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Agenda: Kansainvälinen myynti

8.30 10.00 : Verkostoitumisaamutilaisuus

8.30 kahvit

9 .00 Puheenvuoro kansainvälisestä 
myynnistä

9 .30 10.00 Q & A ja verkostoitumista



Ilona Ylinampa Utelias kasvun johtaja
Fujitsu varatoimitusjohtaja
1.8 alkaen
+20 vuotta myynnissä
+15 vuotta IT-toimialalla
Palkittu Vuoden
Myynnin Johtajana Suomessa
2019
Tivi 100 IT
Vaikuttaja 2021
Kolmen pk-yrityksen
hallituksessa,
joissa fokuksessa kasvu ja
kansainvälistyminen.
Teknologiateollisuuden Innovaati
o- ja Kilpailukykytyöryhmässä, 
Tietotekniikan tutkimussäätiön 
hallituksessa ja Tieto- ja 
viestintätekniikan ammattilaiset 
TIVIAn hallituksen varapj



Mitä yhteistä on Lapilla ja Pohjois-Savolla?

Kauppalehti 5/2022



Suomella loistava (lähi)menneisyys, mitä
seuraavaksi? Suomen huippuvuosi Pisa-testeissä 

2003 ,  jolloin Suomi sijoittui 
kehittyneistä teollisuusmaista 
(OECD-maista) ensimmäiseksi 
kaikilla kolmella mittarilla:  
lukutaidossa, matematiikassa ja  
luonnontieteissä.



Missio
Pohjois-Savossa halutaan tuplata 
vientiyritysten määrä vuoteen 
2030 mennessä.

Miksi vienti ja kansainvälinen 
myynti tärkeää?

Koko Suomen vienti 2021: 98.5
miljardia (suhde BKT:hen 39%)
vs. tuonti 97.8 miljardia .





Mitä olen oppinut kansainvälisestä myynnistä ja 
liiketoiminnasta?



Case Jyväskylän yliopiston tutkimuskeskus

Vientiliiketoimintasuunnitelman laatiminen ja markkinatutkimus 
paikallisen päiväkotiyrityksen viennistä Japaniin.

Opit:

Kulttuurin tuntemuksen merkitys

Akateemisen ja julkisen sektorin hyödyntäminen tausta- ja markkinatutkimuksissa



Case Future Group
Antero Asunmaa perustanut 
1987 nyt Suomen 313. isoin  
yritys

Kasvanut orgaanisesti kv 
myynnillä (Länsi- ja Etelä-
Eurooppa) ja yrityskaupoilla: 
Suomi, Ruotsi, Tanska, 
Slovakia.

Toimintaa yli 25 maassa. 
Toimistot 8 maassa ja 
toiminta virtuaalitiimeissä.

Voimakas fokus 
digitalisaatioon ja toimintojen 
automaatioon.
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Case Cloudia
Triplasi liikevaihdon orgaanisesti ja kannattavasti

Nousi Suomen markkinajohtajaksi

Rekrytoin ja loin yritysmyyntitiimit tyhjästä

Avattiin toimisto Lähi-Itään Dubaihin

Laajennuttiin kansainvälisille markkinoille

Saimme merkittävän määrän asiakkaita mm. 
TietoEvry, KPMG, Pöyry/Afry, Caverion jne.

Lähes tuplattiin henkilöstö

Laajennettiin tarjoamaa 2 tuotteesta
kokonaiseen Suite-ohjelmistoperheeseen

Uusittiin Hansel-puitesopimus (arvo +10M

Hankintojen volyymi Cloudian kautta + 28
miljardia vuodessa

Myytiin 2021 norjalaiselle pörssiyhtiölle 102.5M
(11.5 x ARR-jatkuva vuosilaskutus)



Oppini kansainvälisestä myynnistä
Rohkeus kansainvälisille markkinoille. Uskalla kasvattaa junioreista osaajia.

Fokuksen merkitys: 2-3 maata ja/tai toimialaa kerralla. Mitkä ovat ensisijaiset 
kohderyhmäsi?

Referenssien merkitys: käytä vastaavia kotimaisia, kunnes saat kansainvälisiä.

Paikallisuuden korostaminen: kumppani/agentti, poste restante, toimisto, 
paikallinen puhelinnumero tms. Olet aidosti läsnä.

Kulttuurin tuntemus: monissa maissa Teams-palaveri ei toimi, vaan on jopa 
loukkaavaa.

Ovien avaus: Anna Business Finlandin, järjestöjen tms. avata sinulle verkostoja.
Hyödynnä Finnveran, pankkien ja lakitoimistojen asiantuntemus.

Alan tapahtumat ja verkostot toimivat myös hyvin. Verkostoidu uusiin ja muista
iltatilaisuudet!

Hyvien ja aktiivisten kumppaneiden merkitys

Älä luota liikaa, vaan vaadi prepaymentia tarvittaessa



Mitä kansainvälinen myynti vaatii?



Mitä muistaa kansainvälisessä myynnissä?
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According to Microsoft, 59% of customers had higher 
expectations to customer service in 2019 than in 2017.

59% also have used 3 or more different channels to contact companies.
Source: Microsoft (2019)

Customers are more
DEMANDING
and connected than ever.



Tärkeintä
älä ylitee ja ylisuunnittele. Muista tasapaino

strategisen suunnittelun ja toiminnan välillä!



The most dangerous phrase 
in the language is

ALWAYS DONE IT
THIS WAY.

Rear Admiral Grace Murray Hopper




