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Lausunto
Eduskunnan Tulevaisuusvaliokunta on pyytényt lausuntoa liittyen enna-

kointihankkeisiinsa, joilla hahmotetaan koronapandemian aiheuttaman krii-
sin pitk&n aikavalin merkitysté ja seurauksia. Valiokunta on pyytanyt lau-

OULUN suntoa erityisesti kysymykseen: Miten koronapandemia on vaikuttanut tai
YLI 0 pISTO tulee vaikuttamaan B2B-markkinoihin Suomessa? Kiitdn mahdollisuudesta
esittad lausuntoni, jossa keskityn em. teemaan oman tutkimusalani ndkokul-
masta.
Taustaa

IMF on arvioinut, ettd koronapandemiasta aiheutuva kriisi on taloudellisilta
seurauksiltaan yhtd paha tai pahempi kuin vuosien 2008—2009 finanssi-
Kriisi. Erona on, etta nyt pankit ja rahoitusjérjestelma ovat vahvempia.
Suomi on kuitenkin toipunut edellisesté kriisista suhteellisen hitaasti, ja
vientimme palautui vasta v. 2018 vuoden 2008 tasolle. Kansainvélisesti
vaikeimmin pandemia on vaikuttanut Kiinassa, Italiassa, Espanjassa, Rans-
kassa, Iranissa, 1so-Britanniassa, Sveitsisséd, Eteld-Koreassa, Brasiliassa ja
USA:ssa. Talla on vaikutusta Suomen kannalta, koska olemme edelleen
vaihtotaseeltamme alijaédmainen ja joukossa on vientimme kannalta keskei-
sid maita, kuten Saksa, USA, Iso-Britannia ja Kiina. Myds palveluviennin
kannalta merkittdva Ruotsi on karsinyt koronatilanteesta. Viimeisten tilas-
tojen mukaan vientimme on selvasti vahentynyt kaikkiin keskeisiin maihin.
Suomen B2B-markkinoiden nakokulmasta tall4 on erityinen merkitys,
koska suurin osa viennistamme (yli 65 % v. 2018) syntyy B2B-markki-
noilta. Vaikutusten kannalta on huomioitava, ettd palveluvientimme on yli
tuplaantunut viimeisen parinkymmenen vuoden aikana (nyt noin kolmannes
viennistd) ja ettd palveluista tietointensiiviset liike-elaman palvelut ja asian-
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Liikesuhteiden kehittyminen B2B-markkinassa

B2B-markkinat muodostuvat erityyppisista ja -kokoisista yrityksist4, jotka
toimivat monilla teollisuuden toimialoilla tai palveluissa. Yritykset toimivat
liikesuhteissa ja ne muodostavat myds erilaisia verkostoja, kuten alihan-
Kinta- tai innovaatioverkostot. Merkittavd muutos viime vuosikymmenelld
B2B-markkinassa on ollut ns. palveluvaltaistuminen, jonka myo6té liiketoi-
minnan logiikka monella perinteisesti tuotteita tarjoavalla yrityksellékin on
vahvasti painottunut palveluihin, kuten suunnitteluun, yll&pitoon ja huol-
toon. Tdman kehityksen seurauksena liikesuhteet ovat monimuotoistuneet,
yhteisty0 toimijoiden valilla on syventynyt ja muuttunut luonteeltaan strate-
gisemmaksi. On oletettavaa, ettd vakiintuneet, strategiset kumppanuudet
toimivat kriisitilanteessa puskurina verrattuna tuoteliiketoimintaan, minka
seurauksena kriisi voi vaikuttaa tuoteorientoituneisiin aloihin ratkaisuorien-
toituneita voimakkaammin. Oletettavaa on myds, etta strategiset kumppa-
nuudet kotimaassa voivat vahvistuakin, mutta kansainvalisilla markkinoilla
néaiden kumppanuuksien tilanne on hankalampi.

Koronakriisistd johtuva myynnin vahentyminen aiheuttaa sekd organisaa-
tioiden siséisia ettd ulkoisia paineita. Kriisi vaikuttaa erityisesti B2B-yritys-
ten markkinointi- ja myyntitoimintoihin. Tdma nakyy vaikutuksena erityi-
sesti uusasiakashankintaan. Aiempien lama-aikojen perusteella voidaan ar-
vioida, ettd kun kassavirta vahenee, osa yrityksista vahentdd panostuksia
niihin toimintoihin, jotka eivat nayta tuottavan lyhyella tahtadimell4 liike-
vaihtoa, kuten markkinointiviestintdan. Myos myynti hankaloituu niillg yri-
tyksillg, jotka ovat vahvasti luottaneet henkilokohtaiseen myyntityéhon ja
joiden myynnin digitalisaatio ja markkinoinnin automaatiojarjestelmat eivét
ole kehittyneet. Uusasiakashankinnan lamaantuminen johtaa pidemman ai-
kavélin ongelmiin, kun nakyvyys, lasndolo markkinalla ja liikevaihto vas-
taavasti vahenevat.

Toisaalta on oletettavaa, etté kriisin seurauksena tullaan nakemaéan uuden-
laisia tarpeita. Suomalaisten yritysten etu on, etta t44ll& on esimerkiksi
lilke-eld&mén tieto- ja ohjelmistotekniikan palvelutarjontaa, jolle voi syntya
uutta markkinaa kotimaassa ja ulkomailla mm. etétyn yleistymisen myota.
Etaty0 avaa uusia mahdollisuuksia myds ulkomaisen tyévoiman rekrytoin-
nin ndkokulmasta.

Liikesuhteiden nakdkulmasta haasteita luo mahdollinen globaali protektio-
nismi. Kriisi on myos osoittanut, millainen riski arvoketjujen globaali ha-
jautuminen voi olla yrityksille. Molemmat tekijét ainakin lyhyelld aikava-
lilla voivat palauttaa tuotanto- ja arvoketjuja lahemmaksi markkinoita ja
esimerkiksi Kiinasta Eurooppaan. Tahan vaikuttaa myos kuluttajamarkki-
noiden vahvistuva l&helta ostamisen ja paikallisuuden trendi. Talla voi olla
Suomen kannalta positiivisia vaikutuksia, koska se mahdollistaa tuotanto-
ketjujen aiempaa paremman lapinékyvyyden, voi pienentdd ympéristovai-
kutuksia ja lisata tyollisyyttd. Tamé& voi muuttaa yhteistydsuhteiden perus-
teita arvoketjuissa. Se voi myds vahvistaa yhteistyota kotimaassa. Tahan
viittaavia mahdollisuuksia olemme néhneet jo kriisin aikana, kun yritykset
ovat synnytténeet uudenlaisia yhteistyoryhmittymi ja -verkostoja esimer-
kiksi suojavarusteiden valmistamista varten. Ndkemykseni mukaan enna-
kointitydssé olisi huomioitava ndiden uusien liikesuhteiden séilyttdminen
jatkossakin.



Liikesuhteiden nakdkulmasta mielenkiintoinen mahdollisuus on isojen ja
pienten yritysten valinen yhteistyd innovaatiotoiminnassa. Siihen tulisi pa-
nostaa, jotta yritykset voivat yhdessa tunnistaa vaikuttavia uusia markki-
noita ja asiakkuuksia seka néille soveltuvia ratkaisuja. Yhteistyon hyoty on
lapileikkaava ja koskee myds pienempid, paikallisia yrityksid, jotka yhdessa
voivat tuottaa ratkaisuja isommille toimijoille, sek& yksityisen ja julkisen
sektorin yhteistydverkostoja esimerkiksi terveydenhuollon innovaatiotoi-
minnassa.

Arvioni on, ettd koronakriisi lyhentda tuotantoketjuja, miké voi vaikuttaa
negatiivisesti valiportaan toimijoihin, kuten tukkukauppaan. Toisaalta voi
syntya uusia jakelukanavaratkaisuja ja liike-elaméan palveluja. Verkko-
kauppa vahvistuu, ja esimerkiksi uusia sosiaalisen verkkokaupan muotoja
tarvitaan lisaa. Virtuaalisten kokemusten, tapahtumien ja koulutuksen ke-
hittdmista tarjoavat yritykset 16ytavat uusia markkinoita. Naill& alueilla, ja
laajemmin digitaalisten ratkaisujen kentdssd, suomalaiset yritykset voivat
tehda yhteisty6ta ja tuoda uusia ratkaisuja markkinoille. Tamé edellyttaa
panostamista TKI-toimintaan.

B2B-brandien nakdkulma

B2B-markkinassa brandin arvo perustuu litkekumppaneiden ndkékulmasta
haluun tulla yhdistetyksi soveltuvan kumppanin bréndiin ja saada tasté ar-
voa. Bréndissé on kyse luottamuksesta liikesuhteessa. Liikesuhteet ovat
usein hyvin keskindisriippuvaisia ja vahvasti sidoksissa toisiinsa. Siten
brandiin eivat vaikuta ainoastaan yrityksen omat toimenpiteet, vaan myas
lilkekumppaneiden toimet esimerkiksi alihankintaverkostossa. Liikesuhteita
maédrittelevat yritysten véliset sidokset. Koronakriisi voi vaikuttaa ndihin si-
doksiin ainakin siten, etta yritykset haluavat asemoitua uudelleen esimer-
kiksi tavoitellakseen vastuullisempia tuotantoketjuja tai uusia markkina-
osuuksia. Vaikka normaalitilanteessa sidokset olisivat vahvoja, voi kriisi
saada yritykset helpommin vaihtamaan esimerkiksi palveluntarjoajaa. Mo-
lemmat tekijat ovat suomalaisille yrityksille mahdollisuuksia, mika edellyt-
t&a sopivien yhteistydkumppanien tunnistamista ja vastuullisten tai muiden
yrityksen arvojen esiintuomista ja lunastamista. Kun toimintoja priorisoi-
daan arvojen perusteella, on kyse brandijohtamisesta, joka ohjaa yrityksen
toimintaa strategisella tasolla. Esimerkiksi yritykset, jotka kytkevat vastuul-
lisuuden ja kestdvén kehityksen periaatteet strategiaansa ja paatoksenteko-
prosesseihinsa ja kehittavat naihin liittyvia kyvykkyyksidan, ovat vahvoilla,
kun neuvotellaan uusista liikesuhteista. Puheen tasolle jagva vastuullisuus
ei heraté luottamusta.

Resurssit, jotka aiemmissa liikesuhteissa muodostuvat rasitteiksi, voivat uu-
della tavalla yhdistettyna uusissa liikesuhteissa tuottaa arvoverkkoon ja asi-
akkaille uutta arvoa. Tama edellyttdd asiakaskokemukseen panostamista
myos liikesuhteissa. Negatiivisia ndkymia tuovat epéjatkuvuudet verkos-
toissa, esimerkiksi komponenttien hankala saatavuus ja toisaalta varastojen
kaswvu.

Mitd monimutkaisemmasta arvoverkosta on kyse, sitd merkityksellisempaa
liikesuhteissa ovat luottamus ja l1apindkyvyys. Suomen positiivinen naky-
minen koronakriisin hoidossa seké vakaa yhteiskunnallinen tilanne voivat
vahvistaa luottamusta suomalaisiin tavaroiden ja palvelujen toimittajiin.



Né&in maakuvalla ja alkuperamaavaikutuksella voi olla merkitysta liikesuh-
teiden kehittymisen ja syntymisen kannalta. Yritysten pyrkimys muutoksen
fasilitaattoriksi, ei siihen reagoijaksi, sopii suomalaiseen ratkaisukeskeiseen
toimintaan ja tat4 tulisikin kannustaa.

Yksiloiden ja persoonien merkitys liikesuhteissa on ollut perinteisesti tar-
ked. My0s tdma piirre saa uusia muotoja. Sitd vahvistavat liiketoiminnan
edellytykseksi nousevat digitaaliset kanavat, joissa yritysjohto on yha vah-
vemmin esill4 rakentamassa luottamusta. Johtamisen nakdkulmasta yksi-
100N, tydntekijdén ja tydnantajakuvaan panostamisella varmistetaan osaajat
myas Kriisin jalkeen.

Keskeistd suomalaisten B2B-yritysten kannalta on kyky luoda arvoa asiak-
kaalle. Esimerkiksi uudet teknologiat ovat hyddyllisia ja hyodynnettévia
vasta, kun niille on I6ytynyt sovellutuksia. Teknologioiden konvergenssin
lisdksi tarvitaan asiakkaan tunnistama, merkityksellinen tarve, jonka ratkai-
susta tdma on valmis maksamaan. Siksi yrityksissa tarvitaan liiketoimin-
nan, yhteiskuntatieteiden ja teknologian moniosaajia nk. ”T-shaped profes-
sionals”, joiden koulutusta siis tarvitaan myds.
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