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Tiivistelma
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kansainvélistymisen edistdmiseen. Ohjelmien pitk&n aikavélin vaikutusten arviointi on viela liian
varhaista, mutta osa lyhyemman aikavalin tuloksista on lupaavia ja yritysten palaute ohjelmista on
paaosin positiivista. Kasvuohjelmien onnistumisessa on kuitenkin suuria ohjelmakohtaisia eroja ja
ohjelmien toteutukseen kohdistuu myds paljon kritiikki&. Arviointi suosittelee kasvuohjelmatoiminnan
jatkamista nykyisen rahoituskauden jalkeen arvioinnissa esitetyt kehitystarpeet huomioiden.
Keskeisimpia kehityskohteita ovat rahoitus- ja ohjausmallin uudistaminen, resurssien kéyton
tehostaminen ja yhteistydn lisdé@éminen muiden ohjelmien valilla seké eri palveluntarjoajien kanssa
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TIIVISTELMA

Kasvuohjelmat ovat wuudenlainen toimintatapa, jossa suomalaisten  yritysten
kansainvalistymistda sekd Suomeen suuntautuvaa matkailua ja investointeja pyritdan
edistimaan aiempaa kokonaisvaltaisemmin suurilla hankekokonaisuuksilla. Ensimmaiset
ohjelmat kaynnistyivat loppuvuonna 2014 ja laajemmin ohjelmatoiminta kaynnistyi vuoden
2015 aikana. Osa ohjelmista on kéaynnistynyt vasta vuonna 2016. Ohjelmatoiminnan
kokonaisbudijetti vuosille 2014-2018 on yhteensd 74,1 miljoonaa euroa, josta 9 miljoonaa
euroa on varattu yritysten kansainvéalistymistd tukeviin messuavustuksiin. Rahoituksesta
vastaa ty6- ja elinkeinoministerié (TEM).

Taman arvioinnin tarkoituksena on ollut tuottaa tietoa kasvuohjelmatoiminnan kehittdmisen
tueksi. Tarkastelun kohteena ovat olleet yritysten kansainvalistymisen ja viennin
edistamiseen tahtdavat Export Finland -kasvuohjelmat. Arvioinnissa on keskitytty erityisesti
ohjelmien toimintamallin relevanssiin seka toimeenpanon ja toteutuksen laatuun. Arviointi on
kohdistunut toimintamalliin kokonaisuutena, eikd sen perusteella ole tarkoituksenmukaista
tehda johtopaatoksia yksittaisistéa kasvuohjelmista.

Arvioinnin  yhteydessa toteutettin  sdhkdinen kysely Export Finland -kasvuohjelmiin
osallistuneille yrityksille. Kyselyyn vastasi 287 yritysta (vastausprosentti 34 %). Liséksi
arvioinnin yhteydessa haastateltiin tarkemmin ohjelmiin osallistuneita yrityksia. Arvioinnissa
on kuultu myds 36 henkil6d ministeridistd, virastoista (Finpro, Tekes, Finnvera) ja muista
kasvuohjelmien sidosryhméaorganisaatioista (esim. kauppakamarit).

Arvioinnin johtopaatdksend voidaan todeta, ettd kasvuohjelmat tarjoavat uudenlaisen ja
tervetulleen tyokalun pk-yritysten kansainvalistymisen edistamiseen. Ohjelmien pitkan
aikavalin vaikutusten arviointi on vield liian varhaista, mutta osa tuloksista on lupaavia ja
lyhyen aikavalin vaikutukset ovat paaosin positiivisia. Parhammillaan kasvuohjelmat tarjoavat
yrityksille laajempaa nakyvyyttd, ajankohtaista tietoa kohdemarkkinoiden tarpeista ja paasya
"oikeisiin poytiin”, sekd edistavat tiedonvaihtoa ja yhteisty6td muiden yritysten kanssa.
Samalla kasvuohjelmat ovat luoneet konkreettista siséltéd eri Team Finland -verkoston
toimijoiden vdlille ja auttaneet osaltaan parantamaan Team Finland -verkoston toiminnan
yrityslahtdisyytta ja vaikuttavuutta.

Kasvuohjelmien onnistumisessa on kuitenkin suuria ohjelmakohtaisia eroja ja yritysten
palaute ohjelmista vaihtelee erittain kriittisesta erittéin positiiviseen. Erityisesti ohjelmajohdon
osaaminen, toimenpiteiden fokusoiminen, tietoisuuden lisddminen seka yhteistyd muiden
ohjelmien ja toimijoiden kanssa ovat asioita, joihin on syyta kiinnittda jatkossa huomiota.
Myds kasvuohjelmien hallinto- ja rahoitusmalli on tarpeettoman raskas.

Arviointi suosittelee kasvuohjelmatoiminnan jatkamista nykyisen rahoituskauden jalkeen
kehittdmistarpeet huomioiden. Jatkossa ohjelmien rahoitus- ja ohjausmallia tulisi uudistaa
siten, ettd se soveltuu nykyistd suurempien, joustavampien ja kokeilevampien
ohjelmakokonaisuuksien rahoittamiseen. Yhteistyota muiden (seka julkisten etté yksityisten)
palveluntarjoajien kanssa tulisi kehittdd ja toimenpiteiden fokusoitumista parantaa. Lisaksi
arviointi suosittelee kasvuohjelmien vélisen yhteistyon ja resurssien yhteiskayton lisaamista
sekd huomion kiinnittamista parhaan mahdollisen asiantuntemuksen varmistamiseen.



JOHDANTO

Arvioinnin tausta

Kasvuohjelmat ovat uudenlainen toimintatapa, jossa suomalaisten yritysten
kansainvalistymistd sekd Suomeen suuntautuvaa matkailua ja investointeja pyritdan
edistamaan aiempaa kokonaisvaltaisemmin suurilla hankekokonaisuuksilla. Viennin ja
kansainvalistymisen edistamiseen tahtéddvien ohjelmien avulla yrityksille tarjotaan apua muun
muassa rahoituksen ja verkostojen ldytamisessa ja markkinoinnissa. Samalla ohjelmien
avulla pyritdén lisddmaan eri toimialojen yritysten keskindistéd verkottumista ja yhteisen
tarjooman rakentamista kansainvélisten markkinoiden ja asiakkaiden tarpeisiin.
Kasvuohjelmissa ei ole kyse suorasta yritystuesta yksittaisille yrityksille, vaan julkisesti
rahoitetusta, yritysryhmalle tarjottavasta palvelukokonaisuudesta, joka koostuu mm.
messuista, koulutus- ja sparraustilaisuuksista ja markkinatiedon tarjoamisesta. Ohjelmat
suunnitellaan yhdessa yritysten kanssa.

Kasvuohjelmia rahoittaa ty6- ja elinkeinoministerid. Toteuttajina voivat toimia valtiorahoitteiset
tai muut voittoa tavoittelemattomat toimijat, jotka ovat erikoistuneet yritysten
kansainvalistymiseen seka Suomeen suuntautuvien investointien ja matkailun edistamiseen.
Kaytanndssa kasvuohjelmien paésaantoisend toteuttajana on toiminut Finpro Oy (ennen
vuotta 2015 Finpro ry). Muina toteuttajatahoina ovat tai ovat olleet Geologian tutkimuskeskus,
Suomalais-Venaldinen kauppakamari, Pro Agria, Music Finland, Meriteollisuus ry,
Taloudellinen tiedotustoimisto ry ja FIMECC Oy.

Tama arviointi on osa valtioneuvoston vuoden 2016 selvitys- ja tutkimussuunnitelman
toimeenpanoa ja ensimmainen osakokonaisuus® "Miten Team Finland -toimintaa kehitetaan
vaikuttavammaksi ja asiakaslahtdéisemmaksi?” -selvityshankkeessa.

Arviointi on toteutettu maalis-syyskuussa 2016. Toteutuksesta ovat vastanneet suomalainen
elinkeino- ja innovaatiopolitikan ohjelmien arviointiin erikoistunut 4FRONT Oy yhteistydssa
kanadalaisen yritysten kehittdamisohjelmien arviointiin erikoistuneen The Evidence Networkin
ja Ramboll Management Consulting Oy:n kanssa.

Arviointikysymykset ja rajaukset

Taman arvioinnin tarkoituksena on ollut tuottaa tietoa kasvuohjelmatoiminnan kehittdmiseksi.
Arvioinnille asetetut paakysymykset olivat:

1. Miten kasvuohjelmat ovat edistaneet ohjelmiin osallistuneiden yritysten
kansainvalistymistd, vientia ja ulkomaisten investointien saamista Suomeen?

2. Mitkd toimintamalliin tai ohjelmien toteutukseen liittyvat tekijat ovat edisténeet tai
haitanneet kasvuohjelmien onnistumista ja tavoitteiden toteutumista?

3. Miten kasvuohjelmatoimintaa tulisi kehittaa?

Erityisesti arvioinnissa keskityttiin seuraaviin nakékulmiin:

B Selvityshankkeen toisessa osassa tarkastellaan, miten Team Finlandin toimintaa voidaan kehittéa asiakaslahtdisemmaksi ja vaikuttavammaksi
kansainvalisen vertailun pohjalta. Sen osion toteutuksesta vastaavat Ramboll Management Consulting ja 4FRONT ja se valmistuu vuoden 2016 loppuun
mennessa.



e Toimintamalli (relevanssi eli vastaavuus kohdejoukon tarpeisiin, asemoituminen
suhteessa muihin palveluihin ja ohjelmiin, ohjaus- ja hallintomallin toimivuus)

e Ohjelmien toimeenpanon ja toteutuksen laatu (asiantuntemus ja osaaminen,
palveluiden laatu, ohjelmien toteutuksen yrityslahtoisyys)

o Valittbmat tulokset (esim. yritysten aktiivisuus ja osallistuminen ohjelmiin,
asiakastyytyvaisyys)

e Lyhyen aikavélin vaikutukset (esim. vaikutukset yritysten osaamisen kehittymiseen,
uusiin verkostoihin, kumppanuuksiin ja kontakteihin)

e Pitkdn aikavalin vaikutukset (vaikutukset liikevaihdon, viennin ja tyéllisyyden
kehitykseen)

Arvioinnin alussa toteutetun nykytila-analyysin pohjalta arviointi paatettiin kohdistaa erityisesti
kasvuohjelmien toimintamallin ja sen kehittdmistarpeiden tarkasteluun, silla ohjelmien
tuloksista ja vaikutuksista on tdssd vaiheessa vasta suuntaa antavia tuloksia. Vaikutusten
osalta keskityttin tarkastelemaan erityisesti lyhyen aikavélin suoria vaikutuksia (esim.
vaikutuksia osaamisen kehittymiseen tai verkostoihin), eikd niink&an pidemman aikavalin
vaikuttavuutta (esim. vaikutuksia viennin tai likevaihdon kasvuun). Yksittaisten ohjelmien
onnistumista ei arvioinnissa ole tarkasteltu, eik& arvioinnin perusteella voida tehda
johtopaatoksia yksittéisten ohjelmien onnistumisesta.

Lisaksi nykytila-analyysin pohjalta paatettiin, ettd arviointi kohdistetaan ensisijaisesti Finpron
toteuttamiin Export Finland -kasvuohjelmiin. Nain ollen kansainvélisten matkailijoiden maaran
lisddmiseen keskittyneet Visit Finland -ohjelmat ja kansainvalisten investointien lisédmiseen
keskittyneet Invest In Finland -ohjelmat rajattiin yksityiskohtaisen tarkastelun ulkopuolelle.
Syyna tédhan on se, etta selvasti suurin osa kdynnissa olevista ohjelmista on nimenomaan
Finpron toteuttamia Export Finland -ohjelmia. Lisdksi Visit Finland ja Invest In Finland -
ohjelmat ovat logiikaltaan erilaisia ja niiden toiminnan arviointi edellyttda toisen tyyppisia
aineistoja ja menetelmia. Samoin muiden kuin Finpron toteuttamat ohjelmat ovat luonteeltaan
erilaisia. Arvioinnin tuloksia voidaan kuitenkin soveltuvin osin hyodyntaa kaikkien edella
mainittujen ohjelmatyyppien ja koko kasvuohjelmatoiminnan kehittdmiseen.

Kaiken kaikkiaan kasvuohjelmien arviointi on ollut luonteeltaan hyvin haastava tehtava
kolmestakin eri syysta. Ensiksi, kasvuohjelmat ovat luonteeltaan erilaisia. Nain ollen
toiminnan kokonaiskuvan hahmottaminen ja jasentdminen on ollut keskeisesséa roolissa.
Toiseksi, my®s toiminnan paamaara, eli yritysten kansainvalistyminen, on luonteeltaan
monitahoinen ilmi®, johon liittyy useita eri tekijoité ja syy-seuraussuhteita. N&ain ollen jonkin
yksittédisen toimenpiteen vaikutusten tunnistaminen on hyvin haastavaa. Kolmanneksi,
arvioinnin kohde eli kasvuohjelmat, on vield varsin uusi ja myds alati muuttuva toimintamalli.
Nama reunaehdot on hyva huomioida myos arvioinnin tuloksia tarkasteltaessa.

Lahestymistapa ja viitekehys

Arvioinnin  toteutuksessa  yhdistettin  formatiivisen ja summatiivisen  arvioinnin
l[ahestymistapoja. Formatiivinen arviointi pyrkii vastaamaan kysymyksiin, miksi ohjelmat
toimivat tai eivat toimi, mitka ovat niiden heikkoudet ja vahvuudet ja miten ohjelmia voidaan
kehittdd. Summatiivinen arviointi puolestaan pyrkii tuottamaan tietoa siitd, miten ohjelmat
ovat onnistuneet eli millaisia tuloksia ja vaikutuksia ohjelmissa on saavutettu. >

Arvioinnin viitekehyksena sovellettiin teoriaperusteista ohjelma-arviointia (theory-based
programme evaluation). Teoriaperusteisen arvioinnin avulla on pyritty kuvaamaan
toimintamallin  ja ohjelmien eri kokonaisuuksia ja vaikuttavuusmekanismeja seka

2 Katso esim. Patton, M. Q. (2012). Essentials of Utilization-focused Evaluation. SAGE Publications.



tunnistamaan hyvin toimivia tai ongelmallisia kohtia.> Tata varten arvioinnissa laadittiin
kuviossa 1 esitetty vaikuttavuusmalli, jonka eri osa-alueita arvioinnissa tarkasteltiin
monimenetelmallisesti.
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Kuvio 1: Team Finland -kasvuohjelmien vaikuttavuusmalli. L&hde: tekijat.

Aineistot ja menetelmat

Sahkoinen kysely ja tulosten analyysi

Arvioinnin osana laadittiin s&hkéinen kysely Export Finland -kasvuohjelmiin osallistuneille
yrityksille. Kysely toteutettiin kanadalaisen The Evidence Networkin kehittdm&aa menetelmaa
hyddyntamalla (kts. lite 4). Menetelm&n avulla arvioitiin erityisesti eri kasvuohjelmien suoria
vaikutuksia yrityksissa. Suorilla vaikutuksilla tarkoitetaan lyhyen aikavélin vaikutuksia
yritysten resursseihin ja kyvykkyyksiin (esim. strateginen osaaminen, verkostot, tietotaito).
Epasuorien pidemman aikavalin  vaikutusten (esim. vaikutus liikevaihdon tai
henkildstomaaran kasvuun) tarkastelussa on huomioitava se, ettd suurin osa ohjelmista on
kdynnistynyt vasta vuonna 2015, eikd vaikuttavuutta voida vield télta osin arvioida riittdvan
luotettavasti.

Kyselyyn siséllytettin my6s osio, jossa kartoitettiin osallistuvien yritysten profiilia seka
kerattin nakemyksia kasvuohjelmatoimintamallin yrityslahtoisyydestd ja toimivuudesta
yritysten ndkdkulmasta.

Kysely kohdistettiin kaikille kevaalla 2016 kaynnissa oleviin tai tuolloin paattyneisiin Export
Finland -kasvuohjelmiin. Invest In ja Visit Finland -kasvuohjelmat rajattiin pois tarkastelusta,
silld niitA on huomattavasti véhemman ja ne ovat luonteeltaan sellaisia, ettd ne eivét
soveltuneet yrityksille suunnatun kyselyn kohteeksi. Lisaksi rajattiin pois esiselvitykset seka
suunnitteilla olleet ohjelmat. Naiden rajausten jalkeen jaljelle jai yhteensa 19 kasvuohjelmaa
(kts. ohjelmien kuvaus liitteessa 3).

Finpron asiakasrekisterissd kyseisiin 19 ohjelmaan osallistuneita organisaatioita |Oytyi
yhteensa 978 (osa yrityksistd on ollut mukana useammassa ohjelmassa). Taméa pitdd
kuitenkin sisalladn myds muita organisaatioita kuin yrityksia (esim. tutkimuslaitokset,
oppilaitokset). Eri yhteyshenkil6itd ko. ohjelmille 16ytyi 1948 (monella organisaatiolla on ollut

% Katso esim. Funnell, S. C. and Rogers, P. J. (2011). Purposeful Program Theory. Effective Use of Theories of Change and Logic Models. Jossey-Bass,
San Francisco.



ohjelmassa useampi yhteyshenkild). Jotta yksittaisten yritysten vastaukset eivét korostuisi
kyselyssa liiaksi, valittiin jokaisesta yrityksesta vain yksi henkil®, jolle kutsu lahetettiin. Nain
pyrittiin myds valttamaan yritysten liiallista kuormitusta.

Edella kuvattujen rajausten jalkeen kutsuja lahetettiin yhteensa 854 eri yritysta edustaneelle
henkildlle. Vastauksia kyselyyn saatiin 287 kpl (vastausprosentti 34 %). Kysely tehtiin
kaytannossa kokonaisotantana ja sen luotettavuutta voidaan pitdd varsin hyvana,
virhemarginaalin ollessa noin 4,8 % (95 % luottamusvaélilld). Tulosten tarkastelussa on
kuitenkin huomioitava, etta kyselyyn ovat todenndkoisesti jattdneet vastaamatta erityisesti
sellaiset yritykset, jotka eivét ole olleet erityisen aktiivisesti mukana ohjelmissa, ja joilla ei ole
selkedd nakemysta ohjelmista ja niiden toiminnasta. Ei kuitenkaan ole syyta olettaa, etta
erityisen kriittisesti ohjelmiin suhtautuvat olisivat jattdneet vastaamatta sen useammin kuin
muutkaan yritykset.

Vastausten jakautuminen ohjelmittain on esitetty taulukossa 1. Kuten taulukosta kay ilmi,
monen ohjelman osalta vastausmaarat ovat melko pienet. Nain ollen kyselyn perusteella ei
voida tehda johtopaatoksia yksittaisistd ohjelmista. Tama ei mydskaan ole ollut arvioinnin
tavoitteena.

Taulukko 1. Kyselyvastausten jakautuminen ohjelmittain.

Agrotechnology from Finland Growth Program 5
Beautiful Beijing Growth Program 12
Capitalise Your Knowledge Growth Program 12
Cleantech Finland Growth Program 42
Connectivity from Finland Growth Program 15
Digital Hospitals Growth Program 18
Education Export Finland Growth Program 27
Fashion & Lifestyle Growth Program 10
Finland Care Growth Program 7
Food from Finland Growth Program 22
LuovimoDigital Growth Program 8
Maas - Intelligent Vehicle and Traffic Growth Program 20
Maritime and Offshore from Finland Growth Program 45
Mining Growth Program 9
Team Finland Health Growth Program 13
W2E & Bioenergy Growth Program 12
Wood from Finland Growth Program 10
Kaikki yhteensa 287

Kyselyn toteutuksen ja analyysin menetelmat on kuvattu tarkemmin liitteend olevassa
kyselyraportissa (liite 4).

Yrityshaastattelut

Arvioinnin  osana laadittin  tarkemmat pienimuotoiset tapaustutkimukset neljasta
kasvuohjelmasta. Tapaustutkimusten tavoitteena oli havainnollistaa ja konkretisoida
ohjelmien toimintaa, tuloksia ja vaikutuksia seka tdydentdd kyselyaineistoa laadullisella
aineistolla. Erityisesti tavoitteena oli tunnistaa konkreettisia esimerkkeja siitd, miten
kasvuohjelmatoiminnan  vaikuttavuutta ja  asiakaslahtdisyyttd voidaan parantaa.
Tapaustutkimusten tarkoituksena ei siis ole ollut arvioida yksittaisia ohjelmia ja vertailla niita
muihin, vaan auttaa ymmartamaan ja syventdmaan tietoa kasvuohjelmamallin toiminnasta.
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Tarkasteluun valittin seuraavat keskendan erilaiset ja eri aloja edustavat ohjelmat
asiantuntijahaastatteluiden ja ohjausryhmassa kaytyjen keskusteluiden pohjalta:

e Connectivity From Finland

e Education Export Finland (entinen Future Learning Finland)
e Finland Care

e Food from Finland

Jokaisesta ohjelmasta haastateltiin ohjelmajohdon edustajat sek& 4 ohjelmaan osallistunutta
yritysta. Poikkeuksena oli Food from Finland -ohjelma, jossa kaikki ohjelman yritykset oli
haastateltu erillisessa selvityksessa arvioinnin ollessa kdynnissa. Tama haastatteluaineisto
(n=77) saatiin arvioinnin kayttdon. Liséksi ohjelmasta haastateltiin yksi yritys tAman arvioinnin
yhteydessa. Kaikista ohjelmista kaytiin lisdksi lapi ohjelmien suunnitelmat, raportit ja muu
aineisto. Tarkemmat kuvaukset ko. neljasta kasvuohjelmasta on esitetty liitteessa 1.

Asiantuntijahaastattelut

Selvityksen osana on kuultu liséksi yhteensé 36 eri asiantuntijaa eri Team Finland -verkoston
ministeridistd (TEM, UM), virastoista (Finpro, Tekes) ja muista organisaatioista (esim.
kauppakamarit). Haastatteluissa keskityttin  ensisijaisesti kasvuohjelmatoimintamallia
koskeviin kysymyksiin. Osa haastatteluista keskittyi vain kasvuohjelmatoimintaan ja osa
laajemmin Team Finland -verkoston toimintaan. Haastattelut toteutettiin puoli-strukturoituina
teemahaastatteluina. Lista haastatelluista asiantuntijoista on esitetty raportin liitteena (Liite 2).

Taydentavat analyysit
Edella mainittujen liséksi arvioinnissa hyddynnettiin myds seuraavia aineistoja ja menetelmia:

e Seurantadatan analysoinnissa kaytiin tarkemmin I&pi kasvuohjelmien ja Finpron itse
tuottamia seuranta-aineistoja.

e Finpron seuranta- ja asiakastyytyvaisyyskysely. Arvioinnin kaytéssa on ollut myos
Finpron kevaalla 2016 toteuttaman asiakastyytyvaisyyskyselyn aineistot. Kyselyyn
vastasi yhteensa 173 yritysta.

e Tilinpaatosaineiston analyysissa tarkasteltin ohjelmiin osallistuvien yritysten
toiminnan kehitysta tilinpaatostilastojen avulla yhdistamalla yritysten y-tunnukset
tilinpaatodsaineistoon (lahteena Vainu.io:n ja Suomen Asiakastieto Oy:n aineistot).
Analyysi toteutettiin pienimuotoisena ja sitd hyoddynnettiin [&ahinna kasvuohjelmiin
osallistuvien yritysten profiloinnissa, ei tulosten tai vaikutusten arvioinnissa.
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MITA OVAT KASVUOHJELMAT?

Tassa luvussa on kuvattu tarkemmin kasvuohjelmakonseptin tausta, rahoitus, kaytannén
toteutus ja taméanhetkinen ohjelmasalkku.

Tausta

Paatds kasvuohjelmatoiminnan kaynnistdmisesta tehtiin kevédan 2014 kehysriihessa.
Paatoksen taustalla oli pyrkimys vastata teollisen rakennemuutoksen uudistumishaasteeseen
investoimalla yritysten kasvuun, kansainvalistymiseen ja uudistuvaan liiketoimintaan.
Kasvuohjelmatoiminnan (valtionavustuksen) tavoitteenasetannassa haluttiin tukea erityisesti
pk-yritysten kansainvalistymistd, edistaa kytkeytymisté globaaleihin arvoverkostoihin ja lisata
vientid. Ohjelmatoiminnan kaynnistdmista koskevan péaatoksen mukaisesti tyd- ja
elinkeinoministerid voi myontda valtionavustusta osana kasvuohjelmaa "kolmevuotisen
yritysten kansainvalisté liiketoimintaa, matkailua ja ulkomaisia investointeja vauhdittavan
ohjelman toteuttamiseen, Team Finland -toimintaan kansainvélisen liiketoiminnan
edistamiseksi sekd Team Finland -toimintaan ulkomaisten investointien hankkimiseksi

Suomeen”.*

Kasvuohjelmien avulla on panostettu erityisesti tunnistettuihin  kasvualoihin  kuten
cleantechiin, bio- ja luonnonvaratalouteen, arktiseen liike-toimintaan seka digitalisaation
luomiin mahdollisuuksiin. Rahoitusta kohdennetaan my0s elintarvikevientiin, ICT-sektorin
uuden yritystoiminnan kansainvalistymisen vauhdittamiseen seka yritysten tukemiseen niiden
hakiessa korvaavia vientimarkkinoita Venajan laskevan viennin tilalle.

Kasvuohjelmatoiminnan kaynnistymisen kanssa samoihin aikoihin on toteutettu myds muita
merkittdvia muutoksia liittyen kansainvalistymispalveluiden organisointiin. Vuonna 2014
Finpron tarjoamat maksulliset konsulttipalvelut eriytettin omaksi yhtiokseen. Vuoden 2016
alusta Finpro ry muuttui valtion omistamaksi osakeyhtioksi, Finpro Oy:ksi. Finpron alla
toimivat yritysten kansainvdlistymistéa edistavd Export Finland, investointeja Suomeen
edistdva Invest in Finland ja ulkomaisten matkailijoiden virtaa Suomeen edistava Visit
Finland. Matkailun edistamisestd vastannut Matkailun edistdmiskeskus liitettiin osaksi
Finprota vuoden 2014 lopussa. Lisdksi suomalaisen elinkeinoelaman tunnettuutta edistava
Finnfacts liittyi osaksi Finpron organisaatiota 1.6.2016 alkaen.

Ohjelmasalkku

Kasvuohjelma-nimikkeen alla olevia eri toimenpiteitd on (tilanne toukokuussa 2016) yhteenséa
58. Osa toimenpiteistd on kuitenkin vasta hakemus- tai valmisteluvaiheessa. Lisdksi osa
valmistelussa tai kaynnissa olevista hankkeista on luonteeltaan esiselvityksid tai muita
lyhytkestoisia tai kertaluontoisia toimenpiteita.

Varsinaisia kasvuohjelmia Finpron ohjelmasalkussa oli toukokuussa 2016 (yrityskyselyn
toteutuksen aikaan) yhteensa 39. Naista kdynnissa oli 34 ohjelmaa. Hakemuksena TEM:ssa
oli 1 ohjelma ja valmistelussa 4 ohjelmaa. Yhteensa 16 toimenpidetta oli paattynyt, joista 8 oli
kasvuohjelmien esiselvityksid, 4 kasvuohjelmien ensimmaisia ja toisia jaksoja, yksi kokonaan
paattynyt Luovimo 2015 kasvuohjelma ja kolme yleisavustuksia delegaatiomatkoihin,

4 Tyo- ja elinkeinoministerié (14.10.2014). Kasvuohjelman kansainvalistymiseen myonnettavan valtionavustuksen ehdot. TEM/1877/05.01.07/2014.

12



Taiwanin toimiston toimintaan liittyviin  lisdkustannuksiin  yms. toimintaa tukeviin
kustannuksiin. Muutama ohjelma oli kaynnistynyt jo ennen kasvuohjelmaformaatin
kayttoonottoa, mutta on sittemmin otettu mukaan kasvuohjelmatoimintaan.

Finpron vetovastuulla olevat ohjelmat ja hankkeet (tilanne toukokuussa 2016) jakaantuvat
alla olevan mukaisesti:

e Export Finlandin vetovastuulla on 24 ohjelmaa, joista 21 on kaynnissa, 1 on
hakemuksena TEM:issa ja 2 on valmistelussa.

¢ Invest In Finlandin vetovastuulla on 6 kdynnissa olevaa ohjelmaa.

¢ Invest In Finlandin ja Export Finlandin yhteisessa toteutuksessa on 5 ohjelmaa, joista
3 on kaynnissé ja 2 on valmistelussa

e Visit Finlandin vetovastuulla on 3 kdynnissé olevaa ohjelmaa.

e Lisdksi Finpron kansainvalisen verkoston vetovastuulla on 1 kéynnissd oleva
ohjelma.

Kasvuohjelmatoimintamallin  kautta on rahoitettu my®ds seuraavia viennin ja
kansainvalistymisen edistamiseen tahtdavia, muiden kuin Finpron toteuttamia hankkeita tai
ohjelmia:

e Suomalaisten luksus-elintarvikkeiden vienti Ranskaan -kasvuohjelma (Pro Agria ry)

e Suomen arktisen liiketoiminnan klusterin -kasvuohjelma (Meriteollisuus ry)

e Elinkeinoelaman Good News from Finland -verkkomedia ja kv-mediatoiminta
(Taloudellinen tietotustoimisto ry)

e Aus Finnland — suomalaisen musiikinviennin kasvuohjelma (Music Finland ry)

o Esiselvitys vientiverkoston kaynnistamiseksi ydinenergia-alalle (FinNuclear ry)

¢ Finnish Business in Moscow -tapahtuma (Suomalais-Venalainen kauppakamari)

Kasvuohjelmat kohdistuvat Team Finlandin strategian (2013, paivitys 5/2014) yhteydessa
tunnistettuihin seitsemaan temaattiseen painopistealueeseen® ja niiden sisalta tunnistettuihin
yksityiskohtaisempiin ~ teemoihin, joiden on nahty tarjoavan suomalaisyrityksille
liketoimintamahdollisuuksia. Teemojen valinta perustui Finpron ja Tekesin valmistelutyéhon
sekd Team Finland -tiimeilta saatuun palautteeseen.

Vuoden 2015 hallitusohjelmassa ja sen toimeenpanosuunnitelmassa temaattiset
painopistealueet jaettin ns. BCDH-teemoihin (Biotalous, Cleantech, Digi ja Health).
Sittemmin kasvuohjelmat on pyritty linkitdm&an vahvasti naihin neljagdn teemaan.
Seuraavassa kuviossa on kuvattu ohjelmien jakautumista eri teemoihin.

5 Cleantech; Biotalous; ICT ja digitalisaatio; Life sciences, terveydenhuolto ja elintarvikkeet; Arktinen osaaminen; Luovat alat ja design; Koulutus ja
oppiminen.
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Kuvio 2. Kasvuohjelmien jakautuminen teemoittain. Lahde: Finpro.

Tarkempi yhteenveto kasvuohjelmista on esitetty taman raportin liitteessa 3.

Kokonaisbudijetti ja rahoitus

Kasvuohjelmatoimintaan kaytettavissa oleva valtionavustus vuosille 2014-2018 on yhteensa
74,1 miljoonaa euroa, josta 9 miljoonaa euroa on varattu yritysten kansainvalistymista
tukeviin messuavustuksiin vuosina 2016-2018 (3 miljoonaa euroa per vuosi). Ensimmainen
myontovaltuusera (nyt kaynnissa tai suunnitteilla oleville ohjelmille vuosille 2014-2016) on
yhteensa 34,3 miljoonaa euroa eli noin 17 miljoonaa euroa vuodessa. Loput budjetista on
varattu ohjelmien toteutukseen vuosina 2017-2018. Mahdollisesta jatkorahoituksesta
vuodesta 2019 eteenpdin paatetdan myodhemmin. Rahoituksesta vastaa tyd- ja
elinkeinoministerio.

Vuositasolla tarkasteltuna rahoitus jakautuu seuraavasti:

e Vuosi 2014: 35 miljoonaa euroa

e Vuosi 2015: 13,8 miljoonaa euroa

e Vuosi 2016: 5,5 miljoonaa euroa + 3 miljoonaa euroa yritysten kv-messuavustuksiin
e Vuosi 2017: 5,5 miljoonaa euroa + 3 miljoonaa euroa yritysten kv-messuavustuksiin
¢ Vuosi 2018: 5 miljoonaa euroa + 3 miljoonaa euroa yritysten kv-messuavustuksiin

Valtionosuutena tulevan rahoituksen lisédksi joissakin ohjelmissa on kaytossa
osallistumismaksut yrityksille. Nama vaihtelevat muutamasta sadasta eurosta noin 10 000
euroon, ohjelmasta ja yritysten koosta riippuen. Maksuilla katetaan ohjelmissa hankittavia
konsultointi- ja asiantuntijapalveluita. Yritysten rahoitus on tdméan hetken suunnitelman
mukaan yhteensa noin 5,6 miljoonaa euroa vuosille 2014-2018.

Talla hetkella kaynnissd olevien kasvuohjelmien (pl. esiselvitykset) vuosibudjetti on
keskim&arin noin 650 000 — 700 000 euroa. Osa paatoksista on pienempid hankkeita, kuten
esiselvityksia kasvuohjelman kaynnistamiseksi.
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Ohjelmien budijetit vaihtelevat tapauskohtaisesti ja ne rakentuvat ohjelmassa toteutettavien
kulujen perusteella. Naitd ovat tyypillisesti ohjelman toteutuksesta vastaavien henkildiden
palkkakulut sivukuluineen, tyévélinekulut, messuista ym. tapahtumista syntyvat kulut,
matkakulut seka erilaiset ostopalvelut (esim. erilaiset asiantuntija-, koulutus- ja
konsultointipalvelut tai markkinaselvitykset). Kasvuohjelmien henkilostéresurssit ovat
ohjelmista riippuen noin 3-5 henkilétydvuotta.

Kasvuohjelmatoiminnan puitteissa voidaan myontaa joko yleisavustusta tai hankekohtaista
avustusta (erityisavustus). Kaytannossa kaikki varsinaiset kasvuohjelmat myodnnetaan
hankekohtaisena avustuksena, jota on haettava erikseen jokaista ohjelmaa varten.
Joustavampaa yleisavustusta myonnetdan lahinna joihinkin yksittaisiin lyhytkestoisiin
toimintoihin.  Sikali  kun ohjelmat sisdltavat konsultointiosioita, lasketaan ne
yritystukilainséddannon piiriin kuuluvaksi tueksi.

Kasvuohjelman rahoitusta voivat saada valtiorahoitteiset tai muut voittoa tavoittelemattomat
toimijat, jotka ovat erikoistuneet yritysten kansainvalistamiseen sekd Suomeen suuntautuvan
matkailun ja investointien edistamiseen.

Kéaytannon toteutus ja toimintamallit

Kasvuohjelmien valmistelun ja suunnittelun lahtokohtana ovat Team Finland -verkoston eli
yritysten, toimialaliittojen ja muiden sidosryhmien kautta tulevat ideat ja aihiot, jotka hankkeen
toteuttajataho verifioi ja analysoi yhdessd Tekesin ja muiden asiantuntijoiden (esim.
ulkoministerion, opetus- ja kulttuuriministerion tai toimialajarjestdjen edustajien) kanssa.
Tarvittaessa kaynnistetdan tarkempi esiselvitys (noin 30 000 — 50 000 euroa), jossa
selvitetdan tarkemmin potentiaalisia yrityksia ja niiden tarpeita.

Seuraavassa vaiheessa hakija laatii varsinaisen ohjelmasuunnitelman ja -budjetin seka sen
pohjalta hakemuksen valtionavustuksesta tyd- ja elinkeinoministeritlle. Tassa yhteydessa
pyritddn usein myds varmistamaan ja osoittamaan yritysten sitoutuminen ohjelmaan (esim.
aiesopimusten avulla). Sen jalkeen rahoituksen hakija ja tyo- ja elinkeinoministerid kayvat
tarkemmat keskustelut ja neuvottelut, joiden pohjalta toimitetaan tasmennetty lopullinen
hakemus. Yli puolen miljoonaan ohjelmista paattaa elinkeinoministeri, kun taas sen alle
jadvat paatokset tekee osaston ylijohtaja.

Rahoituspaatoksen jalkeen ohjelman toteuttajataho aloittaa ohjelman organisoinnin ja
kaynnistysvalmistelut. Rahoituspaatds tehdaan paasaantoisesti aina vuodeksi kerrallaan, eli
kaytannossa jokaiselle kasvuohjelmalle (tai ohjelman jatkolle) haetaan erikseen rahoitusta
ministeriosta. Lisaksi jokaisesta ohjelmasta laaditaan omat valiraportit ja loppuraportit.
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Kuvio 3. Kasvuohjelmien suunnittelun prosessi Finpron ohjelmissa. L&hde: Finpro.

Finpron toteuttamissa kasvuohjelmissa ohjelman kaytannon toteutuksesta vastaa
ohjelmajohtaja. Lisaksi jokaisella kasvuohjelmalla on oma ohjelmakoordinaattori. Jokaiselle
ohjelmalle nimetdan myds ohjausryhma, jossa on edustajia osallistuvista yrityksista seka
tapauskohtaisesti esimerkiksi TEM:std ja Tekesistd. Jokaiselle ohjelmalle on nimetty
TEM:ss& oma yhteyshenkilo.

Kaiken kaikkiaan kasvuohjelmien lahtokohtana on, etta ohjelmat suunnitellaan ja toteutetaan
tiiviissa yhteistydsséa yritysten kanssa ja pyritdan alusta asti sitouttamaan yritykset mukaan
ohjelmiin. Tam& on myds yhtenda keskeisena kriteerind rahoituspaatoksia tehtdessa.
Kaytannossa rahoitusesitykseen ei viedd ohjelmia, ellei tiedossa ole vahintdaan 20-30
yrityksen ryhma, joka on kiinnostunut ohjelmasta.

Ohjelmien sisalto ja toimenpiteet

Finpron operoimat Team Finland -kasvuohjelmat ovat keskenaan hyvin erilaisia. Export
Finland -toiminnon hallinnoimissa kasvuohjelmissa tavoitteena on edistdd yritysten
kansainvalistymista ja vientid. Invest In -toiminnon hallinnoimissa kasvuohjelmissa
tavoitteena on edistdad ulkomaisten investointien saamista Suomeen. Naissd ohjelmissa
tyypillisia toimenpiteitd ovat mm. investointitapahtumat, markkinointimateriaalien laatiminen
Suomesta houkuttelevana investointikohteena seka tietoaineistojen tuottaminen sijoittajille.
Visit Finland -toiminnon hallinnoimissa kasvuohjelmissa tavoitteena on saada Suomeen lisaa
matkailijoita. Naissa ohjelmissa tyypillisid toimenpiteitd ovat kohdemarkkinalédhtdiset, mm.
markkinointiin liittyvat toimenpiteet, tilaisuudet ja tapahtumat tai konseptien rakentaminen.

Export Finland -ohjelmat — joihin tdma arviointi ensisijaisesti keskittyy — ovat myds keskenaan
hyvin erilaisia niin toimenpiteiltdan, kohdemarkkinoiltaan kuin jasenprofiileiltaan. Ohjelmissa
tyypillisia toimenpiteitd ovat uusien kohdemarkkinoiden avaamiseen tahtédavat toimet kuten
esimerkiksi erilaiset vienninedistamismatkat sekd ostajatapahtumat kotimaassa ja
kohdemarkkinoilla. Liséksi jarjestetddn seminaareja ja muita yrityksia valmentavia ja
verkottavia tilaisuuksia. Ohjelmissa tuotetaan myos kohdemarkkinatietoa, bisnesliideja ja
tietoa uusista liiketoimintamahdollisuuksista seka tarjotaan kansainvalistymisneuvontaa.

Suurimmissa ohjelmissa on mukana yli 100 yritystd, kun taas joissakin ohjelmissa yrityksia on
mukana vain toista kymmenta. Tama kuvastaa ohjelmien ja eri toimialojen erilaista luonnetta,
ei niinkdan ohjelmien onnistumista tai suosiota. Myds yritysten aktiivisuus ohjelmissa
vaihtelee huomattavasti. Osa yrityksistd on ohjelman varsinaisia jasenyrityksid, jotka
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osallistuvat aktiivisesti ohjelman toimintaan. Osa yrityksistd puolestaan on vahemman
aktiivisia ja osallistuvat toimintaan satunnaisemmin.

Finpron vetovastuulla olevien kasvuohjelmien toimintaa ja tuloksia on seurattu mittareilla,
jotka vaihtelevat jonkin verran eri ohjelmien valilla. Yleisimmat mittarit liittyvat ohjelman
osallistujamaariin, osallistujien saavuttamiin taloudellisiin hy6tyihin, ohjelmassa jarjestettyihin
tapahtumiin  (sekd& Suomessa ettd ulkomailla), kansainvélisiin kontakteihin seké
medianakyvyyteen. Eri ohjelmien seuranta- ja vaikuttavuusmittarit on jaoteltu alla olevassa
taulukossa (Taulukko 2) tarkemmin kolmeen eri kategoriaan: toimintaa/tuotosta, tulosta seka
vaikutusta indikoiviin mittareihin. Jokaisen mittarin perdssa on ilmoitettu suluissa niiden
ohjelmien ma&ara, joilla kyseinen mittari on kaytdssad. Taulukossa esitettyjen mittareiden
liséksi ohjelmilla on yhteenséa 17 erilaista ohjelmaspesifid tavoitetta/mittaria.

Taulukko 2: Kasvuohjelmien seuranta- ja vaikuttavuusmittarit

Toiminta- / tuotostason mittarit

Tulostason mittarit

Vaikutustason mittarit

Tapahtumat (Suomessa ja
ulkomailla), sis. tapaamiset ja
seminaarit (20)

Mediaosumien maara (9)

Osallistuvien yritysten liikkevaihdon
kasvu (19)

Ohjelmaan osallistuvat yritykset
(8)

Uusien markkinoiden avaaminen &
uudet kohdemaat (5)

Ty6paikkojen méaaran kasvu (19)

Valmennukset ja koulutukset (10)

Sijoittajakontaktit ja niiden
luominen Suomessa tai ulkomailla

®)

Osallistuvien yritysten viennin
kasvu (16)

Matkat ulkomaille (5)

Uudet liiketoimintamahdollisuudet /
asiakkuudet (5)

Investointien méaaran kasvu (7)

Vierailut Suomeen (5)

Tuoteperheen/ tarjooman
rakentaminen ja tuotteistaminen (4)

Matkailun (matkailijoiden,
ybpymisten ja tulon) lisdéntyminen
Suomessa (3)

Selvitykset ja tutkimukset (5)

Verkoston luominen & yhteistyon
parantaminen (4)

Yritysten osallistuminen
tapahtumiin (4)

Toteutuneet investoinnit (3)

Osaamisen ja tarjooman esittely (4)

Osallistujien tyytyvaisyys (3)

Mediavierailut (4)

Yritysten yhteishankkeet (2)

Investointineuvottelut (3)

Osaamisen kasvattaminen (2)

Uusien toimintatapojen/-mallien
luominen ja implementointi (3)

Yhteison koko (yritykset ja koulut)
@

Tarjousten maara (2)

+ muut yksittaiset tavoitteet (yht.
15)

+ muut yksittaiset tavoitteet (yht. 9)

+ muut yksittaiset tavoitteet (yht. 2)
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KASVUOHJELMIEN ARVIOINTI

Tassd luvussa on kuvattu arvioinnin keskeiset havainnot liittyen kasvuohjelmien
toimintamalliin, ohjelmien toimeenpanoon ja toteutukseen seka lyhyen aikavélin suoriin
vaikutuksiin ja pidemmaén aikavalin vaikuttavuuteen.

Toimintamallin relevanssi, asemoituminen ja tehokkuus

¢ Kasvuohjelmaformaattia pidetdan hyvana ja tervetulleena

e Ohjelmatoiminnan kaynnistaminen suurella volyymilla ja nopealla aikataululla on
aiheuttanut haasteita ohjelmien toteutukselle

¢ Yhteistydssa muiden ohjelmien ja palveluntarjoajien kanssa on parannettavaa

e Rahoitus- ja ohjausmalli on tarpeettoman raskas

Formaattia pidetddn hyvana ja tervetulleena

Asiantuntija- ja yrityshaastatteluiden perusteella kasvuohjelmien lahestymistapa, jossa
pyritddn rakentamaan markkinoiden tarpeisiin vastaavaa laajempaa tarjoomaa ja saada
yrityksille kontakteja ja kauppoja kansainvalisilta markkinoilta, on lahtdkohtaisesti hyvin
tervetullut ja toimiva. Yksittdisten yritysten kansainvalistymisponnisteluiden tukemiseen
verrattuna ohjelmaformaatin katsotaan paremmin mahdollistavan kumppanuuksien ja
laajemman tarjpoman rakentamisen seka yritysten valisen yhteistydn edistamisen
konkreettisen ja markkinaldhtdisen tekemisen kautta. Liséksi ohjelmien kohdistaminen
laajempiin yritysryhmiin auttaa parantamaan palveluiden tehokkuutta ja tuomaan laajempaa
kansantaloudellista vaikuttavuutta. Kasvuohjelmien katsotaan myds mahdollistavan
esimerkiksi vientirenkaisiin verrattuna aiempaa kokonaisvaltaisemman palvelupaketin
tarjoamisen yrityksille.

Kritiikkia haastatteluissa kohdistui siihen, ettd ohjelmat kaynnistettiin suurella volyymilla ja
nopealla aikataululla. Ohjelmien rahoituksesta jopa 75 % kohdistui kahdelle ensimmaiselle
toimintavuodelle, mikd on selvasti johtanut haasteisiin ohjelmien toimeenpanossa ja
valmistelussa. Tama on joidenkin viranomaishaastatteluiden perusteella nakynyt mm. siten,
ettd kaikkia ohjelmia ei ole ehditty riittavasti valmistella yritysten tarpeista kasin. Osa
haastateltavista kritisoi myods sitd, ettd toistaiseksi valtaosa ohjelmien rahoituksesta on
kohdistunut Finpron vetovastuulla oleviin ohjelmiin. Tamakin kritiikki kohdistuu kuitenkin
enemman konseptin toimeenpanoon kuin niinkddn kasvuohjelmatoiminnan lahestymistavan
mielekkyyteen.

Kaiken kaikkiaan haastatellut henkilot (myds yritysten edustajat) pitavat varsin yksimielisesti
kasvuohjelmien [&hestymistapaa eli keskittymista laajempien kokonaisuuksien rakentamiseen
erittéin tervetulleena. Samanaikaisesti on kuitenkin tarkeda varmistaa, ettd ohjelmien sisalla
toimenpiteet ovat riittdvan kohdistettuja ja raataldityja yritysten tarpeisiin (t4ta asiaa on avattu
tarkemmin my6hemmin raportissa). Seka asiantuntijoiden etta yritysten haastatteluissa nousi
jonkin verran esiin myo6s kritiikkia siitd, ettd vaikka kasvuohjelmat ovatkin lahtdkohtaisesti
toimiva konsepti, on se syrjayttanyt aikaisemmat raataldidymmat viennin edistamisen palvelut
kuten vientirenkaat. Tama nahtiin ongelmallisena erityisesti niisséa tapauksissa, joissa
yritykselle ei 16ydy heidan tarpeisiinsa vastaavaa kasvuohjelmaa.
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Arvioinnissa toteutetun kyselyn perusteella kasvuohjelmiin osallistuvien yritysten suurimmat
kansainvalisen kasvun esteet ovat rahoituksen puute, kyvyttdémyys laajentua kansainvélisille
markkinoille, pitkd markkinoillepdésyaika seka verkostojen puute (erotuksena esim. Tekesin
ja Finnveran asiakkaista). Taltdkin osin kasvuohjelmaformaatti puolustaa paikkaansa, silla ne
keskittyvat erityisesti nimenomaan kansainvalisille markkinoille p&asyn ja kansainvalisen
verkostoitumisen helpottamiseen. My6s haastatellut asiantuntijat ovat varsin yksimielisia siitd,
ettd ohjelmat kohdistuvat oikeaan ja relevanttiin haasteeseen, eli erityisesti pk-yritysten
viennin edistémiseen mahdollisimman lahella kansainvalisia markkinoita.

Rahoituksen niukkuus
Vaikeus luoda kontakteja kansainvalisten asiakkaiden
kanssa

Tuotteiden tai palveluiden hidas paasy markkinoille
(slow time to market)

Rajoittunut tuotteiden tai palveluiden kysynta
kohdemarkkinoilla

Alan ominaispiirteet (esim. rajalliset
skaalausmahdollisuudet)

Saéantely (esim. standardit, patentit, lainsaadanto,
verotus jne) kohdemarkkinoilla

Osaavan tydvoiman heikko saatavuus

Alueelliseen sijaintiin liittyvat tekijat (esim.
maantieteelliset rajoitteet)

Kumppaniverkostojen puute kohdemaissa

Yrityksen johdon haluttomuus lahtea kansainvalisille

markkinoille
0 10 20 30 40 50 60 70
Prosenttia vastaajista
mTeam Finland -kasvuohjelmat Finnvera Tekesin ohjelmat  mTekes NIY

Kuvio 4. Yritysten raportoimat esteet kansainvaliselle kasvulle. Kyselyssa tiedusteltiin kolmea
merkittavintd estettd. Lahde: Kasvuohjelmien osalta arvioinnin kyselyaineisto (n=287); Muiden
ohjelmien osalta Halme ym. (2015).6

Monet tapaustutkimuksissa haastatellut yritykset nostivat esiin verkottumisen, laajemman
nakyvyyden (esim. yhteiset messuosastot) ja "paasyn oikeisiin poytiin” keskeisiksi syiksi,
joiden vuoksi he lahtivat mukaan ohjelmaan. Esimerkiksi erds haastateltu yritys naki
saavansa ohjelman kautta merkittavid etuja: sen sijaan, ettd yritys lahtisi yksin pyrkim&an
uusille markkinoille, on usean yrityksen mukanaolo tuonut lisdarvoa. Toinen haastateltu yritys
puolestaan koki luottamuksen rakentamisen ohjelmiin osallistuvien, kesken&an kilpailevien
yritysten vélilla hankalaksi ja naki vaarana sen, ettd muut yritykset saavat liikaa arvokasta
tietoa kayttoonsa. Vaikka kyse olisikin yksittaisesta havainnoista, on tdhan tarkeaa kiinnittaa
jatkossa huomiota. Kaiken kaikkiaan yritykset kuitenkin suhtautuivat keskimaarin varsin
positiivisesti kasvuohjelmatoimintamalliin kritiikin kohdistuessa enemman muihin asioihin
(katso erityisesti ohjelmien toimeenpano ja toteutus).

® Halme, K. ym. (2015). Nuorten kasvavien yritysten merkitys, menestystekijat ja yritystukien rooli kasvun ajurina. Tyd- ja elinkeinoministerion julkaisuja
10/2015.
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Suurin  osa yrityksista myds kokee saaneensa mahdollisuuden vaikuttaa ohjelman
suunnitteluun ja kehitykseen, vaikka osa myontadkin jattdneensad tdman mahdollisuuden
kayttamatta padasiassa ajanpuutteen takia. Nain ollen ohjelmat muodostuvat hyvin paljon
ohjelmissa aktiivisessa roolissa olevien yritysten tarpeiden mukaan. Tama on sinansa
perusteltu lahestymistapa olettaen, etta naiden avainyritysten ymparille kyetdan rakentamaan
laajempaa "ekosysteemid”. Yrityslahtdisyyden osalta ohjelmien kaytannoéisséd on kuitenkin
eroja. Joissakin ohjelmissa muutamilla avainyrityksella voi olla hyvinkin keskeinen rooli
ohjelman sisédlle rakennetun ryhméan edustajana. Osa haastatelluista yrityksista pitaa
nimenomaan taman tyyppistd mallia kasvuohjelmien tarkeana lisdarvona suhteessa
aikaisempiin toimintamalleihin. Toisaalta tdhan liittyen asiantuntijahaastatteluiden yhteydessa
nousi esiin nakemys, jonka mukaan kasvuohjelmia on toistaiseksi toteutettu viela liian paljon
suomalaisen tarjonnan lahtdkohdista, jolloin osa markkinoiden mahdollisuuksista voi jaada
hyddyntamatta. Naiden kahden nakdkulman yhdistaminen koettiin tarkeaksi jatkon kannalta.

Huomionarvoista on, ettd ohjelmien kautta tarjotaan yrityksille asiantuntija-, verkostoitumis- ja
markkinapalveluita. Ohjelmista ei siis myonneta yrityksille rahoitusta tai makseta yritysten
kustannuksia, joita aiheutuu esimerkiksi matkoista tai messuille osallistumisesta. N&in ollen
ohjelmiin osallistuminen edellyttaa yrityksiltd omia ajallisia ja rahallisia investointeja myds
ilman varsinaisia osallistumismaksuja, jotka ovat kaytdssa vain joissakin ohjelmissa
(osallistumismaksuista lisééa rahoitus- ja ohjausmallia kasittelevassa kohdassa).

Yritysten kommentteja liittyen kasvuohjelmaformaattiin (perustuen kyselyn avovastauksiin
ja haastatteluihin):

“Kannattaa olla mukana ohjelmassa, jotta tietdd mita maailmalla ja muissa yrityksissa tapahtuu.
Ohjelma avaa ovia kansainvalisille markkinoille.”

“Ohjelmista on valtavasti apua verrattuna siihen etta yksindan touhutaan.”

"Ohjelma sinallaédn on myds hyva ja juuri mitd Suomi kipesti tarvitsee. Toivottavasti ohjelmaa
voidaan yllapitda vuosia koska tuloksia ei tule hetkesséa kun viennista puhutaan.”

"Kaiken kaikkiaan ohjelma on parasta mitd Suomessa koskaan tehty talla sektorilla.”

“On ensimmainen kerta oman tyéelamani aikana (yli 20 v.) kun huomaan etta pk-yrittajat todella
saavat tukea vientiin. Pk-yrityksilla ei yleensé ole riittdvan paljon resursseja menna ulkomaille
vaikka tuotteet ovat hyvat! Toivottavasti ohjelma saa jatkaa!”

Asemoituminen ja yhteensopivuus muiden ohjelmien kanssa lahtékohtaisesti
hyva

Arvioinnin yhteydessa tehdyssa kyselytutkimuksessa ja sen pohjalta tehdyssa analyysisséa on
vertailtu kasvuohjelmiin  osallistuneita yrityksia muihin suomalaisia yrityspalvelu-
instrumentteja hyodyntaneisiin yrityksiin’. Vertailu muita yrityspalveluita hyodyntéaneisiin
yrityksiin osoittaa, ettd kasvuohjelmiin osallistuvat yritykset sijoittuvat kasvuhakuisuuden
osalta Tekesin asiakkaiden ja ELY-keskusten asiakkaiden valimaastoon. Tatéa voidaan pitaa
odotettuna ja jopa tavoiteltavana tuloksena, silla kasvuohjelmat pyrkivat lahtokohtaisesti
keskittym&an ns. perinteisten pk-yritysten kansainvalistymisen edistdmiseen. Toisin sanoen
kasvuohjelmat eivat keskimaarin ole nopeaa kansainvélistd kasvua tavoittelevien startupien
tarpeita palveleva instrumentti (kuten esimerkiksi Tekesin NIY-ohjelma tai VIGO-
kiihdyttamot). Tama on keskeinen tekija, kun tarkastellaan yritysten palautetta ja pohditaan
kasvuohjelmatoiminnan kehittamisté ja suuntaamista jatkossa.

7 Muiden kuin kasvuohjelmien osalta tiedot ovat peraisin vuonna 2014 toteutusta kyselysta (n=1505). Taméan kyselyn tulokset on raportoitu tarkemmin
raportissa: Halme, K. ym. (2015). Nuorten kasvavien yritysten merkitys, menestystekijat ja yritystukien rooli kasvun ajurina. Ty6- ja elinkeinoministerion
julkaisuja 10/2015.
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Suomen Teollisuussijoitus (n=5)

Finnvera paaomasijoitukset (n=36)

Tekes NIY (n=62)

Vigo (n=21)

Finpro (n=88)

Tekes lainat ja avustukset (n=467)

Tekes ohjelmat (n=111)

TF-kasvuohjelmat (n=232)

ELY Kehittdmisavustus (n=582)
ELY Tuotteistetut kehittdmispalvelut..

ELY Koulutukset (n=50)

Finnvera lainat (n=570)

0

B3

20 % 40 % 60 % 80 % 100 %
= Nopea kansainvalinen kasvu Muu kasvusuunnitelma

Kuvio 5. Kasvuohjelmiin osallistuvien yritysten kasvusuunnitelmat muihin yrityspalveluiden
asiakkaisiin suhteutettuna. Lahde: Kasvuohjelmien osalta arvioinnin kyselyaineisto; Muiden
ohjelmien osalta Halme ym. (2015).

Edella kuvattu asetelma saa vahvistusta tarkasteltaessa yritysten TKI- eli tutkimus-, kehitys-
ja innovaatiotoimintaa (Kuvio 6). Tarkastelu osoittaa, ettd kasvuohjelmiin osallistuvien
yritysten henkilosté on pé&dosin korkeasti koulutettua, mutta esimerkiksi Tekesin
instrumentteja kayttaviin yrityksiin verrattuna kasvuohjelmien yritykset eivét investoi yhta
suurta osaa lilkevaihdostaan tuotekehitykseen, eika yrityksissé ole yhta vahvasti vallalla niin
sanottua nopean epaonnistumisen (“fail fast”) kulttuuria. Toisin sanoen kasvuohjelmat
palvelevat keskimadrin luonteeltaan erityyppistéa (véhemman TKl-intensiivistd) yritysjoukkoa
kuin esimerkiksi Tekesin ohjelmat. Tosin tdydentavyyttakin I6ytyy: Tarkastelluista 902
toimijasta 386 (43%) on saanut Tekes-rahoitusta vuosina 2013, 2014 ja/tai 2015.

5
>50% tyontekijoista 18
korkeakoulututkinto 6
64
38 . .
Yritys korostaa ja edistaa "fail 35 = Team Finland -kasvuohjelmat
fast" -kulttuuria 48 Finnvera

Tekesin ohjelmat
m Tekes NIY

Investoi >25% liikevaihdosta
TKI-toimintaan

80

Prosenttia vastaajista

Kuvio 6. Kasvuohjelmien yritysten TKI-toimintaan ja innovaatiokulttuurin liittyvat ominaispiirteet
Tekesin ja Finnveran asiakasyrityksiin verrattuna. Lahde: Kasvuohjelmien osalta arvioinnin
kyselyaineisto (n=287); Muiden ohjelmien osalta Halme ym. (2015) (n=1505).

Tapaustutkimuksissa yrityksilta kysyttiin myds, mita uutta ja/tai lisdarvoa ohjelma on tuonut
suhteessa muihin kansainvalistymispalveluihin (jos yritys oli sellaisia hyddyntanyt). Suurin
osa yrityksistd koki, ettd ohjelmat ovat tuoneet uudenlaista lisdarvoa aikaisempiin
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kansainvalistymisen palveluihin verrattuna. Laajemman tarjooman ja nakyvyyden lisaksi
yritykset pitivat hyvana sita, ettd ne ovat mm. paasset tekemaan yhteistytta myos yliopistojen
ja muiden oppilaitosten kanssa sekd paadsseet aiempaa paremmin hyddyntamaan
ulkomaisten lahetystdjen tukea. Hyvana pidettin my6s sitd, ettd vientirengashankkeisiin
verrattuna kasvuohjelmissa on mahdollisuus saada laajempaa nakyvyytta messuilla ja
muissa tapahtumissa. Erds haastateltava yritys arvioikin tdman tyyppisen ei-rahallisen tuen
olevan arvokkaampaa kuin suoran rahallisen vientituen. Toisaalta useampi kyselyyn
vastannut tai tapaustutkimuksissa haastateltu yritys kritisoi sitd, ettd kasvuohjelmien myota
rahoitus vientirenkaille on ajettu alas, eika taysin sité vastaavaa (pienemmalle yritysjoukolle
raataloityd) palvelua ole saatavilla kasvuohjelmien kautta.

Sahkdiseen kyselyyn vastanneista yrityksista 80 % ilmoitti, ettd kasvuohjelmien tarjoamia
palveluita vastaavaa palvelua olisi ollut vaikea saada muuta kautta. Tama tukee havaintoa
siitd, ettd kasvuohjelmien asemoituminen suhteessa muihin julkisiin ja yksityisiin palveluihin
on hyva, ja etta kasvuohjelmat pystyvat tarjoamaan uudenlaista lisdarvoa yrityksille.

Yhteisty® muiden ohjelmien ja toimijoiden kanssa vaatii kehittamista

Kasvuohjelmat pyritddn suunnittelemaan yhteistydssa muiden Team Finland -verkoston
toimijoiden kanssa, jotka ovat myts edustettuina ohjelmien ohjausryhmissa. Erityisesti
yhteistyota Tekesin ohjelmien kanssa  pidettiin tarkeand. Monet kaynnissa olevista
kasvuohjelmista kytkeytyvéat sisalloltdan laheisesti Tekesin kaynnissd oleviin tai juuri
paattyneisiin ohjelmiin (Kuvio 7). Ydinajatuksena on, ettd Tekesin ohjelmat kohdistuvat
teknologisen pohjan ja osaamisen rakentamiseen, kun taas kasvuohjelmat keskittyvat
tuotteiden ja palveluiden myymiseen kansainvalisille markkinoille. Haastatteluiden perusteella
tatd asetelmaa ja kasvuohjelmien asemoitumista suhteessa muuhun palvelutarjontaan
pidetdan lahtokohtaisesti varsin hyvana, joskin sen toimeenpanossa on haasteita ja paljon
kehitettavaa.

Export Finland -ohjelmat Tekesin ohjelmat

«  Beautiful Beijin X 5th Gear

» Cleantech Finle Arktiset meret

» Digital Hospital BEAM - Business with Impact

¢ FinlandCal w EVE — Séahkdisten ajoneuvojen jarjestelmat

*  Finlanc Fiilliksesta fyrkkaa — Liiketoimintaa tietoa,

« Food fi tunnetta ja teknologiaa yhdistamalla

«  Future Fiksu kaupunki

«  Future Green Growth — Tie kestavaan talouteen

e Industt Green Mining — Huomaamaton ja élykas
Knowle kaivos

«  Kaivos Huippuostajat

.  Kasvu INKA — Innovatiiviset kaupungit

e Luovin Innovaatiot sosiaali- ja terveyspalveluissa

«  Mobility a Liideri — Liiketoimintaa, tuottavuutta ja tyoniloa

Skene — Games Refueled
Teollinen internet — liikketoiminnan
vallankumous

Terveytta biteista

CleanWeb

Kuvio 7. Finpron kasvuohjelmien linkitys Tekesin ohjelmiin. Lahde: Finpro.

e Team Finl

A\

Erityisesti yhteistyota Tekesin ohjelmien kanssa ndhdaén tarpeelliseksi kehittédd, ja tiedon
jakaminen ja yhteisten ohjelmavalmistelun prosessien kehittdminen nahdaan tarkeana. Oma
haasteensa yhteistyon kehittdmiselle on Tekesin ohjelmien ja Finpron kasvuohjelmien
erilainen volyymi ja aikajanne: kasvuohjelmat ovat kooltaan hyvin pienia ja lyhyita verrattuna
Tekesin ohjelmiin, jotka voivat kestda useita vuosia ja ovat volyymiltddn usein kymmenia
miljoonia euroja.
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Kasvuohjelmien ja laajemmin muiden toimijoiden (muut Team Finland -verkoston toimijat
seka alueelliset toimijat ja palveluntarjoajat) vélisen yhteistyon kehittdminen nousi myos esiin
haastatteluissa yhtena kehittdmistarpeena. Toistaiseksi ohjelmat ovat olleet vahvasti Finpro-
vetoisia ja muut toimijat ovat olleet lahinn& yhteistyétahoina mukana ohjelmissa. Se, miten
yhteistydssa on kaytannodssa onnistuttu, nayttaisi olevan hyvin tapauskohtaista. Osa
yrityksistéa koki esimerkiksi lahetystojen roolin ovien avaajana téarkeaksi lisdarvoksi. Monet
haastatelluista asiantuntijoista puolestaan kokivat, ettd kasvuohjelmat ovat tuoneet paljon
kaivattua konkretiaa Team Finland -verkoston yhteistyéhon. Téassékin suhteessa tosin
kehitettdavaa nahdaan viela paljon.

Kasvuohjelmien vélisessa yhteistydssd nadhddaan myds paljon kehitettdvaa, vaikka hyvia
esimerkkeja yhteistydsta onkin jo olemassa (esimerkiksi eri ohjelmien yhteistyd suurten
kansainvalisten messujen yhteydessd ja tiedonvaihdossa). Kasvuohjelmien valisen
yhteistydn kehittdminen nahdaén tarkeana paitsi tiedonkulun ja resurssien hyddyntamisen
nakdkulmasta, myds sen vuoksi, ettd se parhaimmillaan voisi auttaa rakentamaan
uudenlaisia kumppanuuksia eri aloilla toimivien yritysten vélille.

Haastatteluiden ja kyselyn avovastausten perusteella monet yritykset kokevat haasteena sen,
etté kaynnissa on paljon erilaisia ohjelmia ja kokonaisuus nayttaytyy sekavana. Tama ennen
kaikkea viestinnallinen haaste osaltaan vaikuttanee siihen, miten yrityksia saadaan aktivoitua
mukaan ohjelmiin ja kuinka yrityslahtoisesti kansainvalistymispalveluiden kokonaisuus toimii.
Lisaksi useampi haastateltu yritys- ja viranomaisedustaja koki, etté ohjelmista on ollut vaikea
saada tietoa. Toisaalta kyse nayttéisi olevan tarpeesta lisatd yleisesti tietoisuutta
kasvuohjelmista yritysten suuntaan, toisaalta siitd, miten muut toimijat ja palveluntarjoajat
(erityisesti alueilla lahella yrityksia olevat toimijat kuten kauppakamarit, kehitysyhtiot,
hautomot, kiihdyttdmot ja muut palveluntarjoajat) saadaan kytkettyd paremmin mukaan
kasvuohjelmiin.

Rahoitus- ja ohjausmallissa ndhdaan paljon kehitettavaa

Kasvuohjelmien rahoitus- ja ohjausmalli, jota on kuvattu tarkemmin aiemmin raportissa, saa
osakseen paljon kritiikkia haastatelluilta asiantuntijoilta. Kéytanndssa kritiikki juontaa juurensa
siihen, ettd paatokset yksittaisista hankkeista (ohjelmista) tehdaan yksi kerrallaan TEM:ssa.
Esimerkiksi vuonna 2015 tehtiin tyd- ja elinkeinoministeriéssad yhteensa 47 eri paatosta
ohjelmiin liittyen. Jokaiseen paatdsprosessiin puolestaan siséltyy noin 15 eri vaihetta. Tasta
seuraa se, etta esimerkiksi muutaman kuukauden lyhyen selvityksen hakemuksen kasittelyyn
voi kulua aikaa jopa kaksi kuukautta. Tama sindnsd melko pieni asia on kuitenkin
kasvuohjelmien kehittamisen kannalta merkittava pullonkaula seuraavista syisté:

e Pienetkin muutokset ohjelmien suunnitelmiin on hyvaksyttava tapauskohtaisesti,
mik& tekee ohjelmien hallinnoinnista hidasta ja kankeaa. Muutosten tekeminen
ohjelmissa on tydlasta ja aikaa vievaa, mika heikentdd mahdollisuuksia reagoida ja
vastata markkinoiden mahdollisuuksiin ja yritysten tarpeisiin.

e Ohjelmien rahoitussyklit ovat erilaiset, mika puolestaan vaikeuttaa ohjelmien vélisen
yhteistydn rakentamista ja yhteista resurssien kayttda (esim. viestinta, kilpailutukset,
back-office -toiminnot) ja siten heikentéda ohjelmamallin tehokkuutta.

e Ohjelmajohdon ajasta tarpeettoman suuri osa kuluu hallintoon (hakemusten
paivittdmiseen ja laatimiseen, raportointiin, kilpailutuksiin, jne.), mikd sy6 resursseja
asiakastyosta.

e Suunnittelu pitkalla aikavalilla on haastavaa ja ohjelmien jatko epaselvda (myos
yrityksille), mikd voi heikentdd seka yritysten sitoutumista ettd osaavan
ohjelmajohdon rekrytointia (parhaita osaajia ei saada lyhyisiin maéaraaikaisiin
projekteihin) ja sita kautta myds ohjelmien vaikuttavuutta.
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e Strateginen ohjaus ja konseptin kehittdminen on haastavaa, kun aikajanne on lyhyt ja
paatokset on yksittaisia.

Arvioinnin yhteydessa haastatellut asiantuntijat ndkevat yhtena ratkaisuna tdhan suurempien
ohjelmakokonaisuuksien  rakentamisen ja rahoituksen myo6ntamisen  suurempina
kokonaisuuksina.® Taman tyyppinen malli saa varsin laajaa kannatusta haastatteluissa
vastaajan taustaorganisaatiosta riippumatta.

Toinen tarkea yksityiskohta rahoitus- ja ohjausmalliin liittyen on kilpailutuskaytannét. Alun
perin tavoitteena oli rakentaa ohjelmien kayttddn joustava konsulttipooli, josta yritykset
voisivat itse valita tarvitsemansa konsultin. Tamé ei kuitenkaan ole vield toteutunut, vaan
kilpailutukset tehdadan ohjelmakohtaisina minikilpailutuksina, mikd on tytlasta ja véhentaa
haastatteluiden perusteella halua kayttda ulkopuolisia asiantuntijoita. Liséksi on nahty, etta
kriteerit asiantuntijoiden paasylle mukaan puitesopimukseen ovat jaykat, mika osaltaan myods
vaikeuttaa yksittéisten asiantuntijoiden (esim. tietyn spesifin toimialan erikoisosaajan)
hyddyntamista "yleiskonsulttien” sijaan.

Kolmas kehittamiskohde rahoitusmalliin liittyen on ohjelmien osallistumismaksut. Monet
haastatellut  asiantuntijat, kuten my0s osa haastatelluista yrityksistd, pitivat
osallistumismaksuja hyvana kaytanténa, joka auttaa myds vahvistamaan yritysten
omistajuutta ja sitoutumista ohjelmaan. Osa asiantuntijoista oli sitd mieltd, etta
osallistumismaksujen osuus voisi jatkossa olla jopa suurempikin. Toisaalta osa
asiantuntijoista korosti sitd, ettd etenkin ohjelmissa, joissa keskitytddn kokoamaan yhteen
yrityksia, osallistumismaksujen puute on perusteltua, jotta saadaan laajasti mukaan eri
yrityksia. Liséksi ohjelmien erilaiset kdytanndt maksujen osalta (osassa ohjelmissa maksut,
osassa ei) tuntuvat herattdvan hammennystd. Yhtena ratkaisuna osallistumismaksuihin
nahtiin jasenyyden ja maksujen porrastaminen siten, ettéd osa palveluista (esim. tietopalvelut
tai tilaisuudet Suomessa) olisi saatavilla laajasti kaikille halukkaille yrityksille ilman
osallistumismaksuja, mutta kohdennetummat toimenpiteet olisivat maksullisia, jolloin niiden
tarve voitaisiin paremmin validoida yrityksilla.

Ohjelmien toimeenpano ja toteutus

e Ohjelmissa on mukana paljon erilaisia ja erilaisessa kehitysvaiheessa olevia
yrityksid. Tama on toisaalta tervetullutta, mutta toisaalta haaste ohjelmien
fokusoitumisen ja yrityslahtdisyyden kannalta.

e Yritysten antama palaute keskim&arin positiivista, mutta vaihtelee erittéin kriittisesta
erittéin positiiviseen.

¢ Kohdemarkkinoilla tapahtuvista toimenpiteista koetaan olevan eniten lisdarvoa.

e Ohjelmien onnistumisessa suuria ohjelmakohtaisia eroja. Ohjelmajohdon osaaminen
ja fokusoituminen keskeisia onnistumisen edellytyksia.

Ohjelmissa mukana laajasti erilaisia yrityksia

Varsinaisten kasvuohjelmien yhteenlaskettu aktiivisten jasenten maara kevaalla 2016 oli
yhteensa 1374 (perustuen Finpron asiakasrekisteriin). Osa jasenista on kuitenkin osallistunut
useampaan ohjelmaan. Kahteen ohjelmaan osallistuneita organisaatioita on ollut 128,
kolmeen ohjelmaan osallistuneita 16 ja neljaan ohjelmaan osallistuneita nelja organisaatiota.
Eri organisaatioita ohjelmiin on osallistunut 1093. Nama luvut pitavat sisallaan yritysten

8 Syksylla 2015 on esitetty ohjelmamallin muuttamista tdaman suuntaisesti, mutta esitysta ei siina tilanteessa hyvaksytty.
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liséksi myos yhtiomuotoisia muita toimijoita, kuten oppilaitoksia, tutkimuslaitoksia tai
kehittdmisyhtioita, silla tiedot perustuvat y-tunnuspohjaiseen asiakasrekisteriin, jossa
organisaatioiden tyyppia ei ole tarkemmin eritelty.

Seuraavassa on tarkasteltu tarkemmin niiden ohjelmiin osallistuneiden 902 organisaation
profiileja, joiden tiedot 16ytyivat Vainu.io-palvelun kautta. Kaikista organisaatioista ei ollut
saatavilla samoja tietoja, mistd johtuen maarat vaihtelevat tapauskohtaisesti.  Luvut
kuvastavat tilannetta kevaalla 2016.

Kuvio 8 osoittaa kasvuohjelmiin osallistuneiden jasenten jakauman paatoimialoittain. Eniten
jasenia, yhteensa 286 (32 %), on teollisuuden toimialoilta, varsinkin elintarvikkeiden seka
koneiden ja laitteiden valmistuksesta. Seuraavaksi eniten jasenid on osallistunut
ammatillisen, tieteellisen ja teknisen toiminnan sek& informaatio- ja viestintédalan toimialoilta.
Jalkimmainen ryhma pitéé sisalléan lahinné ohjelmistoalalla toimivia yrityksia.

m Teollisuus (C)
m Ammatillinen, tieteellinen
ja tekninen toiminta (M)

m Informaatio ja viestinta (J)
Tukku- ja vahittaiskauppa (G)
m Terveys- ja sosiaalipalvelut (Q)

m Koulutus (P)

Hallinto- ja tukipalvelutoiminta (N)

m Rahoitus- ja vakuutustoiminta (K)

Muu palvelutoiminta (S)

Muut

Kuvio 8. Kasvuohjelmiin osallistuneiden toimijoiden maarét toimialaluokittain, N= 902 (kohtaan
“muut” on liitetty nelja yritysta, joiden toimialatiedot eivat olleet tiedossa). Lahde: Vainu /
Asiakastieto.

Ohjelmissa on mukana sekd@ henkilostoltaan etté likevaihdoltaan eri kokoisia toimijoita.
Suurin osa on kuitenkin pienid alle 50 henkilon tai mikro-kokoisia alle 9 hengen toimijoita.
Huomionarvoista on myos, ettd ohjelmissa on mukana suhteellisen paljon my6s suuria
yrityksia (yli 250 henkil6d). Liikevaihdon osalta mukana olevien toimijoiden koko vaihtelee
toimialoittain, kuten Kuvio 9 osoittaa.
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Kuvio 9. Team Finland -kasvuohjelmiin osallistuvat organisaatiot henkildston maaran mukaan
(N=660). Huom! Siséltad my6s muita organisaatioita kuin yrityksiéa. Lahde: Vainu / Suomen
Asiakastieto Oy.
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Kuvio 10: Team Finland -kasvuohjelmissa mukana olevien kolmen suurimman toimialaluokan
toimijoiden jakautuminen liikevaihdon mukaan. Léahde: Vainu / Suomen Asiakastieto Oy.

Ohjelmissa on ollut mukana seka nuoria etta jo vakiintuneempia yrityksia. Tarkastelluista 881
organisaatiosta 29 % (259) on perustettu vuonna 2010 tai sen jalkeen. Vertailun vuoksi 1990-
luvulla tai aiemmin perustettuja yrityksia mukana on ollut 312 (35 % tarkastellusta
populaatiosta). Kaikkiaan kaksi kolmasosa osallistuneista on néin ollen muita kuin nuoria

yrityksia (ml. startupit) tai muita organisaatioita.
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Kuvio 11. Kasvuohjelmiin osallistuneiden organisaatioiden perustamisvuodet (n=881). Lahde:
Vainu / Suomen Asiakastieto Oy.

Kasvuohjelmiin osallistuneet yritykset sijoittuvat eri puolile Suomea, mutta painottuvat
padkaupunkiseudulle. Tarkastelluista pk-yrityksistd ja muista toimijoista (suuryritykset
poistettu, N=590) padkaupunkiseudulle sijoittuu 220 jasenorganisaatiota eli yli kolmannes (37
%) tarkastellusta populaatiosta (p&&konttorin sijainnin mukaan). Suuryritysten osalta
maantieteellistéa tarkastelua ei toteutettu, silla niiden sijoittumista ei ole yhtd mielekasta
tarkastella vain paéakonttorin sijainnin perusteella.
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20 40 60 80 100 120

o -

Kuvio 12. Kasvuohjelmiin osallistuneiden organisaatioiden sijainti (Top 10) (n=590). Yli 250
henkiloa tyollistavat organisaatiot poistettu. L&hde: Vainu / Suomen Asiakastieto Oy.

Tarkasteltaessa ohjelmiin  osallistuneiden yritysten kasvuhakuisuutta (kyselyaineiston
perusteella) havaitaan, ettd 51 % (119) yrityksista tavoittelee nopeaa kansainvalista kasvua.
Vakaata kasvua tavoittelee 43 % (99) yrityksista. Toisin sanoen lahes kaikilla (94 %) kyselyyn
vastanneilla yrityksilla on jonkinlainen kasvusuunnitelma
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Kuvio 13. Kasvuohjelmiin osallistuneiden yritysten kasvuhakuisuus. Lahde: kyselyaineisto
(n=232).

Yhteenvetona ohjelmiin osallistuvien yritysten profiilista huomionarvoista on ennen kaikkea
osallistuvien yritysten heterogeenisuus: ohjelmissa on mukana paljon erikokoisia ja -ikéisia eli
toisin sanoen erilaisessa kehitysvaiheessa olevia yrityksia. Tama on lahtokohtaisesti
tervetullutta ottaen huomioon, ettd yksi ohjelmien tavoitteista on ollut lisaté erilaisten yritysten
yhteisty6ta. Se asettaa kuitenkin myos merkittdvia haasteita ohjelmien toimeenpanolle ja
toteutukselle, silla ohjelmien on samanaikaisesti pystyttdvd vastaamaan monenlaisten
yritysten tarpeisiin. Téméan heterogeenisuuden ymmartaminen on tarkedd myds ohjelmien
onnistumista ja yritysten palautteita tarkasteltaessa.

Arvioinnin yhteydessa kuullut asiantuntijat esittivat myds nékemyksia siitd, ettd heidan
saaman yrityspalautteen mukaan tietoisuus ohjelmista on vielda melko huono, ja yritykset
kokevat, ettd ohjelmista on vaikea saada tietoa. Tama ei koske niinkdan ohjelmassa jo
mukana olevia yrityksi&, joista suurin osa koki saavansa riittdvasti tietoa ohjelmista (katso
alla). Kuten ohjelmien fokusoitumisen merkitystd kéasittelevdssa kohdassa kay ilmi,
yritysmaaraa ei myoskaan tulisi pyrkia lisédmaan fokusoitumisen kustannuksella.

Yritykset keskimaarin tyytyvaisia ohjelmien toteutukseen

Selvd enemmistd (78 %) kyselyyn vastanneista yrityksistd pitdd ohjelmia keskim&drin
joustavina ja epabyrokraattisina. Suurin osa kyselyyn vastanneista yrityksista on myds sitéa
mieltd, ettd ohjelmasta on saatavilla riittavasti tietoa (70 %), ja etté ohjelmassa toteutettujen
toimenpiteiden intensiteetti (volyymi) on riittdva (64 %). Sen sijaan yritykset suhtautuvat
hieman kriitisemmin mahdollisuuteen osallistua ohjelmien suunnitteluun, yritysten maaraan
ohjelmissa, ohjelmien toimenpiteiden laatuun ja toimenpiteiden kaynnistdmisen nopeuteen.
Tosin naidenkin kysymysten osalta yleiskuva on positiivinen, vaikka osa vastauksista onkin
kriittisia. (Kuvio 14)
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Ohjelmaan osallistuminen on hyvin joustavaa ja
epabyrokraattista

Ohjelmasta on saatavilla riittavasti tietoa

Ohjelman palveluiden ja tapahtumien intensiteetti on
riittdva yrityksemme tarpeisiin ndhden

Yritykset on otettu riittavalla tavalla mukaan
ohjelman suunnitteluun ja toteutukseen

Ohjelmaan osallistuvien yritysten maéra on sopiva

Ohjelman tarjoamat palvelut ovat korkealaatuisia
(verrattuna muualta saataviin palveluihin)

Palveluiden ja tapahtumien siséllét kuvastavat
yrityksemme todellisia tarpeita

Ohjelman palvelut ja tapahtumat on otettu kayttéon
riittdvén nopeasti yrityksemme tarpeisiin ndhden

Yhteistyd muiden yritysten kanssa ohjelman aikana
on auttanut yritystamme saavuttamaan tavoitteensa

0% 10 %20 %30 %40 %50 %60 % 70 %80 %90 %100 %

mTaysin eri mieltd = Eri mieltd  Ei samaa eik& eri mieltd m®Samaa mieltd ®Taysin samaa mielta

Kuvio 14. Yritysten ndkemykset ohjelman toimeenpanoon ja toteutukseen liittyvista vaittamista
(n=. L&hde: kyselyaineisto (n=222-228).

Yritysten tyytyvaisyyttd ohjelmiin on kartoitettu my®s Finpron itse toteuttamassa
asiakastyytyvaisyys- ja seurantakyselyssa maaliskuussa 2016. Taman kyselyn perusteella

e 71 % vastaajista (121) on sitd mielta, etta ohjelmat toimivat oikeilla markkinoilla (talt&
osin on kuitenkin huomioitava, ettéd todennakoisesti sellaiset yritykset, joiden tarpeita
markkinavalinnat eivét vastaa, eivat myoskaan ole mukana ohjelmissa)

e 64 % on tyytyvaisia ohjelmatiimin asiantuntemukseen ja kompetenssiin

e 59 % on tyytyvaisid ohjelmien toimenpiteiden ja tapahtumien laatuun

e 57 % on sit mieltd, ettd ohjelmassa tehdaén oikeanlaisia asioita.

e 52 % on tyytyvaisid ohjelman kautta saatavan markkinatiedon laatuun
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Program operates in the right markets (Program I
quality)

Program is doing the right things (Program quality)

You are satisfied with expertise and competence of
growth program team (Program quality)

You are satisfied with quality of activities and events
organized by the program (Program quality)

You are satisfied with quality of market data and
market insights provided by the program (Program I

quality)
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mTotally disagree =2 3 m4 mTotallyagree n/a

Kuvio 15. Yritysten ndkemykset kasvuohjelmien laadusta ja vaikutuksista (N=171-173). Lahde:
Kasvuohjelmien asiakastyytyvaisyyskysely / Finpro, 3/2016.

Kuviossa 16 on eritelty kyselyaineistoon perustuen tarkemmin, miten intensiivisesti yritykset
ovat hyddyntédneet ohjelmien tarjoamia palveluita keskim&arin. Tarkastelu osoittaa, etta
intensiteetti vaihtelee hyvin paljon, eli toisin sanoen yritysten tavoissa osallistua ohjelmiin on
suuria eroja.

Kohdemarkkinoiden 7 2 | ‘
tunnistamisen palvelut — 20
Viestinta- ja 7 2 _ Ei kaytetty
markkinointipalvelut S A
7 Pieni
VerkOttutTIL?egl \J/ae I3L/Irt1te|styon 27% 36% _ intensiteetti
p m Kohtalainen
7 intensiteetti
Ka”ﬁﬁ'g;g'l'vsg&"se” 38% 36% PSSR =suuri
intensiteetti
Yrityskohtainen valmennus ja 3 2
konsultointi il | 29% q’
0% 50 % 100 %

Kuvio 16. Kasvuohjelmien tarjoamien palveluiden hyddyntdminen (n=248-253).

Ohjelmien toimeenpanossa ja laadussa suuria eroja

Yksittaisten ohjelmien onnistumista ei tdssa arvioinnissa ole tarkasteltu, eika arvioinnin
perusteella voida tehda johtopaatoksia yksittéisten ohjelmien onnistumisesta. Mydskaan
kyselyn ohjelmakohtaiset vastausmaarat eivat mahdollista yksittaisten ohjelmien arviointia.
Arvioinnin eri aineistojen perusteella on kuitenkin selvad, etté erot ohjelmien onnistumisessa
ovat hyvin suuria.
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Yritysten palaute sekd kyselyn ettd haastatteluiden perusteella vaihtelee erittdin kriittisesta
erittéin positiiviseen, jopa ylistdvaan. Vaikka yleiskuva jaakin positiivisen puolelle, ohjelmat
saavat myods paljon kriittistékin palautetta. Tama kahtiajakautuneisuus kay hyvin ilmi
tarkasteltaessa yritysten avovastauksia séhkoiseen kyselyyn. Luokittelimme kyselyn
avovastaukset (75 kpl) asteikolla erittdin negatiivisesta erittin positiiviseen. Tarkastelu
osoittaa, ettd vastaukset jakautuvat melko tasaisesti positiiviseen ja negatiiviseen, joskin
hieman positiivisen suuntaan painottuen. Vastausten tarkempi tarkastelu osoittaa, etta kritiikki
liittyy erityisesti ohjelmien kaytdnnon toteutukseen (ei niinkdan esim. ohjelmaformaattiin).
Useampi yritys kritisoi my@hdisté tai puutteellista tiedottamista tai tapahtumien organisoinnin

laatua. Toisaalta juuri samoista asioista my0s osa yrityksista kiittelee ohjelmia.
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Kuvio 17. Yritysten antaman palautteen jakautuminen (suuntaa antava). Léahde: kyselyaineiston

avovastaukset (n=75).

Esimerkkeja positiivisista tai erittdin positiivisista
kommenteista liittyen ohjelmien toimeenpanoon:

“Hyva ohjelma. Ehka alku olisi voinut olla tehokkaampi,
mutta hankkeen teho on ruvennut paranemaan koko ajan.
Erityisen hyvia ovat olleet tuetut verkottumistilaisuudet ja
niiden luomat mahdollisuudet.”

“Workshopit ovat olleet antoisia koska puhujilla on ollut
relevanttia kokemusta ja ovat tarjonneet konkreettista
tukea ja ideoita. ... Osallistujaryhma on hyvin
heterogeeninen, joka téllaisessa ohjelmassa on hyva asia.”

“Ohjelman arvokkain anti on ilman muuta sellaisten
asiakastapaamisten jarjestamisessa joita muuten olisi
meidan tai meidan yhteistydkumppanin hyvin vaikea itse
saada aikasekseen.”

“Messujarjestelyt on hoituneet hienosti ja [ohjelman] vaki
tekee toita suurella sydamelld ja kelloon vilkuilematta.”

“We were very happy with the programme. It is flexible and
of high quality. Investement is relatively low and you get
quite a lot against that. Hope that this great service will be
continued in the future!”

“Vientimarkkinamahdollisuuksista kertovat esitykset ovat
kaytéannonlaheisia ja ajan tasalla olevia.”

“Matka onnistui erinomaiset ja ylitti sille asettamani
odotukset seka uuden tiedonsaannin, etta verkostoitumisen
osalta.”

Esimerkkeja negatiivisista tai erittain negatiivisista
kommenteista liittyen ohjelmien toimeenpanoon:

“Toivoisimme tietoa aikaisesmmassa vaiheessa tulevista
kayntikohteista ja tavattavista asiakkaista, jotta ne olisi edes
mahdollista sovittaa muiden aktiviteettien kanssa kalenteriin.
Nyt tiedot tulee séhkdpostina 3-4 viikkoa aiemmin, joka on
liilan my6h&an. Emme ole voineet kayttaa palveluja timan
takia.”

“Ohjelman ja sen tapahtumien markkinointi on liian paljon
sahkopostilla. Sita tulisi markkinoida monikanavaisesti.”

“Ohjelman/toimintojen/tapahtumien tasoerot ovat olleet
huomattavat eri kohdemaissa.”

“Aikataulut ja suunnitelmat tulisi varmistua aikaisemmin.”

“Tapahtumien tiedottaminen tapahtuu hieman liian
my6éhaan.”

"Tehotonta turistimatkailua ... Aikataulut pettavat ...
"konsultit" ovat olleet ajanhaaskausta.”

“Jotenkin on tullut tunne ettéa kun sijaitsemme Helsingin
ulkopuolella emme pysy mukana mita tapahtuu”

“Hiukan sekava vaikutelma. Erilaisia matkoja ja messuja on
paljon (liikaa?) ja tuntuu etté kaikkia ei ehdita jarjestaa
kunnolla... Joskus tuntuu etté kokonaisuus ei olisi ihan
hallinnassa.”

“Seminaarit ja vierailut kotimaassa ovat jadneet hieman
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“Ohjelman avulla olemme saaneet raikkaita kommentteja pintapuolisiksi keskusteluiksi mahdollisten kansainvalisten
konsulteilta ja osan niistd olemme toteuttaneet ja osa kumppaneiden kanssa.”
toteutetaan tulevan syksyn aikana.”

“Aivan liian byrokraattista toimintaa, jossa suurin osa rahasta

“Loistava hanke, kv markkinoille menemiseen ja kaytetaan organisaation yllapitdmiseen. Joka matkalla on
etenemiseen konsulttien avulla tarvittaisiin hieman isompi yliedustus mukana ja yrityksien tarpeita ei juurikaan

aika / panostus. Nyt ehditiiin ainoastaan raapaista pintaa.”  kuunnella.”

“Hyvaa ja aktiivista tydta seka kaupallinen ote, hienoa! “Meité on hairinnyt koulutuspaivien ajankohdan jatkuva
Hieman etupainoisempaa kommunikaatiota vield, muutoin muuttuminen. Paivdmaarien muuttumisen vuoksi olemme
bueno.” joutuneet vaihtamaan osallistuvia henkil6ita koulutuspaiviin,

seké muuttamaan jo sovittuja asiakastapaamisia. ... Myds osa
kouluttajista olisivat voineet olla hieman kiinnostuneempia
itse koulutuksen antamiseen.”

Toimenpiteet kohdemarkkinoilla koetaan hyodyllisimmiksi

Yritysten ndkemykset kasvuohjelmista vaihtelevat myo6s yrityshaastatteluiden perusteella.
Paasaantoisesti kasvuohjelmat on kuitenkin nahty positiivisina avauksina ja hyddyllisina
toimenpiteina viennin ja kansainvalistymisen edistdmisen kannalta. Ohjelmat saavat kiitosta
mm. siitd, ettd niiden avulla kansainvalistyminen on ollut helppoa vientia aloitteleville
yrityksille. Toisaalta jo pidemmalle kansainvalistymisessa edenneet yritykset eivat valttamatta
koe saavansa ohjelmista muuta hyotya kuin tiedon siitd, mitd oman alan markkinoilla on
tapahtumassa ja mitd muut suomalaiset yritykset ovat seuraavaksi tekemdéssa. Osa
yrityksista kritisoi erityisesti sita, etta vientimatkojen jalkeinen “follow-up” eli jalkihoito on
jatetty melko pienelle huomiolle, eivatka yritykset saa mielestaan tarpeeksi tukea siihen, etta
vientimatkoilla aikaansaadut myyntiliidit saataisiin muunnettua konkreettisiksi kaupoiksi
matkan jalkeen. Toisaalta osa yrityksista oli sitd mieltd, ettd kontaktien ja liidien saamisen
jalkeen vastuu kauppojen konkretisoitumista tulisi olla yksinomaan yrityksilla itsellaan.

Yritykset ovat kokeneet erityisen hyddyllisiksi erilaiset kasvuohjelmien jarjestamét aktiviteetit
kohdemaissa. Esiin nousivat useampaan otteeseen suomalaisten yritysten yhteiset
messuedustukset ulkomailla sek& vienninedistamismatkat kohdemarkkinoille. Kiitosta saivat
erityisesti matkat, joissa on ollut mukana valtion edustusta (esimerkiksi ministereita tai
l[&hetystdn edustajia), silla tamén koettiin tuovan uskottavuutta ja arvovaltaa, mika on tarkeaa
erityisesti kehittyvilla markkinoilla kuten Kiinassa. Liséksi paikallisten, kohdemarkkinoista
hyvin perilla olleiden konsulttien palkkaaminen yritysten tueksi seka itse vientimatkan etta
matkaa seuranneiden jatkotoimenpiteiden ajaksi nahtiin tarkeaksi ja hyodylliseksi palveluksi.
Myds ulkomaisten ostajadelegaatioiden tuomista Suomeen Kkiiteltiin.

Kaiken kaikkiaan yritykset korostavat kohdemarkkinoilla tapahtuvien ja toimenpiteiden ja
osaamisen merkitysta. Yksi haastateltu yritys totesikin, etté "ohjelman apu riippuu paljon siita,
miten hyva paikallinen kumppani on”. Suomessa jarjestettyihin aktiviteetteihin suhtauduttiin
kaksijakoisemmin.  Toisaalta muiden yritysten kanssa kasvotusten tapahtuva
verkostoituminen ja alan toimijoiden tuominen yhteen Suomessa nahtiin sindnsa hyddylliseksi
ja tarkedksi, mutta toisaalta erilaisten kotimaassa jarjestettyjen koulutusten siséltdjen
hyddyllisyytta ja tapahtumien paakaupunkiseutukeskeisyytta kritisoitiin.

Ohjelmajohdon osaaminen ja fokusoituminen haasteet selittavéat eroja

Osittain edella kuvatut erot palautteessa selittyvat yritysten erilaisella taustalla (eroja
havainnollistettu jaljempana raportissa), mutta yhta lailla erot palautteen laadussa selittyvat
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ohjelmien toteutukseen liittyvilla tekijGilla. Taltd osin erityisesti ohjelmajohdon ja muiden
asiantuntijoiden osaaminen ja ohjelmien fokusoituminen nousevat esiin keskeisina tekijoina.

Arvioinnissa haastatellut asiantuntijat ja yritysten edustajat ovat laajasti yksimielisia siita, etta
ohjelmajohdon osaaminen on yksi tarkeimmista ohjelmien onnistumista selittavista tekijoista.
Tama on varsin ymmarrettavad, silla ohjelmien tuoma lisdarvo perustuukin pitkalti
ohjelmajohdon asiantuntemuksen, toimialan ymmarryksen ja verkostoihin seka niiden
pohjalta tehtyihin ratkaisuihin.

Kritiikki ohjelmien fokusoitumista kohtaan liittyy siihen, ettd joidenkin ohjelmien koetaan
yrittdvan tarjota "kaikkea kaikille” eik& ohjelmissa paasta riittavan konkreettiselle tasolle.
Kritiikki on ymmarrettdvaa ottaen huomioon, ettd kasvuohjelmiin osallistuu varsin erilaisia
organisaatioita, joilla kaikilla on hieman erilaiset tarpeet kansainvalistymista ajatellen.
Esimerkiksi pienet startup-yritykset tarvitsevat varsin erityyppista tukea verrattuna isoihin
teollisuusyrityksiin, ja toisaalta esimerkiksi konkreettisten tuotteiden myynti eroaa
palveluliiketoiminnasta merkittavasti myods kansainvalisessa kontekstissa.

Yritysten suhtautuminen ohjelmaan osallistuvien yritysten maaraan vaihtelee: siind missa
toiset toivoisivat ohjelmien keskittyvan vain aitoa kansainvalistd kasvupotentiaalia omaaviin
yrityksiin, toiset yritykset toivoisivat ohjelmien osallistujamaéarien kasvattamista nykyisesta,
jotta mahdollisuus rakentaa yhteistd tuotetarjoomaa helpottuisi ja synergiaedut yritysten
valilla lisdantyisivat. Yritysten koon tai toimialan sijaan tarkein tekija onkin nimenomaan
yritysten valmiudet kansainvalistymiseen. Esimerkiksi erdan yrityksen mukaan yhteisen
tarjooman uskottavuutta heikentdd se, ettd mukana on joitakin yrityksida, jotka eivat ole
muiden kanssa "samalla tasolla”.

Suuret erot ohjelmiin osallistuvien yritysten erilaisissa valmiuksissa kansainvalistymisen
suhteen selittyy osaltaan silld, ettd ohjelmat haluttiin saada kayntiin mahdollisimman nopeasti
ja suurella volyymilla. Nain ollen ohjelmiin on kelpuutettu mukaan myds sellaisia yrityksia,
jotka eivat viela ole olleet taysin valmiita kansainvalistymiseen. Liséksi joitakin ohjelmia on
mahdollisesti suunnattu enemman varhaisemmassa vaiheessa olevien yritysten tarpeisiin,
jolloin pidemmalla kansainvalistymisessé olevat yritykset ovat saattaneet turhautua.

Haastateltujen yritysten nakemykset siitd, miten hyvin ohjelman painopisteet ja tavoitteet
vastaavat yritysten omiin kansainvalistymistavoitteisiin, ovat myds varsin kahtiajakautuneita.
Osa yrityksistd kokee, ettd ohjelmat vastaavat hyvin heidan tarpeisiinsa, ja etta
kohdemarkkinat on valittu hyvin. Yritykset toivat esiin tyytyvaisyytensa erityisesti siihen, etta
kasvuohjelmat ovat luoneet uskottavuutta valituilla kohdemarkkinoilla, auttaneet
markkinaselvittelyssd ja kontaktien luomisessa sekd mahdollistaneet yritysten paasyn
sellaisiin neuvottelupdytiin, joihin yksittaisilla yrityksilla ei muuten olisi ollut paéasya. Ohjelman
painopisteisiin tyytymattdmat yritykset puolestaan nostivat esiin mm. sen, etta ohjelman fokus
on liian hajaantunut, jolloin ohjelmien ja yksittéisten yritysten intressit eivat valttdmatta
kohtaa, kaikilla mukana olevilla yrityksilla ei ole aitoa potentiaalia parjata kansainvalisessa
kilpailussa, eivatka pitemmalle kansainvalistymisessd edenneet yritykset saa ohjelmasta
riittdvasti tukea omiin pyrkimyksiinsa. Vastaavasti osa yrityksista koki, ettd nimenomaan
ohjelman onnistunut fokusoituminen ja sitd kautta riittava konkretian taso on ollut tarkea
ohjelman onnistumiseen vaikuttanut tekija.
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Yritysten kommentteja liittyen ohjelmien fokusoitumiseen (perustuen kyselyn
avovastauksiin ja haastatteluihin):

“Lyhyesti sanottuna ongelma on se, etta ohjelma yrittaé olla jotain kaikille mutta ei onnistu
olemaan mitdan kenellekaan.”

“Ohjelman kohderyhmarajaus on johtanut siihen etta oma yrityksemme voi kdyttda ohjelman
palveluita hyvin niukasti hyvakseen.”

“The program is not ambitious enough and might reflect wrong Finnish core competencies. It
seems to center around a few major companies who have marketing resources to utilize it in
somewhat successful brand communication.”

“Ohjelma on turha isojen, perinteisten savupiippufirmojen temmellyskentta seka aanenkannattaja —
ja nykymuotoisena ei luo muualla orastaville ideoille toimintaymparistoa.”

“Osallistujaryhma on hyvin heterogeeninen, joka tallaisessa ohjelmassa on hyva asia.”

Yritykset toivovat pitkdjanteisyytta ja teravampéaa fokusoitumista jatkossa

Haastatelluilla yrityksilla oli paljon nakemyksia siitd, miten kasvuohjelmatoimintaa pitéisi
kokonaisuutena jatkossa kehittdd. Ensinnakin monet haastatellut yritykset erikseen korostivat
pitkdjanteisyyden merkitysta ja toivoivat, etté ohjelmaa jatkettaisiin.

Kaiken kaikkiaan yritykset odottavat saavansa kasvuohjelmilta jatkossakin pitkalti samoja
asioita kuin tdhan asti. Ohjelmien toivotaan edelleen tarjoavan mahdollisuuksia verkostoitua
sekd oman alan toimijoiden, mahdollisten yhteistydkumppaneiden ettd potentiaalisten
asiakkaiden kanssa niin kohdemarkkinoilla kuin kotimaassakin. Konkreettisella tasolla
yritykset toivovat saavansa ohjelmien kautta edelleen erityisesti asiantuntijaneuvoja, uutta
likevaihtoa, uusia kontakteja sekd mahdollisuuksia osallistua vienti- ja messumatkoille.
Yritykset pitivat erityisesti tarkeand, ettd ohjelmien kautta voidaan edelleen avata ovia,
palkata yritysten avuksi paikallisia konsultteja kohdemarkkinoilla ja hyddyntdd Suomen
brandia hyvaksi tarjoaman rakentamisessa. Liséksi tarvetta ndhdaan ns. arvovaltapalveluille
kohdemaissa. jotta yritykset paadsevat yhdessa sellaisiin neuvottelupdytiin, joihin yksittaisten
yritysten olisi itsendisesti vaikea tai mahdoton paasta.

Toinen selked kehitystoive liittyy ohjelmien fokusoitumiseen. Kasvuohjelmien haasteeksi
nahdaan tietynlainen tapahtumakeskeisyys; yrityksille tarjotaan monipuolisesti uusia
kohdemaita, -markkinoita ja vienninedistamismatkoja, mutta todellisuudessa yritykset
pystyvat keskittyméaén vain yhteen tai korkeintaan muutamaan uuteen markkinaan kerrallaan.
Lisdksi ohjelmien toivottiin tarjoavan raataldidympéad palvelua (esimerkiksi konkreettisia
kansainvalistymissuunnitelmia) erilaisten yritysten tarpeisiin. Tama mahdollisesti tarkoittaisi
mukana olevien yritysten lukumaaran karsimista. Toisaalta haastatteluissa nousi esiin myos
yksittédinen toive siitd, ettd ohjelmiin taytyisi saada mukaan nykyistd enemman sellaisia
yrityksid, joilla on samankaltaiset fokukset, jotta kokonaistarjoomaa saataisiin laajennettua ja
mukana olevien yritysten valille luotua enemman synergiaetuja.

Haastatteluissa tuli esille my®s ehdotus siitd, miten fokusoitumista voitaisiin kaytanndssa
parantaa. Sen mukaan kasvuohjelmilla voisi olla kaksi erityyppista "linjaa” erilaisille yrityksille.
Ensimmainen linja voisi toimia hautomotyyppisesti vientia aloitteleville ja pienemmille
yrityksille, kun taas toinen linja olisi raataldidympi kiihdytyskaista sellaisille yrityksille, jotka
tavoittelevat viennin nopeaa ja merkittdvaa kasvua tai joiden kansainvalistyminen on jo
edennyt alkuvaihetta pitemmalle. Joissakin ohjelmissa hieman vastaavia ratkaisuja onkin jo
kaytossa.
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Vaikutukset resursseihin ja kyvykkyyksiin

e Ohjelmat ovat keskimaarin onnistuneet luomaan edellytyksia yritysten kasvulle ja
kansainvalistymiselle. Vaikutukset kuitenkin viela vaihtelevia ja parannettavaa
riittéa.

¢ Eniten ohjelmat vaikuttaneet liiketoimintaverkostojen rakentumiseen ja
liketoimintamahdollisuuksiin kohdemarkkinoilla. Vahiten vaikutuksia ollut
yrittdjyyteen ja rahoituksen hankkimiseen.

e Ohjelmat nayttaisivat tuovan keskimaarin eniten lisdarvoa vakaata kasvua
tavoitteleville kotimarkkinayrityksille, joilla ei viela merkittavaa vientiliikevaihtoa.

Tasséa luvussa on esitetty arvio ohjelmien vaikutuksista resursseihin ja kyvykkyyksiin. Talla
tarkoitetaan ohjelman lyhyen aikavalin vaikutuksia esimerkiksi uusiin liiketoimintaverkostoihin,
asiakaskontakteihin tai osaamiseen yrityksissa. Toisin kuin pidemman aikavalin vaikutukset
esimerkiksi liikevaihdon kasvuun, ndma vaikutukset ovat havaittavissa nopeammin ja niiden
perusteella voidaan ennakoida mahdollista pidemman aikavalin vaikuttavuutta. Vaikutuksia
resursseihin  ja  kyvykkyyksiin  arvioitin  kahdeksalla osa-alueella, joita olivat:
liketoimintaverkostot ja uudet liiketoimintamahdollisuudet kohdemarkkinoilla, kansainvalinen
operatiivinen osaaminen, kansainvélisile markkinoille myyminen, yrityskumppanuudet,
strateginen osaaminen, yhteydet muihin organisaatioihin, yrittdjyys seka rahoituksen
hankkiminen. Namé& osa-alueet ja tarkemmat vastausjakaumat on kuvattu tarkemmin liitteena
olevassa laajemmassa kyselyraportissa (liite 4).

Lyhyen aikavalin vaikutukset lupaavia, mutta parannettavaa riittaa

Kyselyaineiston perusteella suurin osa yrityksisté on sitéd mieltd, ettd kasvuohjelmilla on ollut
positiivinen vaikutus yrityksen resursseihin ja kyvykkyyksiin. Eniten vaikutuksia yritykset
arvioivat ohjelmilla olleen liiketoimintaverkostojen ja uusien liiketoimintamahdollisuuksien
rakentumiseen kohdemarkkinoilla, yritysten kansainvalisen operatiivisen o0saamisen
vahvistamiseen ja kansainvdlisille markkinoille myyntiin. Vahiten vaikutuksia yritykset
arvioivat ohjelmilla olleen rahoituksen hankkimiseen, yrittdjyyteen ja yhteyksiin muihin
organisaatioihin (Kuvio 18).
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Liiketoimintaverkostot ja uudet
liiketoimintamahdollisuudet
kohdemarkkinoilla

Kansainvilinen operatiivinen

Rahoituksen hankkiminen h
osaaminen

Myynti kansainvilisille
markkinoille (esim. tieto
liiketoimintamahdollisuuksista
tai markkinoista)

Yrittdjyys (esim. riskinottohalu)

Yhteydet muihin organisaatioihin Yrityskumppanuudet

Strateginen osaaminen Kasvuohjelmat

Negatiivinen vaikutus - Merkittava vaikutus

[
\: Ei vaikutusta - Hyvin merkittava vaikutus
[ ]

Jonkin verran vaikutusta

Kuvio 18. Keskimé&aréainen vaikutus kasvuohjelmiin osallistuneiden yritysten resursseihin ja
kyvykkyyksiin. (n=287)

Yleisesti ottaen voidaan yritysten arviota ohjelmien vaikutuksista resursseihin ja
kyvykkyyksiin pitdad melko positiivisena. Esimerkiksi 81 % vastaajista arvioi ohjelmalla olevan
positiivisia vaikutuksia liiketoimintaverkostoihin ja uusiin liiketoimintamahdollisuuksiin
kohdemarkkinoilla. Liséksi 76 % vastaajista arvioi ohjelmilla olleen positiivinen vaikutus
kykyyn rakentaa kumppanuuksia muiden suomalaisyritysten kanssa. Poikkeuksena erottuvat
vaikutus yrittdjyyteen (esim. kasvuhakuisuuteen) ja erityisesti vaikutus rahoituksen
saamiseen. Tosin suurin 0sa yrityksista ei pitéanyt naitd osa-alueita omalle toiminnalleen
relevantteina. Huomionarvoista on lisdksi, ettd "jonkin verran vaikutusta” -vastanneiden
yritysten osuus on varsin suuri, "merkittdva” tai “erittdin merkittdva” -vastauksien ollessa
selvasti vahemmistéssd. Tama tukee hyvin edelld mainittuja havaintoja ohjelmakohtaisista
eroista ja kehittdmistarpeista.
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Kuvio 19: Yritysten arvio kasvuohjelmien positiivisesta vaikutuksesta resursseihin ja
kyvykkyyksiin (%). Vastausmaarat vaihtelevat kysymyksittain. Yritykset, jotka eivat kokeneet
tavoitetta relevantiksi poistettu vastausmaarista.

Ohjelmat tuoneet uutta tietoa ja kontakteja — verkostoitumisen edistamisessa
onnistuttu vaihtelevasti

Valtaosa haastatelluista yrityksista kertoi saaneensa kasvuohjelmien kautta sellaista uutta
tietoa tai osaamista, jota ne eivat muuten olisi saaneet lainkaan, tai jonka hankkimiseen niilla
olisi mennyt huomattavan paljon aikaa. Erityista kiitosta yritykset antoivat kohdemarkkinoilla
tehdystéa taustatyosta ja markkinakartoituksista seka paikallisten konsulttien kautta saadusta
paikallistason tiedosta ja osaamisesta. Useampi haastateltavista oli sitd mieltd, etta yrityksilla
itsellaén ei olisi ollut resursseja (aikaa, rahaa, osaamista) vastaavan tiedon hankkimiseen
itse. Apua rahoituksen hankkimiseen yritykset eivét puolestaan ole kasvuohjelmien kautta
juurikaan saaneet, mutta suurin osa yrityksista ei téllaista tukea ohjelman kautta tavoitellut.
Monet haastattelut yritykset totesivat myds padsseensa ohjelmien kautta sellaisiin péytiin ja
keskusteluihin, joihin ne eivat olisi voineet p&astad ilman laajempaa yritysryhmaa, ohjelmien
kautta saatuja verkostoja ja/tai edustustojen tai arvovaltaisten ministeridelegaatioiden apua.

Verkostoitumisen suhteen yritysten kokemukset ovat hajautuneet. Yli puolet haastatelluista
koki, ettd heidan yrityksensa on hyotynyt yhteistydstd muiden ohjelman osallistujien kanssa
tavalla tai toisella. Hyodtyja ovat olleet mm. ohjelman osallistujayritysten yhteiset
markkinointitoimenpiteet, yhteisen palvelutarjooman suunnittelu seka tietojen ja ajatusten
vaihto muiden saman alan toimijoiden kanssa. Toisaalta moni haastatelluista kuitenkin totesi,
ettd ohjelman kautta syntyneet yhteistydkuviot ovat toistaiseksi viela ajatusten tasolla, joten
toteutettuja konkreettisia toimenpiteita on viela varsin rajallisesti. Liséksi osa haastatelluista
yrityksistd koki, ettei ohjelma ole edistényt yhteisty6td muiden suomalaisten toimijoiden
kanssa juuri lainkaan. Myds yritysten ndkemykset vaikutuksista kansainvélisten verkostojen
rakentamiseen vaihteleviat. Osa kertoi ohjelman auttaneen rakentamaan yhteyksia
ulkomaisiin alihankkijoihin, potentiaalisiin asiakkaisiin seka jalleenmyyjiin. Osa yrityksista on
puolestaan pyrkinyt rakentamaan verkostoja, mutta ei ole siind viela kaytannéssa onnistunut.
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Pieni osa koki, ettei ole saanut ohjelman kautta verkostoiden rakentamiseen juuri lainkaan
apua.

Yritysten kommentteja liittyen ohjelmien lyhyen aikavalin vaikutuksiin:

"Ohjelma on koonnut yhteen toimijoita, jotka valttamatta eivat samalla alalla, mutta riittavan lahella
tukeakseen toisten organisaatioiden toimintaa. [Ohjelman] kautta saadaan syventavaa tdsméatietoa
kohdemaista [ja paastaan] osana delegaatioita keskustelupdytiin, joihin vaikea paastd mukaan
yksittaisena yrityksena.”

"Jos tavoitteena on ollut, etté Finpro pystyy tekemaan markkinakartoitusta, avaamaan ovia,
luomaan kontakteja ja osaltaan luomaan yrityksille bisnesmahdollisuuksia, niin hyvin on mennyt.
Ollut jopa positiivinen yllatys.”

"On ollut joitain hyddyllisia koulutuksia, mutta tiedot olisi saatu muualtakin ja yrityksen sisallakin
ollut samanlaista osaamista jo valmiiksi.”

"Ohjelmaa héiritsee se, etta on ns. turhia firmoja mukana, jolloin aidosti kansainvéliseen kauppaan
pystyvien yritysten fokus jaa pienemmaksi.”

"Apua rahoituksessa on ollut ohjelman kautta vdhemman, kuin mité olisi ehka odottanut tai
toivonut.”

"Ohjelman kautta on l6ytynyt muutama yritys, joiden kanssa on keskustelut kdynnissa
mahdollisista synergiaeduista.”

"Kumppanuuksien rakentaminen suomalaisten yritysten kanssa ei ole ollut niin olennaista, koska
monet meitéd nuorempia yrityksid. Kuitenkin ajatusten vaihtoa saatu ja tdma tarkeaa.”

"Ei tehty juurikaan yhteisty6td muiden yritysten kanssa. Messuilta jai yksi kontakti, ei mitddn sen
kummempaa.”

"Paasty tapaamaan oikeita kohderyhhmia ja oikeita ihmisia.”

“Yksi keskeinen hyéty ohjelmasta on saada yritykset miettimaan yhdessa keskenaan, miten
tarjontaa voi parantaa. Lisaksi paljon iloa [on ollut siitd, ettd] matkoilla on paassyt kuuntelemaan
muiden tarjontaa ja saanut tietdd, mitd Suomessa laajemmin tarjota.”

Ohjelmista eniten hyotya kotimarkkinayrityksille

Kuten edelld on todettu, ohjelmiin on osallistunut varsin heterogeeninen joukko yrityksia,
joiden antama palaute ohjelmista vaihtelee kriittisestd hyvin positiiviseen. Kyselyn
vastausmaarat eivat mahdollista kovin yksityiskohtiin menevaa tarkastelua, mutta aineiston
perusteella on kuitenkin mahdollista tehdad suuntaa antavia havaintoja siitd, miten erilaiset
yritykset  arvioivat  kasvuohjelmien  vaikutuksia. @ Seuraavassa on tarkasteltu
esimerkinomaisesti tarkemmin sitda, miten erilaiset yritykset arvioivat ohjelmien vaikutuksia
liketoimintaverkostojen rakentumiseen ja liiketoimintamahdollisuuksiin kohdemarkkinailla,
mikd on ollut yksi keskeisimmista tavoitteista kaikissa kasvuohjelmissa. Tama osa-alue
valittiin tarkasteltuun myds siksi, etté yritykset keskimaarin kokivat ohjelmilla olleen siihen
eniten vaikutuksia. Vastausten jakautumista tarkasteltin tarkemmin my6s tilastollisin
analyysimenetelmin (yksityiskohtaisemmat tulokset on kuvattu liitteessa 4).

Tarkasteltaessa vastausten jakautumista yritysten kasvuhakuisuuden mukaan havaitaan, etta
yritykset, jotka tavoittelevat vakaata tai nopeaa kansainvalistd kasvua, arvioivat vaikutukset
keskimaarin suuremmiksi kuin ne yritykset, joilla ei ole selkedd kasvusuunnitelmaa (joskin
jalkimmaisia yrityksia on yrityspopulaatiossa vahan). Esimerkki arvioista vaikutuksiin
liketoimintaverkostojen rakentumiseen ja liiketoimintamahdollisuuksiin kohdemarkkinoilla
havainnollistaa eroja vastauksissa yritysten kasvuhakuisuuden mukaan. Huomionarvoista on
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myds se, ettd vakaata kasvua tavoittelevat arvioivat vaikutukset hieman keskimaaraista
useammin positiivisiksi kuin nopeaa kansainvélisté kasvua tavoittelevat yritykset.
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Ei kasvusuunnitelmaa Nopea Vakaa kasvu (n=91)
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m Ei vaikutusta tai negatiivinen vaikutus  mPositiivinen vaikutus

Kuvio 20. Arvio ohjelmien vaikutuksista liiketoimintaverkostojen rakentumiseen ja uusiin
liilketoimintamahdollisuuksiin  kohdemarkkinoilla. Tarkastelu yritysten kasvuhakuisuuden
mukaan.

Vastausten tarkastelu yritysten perustamisvuoden mukaan puolestaan viittaa siihen, etté
keskim&arin vanhemmat, toimintansa jo vakiinnuttaneet yritykset arvioivat vaikutukset
liketoimintaverkostojen rakentumiseen ja uusiin liiketoimintamahdollisuuksiin
kohdemarkkinoilla positiivisemmiksi kuin nuoremmat yritykset. Esimerkiksi ennen vuotta 1990
perustetuista yrityksistd 92 % arvioi ohjelmilla olleen positiivinen vaikutus ko. osa-alueeseen,
kun taas vuonna 2010 tai sen jalkeen perustuista yrityksistd néin arvioi 81 % vastaajista.
Vastaavansuuntaisia havaintoja nousi esiin myos haastatteluiden yhteydessa.
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Kuvio 21. Arvio ohjelmien vaikutuksista liiketoimintaverkostojen rakentumiseen ja uusiin
Iiiketoimigntamahdollisuuksiin kohdemarkkinoilla. Tarkastelu yritysten perustamisvuoden
mukaan.

Tarkasteltaessa vastausten jakautumista suhteessa yritysten vientilikevaihdon maaraén,
havaitaan, etta yritykset jotka saavat viennista alle 50 % liikevaihdosta arvioivat vaikutukset
keskiméaarin suuremmiksi kuin yritykset, jotka saavat viennista yli 50 % liikevaihdosta. Tama
tulos kay ilmi tilastollisesta analyysista (kts. liite 4) kuten myds oheisesta esimerkista, jossa

? Otoskoko tamén tarkastelun osalta on pienempi, silla tietoa perustamisvuodesta ei ollut saatavilla kaikkien kyselyyn vastanneiden yritysten osalta.
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on havainnollistettu eroja vaikutuksissa liiketoimintaverkostojen rakentumiseen ja uusiin
liketoimintamahdollisuuksiin  kohdemarkkinoilla. Toisin sanoen yritykset, jotka ovat
kansainvalistymisessa pidemmalla nayttaisivat suhtautuvan ohjelmiin hieman kriitisemmin
kuin yritykset, joilla vientid ei viela ole yhtd paljon. Myos haastatteluaineiston havainnot
tukevat tata 16ydosta.
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Kuvio 22. Arvio ohjelmien vaikutuksista liiketoimintaverkostojen rakentumiseen ja uusiin
liiketoimintamahdollisuuksiin kohdemarkkinoilla. Tarkastelu yritysten vientiliikevaihdon
osuuden mukaan.

Kyselyvastausten ristiintaulukointi yritysten sijainnin mukaan osoittaa, ettd muualla kuin pk-
seudulla (Helsinki, Espoo, Vantaa) sijaitsevat yritykset suhtautuvat ohjelmiin kriittisemmin
kuin pk-seudun yritykset. Pk-seudun yrityksista 87 % arvioi ohjelmilla olleen positiivisia
vaikutuksia liiketoimintaverkostojen rakentumiseen ja uusiin liiketoimintamahdollisuuksiin
kohdemarkkinoilla. Muualla Suomessa sijaitsevien yritysten osalta vastaava luku on 77 %.
Myds haastatteluissa ja kyselyn avovastauksissa tdma teema nousi esiin muutamien
yritysten kritisoidessa ohjelmia liiallisesta pk-seutukeskeisyydesta.
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Kuvio 23. Arvio ohjelmien vaikutuksista liiketoimintaverkostojen rakentumiseen ja uusiin
liiketoimintamahdollisuuksiin kohdemarkkinoilla. Tarkastelu yritysten sijainnin mukaan.

Edelld kuvattujen havaintojen lisdksi kyselyaineiston tilastollinen analyysi (liite 4) osoittaa,
etta:
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e Yritykset, jotka ovat aloittaneet kasvuohjelmissa vuonna 2016 arvioivat vaikutukset
yrityksen resursseihin ja kyvykkyyksiin suuremmiksi kuin vuonna 2015 ohjelmissa
aloittaneet  yritykset. Taméa tukee havaintoa siitd, ettd alkuvaiheen
kaynnistysvaikeuksien jalkeen ohjelmatoiminta on onnistunut kehittymaan
yrityslahtdisemmaksi ja vaikuttavammaksi.

e Yritykset, jotka tydllistavat 1-10 henkilda arvioivat vaikutukset yrityksen resursseihin
ja kyvykkyyksiin suuremmiksi kuin yritykset, jotka ty6llistavat yli 10 henkil6d. Tulos on
odotettu, koska resurssien ja kyvykkyyksien rakentaminen on varsinkin pienemmille
yrityksille keskeinen tavoite. Toisaalta haastatteluaineiston perusteella nayttaisi silta,
etta kaikkein pienimmille (muutaman henkilén) yrityksille ohjelmat eivéat keskimaarin
sovellu yhtd hyvin, silla pienilla yrityksilla ei valttamatta ole mahdollisuutta (tai
tarvetta) osallistua esimerkiksi vienninedistamismatkoille.

e Yritykset, joiden kansainvélisille markkinoille paasyyn vaadittava aika on 1-2 vuotta
(tai jotka eivat viela ole padsseet kansainvdlisille markkinoille), arvioivat vaikutukset
yrityksen resursseihin ja kyvykkyyksiin suuremmiksi kuin yritykset, joiden markkinoille
paasyyn vaadittava aika on yli 5 vuotta. Kaytdnnodssa tama viittaa siihen, ettad
kasvuohjelmista on enemman hyotya sellaisille yrityksille (tai aloille), joilla tuotteiden
tai palveluiden kehittdminen on nopeampaa. Tulos on ymmarrettava, silla
kasvuohjelmien toimenpiteet  keskittyvat tyypillisesti  markkinoille  péasyn
loppuvaiheeseen.

e Yritykset, jotka kayttivat ohjelmien tarjoamia palveluita keskim&arin intensiivisemmin,
arvioivat vaikutukset yrityksen resursseihin ja kyvykkyyksiin suuremmiksi kuin
yritykset, jotka kayttivat palveluita keskimaarin vdhemman intensiivisesti. Tama tukee
haastatteluissa esiin noussutta havaintoja siitd, ettd ohjelmissa toteutettavat
toimenpiteet edellyttdvéat aktiivista osallistumista yrityksilta ollakseen vaikuttavia.
Toisaalta tulos selittyy myos silla, ettd yritykset, jotka kokevat saavansa hyotya
ohjelmasta myos osallistuvat sen toimintaan aktiivisemmin.

Tassa osiossa esitetyt havainnot vastausten jakautumisesta ovat suuntaa antavia. Ne
kuitenkin viittaavat ensinnékin siihen, ettd kasvuohjelmista on eniten hyotya jo kohtalaisen
vakiintuneille, kotimarkkinoilla toimiville pk-yrityksille, joilla ei viela ole merkittdvaa
vientitoimintaa. Tama yritysjoukko on ollut myds kasvuohjelmien ensisijainen kohderyhma.
Toiseksi tulokset myds osaltaan vahvistavat muita havaintoja toiminnan fokusoitumisen
merkityksestd ja tarpeesta raataldida toimenpiteita eri kohderyhmille. Kolmanneksi, yrityksen
profiili ei nayttaisi yksindan selittavan eroja yritysten varsin vaihtelevissa vastauksissa. Tama
tukee havaintoa siita, ettd erot ohjelmissa toteuttavien toimenpiteiden ja asiantuntemuksen
laadussa ovat tarkea selittéava tekija yritysten palautteen jakautumisessa.

Vaikutukset yritysten kasvuun ja kansainvalistymiseen

o 55 9% kyselyyn vastanneista yrityksista saanut uusia kansainvalisid asiakkaita.

e Vaikutukset uusien tydpaikkojen méaéraéan ja liikkevaihdon kasvuun viela
vaatimattomia. Naiden pidemman aikavalin vaikutusten arviointi kuitenkin viela liian
varhaista.

e Pitkan aikavalin vaikutusten realistoituminen vaihtelee ohjelmittain ja voi vieda
useita vuosia.

41



Seuraavassa on kuvattu aluksi kasvuohjelmiin osallistuvissa yrityksissd tapahtuneita
muutoksia kasvuohjelmaan liittymisen jalkeen. Taman jalkeen on esitetty arvio ohjelmien
pidemman aikavalin vaikutuksista eli esimerkiksi vaikutuksista uusiin kansainvalisiin
asiakkuuksiin, liikevaihtoon, vientiin tai henkiléstoma&aran kasvuun. T&ssé yhteydessa on
huomioitava, ettd kyse on hyvin pitk&n aikavélin muutoksista, jotka (ohjelmasta ja alasta
riippuen) voivat realistoitua vasta useamman vuoden kuluttua. Kyselyhetkella monet ohjelmat
olivat vasta kaynnistyneet tai toimineet vain vahan aikaa. Lukujen perusteella ei ndin ollen
voida tehda pitkalle menevia johtopdatoksia ohjelmien vaikutuksista. Ne auttavat kuitenkin
ymmartdmaan osallistuvien yritysten profillia ja tarjoavat vertailukohdan mydhempia
tarkasteluita varten.

Muutokset yritysten kasvussa ja kansainvalistymisessa

Kansainvalistymisen ja kasvun osalta kasvuohjelmiin osallistuneiden yritysten raportoimat
muutokset ovat varsin vaihtelevia. Hieman yli puolet (55 %) kyselyyn vastanneista yrityksista
ilmoitti saaneensa uusia kansainvalisid asiakkaita ohjelmaan liittymisen jalkeen. Viisi
prosenttia (12) yrityksista ilmoitti saaneensa 10 tai enemman uutta kansainvalista asiakasta.
45 % vastanneista yrityksistéa ilmoitti, ettd eivat olleet saaneet yhtdan uutta asiakasta
ohjelmaan liittymisen jalkeen.
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Kuvio 24: Uusien kansainvalisten asiakkaiden maara ohjelmaan liittymisen jalkeen, prosenttia
vastaajista. (n=221)

54 % vastaajista ilmoitti, ettd yrityksen henkildstomaarassa ei ollut tapahtunut muutoksia
ohjelmaan liittymisen jalkeen. 12 % ilmoitti henkiléstomaaran kasvaneen hieman (alle 10 %).
Muutama yritys oli puolestaan onnistunut kasvamaan huomattavasti (yli 50 %).T&lta osin on
kuitenkin huomioitava, etta vastaajien joukossa on myds hyvin pienia yrityksia, joissa yhden
tai kahden henkilon kasvu voi tarkoittaa merkittavdd prosentuaalista kasvua. Liikevaihdon
osalta luvut ovat saman suuntaisia: 41 % ilmoitti, ettd yrityksen liikevaihdossa ei ole
tapahtunut muutosta ohjelmaan liittymisen jélkeen. Vientiliikevaihto oli puolestaan kasvanut
40 % kyselyyn vastanneissa yrityksissa. 45 % ilmoitti, ettd vientilikevaihdossa ei ollut
tapahtunut muutoksia.
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Kuvio 25: Muutos yrityksen henkilostoméaarassa ohjelmaan liittymisen jéalkeen, prosenttia
vastaajista. (n=221)
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Kuvio 26: Muutos liikevaihdossa ohjelmaan liittymisen jalkeen, prosenttia vastaajista. (n=222)
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Kuvio 27: Muutos vientiliikevaihdossa ohjelmaan liittymisen jaljeen, prosenttia vastaajista.
(n=205)

Ohjelmien vaikutus kasvuun ja kansainvalistymiseen

Kuten edempédnd on todettu, ohjelmien pidemméan aikavélin vaikutusten arviointi (esim.
likevaihdon tai tyopaikkojen maaréssa mitattuna) on viela liian varhaista, silla osa ohjelmista
on vasta kaynnistynyt ja (alasta riippuen) tavoitteiden saavuttaminen eli konkreettisten
kauppojen ja uuden kansainvalisen liiketoiminnan syntyminen voi vied& jopa vuosia. Yritysten
nakemykset ovatkin talta osin odotetun varovaisia.

Pidemman aikavalin vaikutuksia tarkasteltaessa yritykset arvioivat kasvuohjelmien
vaikuttaneen erityisesti uusien kansainvélisten asiakkaiden saamiseen ja kansainvélisille
markkinoille paasyn nopeutumiseen. 29 % arvioi vaikutukset uusien kansainvélisen
asiakkaiden saamiseen merkittéviksi tai erittdin merkittaviksi. Kohtalaisiksi vaikutukset arvioi
23 % vastaajista. Lisdksi 31 % odottaa vaikutuksia syntyvan mydhemmin tana vuonna
(kysely toteutettu kevaalld). Kansainvélisille markkinoille pa&syyn vaadittavaan aikaan
ohjelmat ovat vaikuttaneet td&hdn mennessa positiivisesti 42 %:n mukaan. Liséksi 35 %
vastaajista odottaa vaikutuksia syntyvan tana vuonna.

Vahiten pidemman aikavélin vaikutuksia ohjelmilla on ollut p&domarahoitukseen seka
henkilostomaaran ja likevaihdon muutokseen: 17 % arvioi ohjelmalla olleen positiivinen
vaikutus padomarahoitukseen (31 % odottaa vaikutuksia syntyvan myéhemmin tdnd vuonna);
29 % arvioi ohjelmalla olleen positiivinen vaikutus henkilostdomaaran kasvuun (25 % odottaa
vaikutuksia syntyvan my6hemmin tédn& vuonna); ja 27 % arvioi ohjelmalla olleen positiivinen
vaikutus liikkevaihdon kasvuun (36 % odottaa vaikutuksia syntyvan myéhemmin tana vuonna).
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Kuvio 28: Yritysten arvioimat positiiviset vaikutukset kasvuun ja kansainvalistymiseen.

Tarkempi tilastollinen tarkastelu (kts. liite 4) ohjelmien vaikutuksista osoittaa, ettd myds
kasvun ja kansainvélistymisen osalta pienemmét yritykset arvioivat vaikutukset keskimaarin
suuremmiksi kuin suuremmat yritykset. Lisdksi yritykset, joiden kansainvalisille markkinoille
paasyyn vaadittava aika on alle kaksi vuotta arvioi vaikutukset suuremmiksi kuin yritykset,
joiden kansainvalisille markkinoille pddsyyn vaadittava aika on yli kolme vuotta. Tulosten
tarkasteluun vastajaaprofiilin mukaan liittyy kuitenkin epavarmuuksia, erityisesti pidemman
aikavalin vaikutuksia tarkasteltaessa.

Suurin osa haastatelluista yrityksistd mainitsi kasvuohjelmien auttaneen yritystd saamaan
uusia kansainvalisia asiakaskontakteja ja edistaneen siten paasya uusille markkinoille. Osa
haastatelluista yrityksista oli onnistunut saamaan konkreettisia kauppoja, mutta varsin moni
yritys totesi uusien markkina-avausten ja neuvotteluiden olevan vield kesken, eiké lopullisia
vaikutuksia ndin ollen voi vield tdssé vaiheessa taysin arvioida. Suurin osa yrityksista oli
kuitenkin  sitd mieltd, ettd kasvuohjelmaan osallistuminen on vaikuttanut uusien
asiakassuhteiden luomiseen mydnteisesti, ja vain muutama haastatelluista yrityksista totesi,
ettei ohjelma ole konkreettisesti edistanyt heidan kansainvalistymistavoitteitaan.

Yritysten kommentteja liittyen ohjelmien pidemmén aikavélin vaikutuksiin:

" [Ohjelma] ei ole edistéanyt kansainvalistymisté, koska ollaan jo merkittavésti edella muita yrityksia
siind suhteessa.”

“Yhtaan laskua ei viela ole paasty lahettdméaan. Asiakaskontakteja on kyll&, joten mahdollisesti
tulevaisuudessa voidaan sanoa, etta on saatu uusia asiakkaita.”

“Alan myyntisyklit on tyypillisesti pitkid, jopa vuosia kestavia. [Ohjelma] on lahtenyt vasta taméan
vuoden puolella liikkeelle, joten vaikutuksia on vaikea arvioida viela tédssa vaiheessa.”
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Arvio ohjelmien kansantaloudellisesta merkityksesta

Kyselyyn vastanneet 287 yritystad arvioivat, ettd keskima&rin noin kolme prosenttia
viimeaikaisesta liikevaihdon kasvusta on kasvuohjelmien ansiota. Tdma vastaa kaytannossa
noin 6,9 miljoonaa euroa. Vastaavasti yritykset arvioivat, etté uusista syntyneista tyopaikoista
kasvuohjelmien vaikutusta on noin yhdeksan prosenttia, mika vastaa noin 51 uutta
tyopaikkaa.

Edella kuvatut luvut ovat kuitenkin hyvin varovaisia kahdestakin syystd: Ensinnakin
laskelmassa ei ole huomioitu lainkaan niité yrityksia, jotka eivéat vastanneet kyselyyn tai ko.
kysymyksiin kyselyssa. Toiseksi, laskelmissa on mukana vain jo realisiotuneet vaikutukset,
eikd niissa huomioida niité vaikutuksia, jotka syntyvéat vasta myéhemmin tulevina vuosina.
Esimerkiksi, jos oletetaan, etta kyselyyn vastaamatta jattaneet yritykset olisivat vastanneet
keskiarvon mukaisesti, olisi kasvuohjelmat tdhan mennessa auttaneet synnyttamaan 34
miljoonaa euroa uutta liikevaihtoa ja luomaan 274 uutta tydpaikkaa.

Kaikkiin edella esitettyihin laskelmiin tulee kuitenkin suhtautua hyvin varovaisesti, silla ndiden
vaikutusten arviointi on tassa vaiheessa hyvin varhaista. Laskelmat tulisikin nahda
erdanlaisena lahtdétasomittauksena myodhempia tarkasteluita varten. Tarkemmat analyysit
menetelmineen on kuvattu liitteessa 4.
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JOHTOPAATOKSET JA SUOSITUKSET

Johtopaatokset

Kasvuohjelmat ovat mahdollistaneet uudenlaisen ja aiempaa vaikuttavamman
lahestymistavan kansainvélistymisen edistamiseen.

Kasvuohjelmat keskittyvat ensisijaisesti pk-yritysten kansainvalistymisen edistamiseen
tunnistamalla konkreettisia mahdollisuuksia kohdemarkkinoilla ja rakentamalla niita vastaavia
tarjoomia. Tavoitteena on rakentaa markkinoiden tarpeisiin vastaavaa laajempaa tarjoomaa
ja saada yrityksille kontakteja ja kauppoja kansainvélisiltd markkinoilta. T&ltd osin
kasvuohjelmat lahtdkohtaisesti vastaavat hyvin pk-yritysten kansainvalistymisen haasteisiin,
ja tdydentavat hyvin muuta pk-yrityksille suunnattua palvelutarjontaa.

Ohjelmat pyrkivat kokoamaan yhteen joukon yrityksid ja rakentamaan naiden vaélille
kumppanuuksia ja yhteistd palvelutarjontaa. Tamankaltainen “"ekosysteeminen”
l[ahestymistapa on uudenlainen ja tervetullut malli yritysten kansainvalistymisen
edistamiseen, silla se mahdollistaa aiempaa laajemman tarjooman ja arvoverkoston
rakentamisen kansainvalisten markkinoiden tarpeisiin. Sitd kautta kasvuohjelmien avulla on
myds mahdollista avata uusia ovia ja markkinoita suuremmalle joukolle suomalaisyrityksia.
Ohjelmien yhteiskunnallinen vaikuttavuus on lahtokohtaisesti parempi kuin malleissa, joissa
keskitytaan yksittaisten yritysten kansainvalistymispyrkimysten tukemiseen.

Kasvuohjelmat tukevat Team Finland -toimintamallia ja auttavat lisdédmaan sen
yrityslahtdisyyttéd — yhteistydssa muiden toimijoiden kanssa kehitettavaa

Kasvuohjelmat ovat yrityslahtdinen toimintamalli. Yritykset ovat edustettuina ohjelmien
ohjausryhmissé ja suurimmassa osassa ohjelmia myds ohjausryhméan puheenjohtaja on
yritysten edustaja. Joissakin ohjelmissa yritykset ovat lisdksi jarjestaytyneet pienempiin
teemakohtaisiin yritysvetoisiin ryhmiin ohjelmien sisalla. Yritykset voivat halutessaan saada
hyvin &anensa kuuluviin ohjelmissa.

Kasvuohjelmat ovat myds luoneet konkreettista siséltéd eri Team Finland -verkoston
toimijoiden vadlille. Yhteistytéssd on kuitenkin viela paljon kehitettavad, erityisesti
kasvuohjelmien sekd Tekesin ohjelmien ja ulkomaisen verkoston vélilla. Tiedon jakaminen ja
yhteisten prosessien kehittdminen on téarkeda ja taltd osin tyd on jo kaynnissd. MyoOs
yhteistydssa kasvuohjelmien valilla on kehitettdvad, vaikka hyvia esimerkkeja on
tunnistettavissa. Jatkossa haasteena on laajemmin eri toimijoiden (sekd Team Finland -
verkoston sisalta etta ulkopuolelta) saaminen mukaan ohjelmien valmisteluun ja toteutukseen
sekd yhtendisemman viestin rakentaminen yritysten suuntaan. Nyt kdynnissd on useita
erilaisia ohjelmia ja kokonaisuus nayttaytyy yritysten suuntaan hieman sekavana.

Kasvuohjelmien toteutuksesta on vastannut padosin Finpro. Tulevaisuudessa kasvuohjelmat
voisivat parhaimmillaan toimia laajempana yksityisen ja julkisen sektorin yhteisena
"kansainvalistymisalustana”, johon eri toimijat ja palveluntarjoajat (my6s yksityiset ja/tai
alueelliset toimijat) tuovat oman panoksensa. Tama edellyttdd kuitenkin merkittavaa
panostusta kasvuohjelmaformaatin jalostamiseen.
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Hallinto- ja rahoitusmalli on raskas ja hankala

Kasvuohjelmatoimintaa toteutetaan valtionavustuslainsdadannén puittessa. Paatokset
yksittéisista hankkeista (ohjelmista) tehdaan yksi kerrallaan ministeriéssd, mink& vuoksi
lyhyenkin selvityksen hakemuksen kasittelyyn kuluu tarpeettoman kauan aikaa. Pienetkin
muutokset ohjelmien suunnitelmiin on hyvéaksyttava tapauskohtaisesti, mika tekee ohjelmien
hallinnoinnista hidasta ja kankeaa.

Raskas hallintomalli ja hitaat prosessit heijastuvat ohjelmien kaytdnnon toteutukseen ja
laatuun, mm. seuraavasti:

e Muutosten tekeminen ohjelmissa on tydlasta ja aikaa vievaa, mika heikentaa
mahdollisuuksia reagoida ja vastata markkinoiden mahdollisuuksiin ja yritysten
tarpeisiin.

e Ohjelmien rahoitussyklit ovat erilaiset, mika puolestaan vaikeuttaa ohjelmien valisen
yhteistydn rakentamista ja yhteista resurssien kayttda (esim. viestintd, kilpailutukset,
back-office-toiminnot)

e Ohjelmajohdon ajasta tarpeettoman suuri aika kuluu hallintoon (hakemusten
paivittaminen ja laatiminen, raportointi, kilpailutukset...), mikd sy® resursseja
asiakastyosta.

e Suunnittelu pitkalla aikavalilla on haastavaa ja ohjelmien jatko epaselvda (myos
yrityksille). Tama vaikeuttaa myds ohjelmajohdon rekrytointia.

e Strateginen ohjaus ja konseptin kehittdminen on haastavaa, kun aikajanne on lyhyt ja
liséksi paatdkset on yksittaisia.

Yksi ratkaisu hallinto- ja rahoitusmallin kehittdmiseen voisi olla aiempaa suurempien
ohjelmakokonaisuuksien rakentaminen. Tama ei valttamatta tarkoittaisi aiempaa suurempia
tai laajempia ohjelmia yritysten suuntaan (vrt. johtopdatds liittyen ohjelmien fokusoinnin
merkitykseen), vaan rahoituspéatosten niputtamista. Suurempien ohjelmakokonaisuuksien
rakentaminen todennéakdisesti vahentaisi hallinnollista taakkaa ja parantaisi ohjelmatoiminnan
pitkdjanteisyyttd, parantaisi yhteistyota kasvuohjelmien kesken ja Tekesin ohjelmien kanssa
sekd vahvistaisi strategista ohjausta ja auttaisi tehostamaan resurssien kayttéa ohjelmien
kesken.

Ohjelmien onnistumisessa suuria eroja — osa tuloksista kuitenkin lupaavia

Ohjelmien pidemman aikavalin vaikutusten arviointi (esim. liikevaihdon tai tySpaikkojen
maarassa mitattuna) on viela liilan varhaista, silla osa ohjelmista on vasta kaynnistynyt ja
tavoitteiden saavuttaminen eli konkreettisten kauppojen ja uuden kansainvalisen
liketoiminnan syntyminen voi vieda jopa vuosia. Yritysten ndkemykset ovatkin tassa asiassa
odotetun varovaisia.

Tarkasteltaessa lyhyemman aikavalin tuloksia yritysten palaute on paadosin positiivista.
Esimerkiksi uusia kansainvélisid asiakkaita on saanut — tai uskoo tdn& vuonna saavansa —
noin 60 % kyselyyn vastanneista yrityksista. Lisaksi 81 % arvioi ohjelmalla olevan positiivisia
vaikutuksia kykyyn rakentaa yhteyksia kansainvélisten asiakkaiden tai kumppaneiden
kanssa. 76 % arvioi ohjelmilla olleen positiivinen vaikutus kykyyn rakentaa kumppanuuksia
muiden suomalaisyritysten kanssa. Suurin osa arvioi vaikutuksia olleen kuitenkin vasta jonkin
verran eli taltd osin parannettavaa myaos riittaa.

Yritysten haastattelut vahvistavat, ettd osa ohjelmista on selvasti onnistunut kokoamaan
laajempaa yhteista tarjoomaa ja aiempaa kokonaisvaltaisempia ratkaisuja ulkomaisten
asiakkaiden tarpeisiin, ja luomaan uudenlaisia kumppanuuksia yritysten vélille. Erityisesti
ohjelmien kautta tulevaa laajempaa nakyvyyttd, pééasyd “oikeisiin poytin” (esim.
[ahetystdyhteistydn tai ministerivierailujen kautta) ja tiedonvaihtoa muiden yritysten kanssa on
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pidetty arvokkaana. Vaikka tulokset ovat kuitenkin vield hajanaisia ja vaihtelevia, osoittavat
ne, ettd toimiessaan kasvuohjelmat voivat tuoda merkittavaa lisdarvoa yrityksille. Haasteet
ovat ohjelmien toimeenpanossa ja tasalaatuisuuden varmistamissa.

Ohjelmat ovat tuloksiltaan keskenaan hyvin erilaisia. Yritysten palaute ohjelmista vaihtelee
erittéin kriittisesta erittdin positiiviseen. Positiivinen palaute kohdistuu erityisesti ohjelmien
konkreettisuuteen, yrityslahtdisyyteen ja ohjelman kautta saatavien asiantuntijoiden
osaamiseen ja verkostoon. Kritiikki kohdistuu puolestaan ennen kaikkea liian yleisluontoiseen
toimintaan tai asiantuntemukseen. Lisaksi kritiikkid kohdistuu ohjelmien kaytannon
toteutukseen liittyviin asioihin. My6s yrityslahtdisyyden toteutuminen ja yritysten aktiivinen
osallistuminen ohjelman suuntaamiseen nayttaisi vaihtelevan ohjelmittain.

Arvioinnin perusteella nayttaisi silta, etta toimintansa jo vakiinnuttaneet yritykset, joilla ei viela
ole merkittavaa vientia ja jotka tavoittelevat pikemminkin vakaata kuin nopeaa kansainvélista
kasvua, arvioivat ohjelmien vaikutukset kaikkein positiivisimmin. Tama yritysjoukko on ollut
myds kasvuohjelmien ensisijainen kohderyhmé, joten siina mielessa kasvuohjelmien voidaan
katsoa osuneen hyvin maaliinsa. Tulokset ovat talta osin kuitenkin vain suuntaa antavia.

Kaiken kaikkiaan on selvad, ettd ohjelmien kaytannoén toteutuksella on keskeinen merkitys
siihen, miten ne ovat onnistuneet edistdmaan yritysten kansainvalistymista ja vientia. Samalla
on kuitenkin huomioitava etta alat, joita ohjelmat edustavat, ovat keskenaén hyvin erilaisia ja
vaativat erilaista lahestymistapaa. Joillakin aloilla tarvitaan useiden vuosien pohjustusta
uusien kauppojen synnyttdmiseksi, kun taas toisilla aloilla kauppoja voi saada aikaan
hyvinkin nopeasti. Téhan vaikuttavat paitsi kunkin alan liikketoimintamallien ja arvoketjujen
rakenteet, myds suomalaisen yrityskannan rakenne (joillakin aloilla enemman vientikelpoisia
yrityksig; selkeitd avainyrityksia, joiden varaan tarjoomaa on helpompi rakentaa; ja/tai vahvat
yritysverkostot). Nain ollen kaikkia kasvuohjelmia ei ole mielekdsta arvioida samalla
aikajanteella. Tama on tarkead huomioida jatkossa tehtédesséa paatoksia ohjelmista.

Fokusoituminen ja toimenpiteiden raataldinti haasteena

Ohjelmat ovat keskenaén hyvin erilaisia myds sen suhteen, miten laajasti niissa on mukana
erilaisia yrityksid. Tama on varsin perusteltua johtuen edellda mainituista syista liittyen
yrityskentén ja eri alojen liiketoiminnan erityispiirteisiin. Toisaalta on tarkead, ettd ohjelmiin
saadaan mukaan riittavan laaja joukko yrityksia yhteisen tarjooman rakentamiseksi. Yleiselle
tasolle jaavat tilaisuudet ja toimenpiteet eivat auta saavuttamaan riittdvia tuloksia ja
vaikutuksia, ja saavat siksi kritiikkia osakseen.

Aktiivisilla avainyrityksilla on tarkea rooli ohjelmissa. Aktiiviset yritykset voivat saada danensa
hyvin kuuluviin ohjelmien ohjausryhmissa ja paasevat siten vaikuttamaan ohjelmien
sisaltdihin ja painopisteisiin. Kaytanndssa kuitenkin vain pieni osa yrityksista osallistuu
aktiivisesti ohjelmien kehittdmiseen. Siksi kasvuohjelmien toimenpiteet muovautuvat pitkalti
juuri aktiivisten yritysten mukaan. Monet useissa kasvuohjelmissa tyypillisesti toteutettavista
toimenpiteistd (esim. ministerivierailut, messut ym.) eivat valttamatta sovellu esimerkiksi
pienille startup-yrityksille. Toisaalta ohjelmat ovat my0s taltd osin erilaisia ja osa on
fokusoinut toimintaansa enemman startup-yritysten suuntaan.

Ohjelmien onnistumisen kannalta on tarke&d, etta ohjelmien sisalla pystytdan raataldimaan
toimenpiteita erilaisille kohderyhmille ja siten varmistamaan riittdva konkretian taso ja
toisaalta saamaan mukaan riittdvan suuri joukko yrityksid. Yksi varteenotettava ratkaisu voisi
olla perustaa kaksi eri "linjaa”, joista toinen keskittyisi palvelemaan hautomotyyppisesti vientia
aloittelevia yrityksia ja toinen toimisi "kiihdytyskaistana” pidemmalla oleville yrityksille.
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Osaaminen ja asiantuntemus avainasemassa

Yksi keskeinen ohjelmien onnistumiseen vaikuttava tekijd on ohjelmajohdon osaaminen.
Ohjelmien tuoma lisdarvo yritysten kannalta perustuu pitkdlti  ohjelmajohdon
asiantuntemukseen, toimialan  ymmarrykseen, verkostoihin  ja  kokemukseen
kansainvalistymisen edistamisestd. Tama on toteutunut ohjelmissa vaihtelevasti, mika
todennakdisesti osaltaan selittda suuria ohjelmakohtaisia eroja tuloksissa ja vaikutuksissa.
Tahan liittyy myds ohjelmien lyhyt aikajanne ja epdjatkuvuus: parhaita osaajia on vaikea
houkutella mukaan vetamaéan lyhyita ohjelmia.

Toinen osaamiseen ja siten ohjelmien laatuun liittyva tekija on ohjelmissa kéaytettavien
kilpailutettujen asiantuntijoiden / konsulttien osaaminen. Ohjelmien onnistumisen kannalta
tarked tekija onkin se, millaisia asiantuntijoita ja kumppaneita se on onnistunut saamaan
mukaan. Nayttdisi siltd, ettd tdssa ei ole aina onnistuttu parhaalla mahdollisella tavalla.
Kilpailutukset on koettu tydlaiksi ja hankaliksi erityisesti yksittaisten asiantuntijoiden (esim.
toimialaeksperttien) hyddyntéamisen kannalta. "Yleisten konsulttien” kayttdminen saa myds
paikoin voimakasta kritiikkid yrityksiltd. Toisaalta joissakin ohjelmissa yritykset kiittelevat
ulkopuolisten asiantuntijoiden osaamista.

Kokeilevampi lahestymistapa tehostamaan resurssien kayttdd ja parantamaan
vaikuttavuutta

Ensimmaiset kasvuohjelmat haluttin saada nopeasti kayntiin, mink& vuoksi ohjelmien
rahoituksesta jopa 75 % kohdistui kahdelle ensimmaiselle vuodelle. Kaytanndssa tama
tarkoitti, ettd ohjelmia kaynnistettiin suurella maarallisella volyymilla ja nopealla aikataululla.
Lisdksi ohjelmiin otettiin mukaan my0s sellaisia yrityksid, jotka eivat vielda olleet valmiita
liketoimintansa kansainvélistymiseen — tai ohjelmia suunnattiin nédiden yritysten tarpeisiin,
jolloin pidemmalla olevat yritykset ovat turhautuneet. Nama tekijat selittdvat osaltaan myoés
ohjelmien erilaista onnistumista ja yritysten vaihtelevaa palautetta.

Jalkeenpain tarkasteltuna vaiheittainen ja kokeilevampi lahestymistapa (konseptin pilotointi
ennen skaalausta) olisi todennakdisesti auttanut parantamaan resurssien tehokasta kayttda,
ohjelmien laatua ja vaikuttavuutta. Jatkossa tulisikin pyrkia omaksumaan kokeilevampi
l[ahestymistapa ohjelmien kaynnistdmiseen. Tama tulisi huomioida myds rahoitusmallissa,
jotta se mahdollistaa ja kannustaa eri tyyppisten ohjelmien testauksen ja kehittdmisen
joustavasti.
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Suositukset

Suositus 1: Kasvuohjelmatoimintaa on perusteltua jatkaa my®s nykyisen rahoituskauden
jalkeen (esitetyt kehittdmistarpeet huomioiden).

Suositus 2: Ohjelmien rahoitus- ja ohjausmallia tulee uudistaa siten, etté se soveltuu nykyista
suurempien, joustavampien (raataldityjen) ja kokeilevampien ohjelmakokonaisuuksien
rahoittamiseen.

Suositus 3: Kasvuohjelmien vélista yhteistyota ja resurssien yhteiskayttda tulee tehostaa.
Tama edellyttdd paitsi rahoitusmallin myds kaytdnnodn prosessien kehittdmista (esim.
ohjelmien yhteinen yhteistydalusta tai toimintamalli).

Suositus 4: Ohjelmien fokusoitumiseen ja toimenpiteiden raatalditiin tulee kiinnittda aiempaa
enemman huomiota, esimerkiksi ottamalla selkeammin kayttodn erilaiset toimintamallit
kansainvalistymisen eri vaiheessa oleville yrityksille.

Suositus 5: Kasvuohjelmien yhteistydétd muun kv-ohjelmatoiminnan sek& Team Finland -
toimijoiden ja muiden (myds yksityisten) palveluntarjoajien tulee tiivistda. Tavoitteena tulisi
olla nykyistd laajemman ja alustamuotoisen kansainvalistamispalvelujen verkoston
rakentaminen esimerkiksi konkreettisen pilottiohjelman avulla.

Suositus 6: Paras mahdollinen osaaminen ohjelmien kayttéén on varmistettava ja
huomioitava asiantuntija- ja kumppaniverkoston rakentamisessa, ohjelmajohdon
rekrytoinneissa ja kilpailutuksissa (edellyttéaa kilpailutuskaytanttjen kehittamista).

Suositus 7: Eri alojen erityispiirteet ja ekosysteemien elinkaaren vaiheet on huomioitava
ohjelmaformaatin kehittdmisessad, ohjelmien tulosten seurannassa ja ohjelmia koskevia
paatoksia tehtdessa. Pidemmalla aikavalilla ohjelmiin osallistuvien yritysten liikevaihdon ja
viennin kasvu ovat keskeisia mittareita, mutta lyhnyemmalla aikavalilla on tarkeaa seurata mm.
yritysten saamien uusien kontaktien ja kumppaneiden maaraa.

Suositus 8: Yritysten ja muiden palveluntarjoajien tietoisuutta kasvuohjelmista ja niiden
palveluista ja tuloksista tulee vahvistaa. Yritysten maaran lisdédminen ohjelmissa on
toivottavaa, mutta sita ei tulisi tavoitella fokusoitumisen kustannuksella.
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LIITE 1: KUVAUKSET NELJASTA
KASVUOHJELMASTA

Tassa liitteesa on esitetty tarkemmat kuvaukset tapaustutkimusten kohteena olevasta
neljasta Export Finland -kasvuohjelmasta. Kuvausten on tarkoitus havainnoillista ohjelmien
toimintaa. Tapaustutkimusten osana haastalteiin myds ohjelmiin osallistuneita yrityksia.
Haastatteluiden keskeiset havainnot on raportoitu osana muuta raporttia.

Connectivity From Finland

Ohjelman kuvaus ja tavoitteet

Connectivity from Finland on kolmelle vuodelle (2015-2017) jaksottuva kasvuohjelma, joka
tukee suomalaisten, tele- ja mobiilioperaattoreille erilaisia ratkaisuja ja digitaalisia
lisdarvopalveluita tuottavien yritysten kansainvalistymistd ja kasvua hyddyntamalla
maailmalla auenneet kymmenien miljardien eurojen arvoiset liiketoimintamahdollisuudet.

Kasvuohjelma on tarkoitettu yrityksille, jotka tuottavat operaattoreiden tarvitsemia telecom-
verkkoon ja sen operointiin liittyvia palveluita. Erityisesti MVNO (Mobile Virtual Network
Operator) -liiketoiminnan voimakkaan segmentoitumisen takia palvelut voivat olla myds
varsin kaukana perinteisen operaattorin liiketoiminnasta. Esimerkkeja téllaisista palveluista
ovat pankkimaailmaan ja rahoitukseen liittyvat palvelut seka terveyteen ja hyvinvointiin
littyvat sahkoiset palvelut.

Connectivity from Finland -ohjelman tavoitteena on vieda suomalaista televiestintdalan kovaa
osaamista kansainvdlisille telemarkkinoille sekd edistdd suomalaisten pk-yritysten
likevaihdon kasvua, vientia ja kansainvalistymista konkreettisin keinoin. Tallaisia keinoja ovat
mm.  osallistuvien yritysten palvelukonseptien  kehittdminen, tarjontaklustereiden
rakentaminen ja ulkomaisten asiakassegmenttien aktivoiminen erilaisten tapaamisten kautta.

Ohjelman keskeisimpia kohdemarkkinoita ovat Kiina, Meksiko, Nigeria, Kenia ja Etela-
Afrikka, mutta konkreettisia bisnesmahdollisuuksia kartoitetaan myds muilla markkinoilla.
Kiinassa ja Meksikossa paapaino on telemarkkinoiden uudistuksessa syntyvien investointien
luomissa mahdollisuuksissa. Afrikan maissa puolestaan on ohjelman esiselvityksen
perusteella kysyntaa erityisesti digitaalisille palvelutuottajille.

Connectivity from Finland -kasvuohjelmaan tavoiteltiin ohjelman alkaessa mukaan 30-40
yritysta tai muuta sidosryhm&ad. Ohjelman konkreettisiksi tavoitteiksi on asetettu mukana
olevien yritysten liikevaihdon ja viennin maaran kasvu kohdemarkkinoilla 15 prosentilla.
Lisdksi tavoitteena on katalysoida 55 uutta tyOpaikkaa ohjelmakausien aikana. Ohjelman
tavoitteiden saavuttamista mitataan useilla eri mittareilla, joita ovat edella mainittujen liséksi
mediaosumien maard, investointien ja investointineuvottelujen maara, tapahtumien
lukumaara ulkomailla sek&a ulkomaisten delegaatioiden vierailujen maara Suomessa.

Budjetti ja resurssit

Connectivity from Finland -ohjelman projektihenkildstoén kuuluvat ohjelmajohtaja,
ohjelmapaallikkd, ohjelmakoordinaattori, markkinointispesialisti sek& nelja kokopéaivaista
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neuvonantajaa keskeisilla kohdemarkkinoilla, eli Kiinassa, Meksikossa ja kolmessa Afrikan
maassa.

Edella mainittujen resurssien liséksi projektin toteutusta tukevat seuraavat osaajat:

Vientikeskuksissa olevat Finpron asiantuntijat resurssiensa puitteissa

Muut mahdolliset toimialan asiantuntijat Finprolla

Invest in Finland -toimialaosaajat

Muut Team Finland -toimijat, kuten Tekesin 5th Gear -ohjelma soveltuvin osin
Finpron markkinointihenkilostd (tukea markkinointiin ja viestintddn) resurssiensa
puitteissa

Hankkeen ensimméainen ohjelmakausi on 1.9.2015-31.12.2017, ja se on jaettu kahteen
toimintajaksoon. Ensimmainen toimintajakso toteutetaan 1.9.2015-31.12.2016 ja toinen
toimintajakso kattaa vuoden 2017 kokonaisuudessaan. Ensimmaisen toimintajakson
kokonaisbudjetti on 1 240 275 euroa, ja kyseiselle jaksolle on haettu valtionapua 1 082 200
euroa. Toisen toimintajakson budjetti puolestaan on arviolta 942 000 euroa, josta haettavan
valtionavun osuus on noin 815 000 euroa. Kokonaisuudessaan hankkeen budjetti on siis 2
182 275 euroa, josta valtionavun osuus on arviolta 1 897 200 euroa.

Valtionavun liséksi ohjelma saa osan rahoituksesta osallistuvilta yrityksiltd, jotka on pyritty
sitouttamaan ohjelmaan yrityksen koon mukaan maaraytyvalla osallistumismaksulla. Pk-
yrityksille osallistumismaksu on 500 euroa ja suuryrityksille 1000 euroa. Osallistumismaksuja
on budjetoitu saatavaksi ensimmaisella toimintajaksolla yhteensd 22 000 euroa. Ohjelman
yleisen  osallistumismaksun  lisdksi  yritykset ~maksavat erikseen  yritys- ja
yritysryhmakohtaisesta  konsultoinnista. Taméan rahoituksen osuudeksi on arvioitu
ensimmaisella toimintajaksolla noin 136 000 euroa.

Toimenpiteet

Kasvuohjelman puitteissa jarjestetdan erityyppisia tapahtumia, jotka perustuvat yritys- ja
yritysryhmakohtaisten konsultointimoduulien hyddyntadmiseen. Lisdksi ohjelmaan kuuluu
mahdollisuuksien mukaan ministerivetoisia delegaatiomatkoja tai vastaavia delegaatioita.
Suomeen pyritddn saamaan vieraaksi kohdemaiden paattajia niin operaattoreiden kuin
regulaattoreidenkin puolesta. Yksittdisia toimenpiteité ja palveluita ovat esimerkiksi:

¢ Vientivalmiuksien nostamiseen ja markkinaosaamiseen tahtaavat koulutukset

e Markkinaselvitykset padkohdemarkkinoilla ja niista syntyvat bisnesliidit

e Yhteisen Suomi-tarjooman ja konsortioiden rakentaminen myynnin ja markkinoinnin
tueksi

¢ Mahdollisuus osallistua kansainvalisiin messuihin ja muihin tapahtumiin konsortiona
Ostaja-, kumppani- ja sijoittajatapaamisia kohdemarkkinoilla ja Suomessa
Markkinointiviestinnan tuki Finpron kanavissa

Education Export Finland

Ohjelman kuvaus ja tavoitteet

Education Export Finland (EEF) on vuonna 2015 toimintansa kaynnistéanyt koulutusviennin
kasvuohjelma, joka kokoaa yhteen ja verkottaa alan suomalaiset toimijat. EEF on jatkoa
vuonna 2011 toimintansa aloittaneelle kansalliselle Future Learning Finland (FLF)
-koulutusvientiklusterille. Muutos FLF:stéd EEF:ksi tapahtui 1.9.2015.
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Education Export Finland -ohjelman tavoitteena on suomalaisen koulutusliiketoiminnan
kasvattaminen kansainvalisilla markkinoilla. Ohjelma on suunnattu suomalaisille yrityksille ja
oppilaitoksille, joilla on yhteistybhalukkuutta, kiinnostusta ja kykya kansainvéliseen
liketoimintaan sek&d valmiutta ldhted mukaan toteuttamaan ja kehittdmaan suomalaista
koulutusvientia. EEF etsii kohdemarkkinoilta uusia liiketoimintamahdollisuuksia, toimii
ovenavaajana ja luo kansainvdlisia yhteistydverkostoja jasentensa liikketoiminnan
edesauttamiseksi. Education Export Finland vahvistaa my®ds Suomen hyvaa mainetta
koulutusratkaisujen tarjoajana.

Konkreettisiksi tavoitteiksi rahoituskaudelle 1.9.2015 — 31.12.2016 on asetettu:

o 15 % kasvu liikevaihtoon koulutus- ja oppimistarjooman osalta
o 5 9% kasvu henkilostodn koulutus- ja oppimistarjooman osalta
o 20 % kasvu vientiin koulutus- ja oppimistarjooman osalta

Lisaksi ohjelman tavoitteena on saada ohjelmaan 70 kriteerit tayttavaa jasentad vuoden 2016
loppuun mennessa seka kasvattaa EEF-bréandin kansainvalistd asemaa ja siten siind mukana
olevien toimijoiden houkuttelevuutta kansainvédlisille asiakkaille, samalla nostaen
suomalaisen koulutusviennin haluttavuutta markkinoilla. Tamé& tukee ulkomaalaisten
sijoittajien kiinnostusta suomalaiseen osaamiseen ja koulutusjarjestelmaan.

Ohjelman vaikuttavuutta mitataan asetettuja tavoitteita vastaan jokaisen osallistuvan
yrityksen osalta kerran puolessa vuodessa. Vaikuttavuusmittareita ovat osallistuvien yritysten
viennin, liikevaihdon ja ty®paikkojen maaran kasvu, osallistujien tyytyvaisyys ohjelmaan,
kasvuohjelman yhteison koko sek&a medianakyvyys yksittaisilla mediaosumilla mitattuna.

Budjetti ja resurssit

Education Export Finland (aiemmin Future Learning Finland) on monivuotinen kattohanke,
jonka rahoitus anotaan erikseen jokaiselle rahoituskaudelle. Talla hetkella
koulutusvientiohjelman rahoitustarve on arvioitu vuoden 2017 loppuun asti, mutta hankkeen
on tarkoitus jatkua taman jalkeenkin.

Rahoituskauden 1.9.2015-31.12.2016 kokonaisbudjetti on 507 000 euroa, josta valtionavun
osuus on 490 000 euroa. Rahoitus kattaa mm. kokous- ja edustuskuluja, ulkomaisille
asiakkaille suunnattuja tapaamisia, vastaanottoja, vierailua ja tybpajoja seka
kohdemarkkinoilla jarjestettéavia verkostoitumistilaisuuksia ja -tapahtumia. Kasvuohjelmaan
osallistuminen on yrityksille ja kouluille maksutonta, mutta kasvuohjelmaan osallistuvat
yritykset rahoittavat omat matkakustannuksensa sekd yritysten maksuosuuden
yritysryhmakoulutuksiin -~ ja  kohdemarkkinoilla  toteutettavaan  ’'export ~ camp’iin
osallistumisesta.

Toimenpiteet

Education Export Finland -koulutusvientiohjelman toimenpiteet keskittyvat ohjelmaan
osallistuvien yritysten myynti- ja vientivalmiuksien kehittdmiseen, markkinoiden ja
liketoimintamahdollisuuksien tunnistamiseen, tapahtumien jarjestamiseen seka viestintaan ja
markkinointiin.

Ohjelma rakentuu seuraavista toimenpiteisté:

¢ Konkreettisten ja nopeasti prosessoitavien myyntiliidien valittdminen
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e Laajempien liiketoimintamahdollisuuksien tunnistaminen markkinoilla, niiden
todentaminen ja lopullinen valinta, konseptointi ja valittdminen yrityksille
koordinoidusti

o  Myynti- ja vientivalmiuksien kehittamiseen liittyvan koulutuksen tarjoaminen yrityksille

¢ Kiinnostavimpien liiketoimintamahdollisuuksien ymparille toteutettavat matkat,
seminaarit ja asiakastapaamiset seka naihin liittyen yritysten myynti- ja vientitaitojen
kehittdminen, systemaattinen asiakashaku, asiakkaiden tarpeiden selvittdminen seka
spesifioitu myyntipuhekoulutus

e Uusien myyntikarkien rakentaminen yhdessé jasenistdon kanssa (esim. tutkintomyynti,
cleantech-koulutustarjooman konseptointi, edtech-kuluttajamarkkinoiden
businesslogiikan tunnistaminen, Digital School -konsepti).

e Markkinointiviestinnan toimenpiteet: rakennetaan edu-portaali, jossa esilla myyntiliidit
ja liiketoimintamahdollisuudet, suomalainen kansainvélisesti kilpailukykyinen
karkitarjooma seka tapahtumat

Ohjelman jasenilleen tarjoamat tarkeimmat edut ja palvelut ovat:

e Verkottumistilaisuudet kotimaassa ja kohdemarkkinoilla

e Liiketoimintamahdollisuuksien tunnistaminen

e Teemaseminaarit ja tybpajat

e Jasenillat

e Jasenten nakyvyyden tukeminen Education Export Finlandin kanavissa ja
tapahtumissa

o Konkreettisia esimerkkeja jasenille tarjottavista nakyvyyspalveluista ovat:
jasenyrityksen nakyvyys ohjelman verkkosivuilla, sosiaalisen median kanavissa seka
esittelymateriaaleissa alan messuilla.

FinlandCare

Ohjelman kuvaus ja tavoitteet

FinlandCare on ty6- ja elinkeinoministerion (TEM) vuonna 2011 kaynnistaméa ohjelma hoito-
ja hoivapalvelualan yritysten kansainvalistymisen ja viennin edistdmiseksi. Ohjelman
lahtokohtana ovat ministerion strategisen HYVA-ohjelman painopisteet ja tavoitteet, joista
yksi keskeisimpid on hoito- ja hoivapalvelualan yritysten kasvu ja kansainvélistyminen.
FinlandCare-ohjelman tavoitteena on parantaa hoito-, hoiva- ja kuntoutuspalveluja seka niihin
littyvdd teknologiaa, kehittdmistd, konsultointia ja koulutusta tarjoavien yritysten
kansainvalistymisen ja viennin edellytyksid. Ohjelma tekee suomalaista osaamista ja
teknologiaa tunnetuksi ja halutuksi kansainvalisilla markkinoilla seka palvelee
kansainvalistymiseen tahtaavia yrityksia markkinoille padsyssa valikoiduilla kohdealueilla.

FinlandCare-hanke pyrkii tarjoamaan yrityksille toimivan verkoston niin kotimaassa kuin
ulkomailla. Verkoston avulla yritykset voivat solmia suhteita, saada uusia ideoita ja
yhteistydmahdollisuuksia. Verkostoa pyritdan laajentamaan uusien asiakkaiden avulla,
yhteistydlla erilaisten organisaatioiden kanssa sekd eri maihin ulottuvan Team Finland
-verkoston kautta. Ohjelmassa kartoitetaan uusia mahdollisuuksia FinlandCare-
jasenyhteisolle erilaisten selvitysten, markkinakatsausten, tietopakettien ym. avulla. Yritykset
saavat my0s tietoa kohdealueiden ja uusien strategisten painopistealueiden avautuvista
markkinoista.
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FinlandCare-ohjelman jasenyritykset ja kansainvalistymistoiminta on kategorisoitu viiteen
paasegmenttiin, joista kolmen ensimmaisen sektorin palvelut ja konseptit voidaan tuottaa
kansainvalisille markkinoille tai ulkomaisille asiakkaille kotimaassa. Padsegmentit ovat:

HEALTH Terveyspalvelut

CARE Hoivapalvelut

REHABILITATION Kuntoutuspalvelut

TECHNOLOGY Alan teknologia

EDUCATION AND CONSULTING Alan koulutus ja konsultointi

agrONE

Ohjelmaan on myods valittu joukko kohdemaita, jotka nahdaan potentiaalisina uusina
markkina-alueina vuosina 2015-16. Naitd ovat Vengja (Pietari, Moskova, Jekaterinburg),
Persianlahden alue (Arabiemiraatit, Qatar, Saudi-Arabia), EU- ja ETA-alue seka Aasia
(Kaakkois-Aasia ja Kiina). Naiden tarkeimmiksi kohdealueiksi valittujen alueiden lisaksi
selvitetdan uusia potentiaalisia kohdemaita Finpron opportunity-prosessia seka Team Finland
Future Watch -konseptia hyodyntaen.

FinlandCare-kasvuohjelman etenemista seurataan erilaisilla mittareilla. Ohjelmaa arvioidaan
mm. mittaamalla ohjelmaan osallistuvien yritysten liikevaihdon kasvua, tarkastelemalla
yhteistydkumppaneiden maarad, yhteistydverkoston laatua sekd uusien markkinoiden
avautumista jasenyrityksille tai yritysten aseman vahvistumista olemassa olevilla
kohdemarkkinoilla. Liséksi seurataan medianakyvyytta seka potilasmaarien kasvua sellaisten
yritysten osalta, jotka tarjoavat konkreettisia hoitopalveluita.

Budjetti ja resurssit

Finpron henkildstéon kuuluva toimialajohtaja vastaa FinlandCare-ohjelman toteutuksesta ja
johdosta, minka liséksi ohjelman projektikoordinaattoriksi on palkattu yksi henkild suoraan
ohjelman varoista. Lisdksi ohjelmassa kaytetddn ulkopuolisia palveluntarjoajia mm.
kaannostyossa, tulkkauksessa sekd Vengjan-asiantuntijoina. Kohdemaissa henkilostoa
taydentavat mm. Finpron vientikeskukset ja partnerit seka ulkopuoliset palveluntarjoajat.

Hankkeen toteutus on jaettu kahteen toimintajaksoon, joista ensimmainen oli 1.3.2015-
31.12.2015 ja toinen 1.1.2016-31.12.2016. Hankkeen ensimmaisen jakson budjetti on 630
000 euroa, josta valtion avustuksen osuus on 470 000 euroa. Hankkeen kokonaisbudjetti
valtion avustuksen osalta on 980 000 euroa vajaalle kahdelle vuodelle. Valtionavustuksen
lisdksi hanke saa osan rahoituksestaan osallistuvilta yrityksilté, jotka maksavat jasenmaksua
ohjelmaan osallistumisesta yrityksen koon mukaisesti.

Toimenpiteet

FinlandCare -ohjelman toteutus on vuosina 2012—-2014 keskittynyt jasenyritysten ja toimialan
vientipyrkimyksia vahvistaviin viestintéd- ja markkinointitoimenpiteisiin. Jatkossa ohjelmassa
on edelld mainittujen toimien liséksi tarkoitus vahvistaa ohjelman yritysperustaa ja yhteyksia
ohjelman tavoitteiden kannalta keskeisiin toimijoihin ja hankkeisiin.

Ohjelman kehittdmisen kannalta keskeisiksi asioiksi nahdéaan ohjelmaan osallistuvien
yritysten maaran kasvattaminen (erityisesti hoivassa ja kuntoutuksessa seka
terveysteknologioissa), yhteistydverkostojen rakentaminen alueellisten toimijoiden kanssa
vientipotentiaalia omaavien yritysten tunnistamiseksi, yhteistydverkostojen vahvistaminen
Team Finland -toimijoiden kanssa seka kansallisesti ettd kansainvéalisesti seké FinlandCare-
ohjelman asemoiminen osaksi Team Finland Health -kokonaisuutta. Ohjelman keskeiset
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toimenpiteet rakentuvat taltd pohjalta. Viestinndn ja markkinoinnin toimenpiteiden alle
kuuluvat mm. FinlandCare-portaali, jasenkirjeet sekd jatkuva hakukonemarkkinointi,
jarjestettavia tapahtumia puolestaan ovat mm. erilaiset seminaari- ja bisnestapaamiset
kohdemarkkinoilla sek& kohdemaiden viranomaisten ja toimittajien vierailut Suomeen.

Food from Finland

Ohjelman kuvaus ja tavoitteet

Food from Finland on elintarvikealan vientiohjelma, jonka tavoitteena on tarjota merkittavaa
tukea ja laajapohjainen toimintamalli suomalaisten elintarvikeyritysten kansainvalistymiselle,
uusien markkinoiden avaamiselle ja laajalle yhteisty6lle. Suunnittelussa ja ohjelman
rakentamisessa keskitytaéan liittamaan téahan saakka erillisesti ja hajanaisesti toteutetut
vienninedistamistoimenpiteet  yhdeksi  kokonaisuudeksi. Tavoitteena on rakentaa
yhdenmukainen viennin kehittdmisstrategia ja edistdd "Suomi-rucan” nakyvyytta
kansainvalisesti. Ohjelman aikana synnytettédvan yhteistydn odotetaan auttavan etenkin pk-
yrityksia viennin kaynnistdmisessa ja kansainvélisessa markkinoinnissa. Yhdenmukainen
toimintamalli auttaa kohdentamaan niukat resurssit mahdollisimman tehokkaasti viennin
edistamiseksi.

Konkreettisiksi tavoitteiksi ohjelmalle on asetettu:

e Elintarvikeviennin kaksinkertaistuminen 3 miljardiin euroon vuoteen 2020 mennessa,
jotta elintarvikealan kauppatase voidaan kuroa kiinni ja synnyttdd merkittavaa
arvonlisda Suomeen.

e Suomen maaimagon parantaminen ja brandin vahvistaminen elintarviketuotannon
osaajamaana, tavoitteena luoda erityinen korkean osaamistason rooli suomalaisille
elintarvikkeille

o Konkreettisen ja merkittdvan Team Finland -vientiohjelman, jolla on selkeédt koko
toimialaa koskevat hyddyt ja onnistumismahdollisuudet, luominen elintarvikealalle

¢ Noin 5000 uuden typaikan synnyttaminen elintarvikesektorille

o Pk-yritysten kansainvalistymisen edistdminen ja yritysten vélisen yhteistyon
synnyttdminen

Vientiohjelman kohdemarkkinat on jaettu kahteen kategoriaan. Aloittelevien viejien/pk-
yritysten painopisteena on Itdmeren alue (Vengja, Skandinavia, Baltia, Saksa) ja muut
l[ahimarkkinat, kun taas kokeneiden viejien/suuryritysten kohdemarkkinat ovat Itd-Aasiassa
(mm. Kiina, Japani, Korea). Ohjelman toimenpiteistd noin 80 % suunnataan valituille
markkinoille ja loput 20 % kohdistetaan selektiivisesti muihin markkina-alueisiin.

Elintarvikevientiohjelmalle on my6s valittu nelja strategista painopistealuetta. Nama ovat:

Yritysten vientivalmiuksien nostaminen
Yhteisty6 ja verkostoituminen

Viennin esteiden poistaminen
Markkinointi ja nakyvyys

el

Toiminnallisten tavoitteiden saavuttamista mitataan mm. seuraamalla ohjelmaan osallistuvien
yritysten maaraa, jarjestettyjen tapahtumien lukumaarad, mediaosumien maaraa seka
kansainvalisten ostajatapaamisten maarada. Ohjelman vaikuttavuutta puolestaan arvioidaan
mm. osallistuvien yritysten liikevaihtoa, investointeja sekd viennin maaraa seuraamalla.
Lisaksi seurataan Suomen elintarvikeviennin kasvua seka alan tyéllisyyden kehitysta.
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Vientiohjelmaa kaynnistettdessa tavoitteena oli saada mukaan 100 potentiaalista suomalaista
elintarvikeyritystd ja elintarvikealan palvelu- ja laiteyritysta (sekd pk- ettéd suuryrityksia).
Ensimmaisella toimintakaudella kasvuohjelmalla on 85 virallista jasenyritystd, ja ohjelman
toimintaan on osallistunut jo yli 100 elintarvikealan yritysta.

Budjetti ja resurssit

Ohjelman suunniteltu kokonaiskesto on noin 5 vuotta ja se ajoittuu ajalle 4.9.2014—
31.12.2019. Hankkeen toteutus on jaettu viiteen toimintajaksoon, joista jokainen on noin
vuoden mittainen. Hankkeen kokonaisbudjetti on 5 miljoonaa euroa, josta ensimmaisen
toimintajakson (2014-15) osuus on 1 486 000 euroa. Ensimmaiselle toimintajaksolle on
haettu valtionavustusta 1 300 000 euroa. Valtionavustuksen liséksi kustannuksia on tarkoitus
kattaa osallistuvien yritysten jasenmaksuilla seka yritys- ja yritysryhmakohtaisesta
konsultoinnista saatavalla yritysrahoituksella.

Toimenpiteet

Food from Finland -ohjelman konkreettiset toimenpiteet linkittyvat sen edella mainittuihin
neljadn strategiseen painopistealueeseen. Suurin osa toimenpideohjelman budjetista on
kohdistunut erityisesti sellaisiin matkoihin ja vierailuihin, joita ohjelmaan osallistuvilla
yksittéisilla yrityksilla ei olisi mahdollisuus jarjestda itse. Naistd esimerkkeina ovat
ostajatapaamis- ja ‘fact finding’ -matkat, delegaatiomatkat, erilaiset messut ja
toimittajavierailut. Lisdksi ohjelmassa on toteutettu verkostoitumistilaisuuksia Helsingissa.
Ohjelman puitteissa on tehty konkreettisia markkinointi-, mainonta- ja tiedotustoimenpiteita.
Esimerkkina naista on erilaiset promootiot ja seminaarit, joissa Food from Finland -hanke saa
nakyvyytta. Lisaksi ohjelmaan liittyy useita koulutus- ja valmennustapahtumia seka yritys- ja
yritysryhmakohtaista konsultointia.

Vuonna 2015 ohjelman puitteissa jarjestettiin yli 30 kansainvéalistéd tapahtumaa ja vuodelle
2016 on suunniteltuna jo ldhes 40 tapahtumaa. Erilaisia koulutuspaivia jarjestettin 11
kappaletta vuonna 2015, ja koulutusten osallistujaméaara oli I1ahes 300 henkilda.

58



LIITE 2: LISTA HAASTATTELUISTA
ASIANTUNTIJOISTA

Tassa liitteessd on esitetty lista selvityksen yhteydessa haastatelluista henkildistd. Osa
haastatteluista on kohdistu laajemmin Team Finland —-toimintamalliin (ei yksinomaan
kasvuohjelmiin). Listassa on lueteltu myds henkil6t jotka ovat osallistuneet selvityshankkeen
ohjausryhmaan (merkitty tdhdelld). Osa naista henkildista on liséksi haastateltu erikseen.

Nimi Organisaatio

Outi Ervasti Elinkeinoeldmén keskusliitto
Kalle Kantola FIMECC

Jukka Suokas Finnvera

Jukka Salo Finpro

Jusa Susia Finpro

Markus Suomi Finpro

Kalle Kivekas Finpro

Tiina Laino-Asikainen Finpro

Nora Kaarela Finpro

llkka Homanen Finpro

Risto Kaski Finpro

Hanna Marttinen-Deakins Finpro

Seppo Keranen Finpro

Kimmo Aura Finpro

Meria Heikela Finpro

Esa Wrang Finpro

Jaani Heinonen Finpro China

Antti Aumo Finpro Invest in Finland
Paavo Virkkunen Finpro Visit Finland

lIkka Kivimaki Inventure

*Aulikki Hulmi Maa- ja metsatalousministerid
Paivi Leiwo Qilon

Jaana Palojarvi Opetus- ja kulttuuriministeri®
Leena Vestala Pirkanmaan ELY-keskus

Jaana Rekolainen

Suomalais-Venéaldinen kauppakamari

Kari Komulainen

Tekes

*Jussi Kajala Tekes
Mika Lautanala Tekes
Reijo Kangas Tekes

Markku lhonen

Teknologiateollisuus

*Ulla Hiekkanen-Méakela

Ty6- ja elinkeinoministerio

*Mikko Harkénen

Ty6- ja elinkeinoministerio

*Natalia Harkin

Ty6- ja elinkeinoministeriod

Severi Keinala

Ty6- ja elinkeinoministerio

Mikko Ojala

Ty6- ja elinkeinoministeriod

Mari Hakkarainen

Ty6- ja elinkeinoministerio

Pirkko Ruotsalainen

Ty6- ja elinkeinoministeriod

*Tuija Groop

Ty6- ja elinkeinoministeriod

Sinikka Antila

Ulkoministeri®

*Petri Kuurma

Ulkoministeri®

Markku Keinanen

Ulkoministeri®

Tuomas Tapio

Ulkoministeri®

Jorma Korhonen

Valtioneuvoston kanslia

*Peter Westersréhle

Valtioneuvoston kanslia

*Susanna Perko

Valtioneuvoston kanslia

*Anna-Kaisa Lahteenmaki-Smith Valtioneuvoston kanslia
*lsmo Tiainen Ympéristoministeri®

Liséksi haastateltin 13 Export Finland -kasvuohjelmiin  osallistunutta  yritysta.
Yrityshaastattelut toteutettiin anonyymisti. Haastattelut jakautuivat ohjelmittain seuraavasti:
Finland Care (4 kpl), Connectivity from Finland (3 kpl), Education Export Finland (5 kpl), Food
from Finland (1 kpl). Lisdksi hyddynnettiin aineistoa Food from Finland -ohjelman
jasenyrityksilleen tekemista haastatteluista (n=77).
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LIITE 3: YHTEENVETO OHJELMISTA

Oheisessa taulukossa on esitetty perustiedot niistd Finpron vetovastuulla olleista Export
Finland -kasvuohjelmista, jotka olivat arvioinnissa toteuteutetun kyselyn kohteena. Tiedot
kuvastavat tilannetta toukokuussa 2016.

*Huom. arviot joidenkin ohjelmien paattymisajankohdista ovat muuttuneet tdméan arvioinnin
ollessa kaynnissa. Nain ollen myds ohjelmien vuosirahoitus on voinut pienentya joidenkin
ohjelmien osalta.

Ohjelma Ohjelman tavoitteet Alkaa—  Vuosi- Jasen-
paattyy rahoitus maara
(arvio)* | (e)* 5/2015
Maritime and Tarkoitettu suomalaisille laivanrakennuksen, offshoren, 01/12/14 | 1653550 | 216
Offshore seka erilaisten meriteollisuuden teknologioiden ja -
From Finland | rakentamisen parissa toimiville yrityksille. Tavoitteena on 31/12/17
auttaa yrityksia paasemaan lahimarkkinoille seka
haastavammille kohdemarkkinoille Aasiaan sek& Pohjois-
ja Etelé-Amerikkaan, minne alan isoimmat toimijat ovat
sijoittuneet.
Mining Tahtaa kaivosteknologian PK-yritysten viennin kasvuun, 01/12/14 | 1100000 | 29
Finland ulkomaisen paaoman hankintaan naihin yrityksiin ja -
aikaisen vaiheen kaivoshankkeisiin. 31/12/17
Digital Tarkoitettu suomalaisille yrityksille, jotka toimivat hoidon 01/02/15 | 480 000 74
Hospitals laatua parantavan teknologian parissa. Tavoitteena on -
kasvattaa ohjelmaan osallistuvien yritysten vientia sadalla 31/12/16
miljoonalla eurolla seuraavan kymmenen vuoden
ajanjaksolla.
FinlandCare Tavoitteena on suomalaisten terveysalan yritysten 01/03/15 | 587 000 38
kansainvalistymisen ja viennin edellytyksien parantaminen | -
seké yritysten kansainvalisen liiketoiminnan tukeminen. 31/12/17
Team Finland | Tavoitteena on luoda Suomesta houkutteleva terveysalan 01/04/15 | 1229 000 NA
Health investointien kohdemaa sekéa tukea viennin kasvua koko -
toimialalla. Perustuu terveysalan tutkimus- ja 31/12/17
innovaatiotoiminnan kasvustrategiaan.
Industrial Tavoitteena on haastaa suomalaisia yrityksia l6ytamaéan ja | 01/05/15 | 806 200 26
Internet - hyddyntadmaéan kansainvalisten markkinoiden -
Capitalise liketoimintamahdollisuuksia seka edistéa ja mahdollistaa 31/12/17
Your suomalaisten yritysten toimintaa valituilla
Knowledge kohdemarkkinoilla.
MAAS - ICT-alan Team Finland- kasvuohjelma, joka toteutetaan 01/04/15 | 638 739 45
Mobility as a yhteistydssa Team Finland-toimijoiden, ITS Finlandin seka | -
Service yritysten kesken. Tahtaa suomalaisten teknologia- ja 31/12/18
palvelutarjoajien viennin kasvuun erityisesti digiautojen,
alyliikenteen ja liikenteen palvelumarkkinoiden
segmenteissa. Ohjelma pyrkii liséksi ulkomaisen paaoman
hankintaan ja kotimaisten liikkumispalveluiden
menestykseekkédseen kasvuun.
Connectivity Ohjelma tukee suomalaisten televiestintéalalle ratkaisuja 01/09/15 | 1240275 | n/a
from Finland ja digitaalisia lisdarvopalveluita tuottavien yritysten -
kansainvalistymista ja kasvua. Ohjelma pyrkii edistaméaan 31/12/17
yritysten kansainvalistymista konkreettisten toimien, kuten
palvelukonseptin kehittdmisen, tarjoomakonsortioiden
luomisen seké asiakasaktivoinnin avulla.
Food from Elintarvikealan Team Finland- vientiohjelma. Ohjelma 01/01/16 | 1768 100 | 63
Finland toteutetaan yhteistytssé Team Finland-toimijoiden, -
Elintarviketeollisuusliiton ja suomalaisten elintarvikealan 31/12/17
yritysten kesken. Tavoitteena on tuplata suomalaisen
ruoan vienti 3 miljardiin euroon vuoteen 2020 mennessa
seka luoda uusia tydpaikkoja alalle Suomessa.
Education Ohjelma rakentuu kohdealueen maiden todennettuun 01/05/15 | 679725 40
Export kysyntaan ja suomalaisten yritysten kysyntaa vastaaviin -
Finland Gulf kilpailukykyisiin osaamisiin ja ratkaisuihin. 31/12/17
Education Vuonna 2015 k&ynnistynyt ohjelma, joka kokoaa yhteen ja | 01/05/15 | 507 325 58
Export verkottaa alan suomalaiset toimijat. Tavoitteena on -
Finland suomalaisen koulutusliiketoiminnan kasvattaminen 31/12/17

kansainvalisilla markkinoilla.
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DigiLuovimo Digitalisaatioon keskittyva Luovimon sisarohjelma. 01/03/15 | 506 500 14
31/12/16
Muoti- ja Suunnattu kansainvalista kasvua hakeville pienille ja 01/09/15 | 473 650 14
lifestyle- keskisuurille muoti- ja lifestylealan yrityksille. Tavoitteena -
yritysten on tarjota pk-yrityksille tukea viennin kaynnistamiseen ja 31/12/16
kasvuohjelma | kansainvalisilla markkinoilla menestymiseen.
Beautiful Vastaa Kiinan erittéin vahvaan ja kasvavaan cleantech- 01/04/15 | 984 000 24
Beijing kysyntaan, joka on syntynyt nopean kasvun ja -
kaupungistumisen aiheuttamien haitallisten 31/12/18
ymparistdvaikutusten seurauksena. Liséksi tavoitteena on
vieda suomalaista cleantech osaamista laajapohjaisesti
koko Kiinan alueelle.
Cleantech Tavoitteena on auttaa alalla toimivia suomalaisyrityksia 1.1.2016 | 1474 850 140
Finland lI6ytdmaan kansainvalisia liiketoimintamahdollisuuksia, -
markkinoimaan osaamistaan seka kehittamaan yhdessa 31/12/18
kansainvalisesti kiinnostavaa tarjoomaa, ja nostaa Suomi
maailman johtavaksi cleantech-asiantuntijamaaksi.
Agrotechnolo | Tukee suomalaisten agroteknologia-alan yritysten kasvua 01/01/16 | 582 500 15
gy From javientia. Suunnattu maatalouskoneita, -
Finland metsétalouskoneita ja erilaisia karjatalouden ratkaisuja 31/12/17
tuottaville yrityksille.
Jatteesta Ohjelman yritykset edustavat yhdessa jate- ja 01/09/15 | 1144500 | 25
energiaksi ja biomassasektorin koko arvoketjua ja voivat yhdessa tarjota | -
bioenergia kokonaisvaltaisia ratkaisuja. Tavoitteena kasvattaa 30/11/17
osallistujien liikevaihtoa ja vientia seka 16ytaa uusia
potentiaalisia markkinoita, liiketoimintamahdollisuuksia,
sijoittajia ja asiakkaita.
Wood From Auttaa suomalaisia sahoja lI6ytdmaan uusia, kasvavia 01/04/15 | 780500 19
Finland markkinoita, etsiméaan uusia asiakkaita tuotteilleen ja -
lisddmaan sita kautta myyntiaan. Paakohdemarkkina on 31/08/18
Kiina, mutta ohjelman puitteissa tutkitaan my®s muita
potentiaalisia markkinoita.
Luovimo Kansainvalistymisohjelma luoville aloille, joka aktivoi eri 01/04/15 | 190 800 16
(péattynyt) toimialojen ja yritysten valista yhteisty6ta ja tukee -
kansainvalista kasvua. Paapaino konsepti-, tuote- tai 31/12/15
palvelumyynnin valmiuksien kehittdmisessa.

Listasta puuttuvat sittemmin kaynnistyneet seuraavat Export Finlandin -kasvuohjelmat:
Innovatiiviset biotuotteet, Finland Lifetyle Asia, eCommerce. Lisaksi kasvuohjelmatoiminnan
osana on rahoitettu esiselvityksia tai muita pienimuotoisempia lyhytkestoisia toimenpiteita.
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Summary and Key Highlights

In 2016, The Evidence Network Inc. (TEN) in collaboration with 4FRONT Oy conducted an
impact assessment to determine the impact of the Team Finland Growth Programs on client
companies. Two hundred and eighty-seven (out of 854) companies that had participated in
the Team Finland Growth Programs responded to a web-based survey developed by TEN,
for a response rate of 34%.

Impact of the Growth Programs on Company Capabilities

As shown in Figure A, the majority of companies attributed the Team Finland Growth
Programs with positive impacts on improvements to their resources and capabilities. For
the purposes of this assessment, eight measures were used to assess these impacts. For
example, the Growth Programs’ impact on companies’ strategic expertise, impact on
international operational expertise, etc. Based on TEN’s extensive experience assessing
impacts on companies, the percentage of respondents that reported positive impact on
improvements to seven of the eight company resources and capabilities measures was
found to be moderate to high (60% to 81% across the seven measures, excluding the
facilitation of financing measure, to which only 30% of respondents attributed positive

impact).
Business Linkages and Opportunities Bl =185
International Operational Expertise B =161
Selling into International Markets B n-176
Partnerships with Peers Bl =174
Strategic Expertise | n=158
Organizational Linkages B 14
Entrepreneurship B n-125
Facilitation of Financing I n=59
0 20 40 60 80 100

Percentage of Respondents

Some Significant M Very Significant

Figure A Percentage of Companies Attributing Positive Impact
on their Resources and Capabilities
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In general, we found the average impact attributed by companies on their resources and
capabilities to be moderate (3.4 — 5.5 out of 10), relative to our experience with other
innovation or business intermediaries.

We also analyzed the average impact on resources and capabilities of those respondents
who indicated their company had used any of the support services with ‘high’ intensity,
compared to those who indicated their company used the support services to a lower
degree, or did not use them. As shown in Figure B, the average impact on companies’
resources and capabilities is greater for those companies that used the support services
with ‘high’ intensity. This suggests that the more a company uses the support services the
more benefit they derive from the experience and, subsequently, the more impact they
attribute to the Growth Program.

Weighted Average Impact
B

Lower Intensity of Use or Did Not Use High Intensity of Use

Figure B Average Impact on Resources and Capabilities Segmented by Intensity of Use of
Support Services

Impact of the Growth Programs on Company Performance

For the purposes of this assessment, six measures were used to assess impact on
performance. For example, the Team Finland Growth Programs’ impact on companies’ time
to international market, impact on acquiring new international customers, etc. The
percentage of respondents that attributed the Growth Programs with positive impact on
improvements to their companies’ performance is lower than the impact attributed in
terms of resources and capabilities. However, respondents were also given the opportunity
to indicate that they anticipated impact on their performance to occur over the course of
the upcoming year. As shown in Figure C, the impact on performance increases
substantially when this anticipated impact is incorporated.

Based on TEN’s experience assessing impacts on companies, the percentage of companies
that reported positive impact, and anticipated positive impact, on these performance
measures is moderate to high (48% - 83% across all measures).

As outlined in the methodology section of this report, it takes time for impacts on the
performance of companies to be realised. Given that the Growth Programs are new, and
that 75% of respondents indicated their company first engaged with the programs in 2015
or 2016, the lower impact on company performance, compared to resources and

The
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capabilities, is in keeping with what we expect to see. However, the indication of
anticipated positive impact on performance signifies that clients appreciate the value of the
Growth Programs, and understand that it will take time to fully realize the Growth
Programs’ benefits.

Of the six measures selected to assess the Growth Programs’ impact on company
performance, the greatest number of respondents attributed positive impact, and
anticipated positive impact, to the Growth Programs on their ability to attract new
international customers (83%). This speaks to the important role that the Growth Programs
play in helping companies to grow their international customer base; thereby increasing
export sales, and ultimately increasing annual revenues.

New International Customers I n-143
Time to International Market EEEEEE————— IS =105
Change in Annual Export Revenues I B n=115
Change in Annual Revenues I B n=116
Change in Employment B n-95
Equity Financing N M n-42
0 20 40 60 80 100

Percentage of Respondents

B Anticipated Some Significant M Very Significant

Figure C Percentage of Companies Attributing Positive Impact,
and Anticipated Positive Impact on their Performance

We tested for significant differences among the measures and found that companies
attributed higher impacts to the Growth Programs in terms of the New international
customers and the Time to international market measures, compared to the Change in
employment, Change in annual export revenues, Change in annual revenues, and Equity
financing performance measures (significant at the 99% confidence level). This finding also
aligns with our expectations, given the recent participation of companies in the Growth
Programs. Acquisition of customers and reduction of time to market are leading
performance measures that show improvement over a shorter time span, compared to
changes to revenues and employment, which are considered to be lagging indicators of
performance.

The average impact of the Growth Programs on improvements to company performance
was found to be higher for companies that first engaged with the programs in 2015 or
earlier, compared to those that first engaged in 2016. This finding aligns with our
expectations, as impact on performance takes time, and is unlikely to have occurred to the
same degree for those companies that have only recently engaged in 2016 with the Growth
Programs.

The
ﬁj Evidence 6 Team Finland Impact Assessment
Network



Higher average impact on performance was also attributed to the Growth Programs by
companies whose main clients are located outside of Finland; have five or fewer full-time
employees; are pre-revenue, or generate annual revenues of less than €1 million; derive
some percentage of their annual revenues from export sales, and have a time to
international market of two years or less.

Economic Impact

Our findings show that, to date, the 287 companies that responded to the impact
assessment survey attribute €6.9 million in increased annual revenues to the Growth
Programs, which accounts for 3% of the total change in revenues generated by companies
since first engagement.

Additionally, companies attribute €2.0 million in equity financing to the support of the
Growth Programs, which accounts for 3% of the total equity financing received by
companies since first engagement.

Finally, companies attribute the creation of 51.4 jobs to the support of the Growth
Programs, which accounts for 9% of the total increase in employment experienced by
companies since first engagement.

These very conservative estimates exclude companies who did not respond to the survey or
the particular questions. In addition, these findings need to be assessed with caution
because the Growth Programs have only recently begun and the majority of respondents
have only recently engaged with their respective Growth Program. As such, the Growth
Programs have had, in most cases, insufficient time to impact the lagging indicators of
performance, such as annual revenues and employment, of participant companies.

How Impact is Achieved

Regression analyses tell us how the Team Finland Growth Programs have achieved their
impact on the performance of client companies. Our analysis reveals that the impact on
companies’ Operations and markets' is most strongly associated with impact on Time to
international market, the acquisition of New international customers, Change in
employment, Change in annual revenues, and Change in annual export revenues. This
means that when companies experience impacts on improvements to their Strategic
expertise, International operational expertise, etc. in the short-term, they are likely to
experience impacts on improvements to their Time to international market, acquisition of
New international Customers, etc. in the longer-term.

! Operations and markets is a consolidated impact factor consisting of impact on Strategic expertise, International
operational expertise, Entrepreneurship, Selling into international markets, and Business linkages and opportunities
in target markets.
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Awareness and Substitutability

Respondents were asked how difficult it would have been to access similar services or
assistance, comparable in content, cost, and quality from other sources.

Eighty percent of respondents indicated it would have been difficult to access similar
support to that offered by the Team Finland Growth Programs. This finding suggests that
the Growth Programs’ services are unique and have little overlap with the services of other
providers in Finland.

Conclusion

The impact assessment findings demonstrate that the Team Finland Growth Programs are
achieving their objectives to boost internationalization of Finnish SMEs, and are laying the
foundation to increase foreign direct investment in Finland.

It is evident that the services provided by the Growth Programs largely meet the needs of
companies. As a result, Team Finland should continue to enhance access to, and the quality
of the Growth Programs to further foster successful international SMEs and to ultimately
overcome the challenge of industrial restructuring in Finland.

Overall, the Growth Programs are achieving impact on the resources and capabilities of
companies. The lower, current impact on performance is expected, and is anticipated to
increase over time.

The
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1. TEN’s Methodology

The methodology employed by The Evidence Network Inc. (TEN) is represented in the logic model for
innovation and business intermediaries shown below in Figure 1.1. The logic model illustrates how
innovation and business intermediaries work to fulfill their missions, and how TEN measures their
impact. The term innovation and business intermediary broadly encompasses business support
programs that operate to further the development of business, and includes export and
internationalisation support.

As shown at the top of the figure, intermediaries express their objectives in terms of enhancing national
competitiveness, advancing regional economic development, bolstering industry strength, or supporting
viable new ventures.

TEN'’s logic model expresses the expectation that intermediary activities create shorter-term impacts on
companies’ resources and capabilities, which lead to subsequent impacts on company performance, and
ultimately lead to longer-term impacts in the form of socio-economic benefits, an expectation that holds
across all types of innovation intermediaries. Details of how intermediaries achieve their desired
impacts are shown in the lower part of the figure. Knowledge-based and tangible inputs lead to a wide
range of activities such as provision of knowledge, relationships, events, publications, prototypes,
equipment, and facilities. The activities are expected to lead, in turn, to the shorter, medium, and
longer-term impacts described above.

Statistical examinations of the relationships between the use of services offered, impact on resources
and capabilities, and impacts on company performance make it possible to assess which services and
impacts on resources and capabilities are significantly related to the impact of the intermediary on
companies’ performance in the market.

OBJECTIVE

National Competitiveness Community, Regional, Economic Development Industry Strength Viable New Ventures

INPUTS ACTIVITIES IMPACT ON CHANGE

* Knowledgeable people * Business, science and
. Relationships L S
* Equipment, facilities equipment, facilities
* Funding « Business, research, Impact on Change: Impact on Change: Impact on Change:
technology relationships * Knowledge, expertise * Products, services * Sustainable wealth and jobs
* Design, testing, prototyping, * Opportunities for * Time to market * Environmental and health
scale-up, IP management, promotion, influence * Market share care improvement
licensing services * Business and research * Employment * Increased community,
* Plans, proposals, projects linkages * Environmental impact regional, national, economic
- Events, conferences, * Access to technology * Revenues and social wellness
seminars, meetings services * Valuation
* Websites, blogs, reports, * Access to financing * Investment
directories, newsletters * Access to complementary

The * Financing business inputs
g:i Evidence
Network

Figure 1.1 TEN’s Innovation and Business Intermediary Logic Model
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2. Description of Sample

Table 2.1 provides information on the relationship between the number of invitations sent to potential
respondents and the number of individuals that actually responded to the survey. The survey was
launched on 30 May 2016 and clients were able to respond until 17 June 2016.

Table 2.1 Survey Response Profile of Team Finland Growth Program Clients

Number of invitations sent to Growth Program participants 854
Number of e-mail reminders to all non-respondents sent by TEN 2,158
Number of Growth Program participants that entered the survey website 311
Number of Growth Program participants that provided survey responses 287
Number of partial responses 57
Response rate 34%
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3. Demographics and Performance

This section of the report provides information on the 287 company respondents that participated in the
web-based impact assessment survey.

Demographics

The analysis of the demographics of companies participating in the Growth Programs revealed
that:

* 75% of companies first engaged with the Team Finland Growth Programs in 2015 and
2016

* 51% have a clear and ambitious growth plan

* 68% regularly collaborate with foreign companies or partners abroad

* 47% report that most of their primary customers are located outside of Finland

* 28% have a time to international market of less than one year

* 39% derive 50% - 99% of their annual revenues from export sales

We begin by providing information about the companies’ annual revenues, annual export revenues,
number of employees, growth plans, barriers to international growth, time to international market,
origin, growth plans, cultural and intangible factors, networks and partnerships, clients and market
drivers, and year of first engagement. Figures describing the surveyed companies follow, accompanied
by the corresponding survey questions, number of respondents (n), and analysis findings.

40 Annual Revenues Figure 3.1
What are your
‘2 company’s annual
] revenues? Please select.
[ =
S
3 n=228
e 20f
o
o
[J]
)
©
)
[ =
Q
(8]
S
[J]
0 Pre-revenue <€500K €500- €1-4.9 €5-19.9 €20-49.9 €50 million
999K million million million or more
Finding:

*  64% of respondents reported that their company generates less than €5M in annual revenues.
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Figure 3.2

60 Annual Export Revenues
What proportion of your
@ company’s annual
S revenues are derived
2 a0t from export sales?
S Please select.
Q
- =209
S n=
)
| I
)
c
]
(8]
S
()
0
None <10% 10-24% 25-49% 50-99% 100%
Finding:

* 39% of respondents reported that 50% — 99% of their company’s annual revenues are
derived from export sales.

40 Number of Full-time Employees Figure 3.3

How many full-time
employees, including
yourself, are there in
your company? Please
specify.

20

ollllull

11-20 21-50 51-100 101-500 >500

n=223

Percentage of Respondents

Findings:

* 33% of respondents reported that their company employs one to five full-time staff.
* 16% of respondents reported that their company employs more than 100 full-time staff.
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Number of Part-time Employees Figure 3.4

How many part-time
employees, including

- yourself, are there in
your company? Please
specify.
n=138

0 I Bl e e
1-3 4-10

11-20 21-50 >50

B 2] [0
o o o
1

N
o

Percentage of Respondents

Finding:

* 60% of respondents reported that their company employs one to three part-time staff.

Company Growth Plans Figure 3.5

Which of the following
best applies to your
company’s growth plan?
Please select.

n=232

60

Percentage of Respondents

Leadership No Steady Ambitious growth
driven growth plans growth plan plan

Findings:

* 51% of respondents reported that their company has a clear and ambitious growth plan.
* 43% of respondents reported that their company has a steady growth plan.
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Barriers to International Growth Figure 3.6

Lack of access to capital Please identify the three

Time to launch is too long most significant barriers
Lack of access to partner/cooperation networks to your company’s
Inability to connect with international customers

Characteristics of the business growth in international

2
Lack of knowledge about business opportuntities markets.
Regulatory factors related to operating
Location specific factors n=225

Lack of available competent employees
Restricted demand for products/services
Existing monopoly in target-market
Regulatory factors related to internationalisation
Lack of international growth ambitions
Other ) ) |

0 20 40 60
Percentage of Respondents

Findings:

* 41% of respondents reported that a lack of access to capital is one of the most significant
barriers to their company’s growth in international markets.

* 39% of respondents reported that the time lag between product conceptualization and market
launch is one of the most significant barriers to their company’s growth in international markets.

60 Time to International Market Figure 3.7

How quickly does your
company typically
introduce products,

40+ processes, or services to
new international
markets? Please specify
the time between

20t market identification and

market launch.

I

No Int'l markets >5 years 3-5 years 1-2 years <1year
entered

Percentage of Respondents

Findings:

* 28% of respondents reported that their company has a time to international market of less
than one year.

’ Because respondents were asked to select three responses, percentages add up to a value greater than 100%.
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Figure 3.8

Company Origin
What is the origin of
Started by professional(s) with previous experience your company?
Started by professional(s) with no previous experience Please select all that
Originated from a generation change apply.3

Originated from a merger, acquisition, or fusion
Spin-off of university or college intellectual property n=231
Originated as a spin-off from a corporation or business' IP
Subsidiary of an international company
Started by students or new graduates
Originated as a government enterprise
Other . . |
0 20 40 60
Percentage of Respondents

Findings:

* 39% of respondents reported that their company was started by professionals with previous
experience.

* 28% of respondents reported that their company was started by professionals without
previous experience.

Cultural and Intangible Factors Figure 3.9

Please select all cultural
and intangible factors
that apply to your
company.’

Flat structure

>50% employees have a post-secondary education
Operate collaboratively with other companies
“Fail fast” culture n=229

Invest > 25% of annual revenues in RDI

Dependent on knowledge/competence/expertise

Other
1 1 1 1 J

0 20 40 60 80 100
Percentage of Respondents

Findings:

* 84% of respondents reported that the company has a flat organizational structure, with a very
low level of hierarchy and a high level of flexibility.

* Because respondents were asked to select all that apply, percentages add up to a value greater than 100%.
4, .
Ibid.
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Networks and Partnerships Figure 3.10

With which groups or
individuals does your
company regularly
collaborate? Please
select all that apply.”

Foreign companies or partners abroad
Universities, polytechnics, research organizations, academia
Other companies of same size and field (“peers”)
Public sector actors
Networks of other companies in the same geographical area
Larger or leading companies within the same field n=225

Industrial networks or clusters

End-user clients

Students or potential recruits

Incubator(s), science park(s), accelerator(s), or similar

Other
1 1 1 J

0 20 40 60 80
Percentage of Respondents

Findings:

*  68% of respondents reported that their company regularly collaborates with foreign
companies or partners abroad.

* 58% of respondents reported that their company regularly collaborates with universities,
polytechnics, research organizations, or academia.

Clients and Market Drivers Figure 3.11

Please select all

Large companies (> 250 employees) characteristics that apply

to your company’s

Mostly located outside of Finland 6
ostly located outside of Finlan customers.

SMEs (< 250 employees)
n=231

Public/third sector organizations
Individuals/households

Other

0 20 40 60 80
Percentage of Respondents

Findings:

* 56% of respondents reported that their company’s main customers are large companies, with
more than 250 employees.

* 47% of respondents reported that their company’s main customers are mostly located outside of

Finland.

> Because respondents were asked to select all that apply, percentages add up to a value greater than 100%.
6 .
Ibid.
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Figure 3.12

60 Year of First Engagement

What was the year of
your first
engagement with the
[Growth Program]?
Please select the year
that reflects your

earliest engagement.
n=282

Percentage of Respondents

201
0 J .
Before 2014 2014 2015 2016
Finding:
* 75% of respondents reported that their company first engaged with Team Finland in 2015 or
2016.
Performance

Since first engagement with the Team Finland Growth Programs:

* 37% of surveyed companies have not yet entered an international market,
* 59% have decreased their time to international market,

* 55% have acquired new international customers, and

* 20% have raised equity financing.

This section provides information on the performance of the surveyed companies. The measures
include Time to international market, New international customers, Change in employment, Change in
annual revenues, Change in annual export revenues, and Equity financing.

Figures describing the surveyed companies follow, each accompanied by the corresponding survey
guestion, number of respondents (n), and analysis findings.
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Figure 3.13

(<))
o
1

Time to International Market
Since your first
engagement with the
[Growth Program], by
how much has your
company changed the
time required to
enter international
markets? Please

=Y
o
T

N
o
T

Percentage of Respondents

0 specify the change in
the time between
Time market identification
. Increased . Decr by over 1 year m Decr 6-9 months [ Decr <3 months and markEt IaunCh'
[ nNotyet entered B Decr 9 months-1 year [ Decr3-6 months n=198
Findings:

* 59% of respondents reported that their company has decreased its time to international market.
* 37% of respondents reported that their company has not yet entered the international market.

Figure 3.14

(<))
o
1

New International Customers
Since your first
engagement with the
[Growth Program],
how many new
international
customers has your
company acquired?

=Y
o
T

N
o
T

Percentage of Respondents

n=221

o

New Int'l Customers (#)

[ None I 39

. lor2 . 10 or more

Finding:
* 55% of respondents reported that their company has acquired new international customers.
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Figure 3.15

Change in Employment Since your first
engagement with the
[Growth Program], by
how much has
employment changed
at your company?

(<))
o
1

=Y
o
T

Percentage of Respondents

201
n=221
0
Employment (% change)
I pecreased 7 incr<10% [ iIncr25-49% [ Incr 100-499%
. No change . Incr 10-24% ’7 Incr 50-99% . Incr 500% or more
Findings:

* 38% of respondents reported that employment has increased at their company.
* 54% of respondents reported that employment has not changed at their company.

601 Change in Annual Revenues Figure 3.16

Since your first
engagement with the
40 [Growth Program], by
how much have your
annual revenues

Percentage of Respondents

20 changed at your
company?
] - (If you represent a large
0 company (>500 persons),

please respond to this question
from the perspective of the
relevant unit or division of your
company served by your

Annual Revenues (% change)

. Pre-revenue . No change Incr 10-24% Incr 50-99% . Incr 500% or more engagement with the
B Decreased B ncr<10% " Incr 25-49% I incr100-499% program.)
n=222
Findings:

* 48% of respondents reported that their company’s annual revenues have increased.
* 41% of respondents reported that there has been no change in their company’s annual revenues.
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o 601 Change in Annual Export Revenues Figure 3.17
S Since your first
-g engagement with the
o 40f [Growth Program], by
o how much have your
G company’s annual
(V]
% 20 export revenues
;E, changed?
(8]
S
g 0 n=205
Annual Export Revenues (% change)
. No export revenues . No change [ Increased 10-50%
. Decreased . Increased <10% " Increased >50%
Findings:

* 40% of respondents reported that their company’s annual export revenues have increased.
* 45% of respondents reported that there has been no change in their company’s annual export

revenues.
. 301 Equity Financing Figure 3.18
=)
S Since your first
-g 60 engagement with the
§ [Growth Program],
< 40} how much equity
G financing has your
[J]
00 company raised?
‘E 20l pany
§ n=215
& o \ \ |
Equity Financing (€)
I Not tried 7 <€100k €500K-999K || €5-10 million
[l unable Il <100k-499K | €1-4.9 million [ More than €10 million
Findings:

* 20% of respondents reported that their company has raised equity financing.
* 70% of respondents reported that their company has not tried to raise equity financing.
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4. Use of Services

Engagement

The highest percentage of respondents (73%) reported that their company used the
networking and collaboration support services, while 68% of respondents reported that their
company used the target market identification support services.

The Team Finland Growth Programs provide companies with a set of support services intended to
enable companies to grow and succeed internationally. These support services are described in greater

detail in Table 4.1.

Support Services

Target Market Identification Support

Table 4.1

Examples

Identification of appropriate target markets
Information on market demand characteristics

Internationalisation Advisory Support

Information on the internationalisation process, and
how to prepare for it

Export coaching (e.g., situation analysis, SWOT
analysis, idea generation, guidance for next steps,
etc.)

Identification of international business opportunities
(e.g., country outlooks, future-watch reports, sales
leads, etc.)

Access to information on other Finnish companies
interested in entering international markets

Communications and Marketing
Support

Assistance with branding decisions, public relations
efforts, and promotional activities (e.g. fairs, use of
social media, etc.)

Increased visibility amongst target market (e.g., meet
the buyer meetings, delegation trips, fact finding
trips, etc.)

Networking and Collaboration
Support

Facilitation of cooperation with public authorities in
Finland and abroad

Provision of platforms and forums for cooperation
with domestic and international peers

Facilitated connections with service providers,
financiers, etc. in target markets

Company-specific coaching or
consulting

Provision of company-specific training, mentorship,
coaching, or consulting services

Respondents were asked to rate the support services of the Team Finland Growth Programs in terms of
their intensity of use. Figure 4.1 shows a comparison of the intensity of use responses given for each of

the support services.

4. Use of Services
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Percentage of Respondents

Intensity of Use of Services

75 1
50 T
25 1
0 -
Did Not Use Low Intensity of Use Moderate Intensity of High Intensity of Use
Use
¥ Target Market Identification M |Internationalisation Advisory
Communications and Marketing B Networking and Collaboration

Company-specific Coaching or Consulting

Figure 4.1

The frequency distributions that follow show the responses given, and the number of responses (‘n’) for
each service.

40

20

Percentage of Respondents

Finding:

- Target Market Identification Support Figure 4.2

Please assess your
company’s intensity
of use of the target

market identification
support services
L provided by the
[Growth Program].
l o
0

Did not use Low intensity use Moderate High intensity use
intensity use

68% of respondents reported that their company used the target market identification
support services provided by their Growth Program (12% high intensity of use, 29%
moderate intensity of use, 27% low intensity of use).

£
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60 Internationalisation Advisory Support Figure 4.3
Please assess your
company’s intensity
of use of the

40 internationalisation

Percentage of Respondents

advisory support
services provided by
the [Growth
201 Program].
o B

Did not use Low intensity use Moderate High intensity use
intensity use

Finding:

* 62% of respondents reported that their company used the internationalisation advisory support
services provided by their Growth Program (6% high intensity of use, 20% moderate intensity of
use, 36% low intensity of use).

40 Communications and Marketing Support Figure 4.4

Please assess your
company’s intensity
of use of the
communications and

marketing support
20t services provided by
the [Growth
Program].
0

Did not use Low intensity use Moderate High intensity use
intensity use

Percentage of Respondents

Finding:

* 63% of respondents reported that their company used the communications marketing support
services provided by their Growth Program (11% high intensity of use, 26% moderate intensity of
use, 26% low intensity of use).
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40 Networking and Collaboration Support Figure 4.5

Please assess your
company’s intensity
of use of the

networking and
collaboration support
20} services provided by
the [Growth
Program].
0

Did not use Low intensity use Moderate High intensity use
intensity use

Percentage of Respondents

Finding:

* 73% of respondents reported that their company used the networking and collaboration support
services provided by their Growth Program (10% high intensity of use, 27% moderate intensity of
use, 36% low intensity of use).

60 Company-specific Coaching or Consulting Figure 4.6

Please assess your

company’s intensity
of use of the

40+ company-specific
coaching or consulting
support services
provided by the

20 [Growth Program].

0 I

Did not use Low intensity use Moderate High intensity use
intensity use

Percentage of Respondents

Finding:

* 46% of respondents reported that their company used the company-specific coaching or
consulting support services provided by their Growth Program (3% high intensity of use, 14%
moderate intensity of use, 29% low intensity of use).
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Other Support Figure 4.7

Please assess your
company’s intensity
of use of any other
support services
provided by the
[Growth Program].

100

80

60

40

n=153
20

Percentage of Respondents

[ | I
Did not use Low intensity use Moderate High intensity use
intensity use

Finding:

* 19% of respondents reported that their company used other support services provided by their
Growth Program (4% high intensity of use, 5% moderate intensity of use, 10% low intensity of
use).

Access to Similar Support and Awareness

Eighty percent of respondents indicated that it would be difficult for their company to access
similar services or assistance from another provider. This suggests that the support services
provided to companies by the Team Finland Growth Programs are unique and have little
overlap with the services of other providers in Finland.

Respondents who completed the survey were asked how difficult it would have been to access similar
services or assistance, comparable in content and cost, from another source. The frequency distribution
below shows the responses given, and the number of responses (‘n’) for each question.
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Access to Similar Support Figure 4.9
Without the [Growth
Program] how
difficult would it have

been to acquire
similar services or
assistance,

201 .
comparable in
content, cost, and
quality from another
provider?
n=229

0

Not difficult  Somewhat difficult Difficult Very difficult

40

Percentage of Respondents

Findings:

It was found that 183 out of 229 respondents (80%) reported that it would be at least somewhat difficult
to acquire similar services or assistance from another provider:

* 83 out of 229 respondents (36%) report it would be ‘somewhat difficult’
* 69 out of 229 respondents (30%) report it would be ‘difficult’
* 31 out of 229 respondents (14%) report it would be ‘very difficult’

This result not only suggests that the support services provided by the Team Finland Growth Programs
have little overlap with the support provided by other organizations operating in Finland, but also that
the services provided by the Growth Programs meet the unique needs of their participants.

All respondents who completed the survey were asked about how they first became aware of the Team
Finland Growth Programs. Out of the 229 respondents that responded to this question, it was found
that 97 (42%) learned about the program from an event, publication, or website, and 58 (25%) were
referred by another government business support program.

Awareness Figure 4.10
How did your company learn
Learned about from an event, publication, or website of the [Growth Program]?

Referred by a government business support program
n=229
Referred by a professional service provider

Referred by a customer, supplier, or investor
Referred by a university or other research organization

Other

0 20 40 60
Percentage of Respondents
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Company Orientation of Programs

Respondents who completed the survey were asked to assess the Team Finland Growth Programs in
terms of how well they met the needs of their companies, and the efficacy of various program
attributes. Figure 4.11 shows a comparison of the degree to which respondents agreed with various

statements about the Growth Programs.

Company Orientation of Program

Flexible

Enough Information

Sufficient for Needs

Reflect Needs

Appropriate Number of Companies n=22
High Quality
Launched Quickly

Sufficient Involvement

Collaboration to Meet Goals

n=

n=224

n =228

n=227

228

5

n =227

T
40
Percentage of Respondents

20 60

H Agree Totally Agree

Figure 4.11

80

The frequency distributions that follow show the responses given, and the number of responses (‘n’) for

each statement.
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Finding:

78% of respondents reported that they agree participation in their Growth
and non-bureaucratic for their company (23% ‘totally agree’, 55% ‘agree’).

Figure 4.12

To what degree does
the following
statement apply to
the [Growth
Program]?

Participation in the
program is very
flexible and non-
bureaucratic for our
company.

n=224

Program is flexible
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60- Readily Available Program Information Figure 4.13

" To what degree does
'g:; the following
-] tatement lyt
2 a0l statement apply to
S the [Growth
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2 Program]?
Y .
o There is enough
1) . . .
8o 201 information available
-
< about the program.
[S)
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0 L.
Totally Disagree Neither Agree Agree Totally Agree
Disagree nor Disagree

Finding:

* 70% of respondents reported that they agree there is enough information available about their
Growth Program (15% ‘totally agree’, 55% ‘agree’).

Sufficient Service Intensity Figure 4.14

To what degree does

the following
statement apply to
40r the [Growth
Program]?
The intensity of the
201 activities and services
of the program are
. l sufficient for the
needs of our
0

Totally Disagree  Neither Agree Agree Totally Agree company.
Disagree nor Disagree
n=227

60

Percentage of Respondents

Finding:

*  64% of respondents reported that they agree the intensity of the activities and services provided
by their Growth Program are sufficient for the needs of their company (11% ‘totally agree’, 53%
‘agree’).
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60~ Services Reflect Actual Company Needs Figure 4.15

To what degree does
the following
statement apply to
the [Growth
Program]?

40

The content of the

20 activities and services
provided reflect the
actual needs of our

o NN . l company.

Totally Disagree Neither Agree Agree Totally Agree _
) . n=228
Disagree nor Disagree

Percentage of Respondents

Finding:

* 61% of respondents reported that they agree the content of the activities and services provided
by their Growth Program reflect the actual needs of their company (7% ‘totally agree’, 54%
‘agree’).

60~ Appropriate Number of Companies Involved Figure 4.16

To what degree does
the following
statement apply to
the [Growth
Program]?

40

The number of
companies involved in
the program is

l appropriate.
n=225

20

Percentage of Respondents

ol mmm N
Totally Disagree Neither Agree Agree Totally Agree
Disagree nor Disagree

Finding:

* 58% of respondents reported that they agree there are an appropriate number of companies
involved in their Growth Program (10% ‘totally agree’, 48% ‘agree’).
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High Quality Services Figure 4.17

To what degree does
the following
statement apply to
the [Growth
Program]?

60

401

The services provided
by the program are of
high quality
(compared to the
- l services available
Totally Disagree  Neither Agree Agree Totally Agree th rough other service
Disagree nor Disagree providers).

Percentage of Respondents

n=227
Finding:

* 58% of respondents reported that they agree the services provided by their Growth Program are
of high quality, compared to the services available through other service providers (10 % ‘totally
agree’, 48% ‘agree’).

60 Services Launched Quickly to Meet Figure 4.18

Company Needs To what degree does
the following
statement apply to
the [Growth
Program]?

40

The activities and

20 services of the
program are launched
quickly enough to

0 . . l meet the needs of our

Totally Disagree  Neither Agree Agree Totally Agree company.
Disagree nor Disagree
n=222

Percentage of Respondents

Finding:

* 51% of respondents reported that they agree the activities and services provided by their Growth
Program are launched quickly enough to meet the needs of their company (7% ‘totally agree’,
44% ‘agree’).
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60 Sufficient Company Involvement in Program
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Figure 4.19

To what degree does
the following
statement apply to
the [Growth
Program]?

Companies are
sufficiently involved in
the planning and
implementation
processes of the
program.

n=226

* 48% of respondents reported that they agree companies are sufficiently involved in the planning
and implementation processes of their Growth Programs (10% ‘totally agree’, 38% ‘agree’).

60 Company Collaboration to Meet Goals
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Figure 4.20

To what degree does
the following
statement apply to
the [Growth
Program]?

Collaboration with
other companies
during the program
helps our company to
reach its goals.

n=227

* 41% of respondents reported that they agree collaboration with other companies during
participation in their Growth Program helps their company to reach its goals (6% ‘totally agree’,

35% ‘agree’).
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5. Impact on Resources and Capabilities

A Note About Statistical Significance

In statistics, confidence levels tell us how likely it is that a pattern in the data is due to chance. For
example, in our analysis, when we present findings that are ‘significant at the 95% confidence level’, we
are explaining that the pattern we see in the data (the finding we present) has a 95% likelihood of being
true, and only a 5% (100% - 95%) likelihood of being due to chance. Higher confidence levels (e.g., 99%)
mean the pattern in the data is more likely true, and not due to chance.

Overall respondents attributed the greatest average impact to the Team Finland Growth
Program on improvements to their companies’ Business linkages and opportunities in target
markets.

The average impact of the Team Finland Growth Programs on the resources and capabilities
of companies is greater for companies that first engaged with the programs in 2016, have a
steady, or clear and ambitious growth plan, have one to ten full-time staff, and derive less
than 50% of their annual revenues from export sales.

Further, the average impact on companies’ resources and capabilities is greater for
companies that used the target market identification, internationalisation advisory,
communications and marketing, and networking and collaboration support services with
‘high’ intensity.

Following our logic model approach for assessment of impact, the Team Finland Growth Program
achieves impact on company performance by helping to improve companies’ resources and capabilities.
This improvement to the resources and capabilities of companies is the direct impact of the Team
Finland Growth Programs, achieved through the various support services available to companies.

Table 5.1 shows the eight resources and capabilities impact measures that were selected using TEN’s
methodology to assess the Team Finland Growth Programs’ impact on improvements to companies’
resources and capabilities. For convenience, explanatory examples may also be found in Table 5.1.

Table 5.1 Resources and Capabilities Impact Measures and Associated Examples

Impact Measure Examples

Strategic expertise . Business models, or business plans, marketing and sales
strategies, stakeholder relations, financing strategies, or
corporate growth strategies

*  New marketing or organizational methods in business
practices, workplace organization, or external relations

*  Expansion of the scale of operations, diversification into
new product lines, or expansion of industrial or geographic
markets

International operationa/ expertise . Knowledge of the skills required to internationalize
*  Knowledge of how to manage actions in target markets
*  Ability to acquire international customers
*  Knowledge of distribution models for products or services
in target markets
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Impact Measure Examples

Entrepreneurship . Entrepreneurial motivations
. Willingness to take risks
*  Expectations of success

Selling into international markets *  Knowledge on high-growth international market segments,
key customers, distributors, sales channels, or other

important marketing-related knowledge

*  Knowledge of new business opportunities in international
markets

*  Knowledge of key legislation and regulations relating to
market entry or operations in target markets

Facilitation of financing e Improvements to your company’s investment readiness or
stature
*  Facilitation of access to financing or funding in Finland or
abroad

e Identification of foreign funding sources

e Improvements to your company’s knowledge of equity
markets, angel investors, venture capital investors or
practices, financing from banks, or other funding sources

Partnerships with peers *  Relationships with companies operating in your industry
developed to provide holistic solutions for international
markets

Business linkages and business *  New business connections and clients in the target markets

e Access to service providers, or other relevant support
businesses in target markets

e Access to new devices, products, or services in support of
business expansion in target markets

opportunities in target markets

Organizational linkages *  Relationships with international or domestic industry
organizations or government agencies

Figure 5.1 shows the average impact responses for the eight resources and capabilities impact
measures.” Reading clockwise, the average impacts on resources and capabilities range from the high
end of the ‘some impact’ range on improvements to the Business linkages and opportunities measure,
to the high end of the ‘no impact’ range for improvements to the Facilitation of financing measure. This
suggests that among all company resources and capabilities impact measures, the Team Finland Growth
Programs have the greatest average impact on improvements to companies’ ability to make business
linkages and opportunities, and the least average impact on improvements to companies’ ability to
facilitate financing.

’ For resources and capabilities, impact is measured on a scale of 0 to 10 using the following weights: ‘Negative
impact’ 0, ‘No impact’ 2.5, ‘Some impact’ 5.0, ‘Significant impact’ 7.5, ‘Very significant impact’ 10.0.
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Figure 5.1 Average Impact of the Team Finland Growth Program on Companies’ Resources and
Capabilities

We tested for significant differences among the measures and found that respondents attributed higher
impacts to the Team Finland Growth Programs in terms of improvements to their companies’ Business
linkages and opportunities in target markets, International operational expertise, and Selling into
international markets measures, compared to impacts attributed for the Strategic expertise,
Entrepreneurship, Facilitation of financing, and Organizational linkages measures (significant at least at
the 95% confidence level).

We also seek to understand the distribution of scores around the averages reported above to validate
the importance of the eight resources and capabilities impact measures. We removed from the sample
those respondents who indicated specific measures were not applicable, and then determined the
percentage of respondents who reported positive impact on their company’s resources and capabilities
(i.e., ‘some impact’, ‘significant impact’, or ‘very significant impact’).

Figure 5.2 shows the percentage of companies that attributed positive impact for the eight resources
and capabilities impact measures. We see in Figure 5.2 that a greater percentage of companies
attribute positive impact on the Business linages and opportunities, International operational expertise,
and Selling into international markets measures.
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Business Linkages and Opportunities B =185
International Operational Expertise B =161
Selling into International Markets Bl n-176
Partnerships with Peers Bl =174
Strategic Expertise Il n=158
Organizational Linkages M n-141
Entrepreneurship B =125
Facilitation of Financing 1 n=59
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Some Significant M Very Significant

Figure 5.2 Percentage of Companies Attributing Positive Impact
on their Resources and Capabilities

Respondents reported the following impacts on improvements to their companies’ resources and
capabilities to be ‘very significant’, ‘significant’, or to have had ‘some’ impact:

* Business linkages and opportunities (81% positive impact)
(8% ‘very significant’, 24% ‘significant’, and 49% ‘some’)

* International operational expertise (78% positive impact)
(6% ‘very significant’, 22% ‘significant’, and 50% ‘some’)

* Selling into international markets (78% positive impact)
(6% ‘very significant’, 20% ‘significant’, and 52% ‘some’)

*  Partnerships with peers (76% positive impact)
(6% ‘very significant’, 17% ‘significant’, and 53% ‘some’)

* Strategic expertise (71% positive impact)
(3% ‘very significant’, 15% ‘significant’, and 53% ‘some’)

* Organizational linkages (64% positive impact)
(3% ‘very significant’, 15% ‘significant’, and 46% ‘some’)

* Entrepreneurship (60% positive impact)
(3% ‘very significant’, 15% ‘significant’, and 42% ‘some’)

*  Facilitation of financing (30% positive impact)
(1% ‘very significant’, 6% ‘significant’, and 24% ‘some’)
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The frequency distributions that follow, Figures 5.3 to 5.10 show impact responses for the eight
resources and capabilities impact measures, together with the corresponding survey questions, number
of respondents, number of ‘not applicable’ responses (n/a), and average impact scores (out of 10).

The number of respondents who chose ‘n/a’ (not applicable) merits attention. As an explanation of
their presence, it is not expected that all companies will report impact on all measures and some
measures are likely to be more meaningful than others.
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Impact of the Team Finland Growth Programs on company resources and capabilities was further
analyzed with respect to company information, and intensity of use of support services.

The Team Finland Growth Programs’ Impact: Company Attributes

From the information segmented by company attributes we find that:
* The average impact on companies’ resources and capabilities is greater for companies that first
engaged with Team Finland 2016, compared to companies that first engaged with Team Finland
in 2015 (significant at the 95% confidence level).

* The average impact on companies’ resources and capabilities is greater for companies that were
started by students or new graduates, compared to companies that were started by all other
means (significant at the 99% confidence level).

* The average impact on companies’ resources and capabilities is greater for companies that have
a steady growth plan, or a clear and ambitious growth plan, compared to companies that have
no growth plans, or have growth plans that reflect the objectives of their leadership (significant
at the 99% confidence level).

* The average impact on companies’ resources and capabilities is greater for companies that
employ one to ten full-time staff, compared to companies that employ more than ten full-time
staff (significant at the 99% confidence level).

* The average impact on companies’ resources and capabilities is greater for companies that
derive less than 50% of their annual revenues from export sales, compared to companies that
derive 50% or more of their annual revenues from export sales (significant at the 99%
confidence level).

* The average impact on companies’ resources and capabilities is greater for companies that have
a time to international market of one to two years, or have not yet entered international
markets, compared to companies that have a time to international market of more than five
years (significant at the 95% confidence level).

From the information segmented by intensity of use of the support services provided by the Team
Finland Growth Programs we find that:

* The average impact on companies’ resources and capabilities is greater for companies that used
the target market identification support service, the internationalisation advisory support
service, the communications and marketing support service, or the networking and
collaboration support service, with ‘high’ intensity compared to companies that used this service
with lower intensity, or did not use this service (significant at the 99% confidence level).

* The average impact on companies’ resources and capabilities is greater for companies that used
the company-specific coaching or consulting support service with ‘moderate’ or ‘high’ intensity
compared to companies that used this service with ‘low’ intensity, or did not use this service
(significant at the 99% confidence level).
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Figure 5.11 compares the average impact attributed by respondents on their companies’ resources and
capabilities against intensity of use of each support service.

Average Impact on Resources and Capabilities
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6. Impact on Performance

Overall, the analysis indicates that the average impact of the Team Finland Growth Programs
was highest in terms of improvements to companies’ New international customers and Time
to international market measures.

The average impact of the Team Finland Growth Programs on improvements to company
performance is higher for companies that first engaged with the programs in 2015 or earlier;
whose main clients are located outside of Finland; have one to five full-time employees; are
pre-revenue or generate annual revenues of less than €1 million; and derive some
percentage of their annual revenues from export sales.

Further, the average impact on companies’ performance is greater for those that used the
target market identification, communications and marketing, and networking and
collaboration support services with high intensity.

Following our logic model approach for assessment of innovation and business impacts, the Team
Finland Growth Programs achieve long-term impacts in the form of socio-economic benefits by helping
companies to improve their performance. However, company performance depends on a number of
factors and so to assess impact on performance we consider both the change in company performance
and the degree to which the change is attributable to the Growth Programs. Company performance
improvements occur as a consequence of the impact that the Growth Programs have on improving
companies’ resources and capabilities. Table 6.1 shows the six performance impact measures that were
selected to assess the Growth Programs’ impact on company performance.

Table 6.1

Performance Measures

* Time to international market

* New international customers

* Change in employment

* Change in annual revenues

* Change in annual export revenues
* Equity financing

Given that impact on company performance takes a substantive amount of time and that the Growth
Programs were only recently established, respondents were also given the opportunity to indicate that
they anticipated impact on their performance to occur over the course of the upcoming year.

Figure 6.1 compares the average impact on company performance for the six performance impact
measures, with, and without anticipated impact.® Reading clockwise, without anticipated impact, the
average impacts on company performance range from the top end of the ‘some impact’ range for the

® For performance, impact is measured on a scale of 0 to 10 using the following weights: ‘Negative impact’ 0, ‘No
impact’ 2.5, ‘Anticipate impact’ 2.5, ‘Some impact’ 5.0, ‘Significant impact’ 7.5, ‘Very significant impact’ 10.0. To
demonstrate the potential short-term future impact of the Growth Programs, we assigned a weight of 6.25 (the
midpoint between ‘Some impact’ and ‘Significant impact’) to ‘Anticipated impact’.
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New international customers measure to the high end of the ‘no impact’ range for the Equity financing
measure. This suggests that among all company performance impact measures, the Team Finland
Growth Programs have the greatest average impact on improvements to companies’ ability to acquire
new international customers, and the least impact on improvements to companies’ ability to raise
equity financing.

New International
Customers

With Anticipated Impact
D without Anticipated Impact

Time to
International
Market

Equity Financing

Team Finland
Growth Programs

Change in Annual
Revenues

Change in
Employment

Change in Annual
Export Revenues

|:| Negative Impact -

Significant Impact

Very Significant Impact
Some Impact

Il

Figure 6.1 Average Impact of the Team Finland Growth Program on Companies’ Performance

We tested for significant differences among the measures, both with, and without anticipated impact,
and found that in both cases, companies attributed higher impacts to the Team Finland Growth
Programs in terms of New international customers and Time to international market measures,
compared to the Change in employment, Change in annual export revenues, Change in annual revenues,
and Equity financing performance measures (significant at the 99% confidence level).

We also seek to understand the distribution of scores around the averages reported above to validate
the relative importance of the six company performance impact measures. We removed from the
sample those respondents who indicated specific measures were not applicable, or were difficult to
estimate, and then determined the percentage of respondents who reported positive impact, and
anticipated positive impact, on company performance (i.e., ‘anticipate impact’, ‘some impact’,
‘significant impact’, or ‘very significant impact’).
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Figure 6.2 shows the percentage of companies that attributed positive impact, and anticipated positive
impact, for the six company performance impact measures. We see in Figure 6.2 that a greater
percentage of the companies attribute impact on the New international customers measure.

New International Customers I I n-143
Time to International Market EEEEE—————— I n-105
Change in Annual Export Revenues I Bl n=115
Change in Annual Revenues I B n=116
Change in Employment B n-95
Equity Financing M n=42
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Percentage of Respondents
B Anticipated Some Significant M Very Significant

Figure 6.2 Percentage of Companies Attributing Positive Impact, and Anticipated Impact on their
Performance

Respondents reported the following types of improvements to their performance to be ‘anticipated’,
‘some’, ‘significant’ or ‘very significant’:

* New international customers (83% of respondents report positive and anticipated positive
impact) (13% ‘very significant’, 16% ‘significant’, 23% ‘some’, and 31% ‘anticipated’)

* Time to international market (77% impact)
(13% ‘very significant’, 14% ‘significant’, 15% ‘some’, and 35% ‘anticipated’)

* Change in annual export revenues (66% impact)
(3% ‘very significant’, 9% ‘significant’, 19% ‘some’, and 35% ‘anticipated’)

* Change in annual revenues (63% impact)
(3% ‘very significant’, 6% ‘significant’, 18% ‘some’, and 36% ‘anticipated’)

* Change in employment (54% impact)
(3% ‘very significant’, 10% ‘significant’, 16% ‘some’, and 25% ‘anticipated’)

* FEquity financing (48% impact)
(5% ‘very significant’, 7% ‘significant’, 5% ‘some’, and 31% ‘anticipated’)

Figures 6.3 through 6.12 are provided in pairs, one per impact question. The first figure in the pair
provides the company performance impact question, number of respondents (n), and average score for
that measure (out of 10), followed by the frequency distribution of responses. The second figure shows
the average impact scores (out of 10) segmented according to company performance results. The
findings from the analysis can be found below each impact figure set. Details on question format are
provided in Section 9 of this report.
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To what degree has the [Growth Program] impacted the time it takes your company to introduce
products, processes, or services to new international markets?

n=234; n/a=60; Average=4.5
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Finding:

* 52% of respondents that reported a reduction in their company’s time to international market
attributed positive impact to their Growth Program on their company’s ability to do so.
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To what degree has the [Growth Program] impacted your company's ability to acquire new
international customers?

n=235; n/a=35; Average=4.9

40r Impact on New International Customers
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Figure 6.6
Finding:

* 71% of respondents that reported their company acquired new international customers
attributed positive impact to their Growth Program on their company’s ability to do so.
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To what degree has the [Growth Program] impacted your company’s change in employment?

n=231; n/a=37; Average=3.6

40 Impact on Change in Employment
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Figure 6.6
Finding:

* 57% of respondents that reported an increase in their company’s level of employment attributed
positive impact to their Growth Program on their company’s ability to do so.
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To what degree has the [Growth Program] impacted your company’s change in annual revenues?

n=230; n/a=33; Average=3.5

40 Impact on Change in Annual Revenues
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Figure 6.7
10 Impact by Change in Annual Revenues
- 8r
(8]
a S
£ 6
[))
0 4t
©
S
S 2
<
0
Annual Revenues (% change)
[ pre-revenue [ No change [ Incr10-24% 7 Incr50-99% I incr 500% or more
. Decreased . Incr <10% f Incr 25-49% . Incr 100-499%

Figure 6.8
Finding:

* 47% of respondents that reported an increase in their company’s annual revenues attributed
positive impact to their Growth Program on their company’s ability to do so.
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To what degree has the [Growth Program] impacted your company’s change in annual export
revenues?

n=219; n/a=27; Average=3.6

40 Impact on Change in Annual Export Revenues
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Figure 6.10
Finding:

* 64% of respondents that reported an increase in their company’s annual export revenues
attributed positive impact to their Growth Program on their company’s ability to do so.
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To what degree has the [Growth Program] impacted your company’s ability to raise equity financing?

n=228; n/a=118; Average=3.3

60 Impact on Equity Financing
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Figure 6.11
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Finding:

* 41% of respondents that reported an increase in their company’s equity financing attributed
positive impact to their Growth Program on their company’s ability to do so.
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Impact of the Team Finland Growth Programs on company performance was further analyzed (without
anticipated impact) with respect to company information, and intensity of use of services.

The Team Finland Growth Programs’ Impact: Company Information

From the information segmented by company information we find that:

* The average impact on companies’ performance is greater for companies that first engaged with
the Team Finland Growth Programs in 2015 or earlier, compared to companies that first
engaged in 2016 (significant at least at the 95% confidence level).

* The average impact on companies’ performance is greater for companies that have one to five
full-time employees, compared to companies that have 51-100 full-time employees (significant
at the 95% confidence level).

* The average impact on companies’ performance is greater for companies that are pre-revenue,
or generate annual revenues of less than €1 million, compared to companies that generate
revenues of €1million or more (significant at the 99% confidence level).

* The average impact on companies’ performance is greater for companies that derive some
percentage of their annual revenues from export sales, compared to companies that do not
derive any of their annual revenues from export sales (significant at least at the 95% confidence
level).

* The average impact on companies’ performance is greater for companies that have a time to
international market of two years or less, compared to companies that have a time to market of
three to five years, or have not yet entered international markets (significant at least at the 95%
confidence level).

The Team Finland Growth Programs’ Impact: Intensity of Use of Services

From the information segmented by intensity of use of the support services provided by the Team
Finland Growth Programs we find that:

* The average impact on companies’ performance is greater for companies that used the target
market identification support service, the networking and collaboration support service, with
‘high’ intensity, compared to companies that used this service with lower intensity, or ‘did not
use’ this service (significant at least at the 95% confidence level and the 99% confidence level,
respectively).

* The average impact on companies’ performance is greater for companies that used the
internationalisation advisory support service, the company-specific coaching or consulting
support services, with any intensity, compared to companies that ‘did not use’ this service
(significant at the 99% confidence level).

* The average impact on companies’ performance is greater for companies that used the
communications and marketing support service with ‘high’ intensity, compared to companies
that used this service with ‘low’ intensity, or ‘did not use’ this service (significant at least at the
95% confidence level).
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The average impact on companies’ performance is greater for companies that used other Team
Finland Growth Program support services with any intensity, compared to companies that ‘did
not use’ these services (significant at the 99% confidence level).

Figure 6.13 compares the average impact attributed by respondents on their companies’ performance
(without anticipated impact) by intensity of use of each support service.

Average Impact on Performance Segmented by All
Support Services
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7. Economic Impact

Our findings show that, to date, the 287 companies that responded to the impact assessment
survey attribute €6.9 million in increased annual revenues to the Team Finland Growth
Programs, which accounts for 3.4% of the total change in revenues generated by companies
since first engagement. Additionally, companies attribute €2.0 million in equity financing to
the support of the Team Finland Growth Programs, which accounts for 2.9% of the total
equity financing received by companies since first engagement. Finally, companies attribute
the creation of 51.4 jobs to the support of the Growth Programs, which accounts for 9.3% of
the total increase in employment experienced by companies since first engagement.

These very conservative estimates exclude companies who did not respond to the survey or
the particular questions. In addition, these findings need to be assessed with caution
because the Growth Programs have only recently begun and the majority of respondents
have only recently engaged with their respective Growth Program. As such, the Growth
Programs have had, in most cases, insufficient time to impact the lagging indicators of
performance, such as annual revenues and employment, of participant companies.

Introduction

Key stakeholders, including government organizations, need to know if their investments in innovation
yield sufficient social and economic returns. In many cases the returns of greatest interest are
contributions to Gross Domestic Product (GDP) and high quality sustainable jobs. However, in most
cases it is difficult to obtain evidence of the impact of a particular investment on GDP and jobs, because
the impact of a particular investment is likely to be small and therefore difficult to detect in the available
data. Given only secondary data on company revenues and employment, it is extremely difficult to
tease out the impact that is attributable to the Team Finland Growth Programs.

The present analysis of the economic impact of the Growth Programs on annual revenues, employment,
and equity financing is conducted based on primary data on the impact of the Growth Programs on
companies served. This allows us to determine the changes in annual revenues, employment, and
equity financing that are attributable to the Growth Programs. Eight hundred and fifty-four (854)
companies that engaged with the Growth Programs were invited to respond to our survey. Of these,
287 companies responded, providing information on the impact the Growth Programs had on their
annual revenues, employment, and equity financing. This data constitutes estimates of the impact of
the Growth Programs, as judged by company owners, CEOs, or in the case of larger companies, the
manager responsible for the unit in question.

Our findings show that, to date, the 287 companies that responded to the survey attribute €6.9 million
in increased annual revenues, €2.0 million in equity financing received, and the creation of 51.3 jobs to
the Growth Programs’ support. Later in this section, we explain how we derived these estimates.

These are conservative estimates for two reasons. First, they assume no impact on companies that did
not respond to the survey. Secondly, many analysts use multipliers to account for spillover effects on
firms in other industries and the effects of increased downstream purchases. In some cases they also
include organizational expenditures as a contribution to GDP. However, economists differ on the use of
multipliers (Economist, 2009), and recent research shows that multipliers vary according to many
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factors, including the business lifecycle (Auerback & Gorodnichenko, 2012). Furthermore, the use of
multipliers makes it harder for non-specialists to interpret analyses of impact. For these reasons, we
report only directly attributed impact.

In the next subsection we present a brief overview of The Evidence Network Inc.’s approach for
estimating economic impact, and in the subsection that follows we present the step-by-step calculations
of the economic impact attributable to the Growth Programs by the 287 companies that were included
in the economic impact analysis. We then present the results of our calculation of the economic impact
of the Growth Programs and alternative calculations of economic impact.

While the economic impact of the Growth Programs is based on the 287 companies that responded to
the impact assessment survey, it should be noted that the numbers we present in this section are only
reflective of the impact on companies that are growing (reporting change to their annual revenues, and
employment) and that are receiving equity financing. One hundred and six (106) out of 216 companies
(49%) that responded to the change in annual revenues survey question reported an increase in their
annual revenues, while the remaining 110 companies indicated no change or a decline in annual
revenues since first engagement with their respective Growth Program. Eighty-five (85) out of 221
companies (38%) that responded to the change in employment survey question reported an increase in
employment, while the remaining 136 companies indicated no change or a decline in employment since
first engagement with their respective Growth Program. Finally, 106 out of 222 companies (47%) that
responded to the equity financing survey question reported receiving investments, while the remaining
116 companies indicate no receipt of investments since their first engagement with their respective
Growth Program.

The Growth Programs have only recently been implemented, and support companies of various sizes
and ages, that are innovative and growing, many of which are pre-revenue and not yet in the market,
and have not yet realized export sales revenues. Therefore, the Growth Programs may not have a huge
economic impact in terms of additional revenue generated or increases in employment. It takes time
for early stage companies to acquire the resources needed and to build the required capabilities to
increase market performance. Thus, the impact that the Growth Programs have on companies’
resources and capabilities, enabling companies to do more than they otherwise could have, improving
their overall capacity to perform, should be used in conjunction with their impact on company
performance and their economic impact when assessing the overall performance of the Growth
Programs. As we have shown, the impact that the Growth Programs have on improvements to
companies’ resources and capabilities will in time lead to increased market performance of companies.
This increased market performance attributed to the Growth Programs, in turn, inevitably results in
increased economic impact. Therefore, while it is important to understand the economic impact of
innovation enabling programs, it is equally important to have reasonable expectations.

The Evidence Network Inc.’s Approach for Estimating Economic Impact

The Evidence Network Inc.’s approach for estimating economic impact leverages the knowledge of
those best able to judge the impact of an innovation intervention on their company: the company’s
owner, CEO, or in the case of larger companies, the manager responsible for the unit in question.
Company executives have knowledge of the nature of the intervention, and the degree to which it
affected company performance. As such, they are able to distinguish between effects on company
performance caused by the intervention, and those caused by other factors, either internal or external.
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Some may question the degree to which a company executive is able or willing to make an unbiased
assessment of impact. Some fear that executives will overstate the impact of an intervention with a
view to ensuring continued funding for the intervention, while others fear that executives will
understate the impact of an intervention to avoid sharing credit for success. TEN takes three steps to
address these concerns. First we refrain from asking general questions such as “to what degree did
program X impact your company?” Instead we ask specific questions such as “to what degree did
program X impact the change in your company’s annual revenues?” Research shows that specific
concrete questions elicit less biased responses than general interpretative questions. Second, we
prepare the respondent for the task of judging impact on performance by preceding the impact
guestions with questions regarding change in performance. As such, the question on the impact on
change in annual revenues is preceded by a question that asks about the change in annual revenues
since first engagement with the program. Again, research shows that focusing the respondent’s mind
on the issue reduces bias. Finally, we minimize retrospective bias by conducting our surveys soon after
the intervention, in some cases less than a year later.

Economic Impact Calculations: Growth Programs

Shown in the first equation below is our estimate of the total impact on annual revenues. Using this
method, the impact on each company’s annual revenues is the product of the calculated change in
annual revenues (€) and the impact of the respective Growth Program on change in annual revenues
(%). Similarly, the impact on the employment of each responding company is the product of the
calculated change in employment (# of employees) and the impact of the respective Growth Program on
change in employment (%). Finally, the impact on each company’s equity financing is the product of
equity financing since first engagement with the respective Growth Program (€), and the impact of the
Growth Program on equity financing (%).

Economic Impact Calculations

1. Total impact on companies’ annual revenues:

Annual revenues (€) Impaluct on
Z Annual revenues (€) — ( H - | 5 ) * | change in annual
(Change in annual revenues (%) / 100) + 1 revenues (%)

2. Total Impact on companies’ employment:

Impact on

Total employees (#) .
2 Total employees (#) — ( - ) * change in
(Change in employment (%) / 100) + 1 employment (%)

3. Total impact on companies’ equity financing:

Equity financing Impact on
2 [( since first ) * ( equity )]
engagement (€) financing (%)
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Estimating the Economic Impact of the Growth Programs

Data Coding

We asked respondents about annual revenues generated, their change in annual revenues since their
first engagement with their respective Growth Program, and the impact of their respective Growth
Program on their change in annual revenues. We also asked respondents about total employment, their
change in employment since their first engagement with their respective Growth Program, and the
impact of their respective Growth Program on change in employment. Finally, we asked respondents
about equity financing since their first engagement with their respective Growth Program and the
impact of their respective Growth Program on the equity financing (please see Section 9 for example
guestions).

Table 7.1 shows the response range of each question, the value we assign to each range (usually the
midpoint of the range), and the number of respondents (observations) associated with each value.

Table 7.1 Economic Impact Measures and Ranges
Variable Response Ranges Value # Observations

Annual revenues Pre-revenue 0 21
<€500K €250K 53
Between €500K and €999K €749.5K 23
Between €1M and €4.9M €2.95M 49
Between €5M and €19.9M €12.45M 45
Between €20M and €49.9M €34.95M 14
€50 million or more €75M 23
Change in annual Pre-revenue 0 13
revenues Decreased -.05 13
No change 0 90
Increased < 10% .05 38
Increased between 10-24% 17 31
Increased between 25-49% .37 15
Increased between 50-99% .745 10
Increased between 100-499% 2.995 9
Increased by 500% or more 7.5 3
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Table 7.1 (Continued)

Variable Response Ranges Value # Observations

Impact on change in Negative impact -.05 2

annual revenues No impact 0 65
Increased between 1-9% .05 33
Increased between 10-20% .15 11
Increased > 20% 45 6
Anticipate impact 0 66

Number of employees Actual employee counts Actual values 250
provided

Change in Decreased (other) -.05 4

employment Decreased (improvements in -.05 1

productivity/efficiency)

Decreased (decline in business) -.05 11
No change 0 120
Increased <10% .05 27
Increased between 10-24% .17 30
Increased between 25-49% .37 14
Increased between 50-99% .745 9
Increased between 100-499% 2.995 5
Increased by 500% or more 7.5 0
Impact on change in Negative impact -.05 0
employment No impact 0 80
Increased between 1-9% .05 28
Increased between 10-20% .15 17
Increased > 20% 45 6
Anticipate impact 0 44
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Table 7.1 (Continued)

Variable Response Ranges Value # Observations
Equity financing since  Not tried 0 150
first engagement Unable 0 27
< €100K 50K 8
Between €100K and €499K €299.5K 12
Between €500K and €999K €749.5K 10
Between €1M and €4.9M €2.95M 10
Between €5M and €10M €7.5M 2
€10 million or more €15 million 1
Impact on equity Negative impact -.05 1
financing No impact 0 44
Increased between 1-9% .05 5
Increased between 10-20% .15 6
Increased > 20% .45 4
Anticipate impact 0 27

Economic Impact — Annual Revenues

As stated above, our estimate of the impact on companies’ annual revenues is the sum of the impact on
the annual revenues of each company that responded to the survey. The impact on the annual
revenues of each company is the product of change in annual revenues (€) and the impact of the
respective Growth Program on change in annual revenues (%).

The total annual revenue reported by the 287 companies is €2.9 billion.

Table 7.2 Annual Revenues

All Respondent
Measure Results P

Companies
Annual revenues Number of companies 228
Total annual revenues €2.9 billion
Mean annual revenues €12.9 million
Median annual revenues €2.95 million
Minimum €0
Maximum €75 million
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Annual Revenues Change and Impact Findings

The total change in annual revenues reported by the 287 companies is €200.4 million. The total change
in annual revenues of companies is shown in the table below, and is calculated using the following

formula:

Annual revenues (€)

il revenes (€) )
2 [( nnualrevenues (€) (Change in annual revenues (%) / 100) + 1 >]

Measure Results

Change in annual
revenues

Number of companies
Total change in annual revenues

Mean change in annual revenues

Median change in annual revenues

Minimum change

Maximum change

Table 7.3 Change in Annual Revenues Since First Engagement

All Respondent

Companies
216

€200.4 million
€928.0K
€0
-€3.9 million
€32.0 million

The total impact attributed to the Growth Programs on annual revenues reported by the companies is
€6.9 million, which accounts for 3.4% of companies’ total change in annual revenues since first

engagement with the Growth Programs. The impact on the annual revenues of companies is shown in
the table and figure below, and is the product of the calculated change in annual revenues (€) and the
impact of the Growth Programs on change in annual revenues (%).

2 (Annual revenues (€) — (

Table 7.4 Impact on Annual Revenues Since First Engagement

Annual revenues (€)

Measure Results

Growth Programs’ Number of companies

impact on .

-, Total impact on annual revenues
companies’ annual
revenues Mean impact on annual revenues

Median impact on annual revenues

Minimum impact

Maximum impact

Impact on
- ) *| change in annual
(Change in annual revenues (%) / 100) + 1

revenues (%)

All Respondent

Companies
173

€6.9 million
€39.8 K
€0
-€7.0K
€2.4 million

£
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Figure 7.1 Total Impact of the Growth Programs on Companies’ Annual Revenues

We also conducted a sensitivity analysis in order to show the upper and lower estimates of the total
impact on annual revenues attributed to the Growth Programs. Three out of the 287 companies
reported an increase in annual revenues of more than 500%. In the above analysis we assigned a value
of 7.5 for the change in annual revenues of more than 500%. Here we assign a value of 5.0
(representing an increase in annual revenues of 500%) and 10.0 (representing an increase in annual
revenues of 1000%). Again, the impact on the annual revenues of each responding company is the
product of the calculated change in annual revenues (€) and the impact of the Growth Programs on
change in annual revenues (%).

We find that the upper and lower estimates of impact on change in annual revenues remain constant as
each of the companies that reported an increase of 500% or more also reported ‘No impact’ on their
change in annual revenues and as such do not impact the final figure.

Our €6.9 million estimate of the total impact of the Growth Programs on annual revenues, relies on few
assumptions, is consistent with assigning values based on the midpoint of changes in annual revenues,
and can be directly traced to the reports of company executives of the impact of the Growth Programs
on their annual revenues.
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Economic Impact - Employment

As stated previously, our estimate of the impact on companies’ employment is the sum of the impact on
the employment of each company that responded to the survey. The impact on the employment of
each respondent’s company is the product of change in employment since first engagement with the
respective Growth Program (# of employees) and the impact of the respective Growth Program on
change in employment (%).

The total employment (number of employees) reported by the 287 companies is 22,010.

Table 7.5 Company Employment
All Respondent

Measure Results .
Companies
Employment  Number of companies 226
(number of Total number of employees 22,010 jobs
employees)
Mean number of employees 97.4 jobs
Median number of employees 12.25 jobs
Minimum 1 jobs
Maximum 4,000 jobs

Employment Change and Impact Findings

The total change in employment reported by the 287 companies is 553.3 jobs. The total change in
employment of companies is shown in the table below, and is calculated using the following formula:

2 o | . ( Total employees (#) )
otal employees (#) (Change in employment (%) / 100) + 1

Table 7.6 Change in Employment Since First Engagement
All Respondent

Measure Results T
Change in Number of companies 210
employment Total change in employment 553.3 jobs

Mean change in employment 2.6 jobs
Median change in employment 0 jobs
Minimum change -37.4 jobs
Maximum change 101.7 jobs

The total impact attributed to the Growth Programs on employment reported by the 287 companies is
51.4, which accounts for 9.3% of companies’ total change in employment since first engagement with

their respective Growth Program. The impact on employment of companies is shown in the following

table and figure, and is the product of the calculated change in employment (# of employees) and the

impact of the Growth Programs on change in employment (%).
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Impact on

Total employees (#) .
2 Total employees (#) — ( - ) * change in
(Change in employment (%) / 100) + 1 employment (%)

Table 7.7 Impact on Employment Since First Engagement

All Respondent
Measure L P

Companies
Growth Programs’ Number of companies 160
impact 9" , Total impact on employment 51.4 jobs
companies
employment Mean impact on employment 0.3 jobs
Median impact on employment 0 jobs
Minimum impact 0 jobs
Maximum impact 31.9 jobs
35
—~ 30
(%)
)]
]
5
= 25
£
)
£ 20
)
c
]
3
3 15
o
£
- 10
o
)
&
e 5
E
[ e L R WT TR NKTRARRE ||||II||”

1 11 21 31 41 51 61 71 81 91 101 111 121 131 141 151

Company Ildentifier
Figure 7.2 Total Impact of the Growth Programs on Companies’ Employment
Since none of the companies reported an increase in employment of more than 500%, there is no need

for a sensitivity analysis to show the upper and lower estimates of the total impact on employment
attributed to the Growth Programs.
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Economic Impact - Equity Financing

As stated previously, our estimate of the total impact on equity financing is the sum of the impact on the
equity financing by each company that responded to our survey. Survey respondents were asked to
provide the monetary value of their change in equity financing since first engagement with their
respective Growth Program. As such, the impact on the equity financing is the product of equity
financing since first engagement (€) and the impact of the respective Growth Program on equity
financing (%).

The total equity financing reported by the 287 companies is €71.0 million. Equity financing by
companies since first engagement with the respective Growth Program is shown in Table 7.8 below, and
are the sum of equity financing (using midpoint values of response ranges) by each company since first
engagement.

Table 7.8 Equity Financing Since First Engagement
All Respondent

Measure Results

Companies
Equity financing Number of companies 215
Total equity financing €71.0 million
Mean equity financing €330.2K
Median equity financing €0
Minimum €0
Maximum €15 million

The total impact attributed to the Growth Programs on equity financing reported by the 287 companies
is €2.0 million, which accounts for 2.9% of companies’ total equity financing since first engagement with
their respective Growth Program. The impact on equity financing for companies is shown in the
following table and figure, and is the product of equity financing since first engagement (€) and the
impact of the Growth Programs on equity financing (%).

Equity financing Impact on
2 [( since first > * ( equity >]
engagement (€) financing (%)
Table 7.9 Impact on Equity Financing Since First Engagement
All Respondent

Measure Results .
Companies
Growth Programs’ Number of companies 85
ll.‘npacF on equity Total impact on equity financing €2.0 million
financing
Mean impact on equity financing €24.0K
Median impact on equity financing €0
Minimum impact -€37.5K
Maximum impact €442.5 K
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Figure 7.3 Total Impact of the Growth Programs on Companies’ Equity Financing

We also conducted a sensitivity analysis in order to show the upper and lower estimates of the total
impact on equity financing that were attributed to the Growth Programs. One out of the 287 companies
reported an increase in equity financing of more than €10 million since its first engagement with its
respective Growth Program. In the above analysis we assigned a value of €15 million for the change in
equity financing of more than €10 million. Here we assign a value of €10 million (representing an
increase in equity financing of €10 million) and €20 million (representing an increase in equity financing
of €20 million). Again, the impact on the equity financing of each responding company is the product of
change in equity financing, and the impact of the respective Growth Program on change in equity
financing.

We find that the upper and lower estimates of impact on equity financing remain constant as each of
the companies that reported an increase of more than €10 million also reported ‘No impact’ on their
procurement of equity financing and as such do not impact the final figure.

Our €2.0 million estimate of the total impact of the Growth Programs on equity financing relies on few
assumptions, is consistent with assigning values based on the midpoint of changes in equity financing,
and can be directly traced to the reports of company executives of the impact of the Growth Programs
on their company.
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Alternative Estimates of Economic Impact

Our estimates of the economic impact of the Growth Programs are extremely conservative. In this
section we relax our assumptions and report the corresponding changes in our estimates of impact.

We begin by changing our approach to dealing with non-respondents.’ Instead of assuming the impact
on non-respondents to be zero, we assume the impact on non-respondents to be the average of impact
on respondents. This increases our estimates of impact on annual revenues, employment, and equity
financing to the following:

Annual Revenues

* Total Impact of the Growth Programs on Annual Revenues: €34.0 million

€34.0 million = €39.8 K (average impact on annual revenues per respondent) X 681 (non-
respondents) + €6.9 million (total impact on annual revenues as reported by respondents)

Employment
* Total Impact of the Growth Programs on Employment: 274.5 jobs

274.5 jobs = 0.32 (average impact on employment per respondent) X 694 (non-respondents) +
51.4 (total impact on employment as reported by respondents)

Equity Financing

* Total Impact of the Growth Programs on Equity Financing: €20.5 million

€20.5 million = €24.0 K (average impact on equity financing per respondent) X 769 (non-
respondents) + €2.0 million (total impact on equity financing as reported by respondents)

Second, we change our approach to dealing with downstream impacts. Instead of assuming these
impacts to be zero, we assume second year impacts are approximately twice first year impacts, third
year impacts are approximately three times first year impacts, and fourth year impacts are
approximately four times first year impacts, consistent with the findings of an econometric study with
firm level panel data on changes in annual revenues and employment for matched assisted and non-
assisted firms (Business Development Bank of Canada, 2009). Using this approach, companies that
report zero first year impacts are assumed to experience zero impacts in all subsequent years.

For the purposes of this exploration of impact, we assume that all surveyed companies are reporting
first year impacts. Taking this approach, and using a 30% discount factor to account for the high level of
uncertainty associated with the forecasts, we find the following:

° For the purposes of these calculations, ‘non-respondents’ encompasses individuals that responded to the survey
but not to the specific survey question (annual revenues, employment, or equity financing), as well as individuals
that were sent the survey but did not respond to the survey.
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The reported Year 1 impact on revenues is €6.9 million; the forecast Year 2, 3, and 4 impacts are €10.6
million, €12.2 million, and €12.5 million, respectively.’® This yields an estimate of total forecast impact
on revenues, over the four years following the engagement of companies with the Growth Programs, of
approximately €42.2 million when the calculation is based on the average of the findings from the
original economic analysis.

The above has shown how different assumptions affect the estimate of economic impact. Our €6.9
million estimate of the economic impact of the Growth Programs on companies’ revenues relies on few
assumptions.
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' The Discounted Present Value equation used to calculate the RABCs’ downstream impacts in Year 2, 3, and 4:
DPV=FVX(1+ (R/100))'t, where DPV = Discount Present Value, FV = Future Value, R = Discount Rate (%), and t =
Time, in years into the future.

As an example, the forecast Year 3 annual revenue impact finding was calculated as follows:

FV = €6.88 million X 3 = €20.64 million

R =30%

t =2 (year 3 is two years into the future)

Therefore, DPV = €20.64 million X (1 + (30/100))'2 =€12,211,325.42 or approximately €12.2 million
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8. How Impact is Achieved

The impact on companies’ Operations and markets is most strongly associated with impact
on Time to international market, the acquisition of New international customers, Change in
employment, Change in annual revenues, and Change in annual export revenues.

Additionally, the impact on companies’ Financing and linkages is most strongly associated
with impact on Equity financing.

How the Team Finland Growth Programs Achieve Impact on Company Performance

The foregoing sections described the degree to which the Team Finland Growth Programs have had an
impact on the companies they serve. In this section we now consider the question of how the Growth
Programs have achieved this impact. It is expected, as indicated by TEN’s logic model, that innovation
and business intermediary activities and services create shorter-term impacts on companies’ resources
and capabilities, which lead to subsequent impacts on company performance. Therefore, we conduct
statistical examinations of the relationships between the Growth Program’s impact on company
performance and predictors of that impact.

For the statistical examinations, we selected six measures of impact on company performance as
dependent variables:

* Impact on Time to international market,

* Impact on the acquisition of New international customers,
* Impact on Change in employment,

* Impact on Change in annual revenues,

* Impact on Change in annual export revenues, and

* Impact on Equity financing.

We considered three predictors of impact on the dependent variables:

¢ Company attributes that we included as control variables,
* The intensity of use of support services offered by the Growth Program, and
* The nature and degree of impact on companies’ resources and capabilities.

In the following sections we describe our measures, provide descriptive statistics, and show the results
of linear regressions against impact on Time to international market, impact on acquisition of New
international customers, impact on Change in employment, impact on Change in annual revenues,
impact on Change in annual export revenues, and impact on Equity financing respectively.

The
gj Evidence 66 Team Finland Impact Assessment
Network



Control Variables

We controlled for eight company attributes that may affect a company’s assessment of the impact of
the Growth Program on their Time to international market, acquisition of New international customers,
Change in employment, Change in annual revenues, Change in annual export revenues, and Equity
financing performance:

* Size: Respondents were asked to indicate the number of employees, including full-time and part-
time employees (actual number), and their annual revenues on an eight-point scale from ‘pre-
revenue’ (coded as zero) to ‘more than €50 million’ (coded as €75 million). The number of
employees and the mid-point values for the annual revenues responses were multiplied to get an
indicator of company size that ranged from a low of zero (for companies that are pre-revenue) to
a high of 300 billion (more than €50 million in annual revenues and 4000 employees). The
average value of the size indicator was 5.5 billion.

* Growth: Companies that are growing may be inclined to be more generous in their assessment of
the Growth Program’s impact, so we included growth as a control variable to distinguish this
effect from other explanations of impact on company performance. Respondents were asked to
indicate their company’s change in employment since first engagement with the Growth Program
on a eight-point scale that ranged from a low of ‘decreased’ (coded as -.05) to a high of ‘increased
by more than 500%’ (coded as 7.5). Respondents were also asked to indicate their company’s
change in revenues since their first engagement with the Growth Program on a nine-point scale
that ranged from a low of ‘decreased’ (coded as -0.05) to a high of ‘increased by more than 500%’
(coded as 7.5). Responses to these questions were used to calculate companies’ change in
employment and change in annual revenues since their first engagement with the Growth
Program. The change in employment (increase or decrease in number of employees) and change
in annual revenues (€) were multiplied together to get an indicator of company growth that
ranged from a low of -146.6 million (employment decreased by 11.5 employee and annual
revenues increased by €12.8 million) to a high of 3.9 billion (employment increased by 105
employees and annual revenues increased by €37.5 million). The average value was 58.0 million.

* Growth plan: Companies that have a clear and ambitious growth plan are expected to have
greater motivation and confidence in improved company performance. Respondents were asked
to indicate their company’s growth plan as either ‘no growth plan or leadership driven’ (coded as
zero), ‘steady growth plan’ (coded as 1), or ‘ambitious growth plan’ (coded as 2).

* Equity financing: Respondents were asked to indicate the amount of equity financing that their
companies raised on an eight-point scale from ‘none’ (coded as zero) to ‘more than €10 million’
(coded as €15 million). The average value was $332.6K.

* Export revenues: Companies that are exporting may be inclined to be more generous in their
assessment of the Growth Program’s impact, so we included export revenues as a control variable
to distinguish this effect from other explanations of impact on company performance.
Respondents were asked to indicate the proportion of their company’s annual revenues that are
derived from export sales on a six-point scale from ‘none’ (coded as zero) to ‘100%’ (coded as
100%).

* New international customers: Respondents were asked to indicate the number of new
international customers that their companies acquired since their first engagement with the
Growth Program on a four-point scale from ‘none’ (coded as zero) to ‘10 or more’ (coded as 15).
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* RDI investments: Respondents were asked to indicate if their company invests significantly (> 25%
of annual sales revenues) in research, development, or innovation (RDI). It is a binary variable
with a value of 1 if the company invests significantly in RDI and 0 otherwise.

* Collaboration with incubators: Respondents were asked to indicate if their company regularly
collaborates with incubators, science parks, or accelerators. If it a binary variable with a value of 1
if the company collaborates with incubators and 0 otherwise.

Regression Variables

As described previously, we conducted regression analyses to explain how impact on company
performance is achieved. Table 8.1 shows all the variables included in the regressions. To reduce
complexity, a factor analysis was used to consolidate measures of intensity of use, and measures of
impact. As shown in the table below, the five intensity of use measures were reduced to one intensity
of use factor: Use of support services. The eight impact measures were reduced to two impact factors:
Operations and markets, and Financing and linkages. All composite factors of intensity of use, and
impact measures are reliable as indicated by the Cronbach alphas.™

Table 8.1 Regression Variables

Type of Measures

Intensity of Use .

Measures

Target market identification
Support

Internationalisation advisory
support

Communications and marketing
support

Networking and collaboration
support

Company-specific coaching or
consulting

Independent impact /mpact on:

measures .
L]

Strategic expertise

International operational expertise
Entrepreneurship

Selling into international markets

Business linkages and opportunities
in target markets

11 . . .
Cronbach’s alpha is a measure of internal consistency.

Regression variables

Use of support services

(Cronbach’s Alpha = .87)

Impact on Operations and markets

(Cronbach’s Alpha = .91)
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Type of Measures

Independent impact
measures (cont.)

Impact on
performance
measures

Controls

Table 8.1 (Continued)
Measures
Impact on:
* Facilitation of financing
*  Partnerships with peers

* Organizational linkages

Impact on:

* Time to international market
Impact on the acquisition of:

* New international customers
Impact on:

* Change in employment
Impact on:

* Change in annual revenues
Impact on:

* Change in annual export revenues
Impact on:

* FEquity financing

* Annual revenues

*  Number of employees

* Change in annual revenues

* Change in employment

* Company growth plans

e Equity financing (S)

*  Proportion of export revenues

* New international customers (#)

e >25% annual revenues invested in
RDI

® (Collaborate with incubators,
science parks, or accelerators

Regression variables

Impact on Financing and linkages

(Cronbach’s Alpha = .82)

Impact on Time to international
market

Impact on acquiring New
international customers

Impact on Change in employment

Impact on Change in annual
Revenues

Impact on Change in annual export
revenues

Impact on Equity financing

Size

Growth

Growth plan
Equity financing
Export revenues

Number of New International
Customers

RDI Investments

Collaboration with Incubators
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Descriptive Statistics

Table 8.2 presents the descriptive statistics and correlations table. For each variable, the table provides:
correlation with other variables, the number of observations (N), its mean, standard deviation, minimum
value, and maximum value. Here we report the pertinent correlation results:

* Growing companies, companies that raised more equity financing, and companies that derived
more revenues from export sales are more likely to acquire a greater number of new international
customers.

* Companies that have more ambitious growth plan are more likely to invest significantly in
research, development, and innovation, and to collaborate regularly with incubators, science
parks, or accelerators.

* Companies that invest significantly in research, development, and innovation are more likely to
collaborate regularly with incubators, science parks, or accelerators.

* The impacts on companies’ Operations and Markets, and Financing and Linkages were found to
be greater for companies that used support services with greater intensity.

All correlation findings reported above are significant at the 99% confidence level.
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Table 8.2 Descriptive Statistics and Correlations Table

1. Size
2. Growth .02
3. Growth plan -.02 .03
4. Equity financing -.01 14*  16*
5. Export revenues -.07 .06 .03 .09
6. New Int’l customers (#) -.05 .29%* .06 21%*  33%*
7. RDI investments -.09 .02 .28** .06 .05 .02
8. Collaboration with incubators .05 -.08 .28**  -01 -.07 -.09 24**
9. Use of services -.04 .02 13 .01 -.06 12 .01 .09
10. Impact on operationsand  -.03 -.01 .09 -.10 -.18* .01 -.04 .01 .61%*
markets
11. Impact on financing and -.03 .00 -.02 .04 -.01 .19* .09 -.03 .32%* .00
linkages
12. Impact on time to -.07 .04 .06 .04 .04 .26%* 01 .04 39%*  44%*  14%*
international market
13. Impact on acquiring new -.09 .07 .02 -.01 .08 30%*  -.02 .05 A3¥* 51¥R* 0 21%*  g0**
international customers
14. Impact on change in -.09 .08 .20** .02 .07 22%* 11 .01 33%*  46%* 12 A8**  50**
employment
15. Impact on change in annual -.08 .07 .10 -.05 .07 20**  -.02 -.03 36%*  44*%* 09 A3¥* AGERX 71k
revenues
16. Impact on change in annual -.08 .15* .10 -.05 .07 24** - 07 -.09 33**F 0 41%* 12 AL1*¥* 53%*  g3*k*  gX*
export revenues
17. Impact in equity financing -.05 -.04 .15%* .08 .05 .03 12 -.01 27*%* .09 34%* 0 24%* 13 32%*  21%*  18%*
N 223 219 231 215 209 221 229 225 243 211 211 234 235 231 230 219 228
Mean 5.5x10° 5.8x10" 1.46 332.6K .40 2.40 .34 .20 .00 .00 .00 1.91 2.30 1.76 1.81 1.88 1.31
Standard deviation 2.8x10" 3.6x10° .60 1.4M 33 3.73 47 .40 1.00 1.00 1.00 1.28 1.35 1.09 1.03 1.07 .80
Minimum .00 -1.5x10° .00 .00 .00 .00 .00 .00 -1.43 -198 -2.15 0.00 0.00 1.00 0.00 0.00 o0.00
Maximum 3.0x10" 3.9x10° 2.00 15M 1.00 15.00 1.00 1.00 2.58 3.52 3.71 500 500 500 500 500 5.00
*=p<.05 **=p<.01
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Linear Regression Model Results

As indicated by TEN’s logic model for innovation intermediaries, the achievement of impacts on
company performance depends on the achievement of shorter-term impacts on companies’ resources
and capabilities, which in turn, depends on the Growth Program’s activities. Linear regression was used
to examine the relationships between the use of support services offered by the Growth Program,
impact on resources and capabilities, and impact on company performance. Regression was also used
to assess which services and impact on resources and capabilities are significantly related to the impact
of the Growth Program on companies’ performance. We also controlled for company attributes that
may affect companies’ assessment of the impact of the Growth Program on their performance.

Models 1, 2, and 3 regress control variables, intensity of use of the Growth Program’s support services,
and the independent impact factors against impact on Time to international market. Details on the
three models may be found in Table 8.3.

Model 1, which includes only the control variables, explains 4% of the variance in the dependent
variable, impact on Time to international market. Model 1 shows that the number of New international
customers is significantly associated with impact on Time to international market (significant at the 99%
confidence level), indicating that companies that acquire more new international customers are more
likely to attribute the Growth Program with impact on their Time to international market. Moreover,
Collaboration with incubators is significantly associated with impact on Time to international market
(significant at the 90% confidence level), indicating that companies that collaborate with incubators,
science parks, or accelerators are more likely to attribute the Growth Program with impact on their Time
to international market.

Model 2, which includes both control variables and intensity of use factor, explains 19% of the variance
in the dependent variable, impact on Time to international market. Model 2 shows that the intensity of
use factor is strongly associated with impact on Time to international market (significant at the 99.9%
confidence level), indicating that companies that used support services offered by the Growth Program
with greater intensity are more likely to attribute the Growth Program with impact on their Time to
international market. Of the control variables, the number of New international customers is
significantly associated with impact on Time to international market (significant at the 95% confidence
level), indicating that companies that have a greater number of new international customers are more
likely to attribute the Growth Program with impact on their Time to international market.

Model 3, depicted in Figure 8.1, which includes control variables, intensity of use factor, and the
independent impact factors, is an improvement over Model 1 and Model 2 as it explains 27% of the
variance in the dependent variable, impact on Time to international market. Model 3 shows that the
impact on companies’ Operations and markets is strongly associated with impact on Time to
international market (significant at the 99.9% confidence level), indicating that companies that attribute
greater impact on their Operations and markets are more likely to attribute the Growth Program with
impact on their Time to international market. Of the control variables, the number of New international
customers is significantly associated with impact on Time to international market (significant at the 95%
confidence level), indicating that companies that have a greater number of new international customers
are more likely to attribute the Growth Program with impact on their Time to international market.
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Table 8.3 Linear Regression Against Impact on Time to International Market

Model 1 Model 2 Model 3
Control Variables Intensity of Use Impact Factors

Constant 5.09%** 5.63%** 4.61***
Size -.32 -.13 29
Growth -33 ~42 -.36
Growth plan 73 .33 .64
Equity financing -.50 -.36 17
Export revenues .29 .86 1.56
New Int’l customers 3.01** 2.54* 2.31%*
RDI Investments -.21 .05 71
Collaboration with incubators 1.67a .78 11
Support services 5.31*** 1.12
Operations and markets 4.64%**
Financing and linkages 1.16
Model characteristics
N 171 163 144
F 1.95a (8 dof) 5.26*** (9 dof) 5.91*** (11 dof)
Adjusted R .04 19 27
Coefficients are t values; dof = Degrees of freedom a=p<.1l,*¥=p<.05 **=p<.01, ¥***=p<.001

Attributes Use Impact Measures Measure

= R A TR

markets

' Growth

Financing
and linkages

Growth
_ plan

Export
revenues

+95%

[ Model 1 (R? = .04) includes only control variables

- Model 2 (R? = .19) includes control variables from Model 1, and Degree of Use factor

Il Model3 (R? = .27) includes control variables from Model 1, Degree of Use factor from
Model 2, and all of the Independent Impact measures.

Figure 8.1 Model 3 — Impact on Time to International Market
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Models 4, 5, and 6 regress control variables, intensity of use of the Growth Program’s support services,
and the independent impact factors against impact on acquiring New international customers. Details
on the three models may be found in Table 8.4.

Model 4, which includes only the control variables, explains 7% of the variance in the dependent
variable, impact on acquiring New international customers. Model 4 shows that the number of New
international customers, and Collaboration with incubators are strongly associated with impact on
acquiring New international customers (significant at the 99% confidence level, and at the 95%
confidence level respectively), indicating that companies that have a greater number of new
international customers, and that collaborate with incubators, science parks, or accelerators are more
likely to attribute the Growth Program with impact on the acquisition of New international customers.

Model 5, which includes both the control variables and the intensity of use factor, explains 19% of the
variance in the dependent variable, impact on acquiring New international customers. Model 5 shows
that the intensity of use factor is strongly associated with impact on acquiring New international
customers (significant at the 99.9% confidence level), indicating that companies that used support
services offered by the Growth Program with greater intensity are more likely to attribute the Growth
Program with impact on acquiring New international customers. Of the control variables, the number of
New international customers is significantly associated with impact on acquiring New international
customers (significant at the 99% confidence level), indicating that companies that have a greater
number of new international customers are more likely to attribute the Growth Program with impact on
the acquisition of New international customers.

Model 6, as depicted in Figure 8.2, which includes control variables, intensity of use factor, and the
independent impact factors, is an improvement over Model 4 and Model 5 as it explains 25% of the
variance in the dependent variable, impact on acquiring New international customers. Model 6 shows
that the impacts on companies’ Operations and markets, and Financing and linkages are strongly
associated with impact on acquiring New international customers (significant at the 99.9% confidence
level, and at the 90% confidence level respectively), indicating that companies that attribute greater
impact on their Operations and markets, and Financing and linkages are more likely to attribute the
Growth Program with impact on acquiring New international customers. Of the control variables, the
number of New international customers is significantly associated with impact on acquiring New
international customers (significant at the 95% confidence level), indicating that companies that have a
greater number of new international customers are more likely to attribute the Growth Program with
impact on the acquisition of New international customers.
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Table 8.4 Linear Regression Against Impact on New International Customers

Model 4 Model 5 Model 6
Control Variables Intensity of Use Impact Factors

Constant 6.54%** 7.03%** 6.55%**
Size -.76 -.65 -.40
Growth .15 .18 A4
Growth plan .58 .29 .69
Equity financing -1.09 -.96 -.50
Export revenues 33 .86 .87
New Int’l customers 3.52%* 2.78** 2.15%*
RDI Investments -.87 -.64 -.15
Collaboration with incubators 2.04* 1.24 .55
Support services 4.89%** .38
Operations and markets 4.74%**
Financing and linkages 1920,

Model characteristics

N 173 165 146

F 2.71** (8 dof) 5.26*%** (9 dof) 5.40*** (11 dof)
Adjusted R .07 19 25
Coefficients are t values; dof = Degrees of freedom a=p<.1l,*¥=p<.05 **=p<.01, ¥***=p<.001

Company Intensity of Independent Dependent Impact
Attributes Use Impact Measures Measure

Impact on new
| international
_ Customers

Operations ’
and markets &.

Support
Services

] Financing +90%
and linkages

+95%

_ Model 4 (R? = .07) includes only control variables

- Model 5 (R? = .19) includes control variables from Model 4, and Degree of Use factor

I Model 6 (R? =.25) includes control variables from Model 4, Degree of Use factor from
Model 5, and all of the Independent Impact measures.

Figure 8.2 Model 6 — Impact on the acquisition of New International Customers
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Models 7, 8, and 9 regress control variables, intensity of use of the Growth Program’s support services,
and the independent impact factors against impact on Change in employment. Details on the three
models may be found in Table 8.5.

Model 7, which includes only the control variables, explains 4% of the variance in the dependent
variable, impact on Change in employment. Model 7 shows that Growth plan, and the number of New
international customers are significantly associated with impact on Change in employment (significant at
the 90% confidence level, and at the 95% confidence level respectively), indicating that companies that
have more ambitious growth plan, and that have a greater number of new international customers are
more likely to attribute the Growth Program with impact on their Change in employment.

Model 8, which includes both the control variables and the intensity of use factor, explains 10% of the
variance in the dependent variable, impact on Change in employment. Model 8 shows that the intensity
of use factor is strongly associated with impact on Change in employment (significant at the 99%
confidence level), indicating that companies that used support services offered by the Growth Program
with greater intensity are more likely to attribute the Growth Program with impact on their Change in
employment. Of the control variables, the number of New international customers is significantly
associated with impact on Change in employment (significant at the 90% confidence level), indicating
that companies that have a greater number of new international customers are more likely to attribute
the Growth Program with impact on their Change in employment.

Model 9, as depicted in Figure 8.3, which includes control variables, intensity of use factor, and the
independent impact factors, is an improvement over Model 7 and Model 8 as it explains 25% of the
variance in the dependent variable, impact on Change in employment. Model 9 shows that the impact
on companies’ Operations and markets is strongly associated with impact on Change in employment
(significant at the 99.9% confidence level), indicating that companies that attribute greater impact on
their Operations and markets are more likely to attribute the Growth Program with impact on
Employment. Of the control variables, Growth plan, and the number of New international customers are
significantly associated with impact on Change in employment (both significant at the 90% confidence
level), indicating that companies that have more ambitious growth plan, and that have a greater number
of new international customers are more likely to attribute the Growth Program with impact on their
Change in employment.
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Table 8.5 Linear Regression Against Impact on Change in Employment

Model 7 Model 8 Model 9
Control Variables Intensity of Use Impact Factors

Constant 4.77 5.03%** 4. 51%**
Size -.72 -.61 -.86
Growth .30 .28 44
Growth plan 1.90a 1.59 1.89a
Equity financing -1.13 -1.02 -.54
Export revenues .15 .52 .81
New Int’l customers 2.52%* 1.98a 1.97a
RDI Investments -.01 .09 .39
Collaboration with incubators .76 .10 -.01
Support services 3.42%* -.51
Operations and markets 5.29%***
Financing and linkages 1.38
Model characteristics
N 171 164 145
F 1.990a (8 dof) 3.08** (9 dof) 5.34*** (11 dof)
Adjusted R .04 .10 25
Coefficients are t values; dof = Degrees of freedom a=p<.1l,*¥=p<.05 **=p<.01, ¥***=p<.001

Attributes Use Impact Measures Measure

Operations +99.9% \ Impact on

Support
Services and markets SERMSSSSSSENNN & mployment
B Financing
and linkages
+90%
Export
revenues
New int’l +90%
customers
RDI ) Model 7 (R?=.04) includes only control variables
investments
- Model 8 (R? = .10) includes control variables from Model 7, and Degree of Use factor
Collaboration
with I Model 9 (R?=.25) includes control variables from Model 7, Degree of Use factor from
. incubators Model 8, and all of the Independent Impact measures.

Figure 8.3 Model 9 — Impact on Change in Employment
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Models 10, 11, and 12 regress control variables, intensity of use of the Growth Program’s support
services, and the independent impact factors against impact on Change in annual revenues. Details on
the three models may be found in Table 8.6.

Model 10, which includes only the control variables, explains 3% of the variance in the dependent
variable, impact on Change in annual revenues. Model 10 shows that the number of New international
customers is significantly associated with impact on Change in annual revenues (significant at the 95%
confidence level), indicating that companies that have a greater number of new international customers
are more likely to attribute the Growth Program with impact on their Change in annual revenues.
Moreover, Equity financing is significantly, and negatively associated with impact on Change in annual
revenues (significant at the 90% confidence level), indicating that companies that raised more equity
financing are less likely to attribute the Growth Program with impact on their Change in annual revenues.

Model 11, which includes both the control variables and the intensity of use factor, explains 10% of the
variance in the dependent variable, impact on Change in annual revenues. Model 11 shows that the
intensity of use factor is strongly associated with impact on Change in annual revenues (significant at the
99.9% confidence level), indicating that companies that used support services offered by the Growth
Program with greater intensity are more likely to attribute the Growth Program with impact on their
Change in annual revenues. Of the control variables, the number of New international customers is
significantly associated with impact on Change in annual revenues (significant at the 90% confidence
level), indicating that companies that acquire more new international customers are more likely to
attribute the Growth Program with impact on their Change in annual revenues. Moreover, Equity
financing is significantly, and negatively associated with impact on Change in annual revenues
(significant at the 90% confidence level), indicating that companies that raised more equity financing are
less likely to attribute the Growth Program with impact on their Change in annual revenues.

Model 12, as depicted in Figure 8.4, which includes control variables, intensity of use factor, and the
independent impact factors, is an improvement over Model 10 and Model 11 as it explains 18% of the
variance in the dependent variable, impact on Change in annual revenues. Model 12 shows that the
impact on companies’ Operations and markets is strongly associated with impact on Change in annual
revenues (significant at the 99.9% confidence level), indicating that companies that attribute greater
impact on their Operations and markets are more likely to attribute the Growth Program with impact on
their Change in annual revenues.
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Table 8.6 Linear Regression Against Impact on Change in Annual Revenues

Model 10 Model 11 Model 12

Control Variables Intensity of Use Impact Factors
Constant 6.59*** 6.96*** 6.26***
Size -.68 -.60 -.40
Growth .20 .25 .37
Growth plan .90 .59 91
Equity financing -1.88a -1.72a -1.33
Export revenues 47 74 .68
New Int’l customers 2.42%* 1.74a 1.63
RDI Investments -.68 -.61 -31
Collaboration with incubators 72 .04 .04
Support services 3.85%** .37
Operations and markets 4.20%**
Financing and linkages 41
Model characteristics
N 172 165 146
F 1.55 (8 dof) 2.99** (9 dof) 3.95*** (11 dof)
Adjusted R .03 .10 18
Coefficients are t values; dof = Degrees of freedom a=p<.1l,*¥=p<.05 **=p<.01, ¥***=p<.001

Company
Attributes

RDI

Intensity of Independent
Use Impact Measures

Dependent Impact

Measure

Support i roacion
pp B Operations +99.9% | annual

Services and markets A
revenues

Financing
and linkages

[ Model 10 (R? = .03) includes only control variables

- Model 11 (R? =.10) includes control variables from Model 10, and Degree of Use factor

- Model 12 (R? = .18) includes control variables from Model 10, Degree of Use factor

from Model 11, and all of the Independent Impact measures.

Figure 8.4 Model 12 — Impact on Change in Annual Revenues
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Models 13, 14, and 15 regress control variables, intensity of use of the Growth Program’s support
services, and the independent impact factors against impact on Change in annual export revenues.
Details on the three models may be found in Table 8.7.

Model 13, which includes only the control variables, explains 6% of the variance in the dependent
variable, impact on Change in annual export revenues. Model 13 shows that the number of New
international customers is significantly associated with impact on Change in annual export revenues
(significant at the 99% confidence level), indicating that companies that have a greater number of new
international customers are more likely to attribute the Growth Program with impact on their Change in
annual export revenues. Moreover, Equity financing is significantly, and negatively associated with
impact on Change in annual export revenues (significant at the 90% confidence level), indicating that
companies that raised more equity financing are less likely to attribute the Growth Program with impact
on their Change in annual export revenues.

Model 14, which includes both the control variables and the intensity of use factor, explains 13% of the
variance in the dependent variable, impact on Change in annual export revenues. Model 14 shows that
the intensity of use factor is strongly associated with impact on Change in annual export revenues
(significant at the 99.9% confidence level), indicating that companies that used support services offered
by the Growth Program with greater intensity are more likely to attribute the Growth Program with
impact on their Change in annual export revenues. Of the control variables, the number of New
international customers is significantly associated with impact on Change in annual export revenues
(significant at the 95% confidence level), indicating that companies that have a greater number of new
international customers are more likely to attribute the Growth Program with impact on their Change in
annual export revenues. Moreover, Equity financing is significantly, and negatively associated with
impact on Change in annual export revenues (significant at the 90% confidence level), indicating that
companies that raised more equity financing are less likely to attribute the Growth Program with impact
on their Change in annual export revenues.

Model 15, as depicted in Figure 8.5, which includes control variables, intensity of use factor, and the
independent impact factors, is an improvement over Model 13 and Model 14 as it explains 20% of the
variance in the dependent variable, impact on Change in annual export revenues. Model 15 shows that
the impact on companies’ Operations and markets is strongly associated with impact on Change in
annual export revenues (significant at the 99.9% confidence level), indicating that companies that
attribute greater impact on their Operations and markets are more likely to attribute the Growth
Program with impact on Change in annual export revenues. Of the control variables, the number of New
international customers is significantly associated with impact on Change in annual export revenues
(significant at the 90% confidence level), indicating that companies that have a greater number of new
international customers are more likely to attribute the Growth Program with impact on their Change in
annual export revenues.
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Table 8.7 Linear Regression Against Impact on Change in Annual Export Revenues

Model 13 Model 14 Model 15

Control Variables Intensity of Use Impact Factors
Constant 6.45%** 6.76%** 6.14%**
Size -.70 -.62 -.35
Growth 1.33 1.39 1.59
Growth plan 1.23 .932 1.18
Equity financing -1.95a -1.81a -1.45
Export revenues 21 44 33
New Int’l customers 2.78%* 2.14* 1.80a
RDI Investments -1.26 -1.22 -1.03
Collaboration with incubators .09 -.62 -.62
Support services 3.71%** 17
Operations and markets 4.04%***
Financing and linkages 1.12
Model characteristics
N 170 162 144
F 2.31* (8 dof) 3.60*** (9 dof) 4.20%** (11 dof)
Adjusted R .06 13 20
Coefficients are t values; dof = Degrees of freedom a=p<.1,*=p<.05 **=p<.01, ***=p<.001
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Company Intensity of
Attributes Use
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Impact Measures

Impact on

Operations
and markets MR annual export
~ revenues

Services

_ Financing
m and linkages
Equity
financing
Export
revenues
New int’l +90%
customers

m

RDI 0 Model 13 (R? =.06) includes only control variables
investments -
- Model 14 (R? = .13) includes control variables from Model 13, and Degree of Use factor
Collaboration
with - Model 15 (R? = .20) includes control variables from Model 13, Degree of Use factor
incubators from Model 14, and all of the Independent Impact measures.

Figure 8.5 Model 15 — Impact on Change in Annual Export Revenues
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Models 16, 17, and 18 regress control variables, intensity of use of the Growth Program’s support
services, and the independent impact factors against impact on Equity Financing. Details on the three
models may be found in Table 8.8.

Model 16, which includes only the control variables, explains 0% of the variance in the dependent
variable, impact on Equity financing. None of the control variables are statistically significant in Model
16.

Model 17, which includes both the control variables and the intensity of use factor, explains 5% of the
variance in the dependent variable, impact on Equity financing. Model 17 shows that the intensity of

use factor is strongly associated with impact on Equity financing (significant at the 99% confidence level),
indicating that companies that used support services offered by the Growth Program with greater
intensity are more likely to attribute the Growth Program with impact on their Equity financing.

Model 18, as depicted in Figure 8.6, which includes control variables, the intensity of use factor, and the
independent impact factors, is an improvement over Model 16 and Model 17 as it explains 14% of the
variance in the dependent variable, impact on Equity financing. Model 18 shows that the impact on
companies’ Financing and linkages is strongly associated with impact on Equity financing (significant at
the 99.9% confidence level), indicating that companies that attribute greater impact on their Financing
and linkages are more likely to attribute the Growth Program with impact on Equity financing.
Moreover, the intensity of use factor is significantly associated with impact on Equity financing
(significant at the 90% confidence level), indicating that companies that used support services offered by
the Growth Program with greater intensity are more likely to attribute the Growth Program with impact
on their Equity financing.

Table 8.8 Linear Regression Against Impact on Equity Financing

Model 16 Model 17 Model 18
Control Variables Intensity of Use Impact Factors

Constant 5.60%** 5.84%** 5.14%**
Size -27 -.15 -14
Growth -74 -.81 -.60
Growth plan .97 .59 .96
Equity financing .92 1.02 .90
Export revenues .95 1.17 1.11
New Int’l customers .04 -17 -.54
RDI Investments .96 1.01 .26
Collaboration with incubators .50 -.06 41
Support services 3.11%** 1.89a
Operations and markets -.30
Financing and linkages 3 69***

Model characteristics

N 171 164 145

F .86 (8 dof) 1.860. (9 dof) 3.16** (11 dof)
Adjusted R? -.01 .05 14
Coefficients are t values; dof = Degrees of freedom a=p<.l,*=p<.05 **=p<.0], ***=p<.001
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Figure 8.6 Model 18 — Impact on Equity Financing
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9. Examples of Questions

Examples of questions used by The Evidence Network Inc. (TEN) to elicit intensity of use of support
services, the impact on resources and capabilities, and impact on company performance are shown
below.

Support Services

The question focuses on the intensity of use of support services provided by the Team Finland Growth
Programs. Rating scales are as follows: Did not use, Low intensity of use, Moderate intensity of use, and
High intensity of use.

Please assess your company'’s intensity of use of the following support services provided by the
Team Finland Growth Program.

For example, 'Low intensity of use' can mean the service was used infrequently, few company
representatives were involved, or little time was invested in the use of the service.

Support Services Did Not Low Moderate High
(Examples are provided for Use Intensity  Intensity Intensity
illustrative purposes) of Use of Use of Use
Target Market Identification | (| a (|
Support
. Identification of appropriate target
markets
b Information on market demand
characteristics
Internationalisation Advisory a (| a (|
Support
b Information on the internationalisation
process, and how to prepare for it
hd Export coaching (e.g., situation
analysis, SWOT analysis, idea
generation, guidance for next steps,
etc.)
. Identification of international business
opportunities (e.g., country outlooks,
future-watch reports, sales leads, etc.)
b Access to information on other Finnish
companies interested in entering
international markets
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Communications and Marketing | (| a (|
Support

Assistance with branding decisions,
public relations efforts, and
promotional activities (e.g. fairs, use of
social media, etc.)

b Increased visibility amongst target
market (e.g., meet the buyer meetings,
delegation trips, fact finding trips, etc.)

Networking and Collaboration | (| a (|
Support

b Facilitation of cooperation with public
authorities in Finland and abroad

. Provision of platforms and forums for
cooperation with domestic and
international peers

. Facilitated connections with service
providers, financiers, etc. in target
markets

Company-specific coaching or Q d a d

consulting
. Provision of company-specific training,
mentorship, coaching, or consulting
services

Other (please specify) a (| a (|

Impact on Resources and Capabilities

This example pertains to the Strategic expertise measure for companies. It provides the question,
example of the services referred to, and the scales that were used to elicit impact on capabilities. The
examples are particularly important to ensure respondents provide actual impact responses related to
the service being described.

To what degree has the Team Finland Growth Program impacted your company’s strategic expertise?

Examples include impact on improvements to:
* Business models, or business plans, marketing and sales strategies, stakeholder relations,
financing strategies, or corporate growth strategies
* New marketing or organizational methods in business practices, workplace organization, or
external relations
* Expansion of the scale of operations, diversification into new product lines, or expansion of
industrial or geographic markets

Please choose one of the following responses:
[ ] Very significant impact
[] Significant impact
[ ] Some impact
[ ] Noimpact
[ ] Negative impact
[ ] Not applicable
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Impact on Performance

This example pertains to the New international customers performance measure for companies. Impact
on performance was assessed using question pairs. The first question elicits information on
performance. The second question elicits attribution of impact. In the second question, each impact
response has an explanatory phrase to ensure other interpretations, perceptions, and opinions related
to the impact responses are minimized.

Question 1: Performance Information

Since your first engagement with the [Growth Program], how many new international customers has
your company acquired?

[[] We have acquired 10 or more new international customers

[[] We have acquired 3 — 9 new international customers

[ ] We have acquired 1 or 2 new international customers

[] 0, we have not acquired any new international customers since our first
engagement with the program

Question 2: Impact Attribution

To what degree has the Team Finland Growth Program impacted your company's ability to acquire
new international customers?

[] Greater than 20%, we attribute more than 20% of our increase in new international
customers to the program

[ ]10%-20%, we attribute 10%-20% of our increase in new international customers to
the program

[ ]1%-9%, we attribute 1%-9% of our increase in new international customers to the
program

[ ] 0%, the program had no impact on our company’s ability to acquire new
international customers

[ ] Less than 0%, we attribute decreases in our ability to acquire new international
customers to the program

[ ] No impact yet, but we anticipate results later this year

[] Difficult to estimate or judge

[] Not applicable
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10. Glossary of Terms

Term Description

Confidence level Used to describe the reliability of a calculation or estimate. A higher confidence level
indicates a more reliable estimate.

Impact on resources and Improvements, within a short timeframe, to resources and capabilities. TEN
capabilities examines improvements to resources and capabilities as outcomes of service
offerings from innovation intermediaries, such as improved business linkages.

Distribution The arrangement of the frequency of occurrence around a particular value.

Frequency distribution A graphical representation of the occurrence of each value within a range of values.
TEN often uses this tool to represent the frequency of different answers in response
to a particular survey question.

HQP Highly qualified personnel.

Impact on performance A change in performance resulting from changes in resources and capabilities. TEN
investigates changes in company performance metrics attributable to services
provided by innovation intermediaries that increase companies’ capacity to
perform. For example, change in employment.

Innovation intermediary A member of a class of organizations with common goals including the support of
innovation. TEN works with innovation intermediaries, ranging from small economic
development organizations to large and sophisticated research institutes, who seek
to make their clients more innovative, in the interests of facilitating increases in
their viability, profitability, international presence, or other manifestations of their
success.

Logic model A representation of the relationships between the inputs, outputs and outcomes of
a program. TEN's innovation intermediary logic model illustrates how innovation
intermediaries work to fulfill their missions, and how TEN measures their impact.

Primary data Data collected directly from a source by the person or organization conducting the
research. TEN collects primary data from innovation intermediaries and their client
companies through an established survey methodology.

Private financing Financing from an individual or a private institution such as loans or angel
investment.
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R&D Research and development. Companies may invest in research and development
activities with the goal of improving or developing products or procedures.

Resources and capabilities Factors describing a company’s capacity to perform, for example, strategic and
operational knowledge.

Significance The likelihood that a result or relationship is caused by something other than mere
random chance. The statistical significance represents the probability that random
chance could explain the result. In general, a 5% or lower p-value is considered to be
statistically significant.

SME Small and medium sized enterprises, as defined by the Canadian Trade
Commissioner Service, are categorized by size. Small enterprises have less than $10
million in annual sales and less than 50 employees in the service sector or less than
100 employees in the manufacturing sector. Medium-sized enterprises have less
than $50 million in annual sales and 101 to 500 employees.

TEN The Evidence Network Inc. (TEN) is an independent third-party company that
focuses specifically on assessing the impact of organizations or programs that
support business, research, innovation, and entrepreneurship. TEN knows of no
other company with both a methodology and depth of expertise that is focused
solely on the systematic assessment of the impact of innovation intermediaries.

Time to market The elapsed time between the initial concept stage of product development and
when the product is available for sale.
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