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Tamén tutkimuksen aihe ja toimeksianto saatiin Lapin yliopiston ja
Rovaniemen ammattikorkeakoulun yhteiseltd hanketoimintayksikko
Finnbarentsilta. Hanketoimintayksikdn keskeisin toimialue on Barent-
sin alue, joka kattaa Suomen, Ruotsin, Norjan ja Vendjan valtioiden
pohjoiset alueet. Finnbarentsin toiminta jakaantuu kahteen osa-
alueeseen, joista ensimmaéisend on tdysin yksikon ulkopuolisille tahoil-
le toteutettavat konsultointi- ja tietopalvelut ja toisena on omistajaor-
ganisaatioille tehtévét konsultointi- ja hanketoiminnan tukipalvelut.

Tutkimustydn tavoitteena oli hankkia Vendjin liiketoiminnoista sel-
laista kokemusperéistd tietoa, jonka avulla voidaan kehittda tilaajaor-
ganisaation valmiuksia opastaa, ohjata ja valmentaa pohjoissuomalai-
sia pienten ja keskisuurten yritysten yritysjohtoa heiddn kansainvélis-
tymispyrkimyksissdén. Néin ollen tdlld tutkimuksella luodaan toimek-
siantajalle konkreettista pohjatietoa osa-alueesta, joka tulee olemaan
yksi painopiste olemassa olevan palvelutarjonnan kehittdmisessa.

Tutkimus suoritettiin aineistoldhtdisend laadullisena analyysind, jossa
tutkimusaineisto hankittiin haastattelemalla pohjoissuomalaisia yritys-
johtajia, projekti- ja hankepaillikoitd sekd avustavien organisaatioiden
asiantuntijoita, jotka tuntevat Venijin kaupan seka sen liiketoiminnan
erityispiirteita.

Tassd tutkimuksessa esiin tulleiden havaintojen perusteella vaikuttaa
siltd, ettd kansainvélistymisen kdynnistiminen, pienten ja keskisuurten
yritystenkin kohdalla tulee perustua selkeisiin suunnitelmiin, strategi-
siin paatoksiin. Tutkimuksen tulosten mukaan péétokset tehdddn usein
nopeasti, ilman riittdvid perus- tai markkinatutkimuksia. Parhaat mah-
dollisuudet menestyd Vendjan markkinoilla on niilld yrityksilla, joilla



on kansainvilistd kokemusta, ovat teknologiaorientoituneita ja pitkélle
erikoistuneita omalla toimialallaan. Menestyminen edellyttdid myos
hyvéa paikallista markkinatuntemusta, kykyé solmia hyvid kontakteja
paikallisiin viranomaisiin ja muihin markkinoilla toimijoihin. Liike-
toiminnan harjoittaminen Vendjdlld asettaa suomalaiselle yrittdjalle
joukon erikoisvaatimuksia, joiden hallitseminen viime kaddessa
ratkaisee, tuleeko toiminnasta menestyksellista.
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ALKULAUSE

Vendjd on Suomen tdrkein kauppakumppani. Suuri naapuri-
maamme tarjoaa mittaamattomia liiketoimintamahdollisuuksia.
Suomalaiset ovat aina osanneet Vendgjdlle ja vastavuoroisesti
venéldiset yrittdjit ovat ndhneet Suomen mahdollisuutena. Veni-
j4 my0s kiinnostaa aina meitd suomalaisia, meneepd Vendja ja

sen talous mihin suuntaan tahansa.

Luoteis-Vendjén taloudellista potentiaalia ei voi jittdd huomiotta,
kun Suomen ja erityisesti Pohjois-Suomen yritykset valitsevat
kansainvalistymisstrategiansa. Padtoksentekoa varten tarvitsem-
me ajantasaista ja tutkittua tietoa Vendjéstd, sen liike-eldmaésti,
taloudesta, politiikasta ja sosiaalisesta tilanteesta. Liiketoiminnan
ja elinkeinoeldméin kehittdjat voivat puolestaan soveltaa Vendja-
tietoutta PK-yrityksille tarjottavaan vientivalmennukseen. My0s
historiasta pitdd ottaa oppia. Historia tdssd tapauksessa tarkoittaa
Neuvostoliiton hajoamisen jalkeisté aikaa, jolloin Venijd avautui
pohjoissuomalaisille PK-yrityksille. On kyettivd analysoimaan
niitd seikkoja, jotka johtivat suomalaisia yrityksid kansainvilis-

tymisen polulle, nimenomaan Vendjélle.

Kari Narva on kisilld olevassa julkaisussa analysoinut ansiok-
kaasti PK-yritysten kansainvilistymisstrategioita itdisen suunnan
osalta. Oliko sellaisia strategioita ylipadtddn ja miten ne toteutet-
tiin? Kari Narva vastaa mm. nédihin kysymyksiin. Narva paityy
kehittamisesityksiin, joilla yritysten kansainvélistymistd saatai-

siin suunnitelmallisemmaksi.

13



Kasilld oleva tutkimus on tehty Finnbarents-hankeyksikon toi-
meksiannosta teknologiosaamisen johtamisen koulutusohjelmas-
sa. Téssd yhteydessi itd-etabloituminen késitelldén luonnollisesti
johtamisen ndkdkulmasta. Kari Narvan korkeimmalla opinnéy-
tearvosanalla varustettu tutkimus omalta osaltaan lisdd myos
Lapin korkeakoulukonsernin Venéji-tietoutta, ovathan Vendja ja
Barentsin alue pohjoisten korkeakoulujemme strategisia osaa-

misalueita.

Rovaniemen ammattikorkeakoulun julkaisusarjaa varten olen
titvistdnyt opinnédytetyOn teoreettista osaa erityisesti alkuperdisen
opinndytetydn luvun 2 osalta. Liséksi olen tehnyt joitakin toimi-
tuksellisia jasennyksid teoksen muissa osissa kunnioittaen Nar-
van alkuperdistd esitystyylid. Rovaniemen ammattikorkeakoulun
julkaisusihteeri Niko Niemisalo on edistinyt editointityotd ar-
vokkailla kommenteillaan. Rovaniemen ammattikorkeakoulun
suomen kielen ja viestinndn lehtorin Paula Salomaan ansiosta
tyon kieliasu on jalostunut edelleen. Toivon, ettd julkaisu kuluu

erityisesti Vendjastd kaikin puolin kiinnostuneiden késissa.

Pekka livari
Kehityspaéllikko

Rovaniemen ammattikorkeakoulu

14



1 JOHDANTO
1.1 Tutkimuksen tavoite ja tarkoitus

Lihivuosina kédynnistyvit laajat 6ljy- ja kaasukenttien hyddyntdmis-
hankkeet saanevat suomalaiset ja myds lappilaiset yritykset kiinnostu-
maan Luoteis-Venédjilld avautuvista laajoista markkinoista. Tétd kautta
varsinkin rakentamis- ja asiantuntijapalvelujen viennille avautuu uusia
markkinoita ja mahdollisuuksia. Useat yritykset, joiden substanssi-
osaaminen riittdisi vastaamaan kysyntdén, ovat pienid tai keskisuuria
yrityksid, joiden johtajilla ei ole kokemusta eikd aina osaamistakaan
kansainvilisestd kaupasta tai vientitoiminnasta. Samoin osaaminen ja
kokemus organisaation ja projektien johtamisesta kansainvilisessd
toimintaymparistossd on useimmiten puutteellista (Komppula—

Lautanen—L6pponen 2004, 103).

Kasilld olevan tutkimustyon tilaaja Finnbarents on Lapin yliopiston ja
Rovaniemen ammattikorkeakoulun yhteinen hanketoimintayksikko.
Sen toiminnan perustana on omistajaorganisaatioiden pitkdaikainen
yhteistyd Barentsin alueen toimijoiden kanssa niin kansallisella kuin

kansainvaliselldkin tasolla.

Hankeyksikko toimii asiantuntijaorganisaationa pohjoiseen ulottuvuu-
teen kuuluvalla alueella. Yhtend tirkednd toimialueena on Barentsin
alue, joka jakaantuu neljdn eri valtion alueelle. Finnbarentsin toiminta
jakaantuu kahteen osa-alueeseen, joista ensimmdiisend on tdysin yksi-
kon ulkopuolisille tahoille toteutettavat konsultointi- ja tietopalvelut ja
toisena on omistajaorganisaatioille tarjottavat konsultointi- ja hanke-

toiminnan tukipalvelut.
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Tamén tutkimuksen tavoitteena on kehittdd tilaajaorganisaation val-
miuksia koordinoida, opastaa, ohjata ja valmentaa pohjoissuomalaisten
pienten ja keskisuurten yritysten yritysjohtoa sen kansainvélistymis-
pyrkimyksissd. Ndin ollen tutkimuksella luodaan toimeksiantajalle
konkreettista pohjatietoa ja tydkaluja osa-alueesta, josta muodostuu
painopiste olemassa olevan palvelutarjonnan kehittimisessd. Tyon
kautta syntyy my0s osaamista ja kontakteja, joita voidaan hyddyntda

osana Barents-osaajaverkostoa.

Tutkimuksen tarkoituksena oli myds selvittdd, mitd seikkoja tulisi eri-
tyisesti pienten ja keskisuurten yritysten johdon ottaa huomioon suun-
nitellessaan etabloitumista Luoteis-Vendjin markkinoille. Tutkimuk-
sella selvitetddn myds niitd haasteita, jotka liittyvét liiketoiminnan joh-
tamisen eri osa-alueiden hallintaan. Tarkedd on myo0s selvittdd kuinka
syntyviin sekd olemassa oleviin haasteisiin voidaan vastata. Tarkoituk-
sena on myds tutkimuksen avulla selvittdd pohjoissuomalaisen pienten
ja keskisuurten yritysten kdyttimid toimintatapoja omissa kansainvélis-

tymiskaytannoissain.

Tama tutkimustyo pyrkii siis identifioimaan yritysten vientiprojektien
johtamisen haasteita ja luomaan tydkaluja niithin vastaamiseen. Toisin
sanoen Pohjois-Suomen asemaa maantieteellisid mahdollisuuksia hyo-
dyntdvéni alueena vahvistetaan kehittdmélld toimintatapoja innovatii-
visemmaksi ja hyodyntimélld olemassa olevaa osaamista entistd te-

hokkaammin.
1.2 Tutkimusmenetelma, lahtékohdat ja rajaukset

Tutkimusmenetelméksi valittiin laadullinen tutkimusote ja kerétylle

aineistolle suoritettiin aineistoldhtdinen analyysi. Analyysissd kaytet-
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tiin siséllon analyysimenetelmdd, joka toteutettiin induktiivisesti eli
aineistoldhtoisesti. Tutkimuksessa on annettu suuri painoarvo koke-
musperdiselle tiedolle seka yrittdjien omille kokemuksille. Aineisto on
siten madrddvand tekijind. Tdmai tarkoittaa, ettd tutkimuskysymykset
nousivat esiin aineistoa tarkastelemalla. Aineistosta johdetut tulokset
haastavat lukijan myds pohtimaan, mitd seikkoja pienten ja keskisuur-
ten yritysjohdon tulisi huomioida suunnitellessaan kansainvilistymisté

erityisesti Vendjélle.

Tutkimussuunnitelmassa tutkimuksen kohderyhma rajattiin koskemaan
pohjoissuomalaisia pienid ja keskisuuria yrityksid, joilla on tai on ollut
litkketoimintoja Vendjén pohjois- tai luoteisalueilla. Tutkimuksen kulu-
essa padtettiin haastatella my0s kansainvélistymistd edistivien ja avus-
tavien asiantuntijaorganisaatioiden projekti- ja hankepééllikoitd. Tdhan
paddyttiin siksi, ettd kyseisilld organisaatioilla on keskeinen rooli eri-
tyisesti pienten ja keskisuurten yritysten kansainvilistymispyrkimyk-
sissd. Tutkimukseen haastateltiin my0s kahta suuryrityksen maa- ja
tuotelinjajohtajaa heidén pitkdn ja vaiherikkaan Vendjilld karttuneen
tyOkokemuksensa vuoksi. Néin ollen varsinaisia muistiin kirjattuja
haastattelutilaisuuksia oli seitsemdn kappaletta. Haasteluihin osallistui
kahdessa tapauksessa osan aikaa kaksi henkildd, joten haastateltavia ja

mielipiteensd ilmaisijoita oli kaiken kaikkiaan yhdeksdn henkil6a.

Tutkimuksen ulkopuolelle rajattiin myos yritysturvallisuutta késittele-
vt aihe-alueet, koska Rovaniemen ammattikorkeakoulu on julkaissut
yritysturvallisuutta kisittelevin oppaan Yritysturvallisuus ja Vendjdi
(Iivari 2007). Oppaassa on kuvattu kattavasti ja varsin perusteellisesti
eri yritysturvallisuuden osa-alueita, jotka tulee huomioida Vendjille

suuntautuvassa litketoiminnassa.
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Yritysten kansainvilistymistd ja kansainvélistymisen johtamiseen liit-
tyvid haasteita on tutkittu niin Suomessa kuin maailmallakin paljon,
joten aiheeseen liittyvidd kirjallisuutta 16ytyy myos runsaasti suomen-

kielisena.

Suomella ja suomalaisilla on aina ollut vahva suhde Venijién, joko
myonteinen tai kielteinen. Keskindinen suhde on ollut tiynni konflik-
teja, mutta taloudellisella yhteisty6lld ja kaupankdynnilld seké kulttuu-

rivaihdolla on pitkit perinteet.

Suomelle yhtend EU:n itdisimpéand valtiona naapurimaan tuntemus ja
yhteisty0 rajan yli ovat elintérkeitd. Euroopan unionin pisintd, Vendjan
kanssa yhteistd rajaa, on reilusti yli tuhat kilometrid. Suomessa ja
miksei myds EU:n piirissd Vendjd on viime vuosina totuttu ndkeméin
suurten mahdollisuuksien maana l4heisyytensd, suuren vékilukunsa ja
nopeasti kehittyvin taloutensa vuoksi. Haasteena on saada ndma mah-
dollisuudet hyddynnettyd yritysten liiketoiminnassa. (Fintra 2001;
Finpro 2009; Ollus—Torvalds 2005.)

Vendjan taloudellinen kasvu on ollut viime vuosina nopeaa. Vuoden
2008 lopussa alkaneesta taloudellisen tilanteen heikkenemisestd huoli-
matta Vendjd tulee sdilymddn Suomen merkittdvani kauppakumppani-
na. Suomessa ja myds Lapin alueella on paljon Vendji-yhteistyotd te-
kevid tahoja seké yrityseldméssi ettd julkisella ja kolmannella sektoril-

la.

Vendja on Suomen ldhialueista yksi nopeimmin kasvavista markkina-
alueista. Maiden vilinen talousintegraatio lisdéntyy jatkuvasti, minkd
vuoksi Vendjistd tulee yhd merkittdvampi tekija Suomen liike-eldmén

ja sen kilpailukyvyn kehitykselle 14hitulevaisuudessa. Venijidn hyo-
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dyntdméton tieteellinen, teollinen ja palvelualan potentiaali avaa yri-
tyksille aivan uusia liitketoimintamahdollisuuksia. Suomalaisten kiin-
nostus Vendjdédn on taas viridmaissd, mutta realistisen kuvan puuttumi-
nen markkinoista on yhd edelleen esteend mittavampien hankkeiden

toteutumiselle. (Fintra 2001; Finpro 2009; Ollus—Torvalds 2005.)

Tutkimustyon rakenne muodostuu siten, ettd luvussa 2 kasitelldédn ylei-
sesti yritysten kansainvélistymistd, kansainvélistymisen edellytyksid
sekd kansainvélistymisen johtamista ja siihen liittyvid erityistoimenpi-
teitd. Luvussa 3 kerrotaan tarkemmin kansainvilistymisprosessista ja
sen vaatimuksista Vendjille suuntautumisen ndkokulmasta. Samoin
kyseisessd luvussa kidydédén ldpi Vendjan liiketoimintojen erityispiirtei-
td, niiden mahdollisuuksia ja haasteita. Luvussa 4 kerrotaan timén tut-
kimuksen tutkimusmenetelmdstd sekd tutkimusaineiston hankintata-
vasta, ja arvioidaan tutkimuksen luotettavuutta sekd yleistettavyytta.
Luvussa 5 esitellddn tutkimuksen keskeiset tulokset teemakohtaisesti
ryhmiteltyind. Viimeisessd luvussa pohditaan tulosten merkitystd ja
hyodynnettavyyttd sekd annetaan muutamia suosituksia tutkimuksen

tilaajalle mahdollisia jatkotoimenpiteitd varten.
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2 YRITYKSEN KANSAINVALISTYMINEN
2.1 Kansainvalistymispolku

Suomi on ollut Euroopan unionin jésen viisitoista vuotta. Ténd aikana
suomalaiset ja suomalaiset yritykset ovat joutuneet astumaan uudella
tavalla kansainviliseen maailmaan. Monet EU:n tuomat sdadokset ja
muutokset vaikuttavat suoraan myds kotimarkkinayritysten toimintaan.
Nykyéddn muutos kotimarkkinayrityksestd vientiyritykseksi voi tapah-
tua helpommin kuin parikymmenté vuotta aiemmin. EU:n ohjeistuksen
ja madrdysten vuoksi kansainvélistymisen edellyttdmait asiat ovat yri-

tyksissd jo automaattisesti kunnossa (Selin 1997, 5).

Mitd on kansainvilistyminen? Kansainvilistyminen on strateginen
valinta. Strategioita tarvitaan, jotta voidaan menestyd kovassa kilpai-
lussa. Kansainvilisen toiminnan menestymisen edellytys on hyvi ja
perusteellinen strateginen suunnittelu. Kansainvilistymisen ensimmai-
nen konkreettinen osa on markkinoille meno eli operaatiostrategian
valinta. Se médrittelee, missd ja miten ulkomaisille asiakkaille tarkoite-
tut tuotteet valmistetaan ja miten ne toimitetaan markkinoille. Ensim-
madinen pdidtds on toiminta- ja valmistuspaikan valinta. Mikéli toiminta
ja valmistus pidetddn kotimaassa, on kyse pelkdsti viennistd. (Suomen

yrittdjat 2009.)

Yrityksen kansainvélisen toiminnan ja toimintavaihtoehtojen strategi-
nen suunnittelu koetaan monimutkaisena ja vaativana. Télloin on vaa-
rana, ettd strategiseen suunnitteluun aletaan suhtautua mekaanisesti ja
kilpailijoita kopioiden. Nykyisessa tiukan kilpailun maailmassa tdmé ei
riitd, vaan yritysjohdolla ja kaikilla kansainvilisiin toimintoihin osal-

listuvilla henkil6illd tulee olla selvd ndkemys siitd, mikd strategisessa
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suunnittelussa ja kansainvilisessd toiminnassa on olennaista. Ennen
kaikkea sen oivaltaminen auttaa yritystd menestyméédn kansainvalisilld
markkinoilla. Strateginen suunnittelu vaatii myds tuekseen ja 14hto-
kohdakseen strategisen vision. Ilman sitd strategisesta suunnittelusta

tulee pelkkii rutiininomaista ohjelmointia. (Aijo 2001, 11.)

Strategiasuunnittelussa yrityksen on arvioitava omaa toimintaansa ja

pohdittava muun muassa seuraavia seikkoja:

— Miki on toiminta-ajatuksemme ja miten toteutamme sita?
— Hyo6dyntddko nykyinen toimintamme meitd parhaiten?

— Pystymmekd tdiménhetkiselld toiminnallamme vastaamaan
alan kilpailuun?

— Mika on erikoisosaamisemme alue?

— Miké on tarjoamamme hyoty asiakkaalle?

— Valmistammeko oikeanlaisia tuotteita?

— Toimimmeko asiakkaisiin ndhden oikealla tavalla?

— Miten toimintaamme tulisi mahdollisesti muuttaa? (Selin
1997, 19.)

Kansainvélistymisen aiheuttamat (strategia)vaatimukset ovat erityisen
suuria PK-sektorilla, missd useimmiten toimintaa harjoitetaan pienin ja
rajallisin resurssein. Kansainvélistymispddtos vaatii kaikkien asiaan
vaikuttavien tekijoiden selvittdmistd. Yrityksen sisdisen analyysin ja
kansainvilisen markkinatiedon on télloin vastattava yritysjohdon ky-
symykseen, onko kansainvélistyminen paras strategia yrityksen koko-

naistavoitteiden kannalta. (Fintra 2001, 32.)

Kansainvélistyminen, globalisoituminen ja globaalit markkinat ovat
tdmén pdivdn avainsanoja, joita kdytetddn puhuttaessa yritysten pyrki-
myksestd laajentaa perinteisid kotimarkkinoitaan ulkomaille (Kopo-

nen—Tahiluoto 2000,4). Kansainvélistymisestd on olemassa joukko
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erilaisia madritelmid. Asiaa voidaan tarkastella pienten ja keskisuurten
sekd myo0s kasvavien yritysten nikokulmasta. My0s kansainvélistymi-
sen prosessia voidaan tarkastella useilla eri tavoilla. Yritykselle kan-
sainvilistyminen tarkoittaa paitsi kansainvilisen operaatiomuodon
valintaa kuin my0s vaatimuksia, jotka kohdistuvat tuotteisiin ja palve-
luihin, markkinoihin, organisaation rakenteisiin ja suorituskykyyn seka
henkildstoon ja rahoitukseen. Kansainvilistyminen voi kaytinndssa
tarkoittaa esimerkiksi ulkomaisia tyontekijoitd yrityksessd, tyokielen
vaihtoa organisaatiossa, vientitoimintaa, tuontia ulkomailta tai ulko-

maisia yhteistyokumppaneita. (Ahokangas—Pihkala 2002, 15.)

Riittdvd volyymi yrityksen toiminnalle tulee hakea ulkomailta, mikali
kotimarkkinat ovat niin pienet, ettd ne eivit riitd erikoistumiseen. Toi-
nen merkittdva peruste kansainvilistymispyrkimykselle on, ettd kasvu-
potentiaali kotimaassa on kéytetty ja kasvumahdollisuudet kansainvali-
sillda markkinoilla ndyttdvit paremmilta, silloin toimintaa kannattaa
pyrkid laajentamaan ulkomaille. (Selin 1997, 5; Koponen — Tahiluoto

2000, 4; Suomen yrittdjat 2009.)

Menestymiseen kansainvélisilldi markkinoilla ei riitd, ettd yritys on
yhtd hyvé kuin markkinoilla jo olevat, vaan sen on oltava selvisti pa-
rempi. Suomalaisyritysten pienestd koosta johtuen yritykset voivat
kansainvilisilld markkinoilla pyrkid ensisijaisesti ldhinnd kapeiden
markkinarakojen = markkinajohtajuuteen  (Kinkki—Hulkko—Toivola-
Lehtinen—Mékinen 1997, 175—-179). Vientiyrityksen on tirkeda tarjota
myd0s laatua, jonka asiakas kokee hyviksi, koska se lisdd myos asia-

kasuskollisuutta (Gronroos 2000, 204).

Perinteinen pohjoismainen ndkemys kansainvilistymisestd korostaa

yrityksen vihittdin lisddntyvaa sitoutumista kansainvélisiin operaatioi-
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hin ja samalla kansainvélisen asiakaskunnan laajentumista. Tdma laa-
jentuminen voi tapahtua uusissa maissa tai uusien asiakasryhmien
kautta. Oletus joka tapauksessa on, ettd yritykset kansainvilistyvit
ikddn kuin noudattaen pienimmédn vastuksen lakia: mennddn niille
markkinoille, jotka ovat ldhelld ja joista on helppo aloittaa. Télldin
laajentuminen noudattaa samaa logiikkaa kuin kotimaassakin. Niin
etenevd kansainvélistyminen toteutuu suomalaisten yritysten osalta
usein toiminnan laajentumisella Ruotsiin, Viroon tai Venijille. (Aho-

kangas—Pihkala 2002, 15.)

Vendja on meille tirked kansainvilistymisen suunta. My0s muut nou-
sevat taloudet ovat kiinnostavia. Maailmanlaajuisesta taantumasta nou-
seva Kiina ja kehittyvdt kolmannet maat, esimerkiksi Intia, nousevat
EU:n haastajiksi ldhitulevaisuudessa. Venijin tuleva rooli globaalita-
loudessa on EU:lle ja Suomellekin suuri arvoitus, pelaahan Vendja
neuvotteluissaan WTO:n kanssa kovaa pelid puutulleillaan ja lihakiin-

t161lldan (Stubb 2008).

2.2 Vienti kansainvalistymisen keinona

Viennin kdynnistiminen on kansainvilistymistd. Usein kdy niin, ettd
kotimaassa on jo saavutettu kaikki mahdollinen jolloin on tarvetta
hankkia lisdmyyntid viennistd. Kansainvilistyminen on siten luonnol-
linen osa yrityksen kasvuprosessia. Tuotteen tai palvelun erikoisuudes-
ta johtuen vienti voi olla myds yrityksen ainoa mahdollisuus kehittia ja
kasvattaa toimintaa. Yritystoimintaa halutaan yleisesti kehittdd ja te-
hostaa. Tuotekehityksessd ja ajan hengessd pysyminen kannustavat
myoOs vientitoiminnan aloittamiseen. Vienti katsotaan hyvéksi tavaksi

jakaa yritystoiminnan riskit laajemmalle alueelle. (Selin 1997, 19-21.)
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Vientitoiminnan kdynnistiminen vaatii paljon myds henkilostoltd. Yri-
tyksessd on oltava riittdvasti osaamista ja kielitaitoa kdytdnnon vienti-
toimien johtamiseksi. Kansainvilistymisen ja viennin kdynnistimises-
sd kannattaa aina harkita myds ulkopuolisen avun, vientikonsultin
kayttdmistd. Erityisesti yritysjohdon, mutta myds muun henkildston
tulee sitoutua vientitoimintaan. Koko henkiloston on ymmarrettava
uuden, kansainvilisen toiminnan merkitys ja haasteet, niin omien teh-
tavien osalta kuin koko yrityksen toiminnan kannalta. Usein yrityksissa
on tiedostamatonta osaamista tai kokemusta, josta yritykselld on hyo-
tyd my0s kansainvélistymistoiminnoissa. Kun koko henkil6sto sitoute-
taan mukaan kokoamaan olemassa olevaa tietoa ja osaamista, on moti-
vaatio korkeammalla ja asennoituminen usein positiivisempaa. Yrityk-
sen on ndin myds helpompi luoda kehittdmisohjelma lisdtiedon ja -

osaamisen hankkimiseksi yritykseen. (Selin 1997, 19-23.)

Kun liikeidea on tarkistettu ja tdsmennetty toimivaksi, on yrityksen
tarkasteltava omia voimavarojaan niin yritystoiminnan kuin henkilds-
tonkin osalta. Yrityksen oma osaaminen ja tietimys tulee arvioida re-
hellisesti ja realistisesti. Yritykselld on oltava kykyd ja voimavaroja
investoida vientitoiminnan kdynnistimiseen, silld uuden toiminnan
kdynnistdminen vaatii aina myds taloudellisia voimavaroja. Vientitoi-
minnan kdynnistdminen vaatii aina pitkdjénteistd ja mééritietoista toi-
mintaa, koska toimintaan panostettu raha alkaa tuottaa vasta pitkédn

ajan kuluttua. (Selin 1997, 19-21.)

Vientid suunnittelevan yrityksen pitdd my0s varautua viennin esteisiin.
Ulkomaisille markkinoille pyrkiva yritys kohtaa lukuisia markkinoille
padsyn esteitd eli markkinoille tulon kynnyksid. Tyypillisimpid ovat

kuljetuskustannukset, kaupan ja investointien esteet, kaikkinainen
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markkinoita koskevan kokemuksen ja tiedon puuttuminen, alhaisesta
alkuvolyymistd johtuvat korkeat yksikkokustannukset, yrityksen tun-
temattomuus ja ulkomainen imago, sekd muut vastaavanlaiset esteet.
Niiden esteiden voittaminen vaatii aikaa ja rahaa. Yksinkertaisesti
voidaan sanoa, ettd jokaisella uudella tulokkaalla on myotisyntyinen
kustannushaitta verrattuna jo markkinoilla toimiviin kilpailijoihin. (Ai-

j6 2001, 18-19.)

Toivo Aijé on listannut suomalaisten pk-yritysten kansainvilisille

markkinoillepddsyn kymmenen suurinta estettd seuraavasti:

— paikallisten valmistajien suhteet asiakkaisiin ovat vakiin-
tuneempia ja luottamuksellisempia (38 %)

— tiedot kansainvalisistd markkinoista (kilpailu, jakelu, kult-
tuuri jne.) ovat puutteellisia (26 %)

— paikallisten valmistajien markkinatuntemus on ulkomailla
parempi (25 %)

— henkildstomme kielitaito on puutteellista (22 %)

— yhteisty6 ulkomaisten asiakkaiden kanssa on vaikeata tun-
temattomalle suomalaisyritykselle (19 %)

— ulkomaisilla markkinoilla jo olevien valmistajien vastatoi-
menpiteet (13 % )

— tullit, tariffit tai protektionistinen kauppapolitiikka vaikeut-
tavat

— vientidmme (10 %)

— viranomaishyvéksyntdjen saaminen tuotteillemme on ulko-
mailla kallista ja aikaa vievai (7 %)

— viennin valuuttariskit (5 %)

— vientid ja kansainvilisid markkinoita koskevan tiedon hank-
kimisen vaikeus (2 %) (Aij6 2001, 18).

Yritystd perustavalla henkilolld on jo kotimaassakin vastassa lukuisa
madrd markkinoille pddsyn esteitd, kun hdn vertaa perustamaansa yri-
tystd jo markkinoilla toimiviin kilpailijoihin. Uusi yritys on tuntema-
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ton. Asiakaskontaktit ja imago puuttuvat samoin puuttuvat myos re-
surssit ja kokemus. Aloittava yritys joutuu tekeméén alkuinvestointeja,
joita kilpailijoilla ei endd ole rasitteenaan. Lisdksi kilpailijat voivat
helposti ryhtyd vastatoimiin pitddkseen uuden tulokkaan poissa mark-

kinoilta.

Yritysten kansainvélistymisen vaikeuksia tai riskejd ei tule vdheksya
vaan ne tulee tiedostaa ja riskeihin sekd haasteisiin tulee valmistautua
ja varautua asianmukaisesti. Riskeistd ja vaikeuksista puhutaan tai ai-
nakin ne saavuttavat mahdollista julkisuutta enenemén kuin kansainvéa-
listymisen helppoutta tai ainakin sen liitketoiminnan jopa tavanomai-

suutta korostavat uutiset (Suomen yrittdjiat 2009).

Syyt vientitoiminnan kdynnistimiseen vaihtelevat kansainvélistymisti
suunnittelevien yritysten vililld suuresti. Toivo Aijon (2001, 15) mu-
kaan tutkimuksissa ja haastatteluissa tuodaan tavallisesti esiin lukuisa
médrid erilaisia syitd ja motiiveja kansainvélistymiselle. Pitkélld tahté-
ykselld kaikki kansainvélistymisen perusteet kiteytetddn yksinkertai-
sesti yrityksen kasvun ja tuloksen turvaamiseen. Tdmén lisdksi on hyva
muistaa my0s, mitd muita etuja tai vaikeuksia seuraa kansainvalistymi-
sestd. Kansainvilistyminen tuo mukanaan esimerkiksi mahdollisuuden
tasata kotimaisen kysynnén kausivaihtelua ja parantaa yrityksen sarja-

tuotantoetua.

Kansainvilistyminen ei ole vain suuryritysten asia, vaan my0s pk-
yritykset voivat kiyttdd samoja menetelmid kansainvélistymiseen. Ai-
noastaan suuruusluokka on laajempi. Siten my0s pk-yrityksille kan-
sainviliset markkinat tarjoavat hyvét mahdollisuudet kasvuun. Strate-
giat on vain suunniteltava ja hiottava kantokyvyn mukaan. (Nivaro

1995, 67, 70.) Suuryritykseen verrattuna pk-yritys tarvitsee pienem-
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min liiketoiminta-alueen ja maailmanlaajuisesta kokonaiskysynnésta
ja markkinasta vain pienen segmentin. Jotta menestystd voi edes teori-
assa odottaa, tulee tuotteen tai palvelun erottua muista vastaavista ole-
malla ainutlaatuinen, uniikki tai erikoistunut. Pien- ja perheyritysten
etuna on paitoksenteon nopeus ja joustavuus. Lahdettdessd maantie-
teellisesti tai kulttuurillisesti kauas riskit kasvavat aina. My6s Suomen
eli kotimarkkinan ja kohdemaan kansantalouksien suuret kokoerot li-

saavat vaikeuksia. (Nivaro 1995, 67.)

Lahtokohtaisesti kuitenkin kansainvilistymistoiminnan on tuotettava
yritykselle selvdd hyotyd, jotta sen kdynnistiminen on tarkoituksen-
mukaista. Ellei riittdvdd perustelua viennin kdynnistimiseksi 10ydetd,
tulee aloitusta siirtdd ja miettid muita tapoja kehittdd ja kasvattaa toi-
mintaa. Vienti sindnsé ei ole koskaan itseisarvo. Toimintavaihtoehdos-
ta riippumatta perusedellytyksend on, ettd yrityksen kotimarkkinat ovat
kunnossa. Ydinosaaminen ja kilpailuetu toimivat myds kansainvalisilla
markkinoilla. Samoin tulee olla varma, ettid laajentuminen ulkomaille
on tutkitusti paras keino yrityksen pitkdn tdhtdyksen kokonaistavoittei-

den saavuttamiseksi. (Suomen yrittdjat 2009.)

Suomalaisyritysten tyypillisin syy lédhted kansainvélisille markkinoille
on kotimarkkinoiden pienuus, mihin usein liittyy késitys kysynnisti ja
hyvistd mahdollisuuksista ulkomaisilla markkinoilla. Joskus myos yri-
tyksen innovoima tuote on sellainen, ettd sen markkinat Suomessa ovat
olemattomat, mutta se saattaa sopia paremmin muunlaisiin oloihin,
kuten esimerkiksi kehitysmaihin. (Aijo 2001, 15.) On olemassa suuri
joukko eri toimialojen pienid yrityksid, jotka ovat pienestd koostaan

huolimatta mukana kansainvélisessd kilpailussa ja joiden suhteellinen
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merkitys ja mahdollisuudet ovat yrityksen kokoon ndhden suuret.

(Ahokangas—Pihkala 2002, 17.)

Kansainvilisille markkinoille laajentumiseen on useita erilaisia toimin-
tavaihtoja. Menettelytavan valintaan vaikuttaa ensisijaisesti se, onko
kyseessd ensimmadinen keino laajentaa toimintaa ulkomaille vai jo kan-
sainvilisti toimintaa harjoittavan yrityksen laajeneminen uudelle

markkina-alueelle.

2.3 Etabloituminen

Etabloituminen esiintyy termind heti timéin tyon otsikossa. On siis
paikallaan hiukan avata etabloitumisen késitettd. Kuten aiemmin todet-
tiin, kansainvélistyminen on l&htenyt yrityksisséd perinteisesti liikkeelle
viennistd edeten sitten kohti kehittyneempid toimintamuotoja. Yrityk-
sen kansainvélistymisen voidaan katsoa alkaneen kun se on perustanut
ulkomaille myyntikonttorin, aloittanut lisenssimyynnin tai kdynnisté-
nyt oman tuotantolaitoksen ulkomailla. (Fintra 2001, 31.) Kansainvé-
listyminen etenee vaiheittain: ensin luodaan viennille edellytykset ja
vasta sitten siirrytddn vientitoimintaan joko samanaikaisella etabloitu-

misella tai viemalla ensin kotimaasta.

Merkittdvan kilpailuaseman saavuttaminen ulkomailla ei yleensd ole
mahdollista ilman etabloitumista eli paikallista, pysyvédd ldsndoloa
markkinoilla esimerkiksi tytér- tai yhteisyrityksen avulla ja/tai valmis-
tuksen siirtdmistd ulkomaille (Nivaro 1995, 67). Tytér- ja osakkuusyh-
tiot lisddvat kasvumahdollisuuksia ulkomailla. Liiketoimintoja kuva-
taan usein myo6s ulkomaisiksi litketoiminnoiksi tai suoriksi ulkomai-

siksi investoinneiksi. Oman yrityksen perustamiseen liittyvid riskejd
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voi ulkomailla pienentdd hankkimalla jo valmiiksi markkinoilla toimi-

van yrityksen.

Tyypilliset tai tavanomaisimmat syyt etabloitumiselle ovat muun mu-
assa kasvumahdollisuuksien luominen liiketoiminnalle, toiminnan ot-
taminen omiin késiin, huollon ja asiakaspalvelun parantaminen ja pai-
kallisen, maakohtaisen statuksen saavuttaminen yritykselle. Asiantunti-
joiden mukaan etabloituminen on viiden kohdan taidetta: kéarsivélli-
syyden, ldsndolon, valmistautumisen, tuotteen ja kdyttdytymisen (Ni-

varo 1995, 68).

Karsivéllisyys merkitsee, ettd yrityksen on varauduttava pitkdaikaiseen
toimintaan ja kilpailuetuja on jaksettava kehittdd pitkdjénteisesti. Las-
ndolo merkitsee jatkuvaa yhteydenpitoa asiakkaisiin, vaikuttajiin ja
kollegoihin. Valmistautuminen uusille markkinoille on tehtédva huolel-
lisesti. Asiakkaat ja kilpailijat sekd heiddn kéyttdytymisensd ja ennen
kaikkea paditoksentekoprosessit on tunnettava hyvin. Tarvitaan tietoa
kohdemaiden markkinoista seki eri kulttuurien ja liiketoimintatapojen
ymmartimystd. Tuote tai palvelu sekd toimintatavat pitdd sopeuttaa
kohdemaan markkinoiden vaatimuksiin. Palvelukonsepti tulee saada
asiakkaalle kokonaisuudessaan kiinnostavaksi. Kayttdytymiselld tar-
koitetaan, ettd paikalliset tavat ja kulttuuri on tunnettava ja sen liséksi
on osattava toimia niiden hengessd. Ulkomaalaisuudesta saattaa olla

jopa hyoty4, jota tulee osata myds hyodyntdé. (Nivaro 1995, 68.)

2.4 Kansainvalistymisen johtaminen

Edelld kuvattiin kansainvilistymistd ilmiond ja kisitteend. Kansainvé-
listyminen on kuitenkin prosessi, joka etenee johdetusti. Kuten aiem-

min on todettu, kansainvilistyminen on strateginen valinta. Strategiat
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puolestaan ohjaavat paatoksentekoa ja johtamista (seké leadership ettd
management tasoja) ja valinnat ovat johtamisen alaisia toimenpiteita.
Liikkeenjohdolla pitdé olla kyky ja herkkyyttd aistia muutoksia ympé-

rillddn sekd tehdd muutoksen vaatimat paitokset organisaatiossaan.

Vientitoiminnan kdynnistdminen edellyttdd aina yritykseltd uuden toi-
mintamallin omaksumista. Yrityksen kotimaan toimintamalli soveltuu
erittdin harvoin muille markkina-alueille. Siksipd yrityksen tulee miet-
tid omaa toimintaansa, litkeideasta, strategiasta sekd johtamis- ja ohja-
usjérjestelmisti 1ahtien. Tarvitaan siis selked ndkemys nykytilasta seka

visio siitd, miltd tulevaisuus ndyttdd. (Kotter 1996; Selin 1997, 17.)

Leadership eli johtajuus médritelldéin yleensd siten, ettd se on vuoro-
vaikutusta, jonka avulla vaikutetaan muiden ryhmén jésenten asentei-
siin ja toimintaan. Johtajuudella tarkoitetaan siis toimintaa, jolla tue-
taan ryhmain tavoitetta ja joka ottaa huomioon ryhmén ja sen jasenten
tarpeet. Johtajan ja ryhmin jdsenten toiminta perustuu siis vuorovaiku-
tukseen, eli ne ovat riippuvaista toisistaan, silld yhtdalld johtajuus syn-
tyy ryhmén vuorovaikutuksessa ja sitd harjoitetaan juuri vuorovaiku-
tuksen avulla (Kotter 1996, 153—155). Toisaalta johtajuus liittyy yksi-
16n henkilokohtaisiin ominaisuuksiin, toisaalta sitd voi aina kehittdd ja

myos harjoitella (Jyvéskyldn yliopisto 2009; Kotter 1990, 17).

Samalla kun Kkiristynyt kilpailu on kasvattanut johtajuuden tarvetta
organisaatioiden léhes kaikilla tasoilla, ovat toiset, joskin vihemmén
dramaattiset voimat jatkuvasti vaikeuttaneet tehokasta johtajuutta. Tal-
laisia voimia ovat kasvu, tekninen kehitys, ja globalisoituminen, jotka
kaikki ovat lisdnneet liiketoiminnan monitahoisuutta. Johtajuudelle
asetettavat vaatimukset monitahoisten organisaatioiden huipulla ovat

joskus ldhes ylivoimaiset. Jarkevien liiketoiminnan strategioiden luo-
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minen ja toteuttaminen on harvoin helppoa (Kotter 1996). Useissa ny-
kypéivén tilanteissa tekniset, kilpailusta johtuvat, markkinoihin liitty-
vit, taloudelliset ja poliittiset epdvarmuustekijit aiheuttavat sen, ettd
strateginen péitoksenteko on usein jopa pelottavan monimutkaista

(Kotter 1990, 26-28).

Kansainvilistyminen on enemmaén yritysjohdon tai yrittdjdn tavoite,
ajattelutapa tai tapa mdiirittdd yrityksen toimintaympéristd kuin teo-
reettinen tai strateginen maédrittelykysymys. Péddtos kansainvélistymi-
sestd ei valttdmattd perustu rationaaliseen péattelyyn vaan myds psyko-
logiset ominaisuudet, persoonallisuudet ja henkilokohtaiset kokemuk-

set painavat vaakakupissa.

Kilpailun kiristyminen, globalisaatio sekd yritysten yhd kasvava moni-
tahoisuus liiketoimintaymparistossd vaativat jo sindnsd paljon johta-
juudelta. Hyva johtajuus on yhd vaikeampaa toteuttaa. Taulukossa 1 on
esitetty, kuinka toimintaympadriston ja organisaatioiden muutokset ku-
muloituvat ja niiden yhteisvaikutus tekee niisté erittdin voimaperdisen.
Kun ne yhdistetiin, riittdva ja riittdimiton johtajuus saavat kokonaan

uuden ulottuvuuden. (Kotter 1990, 28-30; Kotter 1996, 15-17.)

31



Taulukko 1. Muuttuva liiketoiminnan toimintaymparisto ja sen vaikutus joh-

tajuuteen (Kotter 1990, 29).

Toimintaympiiriston muutokset

Organisaation muutokset

e Kansainvélistyvd, globaali kil-
pailu

e  Séantelyn purkaminen

e  Kypsét markkinat

e Jatkuvasti kiihtyvé teknologi-
nen kehitys

e Kasvuyritykset

e Monipuolistaminen

e Kansainvilinen laajentuminen

e Kehittyneen tekniikan edelleen
kasvava hyviksikayttd

Yha kiristyvé kilpailu useimmilla toi-
mialoilla

Yhé monitahoisemmat yritykset

Kasvava muutostarve:
Suoritustason nousu

Yhai vaikeampaa toteuttaa muutoksia
tehokkaalla ja toimivalla tavalla

Johtajuutta tarvitaan entistd enemmaén ja
yhd useammissa tehtivissd

Tehokkaan johtajuuden toteutus yhé
vaikeampaa

Johtajuudesta on tullut yha tarkedmpi tekijé

Kansainvélistyminen nopeasti muuttuvassa liiketoimintaympéristossa

vaatii byrokratian sijasta ihmisten johtamista. Nykyisessd toimintaym-

paristossd johtajuus (leadership) on litketoiminnan hallinnassa jopa

tarkedmpi tekijéd kuin asioiden ja toiminnan johtaminen (management).

(Kotter 1990, 28-30; Kotter 1996, 23-27.)

Taulukossa 2 on lueteltu muutamia kansainvélisessd toiminnassa ilme-

nevid ongelma-alueita ja miten ongelma nikyy henkiloston tai asiakk-

aiden toiminnassa.
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Taulukko 2. Kansainvélistymisen ongelma-alueita (mukaillen, Ahokangas—
Pihkala 2002, 21).

Ongelma-alue

Ongelman ilmeneminen

Johtamisen e kansainvilisen osaamisen ja kokemuksen puute
ongelmat e haluttomuus riskinottoon
e  kyvyttdmyys ja haluttomuus operoida ulkopuolisen part-
nereiden kanssa
e riittiméton suunnitteluosaaminen
Henkil6sto- e isot yritykset rekrytoivat osaavan henkildston
ongelmat e henkil6ston kotimaasuuntautuneisuus
Tuotekehitys- e tuotekehityksen painottaminen liiallista tai liian vdhdistd
ongelmat e tutkimus painottuu huonosti kaupallistettavissa oleviin
kohteisiin
e selkiytymittomat tekniset vaatimukset ja nopea tekninen
muutos
Tuoteongelmat e tuotteet tdytyy muokata paikallisten vaatimusten mukai-
siksi
e tuotteet on tuotu markkinoille “epdkypsind”
e kilpailijat kopioivat tuotteet nopeasti
Markkinoiden e  kansainvilisid markkinoita ja kilpailijoita ei tunneta
ongelmat e asiakkaat ovat lojaaleja aikaisemmille toimittajille
e pienet markkinat saturoituvat nopeasti
e taloussyklien paikallisuus
Markkinoinnin e vaikeudet tunnistavat ensimmaisend potentiaaliset asiak-
ongelmat kaat, agentit tai jakelijat
e huono uskottavuus markkinoilla
e  kulttuurilliset eroavaisuudet
Rahoituksen e rahoitus vaatii litkaa johdon aikaa
ongelmat e lisdrahoituksen hankinnan vaikeudet

riskirahoittajien panos odotettua pienempi
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3 KANSAINVALISTYMINEN VENAJALLE

3.1 ltaetabloituminen

Kansainvilinen kilpailukyky on yrityksen ja toimialan menestymisen
edellytys. Kansainvilisestd kilpailukyvystd puhuttaessa saatetaan tar-
koittaa esimerkiksi koko kansantalouden, yhden teollisuudenalan tai
yhden yksittdisen yrityksen kilpailukykya. Peruskasite "kilpailukyky"
on helposti ymmarrettdvissd oleva suhteellinen kisite, eli sitd mitataan

jatkuvasti. Menestyksen mitta on menestyminen suhteessa kilpailijoi-

hin.

Kansainvilisille markkinoille pyrkivilld yrityksilld on valittavinaan
monia erilaisia vaihtoehtoja tuotteiden ja palveluiden tarjoamiseksi
ulkomaisten tilaajien ja asiakkaiden saataville. Toimintavaihtoehtoa
mietittdessd on oltava realisti, silld valinta ohjaa toimintaa kyseisilld
markkinoilla vuosiksi eteenpéin. Tavallisin valinta on perinteinen vien-
ti, jolloin tavaran valmistaja itse myy tuotteet suoraan ulkomaisille
asiakkaille tai kdyttdd apunaan joko kotimaisia tai ulkomaisia vilika-
sid. (Niskala 2001, 7-12; Koponen—Tahiluoto 2000, 7; Suomen yritti-
jat 2009.)

Yhteistyosopimus voi kattaa kaikki yhteistyon muodot, jotka eivit ole
varsinaisia operaatiomuotoja. Ulkomainen yhteistyosopimus ei sellai-
senaan riitd vaihtoehtoiseksi tavaksi saattaa tuotteita ulkomaisten asi-
akkaiden saataville. Yhteisty0sopimus toimii vain jonkun muun toi-
mintavaihtoehdon tukena. Selvdnéd etuna on taloudellisten resurssien
jakaminen muiden yritysten kanssa, jolloin yhden yrityksen oma talou-
dellinen panostustarve pienenee. Liséksi useampi yritys yhdessd on

vahvempi kokonaisuus kovassa kilpailussa. Vankkojen taustatukien
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avulla toiminta on alusta ldhtien maarétietoista ja jarjestelmallistd. Yh-
teistyon onnistuminen vaatii selkeitd pelisddant6ja toimintaan. Ymmér-
rys yhteisestd edusta on tirkedd. Yhteisty6lld on parhaat onnistumisen
edellytykset, kun yhteistydkumppanit ovat mahdollisimman samankal-
taisia ja tuotteilla tai palveluilla on sama kohderyhma. Yhteistoimin-
nassa on myds oltava selked vastuunjako. (Niskala 2001, 7—12; Kopo-

nen—Tahiluoto, 2000, 7; Suomen yrittdjit 2009.)

Projektivienti on toimintaa, jossa yritys siirtdd omaa henkilokuntaansa
paikan péélle suorittamaan jonkun tietyn toiminnon tai palvelun. Pro-
jektivienti on tullut useille suomaiselle yritykselle tutuksi ja se on ollut
monelle ensimmiinen tapa harjoittaa vientikauppaa. Projektiviennissa
yritys toimii maaréityssé projektissa, kuten esimerkiksi rakennusprojek-
tissa koko- tai osaprojektin toimittajana. Projektiviejin huonoihin puo-
liin, rasitteisiin kuuluu se, ettd télloin tulee tietdd hyvissd ajoin etuka-
teen maailmalla kdynnistyvistd projekteista ja luoda toimiva tarjousjir-
jestelmé pysydkseen mukana tarjouskilpailussa. Euroopan unionin jé-
senyytemme mydtd ovat julkiset hankinnat niin Suomessa kuin muis-
sakin EU-maissa avautuneet vapaalle kilpailulle. Yritysten on siten
helpompaa seurata kansainvélistd tarjouskilpailua, koska ne julkaistaan
EU:n virallisessa lehdessi sekéd elektronisessa tietopankissa. Projektien
tarjoustoiminta on usein hyvin vakiintunutta ja kilpailu eri maiden toi-
mittajien vililld kovaa. Jos yritys onnistuu rakentamaan hyvét suhteet
projektijohtoon tai osto-organisaatioon, on silld mahdollisuus saada
tarpeellista lisdtietoa kyseessd olevasta projektista, mitd voi hyddyntaa
tarjoustoiminnassa. Projektivienti vaatii usein yritykseltd vientiosaa-
mista ja ennen kaikkea kansainvilisten sopimusten tuntemusta. (Niska-

la 2001, 7-12; Koponen—Tahiluoto, 2000, 7; Suomen yrittdjat 2009.)
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Yhteisyritys (joint venture) on nykyisin melko yleinen tapa tehdé kan-
sainvilistd yhteistyotd. Osapuolien kesken sovitaan mitd kukin osapuo-
lista sijoittaa yritykseen. Kohde- tai toimintamaasta ja tilanteesta riip-
puen ovat usein kyseessd koneiden, raaka-aineiden ja osaamisen vie-
minen Suomesta, jolloin kohdemaan osapuoli tarjoaa tydvoimaa ja
toimitilat. Joint venture -yrityksen kédytOstd saavutetaan monia etuja.
Kun tehddédn yhteisty6td yhteisyrityksen kautta, ei suomalaisyrityksen
tarvitse rahoittaa koko toimintaa, vaan ainoastaan oman osuutensa,
jolloin pddomia vapautuu muihin tarkoituksiin. Talloin riskit ovat pie-
nemmaét ja suojautuminen riskeiltd helpompaa. Joint venture -yritys
toimii kohdemaassa paikallisesti ja saa ndin kansallisen toimijan sta-
tuksen. Myds tiedon saanti kohdemarkkinoista helpottuu joint venturen

kautta. (Suomen yrittdjat 2009.)

Yhteisyrityskonseptissa on luonnollisesti my0s haittatekijoitd. Paikalli-
sen kumppanin osaamisessa, ammattitaidossa ja toimintatavoissa on
usein ainakin jossain médrin kehitettdvai. Téllaisissa tapauksissa suo-
malainen osapuoli joutuu antamaan koulutusta muun muassa koneiden
kdytossd, raaka-aineen kulutuksessa ja tuotteiden laatuvaatimuksissa.
Yksi suurimpia haittoja on se, ettd paikalla tiytyy olla useimmiten joku
valvomassa asioita. Henkilostopolititkkaan ja tydtapoihin liittyvét on-
gelmat ja erot aiheuttavat myds usein ongelmia. Kohdemaan poliittiset
ja rahoitukselliset muutokset ja mééraykset voivat vaikeuttaa toimintaa
ulkomaisen osapuolen osalta. Kun yritys suunnittelee joint venture -
yrityksen perustamista, kannattaa aina kdintyd kohdemaan lainsdddan-
tod tuntevan lakitoimiston puoleen ja selvittdd kaikki kyseiseen toimin-
taan vaikuttavat lainsdddannolliset, taloudelliset ja poliittiset seikat.
Vain ndin voi suomalainen yritys varmistaa oman asemansa ja luoda

toiminnalle oikeanlaiset puitteet. (Suomen yrittdjiat 2009.)
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Ulkomaisen myynti- tai valmistusyksikon perustaminen tarkoittaa py-
syvén juridisen ja fyysisen toiminnan kdynnistdmistd ulkomailla. Toi-
mintavaihtoehto edellyttdd merkittdvid lisdinvestointeja, mutta antaa
kuitenkin paremmat edellytykset vientimédrien kasvattamiseen. Eli
kun on toimittu vahédnkin pitempdin vientimarkkinoilla, herdd yleens,
ennemmin tai myohemmin ajatus oman yksikon perustamisesta koh-
demaahan. My0s kohdemaan lainsdddannolliset vaatimukset saattavat
johtaa siihen, ettd yritys joutuu jatkossa toimimaan paikallisesti. Ul-
komainen yksikkd voi olla myyntikonttori, varasto, valmistus-, ko-
koonpano- tai huoltoyksikko tai paikallisen yrityksen kanssa perustettu
yhteisyritys. Tulee muistaa, ettd ulkomaisen yksikon perustamisesta
muodostuu aina kiinteitd kustannuksia, jolloin sen perustamiseen tulee
olla riittdvét perusteet. (Koponen—Tahiluoto, 2000, 7; Niskala 2001, 7—
12; Suomen yrittdjat 2009.)

Suunnitteluvaiheessa tulee ottaa huomioon, etti kdytdnndssd oman
yksikdn perustaminen on useimmiten helpompaa, kuin sen purkami-
nen. Oma ulkomainen yksikkd helpottaa markkinointitoimia, sitd on
helpompi valvoa paikan péélld, yritys saa tiedon markkinoista suoraan
ja huollon jirjestdminen on useimmiten helpompaa. Merkittdvad etua
seuraa myos siitd, ettd Vendjallad rekisterdity yksikko pystyy osallistu-
maan sikéldisiin tarjouskilpailuihin. Muutoksiin reagoiminen onnistuu
nopeammin paikan pédlla kuin Suomesta kisin. Haittapuolista mainit-
takoon, ettd toiminta vaatii perehtymistéd paikalliseen lainsadddntéon ja
kiintedt kulut rasittavat kasvaneesta myynnistdkin huolimatta. Kun
harkitaan oman yksikon perustamista ulkomaille, tulee varmistua voi-
mavarojen riittivyydestd ja, ettd kohdemaan myynti on riittivaa ja
myo6s kasvusuuntaista. Oma ulkomainen kokoonpano- tai valmistusyk-

sikko on kansainvélistymisen toimintavaihtoehdoista kaikkein vaativin
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ja siksi useimmiten kansainvélistymisen viimeinen vaihe. (Koponen—
Tahiluoto, 2000, 7; Lehto— Salmi 2007; Niskala 2001, 7-12; Suomen
yrittdjat 2009.)

Sopimusvalmistus on lisensioinnin ja franchisingin vélimuoto. Siind
yritys valmistuttaa tuotteensa ulkomailla, mutta hoitaa itse niiden
myynnin ja markkinoinnin. Sopimusvalmistukseen ldhdetdinkin 1&hin-
né tavoittelemaan kilpailukyvyn paranemisen toivossa. Suomalaisetkin
yritykset harjoittavat laajalti titd toimintatapaa valmistuttaen ja kooten
tuotteita esimerkiksi Virossa. Valmistuksen ja kokoamisen jéilkeen
tuotteet palautetaan suomalaiselle yritykselle joka hoitaa ne eteenpdin.
Sopimusvalmistus soveltuu yrityksille, joilla ei ole mahdollisuutta
aloittaa omaa tuotantoa paikallisesti ja jotka haluavat kuitenkin pitad
markkinointitoimet itsellddn. Sopimusvalmistuksen haittana ja vaikeu-
tena voidaan pitdd 1dhinna sitd, ettd riskit tuotteen laadun suhteen ovat
korkeammat kuin kotimaanvalmistuksessa. Jos yritys joutuu Suomesta
kdsin toimittamaan henkilon valvomaan valmistusta, aiheutuu siitd
usein merkittdvid lisdkustannuksia. Sopimusvalmistajan ammattitaito
ja kyky valmistaa laadukkaita tuotteita on siksi tarkkaan selvitettiva.
(Koponen—Tahiluoto, 2000, 7; Niskala 2001, 7-12; Suomen yrittdjét
2009.)

Lisensiointi tulee kyseeseen, jos kysymyksesséd on fyysinen tuote. Toi-
selle osapuolelle myydddn kayttdoikeus patenttiin, malli-oikeuteen,
tavaramerkkiin tai tekijdnoikeuteen. Téllaisessa tapauksessa suomalai-
nen viejd saa korvauksen, royaltyn, joka usein on prosenttimdirdinen
valmistuksen miérésti laskettuna, joskus korvaus voi myds olla kerta-
korvaus. Lisenssimyyntiin suositellaan yleensd vain patentoituja tuot-

teita, ja valmistuksessa kiinnitetddnkin suurta huomiota laadun varmis-
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tamiseen. Toiminnan piilokustannukset saattavat olla yllattavia, esi-
merkiksi koulutuksen ja opastuksen osalta seké luvatut edut voivat olla
vihdisempid ja kustannukset taas suurempia, mikd edellyttdd ostajalta
suurta ammattitaitoa ja tarkkaavaisuutta sopimusvaiheessa. (Koponen—

Tahiluoto, 2000, 7; Niskala 2001, 7-12; Suomen yrittdjat 2009.)

Franchising—menettelyssd on kysymys palvelusta, jossa yritys luovut-
taa toiselle kdyttdoikeuden yrityksen nimeen ja / tai tavaramerkkiin ja
antaa ohjeet toiminnan harjoittamiseksi. Lisensiointi ja franchising
eivit useinkaan sovi kansainvalistyvan yrityksen ensisijaiseksi toimin-
tatavaksi. Ne soveltuvat parhaiten silloin, kun tuotetta tai palvelua ei
voida esimerkiksi tulli- tai muiden méérdysten vuoksi viedd kohde-
maahan tai vienti juuri sithen maahan on erityisen vaikeata. (Koponen—

Tahiluoto, 2000, 7; Niskala 2001, 7—12; Suomen yrittdjat 2009.)

3.1.1 Mahdollisuuksia suomalaisyrityksille

Vendjdn valtavat, edelleen kehittyvdat markkinat tarjoavat yrityksille
sekd mahdollisuuksia, ettd haasteita. Finpron julkaiseman vuoden 2009
Vendjan maaraportin mukaan rakennus- ja kiinteistobisnes on vasta
muotoutumassa ja niinpd suomalaisilla yrityksilli on hyvit mahdolli-
suudet 10ytdd paikkansa kasvavilla markkinoilla. Vendjd on yksi Eu-
roopan nopeimmin kasvavia talouksia ja parhaassa tapauksessa Veni-
jasté tulee Euroopan talouskasvun tarkein lahde. Suomalaisilla on vah-
vaa Vendjin liiketoimintaosaamista seké erityisosaamista tietyilld stra-
tegisilla toimialoilla. Vahvuuksia yhdistelemélld Suomi pystyy kehit-
tymadn tulevaisuudessa vahvaksi, jopa johtavaksi Vendjd-osaajaksi,

ainakin muutamilla toimialueilla. (Ollus—Torvalds 2005, 7.)
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Suomalaisille pk-yrityksille tarjoutuvia potentiaalisia toimialoja ovat
perinteisesti vahvat toimialamme kuten liikenneinfrastruktuuri ja sen
kehittdminen liikenneturvallisuuteen ja ympéristoalaan liittyvit hank-
keet mukaan lukien. Huomiota kannattaa kiinnittdd myds kiinteisto- ja
sitvouspalvelualaan sekd kauppaan ja jakeluun liittyviin palveluihin.
Barentsin alueella suomalaisten kannattaisi ennen kaikkea panostaa
rakennus-, liikenne- sekd satamahankkeisiin. (Spiridovitsh 2009, 7.)
Unohtaa ei sovi mydskdén matkailua ja sithen kiinteénd osana kuuluvia
erilaisia ja monipuolisia ohjelmapalveluja. Kylmén ilmanalan osaamis-
ta erilaisine uusine sovelluksineen tulisi myos hyddyntdéd selvisti ny-
kyistd enemmin. Kuolan ja koko Barentsin alueella 1dhivuosina, aina-
kin jossain laajuudessa kdynnistyvét mittavat investoinnit, joissa ope-
roivat kansainviliset yritykset tulevat tarvitsemaan monipuolista ja

laaja-alaista ymparistdalan osaamista.
3.1.2 Miki on PK-yritys?

Tilastokeskuksen mukaan pienen ja keskisuuren yrityksen (PK-yritys)
palveluksessa on vihemmén kuin 250 tyontekijdé ja joiden vuosiliike-
vaihto on enintddn 50 M€ (40 M€ ennen vuotta 2003) tai taseen loppu-
summa on enintddn 43 M€ (27 M€ ennen vuotta 2003) ja jotka taytti-

vit riippumattomuusmadritelman. (Tilastokeskus 2009.)

Taulukossa 3 on Elinkeinoeldmén keskusliiton kdyttdmét mairitelmat
pk-yrityksistd kédyttien EU:n komission suosittamaa maéritelméa, jon-

ka luokittelu tuntee my6s mikro- ja pienyritykset.
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Taulukko 3. Elinkeinoeldmdn keskusliiton kédyttdma pk-yritysten luokittelu
(Elinkeinoeldmén keskusliitto 2008).

Yritysluokka Henkilokunta Liikevaihto Taseen loppusumma
Mikro <10 henkilod 2 milj. euroa 2 milj. euroa

Pieni 11 - 49 henkiloa 10 milj. euroa 10 milj. euroa
Keskisuuri 50 - 249 henkiloa 50 milj. euroa 43 milj. euroa

Y1la mainittujen ehtojen liséksi yrityksen tulee tdyttdd myos niin sanot-
tu riippumattomuusmaiiritelmd. Riippumattomuudella tarkoitetaan,
tdssd yhteydessd sitd, kuinka riippumattomia yritykset ovat toisista
yrityksistd. Toisin sanoen onko niilld osakkuuksia, joihin liittyy méé-
rdysvaltaa tai ovatko ne sidossuhteessa muihin yrityksiin. (EK 2008.)
Vastaavasti Vendjian kdytdnnon mukaan pieni tai keskisuuri yritys on
yritys, jossa on alle 500 tyontekijdd. Suuryritys on vastaavasti yritys,

jossa on yli 500 tyontekijéa (Tiri 2008, 5).

Neuvostoliiton hajoaminen tarjosi uusia mahdollisuuksia my®os pienille
ja keskisuurille yrityksille. PK-yrityksille tilanne oli uusi, koska aiem-
min kdydyn bilateraalisen kaupan aikana niiden liiketoiminta ja kau-
pankdynnin mahdollisuudet Neuvostoliiton kanssa olivat varsin rajalli-
set (Mikinen 2005, 67). PK-yritykset ovat puskeneet itsedén esille Ve-
ndjan markkinoille erityisesti kuluvalla vuosituhannella raaka-aineisiin
ja energiantuotantoon keskittyneiden jattiyritysten varjosta. Toimialat
ovat kehittyneet Vendjilla eri tahtiin. Nopeimmin kasvuun ovat léhte-
neet vuoden 1998 kriisin jilkeen kotimarkkinoille keskittyneet toimi-
alat. Rakentaminen on selvd kasvuala, mutta niin on myds elintarvike-
teollisuus. Erityisesti elintarviketeollisuudessa on hyvin johdettuja

keskisuuria yrityksid. (Mékinen 2005, 136.)

3.1.3 Suomalaisille soveltuvia yhtio- ja liikketoimintamuotoja Venajilla

Vengjilld perussdédnnokset eri yhtiomuodoista on kirjattu siviilikaa-
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reen. Siviilikaarta tdydentavat erikoislait, joista tarkempiin lukeutuu
osakeyhtidlaki ja laki rajavastuuyhtiostd. Yhtiot on jaettu kaupallisiin
ja ei-kaupallisiin. Ei-kaupallisiin lukeutuvat kuluttajaosuuskunnat, yh-
teiskunnalliset ja uskonnolliset yhteisot, laitokset, oikeushenkil6iden
muodostamat yhteisot ja sdatiot. Kaupallisia yhtioitd ovat avoin yhtid,
kommandiittiyhtio, rajavastuuyhtio, lisdvastuuyhtio, avoin- ja suljettu
osakeyhtid, tuotanto-osuuskunta sekd valtion ja kunnan yritys. Yksi-
tyisyrittdjan késite tunnetaan myds Vendjin lainsddddnndssé. (Karhu—

Nykénen 2000, 12—-13; Lehto—Salmi 2007,9-10.)

Yritysten yhteistoimintasopimus on Vendjdn oikeuden sisdllon perus-
teella verrattavissa Suomen oikeudessa tunnettuihin yhteistoiminnalli-
sen kestosopimuksen seka siviiliyhtion, yhtymén, konsortion ja yksin-
kertaisen yhtion késittein. Voidaan todeta, ettd sopimukset erotetaan
Vendjan oikeudessa eri sopimustyypeiksi ja nditd jokaista koskevat
omat siviililainsdddannossé eritellyt sdédnndt. Eri sopimustyyppeja kos-
kevaa sidtelyd on Vendjélld yritetty kehittdd etupddssd yleislakiin pe-

rustuvaksi. (Lehto—Salmi 2007,9-10; Orlow 1996, 215.)

Vengjille perustetun yrityksen omistussuhteet voidaan jakaa kolmeen
tyyppiin sen mukaan, miten tiukasti ulkomainen yritys hallitsee vena-
laistd yritystd. Télloin puhutaan Port-foliosijoituksista, yhteisyrityksis-
td ja tytdryhtidistd. Se, mihin kategoriaan yritys lukeutuu, médrdytyy
omistussuhteen osuuden mukaan. Jos sijoitus ei tuo sijoittajalle yli 10
%:n osuutta eikd mitdén erillistd valtaa yrityksessd, on kyseesséd Portfo-
liosijoitus. 10 % tai sitd suurempi osuus antaa joitakin ylimédrdisid
oikeuksia sijoittajalle, mutta ei sijoituskohteena olevalle yritykselle.
Tallaisiin oikeuksiin voidaan lukea muun muassa oikeus vaatia ylimaa-

rdistd tilintarkastusta. Jos yhden omistajan osuus ylittdd 20 %, yritys on
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luonteeltaan riippuvainen osakeyhtid. Kun ulkomaalaisen osuus ylittad
50 %, yritys muuttuu emoyrityksen tytiryhtioksi. 100 %:n omistus
merkitsee yrityksen tidydellistd kontrollia. (Lehto—Salmi 2007, 9-10.)

Venildisid yhtiomuotoja ovat suomalaista Oyj:td vastaava OAO eli
Otkrytoje Aktsionernoje ObstSestvo, suomalaista OY:ti vastaava raja-
vastuuyhtié ZAO eli Zakrytoje Aktsionernoje ObstSestvo seki rajoite-
tun vastuun yhtio OOO eli ObstSestvo OgranitSennoi Otvestvennostju.
Téssd yhteydessd ei mennd tarkemmin yhtidmuotojen siséltoon, joista

on olemassa varsin runsaasti kirjallisuutta.

Ulkomaalaisen yhtion filiaali (verollinen edustusto), ei ole itsendinen
oikeushenkilé Vendjilli. Emoyhtidlld on tdydellinen ja ensisijainen
vastuu edustuston toiminnasta, voi kuitenkin harjoittaa liiketoimintaa
Vendjélld ja maksaa verot Vendjélld harjoittamastaan liitketoiminnasta

Vendjin verottajalle. (Kekki 2008.)

Vendjilld on my6s edelld mainittujen lisdksi muutamia muita yhtio-
muotoja, kuten GUP, joka on valtion yritys, jossa valtaa kiyttivit joko
ministeriot tai niin sanotut federaatio subjektit. MUP on vastaavanlai-
nen kuin GUP mutta kunnallinen yritys. RAO on porssissd noteerattu
ja edustaa tirkeitd strategisia valtion yrityksid. (Lehto—Salmi 2007,
10.)

Juha Lehto ja Anne-Marie Salmi ovat toimittaneet vuonna 2007 Lah-
den ammattikorkeakoululle oppimateriaalin kdytannonldheisen ja kan-
santajuisen Vendjdn kaupan perusteet -oppaan, jossa kerrotaan seikka-
perdisesti liiketoiminnan kdynnistdmisestd Vendjilla, sekd myos jos-

sain midrin toiminnan erityispiirteistd (Lehto—Salmi 2007). Jos on
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suunnittelemassa Vendjélle liiketoimintoja, kannattaa oppaaseen eh-

dottomasti tutustua.
3.2 Venajan liiketoimintojen erityispiirteita

Pekka Sutelan (2004, 120, 129) mukaan tdnddn Vendjilld vallitsee
markkinatalous, mutta se on perivendldinen, jonkalaista ei tapaa mis-
sddn muualla maailmassa. My6s Tauno Tiusanen (2009, 30-36) on
viitannut Venijin neuvostoliittolaiseen taloushistoriaan, jolla on edel-
leen vaikutus Vendjén talouden ilmidihin. Vendjan markkinatalous ei
ole vield ldheskddn valmis siind mielessd kun markkinatalous linsi-
maissa ymmarretddn. Vendjilld toteutettu raju ja nopea yksityistdmi-
nen oli markkinatalouden syntymisen vélttdméton, mutta ei riittdva
ehto. Kun yritysten toimiva johto ja tyOntekijit omistavat enemmiston
vendldisistd yrityksisté, he tavoittelevat usein jotakin muuta kuin yri-
tyksen arvonlisdystd, esimerkiksi tydpaikkojen séilyttdmista ja turvalli-
sia oloja johtajille. (Sutela 2004, 193-207; Tiusanen 2009, 24-30.)
Téstd seuraava johtopdétds lienee, ettd Vendjdlld on ammattimaisia

omistajia ja sijoittajia mahdollisuuksiin ndhden aivan liian vahan.

Neuvostoliiton romahduksen jédlkeen tuotanto laski 1990-luvun loppu-
puolelle saakka. Vasta vuoden 1998 ruplan devalvoinnin jdlkeen Vena-
jén talous on kasvanut nopeasti ja johdonmukaisesti. Tosiasiallisesti
voimakas talouden kasvu ja valtiontalouden hyva tila johtuivat 6ljyn
korkeasta hinnasta. Vuoden 2008 lopulla alkanut finanssikriisi muuttui
taantumaksi, joka osoitti erityisesti raaka-ainepohjaisen talouden alt-
tiuden hiiridille. Tatd kirjoitettaessa siis eletddn taantumaa, jolloin
myo0s raaka-aineiden hinnat ovat pudonneet. Muita merkittivid teolli-
suushyddykkeité ei ole noussut 6ljyn rinnalle. Resursseiltaan Venéja ei

ole pelkka 6ljyvaltio, mutta se on vaarassa romahtaa sellaiseksi. Sute-
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lan ja my6s Tiusasen mukaan aikaisempi voimakas talouskasvu néytti
erinomaiselta vain siksi, ettd Idhtokohta oli ddrimmaisen surkea. (Sute-

la, 2004, 236-239.)

Suomelle Vendjd on poikkeuksellisen tirked maa, mutta yllattavaa
kylld, maailmanmitassa Vendja on kansainvélisessd kaupassa jossain
madrin taloudellinen “kddpid”. Euroopan unionille Venija on kauppa-
kumppanina tdrked, erityisesti valtavien energia- ja kaasuvarojensa
vuoksi (Sutela, 2004, 237, 240-243). EU-maiden ulkomaisista inves-
toinneistakin mitidton prosenttiosuus suuntautuu Vengjille (Sutela,
2004, 237-238, 244). Vendjan energia- ja raaka-ainevarat ovat maail-
man suurimmat ja Euroopassa on Venijin energiavaroille valtava tarve
ja kysyntd. Kaikesta kuluttamastaan kaasusta Eurooppa saa Venijilta
40 prosenttia. Suomessa kulutetusta maakaasusta tiydet sata prosenttia

tulee Vendjiltd (Gasum Oy 2009).

Simon-Erik Olluksen ja Nils Torvaldsin mukaan suomalaisilla on pitkd
jo Neuvostoliiton ajoille ulottuva kokemus Vendjdlld toimimisesta.
Talle kokemuspohjalle on syntynyt vahvaa liiketoimintaosaamista
muun muassa juridiikassa, kansainvélisessd liiketoiminnassa, prosessi-
en hallinnassa ja projektien johtamisessa. Suomalaisten kilpailuetu on
my0s paikallisen liiketoimintaympériston kohtuullisen hyvé tuntemi-

nen (Ollus—Torvalds 2005, 23).

Asiantuntija-arvioiden mukaan vuonna 2007 suomalaisten sijoitukset
Vengjille olivat noin 2,4 miljardia euroa, joista padosa kohdistui Pieta-
riin ja muualle Luoteis-Vendjille sekd Moskovan alueelle. Fortumin
2,1 mrd. €:n sijoituksen jidlkeen suomalaissijoitukset Vendjdlle ovat
noin 4,5 mrd. €. Tarkkaa lukua ei edes osata sanoa, koska viimeaikai-

sista sijoituksista ei ole tehty systemaattista kartoitusta ja talouslama
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on laskenut véliaikaisesti venéldisten yritysten arvoja. Suomalaisten
sijoitukset Vendjille on tehty pdédosin strategisina, pitkédaikaisina sijoi-
tuksina. Tilanne on nyt yritysten kannalta erityisen haastava. Ruplan
devalvoituminen antaa kuitenkin uuden kasvusykdyksen Venijin ko-
timarkkinoille, koska kysyntd suuntautuu kotimaassa valmistettuihin
tuotteisiin ja vientisektorin saamat valuuttatulot kasvat suhteessa kus-

tannuksiin, jotka maksetaan luonnollisesti ruplissa. (ETLA 2009.)

Helsingin kauppakorkeakoulun kansainvilisen tutkimuskeskuksen
CEMAT:n katsauksessa 2/2009 ”Suomalaisomisteiset yritykset Vena-
jalla” tarjoaa uutta tietoa suomalaisyritysten sijoituksista Vendjille.
Katsaus perustuu Vendjén tilastoviranomaisen Rosstatin yritysrekiste-
rin vuoden 2007 tietoihin. Rekisteritietojen mukaan Vendjdlld toimi
tuolloin 554 yritystd, joissa on suomalaisia henkil6itd tai yrityksié
omistajina. Yhteenvetona rekisteritiedoista voidaan todeta, ettd maan-
tieteellisesti tarkasteltuna suomalaisyritysten toiminta on vahvasti kes-
kittynyt Luoteis-Vendjélle ja erityisesti Pietarin alueelle. Tutkimustie-
dot vahvistavat kuvaa my®0s siitd, ettd suomalaisyritykset ovat sdilytta-
neet kiinnostuksensa Vendjddn vaikeista ajoista huolimatta. (Eklund—

Karhunen 2009, 2-5.)

Vaikka Vendjd on avautunut ulospéin viimeisten viidentoista vuoden
aikana voimakkaasti, niin World Economic Forumin (WEF) vertailu
osoittaa Vendjdn olevan edelleen yksi maailman suljetuimpia talouk-
sia. WEFin tutkimuksessa, jossa oli mukana 121 maata, vertailtiin
muun muassa hallintoa, markkinoiden sdéntelyé, kaupankdynnin estei-
td ja maan infrastruktuuria. Vendja sijoittui vertailussa 109. sijalle pu-
doten muun muassa Burkina Fason ja Syyrian taakse. Linsimaisilla

yritysjohtajilla todetaan olevan hyvin vdhin luottamusta maan hallin-

46



toon ja lainsdddédnndn toteutumiseen. Lisdksi Vendjan heikkoa sijoitus-
ta selittdvit kaupankdynnin monet rajoitukset ja vientituotteiden mo-
nimutkaiset tullimaksut. Ven#jélld on kaikilla mittareilla valtavasti

parannettavaa. (World Economic Forum 2009.)

Mainittakoon, ettd samaisen WEF -raportin mukaan Singapore, Hong
Kong ja Sveitsi muodostavat kirkikolmikon ja vastaavasti Suomi si-
joittuu 8. sijalle. Kaikki pohjoismaat pérjasivit tutkimuksen vertailussa
hyvin. Tanska sijoittui pohjoismaista parhaiten ollen vertailun neljas,
Ruotsi viides ja Norja 7. Pohjoismaiden vahvuuksia olivat etenkin hal-
linnon ldpindkyvyys ja yleisesti ottaen suotuisa ja yrittdmistd kannus-

tava litketoimintaympaéristd. (World Economic Forum 2009.)

Vendjdn tempoilevasta ja pdéttdméttomyydestd ulkomaisia sijoittajia ja
yrityksid kohtaan kertoo myds muun muassa Shellin sekd myos uutis-
toimisto Reutersin ja Daily Telegraph -lehden 28.6.2009 julkaisema
uutinen, jonka mukaan Vendjd kutsui Shellin takaisin jittikaasukentil-
leen: Uutisen mukaan Vendjd tarjoaa hollantilaiselle Royal Dutch
Shellille mahdollisuutta tulla mukaan suurille Sahalinin kaasukentille.
(Royal Dutch Shell 2009.) Venéjan odotettua siirtoa on pidetty, erityi-
sesti ldnsimaissa jopa hieman ironisena. Vasta hiljattain, vuonna 2006,
keskelld suurinta nousukautta ja energiahuumaa Vendjédn valtio pakotti
Shellin irtautumaan Sakhalin 2 -kentdn kehittdmisestd valtio-
omisteisen Gazpromin hyvéksi. Taantuma ja uusien kaasukenttien erit-
tdin vaikeat ja haasteelliset olosuhteet ovat kuitenkin saaneet Kremlin
pdittdjien pyOrtdmdidn aiemman Shellin héatopaitoksen. (Reuters

2009; Telegraph 2009.)
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3.2.1 Markkinoiden positiivisia piirteiti

Finpron helmikuussa 2009 julkaiseman Vendjdn maaraportin mukaan
Vendjan markkinoihin liittyy paljon positiivisia piirteitd, kuten mark-
kinoiden suuri, jopa valtava koko. Oljyn maailmanmarkkinahinnan
laskusta huolimatta Vendjilla on edelleen hallussaan suuret valuuttava-
rannot sekd toistaiseksi ylijddmdinen vaihtotase. Vendjdn valtio on
myo0s kdynnistidnyt, muiden teollisuusmaiden tavoin, tukitoimet talou-
den elvyttimiseksi. Tdmd merkitsee sitd, ettd tuonnin kasvu jatkuu
ainakin toistaiseksi. Myos Vendjin lainsddddanndssd on edistytty kun
presidentti Medvedev allekirjoitti vuoden 2008 joulukuun lopussa kor-
ruption vastaisen lakipaketin. Huomionarvoista on sekin, ettd Vendja
on osoittanut kasvavaa kiinnostusta maailman kauppajirjesto6 WTO:n
(World Trade Organization) jasenyyttd kohtaan. Vendjan odotetaan
saavuttavan WTO-tavoitteensa léhitulevaisuudessa. (Spiridovitsh

2009, 7.)

Vuonna 2008 oli Vendjaltd vield mahdollista kuulla hyvié talousuuti-
sia. Esimerkiksi investoinnit kasvoivat vuonna 2007 vield noin 20 pro-
senttia. Vendjin tuonti kasvoi kyseisend vuonna 30 prosenttia, Suomen
vienti vastaavasti kasvoi Venidjille 15 prosenttia. Suomalaiset siis me-
nettivét reilusti markkinaosuuksiaan (Suomalais—Venildinen kauppa-
kamari 2008). Toiveita on kasattu Dmitri Medvedevin lanseeraamaan
neljén i:n talousohjelmaan, joka siséltdd innovaatiot, instituutiot, inves-
toinnit ja infrastruktuurin. Niistd kaksi viimeksi mainittua viittaa ra-
kentamiseen, koneisiin, laitteisiin ja insinoorityohon. Perinteisestihdn
suomalaiset tunnetaan parempina investointitavaroiden kuin kulutus-
tuotteiden tekijoind, joista merkittivimpid ovat raskaan teollisuuden

koneet ja laitteet.
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Venijin kasvua on tdhén saakka vetinyt kulutus, mutta maa on edel-
leenkin suurten investointien alussa. Vendjin tulevaisuutta arvioides-
samme liian usein unohtuu maan kokema raju rakennemuutos, joka
tulee jatkumaan vield vuosia. Neuvostoliitossa ei ollut palveluita, vas-
taavasti Vendjalla palvelut ovat kehittyneet koko ajan. Kuka tahansa
voi havaita Vendjilld matkustaessaan, ettd keskiluokka on oikeasti

alkanut maassa vaurastua — myos Moskovan ja Pietarin alueiden ulko-

puolella. (Kankare 2007.)

3.2.2 Markkinoiden, haasteet, riskit, uhat

Suomalaisten kiinnostus Vendjin liitketoimintamahdollisuuksia koh-
taan kasvoi voimakkaasti 1990-luvulla Neuvostoliiton romahduksen
jalkeen. Laaja keskustelu Vendjdn turvallisuusongelmista ja niiden
mahdollisista vaikutuksista kdynnistyi melko pian Neuvostoliiton ro-
mahduksen jélkeen. Yleinen tietdmittomyys Vendjdn sisdisestd turval-
lisuustilanteesta, sekd julkisuudessakin ylidramatisoitu mafian rooli,
aiheutti pelkoa ja epdvarmuutta. Erityinen huoli kasvoi muun muassa
litkkematkailijoiden sekd liiketoimintaa Venijélle suunnittelevien yri-
tysjohtajien keskuudessa. Turvallisuusasiat nousevat aika-ajoin kes-
kusteluihin ja julkisuuteen edelleenkin puhuttaessa liiketoiminnasta
Vendjdlld. Viranomaiskdytinnot ja kauppatavat kaipaavat kehittamista.
Kaytdnnot ovat jossain méadrin ldhestyneet, erityisesti 2000-luvulla,
kehittyneiden maiden kauppatapoja. Konkreettisia yritystoiminnan
riskejd voidaan listata satoja saamatta silti kattavaa luetteloa. Vendjélld
kdynnissé olevien poliittisten, taloudellisten ja sosiaalisten uudistusten
vuoksi Vendjd on jatkuvassa muutostilassa. Liiketoimintoja Vendjdlle

suunniteltaessa tulee sikéléisiin olosuhteisiin perehtyd kunnolla. Tie-
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tamys tulee pdivittdd mieluimmin kdyttden asiantuntijaorganisaation

palveluja. (Iivari 2007, 7-11.)

Vendjan liiketoiminnan tosiasiallisista riskeistd vallitsee Suomessa
epdtietoisuus. Liiketoimintaympdristond kaikki kehittyvdt markkinat
ovat tunnetusti haasteellisia. Vendjan markkinat eivit poikkea vastaa-
vista vaan tuovat myos mukanaan omat haasteensa, koska my®os liike-
toimintatavat hakevat jatkuvasti muotoaan. Suunnitelmallisuus, selkedt
tavoitteet sekd paikallistuntemus ja kdytinndssd myds maan kielen
taito ovat valttimattomid yritystoiminnan harjoittamisessa Venijalla.
Kokemus, verkostot ja oikeat yhteistyOkumppanit ovatkin siten avain-
tekijoitd menestykseen myos Vendjdn markkinoilla. (Spiridovitsh

2009, 7.)

Suomalaisilla on nykyisen taantuman véistyessd ainutlaatuinen mah-
dollisuus péadstd mukaan Vendjan talouden nosteeseen. Samalla on
kuitenkin ymmarrettdvd Veniji-riskien olemassaolo ja jopa niiden
kasvu. Korruptio, investointien heikko suoja ja viranomaisten arvaa-
mattomuus ovat arkipdivdd. Investoijien epdvarmuuteen on myos
syynsé ja asialliset perusteet (Koroma 2008). Erds Suomen ja suoma-
laisyritysten kannalta huolestuttava ilmié on myds Venéjan poliitikko-
jen ja talouseldmin yksituumaisuus omien sisdisten markkinoiden suo-
jaamiseksi protektionistisin keinoin. Vendjd on taantuman seurauksena
ryhtynyt manageroimaan talouttaan suoja- ja tukitoimilla, jotka viéris-
tavat markkinoita (Haukkasalo 2009, 3). Huoli ole aivan aiheeton. Pre-
sidentti Vladimir Putinin viimeisid paéatoksid vuonna 2008 oli lista Ve-
nédjén valtiolle tarkeistd 14 strategisesta toimialasta. Tétd paatostd hin
on padministerind tulkitsemassa, eikd kukaan voi tietdd miten sité tul-

kitaan. (Koroma 2008.)
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Korruptio on edelleen vakava uhka ldnsimaisille yrityksille. Samoin
haasteena on byrokratia ja lansimaihin verrattuna osin kehittymattomét
pankki ja rahoitusjirjestelmét. Thmisten ja tavaroiden litkkumista vai-
keuttavat kuljetusinfrastruktuurin kehittyméttdmyys, maantieverkoston
heikko taso sekd lentokenttd- ja satamakapasiteettien riittimattomyys.
USA:sta alkunsa saanut globaaliksi levinnyt finanssikriisi ja sen nega-
titviset vaikutukset vaikuttavat véistimittd Vendjdn sisd- ja ulkomark-
kinoihin. Huomattavia riskejd siséltyy niin ikdin lainsdddédnnon kes-
kenerdisyyteen ja muun muassa siitd johtuvaan riittimattoméén inves-
tointi- ja omistussuojaan. Varsin korkea inflaatio ei sekddn helpota

tilannetta. (Spiridovitsh 2009, 7.)

Suomessa ja myOs muissakin Euroopan unionin maissa yleinen arvio
on, ettd Dmitri Medvedevin hallinto joutuu huomattavasti ahtaammalle
kuin Vladimir Putin omalla hallintokaudellaan. Oljyn tuotannon ja
kulutuksen kasvun varaan ei voi enii laskea kuin ennen. Oljyn tuotan-
to kasvaa endd vdhédn ja senkin eteen on tehtivd mittavia ja kalliita
investointeja. Ennen maailmanlaajuista taloustaantumaa ruplan vahvis-
tuminen soi kilpailukykyé. Nyt taloustaantuman seurauksena rupla on

vastaavasti devalvoitunut rajusti. (Mattila 2009, 9; Kontula 2009, 14.)

Mydonteisidkin analyyseja nykytilasta on esitetty. Vendjdin erikoistunut
varainhoitaja Prosperity Capital Management varoittaa rinnastamasta
Vendjad muihin Itd-Euroopan maihin. Vendjdn vaihtotase on ollut yli
kymmenen vuoden ajan ylijddmainen, kun muilla Itd-Euroopan mailla
se on ollut useita vuosia alijjadmédinen. Pddministeri Putin on ténd
vuonna toistuvasti korostanut hallituksen haluavan rakentaa talouden
itsendisten yritysten varaan. Putinin mukaan maassa on huonoja koke-

muksia valtiojohtoisesta talousjérjestelmistd. Vendjan hallitus on toi-
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minut lupaustensa mukaisesti. Valtio on 2000-luvulla méératietoisesti
yksityistdnyt energia- ja raaka-ainevarojaan. Valtion hallussa on vajaa
kolmannes maan oljyntuotannosta, mikd on paljon vihemmin kuin
muilla suurilla 6ljyntuottajilla. Jos Vendjén valtio haluaisi kasvattaa
vaikutusvaltaansa, voisi se vaatia nykyisessd kriisissd rahoittamiltaan
yhti6iltd paddomituksen vastineeksi osakkeita. Nidin se ei ole kuitenkaan
tehnyt, vaan se on tyytynyt tavallisen lainaajan asemaan. (Prosperity

Capital Management 2009.)

Loppuvuodesta 2008 ja alkuvuoden 2009 aikana maailmanlaajuinen
luottokriisi iski voimallisesti myods vendldisiin pankkeihin. Sijoittajat
vetivdt varojaan Vendjiltd, mikd painoi ruplan kurssia rajusti alaspdin
suhteessa euroon ja dollariin. Vendjin hallitus on joutunut jarruttamaan
valuutan heikentymistd, silld ruplan romahdus olisi saanut tavalliset
kansalaiset vaihtamaan ruplat dollareiksi. Tdma taas olisi romauttanut
totaalisesti maan pankkijirjestelmén. Pelkdstddn ruplan puolustami-
seen paloi 200 miljardia dollaria. Rupla heikkeni vuoden 2009 alku-
puolella suhteessa padvaluuttoihin noin kolmanneksen. Tilannetta hel-
pottaa se, ettd Vendjin valtiolla on suhteellisen vdhin velkaa verrattu-
na esimerkiksi moniin EU-maihin. Oljyn hinta ja siten myds ruplan
kurssi ovat toistaiseksi vakautuneet vuoden 2009 jilkipuoliskolla.

(Prosperity Capital Management 2009.)

Vendjan liiketoimintojen riskien kantaminen saattaa muodostua yhdek-
si keskeiseksi ongelmaksi PK-yrityksille. Jos Vendjin liiketoimintojen
osuus yrityksen liikevaihdosta nousee koko yritystd dominoivaksi, niin
dkkindinen heilahdus Venijin taloudessa tai muutokset raja- tai tulli-
madrdyksissd voivat hetkessd tuottaa ylitsepddsemattomid vaikeuksia

pienille ja keskisuurille yritykselle (Ollus—Torvalds 2005, 33).
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Lama aiheuttaa myos sosiaalista liikehdintdd. Kukapa olisi uskonut
vield kaksi vuosikymmenti sitten, ettd Vendjalld tyoldiset osoittaisivat
mieltdén ja jopa lakkoilisivat. Ndin on maailmanlaajuisen talouslaman
seurauksena kuitenkin tapahtunut. Tyontekijét ovat jérjestaneet spon-
taaneja mielenosoituksia ja jopa nilkdlakkoja. Tyol4isissd on taas he-
rannyt tyytyméattomyyttd aivan 1990-luvun kaoottisten vuosien tapaan.
Jos tyoriidat purkautuvat nélkdlakkoina, kertoo se uskon menettimi-
sestd vuoropuhelun mahdollisuuteen tyonantajan kanssa. Levottomuus
tyotd tekevien keskuudessa on lisddntynyt sitd mukaa kuin talous on
jatkanut sukellustaan. Kahakointia aiheuttaa etenkin ristiin jadnyt pal-
kanmaksu. Esimerkiksi Pietarin 13helld sijaitsevassa kaivoskaupungis-
sa koettiin vuonna 2009 tyonseisauksia palkkaréstien takia. Tyontekijit
ovat joutuneet odottamaan rahojaan tilausten méidrdn romahduksen

vuoksi. (Talouseldami 2009.)

3.2.3 Suojatullit, protektionismi ja muita kaupan esteiti

Ulkoasiainministerion selvityksen mukaan suomalaisyritykset kohtaa-
vat viennissd eniten hankaluuksia Vendjan markkinoilla. Lihes puolet
yritysten ilmoittamista kaupanesteistd tulee Vendjan markkinoilta. Eri-
tyisesti tavaroiden maahantuontiin Venédjélle ndyttda liittyvin kaiken-

laisia teknisid ja kaupallisia ongelmia.

Ulkoasiainministerion teettimasté tutkimuksesta (Vuola ym. 2009) kiy
kiistatta ilmi, ettd suomalaisyritykset kokevat paljon erilaisia ongelmia
Vendjille viennissd (kuvio 1). Selvityksen mukaan talouskriisistd huo-
limatta protektionismi ei ole kuitenkaan kasvanut vaikkakin eniten
esteitd suomalaisyritykset kohtaavat tullissa. Vendjéin tullikdytannoissa
on paljon epdjohdonmukaisuutta, ennalta arvaamattomuutta, hitautta

sekd vaihtelevuutta. Merkillepantavaa on sekin, etti Venijélld pulaan
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joutuvat useimmiten rakennusalan yritykset. (Vuola—Kangas—
Sormunen—Vilhunen 2009, 15-22.) Seuraavaksi eniten esteitd kohda-
taan korkeiden tullitariffien ja teknisten kaupanesteiden muodossa.
Vendjd on viimeaikoina nostanut tulleja useille tuotteille, esimerkiksi
maitotuotteille ja kuljetusvilineille. Teknisid kaupanesteitd ovat erilai-
set asiakirja- ja sertifikaattivaatimukset, joista eniten ongelmia aiheut-
taa GOST R -sertifiointi. (Vuola—Kangas—Sormunen—Vilhunen 2009,
17.)

Ulkomarkkineilla kohdatut kaupanesteet maittain
H
S
978
600
500+
400+
) :
300+ | g £
160 2 =
i w £
200 i 104 103  ag 79 i
5554 z
100 | 13C 22 45
0
OVenaja, 42 % B Kiina, 11,5%
OEtela-Amerikka, 8% Olntia 7,5%
B Muu Aasia ja Oseania, 7% O Yhdysvallat, 6%
B Ukraina, 5% O Lahi-ita ja Pohjois-Afrikka, 4,5 %
W VY-maat, 2% @ Japani, 1,5%
O Afrikka, 1% O Muut, 4%

Kuvio 1. Suomalaisyritysten kokemat kaupan esteet maittain (Vuola ym.
2009, 33).

Ongelmia kohdataan kaikilla toimialoilla, mutta eniten rakennus- ja

sisustussektorin, kone- ja laiterakennuksen sekd metalli- ja metséteolli-

suuden aloilla (Vuola ym. 2009, 32-34).
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Maahanvientiongelmista johtuen maahantuonti on kiytdnnossd jaanyt
kokonaan venildisomisteisten organisaatioiden haltuun. Vaikka tuot-
teiden jakelussa ei ole ilmennyt ylld kuvattuja ongelmia, yritykset ovat
myds jakelussa turvautuneet useimmiten venildisomisteisiin organisaa-
tioithin. Partneriorganisaation kautta toimimisessa muodostuu ongel-
maksi se, ettd vientiyritys jdd rakentamansa suojamuurin taakse. Muu-
rin toisella puolella ovat asiakkaat ja markkinat. Henkildsto sitoutuu
tdlloin tyOnantajaansa, vendldiseen partneriorganisaatioon. Vientiyri-
tyksen on my0ds vaikeampi suojautua yhteistyokumppaninsa henkilds-
toon kuuluvien yksildiden vihamielisiltd toimilta. Jos venéléistd part-
neriorganisaatiota kéytetddn ainoana tiedonldhteend, syntyy myds viis-
taméttd epdilys, ettd kaikki tieto ei vilitykddn vientiyritykselle ”puh-
taana”. Néin on varsinkin, jos tiedolla on merkitystd partneriorganisaa-

tion omien intressien kannalta. (Vuola ym. 2009, 22-26, 39.)

Yllattavaa kylld, yritykset ovat kohdanneet ongelmia myds avoimiksi
tarkoitetuilla EU:n sisdmarkkinoilla. Erityisesti ongelmia on palve-
lusektorilla, josta tulevat ilmoitukset kattavat viidenneksen sisdmark-
kinoiden osuudesta. EU- ja ETA-alueen maista Baltian maat ja Puola
nousivat esille suurimpina ongelmakohteina, tosin lihes kolmannes
sisimarkkinoita koskeneista ilmoituksista koski Suomea. Eniten on-
gelmia palveluyritykset kohtasivat kilpailuolosuhteissa ja teknisissd

kaupanesteissé. (Vuola ym. 2009, 22-26, 39.)

Eniten esteistd ilmoittavat ICT-alan ja konepajateollisuuden yritykset,
jotka tosin ovat myds Suomen suurimpia vientialoja. Ei ole helppoa
Kaukoidéssdkddn. Kiinaan vievét suomalaisyritykset ovat kohdanneet
suuria vaikeuksia, kun heiddn tuotteitaan kopioidaan. (Vuola ym.

2009, 22-26, 39.)
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Monessa muussakin maassa suomalaisyritykset torméédvit hitaisiin
tullikdytanteisiin ja korkeisiin tullitariffeihin. Esimerkiksi Saudi-
Arabiassa maksuvilineind kiytettdvdt remburssit ovat Suomen ulko-
asiainministerion mukaan epéloogisia ja vaikeaselkoisia. (Vuola ym.

2009, 38.)

Japani nousee ilahduttavan positiiviseksi esimerkiksi. Maan osuus vali-
tuksista on huomattavasti sen vientiosuutta pienempi. Ulkoasiainminis-
terion mukaan japanilaisten erilaiset standardoinnit eivit estd kauppaa,
mutta saattavat nostaa sinne vievien yritysten kustannuksia. (Vuola

ym. 2009, 34.)

3.2.4 Luoteis-Venijin ja Barentsin alueen tarjoamat mahdollisuudet

Pohjoisen ulottuvuuden teeman pohjalta luotiin vuosituhannen vaih-
teen tienoilla pohja EU:n ja Vendjan viliselle alueelliselle yhteistyolle
Luoteis-Vendjilla (Ollus—Torvalds 2005, 20). Taloudelliset houkutteet
kannustavat yhteistyohon. Euroopan unionia luonnollisesti kiinnosta-
vat erityisesti Barentsin alueen osin vield hyodyntdmistd odottavat val-
tavat energia- ja luonnonvarat. Puhuttaessa Barentsin Euro-Arktisesta
alueesta (kuvio 2) unohdetaan usein, ettd Barentsin alueeseen kuuluvat
Pohjois-Norjasta Nordlandin ja Finnmarkin ld4nit, Ruotsista Visterbot-
tenin ja Norrbottenin ld4nit sekd Suomesta Oulun ja Lapin lddnit. Ve-
nédjén Barentsin alue koostuu Murmanskin ja Arkangelin hallinnollisis-
ta alueista, Karjalan ja Komin tasavallan sekd Nenetsin autonomisen

piirikunnan alueista. (Aroméki 1998, 177.)
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Koko Barentsin Euro-Arktisella alueella asuu noin 5,5 miljoonaa asu-
kasta, joista pelkistddn Vendjin alueella asuu noin 3,8 miljoonaa. V-
estomdird on viime vuosina laskenut hitaasti ja suuntauksen uskotaan
edelleen jatkuvan. (Elinkeinopainotteinen Barents-strategia, Veniji

2009, 32.)
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Kuvio 2. Barentsin Euro-Arktinen alue (Barentsinfo 2009.)

Kuten Suomessa, Ruotsissa ja Norjassa, niin myds Vendjidn puoleisella
Barentsin alueella véestd keskittyy voimakkaasti kaupunkeihin. Vena-
jén puoleisten alueiden suurimpia, yli sadantuhannen asukkaan kau-
punkeja ovat Murmansk (317 000 asukasta), Arkangeli (355 000 asu-
kasta), Severodvinsk (195 000 asukasta), Petroskoi (266 000 asukasta),
Syktyvkar (230 000 asukasta) ja Ukhta (104 000 asukasta).

Yhteistyon laajeneminen Barentsin alueella kéytdnnon tasolle on Suo-

men, Vendjdn ja myos EU:n etujen mukaista. Yhteistyon tulisi keskit-
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tyd ensisijaisesti talousyhteistyon tiivistimiseen ja laajentamiseen. Yh-
teisen talousalueen syntyminen merkitsisi huomattavaa askelta EU:n ja
Vendjdn talouksien integroitumisessa, silld sen my6td molempien alu-
eiden elinkeinoeldmé hyotyisi vapaasta taloudellisesta toiminnasta

(Ollus—Torvalds 2005, 21).

Murmanskin alue sijaitsee Luoteis-Vendjilld rajautuen ldnnessd Nor-
jaan ja Suomeen ja eteldssd Karjalaan. Alueella on runsaasti sotilas- ja
laivastotoimintaa, mikd rajoittaa matkustusmahdollisuuksia sekéd alu-
een kiyttod elinkeinolliseen toimintaan erityisesti ulkomaalaisten osal-

ta. (Elinkeinopainotteinen Barents-strategia, Vendja 2009, 32.)

Liikenneyhteyksien puutteista huolimatta Murmanskin alue ja sen kes-
kuskaupunki Murmansk ovat kuitenkin helpommin saavutettavissa
kuin jotkin muut Barentsin alueen Vendjan puoleiset osat. Murmanskin
alueella on tieliikenteelle kolme rajanylityspaikkaa. Lotta (Venija-
Suomi), Salla (Vendjd-Suomi) ja Borisoglebsk (Vendjd-Norja). Vii-
meisen 15 vuoden aikana tieverkolla kuljetetun rahdin mééra on laske-
nut merkittivasti ja sen rooli koko alueen tavaraliikenteessd on pudon-
nut alle prosenttiin koko tavaraliikenteestd. Suurin osa Murmanskin
alueen tavaraliikenteestd kuljetetaan Murmanskin sataman kautta ja
sen osuus kokonaistavaraliikenteestd kasvaa joka vuosi. (Elinkeinopai-

notteinen Barents-strategia, Vendji 2009, 36.)

Murmanskin alue onkin yksi potentiaalisimmista Vendjidn Barentsin
alueista suomalaisten yritysten kannalta. Alueella kdynnistyneet inves-
toinnit jatkunevat taloudellisesti haasteellisista ajoista huolimatta. Alu-
eella toimii merkittdvéssd méérin lansimaisia yrityksid, jotka saattavat
olla kiinnostuneita lidnsimaisista yhteistyokumppaneista. Tiedon- ja

kumppanuuksien saamista on viime vuosina hiukan helpotettu. Shtok-
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manin 6ljy- ja kaasuesiintymén hyddyntdmiseen osallistuvien yritysten
yhteistyOelimeksi on perustettu jo vuonna 2006 Murmanshelf-niminen
assosiaatio (Association of suppliers of oil and gas industry—
Murmanshelf), jossa on mukana my0s lansimaisia yrityksid. Yhdistyk-
sen perustajajisenid olivat Murmanskin aluehallinto seké alueen suuret
teollisuusliitot, kuten Murmanskin kauppa- ja teollisuuskamari sekd
teollisuuslaitosten ja yrittdjien liitto. Vuonna 2009 yhdistykselld on yli
215 kansainvilistd jésenyritysti ja silld on hyvét yhteydet ja kontaktit
Murmanskin alueen johtoon sekd Shtokman Development AG:n péat-

tdjiin. (Murmanself-association 2009; Spiridovitsh 2008.)

Shtokmanin 6ljy ja kaasukentiin hyodyntdmisestd vastaa monikansalli-
nen yhtid Shtokman Development AG, josta venildinen Gazprom
omistaa 51 prosenttia, ranskalainen Total 25 prosenttia ja norjalainen
StatoilHydro 24 prosenttia. Yhtididen vilisen sopimuksen tarkkoja
yksityiskohtia ei ole julkistettu, joten toistaiseksi ei tiedetd, miten ja
milld muotoa Total ja StatoilHydro hydtyvit osakkuudestaan yhtiossa.
Mielenkiintoiseksi sopimuksen tekee myos se, ettd nykyisen tiedon
mukaan ulkomaiset kumppanit luopuvat 25 vuoden kuluttua osuuksis-
taan yhtiossd Gazpromin hyvéksi. Kaasuvarat on rajattu jo nykyisella
sopimuksella yhteisomistuksen ulkopuolella, joten ne ovat kokonai-

suudessaan Gazpromin omistuksessa (Spiridovitsh 2008).

Yhtion péddjohtajan Juri Komarovin mukaan Shtokman Development
AG:n osakkaat tekevit padtoksen kaasukentdn kédyttoonotosta markki-
naolosuhteita arvioituaan. Padatoksid odotetaan vuoden 2010 aikana.
Shtokmanin kéyttoonoton mahdollinen viivdstyminen on kuitenkin
sitkedsti esilld. RIA Novosti -uutistoimiston haastattelemien asiantunti-

joiden mukaan hanke olisi tarkoituksenmukaisinta kdynnistdd vuosina
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2017-2018. (livari 2009a.) Sellaisiakin arvioita on esitetty, ettd
Shtokmanin hyddyntdminen siirtynee 2020-luvulle ja jopa mydhem-

méksikin riippuen kaasun hinnan kehityksesta. (Yldjoki 2009,11.)

Murmanskin ja Arkangelin alueiden arktisten investointien vahvat pai-
nopistealat tulevat olemaan offshore-teknologia, infrastruktuuri ja lo-
gistiikka (tiet, rautatiet, satamat), Shtokmanin kenttéd, energia ja ympa-
ristoteknologiat, energiatehokkuus sekd sdhkon, ldmmon tuotanto ja
siirto samoin kuin jitehuolto. Suomalaisten mahdollisuudet lienevét
parhaimmat rakentamisessa ja saneerauksessa, koska olemassa olevan
kiinteistokannan saneeraustarve on ldhes rajaton. Muita suomalaisille
soveltuvia hankkeita ovat muun muassa erilaiset Infra-alan rakentami-
nen ja parantaminen (tieverkko, ratahankkeet, teollisuus- ja satamara-
kentaminen). Suomalaiset voivat tarjota myos ICT-pohjaisia ratkaisuja
mukaan lukien turvallisuusteknologiat. Luonnonvarateollisuus kuten
kaivosteollisuus ja vuonna 2010 kdynnistyvd metsdklusteri tarjoavat

kéyttod suomalaiselle ydinosaamiselle.

Erilaiset energia-alan hankkeet voivat soveltua erinomaisesti myos
suomalaisille rakentajille. Alueella on tavoitteena lisdtd voimakkaasti
sahkon tuotantoa. Olemassa olevien 17 vesivoimalan, yhden vuoro-
vesivoimalan ja Kuolan ydinvoimalan lisdksi alueelle on suunnitteilla
rakentaa ainakin 1 hiilivoimala ja vuorovesivoimala (Rushydro, inves-
tointi noin 90 M€). Suunnitteilla on my0s useita tuulivoimalahankkeita

Murmansk—Teriberka-vélisen tien varteen. (Zak 2009.)
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4 TUTKIMUSMENETELMA JA -AINEISTO
4.1 Tutkimusmenetelma

Kasilld olevan tutkimuksen menetelmaéksi ja tutkimukselliseksi ldhes-
tymistavaksi valittiin aineistoldhtdinen kvalitatiivinen tutkimusote.
Laadullisena menetelmdné haastattelu on ennalta suunniteltu vuoro-
vaikutteinen keskustelutilanne, jonka avulla voidaan tutkimuksessa
etupddssd kerdtd tietoja kiyttdjin asenteista ja kokemuksista. Tutki-
musmenetelménd haastatteluun liittyy luonnollisesti sekd vahvuuksia,
ettd haasteita. Haastattelun vahvuuksia ovat esimerkiksi joustavuus ja
suora vuorovaikutus haastateltavan kanssa. Haastattelutilanteen onnis-
tumisen haasteet liittyvdit muun muassa haastattelijan taitoihin ja haas-

tattelukysymyksiin (Vuorela 2005,37).

Tamén tutkimuksen aineiston hankintamenetelmiksi valittiin kysele-
vistd tutkimustavoista teemahaastattelut, jossa haastatellaan henkiloitd
joilla on kokemusta ja jotka tuntevat Venéjén kaupan seka liiketoimin-
nan erityispiirteitd. Kirjallisuuden mukaan teemahaastattelu on sopiva
metodi, jos tutkittavaa asiaa ei kovin hyvin tunneta eiké tutkimusase-
telmaa ole tarkoin maérétty, vaan sitd ehkd tdsmennetdén hankkeen
edetessd (Routio 2007, 94-95; Saaranen-Kauppinen—Puusniekka
2006). Laadullisessa ja nimenomaan haastattelutyyppisessé tiedon ke-
ruussa on mahdollisuus saada selville mielipiteet sekd kokemukset
tutkittavasta aiheesta. Metodi on parhaimmillaan kohdistettuna vain
yhteen tai muutamaan henkil6on ja soveltuu siis erityisesti tapaustut-

kimukseen. (Kananen 2008, 73—74, 78—79; Routio 2007, 94-95.)
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Tutkimusongelma ja tutkimuskysymykset méériteltiin seuraavasti:

— Mitd ja minké tyyppisid haasteita pk-yrityksen kansainvélis-
tymisen kdynnistdmiseen liittyy?

— Minka tyyppistd osaamista pk-yritysjohdolta vaaditaan kan-
sainvilistyvin litketoiminnan johtamisen eri vaiheissa?

— Miten pk-yritysten johdon ja avainhenkildiden kansainvilis-
tymisen johtamisosaamista voitaisiin kehittd4?

Tama tutkimus suoritettiin teemahaastatteluna, jolloin ndin hankittuun
aineistoon sisdltyvit mielipide- ja kokemusperdinen tieto saadaan esille
ja voidaan hyddyntdd maksimaalisesti. Télloin teemahaastattelu jo
luonnollisesti midrdd sen, ettd kyseessd on kvalitatiivinen tutkimus.
Tutkimusaineistolle suoritettiin aineistoldhtéinen, induktiivisen ldhes-
tymistavan analyysi. (Kananen 2008, 20.) Aineistoléhtdisessd analyy-
sissa tutkija abstrahoi eli pelkistdd aineistoa ja ryhmittelee toisin sano-
en muodostaa yleiskisitteen pelkistdiméalld ja yhdistimilld samansisal-
toisid luokkia. Aineistolédhtdisessd analyysissd edetddn yksittdisesti
yleiseen eli mahdolliset teoreettiset kisitteet luodaan aineistosta (Ka-

nanen 2008, 90).

Aineiston sisddn paddseminen edellyttdd aineiston hyvdid tuntemista.
Taman vuoksi perehdyin aineistoon lukemalla aineiston useita kertoja
lapi. Samassa yhteydessé tein kokeilevia mallituksia asioiden vélisistd
suhteista, kysymalld aineistolta tutkimusongelman mukaisia kysymyk-
sid. Kuviossa 3 on kuvattu aineiston pelkistysprosessi. Analyysivai-
heessa aineistoa tarkasteltiin kokonaisuutena, etsien tutkimusaineistos-
ta tutkimuskysymysten avulla kansainvélistymiseen ja erityisesti Veni-

jén liiketoimintoihin liittyvié erityiskokemuksia ja havaintoja.
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Saaranen-Kauppisen ja Puusniekan mukaan puhdas induktiivinen paét-
tely ei olisi mahdollista, koska se perustuu pelkkdén havaintojen ku-
vaamiseen ilman mink&énlaisia ennakkokésityksid tutkittavasta ilmids-
td. Absoluuttisesti aineistoldhtdistd tutkimusta on vaikea toteuttaa jo
siksi, ettd havainnot ovat yleisesti hyviksytyn ajatuksen mukaan teo-
riapitoisia. Ei siis ole olemassa objektiivisia havaintoja, silld esimer-
kiksi kdytetyt késitteet ja menetelmét ovat tutkijan asettamia ja vaikut-
tavat ndin ollen tuloksiin. (Saaranen-Kauppinen—Puusniekka 2006.)
Tarkkaan ottaen ndin on myd0s téssd tutkimuksessa, jossa teemahaastat-
telun teemat, kysymykset ja kysymyksen asettelu pohjautuu yleisiin ja
tunnettuihin liiketaloustieteiden kansainvélistymisteorioihin ja aiem-

piin tutkimuksiin.
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Kuvio 3. Aineistoldht6isen analyysin eteneminen (Anne Korhosen 2003,
véitdskirjassa esiintyvid analyysid mukaillen).

Alkuperdinen kuvailu Pelkistetty Sisiltoalue Yhdistivi
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Kuviossa 4 kuvataan tutkimuksen viitekehystd, tunnetuista, yleistd
kansainvilistymispoluista Vendjan markkinoille soveltuviin korjattui-

hin, sovellettuihin etabloitumiskéytdntoihin.

Saaranen-Kauppisen ja Puusniekan mukaan teoria- ja aineistoldhtdisen
tutkimuksen vilimaastossa voidaan ajatella olevan teoriasidonnaisen
tutkimuksen, jossa aineiston analyysi ei suoraan perustu teoriaan, mut-
ta kytkennit sithen ovat havaittavissa. Télloin aineistosta tehdyille 16y-
doksille etsitdéin tulkintojen tueksi teoriasta selityksid tai vahvistusta.
Néin ollen tutkija voi myds tehdd huomioita empirian vastaamatto-
muudesta aiempiin tutkimuksiin. (Saaranen-Kauppinen—Puusniekka
2006.) Tamian tutkimuksen tarkoituksena ei kuitenkaan ole kehittda

kansainvilistymisteorioita vaan etsid ja kehittdd pk-yrityksille parem-
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pia kdytdntdjd Vendjan liiketoimintojen menestykselliseen kdynnisté-

miseen.

Kuvio 4. Tutkimuksen kytkentd ilmidn, empirian ja uusien kdytantojen valilla
(Routiota 2007 mukaillen).

[mid Aika
......................
MuLtetetut, sovelletut ja

korjatut kaytannit Venzjlie
etabloitumisessa

Writyksen kansainvalistymispolku

4.2 Aineisto

Tutkimusaineiston kerddminen toteutettiin huhti- toukokuun aikana
vuonna 2009. Tutkimuksen tekija péatti tutkimusjoukkoa mairitelles-
sdan kayttdd harkinnanvaraista otantaa, joka tdssd tapauksessa tarkoitti
sitd, ettd tutkimukseen valittiin henkil6itd, jotka omaavat tutkittavan

ilmion kannalta keskeisti erikoistietoa.

Tutkimusjoukko muodostui kahdessa eri vaiheessa. Ensimmaisessi
vaiheessa tilaajaorganisaation edustajien kanssa kdydyssd palaverissa
“heiteltiin ilmaan, brainstorm tyyppisesti” mahdollisia tutkimukseen
kysyttavid henkil6itd ja organisaatioita. Haastateltavat henkil6t ja or-
ganisaatiot valittiin tutkimukseen kansainvilisen ja ennen kaikkea Ve-
ndjin liiketoimintakokemuksensa ja osaamisensa perusteella. Tutki-
muksen tekijd kivi listaa ldpi ja valitsi listalta muutaman henkilén jou-
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kon jossa oli edustettuna pk-yritysten johtoa, sekéd asiantuntijaorgani-
saatioiden edustajia. Toisessa vaiheessa tutkimuksen tekijd ldhetti
haastattelupyynnon kirjeitse tutkimukseen valituille. Tutkimuksen teki-
jé soitti noin 3-5 pdivin kuluttua kirjeen ldhettdmisen jdlkeen ja sopi
tai ainakin yritti sopia haastattelusta, kaikkien kanssa siind kuitenkaan
onnistumatta. Tadssd vaiheessa oli kuitenkin saatu sovittua neljdn henki-

16n haastattelu.

Toisessa vaiheessa toistettiin ykkosvaiheen menettely ja saatiin lisdd
vield kaksi uutta haastateltavaa. Kolmannessa vaiheessa haastateltiin
vield niin sanotusti ex tempore-periaatteella Murmanskin matkalla ta-
vattua erdén yrityksen toimiala- tai maajohtajaa. Néin ollen tutkimuk-
seen osallistuva perusjoukko koostui seitsemistd haastateltavasta hen-
kilostd. Haastatelluista kaksi kuuluu tyOnantajayritystensd ylempéian
johtoon, kolme toimii omien pk-yritystenséd toimitusjohtajana ja kaksi
haastateltavista tydskentelee vientid ja kansainvilistymistd avustavien
hankeorganisaatioiden asiantuntijatehtivissd. Kaikilla haastateltavilla
henkil6illd on useiden vuosien kokemus Venijin ja / tai muista kan-
sainvélisistd litketoiminnoista. Kahteen haastattelutilaisuuteen osallis-
tui erdiden teemojen osalta kaksi henkilod. Nama kaksi niin sanottua
ylimairéistd henkilod toimivat myds Vendjan kaupan parissa ja omaa-

vat siten myds kokemusta alalta.

Kaksi haastattelua jouduttiin suorittamaan aikatauluongelmien vuoksi
puhelimitse, nelja suoritettiin tutkimukseen osallistuneen tydpaikalla ja
yksi, kuten aiemmin todettiin, Murmanskissa haastateltavan tydmatkan
yhteydessd. Kaikkiin haastatteluihin pyydettiin nauhoituslupa, johon

kuusi haastateltavaa myds suostui. Yksi haastateltava kieltdytyi kes-
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kustelun nauhoituksesta, joten hdnen haastattelustaan tehtiin kirjallinen

muistio vilittdmasti palaverin paityttya.

Tutkija haastatteli siis seitsemdssd haastattelutilaisuudessa Vendjén
kaupasta ja liiketoiminnasta vastaavaa henkilod yhtd lukuun ottamatta
heidén tyopaikoillaan. Haastateltavien ikd- ja sukupuolijakauma asettui
tai paremminkin sattui 40 - 60 ikdvuoden vilille ja haastatelluista nai-
sia oli kaksi ja viisi miestd. Haastateltavan 1dlld tai sukupuolella téssi

tutkimuksessa ole sindnsd mitdin merkitysta.

Haastattelujen runko perustui kysymyssarjoihin, jotka oli laadittu kol-
men keskeisen teeman alle. Kysymysten teemat muodostuivat seuraa-

viksi:

1. Etabloitumisen kdynnistdminen ja strategiset valinnat

2. Kokemukset kansainvélisen liiketoiminnan johtamisen haas-
teista

3. Onnistumisen edellytykset ja virheiden vélttiminen.

Ensimmadisen teeman kysymyksilld pyrittiin kartoittamaan yritysten
kansainvilistymisprosessin ennakkovalmistautumista ja ennakkosuun-
nittelua. Ensimmaéiseen teeman kysymyksid olivat esimerkiksi seuraa-
vat. Miten Vendjdlle etabloitumisenne liittyi yrityksenne muuhun stra-
tegiaan? Kaiytittekd operaation alkuvaiheessa kansainvilistymisté

avustavien organisaatioiden palveluja?

Toisen teeman alle koottiin kysymyksid, joilla pyrittiin selvittiméén
Vendjén liitketoiminnan ja kaupan esteitd. Samoin teemaan kuului ky-
symyksid kokemuksista viranomaistoiminnasta, venéldisen tydvoiman
saatavuudesta sekd lojaliteetista. Erityistd huomiota kiinnitettiin myos

mahdollisten protektionististen ilmididen kartoittamiseksi sekd johta-
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mis- ja paitoksentekojarjestelmien eroihin Suomen ja Vendjan viélilla.
Samoin venéldisten partnereiden tai litkekumppaneiden valintaan ja

etsintdédn pyrittiin [0ytdméén vastauksia.

Kolmannen teeman alle laadittiin kysymykset koskien sitd, miten vélt-
tdd sudenkuopat ja niin sanotut tyhmét virheet aloitettaessa litketoimin-
taa Vendjdlld. Samoin pyrittiin selvittdmaan yritysjohdon ja avainhen-
kiléiden ennakkovalmistautumisen, osaamisen ja kielitaidon merkitys-
td sekd sitd, miten osaamista ja kansainvélistymisen valmiuksia voitai-

siin kehittia.
4.3 Tutkimuksen luotettavuuden arviointi

Tutkimusprosessin jokaiseen vaiheeseen liittyy virhemahdollisuus.
Virhemahdollisuuksien tiedostaminen ja ymmartdminen auttavat kui-
tenkin pienentimédn virheiden vaikutusta tyon laatuun. Tutkimuspro-
sessin alkuvaiheissa tiedonkeruussa tehdyt virheet ovat tutkimuksen
kannalta ratkaisevia, silld vdirin kerétystd aineistosta ei saa luotettavaa
tulosta millddn analyysitempulla. Kananen varoittaa kiyttdmésti haas-
tattelutilanteissa pelkkda muistiinpanotekniikkaa. Kuten aiemmin on jo
kerrottu, tassd tutkimuksessa kaikki haastattelut, yhta lukuun ottamatta,
nauhoitettiin, jotta ei menetettédisi informaatiota ennen analyysivaihet-
ta. (Kananen 2008, 122.) Padperiaatteena oli nauhoittaa kaikki haastat-
telut, mutta yksi valittu haastateltava henkil6 kieltidytyi nauhoituksesta.
Laadin haastattelusta kirjallisen muistion heti samana pdivéni, koska

en halunnut menettdd héneltd saamaani hyvaa informaatiota.

Laadullisessa tutkimuksessa on kaksi toimijaa eli tutkija ja tutkittava.
Tiedon kerédjédn ja tulkitsijan omien asenteiden ja ndkemysten sekoit-

taminen tutkimusmateriaaliin ja tulkintaan on aina mahdollista ja eri-

68



tyisen vaarallista. Pahimmillaan tutkija tutkii itsedén tutkittavan varjol-
la. Tutkijankin mieli, voi toimia tietoisesti tai tiedostamattaan vali-
koivasti. Havainnoinnissa, haastatteluissa ja tulkinnoissa huomioidaan
vain tietyntyyppinen tieto eli etsitddn vahvistusta jo olemassa olevalle

nidkemykselle. (Kananen 2008, 122.)

Tutkijan ja tulkitsijan omien mielipiteiden sekoittumisen mahdollisuus
tunnistettiin jo tutkimussuunnitelmaa laadittaessa. Niinpd tdhdn seik-
kaan kiinnitettiin erityistd huomiota. TyOn eri vaiheissa pidettiin huolta
siitd, ettd tutkijan omat uskomukset ja kisitykset sekd arvot eivit “se-
koitu” tai sekaannu tutkimusaineistoon. Tdmé vaatimus korostuu eri-
tyisesti kvalitatiivisessa tutkimuksessa. Tdmédnlaatuisen tutkimusai-

neiston keruu on kertaluonteinen ja peruuttamaton tapahtuma.

Tutkimuksen luotettavuuteen, tulosten yleistettivyyteen, riippuvuuteen
ja vahvistettavuuteen vaikuttavat monet erilaiset tekijit, niin haastatte-
lu kuin tutkijan analyysivaiheessa tehdyt valinnat ja toimet. Tutkimuk-
sen luotettavuuskysymykset liittyvét tutkijaan, aineistoon ja tutkimus-
menetelmiin seki tutkimustulosten esittdmiseen. Tutkimuksen ja tulos-
ten luotettavuudessa kiinnostaa kuinka hyvin tutkimustulokset ja ole-
massa oleva todellisuus vastaavat toisiaan. Tédssd tutkimuksessa tutki-
muksen luotettavuuden arviointi suoritettiin laadulliselle tutkimukselle
tyypillisin kriteerein. Kvalitatiivisessa tutkimuksessa tutkimuksen laatu
madrdytyy ja varmistetaan tutkimusprosessin aikana tehdyilld oikeilla
valinnoilla (Kananen 2008, 123). Kananen maéérittelee kvalitatiivisen
tutkimuksen laatu- ja luotettavuuskysymykset neljén kriteerin kautta:
luotettavuuden, siirrettdvyyden, riippuvuuden ja vahvistettavuuden
avulla. Joissain tapauksissa tutkimusten tuloksille voidaan mééritella

myos niin sanottu hyotyarvo.
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Tulokset voi vahvistaa luotettaviksi ja uskottaviksi vain itse haastatel-
tava (eli informantti) (Kananen 2008, 126). Tulosten tulkinnassa on
kuitenkin aina kysymys tutkijan nikemyksestd ja téstd voi syntyé risti-
riitatilanteita, joissa tutkijan ja haastateltavan nikemykset eroavat toi-
sistaan. Luotettavuutta voi Kanasen mukaan parantaa kayttimalld use-
ampaa analyysimenetelmdd. Tulosten uskottavuuteen liittyy analyysin
etenemisen kuvaus silld tarkkuudella, ettd lukija voi sitd seurata ja teh-
déd omia johtopddtoksiddn aineistosta ja tuloksista. Siksi runsas alkupe-
rdisen aineiston kédyttdminen eri vaiheissa tukee lukijoiden suorittamaa
arviointia. Téssd tutkimuksessa nimenomaan tdmén seikan esille tuo-
miseksi on esitetty ja siteerattu runsaasti alkuperdistd aineistoa. Haas-
tatteluissa syntynyt materiaali on litteroitu niin sanatarkasti kuin koh-

tuudella on mahdollista, kiyttden jopa alkuperdistd murretta.

Siirrettdvyydelld tai yleistettdvyydelld tarkoitetaan tutkimustulosten
pitdvyyttd myds muissa tapauksissa ja yhteyksissd. Siirrettavyyttd voi-
daan parantaa dokumentoimalla hyvin ldhtdkohtatilanne ja tehdyt ole-
tukset. Havaintoyksikoiden lisddminen laadullisessa tutkimuksessa ei
mahdollista kuitenkaan tilastollisesta yleistimisestd puhumista, koska
tapaukset on valittu usein harkintaa kdyttden. Niin on tdménkin tutki-
muksen tapauksessa menetelty. Kyseessd on siis ndyte otoksen asemas-
ta. Tulokset voivat olla siitd huolimatta yleistettdvissd (Kananen 2008,
126). Siirrettdvyyttd arvioitaessa on huomioitava, ettd laadullisen 13-
hestymistavan vahvuuksiin kuuluu kontekstisidonnaisuus ja subjektii-
visuus. Néistd johtuen tutkimustulokset eivdt ole sellaisenaan tdysin
siirrettdvissd toiseen tutkimustilanteeseen. Jotta tutkimustulosten ver-
tailu aikaisempiin tutkimuksiin olisi mahdollista, tulee tutkijan kuvata
tarkoin tutkimukseen osallistujat, aineiston keruu ja analyysi. Tdssd

tutkimuksessa tutkimukseen osallistujat, aineiston keruu ja analyysita-
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pa on kerrottu varsin kattavasti. Tutkimukseen osallistuneita henkildité
tai organisaatioita ei kuitenkaan ole nimetty eettisten pelisddntdjen

vuoksi.

Kanasen mukaan kvantitatiivisessa tutkimuksessa toistettavuus tai
riippuvuus tarkoittaa, etti jos tutkimus toistetaan, saadaan samat tulok-
set. Kvalitatiivisessa tutkimuksessa niin ei vélttdmattd ole. Tutkimuk-
sen toistaminen ei voi tuottaa yhteneviisid tutkimustuloksia. Tama
johtuu siitd yksinkertaisesta syysti, ettd tutkimustilanne olisi joka ta-
pauksessa ainakin jossain miirin erilainen (Kananen 2008, 126).
Vaikka téssd tutkimuksessa haastateltavien henkildiden madrd oli
”vain” seitsemén oli kuitenkin havaittavissa niin sanottua saturaatiota
eli aineiston kyllddntymisti. Tutkijan ominaisuudessa uskon, ettd aino-
astaan haastateltavien kohderyhmdi laajentamalla niin alueellisesti
kuin ammatillisestikin eri kohteisiin seké alueille olisi ollut mahdollis-

ta saada teemojen kysymysalueille lisdinformaatiota.

Riippuvuutta voidaan varmistaa hyvilld dokumentaatiolla, jolloin ul-
kopuoliset arvioijat voivat tarkistaa ratkaisujen virheettomyyden. Kos-
ka tutkija ldhtee ja tyoskentelee omista lahtokohdistaan, tulkinnat myos
vaihtelevat. Tdma johtaa sellaiseen ilmidon, ettd samastakin aineistosta
voidaan pédtyd eri tutkijoiden ndkemyksen mukaan myds eri tuloksiin.
Vahvistettavuus tarkoittaa télloin sitd, kuinka yksimielisid myds muut
tutkijat ovat tuloksista eli padtyvitké he myds samaan lopputulokseen

(Kananen 2008, 126).

Téssd yhteydessd voitaisiin kysyd myds, ettd ovatko tulokset uskotta-
via? Tédmin tutkimuksen tulokset ovat samansuuntaisia useiden mui-
den vastaavien aiheen parista tehtyjen tutkimusten ja selvitysten kans-

sa. Edelld mainituista luotettavuuden kriteereistd ja muistakin huoli-
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matta uskon, ettd tulokset ovat riittdvin luotettavia opinndytetyon ana-

lyysiin.

Jossain kirjallisuudessa esiintyy laadullisen tutkimuksen arvioinnissa
edellisten lisdksi myds tutkimuksen hyodtyarvon mairittiminen. Talldin
hyo6tyarvolla arvioidaan, ovatko tulokset jarkevié ja voidaanko tuloksia
kayttdd toiminnan kehittimiseen ja missd laajuudessa tai mittakaavassa

(Lapin yliopisto 2005).

Téssd tutkimuksessa selvitettiin ja arvioitiin pohjoissuomalaisten pk-
yritysten, erityisesti itd-etabloitumisen valmiuksia sekd haasteita. Tut-
kimuksen tulokset lisddvdt koulutus- ja asiantuntijaorganisaatioiden
ymmairrystd pk-yritysten haasteista ja valmennustarpeista erityisesti
Vendjille etabloitumiseen liittyen. Siksi uskon, ettd tuloksia voidaan
kayttdd pohjoissuomalaisten pk-yritysten kansainvilistymisen val-

miuksien kehittdmiseen.
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5 TULOKSET
5.1 Etabloitumisen kaynnistaminen ja strategiset valinnat

Tapa kédynnistdd Venidji-toiminta ja yritystoiminnan toteutus on keske-
nddn hdmmaistyttdvin samankaltaista haastattelututkimukseen osallis-
tuneiden yritysten kesken. Kyselyyn osallistuneiden viiden yrityksen
Vendja operaatiot kdynnistyivit toisistaan riippumatta parin vuoden
sisdlld yhdeksdankymmentédluvun alkupuolella, pian Neuvostoliiton
romahtamisen jélkeen. Kaikilla tutkimukseen osallistuneilla yrityksilla
tai yrityksen avainhenkil6illd oli ennen Vendji-operaatioita kokemusta
vientitoiminnasta, kansainvilisestd kaupasta, projektiviennistd tai
muista kansainvélisistd toiminnoista. Ajoitus on luonnollinen, koska
lamasta selvinneet useat suomalaisyritykset etsivdt kasvua ja markki-
na-aluetta aiemmin suljetuilta ja sittemmin avautuvilta Vendjén valta-

vilta markkinoilta. Asiaa kuvastaa hyvin erddn haasteltavan toteamus:

”..niin, jos aatellaan ja katotaan tuota maata minkdlai-
nen se on, minkdverran sielld on vdestod ja sitten minkd-
laiset meilld on markkinat Suomessa, niin ei siind oo oi-
kein vaihtoehtoja ko lihted laajentumaan ja kylld se on
vksi parhaimmista maista, niinko edellytykset sille laa-
jentumiselle. Se on valtava maa..”

Tutkimuksessa mukana olevista yrityksistd yksikdén ei tehnyt tai teet-
tanyt ennakkoon laajempia markkinatutkimuksia tai selvityksid. Pel-
kistddn isojen, kasvavien markkinoiden avautuminen ldhialueella riitti
perusteeksi etabloitumisprosessin kéynnistimiseksi. Vaikka kyselyyn
osallistuneillekaan yrityksille Vendja ei sittemmin osoittautunut miksi-
kéddn “’kultakaivokseksi” ovat ne pysyneet sinnikkdisti alueella monista

vaikeuksista ja vastoinkdymisistd huolimatta. Houkuttelevan tilaisuu-
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den havaitsemisesta yrityksissd kertoo haastatellun asiantuntijan kom-

mentti:

. .yheksdnkymmentdiluvun alussa syntyi vdhdn vddrd ku-
va...Neuvostoliiton romahdettua syntyi suomalaisille ja
lappilaisillekkin vddrinkdsitys, ettd vendjdlle kelpaa ja
menee kaikki kaupaksi. Tamd johtui siitd, ettd sielld tava-
ra loppui kaupoista kun kauppa vapautui ja kauppa myés
kévi. Valio ja muutkin kaupat myivdt tavaraa, esimerkiksi
elintarvikkeita Muurmanskin alueelle valtavasti, kun siel-
ld ei sitd omasta takaa ollut..”

Kilpailu markkinoista kiristyi Vendjén poliittisen tilanteen vakauduttua
ja oman tuotannon kdynnistyttyd sekd markkinatilanteen normalisoi-
duttua yhdeksiankymmentéluvun puolivilin jilkeen. Talloin useat lan-
simaiset yritykset suomalaiset mukaan lukien joutuivat vaikeuksiin ja

vetdytyivit Vendjin markkinoilta, kuka mistékin syyst.

Haastateltavien yritysten edustajien mukaan heidén yritysten kansain-
vélistymisen kdynnistymiseen ei kaikilta osin liittynyt strategista poh-
dintaa tai erityisempadd paidtoksentekoa. Tosin téssd suhteessa yritysten
toimintatavat erosivat suuresti toisistaan. Asian voi pditelld hyvin
haastattelu aineistosta, kuten vastauksesta kysymykseen "Miten Vena-

jé-operaatiosta pdéttdminen liittyi yrityksenne yleiseen strategiaan™?

”..ei juuri mitenkddn, koska kylldstyin edelliseen hom-
maan ja pddtin siirtyd konsulttibusinekseen ja samanai-
kaisesti Vendjd ja Barents yhteys syntyi, niin siitd se lih-
t.”

Toinen vastaaja kertoi yrityksensd Venija operaation alkuhistoriasta

seuraavasti:

”..oikeastaan se perustettiin sithen kasvavaan kysyntddn,
kysyntddn ja Vendjdn liikenteeseen, nimenomaan tuohon
Kuolan alueen kaupan kasvuun..”
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Kolmas, nykyisinkin Vendjilla toimivan yrityksen edustaja vastasi:

" kaikki ldhti liikkeelle aikanaan yheksdnkytluvun alku-

puolella, kun Suomeen tuli kansainvdlisid tukkuliikeketju-

Jja, ne osti nditd paikallisia tukkureita ja rupes toimimaan

sitten niinko isoina liikkeind monessa maassa ja me oltiin

sitten suomalainen tukkuliike perheomistuksessa, niin

meiddn piti vastata siihen kasvamalla itsekin tarpeeksi

isoksi... jolloinka sitten yheksdnkytkaks ldhettiin Viroon

ja yheksdnkytkolme Vendjdlle ja sitten siihen tuli mukaan

muut Baltian maat ja Puola ja Ruotsi ja Norja, elikkd tdl-

ld hetkelld ollaan kaheksassa maassa tissd ltdmeren ym-
pdristossd..”

Vastauksista voi todeta, ettd yritysten kansainvélistymispolku muistut-

taa hyvinkin paljon yritysten perustamiseen johtavia syitd. Kansainvé-

lisille markkinoille voidaan siirtyd tyydyttdméédn syntynyttd tarvetta tai

hakemaan selkedsti uutta markkina-aluetta. Kansainvélistyminen saat-

toi ldhted jopa kokeilunhalusta tai harrastuksen myd6td syntyneiden

yhteyksien innoittamana.

Tutkimukseen osallistuvien yritysten laajentumisen motiivit tukevat
my0s esimerkiksi Selinin mainitsemia etabloitumisen motiiveja. Koti-
maassa on saavutettu kaikki mahdollinen. Kasvua ja lisimyyntid on

etsittdva viennistd (Selin 1997, 19-21).

Kuten haastatteluaineistosta ilmenee, syyt ja motiivit vientitoiminnan
kiynnistymisessi vaihtelevat yritysten vililld suuresti (Aijo 2001, 15).
Tutkimuksessakin ilmeni ainakin kolmenlaista motiivia: Kasvavaan
kysyntddn vastaaminen, kovenevaan kansainvéliseen kilpailuun vas-

taaminen seké siirtyminen kokonaan uudelle businessalueelle.

Kirjallisuudesta 16ytyy hyvid esimerkkejd. Fazerin menestystarina pu-

huu puolestaan. ”Supisuomalainen” elintarvikeyhtid paittdd kaytdn-
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nossd kaksinkertaistaa markkina-alueensa yhdeksiankymmentéluvun
alkupuolella. Fazer hallitsee nykyisin suvereenisti Pietarin alueen lei-
pamarkkinoita. Fazer teki omat pddtoksensd etabloitumisesta ldhialu-
eille 1990-luvun alkupuolella, hyvin pian Neuvostoliiton hajoamisen
jilkeen (Mékinen 2005, 43). Kuulostaa erittiin tutulta, niin paatoksen-

teon ajankohdan kuin sijainnin valinnankin suhteen.

Kansainvélistymisen polku vaihteli huomattavasti mutta niin myos
avustavien organisaatioiden kéyttiminen. Vastauksista voi péételld,
ettd yritykset joilla on selked strateginen paamiidrd kansainvilistyd
myo6s hankkivat tietoa ja myOs osaavat sitd hyodyntdd. Avustavien
organisaatioiden osuudesta ja roolia koskevaan kysymykseen vastasi

erds haastateltava seuraavasti:

”.joo, kylld se on hirvedn tdirkedtd, ettd vaikka kuinka
kuvittelee, ettd tuntee bisneksen niin sittenko vaihtaa
maata niin olosuhteet muuttuu kummiskin aika paljon
Jjoissakin osa-alueissa ja on hyvd kdyttdd semmosta, niin-
kun pdtevid ammattilaista, konsulttia selvittimddn en-
sinndkin, ettd mitkd on niinko olosuhteet, markkinat, asi-
akkaat, kilpailutilanne, tapa toimia myos timd, tdmmoset
niinké kulttuuriasiat pitdd ottaa huomioon, ettd muuten
siind lyo kylld pdadnsd mantyyn..”
Vaikka haastettavista vihemmisto oli kdyttdnyt avustavia organisaati-
oita, ndkivat kaikki kuitenkin niiden roolin erittdin tdrkedksi. Kirjalli-
suudenkin mukaan tosiasia on, etti toimintaympéristonid kehittyvét
markkina-alueet ovat haasteellisia ja riskejd sisdltdvid, erityisesti toi-

minnan kidynnistymisvaiheessa (Spiridovitsh 2009, 7).

Kyselyyn osallistuneilta tiedusteltiin my®0s, tulisiko heti etabloitumisen
kéynnistymis- tai alkuvaiheessa perustaa oma liiketoimintayksikko vai

olisiko liittoutuminen tai partnerin eli yhteistyokumppanin kéyttami-
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nen jarkevampdd. Taméan kysymyksen osalta kokemukset ja mielipiteet
jakautuivat melko tavalla kahtia. Tutkimukseen osallistuneet nykyaan
jo suuret yritykset olivat perustaneet suoraan oman tytaryhtion. Tytdr-
yhtiét olivat molemmat niin sanottuja rajoitetun vastuun yhtiditd. Jo
vuosia Venijilld toimineen infrastruktuurialan yritys on perustanut
ZAO:n (Zakrytoje Aktsionernoje ObstSestvo), joka vastaa suomalaista
Oy:td. ZAO:ta ei voi kylld suositella aivan pienille yrityksille, ainakaan
ensimmadiseksi yhtiomuodoksi sen perustamisvaiheen byrokraattisuu-
den vuoksi. Toisaalta isolla emoyritykselld on omia resursseja ja mah-
dollisuus myo6s hankkia osaamista tytaryrityksen perustamiseksi. Oma,
itse johdettu tytdryritys on aina myo0s strateginen valinta ja keino pitdd

ohjat omissa kasissa.

V.ettd ollaan hyvin karsaasti ldhdetty tdlle linjalle, eli
kylld meidn strategia on se, ettd jos me ldhetddn yhteis-
ty6hon, niin tuota, omistuspohja on meidn..”
Toinen yhtid oli vastaavasti perustanut OOO:n (ObstSestvos Ogranits-
jonnoi Otvesvennosti), joka on venéldisessd yhtidlainsddddnndssa nini-

kdin rajoitetun vastuun yhteisd. OOO:n perustaminen on varsin mutka-

tonta, joten se soveltuu esimerkiksi pk-yrityksille.

Ulkomaalaisen yhtion filiaali (verollinen edustusto), soveltuu mainiosti
alkuvaiheen toimintamuodoksi aloitettaessa liiketoimintoja Vendjalla.
Yksi toimija oli valinnut tdimén litketoimintojensa toimintamuodoksi.
Sen sijaan haastateltavat asiantuntijaorganisaatioiden edustajat ja palk-
kajohtajat suosittelivat ykskantaan yhteistyGtd tai yhteisyritystd vend-
ldisten kanssa. Palkkajohtajan ja asiantuntijatehtéivissd toimineen hen-
kilon mielipide edustaa mielestdni tervettd varovaisuuden periaatetta.

Eli liikkeelle kannattaa lahted kumppanin tai yhteisyrityksen kautta.
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Kannattaa opetella toimimaan alueella, jonka jilkeen on valmiimpi ja

mahdollisuudet onnistua ovat paremmat.

”..niin, jos haluaa perustaa yrityksen, mutta minusta kyl-
ld kannattaa pyrkid siihen, ettd loytdisi sieltd niin hyvdn
vhteistyoyrityksen, kumppanin, kenen kanssa voi toimia,
ettei tarvis sekaantua sithen puolen...niin, vendldiset hoi-
tas ite, tavallaan sie voisit myyd, joko tyétd tai materiaa-
lia tai tarvikkeita sinne, puhtaasti tddltd Suomesta..”

Erés asiantuntija kommentoi haastattelun yhteydessé lappilaisyritysten
resursseja ja mahdollisuuksia toimia yksin Luoteis-Vendjdn ja Barent-

sin alueella seuraavasti:

”..ne hankkeet on niin isoja ettei ne taia meiddn yritysten
rahkeet, jotka Lapissakin on, niin ei ne riitd yksin. Mutta
ettd pitdd tutkia niitd mahollisuuksia, ettd missd niitd
tuotetaan niitd laitteita ja teknologiaa sinne niihin koh-
teisiin, sitten niitten kanssa liittoutua, yrittdd liittoutua,
tarjota niille sitten... toimia vihdn niinko alihankintape-
riaatteella..”

Tdmén haastateltavan mielestd pohjoissuomalaisten pk-yritysten re-
surssit, osaaminen ja voimavarat ovat kuitenkin rajalliset, jolloin tulee
tai kannattaakin liitketoiminnot aloittaa kumppanien tai partneriyritys-

ten kautta.

Milld perusteella liiketoiminta-alue tai alueet on valittu tai miten ny-
kyisille toiminta-alueille on pédéddytty? Isot, Eteld-Suomen alueella
padkonttoriaan pitdvit yritykset laajentavat rohkeammin Venijin

suurkaupunkeihin, kuten Pietarin ja Moskovan alueille.

”..no Pietari tietysti, se on iso paikka ja lihelld Suomea,
ettd sielld on niinké helppo toimia, helppo liikkua Suo-
mesta sinne ja helppo toimittaa tavaraa, koska meiddin
homman nimihdn on logistiikka, tekninen tukkukauppa
missd tavara kulkee paikasta toiseen, niin, siind mielessd
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Pietari on itsestddn selvd juttu ja Moskova on tietysti
pddkaupunkina valtava potentiaali, mutta valtava kilpai-
lu kans, mutta sielld ollaan mukana..”

Lihialueelle sijoittuminen on luonnollista jo pelkdn logistiikan vuoksi.
Jos tai kun ldhialueella sijaitsee valtava talousalue, kuten esimerkiksi

Pietari, kannattaa sijainti luonnollisesti hyodyntéa.

Toisenlaisiakin esimerkkejd tutkimuksessa toki ilmeni. Liiketoiminnan
voi aloittaa my0s Vendjélld sellaisella alueella missé kilpailu on vé-

héisintd tai missd oman yrityksen vahvuudet padsevét parhaiten esille.

”..me ollaan tehty Siperiassa paljon lentokenttid ja kyl se
niinké se meidn alue on niinké Uralin ldnsipuolinen osa.
Ettd sitd me ollaan pietty vihdn sitd Uralia niinko siind
rajana..”

Nykyisin kyseinen yritys operoi padsiddntdisesti Pietarin ja Moskovan
talousalueilla, mutta on myds tutkinut ja selvittinyt mahdollisuuksia

lisdtd toimintojaan Murmanskin alueella.

Vastaukset olivat yksiselitteisen myonteisid, mitd tulee Luoteis-
Venijian ja Barentsin talousalueen kiinnostavuuteen ja siihen, onko
talousalue riittdvén laaja jarkevddn liiketoimintaan. Kuolan ja Barent-
sin alue on uusien 6ljy- ja kaasukenttiensd vuoksi erityisen kiinnostava
ja ennemmin tai myShemmin rajuun kasvuun ldhteva alue. Kysymyk-
seen, onko Kuolan Barentsin alue yksistdén riittavé/kiinnostava lappi-
laisen pk-yrityksen toimia, vastaukset olivat niinikddn yksiselitteisesti
myonteisid.

”..Muurmanskin, Kuolan alue on tdysin riittdvd, muuhun

harvalla tai ei juuri kellddn pk-yrittdjilld ole varaa.

Muurmanskissa ei liene tdilld hetkelld (4/2009) yhtddn
ruotsalaista pienyritystd. Muutama norjalainen ja muu-
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tama suomalainen isompi ei pienyrityksid yhtddn. Vend-
ldisid konsulttiyrityksid on pilvin pimein..”
My0s isommissa yrityksissd asia ndhdddn samalla tavalla. Kysymyk-
seen “onko Murmanskin ja Barentsin alue riittdvéa ja tarpeeksi kiinnos-
tava ison yrityksen nikokulmasta”, vastaukset olivat tiysin yhtenevit

pk-yrittdjien kanssa.

".kylld. Nyt meilld yks tdammonen strateginen painopis-
tealue on tdmmaoset niinkun isot projektit ja tamd, Stokh-
man kaasukenttd ja sen mukanaan tuomat investoinnit,
mutta mind itse edustan tdtd infrastruktuurisegmenttid,
niin sitd kautta kaikki tammonen maanrakentaminen, ve-
sihuolto, ulkovalaistus, sdhkonjakelu ja kaikki mikd niin-
ké tulee oheisena toimintona timmdseen isoon kaasu-
kenttdprojektiin, niin sielld ndhdddn paljon potentiaa-
lia..”
Kaikki haastateltavat tunnistavat ja myontdvit markkinan haasteelli-
suuden. Menestyminen haastavalla markkina-alueella vaatii oikeita
strategisia padtoksid, oikea-aikaisuutta, markkinatutkimuksia, valmis-
tautumista, osaamista ja madrdtietoista johtamista kun pditos liiketoi-

minnan kdynnistdmisesté alueella on tehty.

”..mutta siind pittdd sitten olla, jos myydcdn tyotd niin yli-
voimasta ossaamista, tai sitten tuota jos myyddn tavaroi-
ta, niin sillon pittdd olla tuota semmonen tuote, ettd silld
on markkinoita..”

Ylla siteerattu haastateltava toi ilmi kaikkeen vientiin ja ulkomaan
kauppaan liittyvén tosiasian: vientituotteen tai palvelun tulee olla pa-
rempi tai mieluummin ylivoimainen ominaisuuksiltaan paikalliseen

verrattuna. Yhtd hyva ei ole missddn tapauksessa riittava!

Vendjan tirkeys ja merkitys markkina-alueena tulisi saada laajalti

my0s pk-yrittdjien tietoisuuteen. Suomessa eri tahot tukevat monin
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tavoin, rahallisesti ja neuvonnan avulla, yritysten etabloitumistavoittei-
ta erityisesti Vendjin ldhialuemarkkinoille. Padasiassa PK-yrityksille
tarkoitettuja avustus ja neuvontapalveluja on saatavissa muun muassa
Finnveralta. Finnvera toimii asiantuntijana ja yhteisty0organisaationa
ulkoasiainministerion rahoittamissa hankkeissa, jotka suuntautuvat
Suomen ldhialueille vendjélla. Tukea on saatavissa ja suunnattu myos

muille pohjoisen ulottuvuuden alueille.

Itd-etabloitumisen pddtavoitteena tulee olla Venijélld sijaitsevan tytir-
yrityksen tai yhteisyrityksen perustaminen tai kehittiminen. Rahoitusta
myonnetddn jos tavoitteena on tuotannollinen yhteistyd venéldisen
yrityksen kanssa. Tdmd semminkin kun uusi liiketoiminta edellyttia
huomattavia taloudellisia panostuksia tai tietotaidon siirtoa suomalai-
selta osapuolelta ja hanke on paikallisesti merkittiva (Finnvera 2009).
Nadin erilaisilla yhteiskunnan tukitoiminnoilla voidaan myos edesauttaa

yritysten kansainvilistymista.

Miten tulisi partnerit ja yhteistydkumppanit valita? Téménkin osalta
kokemukset luonnollisesti vaihtelivat suuresti. Jokaisen yritysjohtajan
tiarkein tehtdvé ja rooli on ennen kaikkea luotettavien yhteistyokump-
paneiden 16ytdminen sekd Vendjdn liiketoimintaan liittyvien yhteistyo-

kontaktien solmiminen.

”..tuo on kylld semmonen erittdin hyvd kysymys, kuten ol-
laan huomattu, jonka meiddn entinen vuorineuvoskin, nyt
jo edesmennyt Oiva X sano, ettd: "yksin ei voi pdrjdtd”.
Ja se on niinkoé ehdottomasti niin, ettd pitdd verkottua,
pitdd loytdd ne partnerit, niinhdn sitd on silloin sidos-
ryhmd suoraan bisneksessd..”

Luotettavien partnereiden ja yhteistydkumppaneiden 16ytdminen ei ole

koskaan helppoa, ei tdilld kotimaassa saatikka sitten Venajalld. Tutki-
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mukseen osallistuneilla yrityksilld ja henkil6illd on ldhes kaikilla jon-

kinmoinen kokemus tai mielipide asian suhteen.

”..no siihen ei varmasti ole mittddn yhtd, yhtd konstia
milld sen loytdd, mutta tietenkin se, ettd tuntee ihmiset,
tietdd pitemmdltd aikaa ja on voinu jotenkin seurata tai
jos et ole ite voinu seurata, niin sulla on joku, yleensdhdn
ko tuolla Vendjdlld ollaan useita vuosia, niin sielld tullee
tuttavia, ithan niinké meilld tddlld Suomessakin..”

Edelld haastateltujen mukaan tulee tuntea ihmisié ja olosuhteita, joiden
perusteella valintaa voidaan saada luotettavammaksi. Pekka livari on
opaskirjassa ”Yritysturvallisuus ja Ven#jd” kartoittanut ja korostanut
partnerin valintaan liittyvien taustojen tarkistamisen tarkeyttd. Sitd ei
voi koskaan liikaa korostaa (livari 2007, 56—63). Tdmédn menettelyn
laiminlyonnin kohtalokkuutta kuvaa erddn kokeneen yritysjohtajan

kommentti:

”..tulkin palkkaaminen yokerhosta tai baarista on tuhon
alku, ensimmdinen askel tdystuhon suuntaan! Samoin kun
tulkin niin myos partnerin palkkaaminen kapakasta, baa-
rista ja pari “ruttukorvaa” vield mukaan niin varmuudel-
la johtaa businekset metsikkoon..”

Ensimméisen teeman viimeiselld kysymykselld kartoitettiin yritysten
tai toimijoiden ennakkoon tiedostamia ja myohemmin Vendjilld ko-
kemiaan vaikeuksia. Kukaan haastatelluista ei suoraan myontanyt sit,
ettd vaikka jotain vaikeuksia oli aavistettu tulevan niin niiden mééra ja
laatu jossain méddrin kuitenkin yllatti. Tima havainto kirkastui tuloksia
analysoitaessa. Byrokratian laajuus, toimintaympdriston kovuus ja suo-

ranainen “raadollisuus” yllatti muutamat yrittdjat.

”..siis oli jonkundkosid kuvitelmia, mutta se ko sielld oli
vhen vuojen ollu, niin kyl se niinko, sanotaan ndin, ettd
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suomalaiselle niin, se oli jdrkytys se toimintaympdristo.
Se oli shokki..”

”..oon, kylld. Mutta sanotaanko silld tavalla, ettd mitd
Vendjdn tullissa tapahtuu niitd muutoksia, niin niitdhdn
me ei koskaan tiedetd ennen kuin rajalla..”

Haastateltujen kokemukset ovat yhtdpitivid ulkoasiainministerion vuo-
sina 2008 ja 2009 teettimén ja Vuolan ym. 2009 toimittaman tutki-
muksen kanssa. Tullausmenettelyjen osalta yritykset ovat erityisesti
valittaneet jatkuvasti muuttuvista tullauskdytdnnoistd sekéd tullausme-
nettelyjen mielivaltaisuudesta ja hitaudesta. Esimerkkeind tullausme-
nettelyihin liittyvistd ongelmista voidaan mainita asiakirjavaatimusten
ennalta arvaamaton muuttuminen, ylimiérdisten asiakirjojen vaatimi-

nen ja epdselvyydet tulliluokittelussa. (Vuola ym. 2009, 32-34.)

Kustannuksiin oli yleisesti varauduttu, mutta kuitenkin kaikki totesivat,

ettd rahaa, aikaa ja kérsivéllisyyttd tulee alkuvaiheessa olla.

7. jollei ole sitd kokemusta eikd tuntemusta Vendjdstd,
niin kyllihdn siind menee aikaa, rahaa ja voimia..”

Kaikki viimevuosien kokemukset eivét kuitenkaan olleet pelkdstddn
negatiivisia. Myonteisidkin kokemuksia oli, kuten seuraava haastatel-

tavan kommentti osoittaa.

”..no se on se, siithen aikaan vield yheksdnviis, oli tuota,
paljon paljon niinko byrokraattisempi se systeemi. Nyt-
hdn se on vapautunut ja, se on niinko mennyt ldnsimaa-
laisempaan suuntaan koko ajan..”

Kaiken kaikkiaan monilta alkuvaiheen ongelmalta vilttyy, kun noudat-
taa yksinkertaisia pelisddntdjd, joista nostan tdssd yhteydesséd esille

muutamia. Tiedot perustuvat kisiteltdvain haastatteluaineistoon:
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— Kaikkien yritystoiminnan vaatimien lupien tulee olla kun-
nossa.

— Viranomaismairaykset tulee tuntea tarkkaan ja niité tulee
my0s noudattaa.

— Yhteiskunnan pelisdéntdjéd tulee myds noudattaa, harmaalla
alueella tie on kuljettu nopeasti loppuun.

— Kaikelle toiminnalle tulee hankkia luvat esimerkiksi toimis-
tojen remontit.

— Lait, asetukset ja sdiddokset muuttuvat jatkuvasti, muutoksia
tulee seurata ja niihin tulee myds reagoida.

Maksuliikenteessd kannattaa pitdytyd pankkien tarjoamissa palveluis-
sa. Se on joka tapauksessa ainoa turvallinen tapa hoitaa maksuliiken-
nettd. On syytd ottaa huomioon, ettd pankkijirjestelmén vield osittai-
sesta kehittyméttomyydestd ja yleisestd luottamuspulasta johtuen etu-
maksujen osuus litketoiminnassa on edelleen suuri. Tosin niiden osuus
pienenee jatkuvasti. Byrokratian vuoksi monet kaupan valvontaan
osallistuvat viranomaiset ja yritysten omat juristitkin pitivit asiakirjo-
jen oikeaa tiyttdmistd tirkedmpand kuin sitd, miten operaatio saadaan
toteutettua tehokkaasti. On tarkedd ymmartdd, ettd esimerkiksi tullissa
sopimusten, laskujen ja teknisten erittelyjen yhtédpitdvyys tulee olla

taydellistd. (Lehto—Salmi 2007, 31.)

Onnistuneita neuvotteluja seuraavat toimitukset ja maksut siiné jérjes-
tyksessd kuin on sovittu. On kuitenkin paikallaan edelleen korostaa,
ettd on syyté olla varovainen ja miettid huolella, miten maksut ja toimi-
tukset kytketddn yhteen, Muutoin voi menettdd rahat saamatta tavaraa

tai kadottaa tavaran saamatta rahoja. (Lehto—Salmi 2007, 46.)
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Kaiken kaikkiaan ensimmaéisen teemaan > Etabloitumisen kdynnista-
minen ja strategiset valinnat” voidaan todeta haastattelujen perusteella

s€uraavaa:

Lappilaisilla pk-yrityksilld etabloituminen ei ole tutkimusaineiston
mukaan erityisen suunnitelmallista. Kansainvilistyminen ei perustu
juurikaan strategisiin pdatoksiin tai ennakkosuunnitelmiin. Pikemmin-
kin pdinvastoin. Viennin tai etabloitumisen kdynnistiminen perustuu
sopivan tilaisuuden havaitsemiseen, sattumaan tai haluun kokeilla
vientiliiketoimintoja. Koska pk-yrityksilld ei ollut erityisempid ennak-
ko-odotuksia tai tavoitteitakaan, niin my0ds suuria pettymyksié ei halut-
tu tunnustaa. Kaikki olivat kertomansa mukaan tunnistaneet tai tiedos-
taneet ennakkoon Venijidn ldhialueiden markkinoiden riskit, mutta
myds mahdollisuudet. On myds todettava, etti mitddn suurmenestysta
tai valtavaa lapimurtoa ei tutkimukseen osallistuneiden yritysten osalta

ole tapahtunut.

Tutkimukseen osallistuneiden suuryritysten edustajien mukaan heidén
yritysten osalta kansainvilistyminen on hoidettu ammattimaisemmalla
tavalla. Paitos siirtyd Vendjille perustui selkeisiin strategisiin valintoi-
hin ja péitoksiin. Markkinoita oli kartoitettu ja toimipaikan valinta
suoritettu kysynndn tai oman kilpailukyvyn perusteella. Ennakkoval-
mistautuminen ja henkildston rekrytointi sekd osaamisen varmistami-
nen on hoidettu esimerkillisesti. Toisaalta se on aivan luonnollista,
koska suuryrityksen panostukset etabloitumiseen ovat merkittavit.
Virheet pyritddn luonnollisesti minimoimaan. Korostettakoon vield,
ettd tissd tutkimuksessa ei selvitetty suuryritysten etabloitumiskaytan-
toja. Tutkimukseen kuitenkin haastateltiin kahta suuryrityksen toimi-

alajohtajaa ennen kaikkea heiddn asiantuntemuksensa perusteella. Ta-
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voitteena oli kartoittaa heidédn kokemuksiaan vientikaupasta ja etabloi-
tumisesta. Haastateltavien saamien kokemusten perustella muodostui,
ikddn kuin sivutuotteena, kisitys ndiden kahden suuryrityksen etabloi-
tumisen ja viennin kdynnistymisestd. Varsinainen Vendja-liiketoimin-
taosaaminen opitaan aina kuitenkin parhaiten kdytdnnossd. Tama edel-

lyttdd aina pidempiaikaista oleskelua ja tyoskentelyd Vendjalla.

Yritykselld on mahdollisuus toteuttaa Vendjélld periaatteessa kaikkia
niitd perusstrategioita, joita se joka tapauksessa toteuttaisi markkinoilla
toimiessaan. Perusstrategioihin kuuluvat kustannusjohtajuus, erikois-
tuminen ja fokusointi. Strategisesta valinnasta riippuen yritys kilpailee
hinnalla, tuotteella tai asiakkaiden palvelutasolla. Ndmaé eri strategiat
edellyttivit erilaisia panostuksia viestintdéin, sidosryhmdsuhteisiin ja

rahoitukseen. (Lehto — Salmi 2007, 33.)
5.2 Kokemukset Venajan liikketoimintojen johtamisen haasteista

Toinen teema jakaantui kiytinnOssd kahteen alateemaan. Ensimmaéi-
selld alateeman kysymyksilld pyrittiin selvittdmédn yritysten johtamis-
ta, hallinnointia, johtamiskaytantojd, padtoksentekoprosesseja, johdon
valvontaa sekd luotettavan ja ammattitaitoisen henkildston saatavuutta
ja sitoutuneisuutta tehtiviinsa. Toisella alateeman kysymyksilld kartoi-
tettiin kaupan ja liiketoiminnan esteitd niin lainsdddannon kuin kilpaili-

joiden, viranomaisten, tai jopa rikollisten tahojen asettamina.

Paatoksentekoprosessi ei juuri eroa suomalaisesta kdytdnndstd eli
omistaja paittdd. Kuka omistaa eniten tai enemmiston, sen sana viime
kédessd aina ratkaisee. Suurin ero néyttiisi olevan nykyisin Suomessa-
kin muodissa tai olevaan niin sanottuun leadership (ihmisten) johtami-

sen ja management (asioiden) johtamisen painotuksissa. Tutkimusai-
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neiston mukaan ndyttéisi siltd, ettd Vendjalla korostuisi méaératietoinen
padtoksenteko ja johtamistyyli. My0s tyontekijéat nayttavit edellyttivéin
tatd. Toisin sanoen “hyva” johtaja saa asiat sujumaan. Hyvén asiajohta-
jan tunnusmerkistddhdn on nimenomaan se, ettd strategia on selvi,
rakenteet ja jarjestelmit ovat kunnossa ja toimivat ja yrityksessa vallit-
see vakaus ja ennustettavuus. Leadership -johtajuuden tunnusmerkisto
kuten muutos, innovointi, innostaminen ja osaamisen kehittdminen
jaavit pakostakin vihemmélle, niin tarkeitd kun ne ovatkin. Erds haas-

teltava kuvasi asiaa seuraavasti:

” .no sanotaanko silld tavalla, ettd ite huomasin sielld
sen, ettd vaikka oli alaisia tai pddllikoitd jonkulaisia, niin
se tahto ettd he eivit niinké uskaltaneet tai pystyneet te-
kemddin sitd pddtostd vaan se piti tulla tulla ja sanoa ettd
se tehhddn ndin ja piste. Niin se on, ettd johtaja pddittdd.
Joku tulee ja sanoo ettd mitd tehhddn, ettd siind mielessd.
Se on niinko se vanha jdrjestelmd..”

Siihen ei ole yksinkertaista ja suoraa vastausta tulisiko ylimmén joh-
don olla paikallinen vai suomalainen. Haastateltavien mukaan paikalli-
nen johto vaatii aina enemmédn ohjausta ja valvontaa, mutta kielen,
kulttuurin, tapojen ja kaytintdjen hallitseminen on myds valtava etu.

Erés haastateltava esitti ongelmaan mielenkiintoisen ratkaisun.

”.palkkaa esimerkiksi Rovaniemen alueella jo vuosia
asuneen Suomessa opiskelleen insinéorin vienti- tai maa-
johtajaksi niin siitd se ldhtee..”

Kyselyyn osallistuneet isommat yritykset olivat tehneet merkittavét
muutokset johtajiensa suhteen vuoden 2008 alussa. Toisessa yhtidssa
oli luovuttu vendldisestd toimitusjohtajasta ja toisessa oli paadytty juuri
pdinvastaiseen jarjestelyyn. Suomalaisjohtoon pédtyneen maajohtajan

perustelut olivat yksinkertaiset ja selkeét.
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”..meilldhdn oli nyt semmonen tilanne, ettd meilld on
viimeiset pari toimitusjohtajaa ollu vendldisid ja siind on
ollu kylld semmosta hieman kulttuurieroa, ettd ei kom-
munikointi aina suju ja sielld sitten ruvetaan soveltaan
ehkd hieman sitd vendldistd toimintamallia kovemman
kautta ja nyt me sitten tehtiin aika kova pddtos tdssd
vuoden vaihteen tuntumassa ja vaihdettiin sinne suoma-
lainen toimitusjohtaja, joka sitten huomasi heti alkuun,
ettd pitdd laittaa ne ihan peruspalikat kuntoon... ettei
niinkd joka ikinen pdivd keksitd pyordd joka kerta uudes-
taan ja uudestaan ja siihen palaa ruutia..”

Eli kun tdmi yritys joutui taantuman seurauksena karsimaan rankasti
toimipisteitddn ja palaamaan kannattavan liiketoiminnan pariin, niin
sinne palkattiin suomalainen johtaja vieméén ja toteuttamaan muutos.
Toisessa isossa yhtiossd paidtokset oli taas pédinvastaiset. Sinne palkat-
tiin venildinen pddjohtaja. Tdmin jdlkimmaiisen yrityksen tilanne on
my0s toisenlainen, koska liiketoiminta on kasvanut tasaisesti taantu-
masta huolimatta. Vastaavantyyppisille saneeraustoimenpiteille ei ole
tarvetta. Alemman ja keskijohdon suhteen kaikki kyselyyn osallistu-
neet olivat yhtd mieltd eli myynti-/markkinointijohto sekéd tyonjohto-

henkildsto ja suorittava porras tulee olla paikallista.

V.ettd kylld se johtamiskulttuuri on erilainen Vendjdlld,
ettd se on paljon autoritaarisempaa se johtaminen ja tuo-
ta, se ei vdlttamdttd ole hyvd tdmmoisessd kansainvili-
sessd yrityksessd, ettd kylld sitd johtamiskulttuuria tddltd
kannattee viid ja hyvd on se, ettd siind on apuna joku
suomalainen..”

Olipa yrityksen johto- ja pddtoksenteko paikallisen tai suomalaisen
henkiloston kisissd tulee riittdva ohjaus ja valvonta jarjestdd suomalai-
sin voimin. Tutkimukseen osallistuneilla yrityksilld oli ainakin jonkin-

lainen yrityskontrolleri, useimmiten vendjdd puhuva suomalainen.
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Luotettavan, osaavan ja lojaalin paikallisen henkiloston rekrytoinnin
onnistuminen on erittdin tirked koko etabloitumisprosessin sujuvuuden
kannalta. Miten misté sitten 10ytdd hyvid, luotettavia ja lojaaleja tyon-
tekijoitd? Téatd on myds Kaislaniemi kysynyt suomalaisyrityksiltd
omassa tutkimuksessaan, joka kéisitteli suomalaisyritysten etabloitu-
mista ja selviytymistd Kiinan markkinoille (Kaislaniemi 2003, 49-59).
Téssd tutkimuksessa haastateltavien kokemukset olivat himmdstytté-
vin samankaltaisia sen kanssa mité Kaislaniemi on raportoinut Kiinaan
sijoittuvassa tutkimuksessaan. Rekrytointia voi suorittaa ilmoittelemal-
la lehdissé ja kdyttdmaélla konsultteja apuna. Lisdksi paikallisten liike-
tuttavien suhteita voi kéyttdd tiedottamisesseen ja rekrytointikanavana.
Sukulaisten ja tuttavien kadyttdmisessd on kuitenkin omat riskinsé, kos-
ka suosittelijan ndkdkulmasta voi olla tarkeAmpai se, ettd suositeltu on
sukulainen tai tuttu. Siind voi jidd4 ammattilaisuus ja hyvén tyonteki-
jan ominaisuudet taka-alalle. Kdytdnnossd joka puolella maailmaa pai-
kalliset haluavat tyoskennelld kansainvilisten yritysten palveluksessa
ja hakeutuvat firmaan kiyttden kaikkia keinoja hyvékseen, kuten erés

haastateltava totesi:

”..ja senki tietdd sielld sitten, ettd paljon oli niinko sano-
taan, naispuolisia hakijoita, jotka oli muodollisesti pdite-
vid, *naurahdus® niin sanotusti muodollisesti pdtevid, ja
ne toivat sitd kylld esillekin sitten..”

”..ei, se ei ole helppoa, ja sittenkin, koska toinen tapahan
on se, ettd sie, yritdt sieltd sinun tuttujen kautta hakea,
mutta siind on omat rasitteensa sitten, jos sinne tullee
jonku pddillikon siskon veljen poika, niin siind saattaa,
niin ja se voi olla ehkd enempi sen takia ettd se on se vel-
jen poika ko se ettd se ois pdtevd..”

Vengjélldi on mahdollista selvittdd yritysten taustojen lisdksi myos

tyonhakijoiden taustoja monellakin tavoin, kuten Iivari on omassa
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opaskirjassaan todennut (Iivari 2007, 56—63). Tyo6hakijoilla on ty&to-
distusten lisdksi usein myds suositukset. Ndiden asiakirjojen aitous ja
luotettavuus tulee ja kannattaa ehdottomasti tarkistaa. Useimmiten
pelkkd puhelinsoitto aikaisemmalle tyonantajalle riittdd asian selvitté-

miseksi.

”..mutta, tyévoimansaanti ei vilttamdttd niin helppoa ole
Murmanskin alueella, ettd ei sielld niitd potentiaalisia
tyottomid niin paljon ole kuitenkaan..”

Erés keino on etsid paikallisista yliopistoista ja korkeakouluista tehté-
vistd kiinnostuneita opintonsa loppuvaiheessa olevia henkiloitd. Téssa
on sekin, etu, ettd korkeakouluissa ja yliopistoissa nykyéén opiskelleet
ovat kielitaitoisia. Useimmat, kiytdnnossd ldhes kaikki puhuvat aina-
kin englantia vélttdvésti. Tatd samaa menetelméd suositteli myds pari

haastatteluun osallistunutta.

”..se on tietenki jos pddisis silld lailla yhteistyéhén noit-
ten korkeakoulujen tai yliopistojen kanssa, ettd sieltd tois
sitten muutamia aina ja kouluttas siind ite sitd, kasvattas
siind. Ettd tammoset vanhemman polven tyontekijdt, ne
on tottunu vihdn erilaiseen kulttuuriin, tyétapoihin ja
toimintatapoihin sielld, ettd sielld saattaa tulla harmaita
hiuksia joskus tyonantajalle..”

Tédssd haastateltava viittaa my0s toiseen aika yleiseen ja erityisesti
vanhemman sukupolven ongelmaan eli tyomotivaatioon, asenteisiin
sekd yleiseen lojaliteettiin tyOonantajaansa kohtaa. Pitkdlld tdhtdimelld
tietysti ainoa keino on kokeilla ja testata henkiléiden sopivuutta. Palka-

taan koeajaksi kuten useimmat ovat vuosien saatossa havainneet:

” valitettavasti siind ei oo mitddn muuta ko kokeilun
kautta, ei mitddn muuta keino oo ollu..”
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”.ja sitten se, ettd kaikki tyontekijdt, ketkd otetaan
tuommosiin vihdnki tdrkeisiin tehtdviin, niin, koeaika
ehottomasti..”

”.jos saapi semmosen kohtuullisen palkan niin kylld se
kohtuullisen tyonki tekkee, ettd huono palakka niin sitten
pitdd vihdn varastaa ja liisid tyon laadussa ja tehokkuu-
essa..”

Karsivillisyys, koulutus ja méérdtietoinen oikea henkilostopolitiikka
johtavat pitkdssd juoksussa kuitenkin aina parhaaseen lopputulokseen.
Némai samat seikat tulivat ilmi my0s Kaislaniemen aiemmin suoritta-
massa tutkimuksessa. Liiketoiminnan kdynnistimisvaiheessa ekspatin
eli yrityksen kotimaasta ulkomaille siirtyneen henkilon kéyttdminen
johtotehtivissd voi olla monesti perusteltua, kustannuksista huolimatta.
Lokalisointi tulee jossain vaiheessa harkittavaksi tai jopa toteutettavak-

si kun liiketoiminta on vakiintunut.

Paikallisten tyOntekijoiden lojaliteetti tai pikemminkin sen puute voi
aiheuttaa etabloitumisen alkuvaiheessa my0s ongelmia. Veikko Karnd
toteaa myos oman vaitdskirjansa johtopaatoksissd, ettd korruptio seki
epdlojaali henkil6std voivat vaikuttaa yritysten kannattavuuteen. Sa-
moin tdhdn yhdistetty vékivallan uhka voi pelottaa ldnsimaisia johtajia
jopa siind miérin, ettd ndma ldhtevit maasta (Karna 2007, 138-139).
Tédhdn haastelututkimukseen osallistuneilla oli téstd seikasta lahes kai-

killa jonkinlaisia kokemuksia, niin hyvid kuin huonojakin.

” .ihmiset ovat samanlaisia, vendldiset sitoutuvat samal-
la tavalla kuin muutkin esimerkiksi suomalaiset kun vaan
kohtelu on kunnollista. Ovat lojaaleja, koska jos varasta-
vat ja jddvdt kiinni saavat merkinndn ja menettdvdt muun
muassa eldke-edun..”

..ne ymmdrtdd sen, ettd he on téissd vaan tddlld, se ei
valitettavasti riitd..”

91



V. yrittdd kaapata yritykset, yrittid kato saaha allekirjoi-
tusoikeudet ettd hdn pystyy myymddn omaisuutta ja yk-
sin, omilla allekirjoituksilla..”

”..viime syksyyn asti, niin oli semmonen, ettd se oli se
kierto oli suurta, ihmiset hakee niinko sitd palkkaa, palk-
kaa, palkkaa..”

Johdon tulee siis olla koko ajan epdileviinen ja hereillddn havaitakseen
mitd paikallisen henkiloston keskuudessa tapahtuu tai mitd yrityksesti
ajatellaan. Tarvitaan siis palautejirjestelmé, jonka avulla seurataan
henkildston tyotyytyviisyyttd. Aloittavalle yritykselle henkildstdasiat
ovat vaikeita, alkaen palkkatason méiérittelysté ja jatkuen motivointi ja
asenne- ja turvallisuusongelmiin saakka. Venijilla yrityksen kirjanpito
on erittdin tirked asia yrityksen jatkuvuuden kannalta. Kirjanpito ei
onnistu ilman paikallista ja ammattimaista kirjanpitdjda. Hyvén kirjan-
pitdjan 10ytdminen ei tietystikddn ole helppoa, mutta heilld on tyokirja
josta voi tarkistaa onko pitkiéd tyottomyysjaksoja tai kovin useita tyon-
antajia. Kirjanpitdjin todellinen ammattitaito ja ammatillinen osaami-
nen paljastuvat aika pian. Jopa pk-yrityksessd Vendjilld pitdd tehda
valtavasti erilaisia ilmoituksia ja lomakkeita kuukausittain ja vuosinel-

janneksittéin.

Venildisen kirjanpitojirjestelmén keskeisimpid erityispiirteitd on sen
historiallinen tausta. Perustana on vanha neuvostoliittolainen kirjanpi-
tojarjestelmd, jonka tuli palvella ainoastaan valtion viranomaisia seké
tilastointia. T&lloin kirjanpidon muoto menee siséllon edelle. Niistd
seikoista johtuen venéldistd kirjanpitojarjestelméid ei sellaisenaan voi
soveltaa lansimaisille omistajille tehtdvddn raportointiin. (Hultin ym.

1997, 341-342.)
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Veniliisestd byrokratiasta puhutaan todella paljon. Téstd aiheesta on
myos kisilld olevaan tutkimukseen osallistuneilla henkil6illé ja yrityk-
silld runsaasti erilaisia, padsddntoisesti ikdvid, kokemuksia. Byrokratia
on edelleen massiivista eikd virkamiesten joustavuus ole ainakaan ko-
kemusten mukaan lisdéntynyt. Poliittisia padtoksid ohjaa edelleen voi-
missaan oleva késitys tai unelma “venildisestd supervallasta”. Luotet-

tavan oikeusjdrjestelmén puuttuessa suhteiden merkitys korostuu.

”..no sitten tietysti on, sehdn on hyvin byrokraattista, by-
rokraattista totta kai, kun EU:n ulkopuolelle ja varsinkin
Vendjdlle toimitaan..”

Suomi on edelleen yksi maailman vidhiten korruptoituneista maista,
vaikka maamme korruptiotilanne on muuttunut viimeaikoina hieman
huonommaksi aikaisempiin vuosiin verrattuna. Arvostetun Transparen-
cy International -jarjeston 17.11.2009 julkaiseman selvityksen (CPI)
mukaan Suomi jakaa tdnd vuonna kuudennen sijan Hollannin kanssa.
Vendjd jatkaa edelleen luisumistaan asteikon loppupditid kohden. Vla-
dimir Putinin ja Dmitri Medvedevin aikana Venéjén asema on huonon-
tunut sijasta 82 nykyiseen sijaintiinsa 146 yhteensd 180 maan joukos-
sa. Himmaistyttdvad sindnsd, mutta viime vuosien aikana muun muassa
Valko-Veniji, Kazakstan ja Pakistan ovat ohittaneet Venijan kyseises-
sd tilastossa myOnteiseen suuntaan (Transparency International 2009).
Vaikka suomalaiset olivat osanneet jossain mddrin jopa varautua kor-

ruptioon, niin sen laajuus kylla yllatti ainakin timén haastatellun:

”..et siis kaikki se korruptio, mafia, lahjonta niin se on
ihan, se oli, se oli shokki, ettd kuinka sielld toimitaan..”

Vendjan suurena rasitteena on siis edelleenkin korruptio. Tutkimuk-
seen osallistuneet yritys- ja projektijohtajat nimesivét korruption Vena-

jén talouseldmén yhdeksi suurimmista heikkouksista. Myos valtiovalta
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on kiinnittinyt huomion Vendjilld valtavat mittasuhteet saavuttanee-
seen ongelmaan. Korruptio on saavuttanut presidentti Dmitri Medve-
devin mukaan jo hyvin huolestuttavat mittasuhteet ja se uhkaa kansan-
talouden kasvua. Medevedev miirési toukokuussa 2008 perustettavak-
si erillisen viranomaiselimen, joka keskittyy korruption vastaiseen tais-
teluun. Presidentti asettuu itse kyseisen organisaation johtoon. Korrup-
tion kitkemiseen kiinnitetdéin siten merkittdvid resursseja (Prokarelia

2008).

Tutkimukseen osallistuneilla suomalaisilla yritys- tai maajohtajilla on
erittdin kielteinen asenne ja suhtautuminen lahjontaan. Kukaan ei suo-
raan myontinyt syyllistyneensd lahjontaan. Ladhes kaikilta tuli kom-
mentti, ettd “jos sille tielle ldhtee, se on dkkid kuljettu loppuun”. Seu-

raavista sitaateista l10ytyy hyva ja yksinkertainen toimintaohje.

7 .nehdn ei oo koskaan suoraan sitd sanonu, mutta ettd
aina oletetaan, mutta me ei olla ldhetty siihen mukaan.
Me ei oo koskaan annettu mitddn!..”

”..no onhan sitd rikollisuuttakin olemassa, kylld sitd siel-
ld on, mutta jos hoitaa ne hommat silld lailla, ettei ole vi-
ranomaisten kanssa ongelmia, eikd tee verovilppid, eikd
tee vddrid papereita itte, ettd mistd joku pddsee kiinni,
kiristamddn, niin sillon ei tartte olla rikollistenkaan
kanssa tekemisissd..”

Vendjaa kritisoidaan usein oikeusturvallisuuden puutteesta. Oikeustur-
vallisuusvaje ilmenee kriitikoiden mukaan muun muassa hallintoviran-
omaisten mielivaltaisina péétoksind, valtavana byrokratiana, lainsda-
diannon jatkuvana muuttumisena, virkamiesten ja tuomareiden korrup-
toituneisuutena ja lainkdytdon ennakoimattomuutena (Koistinen 2007,
1-2). Vendjan lainsddddnnolle on tyypillistd erittdin runsas sdddosten

maird. Huolimatta lakien varsin yksityiskohtaisesta kirjoittamistavasta
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lakia alemman asteisten sdaddsten maard on erittdin suuri. Usein ndméa
lakia alemman asteiset sdddokset ovat ristiriidassa itse lakien kanssa,
mika aiheuttaa lainkdyttdon ja -tulkintaan liittyvid ongelmia (Koistinen

2007, 13).

”..alussa oli infra paljon vaikeampaa vield. Ei ollu puhe-
limia, eikd ollu puhelinyhteyksid, tiesto oli vield surkiam-
paa ko nyt, ja ndin.... Nyt sitten on taas tullu timmdset
uudet ongelmat... Ettd koko ajan, koko kakskytd vuotta
mitd miekin oon ollu, on ollu ongelmia, mutta niiden laa-
tu muuttuu..”

Moninaisista vaikeuksista huolimatta useat suomalaiset pk-yritykset
ovat selvinneet niin byrokratian kuin edelleen ilmenevien uusien han-
kaluuksien keskelld. Yksi uusista ja merkittivésti lisdéntyvistd uhka-
kuvista on kasvava protektionismi, joka taantuman liséksi on erds maa-
ilman tavarakauppaa jarruttavista tekijoistd, joka kaiken lisdksi yleis-
tyy. Valtiot haluavat ohjata tilaukset oman maansa yrityksille, jotta
kansalaisille riittéisi tyotilaisuuksia ja mellakoilta viltyttdisiin. Protek-
tionismin keinoina ovat erilaiset tuonti- ja vientitullit. Eniten kaupan
esteitd ovat ottaneet kiyttoon samat G20-maat, jotka ovat toistuvasti
julistaneet kamppailuaan protektionismia vastaan. Suomi on yksi pro-
tektionismista eniten kérsivistd maista. Suomen tdrked kauppakumppa-
ni Vendjd on GTA:n (Global Trade Alert) mukaan yksi laajimmin ja
monipuolisimmin kansainvilistd kauppaa uusilla sdddoksilld haittaa-

vista maista (Taloussanomat 2009).

Tdhan tutkimukseen osallistuneet yritykset ja yrittdjdt ovat kokeneet
monin eri tavoin Vendjidn protektionismin ja sen vaikutukset. Tutki-
muksessa kysyttiin, ovatko vastaajat kokeneet omassa toiminnassaan
Vendjilld protektionismia ja miten he arvelevat tulevaisuudessa asian

olevan, lisddntyyko se tai laajeneeko se mahdollisesti uusille toimialu-
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eille. Kaikkien vastaukset olivat suhteellisen yhtenevéisid. Kaupan ja

litkketoiminnan nopeaan vapautumiseen ei uskota.

”..ilman muuta laajenee kaikille toimialoille ja koko yri-
tyssektoriin, on pdivinselvdd, ettd protektionismi lisddn-
tyy ja saa uusia muotoja, laajenee kylld..”

”..se on varmaan, niin kauan on voimassa tdmmoset ra-
Jjotukset kun Vendjd on WTO:n jéisen ja sielldhdn niitd
myos kdytetddn..”

Suomalais-Venildisen kauppakamarin kyselytutkimuksen mukaan
my0s venildiset yritykset kokevat ongelmia ja haasteita ulkomaankau-
pan harjoittamisessa. Ongelmat eivit niink&dén kohdistu suomalaisiin
kauppakumppaneihin kuin kaupankdynnin infrastruktuuriin, padsaéan-
toisesti tullimddrdyksiin. Venildisyritykset mainitsivat suurimmiksi
esteiksi muun muassa korkeat tullit, tullauksen viivdstyminen ja jonot

sekd hallinnolliset esteet kuten viisumien saannin. (Tiri 2008, 68.)

" .varsinki nyt, tdnd, tdnd pdivdnd, niin jos puhutaan tds-
td ajasta, niin kun tamd taloudellinen tilanne on mikd on,
niin kyllihdn sielld ddrettomdn suuresti korostuu nyt toi
protektionismi ... vaikka meilld on vendldinen yhtio siel-
ld, niin meidt niinko mielletddn kumminki ulkomaalaisek-
Si yhtioksi.... ne on sanonu ihan pdin naamaa, ettd vaikka
ulkomaalainen yritys ois kolkyt prosenttia halvempi ku
he, niin nyt annetaan tyot omille..”

”..mutta kyllihdn se on ihan puhasta protektionismia,
vendldisethdn ajaa omaa etua, sithen ne tihtdd, ettd ne
sais tuota omaa tuotantoa sielld kédynnistettyd ja voimis-
tettua, ja nditten koneitten ja laitteitten osaltakin se on
ihan puhtaasti sitd, ettd yritetddn vaikeuttaa sitd maa-
hantuontia...mutta siitdhdn tdssd on tdysin kyse, ettd tuo-
ta, ne suojelee omaa tuotantoa..”

”..nytte oli, Moskovassa oli esimerkki, me yritettiin osal-
listua yhteen huutokauppaan. Kakstoista urakoitsijaa oli
tilaisuudessa, niin meidt blokattiin ulos, niistd kahesta-
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toista firmasta kymmenen blokattiin ennen sitd huuto-
kauppaa pois, syytd ei kerrottu. Sinne jdi kaks armenia-
laista firmaa ja ne jako ne urakat..”

Oman tuotannon suojaaminen jatkuu, koska nyt Vendjad kertoo asetta-
vansa tuontitullit entisten puutullien lisdksi myds traktoreille ja metsé-
koneille (Raivio 2009). Kaikista uusista kansainvélisen kaupan ja kil-
pailun esteistd laajimmin ovat olleet kdytossd oman maan yritysten tai
kokonaisten toimialojen suosiminen erityyppisilld tukiaisilla. Seuraa-
vaksi yleisimpié tukitoimia ovat olleet tullien ja vastaavien tuontimak-
sujen korotukset sekd erityyppiset kilpailunrajoitukset (Taloussanomat
2009). Itdnaapurin ndkokulmasta on tietysti loogista ithmetelld, miksi
metsdjétti Vendjd vie raakapuuta halvalla Suomeen ja ostaa sieltd kal-
liilla paperia ja metsdkoneita. Miksi alan teollisuus ei kukoistaisi Ve-
ndjalla? (Haukkasalo 2009). Hyva kysymys, mutta yhtd oikeata vasta-

usta on tissd yhteydessd mahdotonta antaa.

Seuraavaksi voikin esittdd joukon ajatelmia siitd, miten kannattaa me-
netelld. Namaé tiedot perustuvat Pdivi Vihman Vendjian kaupan nykyti-
lannetta késittelevddn artikkeliin, joka on julkaistu Talouseldmid —
lehdessd: Ole maassa maan tavalla, eld sddntjen mukaan. Selvitd
kaikki sdddokset etukiteen ja toimi niiden mukaan. Ali lipsu sddnndis-
td. Muuten luot perustan ongelmille. Ole kérsivéllinen, kaikki kestda
kaksi kertaa pitempéén, kuin mihin olet tottunut esimerkiksi Suomessa.
Viime aikoina asioiden hoitaminen ei vélttimattd ole helpottunut Ve-
ndjdlla. Jos jotain kaikesta huolimatta tapahtuu muista, ettd oikeus voit-
taa, lopulta, Vendjilldkin. Valimiesmenettelyssd oikeus yleensa tulkit-
see lakeja samoin kuin ldnsimaiset oikeudet. Muissakin oikeusasteissa
oikeudenkéynti on periaatteessa samanlaista kuin ldnnesséd. Tosin, ali-

oikeuksissa niin sanotuilla taustavaikuttajilla voi olla ylldttdvan paljon
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valtaa. Lahjontaa esiintyy, eiki lain tuntemus ole vahvaa. Alioikeuden
on vahvistettava vélimiesoikeuden péitds. Usein alioikeus kumoaa
paitoksen, jolloin vasta korkeimmalta oikeudelta voi odottaa kansain-
vélisen lainsddddnndn tuntemusta ja oikeudenmukaista ratkaisua.

(Vihma 2008.)

Yhteenvetona voi vield kakkosteeman (kokemukset kansainvélisen
litketoiminnan johtamisen haasteista) aihealueeseen todeta, ettd yritys-
ten johtaminen ja paitoksentekojarjestelmit Vendjdlld eivét juuri poik-
kea, pientd painotuseroa lukuun ottamatta, suomalaisista kdytanndist.
Johtaja pdittdd omistajien valtuuttamana, kuten muuallakin. Vendjalla
ehkd niin sanottu "hyvi tai vahva johtaja” on jossain médrin enemmén
asiajohtaja. Hén saa asiat sujumaan. Kaupan ja liiketoiminnan esteista
voi todeta, ettd toistaiseksi niitd on ja niiden raivaaminen ei kaikista
yrityksistd huolimatta suju kovin ripedsti. Korruptiota esiintyy valtio-
vallan ja lainsddtdjin ponnisteluista huolimatta, vaikka sitd ei koeta
laheskddn suurimmaksi litketoiminnan esteeksi. SevZaplnvest-raportin
mukaan suomalaisyritykset kokevat suurimpana esteend luotettavan
partnerin 16ytymisen (kuvio 5). Késilld olevassa tutkimuksessa havait-

tiin sama 1lmio.
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Kuvio 5. Suomalaisyritysten mainitsemat Vendjdn-kaupan esteet (livari
2009b, alkuperdinen: Finnbarents, SevZaplnvest, Kuusela 2008).

Viranomaiset aiheuttavat edelleen valtavaa byrokratiaa omilla toimil-
laan. Valtiovalta aiheuttaa vastaavasti omilla suojaustoimillaan protek-
tionismin laajenemista yha uusille toimialueille. Néisti kaikista esteisté
ja vaikeuksista huolimatta suomalaisilla pk-yrityksilld on edelleen téy-
det ja erinomaiset mahdollisuudet padstd ja menestyd ja hyotyd Vena-
jan valtavista markkinoista. Suomalais-Venéldisen kauppakamarin
tutkimuksen mukaan suomalaisilta potentiaalisilta alihankkijoilta ja
yhteistyokumppaneilta edellytetdén ehdotonta ammattitaitoa, ja tyoko-
kemusta, hyvdi tyon laatua, rehellisyyttd, Vendjan liiketoimintaympa-

riston seka lainsddddannon tuntemusta (Tiri 2008, 76).
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5.3 Onnistumisen edellytykset ja virheiden valttdminen

Kolmannessa ja samalla tdimén tutkimuksen viimeisessd teemassa kar-
toitettiin keinoja ja menetelmid, joista olisi apua etabloitumisprosessin
alkuvaiheessa sekd sen johtamisessa. Samoin pyrittiin selvittdméén
niitd menetelmid ja osaamisalueita joiden avulla voisi vélttdd toista-
masta muiden suomalaisten yrittdjien omassa etabloitumisprosessis-
saan jo tekemid virheitd. Samoin kartoitettiin kokemuksia ja mielipitei-
td osaamisen, kielitaidon sekd avustavien organisaatioiden merkityk-

sestd yrityksen suunnitellessa liiketoimintansa kansainvélistimista.

Kuten aiemmin on todettu, etabloitumista suunniteltaessa yritykselld
tulee olla jo perusliiketoiminta ja kotimaan markkinat hyvin hallinnas-
sa. Samoin yritykselld tulee olla niin sanotut yleiset edellytykset eli
osaamista ja resursseja etabloitumisprosessin kdynnistdmiseksi ja on-
nistuneen ldpiviennin mahdollistamiseksi. Téllaisia edellytyksid ovat
osaaminen ja ennen kaikkea riittavét rahalliset resurssit. Etabloitumista
voi ajatella prosessina tai projektina, joka viedddn tietyssd ajassa ldpi.
Talloin sithen varataan resurssit kuten mihin tahansa projektiin. Ulko-
maille ei voi eikid kannata I&hted karkuun ongelmia, niitd on sielld vas-
tassa muutoinkin. Yleisistd edellytyksistd muutamat haastateltavat to-

tesivat seuraavasti:

”..no ainakin itelld pitdd olla asiat kotona kunnossa, ettd
se on se a ja o. Ettd sinne ei kannate lihted tyhjdtaskuna,
jos on taloudellisia ongelmia ei kannata lihted, jos on vi-
ranomaisten kanssa Suomessa ongelmia ei kannate ldih-
ted ja niin edelleen. Ja kaikki ndmd asiat ko on kunnossa
Jja on johonki asiaan varma, niin mikdpd ettei..”

”.niin, ettd tdytyy olla jo tietynlainen kokemus vienti-
kaupasta, tavasta toimia ulkomaalaisten kanssa, vaan se
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pitdis olla tosiaan se rautanen asiantuntemus koskien
Vendjdn kauppaa..”

i3]

. md olisin sitd mieltd, ettd missddn nimessd se ei ole
ihan alottelevalle viejdlle, koska jos sie alotat vientid,
niin dld, ei missddn nimessd kannata alakaa Vendjdlle
ensimmdiseksi..”

Y1l4 olevien kommenttien ja kokemusten mukaan yritykselld ja sen
johdolla tulisi olla kokemusta kansainvélisestd litketoiminnasta ennen
Vendjille suuntautuvien liiketoimintojen vakavaa harkitsemista tai
suunnittelun aloittamista. Haastateltavien mukaan Vendjd on vaativa
markkina-alue kansainvilistymistd aloitteleville yrityksille. Kun edel-
lytykset ovat olemassa, tulee etenemispolku tunnistaa ja tiedostaa. Ta-
mé merkitsee sen arvioimista kuinka kansainvélistyminen juuri tdssa
yrityksessd hoidetaan ja johdetaan. Erdén haastateltavan kommentti

tarttuu juuri tdhén asiaan.

”..,ettd kun ndd perusprosessit on kunnossa ja tiedetddn
mikd on se, niinko se juridinen tapa edetd prosessissa..”

Sitaatissa viitataan strategisiin paéatoksiin ja paitosten kdytantoon vie-
miseen. Markkinat ja toimintaympéristo sekd sdddokset ja midrdykset
tulee tuntea sen alueen osalta mihin on paitetty litketoimintaa laajentaa
tai uusi konttori tai toimipiste perustaa. Myds tdmi seikka tuli usein

esille haastatteluaineistosta.

”..no just sitd, ettd tuota niin, oltasiin tarkemmin selvilld
ndistd kaikista sddnnoksistd ja kdytinndistd, mitd Vend-
jdn kaupassa on. Mie oon ite aikanaan ollu tuota niin,
vientikaupassa toiminu aikanaan Oulussa, mutta se oli
ldhinnd tuonne Norjan ja Ruotsin suuntaan..”

”..sen lainsddddnnon tunteminen, sitten ku tavaraa tuu-
aan ddrimmdisen huolellisesti tehdidn kaikki paperit, hy-
vdksyttdd ne periaatteessa ennenké mitddn tavaraa ldhe-
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tetddn, elikkd ne paperit pitid olla todella kunnossa. Sii-
nd se yksinkertaisuuessaan on..”

Kohdemaan lainsdadantoon, sdéntoihin ja médrdyksiin ennakkoon pe-
rehtyminen on yksi osa menestyksellistid kansainvilistymisen johtamis-
ta. Ennakkovalmistautumiseen voi ja kannatta kdyttdd ehdottomasti
niin sanottuja avustavien organisaatioiden palveluja, joita tarjoavat
esimerkiksi alueelliset kauppakamarit sekd Fintra, FinPro ja muut vas-
taavat organisaatiot. Vaikka tutkimuksessa mukana olleet eivét itse
olleet kayttineet aikoinaan avustavien organisaatioiden palveluja, niin
siitd huolimatta he korostivat niiden merkitysti kansainvilistymispolun

alkuvaiheessa.

”..nden kylld niilld erinomaisen roolin. Ne on sen teoria-

puolen osaajia, mutta mitd me ollaan tddlld Murmanskis-
sa, niin ne on ihan loistavia verkoston luojia, ne on niitd
pioneereja mitkd niinkoé luo niitd suhteita...”

”.tdrked rooli, kylld, koska kylld sielld niinko tdd, jos
ldhtee ihan untuvikkona niinko me ldhettiin, niin, se on
raskas polku..”

Suomessa myds valtiovalta on kiinnittdnyt erityshuomiota pk-yritysten
kansainvilistymisponnistelujen avustamiseen. Kansainvélistymishank-
keisiin on saatavissa myos yhteiskunnallista tukea ja rahoitusta, jota
kannattaa yritysten ehdottomasti myods hyodyntdd. Yritysten kansain-
vélistymistd voidaan edesauttaa myds koulutuksella, josta 10ytyy hyvin
tarjontaa. Koulutuksen ja opastuksen merkitys my0s tuli esille haastat-

telututkimuksen aikana.

”..elikkd tuota, et kylld niinkun, varsinkin sanotaan tdlla-
set pienet toimijat, joilla on kuitenkin suuri halu myydd
tavaraa rajan yli, niin, heille pitdis ihan kddestd pitden
opetusta olla..”
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” .niin, se vois olla, tietenki siind vois olla kaikkea vihdn

vleistd ja sitten vihdn, ettd se tarkentus, ettd siitd ois yri-
tykselle niinko hyotyd. Sen tietdd ite ko on pieni yrittdjd
ja ollu pienissd yrityksissdkin paljon mukana, niin sielld
on se pddoma mitd voidaan kéyttid timmadseen toimin-
taan, niin sitd on rajallisesti..”

Erilaiset tukitoimintojen vaihtoehdot, kuten koulutus, neuvonta, semi-
naarit ja vertaistuki tulivat esille haastateltututkimuksen aikana. Ko-
keneetkin maa- tai projektinjohtajat toivat esille niin sanotun vertaistu-
en. Kokeneet yrittdjat voisivat jakaa kokemuksia ja neuvoja vasta-
alkajille. Opastuksesta voisi olla hyotyd myds kokeneille johtotehtdvis-

sd tyoskenteleville.

”..kyl mun mielestd, jos aatellaan minkd polun ite on kd-
velly, niin ehottomasti semmosen, ihmisen joka on ollu
sielld Vendjdlld, tuntee sen Vendjdn bisneksen, niin pu-
hus vaikka pdivin, ettd mitd sielld, tulee olemaan eessd
Jja kdytds niitd asioita ldpi..”

.. Ja niinko ldhinnd vaikka semmosta henkistd briiffausta
sithen tulevaan ettd, se on nimittdin, oma maailmansa, se
on niin oma maailmansa..”

Jonkinasteista yrittdjien tai avainhenkildiden tdsmékoulutusta” pe-
rddnkuuluttivat kdytdnnossd kaikki haastatellut. Erds vastaaja ehdotti
erddnlaista seminaaripdivien, koulutus- tai briiffaustapahtumien” sar-
jaa, joka siséltéisi useampia koulutusjaksoja esimerkiksi vuoden aika-
na. Toisaalta kiinnitettiin huomiota siihen, ettd ei koulutusta saa jirjes-
tdd vain koulutuksen vuoksi vaan siitd on oltava myos oikeasti hyotya

yrittdjille tai vientitoiminnasta vastaaville avainhenkilGille.

”..niin, se pitds olla niin hyvd paketti, ettd niille yrittdjille
ja yrityksille tulis siitd hyotyd, elikkd semmosta tdsmd-
koulutusta ja sitten semmosia, ettd se vois olla jotakin
sanotaan, ei vuojen pitusia, vaan....ois joitakin tiettyjd
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koulutuspdivid ja taas ois tyhjdd vilissd ja taas koulutus-
ta, elikkd semmosia tapahtumia..”

”..joo, nimenomaan vientipuolelta, vienti- ja tuontikaup-

paan, ettd... Siind vois muuten ollakin ihan hyvd aihe,

tuota sielld Murmanskin pddssd jdrjestdd semmonen..”
Mielenkiintoisia keskusteluja aiheutti myds tutkijan kysymys “pitédisi-
ko veniliisille antaa EU:ta ja sen sdddoksid koskevaa koulutusta?”.
Kaikki vastaajat olivat yhtd mieltd siitd, ettd kylld pitdisi. Mutta se,
ovatko he kiinnostuneita tillaisesta tiedosta, onkin sitten mahdollisesti
toisen tutkimuksen paikka. Kaikki olivat kuitenkin sitd mieltd, ettd
tietdamys EU:n tulli- ja kauppalainsdddannostd on todella vihidistd ve-

nélaisten keskuudessa.

”.aivan, kylld ehdottomasti pitdis, kylld. Elikkd tuota
niin mind veikkaan, ettd sielld ei kovinkaan suurta tietd-
mystd ole esimerkiksi siitd, ettd nyt heindkuun alusta ldh-
tien, kaikki mitd Suomesta viedddn tullaamalla, niitd ei
endd papereilla voi tullata vaan ne pitdd etukdteen sdh-
koisesti ilmoittaa tulliin. Ja tuota niin, EU:n puolellahan
myds muuttuu, muuttuu sddnnokset, niin ilman muuta

1

puolin ja toisin se on tirkedd...”.

Pk-yritysten kansainvidlisen kaupan osaamisongelmat tunnistetaan.
Tietotaito on puutteellista niin Vendjdlla kuin Suomessakin ja osaami-

sen tason nostaminen on kehittimiskohde molemmissa maissa (Tiri

2008, 68).

”..sanotaanko ndin, ettd pitds, mutta se on eri asia, ettd
ottaako ne vastaan. Vendjdhdn on yrittiny WTO:n jdise-
neksi pddssd, mutta eihdn se, sithen varmaan ihan heti
ndilld evdilld pddse, ettd tuota, pitds tietenki..”

”..Vendjd on Vendjd ja tuota, miksi ... Se on suurvalta ja

miksi, miksi heidn pitds kuunnella jotain EU:n pellejdi
sielld, niin ndin ne ajattelee sielld..”
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Venijin kauppa- ja my0s poliittiset suhteet EU:n kanssa eivét ole tay-
sin ongelmattomat. Siksipd ei ole mikddn ihme, ettd pienten venildis-
ten yritysten tai kauppiaiden tietimys EU:sta ja sen erilaisista madra-

yksistd on vield aika vahéista.

Suomalaisten kielitaidosta tai paremminkin kielitaidottomuudesta pu-
hutaan jonkin verran. Aiheeseen tormdd véistimittd keskusteltaessa
yritysten kansainvilistymisestd. Vieraan kielen taito on tirked, mutta
sitd ei pidd ylikorostaa, mikéli tutkimukseen osallistuneita haastatelta-
via on uskominen. Tdstd on esimerkkind erddn yritysjohtajan “ravak-

ka” toteamus tutkijan kysymykseen kielitaidon merkityksesta:

. juuri kukaan lappilainen pk-yrityksen johtaja ei puhu
mitddn vierasta kieltd, saati sitten vendjdd! Kielitaidon
puute ei ole pahin este ollenkaan kaupankdynnissd, tulk-
kausapua kylld on saatavissa..”

Kaikki haastateltavat tosin myonsivit, ettd tulkkien kanssa voi asioista
myds sopia, mutta omasta tai avainhenkildiden kielitaidosta on tai olisi
paljon hyotyd. Vendjdd on syytd osata ainakin auttavasti syvéllisem-
pien henkilokohtaisten suhteiden luomiseksi ja pitkdaikaisen oleskelun
mahdollistamiseksi. Vaikka kieltd osaisikin jollain tasolla ja omasta
mielestdédn jopa hyvin niin taitoon ei pidd tiukoissa neuvottelutilanteis-

sa tuudittautua.

7 .ettd siind vaiheessa ei ainakaan vield kannata ko sie
oot sopimusta tekemdssd, osoittaa ettd sie osaat vendjdd,
vaan siind on oltava tulkki..”

Jos kohta suomalaisten kielitaidossa on toivomisen varaa, niin koke-
musten mukaan kohentamisen varaa olisi myds venaldisilld. Tunnettu
tosiasiahan on, ettd vanhempi viki ei vieraita kielid juurikaan osaa.

Nuoret ja yliopistoissa opiskelleet osaavat sitd vastoin paremminkin
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esimerkiksi englantia. Tamé seikka tuli myos esille tutkimuksessa.

Seuraavanlaiset kommentit toistuivat useamman vastaajan kohdalla:

”..koska suomalaiset osaa suomea ja jonkun verran eng-
lantia, mutta siihen se jdd. Ja Vendjdlld hyvin vdhdn osa-
taan englantia, se on vendjdd, sitten tulkin kautta puhu-
taan, niin, kylld se on niinké sitd vastaan tulemista mo-
lemmin puolin, ettd kylld pitdd niinko rohkaista vendldi-
sid kollegoja niinké oppimaan englantia ja meitd suoma-
laisia oppimaan, englantia ja vendjdd..”

”.tdnd pdivind sielld ne ihmiset, nuoret varsinkin, niin
ne rupeaa puhumaan englantia. Mut kylldhdn, jos vend-
ldisen kans tekee kauppaa, bisnestd ja osaa sen paikalli-
sen kielen, niin se on ddretén lahja. Ne niinko vendldiset
arvostaa sitd ihan dlyttomdsti. Ne pitdd sitd niinko
kumppanina ihan eri tasolla kun semmonen jos tulkin vd-
litykselld puhutaan. Se on vaan fakta..”

Kielitaitoa on aina mahdollista parantaa ja vendjddkin voi oppia jos
sithen on riittdvén motivoitunut. Varteenotettava vaihtoehto on tietysti
palkata yritykseen niin sanottu “ulkovenildinen”. Lapissa ja myds Ro-
vaniemen seudulla asuu satoja, ellei periti tuhansia syntyperdisid vena-
ldisid, joilla vendjdn kieli sujuu ja myos suomi ilman suurempia vai-

keuksia.

Kysyttdessd vendldisiltd yritysjohtajilta suomalaisten kanssa kokemis-
taan kaupan esteistd nimesivét he jossain miirin ongelmallisiksi sen,
ettd Suomessa on muuta Eurooppaa korkeammat hinnat ja Suomen
lainsdddintod ei tunneta riittavésti. Lisdksi ongelmina ndhdéddn toimi-
tusten ja asiakirjojen viivdstyminen, logistiikkaongelmat, Vendjin
lainsdddédnnon kehittymittomyys, tuotesertifikaatit sekd kieliongelmat.
(Tiri 2008, 68.) Venildisten yritysjohtajien ongelmalista ei juuri poik-

kea suomalaisten yritysjohtajien vastaavasta luettelosta.
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Tutkimuksen yksi johtava ajatus oli 10ytdd haastattelujen avulla niin
sanottuja “onnistumisen avaimia”, joilla voisi vélttdd turhia virheitd
pk-yrityksen kansainvilistymisprosessissa. Haastattelussa pyydettiin
nimedmiin muutamia sellaisia keinoja, menetelmid tai prosessin osa-
alueita, joiden avulla ainakin niin sanotut “tyhmét” virheet voitaisiin
minimoida. Kysymys on toki melkoisen johdatteleva ja menee yrittdjan
nikokulmasta jopa liikketoiminnan avainalueisiin. Kuitenkin haastatel-
tavat yrittivdt vastata kysymykseen mielesténi rehellisesti ja avoimesti.
Tuloksia analysoitaessa kiinnittyy huomio véistiméttd siihen, ettd mi-
tdén “viisasten kived” tai mullistavaa neuvoa ei téllakédan kerralla 16y-

tynyt tdhén yksittdiseen kysymykseen:

”..Suomalainen mennee sinne, meni se tekemddn mitd ta-
hansa, niin vendldinen asiakas, vastapuoli, niin se kui-
tenkin olettaa, ettd se henkilo joka sinne tullee, niin se
tietdd ihan kaiken sieltd montun pohjalta savupiipun hui-
pulle asti, kaikki siltd vdliltd. Elikkd pittdd olla hyvin laa-
jaa tyokokemusta. Teoreettiset henkilot ei menesty, ei
missddn nimessd, se voi pilata sen viimisenkin mahol-
lisuuen..”

”..mun tdytyy vaan toistaa ittedni siind, ettd pitid kuun-
nella vanhempia kollegoja, verkottua, keskustella, mennd
nditten suomalaisten korkeakoulu-, yliopisto-, verkosto-
jen kautta ja tavata ihmisid, keskustella ja sitd kautta 16y-
tdd sudenkuopat. Se on se juttu..”

Johtaminen, avoimuus, oman henkiloston motivointi ja keskustelut

tulivat esille erdissd puheenvuoroissa:

”.jos katotaan vaikka meiddn firmaa Vendjdlld, niin on
huomattu se, ettd jos ei kerro alaisille mikd on tavoite,
niin ne rupeaa tekemdcdn ittelle tavoitteeita mitkd pohjau-
tuu toisarvoisiin juttuihin kuten bonuslaskentaan ja
myynnin lisddmiseen silldkin riskilld, ettd asiakas palaut-
taa tuotteita..”
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Tavoitteiden asettaminen, motivointi ja valvonta ovat mitd suurimmas-
sa madrin perusjohtamista kotimaassakin, mutta nimi toimenpiteet
korostuvat toisenlaisessa toimintaymparistossd kuten esimerkiksi Ve-

néjalla.

Suomalais-Venildisen kauppakamarin tutkimuksessa (Tiri 2008) vena-
ldisiltd yritysjohtajilta tiedusteltiin, miten venildisten ja suomalaisten
viélistd kaupallista yhteisty6ta voisi edistdd. Venéldiset yritysjohtajat
uskovat suuruuden ekonomiaan eli yhteistyon uskotaan vahvistuvan
viennin ja tuonnin volyymin kasvaessa. Perusteluiksi kaupankiyntiin
suomalaisten kanssa venéldiset mainitsevat ensisijaisesti tavaroiden ja
palvelujen laadun ja toiseksi maantieteellisen ldheisyyden. Kuviossa 6

on eritelty vendldisten mainitsemia perusteluja kaupankédynnille.

Vastaavasti taas viennin kasvattamiseksi Vendjalti Suomeen venélais-
ten tulee omasta mielestdin panostaa enemmain markkinointiin ja mai-
nontaan Suomessa. Lisdksi pitdd olla aktiivisempi myyntitydssd ja
asiakaspohjan laajentamisessa. Suuryritysten pitdd omasta mielestdan
lisdtd tuotantoa, sekd tuoda ja ottaa kdyttdon modernia teknologiaa

laadun parantamiseksi.
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Syyt kaupankiyntiin suomalaisten kanssa, N=259
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Kuvio 6. Venéldisten yritysjohtajien kertomat syyt kaupankdyntiin suoma-
laisten kanssa (Tiri 2008, 62).

Suuryritykset ndkevit tehtavikseen my0s tutustua paremmin kauppa-
kumppaneihinsa ja ndiden liiketoimintaan ja tarpeisiin. Suomalaisten
Venijian-kaupan edistdmiseksi venildiset nikevit parhaimman keinon
hintapolitiikassa sekd sopimusehtojen ja toimitusaikojen noudattami-
sessa. Hintapolititkan suhteen on muistettava, ettd vendldisten mielesti
edulliset ja sopivat hinnat oli vasta neljinneksi eniten mainittu syy
kaupankdyntiin suomalaisten kanssa. Toimitusten nopeus sen sijaan

tuli vasta sijalla kymmenen. (Tiri 2008, 69.)

Suomalaisilta odotetaan vastaavasti lisdksi proaktiivisuutta, toisin sa-

noen aloitteellista ja tavoitteellista toimintamallia. Tima tarkoittaa, ettd
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suomalaiset itse ovat yhteydessd vendldisiin yhteistyon kehittimiseksi,
markkinoivat tuotteitaan ja palveluitaan, tekevit tarjouksia ja tarjous-
pyyntdjd. Vastaus- ja yleensékin prosessiaikoja toivotaan lyhyemmik-
si. Suomalaisten tulee reagoida nopeammin. Mainontaa ei mydskdin
saa unohtaa. Vastavuoroisuuttakin arvostetaan. Suomalaisten tulee
tavaran- ja palvelunmyynnin lisdksi my0s ostaa tavaroita ja palveluita
venildisiltd yrityksiltd. Téllainen vastavuoroisuus voisi vendldisten
mielestd jopa tuoda mukanaan edullisempia hintoja. Rahoitus- ja luot-

totarjoukset edesauttavat kauppojen syntyéa. (Tiri 2008, 69.)

Kuviossa 7 kdy ilmi vendldisten yritysjohtajien odotuksia suomalaisille
ja erityisesti suomalaisyrityksille. Tulokset ovat Suomalais-Venéldisen

kauppakamarin tutkimuksesta vuodelta 2008.
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Kaupan edistiminen - odotukset suomalaisille, N=338
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Kuvio 7. Veniliisten odotukset suomalaisille keskindisen kaupan edistdmi-

seksi (Tiri 2008, 70).

Kolmannen ja siten my0s viimeisen teeman erikoisimpana havaintona

voitaisiin kuitenkin pitdd ldhes kaikkien haastateltavien esille ottamaa

asenneongelmaa. Eli haastateltavien mukaan suomalaisilla on erityises-

ti vendldisten kanssa toimiessa asennoitumisvaikeuksia, jotka kérjisty-

vit suorastaan asenneongelmiksi.

”.. se asennoituminenhan on hyvin tdrkeetd, ettd ei aina-
kaan niin kun, mikd tuntuu niin kun vastenmieliseltd, jos-
kus kun kuulee ja ndkee semmosta ryssittelyd, niin, sem-
moisella asenteella ei kylld voi Vendjdlle ldhted..”
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”..esimerkiksi virkakoneisto yms. keksii vield koko ajan
busineksen esteitd, rajoituksia. Epdilevit kaikkia rikolli-
siksi, tutkitaan estetddn rajoitetaan! Asenteet kuntoon..”

Negatiiviset asenteet ilmenevit tietysti puheissa ja teoissa. Eli “ryssi-
telladn”, ndhdddn kurjuus ja koyhyys, mutta ei tunnisteta mahdolli-
suuksia. Tavatonta ei ole sekddn, ettd peldtidn mafiaa ja rikollisia
vaikka suurimmalla osalla suomalaisista ei ole kokemuksia minké&n-
laisesta rikollisesta toiminnasta mafiasta nyt puhumattakaan. Erds vuo-

sia venéldisten kanssa operoinut johtaja tiivisti asian néin:

”..asenne ja osaaminen ratkaisee kaiken, ennen kaikkea
asenne ja asennoituminen! Ei busineksen tekeminen ole
Vendjdlld sen vaikeampaa kuin muuallakaan. Osaaminen
ja ylivoimainen tuote ratkaisee kaupat ja johtajan johta-
minen ja asenne ratkaisee yrityksen menestyksen!”

Eipa siihen ole paljon lisddmistd! Kommentissa tiivistyy koko kauppa-
tieteiden ammatillinen sanoma. Tuote, osaaminen, johtaminen ja oikea

asenne, siind menestyksen avaimet, Venédjéllékin.

Kolmannen teeman kysymyksilld kartoitettiin avustavien organisaati-
oiden roolia sekd vientivalmennuksen ja koulutuksen merkitystd ja
tarvetta. Samalla luodattiin sitd, milla tasolla avainhenkiloiden osaami-
sen tulisi olla, jotta kansainvélistymisprosessi hoituisi menestykselli-
sesti. Huomiotta ei jitetty mydskddn vieraiden kielten osaamisen tai
hallinnan merkitystd. Erityisesti pohdittiin onko venéjin kielen osaa-

minen vilttimatontd menestyksekkdiden liikesuhteiden hoitamisessa.

Tulosten perusteella voidaan vahvasti viittdd, ettd avustavien organi-
saatioiden rooli on entisestdén korostunut ja tulee korostumaan vieléd
lisdd vuosikymmenen vaihtuessa. Yritysten vilinen kilpailu markki-

noilla on entistd kovempaa taantuman jélkeen noususuhdanteen koitta-
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essa. Tétd perustelen silld, ettd taantuman aikana matalasuhdanteessa
yritykset joutuvat parantamaan ja tehostamaan prosessejaan selviyty-
dkseen. Yritykset jotka 10ytdvat parhaat kumppanit, yhteistyotahot ja
alihankkijat tulevat menestyméén parhaiten kysynnén elpyessi. Talloin
muun muassa juuri verkottumista tukevilla ja avustavilla organisaati-
oilla on kysyntdd. Kansainvélistymistd avustavat ja tukevat organisaa-

tiot tulevat kokemaan kovan kysyntdpiikin tuossa vaiheessa.

Koulutusorganisaatiot kuten yliopistot, ammattikorkeakoulut ja myos
ammattiopistot saivat haastateltavilta myos jossain mddrin kritiikkia.
Organisaatioita moitittiin vieraantumisesta kdytdnnon tyoeldméin vaa-

timuksista.

”.valitettavasti korkeakoulut ja yliopistot ovat menettd-
neet kdytdnnonldiheisyyden ja siten kaiken kosketuksen
yrityseldmdidn ja yritysten tarpeisiin. Ne eivdt kykene an-
tamaan sellaista koulutuspanosta kun nykyinen yritys-
eldmd tarvitsisi. Yliopistoihin on jddnyt vanha “akatee-
minen vapaus” ja teknillisistd oppilaitoksista puuttuu
kaikkinainen dynaamisuus! Yritysten tarpeiden tunnista-
minen on ensiarvoisen tdrkedtd, koska koulutuslaitosten
on tuotettava tulevaisuudessakin yrityksille henkilostod.
Kauppakamari on auktoriteetti jota tarvitaan ja sitd tulee
myos tukea, koska se myds kouluttaa, mikd sindllddn on
hyvd juttu..”

Jotkut haastateltavat edellyttivit yliopistojen ja korkeakoulujen opetta-
jilta kdytdnnon tydeldimdn kokemuksen hankkimista ja péivittdmist.
Haastateltavien mukaan 2000-luvun Suomessa tydeldmin muutokset
ovat niin nopeita ja suuria, ettd kaksi- jopa kolmekymmentd vuotta

sitten hankittu kdytdnnon tyokokemus on auttamattomasti vanhentunut.

Tutkimuksessa nousee pari mielenkiintoista ja jopa yllattdvaikin asiaa

viimeisen teeman aihealueilta. Toinen on aika yleinen kisitys vendjan
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kielen osaamisen valttdimattomyydestd toimittacssa Vendjalla. Kyse-
lyssd mukana olleista kolmen henkilén voidaan sanoa puhuvan vendjii
hyvin ja kahden auttavasti. Muut haastateltavat puhuvat kieltd véhin
tai ei ollenkaan kiytannossi. Silti kaikki, myds hyvin kieltd puhuvat,
kertoivat, ettd vendjdd on hyvd osata, mutta ei kielitaidottomuus ole
este menestyksellisille liiketoimille Vendjélld. Toinen ikdvadmpi tutki-
muksessa paljastunut seikka koskee vanhoja asenteita, jotka johtuvat
ehkdpi historiallisista seikoista. Voidaan eriiltd osin puhua jopa asen-
neongelmista. Venijiin ja venildisiin asennoidutaan, joissain tapauk-
sissa ylemmyyden periaatteella. Ndin unohdetaan, ettd vendléiset ovat
loppujen lopuksi ylpeitd identiteetistién ja maastaan. Suomalaisten
kriittiset ja epdluuloiset mielikuvat Vendjistd ja venéldisistd ovat jos-
sain médrin perua pitkéstd ja vaiherikkaasta, eikd aina erityisen lampi-
mastéd, yhteisestd historiasta. Kaikista ponnisteluista ja hyvisti tarkoi-
tusperistd huolimatta ndyttda siltd, ettd taustalla olevat stereotypiat vi-

rittdvét liiaksi yleiskuvaa (Ollus—Torvalds 2005, 43).
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6 JOHTOPAATOKSET JA JATKOTOIMENPITEET
6.1 Pohdintaa

Tdmi tutkimus kdynnistettiin lokakuussa 2008, juuri nithin aikoihin,
kun maailmantalouden taantuman tai laman ensimmadiset merkit olivat
havaittavissa myos Suomessa. Taantuman nopea levidminen ja voima-
kas tuotannon ja talouden putoaminen yllétti useimmat talouden am-
mattilaisetkin. Vuodenvaihteen 2008-2009 tienoilla, kun tutkimus-
suunnitelman alkoi hahmottua, saimme lukea péivittdin tiedotusvéli-
neistd, kuinka syvé ja todenndkdisesti vuosia kestévi taantumasta tu-

leekaan.

Uutiset idéstd olivat myos yhtd lohduttomia. Pankit horjuivat, raken-
nustydomaat pysdhtyivat, porssi laski alaméked ja kuluttajien luottamus
talouteen ldhestyi nollaa. Suomalaisyritykset lomauttivat sekd irtisa-
noivat henkilostod ja supistivat niin koti kuin ulkomaan toimintojaan.
Tadmin kaltaisessa talouden tilanteessa ei ollut kovin helppoa ryhtyd
keskustelemaan pk-yrittdjien tai yritysjohtajien kanssa yritysten kan-
sainvélistymiseen ja ulkomaille laajentumiseen liittyvistd kysymyksis-
td. Positiivinen ylldtys oli se, ettd kaikilla haastatteluun osallistuvilla
yritysten avainhenkil6illd sekd my0s asiantuntijaorganisaatioiden edus-
tajilla oli vahva usko talouden nousuun. Elpymisen odotettiin kdynnis-
tyvén jopa kohtuullisen nopeastikin. Usko talouden nousuun selittyy
ehkdpi sill, ettd kaikkien haastateltujen yrittdjien tai palkkajohtajien
Vengja-liiketoiminnot saivat alkunsa edellisen suuren laman jéilkeen

yhdeksankymmentéluvun puolenvilin tienoilla.

Yritysten kansainvélistymisen kdynnistdminen pienten- ja keskisuurten

yritystenkin osalta tulee perustua selkeisiin suunnitelmiin ja strategisiin
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valintoihin. Liian usein paitokset tehdddn nopeasti, ilman riittdvid pe-
rus- tai markkinatutkimuksia. Yksinkertaisesti vain havaitaan tarve tai
tilaisuus ja tartutaan siithen. Padtoksenteon nopeus ja joustavuus ovat
kiistatta PK-yritysten ominaispiirre ja my0s valtti markkinoilla kilpail-
taessa. Aijon (2001, 8) mukaan “kaikki yritykset globalisoituvat joko
aktiivisesti tai passiivisesti ja muutosnopeuden kiihtyesséd strategisen
suunnittelun aikavéli lyhenee”. Strategiavaihtoehtojen joustava ja ko-
konaisvaltainen tarkastelu on entistéd tirkedmpdd. Epdvarmuuden valli-
tessa niin sanottu skenaariosuunnittelu yleistyy. Tadssé yhteydessé ske-
naariosuunnittelulla tarkoitetaan erilaisten toimintavaihtoehtojen laa-
timista ja perusteltua pohdintaa vaihtoehtoisten tulevaisuudenkuvien
varalle. Voitaneen siis sanoa, ettd nyt yhd selvemmin kuin aikaisem-
min strategisen suunnittelun laatu ratkaisee yrityksen menestymisen
globaalissa kilpailussa. Yritysjohdolle on timén pdivian toimintaympa-
ristdssd ja olosuhteissa tirkedd omata kyky muodostaa selked tulevai-

suudenkuva eli visio, jonka pohjalta strategia luodaan.

Usein keskitytddn vientiin tai Venijille etabloitumiseen kisiteltdessi
Suomessa Vendjdn kaupan tarjoamia mahdollisuuksia. Vendjélld ta-
pahtuneet muutokset ja Suomen EU-jdsenyys ovat kuitenkin oleellises-
ti muuttaneet asioita viime vuosina myds tdssd suhteessa. Suomen
tuonti on perinteisesti painottunut raaka-aineisiin kuten 6ljyyn ja kaa-
suun, sekd menneind vuosina laajassa mitassa myos autoihin (Hultin
ym. 1997, 50). On huomattava, ettd toiminta myds Suomen maaperilld
venildisten asiakkaiden kanssa on Venédjankauppaa ja siten myos osal-

taan vientid Vendjille (Aroméki, 1998, 279).

Suomalaiset eivit ole vield tottuneet tuomaan kulutustavaroita Vendjal-

td saati sitten ostamaan tai kdyttdmian vendldisid palveluja. Kulutusta-
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vara- ja palveluhankintoja venildiset kuitenkin tutkimuksen mukaan
toivovat, kuten kuviosta 8 kédy ilmi. Jos Vendjdn talous kehittyy ny-
kyisten nidkymien mukaan, tulee se merkitsemddn kokonaan uusien
mahdollisuuksien avautumista kulutustavaroiden, alihankintatuotteiden
ja erilaisten pienkoneiden ja laitteiden tuonnille. Osaamisen kasvami-
sen ja toimintojen kehittymisen myd6td Vendjaltd voi myos lisddntyvés-
sd médrin ostaa tuotteita ja palveluja, joiden tuottaminen Suomessa on

liian kallista. (Hultin ym. 1997, 50; Tiri 2008.)

Téassd yhteydessd on syytd myods muistaa, ettdi Suomi on tai ainakin
voisi olla venildisyrityksille merkittdva sillanpddasema lansimarkki-
noille. Suomeen on venildisten kannalta kohtalaisen helppo tulla.
Suomi tarjoaa toimintaympériston, joka on monessa tapauksessa veni-
ldiselle jo aiemmin ainakin jollain tavalla tuttu. Lisdksi Suomi on tina
pdivand osa Euroopan unionia, mikd tekee meistd huomattavasti aikai-
sempaa mielenkiintoisemman sijaintipaikan. Hakeutuessaan Suomen
kautta ldnsimarkkinoille vendldinen yritys saattaa tdlloin olla myds
erinomainen asiakas, joka tarvitsee apua ja tukea mitd moninaisimpiin
tarpeisiin. Suomalaisten yritysten kannattaa aktiivisesti hakeutua l4n-
simarkkinoille myos yhteisty0ssd venéldisyritysten kanssa samaan ai-
kaan kun kilpailu EU:n sisdmarkkinoilla kiristyy. (Hultin ym. 1997,
50; Tiri 2008, 9.)
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Kiinnostavimmat yhteistyomuodot suomalaisten kanssa, N=422
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Suomalaisyritysten palveluiden osto 1 e 34 %
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]

kanssa

Alihankinta ja sopimusvalmistus Suomessa 8 %

Investoinnit Suomeen

Alihankinta ja sopimusvalmistus Vendjalla
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Kuvio 8. Venildisten yritysjohtajien kiinnostavimmaksi mainitsemat yhteis-
tydmuodot suomalaisten kanssa (Tiri 2008, 71).

Vaikka yksikdén haastatelluista yritysjohtajista ei kertonut tai myonté-
nyt laatineensa visiota tai strategiaa oman yrityksensd kansainvélisty-
mistd silmélldpitden, niin suorastaan himmaistyttivin hyvin ne ovat
kansainvélistymisen haasteista selvinneet. Arvata vain voi kuinka hy-
vddn menestykseen yritykset olisivatkaan ylténeet jos olisi panostettu
edes jossain mddrin suunnitteluun, visiointiin ja strategioiden luomi-
seen. Kiistdmiton tosiasia on, ettd kansainvilistymisen edetessd kan-
salliset erot yritystoiminnassa menettivdt merkitystddn. Suomalaiset
yritykset toimivat samoilla markkinoilla, yhtdldisin edellytyksin ja
samoilla keinoilla kuin muidenkin maiden yritykset. Lisdksi voidaan
véittdd, ettd litketoiminnan ja markkinoinnin peruslait ovat samat aina
ja kaikkialla, ainoastaan niiden toteutusmuodot ja sovellutusolosuhteet

vaihtelevat (Aijo 2001, 9).
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PK-yritysten yksi ominaispiirre on aiemmin mainitun paitoksenteon
nopeuden ja joustavuuden lisdksi organisaatiorakenteen “ohuus” eli
yritysjohto on useimmiten myds toteuttava porras. Téstd huolimatta
yksi mahdollinen PK-yritysten kehittdmiskohde olisi yritysjohdon stra-

tegisen suunnittelun ja johtamisen valmiuksien parantaminen.

Suomalaisia kiinnostaa erityisesti Vendjén ldhialueiden markkinat ku-
ten haastatteluaineistosta kdy ilmi. Tdma on tdysin luonnollista. Katso-
essa PK-yrityksen silmin Vendjdd huomaa helposti, ettd Vendjd on
darimmadisen iso maa, josta syystd sen logistiset olosuhteet ovat mitta-
vat. MyoOs asiakaspotentiaali on Vendjdlld valtava. Naiistd seikoista
johtuen tulee toiminnan suunnitteluvaiheessa miettid tarkoin, mitkd
talousalueet ja paikkakunnat ovat oman yrityksen toiminnan kannalta
jarkevid (Aroméki 1998, 279). Pohjois- suomalaisen pk-yrityksen ni-
kokulmasta kiinnostavia alueita ovat tidlloin Luoteis-Vendjille sijoittu-
vat Kuolan, Karjalan tasavallan ja Arkangelin talousalueet. Mainituilla
alueilla asuu yhteensd noin 2,8 miljoonaa asukasta. Alueella sijaitsee

kymmenié, jollei satoja eri alojen yrityksia.

Kuinka sitten yksityiset henkil6t ja yritysasiakkaat tavoitetaan? Tassd
haastattelututkimuksessa kédytdnndssa kaikki totesivat, ettd verkostoi-
tuminen on vilttdimétontd. Kannattaa siis verkostoitua suomalaisten
yritysten kanssa, samoin kuin vendldisten yritysten kanssa. Liiketoi-
minnan tehokkuuden nikokulmasta on myos pakko rakentaa riittdvéan
kattava ja tehokas henkiloverkosto Vendjille. Monialayhtididen yh-
teenliittyméd Barents Group Oy voidaan mainita yhtend esimerkkina
tehokkaasta ja toimivasta suomalaisyritysten verkottumisesta. Lisétie-
toa verkostosta 16ytyy muun muassa yhtion internetsivuilta osoitteesta

www.barentsgroup.fi.
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Venijillad toimiessa on pakko valita kenen kanssa tehddén bisnestd ja
millé tavalla. Asiakassegmentoinnin merkitys korostuu myos (Aromaki
1998, 290). Yrityksen on tirkedd seurata, miten oma asiakaskunta ke-
hittyy ja miten asiakkaiden kulutustottumukset muuttuvat. Téstd syysta
tiedonhankinnan merkitys lisdéntyy, koska markkinoiden kehittyminen

ja muuttuminen tuovat uusia vaatimuksia (Aromaki 1998, 291).

Tiedonhankinnan pitdd olla tarveldhtoistd ja tietoa pitdd pystyd myos
analysoimaan. Asiantuntijaorganisaatioiden palvelut auttavat tissd
vaiheessa. Esimerkiksi Suomalais-Venildisen kauppakamarin tehtava-
nd on tuottaa mahdollisimman objektiivista ja monipuolista tietoa Ve-

nédjin markkinoista ja niiden kehittymisestd (Aroméki, 1998, 285).

Erilaiset asiantuntijatahot voivat parhaiten auttaa pk-yrityksid verkot-
tumisessa niin suomalaisten kuin venéldisyritysten kanssa. Samoin
asiantuntijaorganisaatiot voivat auttaa erilaisten markkina- ja taus-
taselvitysten tekemisessd mukaan lukien erilaiset turvallisuuteen liitty-
vét tietotarpeet. Verkottumisen edistiminen ja markkina- sekd taus-
taselvitykset olisivat siten myds olennaisimpia kehittdmiskohteita, joil-
la edistetddn pohjoissuomalaisia pk-yrityksid niiden kansainvilisty-

misponnisteluissa.

Suomalais-Venildinen kauppakamari (SVKK 2009) suoritti vuonna
2008 laajan markkinakartoituksen venéldisten yritysjohtajien keskuu-
dessa. Kartoituksella selvitettiin Suomen ja Vendjdn vilisen kaupan
asiakasndkokulmaa sekd kaupallisen yhteistyon taustatietoja. Tulokset
osoittavat, ettd kiristyvdstd kilpailusta huolimatta Vendjilld on vield
paljon potentiaalia kaupan lisddmismahdollisuuksissa ja uusien yhteis-
tyokumppaneiden l0ytdmisessd. Kartoituksessa kévi ilmi, ettd mahdol-

lisuudet ovat suuret myds muualla kuin ldhialueilla Pietarissa ja Luo-
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teis-Vendjalld. Mahdollisuudet ovat avoinna luonnollisesti viennissé
mutta my0s tuonnissa Suomeen sekd Suomessa tapahtuvassa alihan-
kinnassa. Lapin pk-yritysten kannalta kiinnostavaa on, ettd erilaiset
yhteistyokuviot ja kiinnostus uusiin kontakteihin suomalaisten kanssa
on suurinta Moskovan, Pietarin ja Luoteis-Venéjén alueilla. (Tiri 2008,

8-10.)

Niiden alueiden yrityksiin pitéisi solmia kontakteja entistd ahkeram-
min. Kauppakumppanit 10ytyvat padsidéntdisesti messuilta tai sdhkoi-
sistd luetteloista. Yllattdvana seikkana voisi pitdd, ettd useissa tapauk-
sissa aktiivisena osapuolena on venéldinen yritys (kuvio 9). Suomalais-
ten oma aktiivisuus nékyy erityisesti Moskovassa, mutta pk-yritysten
osalta myds Luoteis-Vendjdlla. Niilld paikkakunnilla suomalaiset ovat
olleet ahkerimpia ottamaan itse yhteyttd venildiseen potentiaaliseen
yhteistyOkumppaniin. Suomalaisten vahvuuksina kaupankdynnissa
pidetddn pk-yritysten keskuudessa laatua, luotettavuutta, stabiiliutta ja
maantieteellistd 1dheisyyttd. Venéldisilld yrityksilld ei padsdintdisesti
ole ongelmia suomalaisten kanssa kidydyssd kaupassa. Venéliisjohtaji-
en mukaan mydskddn mainontaa ei saa unohtaa. Vastavuoroisuutta
arvostetaan myds eli suomalaisten tulee tavaran- ja palvelunmyynnin
lisdksi my0Os ostaa tavaroita ja palveluita venildisiltd yrityksiltd. (Tiri

2008, 8-10.)
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Miten yhteistyokumppanit loytavit toisensa, N=330|
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Kuvio 9. Miten yhteistyokumppanit 10ytévét toisensa (Tiri 2008, 66).

Suomalaisilla on vahvaa Vendjin litketoimintaosaamista sekd erityis-
osaamista tietyilld strategisilla aloilla. Yhdistimélld néitd vahvuuksia
Suomella ja suomalaisilla on tdysi mahdollisuus kehittyd johtavaksi
Venija-osaajaksi ainakin logistiikan, metsiteollisuuden, rakentamisen
ja teknologiateollisuuden aloilla. Suomalaista korkeatasoista Venijin
litketoimintaosaamista on pyrittdivd hyodyntdméidn kansallisesti.
Osaamista pitdéd tuotteistaa ja kaupallistaa kansainvélisesti huomatta-
vasti nykyistd enemmain. Talousintegraation myo6td elinkeinoeldmin
Vendja-osaamisen kysyntd kasvaa ja yritysten tarpeet muuttuvat yhi

vaativammiksi.
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Vendjille voi suuntautua avoimin mielin, mutta ennakkovalmistautu-
misen tirkeys tulee muistaa. Visio ja strategia on laadittava kuntoon
etupainotteisesti mieluummin kuin jélkikéteen. Sijaintipaikka ratkaisee
paljon, joten se on valittava ensin. Yritykselle pitdd 16ytdd oikea sijain-
ti oman yrityksen strategian ja markkinoille tulon pohjalta. Resurssei-
hin on satsattava riittdvisti. Tama tarkoittaa rahan, ajan, osaajien 10y-
tamistd sekd pohjatdiden tekemistd kunnolla. Konsulttia tai konsultteja

voi ja kannattaa tutkimuksen tulostenkin mukaan kéyttaa.

On kuitenkin huomattava, ettd aikaa menee parhaimmassakin tapauk-
sessa aina enemmadn kun mihin on varautunut. Tuote- ja palvelukon-
septi tulee olla kunnossa niin hinnan kuin laatunsakin puolesta, mark-
kina-aluetta silméilld pitden. Samoin “’kotipesd” tulee olla kunnossa,
koska Venidjd on valtava maa ja haastava markkina-alue. Sille markki-
na-alueelle on vaikea etabloitua jos kotimaan markkinoilla ei kaikki
ole kunnossa. Kotimaassakin olisi syyté olla saavutettuna kaytdnnossa

jonkin asteinen markkinajohtajuus.

Valitulla alueella jo toimivat suomalaisyritykset ovat tirkeitd tiedon-
vaithdon kannalta sekd benchmarkkauksessa ettd myds sosiaalisten suh-
teiden vuoksi. Paikalle jo etabloituneilta kannattaa asioita kysya. Suo-
siteltavaa on kayttdd heiddn kokemuksiaan hyddyksi. Lahtokohtaisesti
pitdd kuitenkin aina muistaa, etti “business on businesta”. Toimin-
taympéristd0 muuttuu, mutta toimintatavat sdilyviat. On muistettava so-
pimusjuridiikan ratkaiseva merkitys. Tédssd kohden voi sanoa, ettd mi-
kddn ei Vendjilld sopimuksista huolimatta ole lopullisesti sitovaa. So-
pimukset koskevat kuitenkin parhaimmillaankin vai sopimusosapuolia
ja kaikkia tapaukset ovat individuaaleja. On paljon helpompaa muuttaa

oma ja yrityksensd toimintatapa venaldiseksi kuin yrittdd muuttaa esi-
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merkiksi Vendjén tulli- tai veroviranomaiset toimimaan suomalaisit-
tain. Vendjén liiketoimintojen kidynnistdmisessé ja “maan valloitukses-
sa” tulee edetd suunnitelmallisesti, askel kerrallaan ja opiksi ottaen.
Eteneminen niin sanotun pitkén kaavan mukaan voi olla monesti kaik-

kein jirkevinta.

Edelld tutkimuksesta esiin nousevat huomiot ja havainnot ovat ham-
mistyttdvin samankaltaisia Kiinaan etabloituneiden yritysten kom-

menttien kanssa, joita Kaislaniemi on kirjannut tutkimusraporttiin

Suomalainen silkkitie Kiinaan” (Kaislaniemi 2003).

Suomen kauppa- ja teollisuusministerion tutkimuksen mukaan suo-
maisyritykset kaipaavat eniten tdydennyskoulutusta venéldiselle henki-
16stolle kielitaitoon, tydturvallisuuteen sekd laatuun liittyvissd asioissa.
Samoin kuin tédssi tutkimuksessa, KTM:n tutkimuksessa nousevat esiin
kulttuurieroihin liittyvét ongelmatilanteet kenties jopa ylldttden suoma-
laiselta eikd niinkddn venildiseltd tyontekijdpuolelta (Haukioja—
Hietanen—Kaartemo—Pelto-Kaisa—Peltola—Peltonen 2007, 33-34, 40—
49).

Yhteenvetona Vendjdn markkinoista voi todeta, ettd Vendjilld kaikki
on mahdollista tai mahdotonta. Riskeistd huolimatta Vendjad tarjoaa
valtavia mahdollisuuksia, joita jotkut yritykset tulevat hyddyntdméiin
joka tapauksessa, vaikeuksista ja riskeistd huolimatta (Hultin ym.

1997, 32).
6.2 Suosituksia jatkotoimenpiteiksi

Tédmin tutkimus- ja kehitysprojektin toimeksiantaja, Finnbarentsin
johtaja Kristiina Jokelainen tiivisti tutkimuksen aloituspalaverissa

16.10.2008 yhden keskeisen tavoitteen seuraavasti: Miten merkitdan
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tai paalutetaan se polku, joka johtaa tai opastaa menestykselliseen lii-

ketoimintaan rajan takana tai molemmin puolin rajaa?”

Tuon kysymyksen perusteella tiivistin tutkimusraportin loppuosaan
joitakin tutkimuksen myo6téd esiin nousseita ajatuksia ja seikkoja, joita
voisi tarkastella ldhemmin pohdiskellen erityisesti niiden jatkokehi-
tysmahdollisuuksia. Ajatukset ja ideat esitellddn lyhyesti ja vain siind
laajuudessa, ettd tarkoitusperd kdy riittdvissd madrin ilmi. Ideat eivit
my0skéddn ole missddn suunnitellussa erityisjarjestyksessd. Jollei toisin
ole mainittu, niin koordinoinnista voisi vastata Finnbarents tai asian-

tuntijaorganisaation nimeima muu taho.

Vendjdn muuttuva toimintaympéristd erilaisine sddnnoksineen on eri-
tyisen haasteellinen yrityksille. Yritysten tulee hyvdksyd muutos ja
sopeutua tosiasioihin. Vendjdlld ei ole samanlaista litketoimintaympa-
riston vakautta kuin ldnsimaissa. Yritysten toimintatavat on mukautet-
myds pystyttdvd reagoimaan ajoissa. Téssd yhteydessd Vendjin -
kaupan osaaminen on ratkaisevassa asemassa yrityksen menestymisen
kannalta. Olemassa olevaa osaamista, kokemusta ja yritysverkostoja on

pystyttiva hyodyntdmain nykyistd paremmin.

Maakunnan pk-yritykset eivét useinkaan nde Vendjdd mahdollisuutena
pitkélld tdahtdimelld. Paikalliset pk-yritykset on saatava kiinnostumaan
Vendjan tarjoamista laajoista markkinoista ja yhteistydmahdollisuuk-
sista. Inarin Rajajoosepin ja Sallan Kelloseldn kansainvélisten rajanyli-
tyspaikkojen sekd Luoteis-Vendjan alueen infrastruktuuri ovat lappi-
laisten pk-yritysten ja koko maakunnan kannalta tirkeitd strategisia

kehittamiskohteita. Nykyinen neuvonta, koulutus ja rahoitusinstrumen-
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tit koetaan riittdméattdmiksi, ne eivét vastaa yritysten tarpeita tai niita ei

osata hyodyntda riittdvissd maarin.
6.2.1 Suomalaisveniliisten yhteisyritysten perustamisen edistiiminen

Suomea pidetddn yleisesti esimerkiksi Euroopan unionin piirissd port-
tina Vendjian markkinoille. Miksi emme kééntdisi asiaan niin pdin, ettd
Suomi toimisi my0s vendldisyrityksille porttina EU:n sisdmarkkinoil-
le? Télloin venildisyritysten kansainvilistymispyrkimyksid ja yritysten
kaikkinaisen yhteistyon tehostamiseksi tulisi erityisesti harkita ja edis-
tdd suomalais-vendldisten yhteisyritysten perustamista Suomeen. Ve-
néldisyritysten kansainvilistymiskehitys, kuten kansainvilistyminen
muuallakin maailmassa, alkaa tavallisimmin tavaran vientinid (tdssd
tapauksessa siis tuontina) ja siihen liittyvien palvelujen tuottamisena
kohdemaassa. Normaali jatkumo kansainvélistymistoiminnalle on
oman myyntiyksikon perustaminen, joka tapahtuisi tdssd tapauksessa
siis suomeen. Tadstd liiketoiminnan kasvusta ja vilkastumisesta olisi
hy6tya niin tyollisyyden kuin muunkin yhteiskunnan toiminnan elpy-

misen kannalta.

Yhteisyritykset on hyvé toimintamalli ja erinomainen tapa toimia sel-
laisille pk-yrityksille, jotka kilpailevat suuryritysten kanssa samoilla
markkinoilla. Yhteisyritysmallissa potentiaaliset hyodyt ovat moninai-
set ldhtien luonnollisesti aina toisilta oppimisesta, kustannusten jaosta,
kriittisen massan muodostamisesta, synergiaetujen saamisesta aina
edelld kuvattuun uuden liiketoiminnan muodostamiskykyyn, riskin

jakamiseen ja jopa suurempaan uskottavuuteen.
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6.2.2 Pk-yrityksille suunnatun kansainvilistymiskoulutuksen kehittéimi-
nen

Kansainviélistymiskoulutuksen pddméérand voisi olla parantaa olennai-
sesti lappilaisten pk-yrittdjien valmiuksia kansainviliseen yhteistoi-
mintaan. Tiivis alueellinen yhteistyd olisi olennainen osa tavoitteiden
saavuttamisessa (mm. yritysverkostojen luomisessa). Voidaan olettaa,
ettei maakunnan kansainvilinen osaaminen ole kovin laajalle levinnyt-
td, vaikka erillistd taustaselvitystd ei ole tehty. Tavoitteena voisi olla
muun muassa perehdyttdd osallistujat Barentsin alue- ja rakennepoli-
tiikkkaan ja toimintakulttuuriin, kohentaa kédytdnnon kielitaitoa ja sen
kiyttamisen valmiuksia, perehtyd Vendjin historiaan, kulttuuriin ja
nykypéivdin sekd orientoitua kansainvélisen toiminnan mahdollisuuk-
siin ja vaatimuksiin. Osallistujat saisivat myds tietoa kansainvilisen
yhteistyOn toimintaperiaatteista. Projektin tavoitteena tulisi olla toimi-

van yhteistydverkoston ja yhteistyon luominen eri osapuolten vilille.

Myo6s Suomen kauppa- ja teollisuusministerion (KTM) tutkimuksen
havaintojen pohjalta suositellaan suomalais-venéldisen koulutuksen
koordinointimahdollisuuksia, kdynnistetddn erilaisia rakennusalan
vaihto-ohjelmia sekd parannetaan ammattitutkintojen yhteensopivuutta
Suomen ja Vendjin vililli. KTM:n rahoittaman tutkimuksen tulokset
tukevat tdiménkin tutkimuksen tuloksia siind mielessé, ettd suomalaiset
yhtiot, muutamia poikkeuksia lukuun ottamatta, alihydodyntiavét vena-
ldisen tyOvoiman kédytdstd aiheutuvan kilpailukyvyn paranemisen.

(Haukioja ym. 2007.)

Rovaniemen ammattikorkeakoulun ja Lapin yliopiston yhteinen Finn-
barents -asiantuntijayksikké voisi koordinoida koulutusta tai ja jopa

jarjestdd sellaista, koska Suomen kauppa- ja teollisuusministerion ra-
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hoittaman tutkimuksenkin mukaan kielitaidon liséksi yritykset kaipaa-
vat eniten tdydennyskoulutusta laatuun ja ty6turvallisuuteen liittyvissi
asioissa (Haukioja ym. 2007, 54). Suomalaistoimijoiden intresseissi
olisi kehittdd olemassa olevaa koulutusinfrastruktuuria suomalaisyri-
tysten ja viranomaisten yhteistyolld. Myos kansainvélistymiseen liitty-
vien riskien hallintaan tarvitaan tukea. Vendjélti Pohjois-Suomeen
muuttaneiden ihmisten osaamista olisi kyettdvd hyddyntdméiin nykyis-

td selkedsti paremmin.

Kayttod oli mahdollisesti myds koulutusmateriaalille tai opaskirjaselle,
joka perustuisi kokemusperdiseen tietoon Barents -liiketoiminnoista
sekd tutkittuihin case-tapauksiin. Kyseinen opas voisi olla vaihtoehtoi-
sesti myos koulutusmoduuli tai osa yrittdjien sekd sellaisiksi aikovien
kansainvilistymiskoulutusta. Koska materiaali perustuisi kokemuksiin
ja case-tapauksiin, tulee kyseinen materiaali tarkistaa ja saattaa julkais-
tavaan muotoon asiantuntijoiden ohjauksessa muun muassa ohjeistuk-

sen oikeellisuuden ja lainmukaisuuden varmistamiseksi.

6.2.3 Yritysten keskiniisen verkostoitumisen edistiminen

Suomen kauppa- ja teollisuusministerion rahoittaman tutkimuksen
perusteella suositellaan my0s yhteistyon ja verkostoitumisen tehosta-
mista. Yhteistyolld ja verkostoitumisen eduilla on mahdollista organi-
soida koordinoitu tukiverkosto, joka voi auttaa suomalaisia yrityksid
selviytyméén erilaisista tulevaisuuden haasteista. Pienten ja keskisuur-
ten yritysten olisi helpompaa aloittaa toiminta Venijill, jos heille olisi
olemassa yhteistyoverkosto, johon kuuluisi myo6s tarkoituksenmukai-
nen koulutusjdrjestelméd venildiselle henkilostolle. (Haukioja ym.

2007, 55.)
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Verkostoituminen ei ole aivan ongelmatonta, koska verkostoitumisen
perusongelmiin lukeutuu myos verkostojen johtaminen. Verkostoitu-
misessa johtaminen korostuu. Miten johdetaan verkostoa, joka koostuu
organisaatioista ja ihmisistd joihin ei ole suoraa hierarkkista tai ase-
maan perustuvaa vaikutus- tai midrdysvaltaa? Talloin tdrkeimmaksi
nousee etenkin osaamisen johtaminen ja hallinta. Verkostoituminen on
erityisen edullista pienille ja keskisuurille yrityksille, koska se edistda

etenkin yritysten kasvua.

Tilastokeskuksen mukaan yritysten verkostoituminen vauhdittaa liike-
vaithdon ja henkilostomaidrédn kasvua. Suurimpana heikkoutena on se,
ettd verkostoitumisen hyddyt eivit tutkimusten mukaan jakaudu tasa-
puolisesti toimijoiden kesken. Yritysten verkostoituminen luonnolli-
sestikaan ole kertatapahtuma, vaan kehittyvd vuorovaikutusprosessi,
johon verkostoituvat yrityksen tuovat oman panoksensa. Verkostot
eivit synny sanelemalla vaan dynaamisessa prosessissa. Ndiden seik-
kojen ymmaértdminen on kdytdnndssd kriittiset osatekijit verkostojen

menestymiselle (EK 2008; Suomen yrittdjat 2009).

6.2.4 Vertaistuki ja knmmiyritystoiminnan kiynnistiiminen

Kansainvilistymisestd haasteellisiille alueille tukisi kehittimisohjelma,
jossa kokeneemmat tai suuremmat yritykset tukevat pk-yrityksiéd toi-
mimalla ns. kummiyrityksind. Johtotason henkild kummiyrityksesté
toimii pk-yritysten “sparraajana” ja neuvonantajana. Pk-yritysryhmét
voivat olla toimialapainotteisia tai muita sekaryhmid, jotka edustavat
toisiaan tukevia toimialoja. Yrittdjdt tapaavat sdénnollisesti ja kasitte-
levit ajankohtaisia liikketoiminnan kehittdmiseen liittyvid aihealueita.
Kysymyksessd on molemminpuolinen yhteistyd jossa molemmat osa-

puolet ovat hyddynsaajia.
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Ideana vertaistuessa ja kummitoiminnassa on se, ettd pk-yritykset op-
pivat suurempien yritysten toimintamalleista ja -menetelmistd ja hyo-
dyntdvit kokeneimpien ja suurempien yritysten kokemusta. Tiiviin
yhteistyon kautta voidaan osaamista myo0s siirtdd pk-yrityksille seka
synnyttdd alueelle uusia tuoteinnovaatioita ja palveluja. Lisdksi mene-
telméd tarjoaa kummiyritysten johtajistolle ainutlaatuisen tilaisuuden
laajentaa kokemustaustaansa ja siirtdd oppimaansa oman organisaati-
onsa kehittdmiseen. Ohjelma on toteutettu tai ainakin kokeiltu nimelld

”synetti kehittimisohjelma” (Vaasan yliopisto 1998).

6.2.5 Laatu- ja laatujiirjestelmikoulutus

Laatujohtamisen koulutus ja sen myd&ta kokonaisen ajattelumallin jal-
kauttaminen tulisi kohdentaa my0s pieniin ja keskisuuriin yrityksiin.
Laatujohtaminen on johtamismalli, jossa laatua pyritddn hallitsemaan
ja johtamaan strategisesti. Laatujohtamisen ja -ajattelun tulee alkaa
organisaation johdosta ja ulottua organisaation kaikkiin toimintoihin.
Kaytinnossd tdmid tarkoittaa sitd ettd laatujohtaminen tulee aloittaa
strategisesta suunnittelusta. Vision ja arvojen perusteella tunnistetaan
menestystekijoitd ja niiden vaatimat toimintamallit, prosessit ja osata-
voitteet. Laatu voidaan liittd4 niin kulutustavarateollisuuteen kuin eri-
laisia palveluja tarjoaviin yrityksiin. Laadulla on myos todettu olevan
varsin merkittdva vaikutus yrityksen talouteen. Véirin tekeminen, vir-
heelliset tuotteet, valvonta, ongelmat prosesseissa, korjaus, hylky ja
takuukustannukset ovat merkittdvid kustannuserid. (Narva 2005; Tuu-

rala 2004.)

Erés pk-yritysten toiminnan tehostamismenetelmé on niin sanottu par-
haiden kidytintdjen omaksuminen. Benchmarking ldhtee liikkeelle

oman toimialan tai muiden toimialojen parhaiden toimintamallien ja
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kiytantdjen kartoittamisesta. Ndmi toimintamallit ja kidytdnnot toimi-
vat tdmén jdlkeen organisaation oman toiminnan kehittimisen tavoite-

ja vertailukohteena (Yliherva 2004, 53).

Laatu muuttuu kilpailutekijéksi viimeistddn silloin kun se voidaan to-
dentaa dokumentoida. Tavaroiden maahantuonti ja myynti Vendjalla
edellyttdd tuotteiden sertifiointia. Vendjdlld on kaytéssd GOST R-
vaatimustenmukaisuussertifiointi, joka on kadytinndssd pakollinen. Hy-
viksyntd tekee mahdolliseksi tuotteiden péddsyn ja myynnin Vendjin
markkinoille. Kirjallinen sertifikaatti on yksi vahvistus siitd, ettd tuote

tdyttdd Vendjan turvallisuusvaatimukset.

Tuotteelle voidaan myontdd myds niin sanottu vapaaehtoinen sertifi-
kaatti. Ndissd tapauksissa sertifikaatti toimii markkinoinnin kilpailu-
keinona, mutta Venijilla on myds kohteita ja projekteja, joissa edelly-
tetddn vapaaehtoista GOST R-sertifikaattia eli vapaaehtoinen sertifi-
kaatti on télldin kdytdnndssd pakollinen. (MarkInvest 2009.) Jirjestel-
mén hallitseminen on tidrkedd, koska muun muassa ulkoasiainministe-
rion tilaaman tutkimuksenkin mukaan eniten teknisid kaupanesteitd
ovat erilaiset asiakirja- ja sertifikaattivaatimukset, joista eniten ongel-

mia aitheuttaa GOST R-sertifiointi (Vuola ym. 2009, 33).

6.2.6 Yritysten innovaatiokyvyn Kehittiminen

Kestdvéin yritystoiminnan taustalla on taloudellinen kannattavuus ja
kilpailu. Yritystoimintaa ei voi olla olemassa ilman selkedd voiton-
tavoittelua. Kilpailun olosuhteissa voitto on mahdollinen vain kehitté-
mélld palvelua parantavia ja toimintaa tehostavia innovaatioita (Yli-
herva 2006, 5-6). Innovaatiokyvyn kehittiminen edellyttdd organisaa-

tiolta kumppanuus-, hankinta-, tarjoutumisosaamista ja verkostotaitoja
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sekd luonnollisesti sellaista johtamista, joka edistdd nididen osaamisten
ja taitojen kehittymisté ja tavoitteellista suuntaamista (Yliherva 2006,

19).

Organisaatioiden rajapinnat ovat merkittdvid innovaatioiden syntyldh-
teitd, koska niissd vaihdetaan ja yhdistetddn valikoiden osaamista, né-
kemyksid, kokemuksia, kulttuureja ja jarjestelmid sekd muita resursse-
ja. Kun néitd kyetddn hyvin yhdistelemdin, voidaan innovaatiohyotyja
saavuttaa entistd tehokkaammin. Témé edellyttdd organisaatiolta
kumppanuus- ja sopimusyhteistydn osaamista. Innovaatioiden toteut-
taminen vaatii organisaatiotasoisia menettelyitd, osaamista ja tukira-
kenteita. Organisaation henkilostoltd se vaatii verkostotaitojen osaa-

mista. (Yliherva 2004, 147.)

Innovaatioiden ja innovaatiokyvyn kehittdminen on siis tdrked osa or-
ganisaatioiden johtamisjirjestelmdd. Organisaatioiden innovaatioky-
vyn johtamisen kouluttaminen olisi mielestédni erittdin sopiva koulutus-
aihe tai opintojakso, niin johtamisen erikoistumisopintoihin kuin yritté-
jille suunnattuihin kansainvilistymis-, jatko- ja tidydennyskoulutuk-

siinkin.
6.2.7 Kylmiolosuhteiden ja ympéristdosaamisen hyodyntiminen

Kylmédn ilmanalan osaamisalueella tuotteita palveluja ja sovelluksia
olisi mahdollista kehittdd kaupallisiksi sovelluksiksi useilla sektoreil-
la.esimerkiksi T & K-projekteissa. Kylméltd suojautumisen tarve nayt-
tdytyy vahvana mm. vaatetus- ja ldmmitysteknologiassa, kylmén il-
manalan rakennusmateriaaleissa, kommunikaatio- ja viestintiteknii-
kassa sekd ajoneuvo- ja kuljetustekniikassa. My0s kiinteistojen ja teol-

lisuuslaitosten hoitoon, kunnossapitoon sekd erilaisiin kylménil-
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manalan rakentamisen ongelmiin voisi 10ytyd uusia innovatiivisia rat-
kaisumalleja. Unohtaa ei sovi tyoturvallisuuteen ja tyOympariston liit-
tyvéd osaamista tai reaaliprosessien riskien hallintaa arktisissa tydsken-

telyolosuhteissa.

Uusien innovaatioiden kéyttdonoton myotd voisi syntyd myos laaja-
alaista ja monipuolista arktista ympéristdalan osaamista Pohjois-
Suomeen. Monipuolinen ympéristdosaaminen voisi olla yksi tulevai-
suuden suurista menestyspalveluista. Osaaminen koostuisi eri alojen
ympéristdalan asiantuntijoista, joiden osaamisalueisiin kuuluvat muun
muassa pohjoisen luonnon tuntemus, ymparistdosaaminen, aikuiskou-
lutus, viranomaistuntemus ja hyvét verkostot. Asiantuntijuutta tarvi-
taan my0s ympdristotietoisen toiminnan kehittdmisessd sekéd projekti-

ettd laadunhallinnassa.

Erityisesti pohjoisiin ja kylmiin, yhtddlld kaamokseen ja toisaalla yot-
tomén yon olosuhteisiin kehitettivid palveluja voisivat olla esimerkik-
si:

— Ympiristovaikutusten arviointi (YVA) eli erilaiset erillissel-

vitykset, viranomaisten ja muiden keskeisten sidosryhmien
tiedontarpeiden ennakointi ja nithin vastaaminen

— Tuotteiden ympaéristovaikutusten arviointi eli ymparistoldh-
toinen tuotesuunnittelu DfE (Design for Environment) seka
elinkaariarviointi LCA (Life Cycle Assessment)

— Johtamisjérjestelmien kehitys, ymparistd sekd tyoterveys ja
tyoturvallisuus

— Ympéristovastuiden ja -riskien arviointi (EDD) (Environ-
mental Due Diligence)

— Energiatehokkuus, vesien-, maaperén suojelu ja kunnostus,
materiaalitehokkuus sekd kemikaalien hallinta
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— Kansainvilisten yritysten ja miksei myds paikallisten yritys-
ten ympéristdosaamisen auditointi ja alan koulutus- ja kon-
sultointi (Ympdéristohallinto 2009).

Rovaniemen ammattikorkeakoulu ja Lapin yliopisto, yhdessé tai erik-
seen, voisivat varsin toteuttaa opintokokonaisuuksissa tai ottaa koulu-
tusohjelmaansa jopa molemmat edelld mainituista uusista osaamisalu-
eista. Arktisen ilmanalan hallinta seké laaja-alainen ymparistdosaami-
nen, nimenomaan kylmissa olosuhteissa, tulevat olemaan yksi potenti-
aalisista suomalaisille tarjoutuvista uusista litketoimintamahdollisuuk-

sista Kuolan ja Barentsin alueen hankkeissa.

6.2.8 Jatkotutkimusaiheita

Jatkuva toimintaympériston muutos, suomalaisyritysten kansainvélis-
tyminen, liiketoiminnan monimuotoisuus sekd globalisaation jatkumi-
nen tarjoavat runsaasti jatkotutkimusmahdollisuuksia. Myds Vendjan
litketoimintojen kehittyminen, muutos ja niiden seuranta tarjoavat mo-
nipuolisia jatkotutkimuskysymyksid. Ylldmainitut muutkin kehittdmis-
esitykset edellyttivit jatkotoimenpiteitd ja mahdollisesti my0s jatko-
tutkimuksia. Laajoja ja mielenkiintoisia tutkimus- ja kehityshankkeita
olisi mahdollisuus toteuttaa erityisesti uusien innovaatioiden, kuten
esimerkiksi kylméteknologian sekd ympéristdalan osaaminen ja uusien

sovellutusten kdyttoonoton osalta.
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