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Kuukauden näkökulma -artikkeli

Ohjelmapäällikkö Mikko Moision viesti GovSec .messuilta Washington DC:stä huhtikuussa 2008:
Amerikan turvallisuusalan markkinat ovat laajat kuin preeria ja monimutkaiset kuin belgialainen byrokratia. Parhaat tuotteet löytävät kuitenkin ostajansa, kun keinot ovat oikeat.Tekesin Turvallisuus-ohjelman päällikkö Mikko Moisio palasi huhtikuun lopussa Washington DC:stä mukanaan kassillinen kannustavia ohjeita suomalaisille turvallisuusalan yrityksille, jotka tavoittelevat kansainvälistä kasvua.

Tärkeimmät terveiset ovat tuttuja: Yhdysvalloissa turvallisuusriskeihin suhtaudutaan erittäin vakavasti. Tämä tarkoittaa sitä, että paikalliset koulut, sairaalat, lentokentät, toimistot ja tehtaat tarvitsevat jatkuvasti parempia hälytysjärjestelmiä ja kulunvalvontaa. Liittovaltio etsii parhaita ratkaisuja rajavalvontaan, satamaturvallisuuteen ja kriisitilanteiden hallintaan. Yritykset hakevat luotettavia tietoturvaratkaisuja, ja paljon muuta. 

"Nyt etsitään kokonaisratkaisuja. Olennaista on, ettei myydä yhtä teknologiaa tai tuotetta vaan ratkaisuja esimerkiksi kriisitilanteen kuten tehdaspalon tai tulvan hallintaan", Mikko Moisio sanoo. Onnettomuuksissa tiedonpuute vaikeuttaa usein pelastustöitä. Oikean tilannekuvan perusteella voidaan varoittaa ihmisiä, minimoida tuhoja ja johtaa pelastustöitä tehokkaasti. Tällaisia kattavia ratkaisuja tarvitaan ympäri maailmaa. Tekesin Turvallisuus-ohjelma rahoittaa hankkeita, joissa kehitetyillä ratkaisuilla on kysyntää globaalisti. Yhdysvalloissa kysyntää riittäisi, mutta oikeiden ostajien löytäminen on hankalaa. "Amerikan turvallisuusmarkkinoilla on kymmenen tapaa tehdä bisnestä ja joka tapaa kohti kolme keinoa, joista ehkä vain yksi sopii yritykselle tai tuotteelle. Ei ihme että markkinaa pidetään vaikeana", Mikko Moisio kiteyttää. Yhtä myyntiputkea turvallisuusalan tuotteille ei ole, vaan hankintapäätökset tehdään aluetasolla. Valtion organisaatioilla, osavaltioilla ja kunnilla on omat tarpeensa ja hankintatapansa. "Onneksi myös apua on tarjolla paljon. Tekes on saanut kumppanikseen Chesapeake Innovation Centerin, joka auttaa pieniä, innovatiivisia yrityksiä myymään tuotteitaan", Moisio kertoo. 
Chesapeake Innovation Center (CIC) järjesti huhtikuussa muutamalle suomalaisyritykselle USA:n turvallisuusmarkkinoille menosta verkottumisohjelman. Kaksivaiheisessa ohjelmassa käytiin läpi paitsi yleisempiä turvallisuusmarkkinoiden pullonkauloja myös käytännön keinoja yritysten teknologioiden myymiseksi eri tahoille aina suuryrityksistä valtionhallintoon. Moision mielestä nyt pilotoitu yhteistyöprojekti oli onnistunut. CIC:n avulla suomalaiset pääsivät keskustelemaan tärkeiden valtionhallinnon organisaatioiden kanssa ja verkottumaan alan yrityksiin. Yrityksiltä saatu palaute oli yksimielisesti hyvin positiivista. "CIC:n kautta löytyy ihmisiä, jotka tietävät miten turvallisuusalalla myydään tuotteita julkiselle sektorille ja suuryrityksille. Viikon aikana suomalaiset yritykset oppivat paljon myös toistensa kokemuksista, ja jotkut alkoivat kehittää jopa yhteistä myyntiverkostoa Yhdysvaltoihin." 
Monessa Turvallisuus-ohjelman hankkeessa yritykset, tutkimusryhmät ja viranomaiset tekevät yhteistyötä. Kokemus yritysmaailman ja julkisen sektorin yhteistyöstä on arvokasta, kun verkotutaan Yhdysvalloissa. "Turvallisuus-ohjelmassa yritysten hankkeet on kertaalleen evaluoitu Tekesissä. Tämä antaa uskottavuutta, kun toimitaan amerikkalaisten viranomaisten kanssa, jotka etsivät maailmanlaajuisesti uusia hyödynnettäviä teknologioita." CIC:n järjestämä verkottumisohjelm osoittautui lupaavan onnistuneeksi, joten Turvallisuus-ohjelmassa jatketaan todennäköisesti samankaltaisella konseptilla tulevaisuudessa. 
Projektin kuvaus ja osa materiaalista tulee saataville ohjelman sivuille.  









4
1

[image: image1.jpg][image: image2.png]