olisi sama kuin koordinoinnista (tai fasilitoin-
nista) vastaava henkilo.

Tama on toiminnan onnistuneen jatkon kannalta tarkea jatkoselvitys ja
jatkuvan toiminnan rakentamisen vaihe, joka vaatii yhden henkildn ainakin
osittaista tyoaikaa ja tulee huomioida jo koordinaattoria ja fasilitaattoria
valittaessa.
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10.2. Kustannusarvio

Suuntaa antava kustannusarvio on hahmoteltu eraan tapahtumatoimijan
ja kokeneen fasilitaattorin avulla. Kustannukset riippuvat pitkalti myos
valittavista tapahtumaypaikoista, fasilitaattorista ja esimerkiksi osallistuvien
henkildéiden maarasta.

Haastatteluissa valmennuskonseptin onnistumisen kannalta erityisen
tarkeana on pidetty tarpeeksi taitavan ja kokeneen fasilitaattorin [oyta-
mista. Tama tulee ottaa huomioon hankintapaatoksessa.

Kokonaisuudelle on varattavat noin 140 000-160 000 €, josta:
* noin 20 000 € - vienti- ja kasvuryhman koordinointi

* noin 40 000-60 000 € - pioneerien ryhman ja Vientiklubin fasilitointi
(vientiklubin fasilitoinnin toteuttamiseen tarvitaan useampi henkild, nai-
den kustannukset kohdassa Vientiklubi), viennin generaattori

* noin 10 000 € - ulkopuoliset puhujat, viennin inspiraattorit

* noin 20 000-40 000< - Vientiklubi-tapahtuma

* oletuksena etta ruokailut saada sponsoroituna

* yopyminen ja matkakustannukset katetaan osallistujien toimesta
* noin 30 000 € - pysyvan konseptin muodon selkeyttaminen ja rakenta-

minen, oikeiden toimijoiden ja rahoituskanavien sopiminen ja toiminnan
aluille saattaminen.

Yhteensa noin 120 000-160 000 €
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10.3. Maksullisuus

Olen osassa haastatteluja keskustellut ajatuksista valmennuksen tai
ryhman maksullisuudesta. Selvaa on etta, Kasvuryhman tai eri akate-
mioiden tyylinen toiminta on ollut aina, ainakin alkuun maksutonta. Kasvu-
ryhmassa yhteisd paatti muutamassa vuodessa, etta toiminnan tulee olla
maksullista. Yritysten vuotuista osallistumismaksua jopa jossain vaiheessa
korotettiin 3000 eurosta 4000 euroon, koska konseptin koettiin olevan
vaikuttavampi kuin useiden kymmenien, ellei satojen tuhansien arvoinen
yrityskonsultointi.

Monen menneen aiemman valmennusohjelman kohdalla on kuitenkin
jopa toivottu maksullisuutta siksi, etta ilmaisiin ohjelmiin sitoutuminen on
heikkoa. Maksuttomuus houkuttelee vaaranlaisia yrityksia ja niihin tullaan
helposti lilan heppoisin perustein. Myos entinen Team Finland luotsi,
nykyinen Singaporen suurlahettilaamme Juha Markkanen totesi syksyn
haastattelussa napakasti: "Maksullisuus sitouttaa.”

Taman valmennuskonseptin kokonaisuus on kuitenkin hyvin ainutlaa-
tuinen pilotti, joka vaatii yrityksilta jo lahtdokohtaisesti vahvaa sitoutumista
ja siten henkildresursseja. Osallistujien kokemus, osaamistaso ja ymmmarrys
ovat myos valtavan arvokasta koko toimialalle, vaikka sen euromaaraista
arvoa on vaikea edes mitata, mutta jota ilman peraankuuluttamamme
kasvuloikka on vaikea tehda.

Osa haastatelluista henkildista on myos kokenut tehneensa toimialan
hyvaksi "tdita” ilmaiseksi, puhujana, pioneerina tai inspiraattorina jo vuosia.

”Kun on vuosikausia eri koulutuksissa ja tapahtumissa
kertonut onnistumisista, epdonnistumisista ja yrityksen
kasvutarinasta, ei ainakaan heti nappaa ajatus, ettd siitd
pitdisi nyt yhtékkid vield maksaa.”

Ruokaviennin pioneeri

Positiivisinta haastatteluissa on ollut huomata, miten jokainen viennin
edellakavija on ollut valmis jakamaan kokemusta ja osaamistaan, yhteisen
edun nimissa. Haastatteluissa nahtiin tarkeaksi koko maamme yhteisen
tahtotilan ja ymmmarryksen seka osaamisen lisaaminen, ja sen nahtiin onnis-
tuvan vain yhteistyossa.
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Ehdotan, etta tama vertaisvalmennuskonsepti tulisi nahda pilottina. Itse
pilotin tulee olla ilmainen, mutta siihen mukaan lahtijoilta, niin henkililta
kuin yrityksilta, vaaditaan sitoutumista ja henkiloresursseja valmennuskon-
septin ja yhteisen tavoitteen onnistumiseksi.

Taman pilottivuoden aikana selkeytetaan edelleen, miten toiminta voitai-
siin tulevaisuudessa mahdollistaa tai rahoittaa. Mita jasenyys voisi tule-
vaisuudessa maksaa? Millaiseksi toiminta jatkossa muodostuu? Miten
muodostuva ruokaviennin kasvualusta pystyisi vertaisyhteisén toiminnasta
parhaiten hyotymaan?

Tallaisen vertaisoppimisen yhteison siemenen itamisen kannalta
jatkossa olisi tarkeaa, etta se loytaisi Metsasaation tai TT-saation
kaltaisen suojelijan ja yli hallituskausien toimivan tahon vahvaksi tuek-
seen. Tassa tarvitaan taustalle siis yksityis-julkis-rajapinnassa toimivaa
tahoa, joka toivottavasti l16ytyy tulevaisuudessa muodostuvan elintarvi-
keviennin kasvualustan kautta tai sen avulla.
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Tiivistelma

Selvityksen perusteella luonnosteltu valmennuskonsepti tukee Suomen
tavoitetta kaksinkertaistaa elintarvikevienti vuoteen 2031 mennessa kehit-
tamalla yritysten ja toimialan osaamista, vientivalmiuksia ja yhteistyota
vertaisjohtajuuteen perustuen. Se on tasmakonsepti, joka kohdentuu
potentiaalisimpien yritysten kokeneimpien henkildiden kokemuksiin ja
nakemyksiin, entista konkreettisemman lahestymistavan mahdollistami-
seksi. Valmennuskonsepti on rakennettu ymmartamalla jo olemassa olevia
parhaita kaytanteita, laajassa yhteistydssa yritysten ja toimijoiden kanssa.

Valmennuskonsepti tuottaa olemassa olevan datan ja tutkitun tiedon
rinnalle edellakavijoiden kokemuksiin ja nakemyksiin perustuvaa ymmar-
rysta ja edelleen tasta vertaisyhteison toiminnan kautta jalostuvia oival-
luksia ja viisautta. Tama tuo edelleen rohkeutta ja selkeytta paatdksenteon
tueksi niin yrityksille kuin toimialalle.

= MIHIN VALMENNUSTA TARVITAAN?

e se Viennin arvonliséa

Arvonlisdd, rohkeutta ja ymmarrysta oo sioiisiwo
ruokavientiin ja koko toimialalle

RUOKAVIENNIN VALMENNUSKONSEPTI

mahdollistaa seuraavan vientiloikan, tuoden

tutkittua ja kokemustietoa lahemmas toisiaan.

Samalla se tukee yritysldhtéisen kasvualustan + OIVALLUS
rakentumista.

Viisaus
Rohkeus ja selkeys
paatoksentekoon

Ehdotettu malli perustuu

elintarvikeviennin edellakévijsiden +KOKEMUS Ymmdrrys
kokemusten ja nakemysten jakamiseen, Kokemus ja nakemys
seka ndistd syntyvien oivallusten kautta

oppimiseen.

Vertaisoppimista hyddyntévin + ASIAYHTEYS ) Tle_to .
pioneerien ryhmin tavoitteena Tutkimukset ja selvitykset
on tuottaa rohkeutta, viisautta ja

selkeyttéd paatoksentekoon, sekd arvoa .

koko toimialalle. / Informaatio ja data

Kuva 14. Tietoa ja selvityksia meilla riittdd, mutta tarvitsemme tamadn ohelle kokemuksia
ja nakemyksia niiltg, jotka ovat kansainvalistd kauppaa jo menestyksekkadsti rakenta-
neet.



1. Tarkeimmat tarpeet ja haasteet, joihin valmennuskonsepti vastaa:

Malli tuottaa ruokaviennin edellakavijoiden vertaisjohtajuuden kautta
pohdittua ymmarrysta ja viisautta parhaillaan rakentuvan ruokaviennin
yritysvetoisen kasvualustan toimijoiden ja ruokaketjun kayttodn. Sen
ytimessa ovat toimialan pioneerit ja varhaiset omaksujat. Ihmiset, joiden
kautta seuraava viennin kasvuloikka voidaan mahdollistaa.

* Rohkeuden ja ymmarryksen lisddminen: Pelkka data ei riita — tarvitaan
konkreettisia kokemuksia ja vertaisoppimista menestyneilta yrityksilta,
jotta rohkeus paatdksentekoon kasvaa.

* Realismi ja konkreettiset tavoitteet: Yrityksille tulee asettaa selkeita ja
mMitattavissa olevia kasvutavoitteita. Esimerkiksi Kasvuryhman kasvulupaus
toimii mallina sitoutumiselle. Ja selkeytta mita kaytanndssa tavoitteisiin
paasy edellyttaa.

* Viestinta toimialan ja yrityksen sisdlle: Vertaisvalmennusten oivalluksista
ja yritysten kokemuksista tulee viestia selkeasti, niin yritysten kuin toimi-
alamme yhtenaisemman kansainvalinen lilketoiminta-ajattelutavan synty-
miseksi osana systeemimuutosta.

* Yritysten vientivalmiuden arviointi ja fokusointi potentiaalisimpiin: Tar-
vitaan systemaattisia mittareita, jotta resursseja ei tuhlata yrityksiin, jotka
eivat ole valmiita kansainvalistymaan. Esimerkkina Irlannin malli, jossa
yritykset luokitellaan vientivalmiuden, -potentiaalin ja esimerkiksi sitoutu-
misen mukaan. Tama tulee tehda sektoreittain ja kulkea rinnakkain valtiol-
lisen strategiamme kanssa.

* Valmennusten oikea-aikainen kohdentaminen: On tarkeaa tunnistaa
yritysten kansainvalistymisen vaihe ja vientipotentiaali entista selkeam-
min. Viennin tuplaamiseksi 2031 mennessa toimet on voitava fokusoida
yrityksiin, joiden vientivalmius ja -potentiaali ovat korkealla tasolla. Vaara-
aikaisesti kohdennetut tukitoimet hidastavat edistymista ja vaarantavat
niin yritysten lilketoiminnan kehitysta kuin mainettamme kansainvalisilla
markkinoilla.
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. Keskeiset suositukset ja toimintalinjat:

Kohdenna valmennuskonsepti potentiaalisimmille yrityksille ja naiden
ruokaviennin edellakavijoille: Resurssit kannattaa keskittaa potentiaalisim-
piin yrityksiin ja naiden ruokaviennin edellakavijéihin, joilla on todellinen
valmius ja halu kasvaa kansainvalisesti.

Kokemusten jakaminen: Vertaisoppiminen, konkreettiset esimerkit ja epa-
onnistumisten ymmartaminen ovat avainasemassa rohkeuden lisaami-
sessa. Rohkeutta tarvitaan paatdksenteon tueksi ja yhteisen kasvuloikan
konkretisoitumiseksi.

Lisaarvon korostaminen: Menestys IOytyy erityisesti lisdarvo B2B -kaupasta,
jossa asiakassuhteet, luottamus ja pitkajanteinen yhteistyd ovat ratkaise-
via. Bulkista korkean lisaarvon tuotteisiin ja jalosteisiin portaittain siirtymi-
nen ja taman kompleksisuuden ymmmartaminen on viennin kehityksen
yksi tarkea avain. Kuluttajamarkkinat ovat haastavampia ja hitaampia
rakentaa, mutta pitkalla aikavalilla naiden tarkeys korostuu.

Avoimuus ja realismi: Tulevaisuuden elintarvikeviennin vision tulee perus-
tua avoimeen keskusteluun ja yritysten konkreettisiin tavoitteisiin, joita
valmennuskonsepti selkeyttaa.

Ymmarryksen, ei pelkan tiedon ja datan lisadminen: Valmennuksessa
syntyneen ymmarryksen ja kokemuksien jalkauttaminen niin yritysten
DNA:han kuin toimialan tarkeimmille vaikuttajille, toimijoille ja paattajille
selkeyttamaan paatoksen tekoa ja tuomaan lahemmas konkreettista toi-
mintaa.



Valmennuskonsepti tiivistettyna

Valmennuskonseptia edeltda potentiaalisimpien yritysten ja pionee-
rien tunnistaminen, kokoon kutsuminen ja sitouttaminen. Tama vaatii
konseptille nimettavas, sen kaytannon pyorittamisesta vastaavaa koor-
dinaattoria. Taman suositellaan tapahtuvan rakentuvan yrityslahtdisen
kasvualustan toimesta tai laheisessa yhteistydssa sen kanssa.

= VALMENNUSKONSEPTI
Valmennuskonsepti pahkinankuoressa -
ndin syntyy ruokaviennin vertaisyhteiso.

VALMENNUSKONSEPTI _IU:I.L_EEMEUHU_S _______
A \
" Perustaminen \
1.VIENNIN 2 VIENEIREUS]E % RUOKAVIENNIN v
PIONEERIT PIONEERIT TAPAHTUMA { VERTAISYHTEISO \
Kokoaminen Viennin kokemusten jakamisen ~ Yhteisen ajattelutavan,  : ALUMNIT 7 giyean toimintamalin 1
ja sitouttaminen kielen ja vientikulttuurin #  jatahon Idytdminen, toiminnan U
ja vertaisjohtajuuden yhteist L ; o
vahvistaminen toimialalle. G jatkuvuuden mahdollistamiseksi !
e A
H e e 4
HAKEMUS ALOITUSLEIRI INTENSIHIVILEIRI ‘ VERTAISYHTEISO
#potentiaalisimmat Yritysten #vientilupaus Yhteison #vientilupaus Elintarvike- ja/tai
#kokeneimmat SIEMEN i i
1L = biotaloussektori
#kasvuhaluisimmat TAPAAMISET tulevaisuuden

4-5 kpl yhteisdn vahva,
insproiva ydin

VERTAISVIESTINTA - toimialan ja yritysten sisdisen kansainvilistymisvalmiuden, osaamisen ja ymmarryksen tueksi ﬁ
Yhteinen vientikulttuuri ja kieli = Kansainvilinen liiketoiminta-ajattelutapa =» Toimintaroolien selkeyttdminen -» Pdidtoksen teon tukeminen

Kuva 15. Vertaissparraukseen perustuva ruokaviennin pioneerien konsepti luo rohkeutta
ja konkretiaa koko toimialalle ja yritysten paatoksenteon tueksi.

Itse valmennuskonsepti on jaettu kahteen osaan.
1. Viennin pioneerien vertaisvalmennus

A. Ensimmaisessa osassa lahdemme liikkeelle potentiaalisimpien yritys-
ten viennin pioneerien vertaisvalmennuksen tiiviilla rynmalla.

B. Ryhma kokoontuu 1,5 paivan intensiivileirilla ja 4-5 kertaa puolen pai-
van ajan vuoden 2025 aikana

C. Valmennusta vetamaan ja fasilitoimaan tulee |6ytaa erittain kokenut
taho.

i. Esimerkkina tassa voi tarkastella Kasvuryhman toiminnan, myos
haastatteluissa kiitosta saaneita fasilitaattoreita.
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2. Vientiklubi-tapahtuma

A. Toisessa osassa jalkautamme naiden edellakavijoiden kokemuksia, na-
kemyksia ja ymnmarrysta muille, viennin tarkeimmille mahdollistajille.

B. Tapahtuma jarjestetaan intensiivileirina ja mukaan kutsutaan pionee-
rien ryhman lisaksi viennin mahdollistamisen tarkeimmat henkilot ja
nuoria tulevaisuuden tekijoita.

C. Tapahtuma jarjestetaan 1,5 paivan intensiivileirina.

Valmennuksen oivalluksia ja inspiroivia esimerkkeja tullaan jakamaan
vertaisviestinnan keinoin. Tavoitteena on herattaa toimialan seka yritysten
sisainen kiinnostus kansainvalisen osaamisen ja lilketoiminta-ajattelun
tarkeyteen ruokaviennin kasvun mahdollistamisessa. Lisaksi kokemusten
ja onnistuneiden esimerkkien kautta voidaan saada lisaa rohkeutta paatok-
sentekoon.

Valmennuskonseptissa yhdistyvat vertaisoppiminen, verkostoituminen
seka toimialan sisdisen kansainvalistymisajattelun selkeyttadminen ja
tukeminen. Konseptin kautta tullaan lisaamaan ymmarrysta kasvun konk-
reettisista edellytyksista ja tuomaan tutkittua tietoa lahemmas kaytantda.
Konsepti tulee tuottamaan myods tarkeaa kokemustietoa ja viisautta
parhaillaan rakentuvan kasvualustan niin Suvi ry:n operatiivisen toiminnan
kuin Ruokatieto ry:n strategisen toiminnan ja sen ohjauksen tueksi. Malli
voikin toimia yhteisena pioneerien siltana toiminnan eri tahojen valilla.

Konseptin osana tullaan muotoilemaan myoés pysyva malli. Itse vertais-
valmennus toimii pilottina pysyvan vertaisyhteisdn toiminnan tunnus-
telulle. Valmennusta seuraavat kuusi kuukautta luodaankin pysyvan
vertaisvalmennuksen muoto, ldydetaan toiminnan pydrittajat ja rahoitus.
Tarkoituksena on saada kayntiin nyt esitettyyn pilottiin perustuva pysyva
malli vuoden 2026 aikana.
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Johtopaatokset ja jatko

Valmennuskonsepti tulee suunnata potentiaalisimmille viennin kaytannon
tekijdille ja rakentaa vertaisoppimisen, lisdarvoviennin ja yhteisen tavoit-
teen ymparille. Onnistumisen kannalta on tarkeaa loytaa erittain kokenut
fasilitaattori rynman toimintaa vetamaan. Mukaan lahtevien yritysten tulee
tayttaa potentiaalisimpien yritysten ja viennin pioneerien vaatimukset seka
sitoutua yhteisiin saantoihin ja tapaamisiin. Mukaan lahtiessaan jokainen
yritys luo lisaksi omat konkreettiset vientilupauksensa yhteisen 2 miljardin
euron tavoitteen saavuttamiseksi. Yritysten toimitusjohtajien ja hallituksen
puheenjohtajien tulee sitoutua Mmyds vientilupaukseen.

Ryhman paaloyddksista, esimerkeista ja ajatuksista tulee viestia kiteytetysti
edelleen kansallisesti, niin yritysten sisaista kuin toimialan kansainvalisty-
misen tahtotilaa, ajattelua ja paatdksentekoa selkeyttamaan.

Valmennuskonseptin kautta luodaan ydin ja alumni elintarvike- ja/tai biota-
loussektorin tulevaisuuden yritysten vertaisoppimiseen perustuvalle vien-
tiyhteisolle. Hyvana esimerkkina tallaisesta toimialan sisaisesta yhteisosta
on Al Finland. Pilottivuoden toimintaa tuleekin seurata jakso, joka mahdol-
listaa pysyvan toimintamallin rakentumisen, oikean suojelijatahon |oyta-
misen, mahdollisen yhteistydn rakentamisen ja pysyvan toiminnan kaynnis-
tamisen.

Pioneerien ryhman kokoaminen, valmennuskonseptin koordinointi ja sita
seuraava pysyvan mallin muotoilu ja liikkeelle [ahddn mahdollistaminen
tulee ottaa osaksi parhaillaan rakentuvan elintarvikeviennin yritysvetoisen
kasvualustan toimintaa, eika sita saa rakentaa erillisena toimenpiteena.


https://aifinland.fi/
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Benchmarkatut tahot ja ndiden haastatellut henkilot

Valmennus Haastateltava Taho
Kasvuryhma Heli Hyténen Kasvuryhma
Ruoka-Akatemia Anna-Maija Kirkkari TTS
PaattajienMetsaakatemia | Juha Ojala TTS

EU- ja johtajien
Metsaakatemia

Kirsi Joensuu ja
Eveliina Pokela

Suomen Metsayhdistys

Kauppakamarin
valmennukset

Mari Hakkarainen

Keskuskauppakamari

HHJ PRO / HH3J

Susanna keskinen ja
Minni Rimpioja

HHJ

Pl-Johtamiskoulu

Pauli Keranen

Pl-Johtamiskoulu

Frontline Forum

liro Jussila

Capital Six

OES-verkosto

Marjo Kolehmainen

Pohjois-Pohjanmaan
yrittajat

Brand Forum

Irlanti

Bord Bia

MTK-Akatemia

Perttu Pyykkonen

MTK

Food Days Seinajoki

Hanna Holtinkoski

Into Seinajoki

Kasvupaiva/ MTV 3

Verkkosivut

Kasvuklubi

Verkkosivut

Al Finland

Verkkosivut

Maanpuolustuskurssi

Verkkosivut, osallistujat
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Haastatteluun tai sparraukseen osallistuneet

henkilot

Yritysten sparraus:

Marko Hammar, Moilas

Rolf Ladau, Paulig

Olli Osara, Valio

Markku hirvijarvi, Atria

Esa Maki, Apetit

Heidi Romu, Raisio

Jussi Salonen, OddlyGood

Mari Heikkila, Kalaneuvos

Taija Felt, Fazer Mills

Magnus Pettersson, Snellman petfood
Paavo Salminen, Onego Bio
Veera Meltovaara, Rosten

Niina Hietalahti, Nordic Breakfast
Reijo Kiskola, HK Foods

Seppo Paavola, Atria

Simo Larmo, Birkkala

Niklas Keskikasari, Juustoportti

Muut viennin osaajat, toimijat ja mahdollistajat:
Anni-Mari Syvaniemi, Ruokatieto ry

Antti Eskelinen, Tampereen kauppakamari

Bate Ismail, ETL

Csaba Jansik, Luke

Eeva-Liisa Lilja, Fennopromo

Elina Koivisto, Into Seinajoki

Esa Wrang, Paattynyt Food From Finland -ohjelma
Henrik Yli-Seppala, Ladec/Food Campus Finland
Jukka lhanus, ETL

Jan Feller, AHK

Jarmo Talasrinne, Suvi ry
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Johanna Pfeiffer, FinDe Business Consulting Oy
Jonne Poyhtari, Export Maker

Juha Helenius, Kestava ruokajarjestelma
Juha Markkanen, Ulkoministerio

Jukka Kohonen, Ely-keskus/Tem Finland
Jukka Vainionpaa, VTT

Katriina Anttila, Good Ventures

Krista Elo-Parssinen, Perheyritysten liitto
Kristian Schrey, Viexpo

Lili Lehtovuori, Business Finland

Mari Kokko, Pellervo

Mari Lukkariniemi, MTK

Paavali Kukkonen, EK

Philip Bank, Business Finland

Paivi Penttila, Haaga-Helia

Raija Heimonen, PTT

Reijo Karhinen, Reijo Karhinen

Sari Forsman-Hugg, PTT

Satu Vainio, Aava & Bang

Thimjos Ninios, MTK

Anne Turula, Business Finland

Konseptin palvelumuotoilun kiteytys ja kuvitus:

Maiju Maukonen, Aava & Bang
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