Esivaihe: Paatos aloittaa koulutusvientitoiminta organisaatiossa

Ennen kuin koulutusvientia aletaan edes suunnitella, tulisi organisaatioiden pohtia milla tasolla
koulutusvientia aiotaan oppilaitoksessa lihted viemdin eteenpdin. Koulutusviennille on
asetettava strategiset tavoitteet. Toisin sanoen, onko koulutusviennisti tarkoitus saada
liiketoiminnallisesti kannattavaa toimintaa, tuotetaanko toimintaa kansainvalisille asiakkaille
organisaation kotipaikkakunnalla vai ldhdetidanko koulutuksia viemaan ulkomaille.

*
<« ‘\ >
Muistilista ‘

* Selvité, organisaatiollasi koulutusvientid ohjaavaa strategiaa. Jos ei,
selvitd, voisiko koulutusviennin lisété esim. kansainvélistymisen
strategiaan.

* Selvité, onko organisaatiosi jo mdadritellyt koulutusviennin

kérkituotteita tai painopistealueita.

Alkukartoitus ja markkinaselvitys

Esivaiheen jalkeen on syyta pohtia tarkemmin organisaation omia resursseja, esimerkiksi mita
organisaatio haluaa myyda/vieda, mikd on oma ydinosaaminen sekad millaiset tuotteet ovat
liiketoiminnallisesti kannattavia pitkalla tdhtdimelld. Samassa yhteydessa tulee tarkastella omaa
joustavuutta ja osaamisen tai tuotteiden raitaldintimahdollisuuksia. Jokaisen rakennettavan
koulutusvientituotteen kohdalla on kysyttdva organisaatiolta/itseltdan, mihin asti voidaan
venya ja mista asioista ei jousteta. Lisdksi kannattaa tarkastella myo6s alueen muita toimijoita ja
tehda alkukartoitusta yhdessi alueen muiden toimijoiden kanssa - verkosto pystyy usein
vastaamaan osaamistarpeisiin paremmin kuin yksi toimija! Kannattaa kysya asiaa myos
sellaisilta toimijoilta, jotka eivat valttimattid tee koulutusvientii, esimerkiksi sellaisilta
toimijoilta, jotka tekevat eri kohteisiin vientid. Heilld saattaa usein olla hyvat markkina-
analyysit ja kohdemaan tiedot jo valmiiksi. Koskaan ei kannata my6skdin unohtaa yhteistyon
mahdollisuutta - ehkd myos heillad saattaisi 16ytya kiinnostusta aloittaa koulutusvientia.
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On tarkedi tuntea oman toiminnan ja alueen lihtokohdat perusteellisesti, mutta kiinnittaa
huomiota my®os kulttuurisiin tekijéihin (sekd oma kulttuuri ettd vastaanottava kulttuuri) seka eri
maiden koulutusjarjestelmiin. (Tuunala, 2021). Niiden lisiksi kannattaa tutustua toimintaa
ohjaaviin lakeihin ja asetuksiin sekd omassa maassa ettd kohdemaassa. Samalla kannattaa
tutustua eri maiden koulutusjarjestelmiin, jotta asiakkaiden kanssa puhuttaessa pystytdin
puhumaan samanlaisesta koulutustasosta ja paistddn selvyyteen tutkinnonanto-oikeudesta,
mikali tutkintoja projektin lopputuloksena toivotaan. Kun pohjaty6 tehddan kunnolla, valmiista
koulutusvientituotteesta tulee laadukas, ja turhilta vadrinymmarryksilta valtytaan.

Alkukartoitusvaiheeseen kuuluu myo6s asiakaskartoitusten tekeminen. Asiakaskartoituksesta
kay ilmi, mistd maista potentiaaliset asiakkaat tulevat. Alkukartoituksessa tehdian kyseista
maata koskeva markkinaselvitys. Tama tulee tehda myos siina tilanteessa, jossa koulutusvientia
toteutetaan kohdemaassa. Markkinaselvityksen tavoitteena on selvittds, millaiset ovat
koulutusmatkailun ja koulutusviennin markkinat, jonne olet suuntaamassa toimintaasi.
Selvityksen kautta saadaan vyleiskuva mm. markkinoiden laajuudesta, rakenteesta ja
kilpailutilanteesta seka asiakkaan maksukyvysti. Markkinaselvitys antaa tietoa myos siita,
mihin suuntaan markkinat ja toimiala ovat kehittyméssid tulevaisuudessa. (Tuunala, 2021.)
Markkinaselvityksen tueksi voi tehda esimerkiksi asiakasprofiileja.

Muistilista

* Tee kohdemaasta markkinaselvitys ja perehdy laajemminkin
kohdemaahan (kulttuuri, koulutusjdrjestelma...).
Tunnista oman organisaatiosi resurssit, osaaminen ja
koulutusviennin ydinkdrjet.
Selvitd, onko organisaatiossasi koulutusviennin tukipalveluita tai

aikaisempaa kokemusta vientiprojekteista.

Tutustu toimintaa ohjaaviin lakiin ja asetuksiin.

Selvitd, ketd toimijoita omasta organisaatiosta ja/tdi alueellisesti
toimivasta verkostosta (kuten LED-verkosto) olisi hyvé olla
koulutusvientiprojektissa mukana. Aléd unohda myéskddn alueen
muita toimijoita, kuten alueen vientiyrityksié!




Tuotteistaminen

Kun alkutoimenpiteet ja -kartoitukset sekd markkinaselvitykset ovat valmiina, paistdian
tuotteistamisen vaiheeseen. Tassa vaiheessa tarkastellaan, miten omasta tuotteesta saa myyvan
ja asiakkaan tarpeisiin vastaavan. Kannattaa keskustella tuotteistamisprosessista myos
esimerkiksi alueen kuntien ja kaupunkien edustajien kanssa, he saattavat mielellddn osallistua
erityisesti tuotteistamisvaiheeseen.

Miten osaamisesta tehddin tuote?

Tuotteistaminen lahtee liikkeelle siitd, ettd organisaatio itse tunnistaa, miti ainutlaatuista
osaamista organisaatiossa on. Osaamisen tunnistaminen voi tapahtua my6s osana
strategiavaihetta. Jos organisaatiolla ei ole ainutlaatuista osaamista tai sita ei osata sanoittaa, ei
organisaatiolla ole myytavaa koulutusvientituotettakaan. Organisaatioin on hyva pohtia, kenen
ainutlaatuisesta osaamisesta puhutaan. Onko se kytkoksissa tiettyihin henkil6ihin? Tallaisissa
tapauksissa henkil6t kannattaa sitouttaa tuotteistamiseen jo varhaisessa vaiheessa, tiedustella,
onko henkil6stolla valmiuksia ja kiinnostusta tehda tuotteita kansainvalisille markkinoille. On
hyva my0os pohtia, voidaanko tuotteistamista toteuttaa yhteisty6ssa muiden kanssa, esimerkiksi
oma osaaminen alihankintana isomman kokonaisuuden tekijille, esim. koulutusmatkailussa
incoming-matkatoimistot. (Obolgogiani 2021.)

Seuraavaksi on syytd pohtia, miten tehddin omasta hyvisti osaamisesta kansainvalisid
asiakkaita kiinnostavia tuotteita ja mika kiinnostaa kansainvalisid asiakkaita. Tahidn kannattaa
ottaa kayttoon esimerkiksi palvelumuotoilun keinot asiakkaiden toiveiden selvittamisessa.
Viimeistaan tdssa vaiheessa on myos kartoitettava organisaation koulutusvientiin kaytettavissa
olevat resurssit. (Obolgogiani 2021.)

Koulutusviennissi onnistumisen edellytykset:
« oma ainutlaatuinen osaaminen
« asiakkaan tarpeiden tunnistaminen, kyky vastata niihin
« hyvin suunnitellut prosessit (erillaan oppilaitoksen perustoiminnoista)
tuotteen suunnitteluun, markkinointiin, myyntiin ja operatiiviseen
toimintaan
« suomalaisen osaamisen kiinnostavuus kohdemarkkinoilla



Palvelumuotoilu apuna tuotteistamisessa

Palvelumuotoilun tavoitteena on palvelukokemuksen kayttdjalahtéinen suunnittelu siten, etta
palvelu vastaa sekd kayttijien tarpeita ettd palveluntarjoajan liiketoiminnallisia tavoitteita.
Asiakkaan palvelukokemuksen rakennuspalikoita ovat palvelukontaktipisteet, palvelutuokiot ja
palvelupolku. (Mantua-Kommonen 2021.) Palvelumuotoilun menetelmii ja tuotteistamiseen
soveltuvia tyoskentelytapoja on paljon, mutta yksinkertaisimmillaan kyse on palvelun
madrittelysta ja raataloinnista.

Koulutusviennin ollessa kyseessd kannattaa palvelumuotoiluprosessin aluksi luoda
myyntivaittama, USP (Unique Selling Preposition). Myyntivaittdmassa maaritellddn, miksi
asiakas ostaisi juuri meidan palvelumme: Mitd meilla on sellaista, mita ei ole missdan muualla?
Kun nama asiat on méaaritelty, voidaan pohtia, miti kohderyhmdai asiamme puhuttelee ja miten
UPS:43 pitdd muokata kohderyhmiai varten. (Mantua-Kommonen 2021.) Palvelumuotoilun
menetelmien hyddyntimisesta tuotteistamisessa 16ytyy runsaasti lisitietoa verkosta ja erilaisista
palvelumuotoilun oppaista.

Tuotteistamisvaiheessa paitsi muotoillaan tuote tai palvelu, pohditaan ja selvitetidan myoés
mahdolliset reunaehdot. Onko vaikkapa suomalainen koulutus "siirrettdvissd” kohdemaahan ja
ostavan osapuolen arkeen? Mitka tekijat sekd omassa ettd kohdemaan kulttuureissa vaikuttavat
tuotteen sisaltéon? Miten naista voidaan keskustella osana asiakkaan kanssa kaytavaa prosessia?
Kuten missd vain kaupankdynnissi, myds koulutusviennissd on tirkeda asiakkaan tarpeen
syvallinen ymmartiminen. Tama vaatii keskustelua, tuotteen viilaamista, yksityiskohtien
avaamista seka palvelun kuvaamista mahdollisimman tarkasti.

Hinnoittelu

Koulutusvientituotteen rakentaminen ja palvelun raatildinti asiakkaalle vaatii aina resursseja.
Koulutusvientipalveluun ei kannattaa kiinnittdd omaa rahaa enempai, kuin on varaa havita
(Tuunala 2021). Omien resurssien kiinnittiminen on aina kuitenkin kaytinnoéssd pakollista,
vahintdan kaikki tuotteistamis-, suunnittelu- ja myyntityé on tehtivid omalla resurssilla ja
omalla riskillda. Koulutusvientiprojektiin voi hakea mukaan myds sijoittajia, kuten mihin tahansa
liiketoimintaan, mutta sijoittajien tuotto-odotukset ovat yleensa suuria. Onko koulutusviennista
mahdollista saadakaan niin isoja tuottoja?

Koulutusvientipalvelun hinnoittelu alkaa realistisesta budjetista ja kassavirtalaskelmasta.
Myyntitulo on ainoaa oikeaa rahaa koulutusvientiprojektissa. Asiakasta kannattaa aina pyrkia
laskuttamaan mahdollisimman paljon etukiteen, koska tama pienentid taloudellista riskia.
(Tuunala 2021). Liian halvalla ei kannata myyda edes PR:n tai verkostoitumisen nimissa, vaan
koulutusvienti on aina kannattavaa liiketoimintaa.



Huomioi néma hinnoittelussa

* Tosiasidlliset, suorat kustannukset: suunnittelu- ja
koordinointitydaika, opetus, ohjaus, opiskelijan muu tuki,
tilavuokrat, materiaalit, laitteet, matkakustannukset,
ostopalvelukustannukset...
Yleishallinnolliset kulut: tydhuonevuokrat, sihteerityd, omat

laitteet, taloushallinto...

Tuotto/voittotavoite!

Maksuaikataulu: Mité/paljonko voi laskuttaa etukdteen? Miten
muu maksuaikataulu?

Hinnoittelu asiakkaalle: Koko palvelun kokonaishinta vai hinta per
opiskelija?

Lispalveluiden hinnoittelu

Myvynti, markkinointi, asiakashallinta ja verkoston
rakentaminen

Kun tuote on valmis ja reunaehdot seka resurssit selvitetty, alkaa myynti- ja markkinointityo.
Markkinaselvitysten perusteella omaa koulutusvientituotetta voi alkaa markkinoida tietylla
alueella tietylle kohdejoukolle tai tietyille organisaatioille. Koulutusvientituotteen
markkinointivaihe voi alkaa my6s saapuneeseen tarjouspyyntddon vastaamalla, tarjouksen
valmistelulla. Markkinointivaiheessa tarkeintid on joka tapauksessa osata raitiloida ja kuvata
oma tuote siten, etta se vastaa juuri kyseisen asiakkaan tarpeisiin.

Koulutusviennissi myyntiad ja markkinointia tehdian usein verkostoissa. Kannattaa myynti- ja
markkinointivaiheessa kdintya esimerkiksi alueen Visit-organisaation puoleen, heilld on laaja
asiakasymmarrys kohdemarkkinoinnista. Lapin LED-verkoston yksi tulevaisuuden toiminnan
tavoite on, ettd verkosto myy oman osaamisensa lisdksi myds muiden verkoston jasenten
osaamista. Kun asiakkaan tarkempi tarve selvida keskustelujen kautta, voi oman organisaation
vietivaa osaamista tdydentid kumppanin osaamista myymalla, mikali kumppanin osaaminen
tiydentai palvelua asiakastarpeiden nikékulmasta.

Koulutusviennissid toimijoita ja markkinoille pidsya Suomessa auttaa esim. Opetushallituksen
koordinoima_Education Finland -kasvuohjelma. Se tarjoaa yrityksille, koulutuksen jarjestjille ja

muille koulutusviennin toimijoille tietoa wuusista liiketoimintamahdollisuuksista, jarjestia
koulutusta, kehittdd vientiosaamista ja tekee suomalaista koulutusjarjestelmid nikyvaksi
maailmalla. Lisdksi ohjelmassa kehitetddn wuusia laajempia palvelukonsepteja yhdessa
koulutusviennin toimijoiden kanssa. Education Finland -ohjelma jarjestaa vientitilaisuuksia ja -
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https://www.educationfinland.fi/education-finland-koulutusviennin-ohjelma

matkoja, joiden kautta omaa osaamistaan tai tuotteitaan voi saada esille kansainvalisille
markkinoille. Education Finland -ohjelman paikohdemarkkina-alueita ovat Kaakkois-Aasia
(Vietnam, Thaimaa, Indonesia), Kiina, Latinalainen Amerikka, GULF:n alue ja Keski-Aasia. N&ilta
alueilta Education Finland valittda jasenilleen markkinaliideja sekd kerda ajankohtaista
markkinointitietoa. Education Finland -verkostoon voivat liittyd koulutusvientia tekevat
yritykset ja organisaatiot, jotka ovat merkittavaltd osin kotimaisessa omistuksessa ja jotka
tyollistavat vahintdan kaksi henkil6d. Verkoston jasenmaksu on porrastettu koulutusviennin
liikevaihdon mukaan (300-1200 € / v).

Madrittele téssé vaiheessa:
¢ Kenelle myyd&én?

* Miss@ myyddadn?

* Mité myydadn?

¢ Miten myyddadn?

¢ Millé hinnalla myydé&aan?
Kuka myy, onko valikésié/alihankintasopimuksia?

Kiinnostuksesta sopimuksen laadintaan

Kun ostaja kiinnostuu markkinoinnin ja myyntityon perusteella koulutuspalvelusta, alkaa
palvelun raataléinti ja viimeistely. Ennen kuin hankinnasta paastdian tekemaan sopimusta, pitia
tuote hioa huippuunsa ja jokainen palvelun vaihe kuvata tarkkaan auki. Tama vaihe kestia
usein vuoden, ylikin. Ulkomaisen asiakkaan kanssa kannattaa varautua useisiin neuvotteluihin
(my6s kohdemaassa kasvokkain), runsaaseen Kkirjeenvaihtoon, tuotteen r&itildintiin ja
kuvaamiseen useaan kertaan seka palvelun sisdllon muuttamiseen uudestaan ja uudestaan.
Usein sanotaankin, ettd tdma vaihe on koulutusvientiprojektin kallein ja tyolain.

Kun koulutusvientituotetta 1dhdetaan raatiléimaan markkinoidusta “perusmallista”, kannattaa
huomiota kiinnittdd markkinoinnissa esilli olleen myyntihinnan mukaiseen sisdltéén ja
raataloinnin lisdkustannuksiin. Mikali raatiléintitarpeita on paljon, on hintakin eri. Asiakkaan
kanssa kaytavissid neuvotteluissa on pystyttiva esittamiaan selkeisti, mitka palvelut sisiltyvat
tuotteistamis- ja markkinointivaiheessa ilmoitettuun hintaan ja miti on saatavilla lisdpalveluina.
Lisdpalveluna koulutusvientituotteeseen voi myyda esimerkiksi opiskelijan maahan
saapumiseen liittyvia tukipalveluita (asuntojen kartoittaminen / jarjestiminen, mikali koulutus
tapahtuu myyvan organisaation kotimaassa), kieliopintoja jne.



Sopimusta varten palvelun sisdlléstd on sovittava véahintadn

seuraavat asiat:

* Palvelun tuottamisen aikataulu

* Opintosuunnitelma tai palvelun siséitd muuten kuvattuna

* Palvelun tuottamisen vastuuhenkild(t)

* Opiskelijan ohjaus ja oppimisen tuki (Huom! Mité isommat erot
kulttuurissa ja opiskelutottumuksissa, sen isompi tuen tarve.)

¢ Palvelun kieli ja opiskelun kielitaitovaatimukset

e Palvelun lagjuus (minimi- ja maksimiosallistujamaérét tms.)

* Madrdlliset tavoitteet

* Lopputuotokset ja -tulokset, osaamisen tunnistamisen kéytéinnét

(tutkinnot, todistukset, sertifikaatit...)

Sopimusvaiheeseen paidsemistd edeltida hyvin usein laajat ja ajallisesti pitkdt neuvottelut.
Neuvotteluissa viilataan tuote asiakkaan tarpeita vastaavaksi ja sovitaan hinnasta. Joskus
neuvotteluissa voi tulla dkillisia kiireita tai asian kiirehtimisyrityksia. Ndissa tilanteissa kannatta
pohtia tarkkaan, onko kiire uhka vai mahdollisuus. Onko kyseessa painostuskeino tai haluaako
tilaaja saada 1api nopeasti jonkun héanelle edullisen seikan? Sopimusneuvotteluja on kuitenkin
aina kaytava vilpittomassa mielessa: culpa in contrahendo -vaatimusten mahdollisuus on aina
teoriassa olemassa (sopimusneuvottelujen keskeyttidmiseen tai sopimuksen patemattomyyteen
liittyva vahingonkorvausvastuu). (Hiltunen 2021.)

Neuvottelujen kohteena ovat myytivan palvelun sisdllon ja hinnan lisdksi usein palvelun
lisdarvo: millaisiin toiminnan parannuksiin palvelu johtaa ja miti todistuksia osallistujat saavat
ja milld ehdoin. Lisdksi neuvotellaan palvelun tulosten kayttooikeuksista, erityisesti palvelun
valittdman toteutuksen paityttyd. Neuvotteluja kidydidn myds vahingonkorvausvastuun
rajoituksista sekd riidanratkaisumenetelmistid. Mahdollisiin sopimuskiistoihin liittyen on
neuvoteltava (ja kirjattava sopimukseen), missa paikassa ja minka maan lain mukaan mahdolliset
riitatilanteet ratkaistaan. Oman maan laista on tuskaista luopua, mutta yleensi vahvemman
neuvotteluvoiman omaava paiattda sovellettavasta laista ja riidanratkaisupaikasta. (Hiltunen
2021.)



Sopimusvaihe

Kun asiakkaan kanssa paastaan yhteisymmarrykseen toimitettavasta palvelusta ja sen hinnasta,
pitdd asiakkaan kanssa laatia palvelun tuottamisesta sopimus. Sopimuksen tekemiseen
kannattaa ottaa avuksi lakiasiantuntija. Sopimusvaiheeseen paiseminen edellyttia laajoja ja
usein pitkidkin neuvotteluja, sopimista useista deadlineista, hintaneuvotteluja jne. Joskus
sopimukseksi riittda tarjoukseen saatu vastaus eli tarjouksen Kkirjallinen hyviksynta. Talléin
varsinaiselle sopimukselle ei valttimattd ole edes tarvetta. On tdrked yksiloida tarjoukseen
selvasti, onko antamasi tarjous hyvaksyttavissa sellaisenaan vai vaaditaanko erillinen sopimus.

Varsinaista sopimusta voi edeltid myds kevyempi, mutta toimintaan jo osapuolia sitouttava esi-
tai aiesopimus. Silld voidaan sopia yhteistyoén alkuvaiheesta. Esisopimukseen voidaan Kkirjata
koulutuksen ajankohta, aikaehdot ja toteuttamiseen vaikuttavat seikat seka yhteishenkil6t.

Varsinaiseen koulutusvientipalvelun hankintasopimukseen kuvataan tarkasti sopijaosapuolten
lisaksi tuotettava palvelu (tavoitteet, sisillét, menetelmit, toteuttamispaikkakunta,
opiskelijoiden ohjaus- ja tukikaytannot, kielitaitovaatimukset, lopputulokset ja -tuotokset), sen
ehdot, hinta ja sovittu maksuaikataulu, yhteyshenkil6t molemmilta sopimusosapuolilta,
mahdolliset alihankkijat, aikataulut sekd mahdolliset yhteistytkumppanit. Lisdksi voi kirjata
yleisid sopimusehtoja (IPR eli Intellectual property rights, ehdot kaupan purusta, mahdollisten
riitojen ratkaisuehdot, kolmansia sopimusosapuolia koskevat ehdot...), mahdollisia sanktioita,
maarallisia tavoitteita jne. Sopimus raiatiléidain aina kyseiseen tilanteeseen.

Sekd esisopimus ettd varsinainen sopimus kannattaa linkittdd organisaation sisdisiin
prosesseihin: kuinka varmistetaan riittavat resurssit palvelun toteuttamiseen, kuinka vastuut
sovitaan organisaation sisilld, kuinka aikataulutus sopii esim. lukuvuosiaikatauluihin, mita
toimintoja integroidaan organisaation perustoimintaan ja mitd tuotetaan pelkastian tilattua
palvelua varten, miten opintosuoritukset kirjataan jarjestelmiin, miten suoritetut koulutukset
tuottavat hakukelpoisuuksia jne. Sopimuksella kannattaa sopia koulutusvientipalvelun sisallén
lisdksi my06s tukipalveluista, jotka joko sisdltyvat tai eivat sisdlly hintaan: miten opintojen tuki
jarjestetddn, miten asumisen tai saapumisen palvelut jarjestetddn ja kuka niistd vastaa, mita
kielitaitovaatimuksia tai mahdollisuuksia parantaa Kielitaitoa on tai mita lisipalveluita ostava
osapuoli voi hankkia? Sopimukseen kannattaa avata tarkkaan my6s mahdolliset osallistujien
haku- ja valintakelpoisuutta koskevat yksityiskohdat.

Ennen sopimuksen tekoa kannattaa selvittdd henkiloliikkuvuuteen liittyvat yksityiskohdat ja
niihin liittyvat wvastuut (viisumihakemukset ja niihin tarvittavat liitteet, oleskeluluvat,
kohdemaan edellyttdmat rekisteréinnit ja raportoinnit jne). Myo6s sopimusharmoniaan
kannattaa kiinnittda huomiota - 414 lupaa sopimuksessa enempaa tai parempia ehtoja, kuin mita
sopimuksen  toinen  osapuolikaan  pystyy  lupaamaan. Seurauksena  huonosta
sopimusharmoniasta voi olla projektin vaarantuminen tai isoimpien riskien siirtyminen itselle.
Pitkiin maksuaikoihin kannattaa varautua, usein maksuaika on Euroopassakin jopa 90 paivaa.
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Sopimusvaiheet ovat yleensi osa oppilaitosten erityisosaamista. Koulutusvientitoimijoiden
kannattaakin tdssi vaiheessa kaantya erityisesti oppilaitosten puoleen, silld he voivat auttaa
koulutusvientiin liittyvissad sopimuksissa. Kannattaa miettid myos, voiko koulutusvientia tehda
alihankintana, jolloin oppilaitos kantaisi vastuun mutta koulutusvientitoimija toteuttaa
varsinaisen koulutusvientituotteen.

Ennen opiskelijoiden maahantuloa

Mikali koulutusvienti on tutkintoon johtavaa koulutusta tai osaamista selkeidsti kehittivaa
tilauskoulutusta ja toteutetaan myyvan organisaation kotimaassa, ennen opiskelijoiden tai
asiakkaiden maahantuloa on monta jarjestettivai asiaa. Nadiden kdytannot kannattaa sopia
sopimuksella. Opiskelijoille on jarjestettiva mahdollisesti padsykoe (pohdittavaksi: ldhtomaassa
vai saapumismaassa?), Kkielitestit (pohdittavaksi: wvai kielitodistukset ldhtémaasta?), on
jarjestettava opiskelijavalinnat (pohdittavaksi: ketka valitsevat opiskelijat?) ja todennikoéisesti
vahintdankin autettava asuntojen hankkimisessa. Koulutusvientipalvelun tuottamiseen
osallistuvalle henkilékunnalle voi jarjestdd perehdyttavaid koulutusta esim. kulttuurisista ja
pedagogisista asioista. Organisaation tidytyy myds selvittdd tarkkaan sisdiset prosessinsa
koulutusvientipalvelua tuottaessa, esimerkiksi se, miten opintojen ohjaus jarjestetdan ja miten
opintosuoritukset kirjataan jarjestelmaan.

Opiskelijoiden maahantulo

Mikidli  koulutusvientipalvelu tuotetaan tarjonneen organisaation kotimaassa tai
kotipaikkakunnalla, tehdystd sopimuksesta riippuen opiskelijavalintojen ja -hyvaksynnin
jalkeen koulutusvientipalvelun tuottaja voi olla vastuussa myo6s opiskelijoiden maahantulon
jarjestimisesti. Tassa vaiheessa on selvitettdva, tarvitaanko maahantuloon viisumia
(viisumihakemus, liitteet ja todistukset?), tarvitaanko oleskelulupaa, milli lennoilla opiskelijat
tulevat, miten siirtyminen asuntoihin tulotilanteessa hoidetaan ja miten opiskelijat pitda
vakuuttaa. Mitd isomman kulttuurieron maasta opiskelijat tulevat, sen suurempi tarve on
tietopaketille kohdemaasta.



Tietopakettiin opiskelupaikkakunnasta voi koota:
Tietoa oppilaitoksen kotikaupungista ja kohdekaupungin kartta
Tietoa Suomesta ja suomalaisesta kulttuurista
Tietoa kohdealueen sadsta (pukeutuminen!)
Perusfraasit suomeksi

Tietoa oppilaitoksesta ja kampuksen kartta

Tietoa asumisjdrrjestelyisté kohdekaupungissa, asuntojen
varustelu, osoite, avaimen luovutus, vuokrahinta, sédénnét...
Ohjeet lentokentdltd tai rautatieasemalta asuntoihin siirtymiseksi

Ohjeet/kartta asuntoa ja oppilaitosta Iéhimmisté ruokakaupoista
ja ravintoloista

Ohjeet valttmattdmien ensimmadisten perustarvikkeiden
hankkimiseen kohdekaupungista (tarvittaessa peitot, tyynyt,
astiat, peruselintarvikkeet, hygieniqtqrvikkeet...)

Hatéyhteystiedot

Tietoa tydéskentelyluvista ja oleskeluluvista

Oppilaitoksen yhteyshenkilén yhteystiedot (opettajatuutori ja
opiskelijatuutori?)

Opintojen aloitus ja toteutus

Opintojen aloittamiseen kannattaa varata riittdvasti ohjausresurssia, sekd koko ryhman
ohjaamiseen ettd henkilokohtaiseen opiskelijoiden ohjaamiseen. Saapuvalle ryhmalle kannattaa
nimeta opettajatuutori, joka on ensisijainen yhteyshenkilé opintoihin liittyvissid kysymyksissa.
Tukipalveluna ryhmalle voi tarjota opiskelijatuutorointia, joka on enemman vapaa-aikaan ja
arkielamain liittyvaid ohjausta ja tukea. Saapuvalle ryhmalle kannattaa jirjestia yhteinen
alkuorientaatio, jossa kdyddian maahan saapumiseen, alueeseen, kaupunkiin ja opintojen
aloittamiseen liittyvaa perusasiaa ldpi. Lisdpalveluna saapuville asiakkaille voi tarjota esim.
kielitaitopreppausmahdollisuuksia tai opiskelijakulttuuriin integroitumista edesauttavia
palveluita. Mikili koulutusvientipalvelulle halutaan mediandkyvyytta, voi aloittamisesta
tiedottaa paikallismedioita ja julkaista lyhyitd tiedotteita organisaation wverkkosivuilla tai
sosiaalisen median kanavilla.
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Opintojen paattyessa

Jos koulutusvientipalvelun lopputuotteena syntyy osallistujille tutkintoja, taytyy etukiteen
selvittdd niiden akkreditointi- ja dokumentointikdytidnnét. Millaisen todistuksen osallistujat
tarvitsevat, miten osaaminen todennetaan kansainvalisesti toimivalla formaatilla, tarvitaanko
aitoustodistuksia tai digitaalisia dokumentteja? Organisaation tai wverkoston todistusten
myontamiseen liittyvat sisdiset prosessit pitda olla selvilla (suoritusten kirjaaminen jarjestelmiin,
todistuksen myontdjataho jne). Koulutuksen paattyessa on hyva keratd palautetta projektiin
osallistuneilta. Palaute kannattaa purkaa seka toteutukseen osallistuneiden kanssa etta tilaajan
kanssa. Palautetta voi keridtid esim. opiskelijoilta, koulutukseen osallistuneilta opettajilta,
verkoston jasenilta ja sopimuksen osapuolilta.

Palautteen seki itsearvioinnin kautta koulutusvientipalvelua voi jatkojalostaa ja -tuotteistaa.
Palvelun toteuttamisen jilkeen samaa tuotetta voi myyda uudelleen joko samalle tai uudelle
asiakkaalle. Toteutetusta koulutusvientiprojektista on hyva ottaa talteen palautetta tai ihan
suoria suosituksia, niita voi kayttia referensseind koulutusviennissa jatkossa.

Suhteiden yllapito ja jalkimarkkinointi

Kuten missi tahansa liiketoiminnassa, myds koulutusviennissi on tirkedi pitia vylla
asiakassuhteita koulutusvientituotteen tai -palvelun toteuttamisen jialkeenkin. Yksi
koulutusvientiprojekti voi johtaa toiseen, joko saman asiakkaan kanssa tai uuden asiakkaan
kanssa. Jalkimarkkinoinnin (“after sales”) tarkoituksena on vahvistaa asiakastyytyvaisyytta ja
yllapitaa (esim. lisamyynnin avulla) myos asiakaspysyvyytta. Hyvin hoidettu jalkimarkkinointi
tuo lisikauppaa kustannustehokkaasti. Saavutettujen ja kertaalleen toimiviksi rakennettujen
asiakassuhteiden ylldpitiminen on taloudellisesti kannattavampaa kuin uusien asiakkaiden

hankkiminen.

Koulutusviennissé jélkimarkkinointi voi olla esimerkiksi:

* Palautteiden késittelyé asiakkaan kanssa

* Uutiskirjeellé palveluun liittyvisté tai ajankohtaisista asioista
tiedottamista

¢ Kaupantekoa samasta tai uudesta koulutusvientituotteesta

* Verkostojen ja asiakkuuksien yllépitoa esim. muussa

kansainvdlistymistoiminnassa (hanketoiminta tmv.)
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