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Esipuhe

Luoteis-Vendjin tarjoamat mahdollisuudet kaakkoissuomalaisille yrityksille ovat
kiistattomat. Erityisesti Pietari ja sitd ymparoivd Leningradin alue toimivat kasvun
vetureina ja kehittyvit nopeasti. Liiketoimintamahdollisuuksia luovat niin paikallisen
kysynnidn kasvu kuin myds paikalliset investoinnit esimerkiksi teollisuuden
modernisointiprosesseihin, ympériston suojeluun liittyviin  projekteihin = seka
logistiikka- ja matkailusektorien kehittimiseen.

Liiketoiminnan kidynnistdminen ja pyorittiminen Vendjéllé ei kuitenkaan ole helppoa,
vaan se vaatii yritykseltd yleensd huomattavia resursseja ja osaamista. Siksi etenkin
pk-yritykset tarvitsevat usein ulkopuolisia neuvonta- ja tukipalveluja toiminnassaan.
Cursor Oy ja Kouvolan seudun kuntayhtymé ovat jo useita vuosia palvelleet alueen
yrityksid tarjoamalla mm. ajankohtaista Vendjé-tietoa, avustamalla vientiin liittyvissa
kysymyksissd sekd liikkekumppaneiden etsinndssd Vendjdltd. Saadaksemme entistd
paremman kisityksen kymenlaaksolaisten yritysten kiinnostuksesta Vendjaid kohtaan
ja Vendjdidn liittyvistd tukitarpeista olemme teettdneet Helsingin kauppakorkeakoulun
Kansainvilisten markkinoiden tutkimuskeskuksella CEMAT:Ila nyt kisilld olevan
tutkimuksen. CEMAT:ssa hankkeeseen osallistuivat projektipadllikko Piia Heliste,
tutkija Johanna Logrén sekd tutkimusavustajat Kristo Ovaska ja Tarja Koskinen-
Nisula. Hankkeen rahoittajina toimivat Euroopan aluekehitysrahasto, Kymenlaakson
Liitto, Kouvolan kuntayhtyméd ja Cursor Oy. Tdmidn tutkimuksen kautta saadun
lisdtiedon ansiosta pyrimme kohdentamaan tukitoimenpiteet palvelemaan entistd
paremmin yritysten tarpeita. Nédiden toimenpiteiden ansiosta yritysten ldhtokohdat
kansainvéliseen liitketoimintaan parantuvat ja yritykset saavat uusia asiakkaita sekd
kansainvalistd kokemusta. Pk-yritysten kilpailukyvyn parantumisesta hyotyy koko
seutu ja uusia tyOpaikkojakin syntyy lisda.

Tutkimus vahvistaa késitystd, ettd alueen pk-yrityksilli on kiinnostusta Vendjin
markkinoita kohtaan, mutta yritysten rajalliset resurssit estivdt monessa tapauksessa
toimintojen kehittimisen. Tukipalveluille on siten selvdsti olemassa tarvetta ja
kysyntdd. Tutkimustulosten avulla voidaan hahmottaa myo6s Vendjddn liittyvin
klusteroitumisen potentiaalia Kymenlaaksossa sekd esittdd konkreettisia yrityksid
tukevia  toimenpiteitd  tidmidn  potentiaalin  hyddyntdmiseksi.  Esimerkiksi
Kymenlaakson, Eteld-Savon ja Eteld-Karjalan yritysten parempi verkottaminen ja
yhteisten vientirenkaiden ym. yhteenliittymien kehittdminen palvelisivat tétad
tarkoitusta. Tutkimuksesta kdy myoOs ilmi, ettei alueen vendjdnkielisten
maahanmuuttajien potentiaalia ole vield yrityksissé juurikaan hyodynnetty. Myds télta
osin Cursor Oy ja Kouvolan seudun kuntayhtymd pyrkivdt toimenpiteillddn
parantamaan tilannetta.

Kouvola, helmikuu 2007

Virpi Herranen Leo Pyorid
Cursor Oy Kouvolan seudun kuntayhtyméa



1 Johdanto

Kymenlaakson maantieteellinen asema Euroopan unionin ja Vendjin rajalla — aivan
Pietarin miljoonakaupungin tuntumassa — on ainutlaatuinen. Maakunta on térked
logistinen keskus Vendjdn transitokuljetuksissa ja venéldiset matkailijat tuovat
maakuntaan huomattavia tuloja hyodyntdessddn alueen ostos- ja muita palveluita
Suomen matkoillaan.

Vendjd-yhteistyon potentiaalia Kaakkois-Suomen eri toimialoille on selvitetty
tammikuussa 2006 valmistuneessa tutkimuksessa, joka toteutettiin Helsingin
kauppakorkeakoulun CEMAT-tutkimuskeskuksen ja Lappeenrannan teknillisen
korkeakoulun NORDI-tutkimuskeskuksen yhteistyond. Selvitys osoitti, ettd
tutkimuksen maantieteellisend kohteena ollut Luoteis-Vendja (Pietari ja Leningradin
alue)  kehittyy  nopeasti.  Paikallisen = kysynndn  kasvu  luo  uusia
litkketoimintamahdollisuuksia, mutta myds kilpailu on kovenemassa suurten
kansainvilisten yritysten tullessa markkinoille ja paikallisten yritysten kehittyessé.
Toisaalta suurten ulkomaisten teollisuusinvestointien kautta avautuu markkinoita néita
palveleville toiminnoille esimerkiksi teollisuusrakentamisessa ja komponenttien
alihankinnassa. Paikalliset investoinnit esimerkiksi logistiikka- ja matkailusektorien
kehittdimiseen puolestaan luovat mahdollisuuksia alaan liittyvdn suomalaisen
tietotaidon vientiin.'

Vendjdn nopeasti  kasvavat markkinat tarjoavatkin = suomalaisyrityksille
litketoimintamahdollisuuksia enemmin, kuin mitd maakunnan yritykset tdlld hetkelld
hyodyntévit. Erityisesti pienten ja keskisuurten yritysten Vendjd-toimintoja olisi
mahdollista lisdtd. Liiketoiminnan kédynnistiminen ja pyorittdminen Vendjdlld ei
kuitenkaan ole ongelmatonta. Pienten yritysten on usein vaikea suunnata riittdvisti
resursseja  oman markkinapotentiaalin selvittdmiseen, yhteistydkumppaneiden ja
asiakkaiden etsintdén ja liiketoiminnan kdynnistdmiseen. Erilaisilla tukipalveluilla voi
siksi olla ratkaiseva merkitys toiminnan onnistumiselle.

Tdmidn selvityksen tavoitteena on kartoittaa toisaalta Kymenlaakson yritysten
nykyisten Venijid-toimintojen laajuus ja profiili, kuin myds alueen yritysten vield
hy6dyntimédton Vendja-potentiaali ja sithen liittyvét tukitarpeet. Selvityksen avulla
saatava tieto jakautuu kolmeen ryhméén:

1) Kuinka paljon ja millaista Vendjd-toimintaa Kymenlaakson yrityksilld on?

2) Milld toimialoilla ja minkd tyyppisissd yrityksissd on hyddyntdmatontd Vendja-
potentiaalia?

3) Millaisia tukitarpeita yrityksilld on, jotta em. potentiaali saataisiin hyddynnettyd?

Vendjd-toimintoja omaavien yritysten osalta tarkastellaan myds sitd, milld tavoin
nykyiset toiminnot on saatu kdyntiin, millaisia ongelmia toiminnassa on ollut ja miten

! Ivanova, Oksana, Kaipio, Hannu, Karhunen, Piivi, Leppédnen, Simo, Mashkina, Olga, Sharafutdinova,
Elmira and Thorne, Jeremy (2006): Potential for Enterprise Cooperation Between Southeast Finland
and Northwest Russia. Helsingin kauppakorkeakoulun julkaisuja B-69. HSE Print.



yritykset ovat aikoinaan hyotyneet tukipalveluista. Tadmé auttaa arvioimaan
tukipalvelujen tarvetta ja niiden suuntaamista my0s tulevaisuudessa.

Hyodyntdmétontd Vendja-potentiaalia tarkastellaan Vendjdn-toimintoja omaavien
yritysten kohdalla siitd ndkokulmasta, miten yritykset ndkevét Venidjin-toimintojensa
tulevaisuuden ja mahdollisuudet laajentua Vendjan markkinoilla. Muiden yritysten
osalta selvitetdin niiden kiinnostusta Vendjén-toimintoihin, toiminnan kdynnistamisen
esteitd ja mahdollisuuksia tukea yrityksid Vendjidn-toimintojen aloittamisessa.
Tulevaisuuden tukitarpeita arvioidaan niin Venijilld jo toimivien kuin toiminnan
kdynnistdmistd suunnittelevien yritysten kannalta.

2 Selvityksen toteutus

Selvitys toteutettiin kahdessa vaiheessa. Ensimméiisessd vaiheessa toteutettiin
lomakekysely syys-marraskuussa 2006. Otokseen valittiin  yritysrekistereiden
perusteella kaikki alueen pk-yritykset (alle 250 tyontekijad), joilla on vientitoimintaa.
Lisédksi Cursor Oy ja Kouvolan seudun kuntayhtymi toimittivat listat tiedossaan
olevista yrityksistd, joilla on Vendjén-kauppaa tai muita yhteyksid Vendgjalle.

Kysely postitettiin 379 yritykselle syyskuussa 2006 ja siitd ldhetettiin sdhkopostitse
kaksi muistutusta noin kahden viikon vélein. Vastausprosentin jddtyd toivottua
alhaisemmaksi kyselystd muistutettiin vield puhelimitse noin 80 yritystd. Samalla
tarjottiin mahdollisuus vastata kyselyyn puhelimen vilitykselld. Lisdksi kysely
lahetettiin sdhkopostitse vield 37 uudelle yritykselle. Lopullisen otoksen muodosti
ndin ollen 437 kymenlaaksolaista yritystd. Lopulta hyviksyttyjd vastauslomakkeita
saatiin 119 yritykseltd. Témén lisdksi 9 yritystd kieltdytyi vastaamasta kyselyyn,
koska aihe ei kiinnostanut. Kokonaisvastausprosentiksi muodostui siten 30, mité
voidaan kyselytutkimuksessa pitdd varsin hyvéné tuloksena.

Lomakekyselyaineisto  koodattiin ~ Excel-taulukkolaskentaohjelmaan, mistd se
siirrettiin  analysointia varten SAS-tilasto-ohjelmaan., jolla aineistosta tuotettiin
erilaisia jakaumia, kuten frekvenssijakaumia ja muuttujien ristiintaulukointeja.
Varsinaisia tilastollisia tutkimusmenetelmid ei tdssd tutkimuksessa ollut tavoitteena
kéyttaa.

Selvityksen toisessa vaiheessa joulukuussa 2006 — tammikuussa 2007 haastateltiin 20
kyselyyn vastannutta yritystd. Haastateltavien valinta perustui lomakekyselyn
tuloksiin ja tilaajan toiveeseen keskittyd erityisesti hyvinvointipalveluiden,
rakentamisen ja logistiikan alalla toimiviin yrityksiin. Toimialan lisdksi huomiota
kiinnitettiin ~ haastateltavien  yritysten = suhtautumiseen  Vené#jin-kauppaan.
Haastateltavaksi pyrittiin 16ytdmdidn sekd Vendjdn-kaupassa jo toimivia ettd siitd
kiinnostuneita yrityksid.

Haastattelua pyydettiin 35 yritykseltd. Niistd 8 yritystd kieltdytyi haastattelusta
vedoten joko kiireeseen tai siihen, ettei Vendjdn-toimintojen kehittiminen ole
yritykselle ajankohtaista. 27 yritystd suhtautui aiheeseen kiinnostuneesti, mutta niistd
7 kanssa ei onnistuttu sopimaan haastatteluaikaa, joten haastateltaviksi saatiin lopulta
20 yritystd. Haastattelut olivat luonteeltaan ns. puolistrukturoituja teemahaastatteluja,



joissa seurattiin etukiteen laadittua haastattelurunkoa, mutta jossa teemat saivat myods
ronsyilld ennalta suunnittelemattomille urille yritysten erityispiirteiden pohjalta.
Haastattelujen kesto oli puolesta tunnista ldhes kahteen tuntiin. Joissakin tapauksissa
yrittdjilld oli niin kiire, ettd haastattelu piti saada vietyd ldpi nopeasti. Haastatteluja
tehtiin niin Kouvolassa, Kotkassa, Haminassa kuin niiden ympéristokunnissa. Osa
haastatteluista suoritettiin puhelimitse. Haastateltaville luvattiin anonymiteetti, jotta
heiltd saatiin mahdollisimman avoimesti mielipiteitd ja ndkemyksid sekd Vendjan-
toimintoihin etté tukipalveluihin liittyen.

Haastattelut nauhoitettiin ja purettiin my6hemmin tekstiksi. Haastatteluaineiston
analysoinnin apuna kaytettiin QSR NVivo 7 -nimisté, laadullisen tutkimusaineiston
analysointiin kehitettyd ohjelmaa. Ohjelman avulla tekstimateriaalia voidaan
organisoida monella tapaa, kuten koodata tutkimuksen teemojen mukaisiin
kategorioihin. Aineistossa on mahdollista tehdd hakuja teemoittain tai erilaisten
taustamuuttujien suhteen. Myos tekstihaut ovat mahdollisia sen varmistamiseksi, ettd
kaikki tiettyyn teemaan kuuluva asia on varmasti tullut kédsiteltyd. Ohjelma ei tee
analyysia tutkijan puolesta, mutta sen kdyttd systematisoi laadullisen aineiston
analyysiprosessia.

3 Tutkimusyritysten taustatiedot ja suhde Venijan-
kauppaan

3.1 Yritysten toimiala

Lomakekyselyyn vastanneet yritykset (N=119) jakautuivat toimialoittain siten, ettd
enemmiston muodostivat tuotanto- ja palveluyritykset (Kuvio 1). Tuotantoyrityksid
oli kaikista vastaajista 34 %, palveluyrityksid 33 %. Seuraavaksi eniten vastaajissa oli
kaupan alan yrityksid, 15 % kaikista vastaajista. Rakennus- ja kuljetusalan yrityksia
oli selvésti vihemmin ja maa- tai metsitalousalan yrityksié ei lainkaan.

Kuvio 1: Kyselyyn vastanneet yritykset toimialoittain (n)
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Vastaavasti Kotkan-Haminan seudun avainklusterialoittain jaoteltuna eniten
vastauksia saatiin teknologiaklusteriin, tietointensiivisiin ja innovatiivisiin palveluihin
sekd kuluttajapalveluihin kuuluvilta yrityksiltad. (Kuvio 2.)

Kuvio 2: Kyselyyn vastanneet yritykset klustereittain (n)
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Tutkimukseen haastatellut 20 yritystd jakautuivat toimialoittain siten, ettd
palveluyrityksiksi luokiteltavia haastateltavia oli yhdeksén, tuotantoyrityksid kuusi
sekd kaupan, rakentamisen ja logistiikan aloilla toimivia yrityksid yhteensd viisi.
Yrityksid haastateltiin eri puolilla Kymenlaaksoa, mm. Kotkassa, Haminassa,
Kouvolassa ja ndiden ymparistokunnissa.

3.2 Yritysten koko

Tutkimuksen kohteena olivat pienet ja keskisuuret yritykset, joten otos rajattiin
korkeintaan 250 henkilod ty6llistdviin yrityksiin. Lomakekyselyyn vastanneet
yritykset jakautuivat melko tasaisesti erikokoisiin yrityksiin kuitenkin niin, ettd
yksinyrittdjid ja toisaalta yli 50 henkil6a tyollistdvid yrityksid oli aineistossa jonkin
verran muita vihemmén. Suurin osa yrityksistd (65 %) oli ns. mikroyrityksié, jotka
tyollistavit alle kymmenen henkil6a. (Kuvio 3.)



Kuvio 3: Vastausten jakautuminen yrityksen liikevaihdon ja henkiloston mukaan, %
vastanneista

Yrityksen liikevaihto milj. euroa Tyontekijoita yrittdjan lisdksi
. YIi 50 Ei yhtéan
vii 10 10% 13%
9% Alle 0.2
5-10 19%
6% 10-49
25%
25 0.2-0.4 1-4
15% 12% 1%

21%
23%

Myos haastatellut yritykset ty6llistivit tyypillisesti alle kymmenen ihmistd yrittdjén
lisdksi. Muutama haastatelluista oli yksinyrittdjid, ja kahdessa haastatellussa
yrityksessd oli yli 50 tyontekijaa.

Lomakekyselyyn vastanneiden yritysten enemmistolld (54 %) vuotuinen liikevaihto
oli alle miljoona euroa vuodessa. Yhden ja kahden miljoonan viliin sijoittui 16 %
yrityksistd. Kahdesta viiteen miljoonan liikevaihto oli 15 % yrityksistd. Yli 10
miljoonan vuotuinen liikevaihto oli 9 prosentilla yrityksistdi. Osa kyselyn
palauttaneista ei halunnut vastata liikevaihtoa koskevaan kysymykseen.

Lomakekyselyyn vastanneista yrityksistd enemmistd oli perustettu 1990-luvulla.
Kuitenkin peréti 14 % oli perustettu jo ennen vuotta 1979. Uusimpia, 2000-luvulla
perustettuja yrityksid oli 5 % vastanneista yrityksista.

My0s haastatellut yritykset olivat hyvin eri-ikdisid. Osa yrityksistd oli toiminut jo
usean yrittdjasukupolven ajan. Nuorin yrityksistd oli perustettu selvityksen
tekovuonna 2006.

3.3 Yritysten harjoittama ulkomaankauppa

Lomakekysely suunnattiin erityisesti ulkomaankauppaa harjoittaville yrityksille.
Vastanneista yrityksistd ulkomaankauppaa harjoittaa tdnd pdivind 67 %. Kaupasta
merkittdvin osa kdydddn kuitenkin muiden maiden kuin Venijin kanssa. (Kuviot 4 ja
5.

Vastaajista 36 prosentilla oli tdlld hetkelld Vendjdn-kauppaa. Kuuden yrityksen
kohdalla Venijin-kauppaa oli ollut, mutta se oli pdittynyt. Vendjén-kauppaa oli
eniten pisimpadn toimineiden yritysten ryhméssa.



Kuvio 4: Ulkomaankauppa klustereittain (n)
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Kuvio 5: Venijin-kauppa klustereittain (n)
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Muita Vendji-kontakteja kuin varsinaista ulkomaankauppaa oli 55 prosentilla
vastanneista yrityksistd. Esimerkiksi 41 % kaikista vastaajista ilmoitti heilld olevan
vendldisid asiakkaita. Muita vaihtoehtoja olivat esimerkiksi yhteistyd Suomessa
toimivien vendldisyritysten kanssa, jonka mainitsi 13 % vastaajista. Neljitoista
yritystd (12 % vastaajista) ilmoitti, ettd heilld on vendjdnkielinen tyontekiji. Muita
yhteistydbmuotoja mainitsi lisdksi 14 vastaajaa eli 12 % kaikista yrityksistd. Télla
perusteella kymenlaaksolaisten yritysten Vendjd-yhteydet ovat varsin tiiviitd.
Varsinaista Vendjan-kauppaa harjoittavien yritysten lisdksi myds muilla on kontakteja
Venijille tai venéldisiin. (Kuvio 6.)



Kuvio 6: Yritysten Vendja-kontaktit Venéjin-kauppa poisluettuna
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Kaupan, palvelujen ja rakentamisen aloilla venildisid asiakkaita oli noin puolella
vastaajista, kun taas tuotantoyrityksilli osuus oli selvdsti alhaisempi, eli noin
neljdnnes. Sen sijaan logistiikka-alan yrityksistd ldhes jokaisella oli asiakkaita
Venijilta.

Venildisid tai vendjinkielisid tyontekijoitd oli ldhinnd palvelu-, tuotanto- ja
kuljetusalan yrityksissd. Ehkd hiukan ylldttden kaupan ja rakennusalan yrittdjistd
yksikddn ei ilmoittanut omaavansa vendjdnkielisid tyontekijoitd. Toisaalta nditd
yrityksié oli otoksessa selvésti vihemmaén kuin palvelu- ja tuotantoyrityksia.

Yhteistyotd Suomessa toimivien vendldisfirmojen kanssa oli kolmanneksella kuljetus-
ja varastointialan yrityksistd sekéd viidennekselld palvelu- ja rakennusalan yrityksista.
Kaupan ja tuotantoalan yrityksilld yhteisty6té ei juuri ollut.

Vastaavasti 45 prosentilla vastaajista ei ollut tilld hetkelld mitddn kontakteja tai
yhteistyOtd vendldisten kanssa. Suhteessa vahiten kontakteja oli kauppaa ja tuotantoa
harjoittavilla yrityksilla.

Haastateltaviksi valituista kahdestakymmenestd yrityksestd 16 yritystd harjoitti
ulkomaankauppaa, joista 12 yritykselli oli myds Vendjin-kauppaa. Néistd
kahdeksalla ei tilld hetkelld ollut muuta ulkomaankauppaa kuin Vendjan-kauppaa,
joskin osa oli kdynyt kauppaa aikaisemmin. Viidelld Venidjdn-kauppaa ei ollut
lainkaan ja kolmella oli kokemusta yksittéisista kaupoista tai muista kokeiluista.

3.4 Suhtautuminen Venajin-kaupan aloittamiseen

Niitd yrityksid, joilla ei tdlld hetkelld ole Vendjidn-kauppaa, pyydettiin arvioimaan
suhtautumistaan  Venéjian-kauppaan tulevaisuudessa (Kuvio 7). Vastanneista
yrityksistd 58 % ei ole aikeissa suuntautua Venéjille, 32 prosenttia Vendjén-kauppa
voisi periaatteessa kiinnostaa ja 10 % vastasi Vendjan-kaupan aloittamisen olevan jo
suunnitteilla. Osa vastaajista jétti kaikki vaihtoehdot avoimeksi, mutta vastasi
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kuitenkin Vendjan-kaupasta kiinnostuneille tarkoitettuihin kysymyksiin, joten nima
yritykset tulkittiin ’voisi kiinnostaa” -ryhméén kuuluviksi.

Kuvio 7: Kiinnostus Venéjin-kauppaan klustereittain (N=72)
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Niitd vastaajia (N=42), joilla ei ole aikomusta suuntautua Venijille, pyydettiin
eritteleméén syitd kiinnostuksen puutteeseen (Kuvio 8). Kaikkein useimmin mainittu
syy oli liiketoiminnallinen — kotimarkkinoiden kysyntdéd pidettiin riittivdna, minka
mainitsi 27 % vastaajista. Muita suoraan liiketoimintaan liittyvid syitd olivat
ulkomaankaupan painopisteiden sijaitseminen muualla (11 %) ja se, ettei omille
tuotteille/palveluille ndhty olevan markkinoita Vendjélld (14 %). Vastaajista 7 %
arveli sopivien liiketoimintamahdollisuuksien puuttuvan.

Huomionarvoista on, ettd kukaan vastaajista ei valinnut vaihtoehtoa ”Venildiset eivit
ole merkittivi asiakasryhmi”, eli venéldisasiakkaiden merkitys Kymenlaaksossa on jo
itsestddn selvyys niissékin yrityksissd, jotka eivit ole aikeissa suuntautua Venijin-
kauppaan.

Toiseksi useimmin mainittu yksittdinen syy olla ldhtemittd kehittimddn Venijin-
toimintoja oli yrittdjdn puutteellinen osaaminen, kuten vendjdn kielen taito tai
kulttuurintuntemus, minkd mainitsi 20 % vastaajista. Usein mainittiin myos vaikeudet
16ytdd sopivaa yhteistyOkumppania (18 % vastaajista). My0s venildinen
litketoimintaymparistd arveluttaa yrityksid. Byrokratia ja toisaalta rikollisuus
Venijilld pelottivat molemmat 11 % vastaajista. Sen sijaan rahoituksen tai
toimitilojen puuttuminen ei ollut yhdenkdin yrityksen mielestd este Venidjidn-kaupan
aloittamiselle.
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Kuvio 8: Miksi Veniji ei tilli hetkelli Kkiinnosta liiketoiminta-alueena, % Kkysymykseen
vastanneista (N=42)
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Haastatelluista yrityksistd kukaan ei sanonut ehdotonta eitd Venéjén-kaupalle. Monen
kohdalla Vendjin markkinoille 1dht6 ei ollut kuitenkaan juuri nyt ajankohtainen.
Syynd oli useimmiten viennin vetdminen hyvin muuallakin ja resurssien puute
Venijin-kauppaan panostamiseen. Pitkdlld tihtdimelld kaikki haastateltavat pitivit
Venédjan-kauppaa mahdollisena.

4 Kiinnostus Venajan-kauppaan ja uusien toimijoiden
tukitarpeet

4.1 Motiivit ja kiinnostuksen kohteet

Lomakekyselyn vastaajista 23 oli rastittanut vaihtoehdon Venijidn-kauppa voisi
kiinnostaa periaatteessa”. Kuitenkin yhteensd 35 vastaajaa oli vastannut Vendjan-
kaupasta kiinnostuneille yrityksille tarkoitettuihin kysymyksiin. Téssd luvussa
esitettyjen lukujen pohjana on kéytetty ndiden 35 yrityksen vastauksia. Néin ollen
niistd yrityksistd, joilla ei vield ole Vendjdn-kauppaa, perdti 47 prosentilla oli
viahintdankin periaatteellista kiinnostusta Vendjan-kauppaa kohtaan.

Yritysten edustajia pyydettiin listaamaan syitd sithen, miksi Vendjd kiinnostaa.
Odotetusti tirkeimméksi syyksi nostettiin Vendjidn suuret ja kasvavat markkinat, silla
69 % yrityksistd mainitsi sen yhtend tarkeimmistd syistd kiinnostuksensa taustalla.
Myos Kymenlaakson erityisasema tiedostettiin hyvin, silld toiseksi useimmin
mainittiin - maantieteellisen sijainnin hyodyntdminen. T&atd mieltd oli 46 %
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kysymykseen vastanneista. Kolmantena nousivat esiin liiketoiminnalliset syyt, eli
tarve laajentaa omia markkinoita. Téarkeimpien tekijoiden joukossa 10ytyy siten
kansainvalistymisteorioista tuttuja tyonto- ja vetovoimatekijoita.

Kuvio 9: Miksi Veniji kiinnostaa, % vastanneista (N=35)

Muu []3

Maantieteellinen sijainti ] 46

Edulliset hankintakustannukset | D

Alhaiset tuotantokustannuket | O

Vendlaiset kontaktit Suomessa ] 26
Tarve laajentaa markkinoita | ‘ |46
Kysynnan pienentyminen Suomessa 7 20
Oma ala vahan kilpailtu 7 20
Kasvava markkina-alue 7 ] 69

Mahdollisuuksina nihtiin lisdksi vdhdinen kilpailu omalla alalla (20 %) tai jo
olemassa olevat kontaktit Suomessa toimiviin vendldisiin yrityksiin (26 %). Vastaajat
olivat jo timédn kysymyksen perusteella vientiorientoituneita, silld alhaiset tuotanto-
tai raaka-ainekustannukset toimivat houkuttimena vain harvalle vastaajista. Tarkempi
kysymys kiinnostavista toimintamuodoista vahvistaa vientipyrkimysten vahvan
aseman: 65 % vastaajista oli kiinnostuneita nimenomaan viennin kehittimisesta.
Yhteisyritys kiinnosti selvésti useampaa yritystd kuin tytdryhtion perustaminen.
Tuonnista ja alihankinnasta oli kiinnostunut 15 % ja 18 % kustakin.

Venildisyrityksiin sijoittamista, lisensointia ja franchising-yrittdjyyttd kohtaan
kiinnostus oli ldhes olematonta.
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Kuvio 10: Miké Venijin-kaupan muoto kiinnostaa, % vastanneista (N=34)
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Maantieteellisesti kiinnostus kohdistui selvésti eniten Pietariin ja sitd ympéardivdin
Leningradin alueeseen. Lomakekyselyn vastaajista 76 % oli kiinnostunut
litketoiminnasta Pietarin ja Leningradin alueella. Tdmé on helpoimmin perusteltavissa
alueiden laheisyydelld. Kuitenkin liiketoiminnan kannalta voi olla perusteltua kaintaa
katse my0s muille alueille ja toisaalta itsestddn selvddn finanssikeskukseen,
Moskovaan. Moskovasta kiinnostuneiden yritysten méédrd on ehkéd jopa ylléttdvin
pieni, vain 32 %. On luonnollista, etti uuteen liitketoimintaympdristoon tuntuu
helpoimmalta tutustua l&hialueilla, ja liiketoimintaa on toki mahdollista laajentaa
my6hemmin. Télld hetkelld Venijilla toimivista kyselyyn vastanneista yrityksistd 91
% toimi Pietarin ja Leningradin alueella ja 59 % Moskovassa. Keski- ja Eteld-Venéjan
saati Siperian miljoonakaupungit kiinnostivat tdssd vaiheessa vain muutamaa
vastaajaa. Toimialojen tai klustereiden vililld ei ollut tdssd suhteessa merkittavia
eroja.

Haastatelluista 20 yrityksestd viidelld ei ollut lainkaan Vendjdn-kauppaa. Liséksi
kolmella oli joitakin yksittdisid kokeiluja, muttei varsinaista kaupankdyntid talla
hetkelld. Kaikilla oli periaatteellista kiinnostusta Vendjdn-kauppaa kohtaan, vaikka se
ei valttdmittd kuulunut ldhitulevaisuuden suunnitelmiin. Muuten haastateltujen
yritysten tilanne poikkesi aika paljon toisistaan.

Kaikki ndkivdt Vendjdn markkinoilla suuria mahdollisuuksia, mutta syyt Vendjille
laajenemiseen olivat hiukan erilaisia. Joillakin kotimaanmarkkinat alkoivat olla turhan
kilpailtuja ja Vendjin-kaupasta toivottiin piristystd liiketoimintaan. Téami koski
erityisesti kaupan alan yrityksia.

Toiset taas olivat valmiiksi vahvasti vientiorientoituneita, mutta ulkomaankaupan
painopisteet olivat tédlld hetkelld muualla. Tahdn ryhmddn kuului erityisesti
teknologiaklusterin tuotantoyrityksistd ja tekniikan alan suunnittelupalveluja tarjoavia
yrityksid. Nami yritykset suhtautuivat Vendjddn potentiaalisena vaihtoehtona siind
tapauksessa, ettd muilla markkinoilla tulisi ongelmia tai haluttaisiin pyrkid
suurempaan kasvuun. Useimmat olivat kuitenkin tyytyviisid ulkomaankaupan
taménhetkisiin volyymeihin ja Venijidn-kaupan aloittamiseen tarvittavat resurssit
arvioitiin liian vahaisiksi.

14



Tdssd vaiheessa meiddn on ollut paljon helpompaa keskittyd ldinsivientiin. Pddsee
paljon vihemmdlld ja tulokset ovat paljon parempia. Kiinnostuksen herdttiminen ei
ole vaikeaa, koska vastaavien tuotteiden valmistajia on maailmassa hyvin vihdn.

Vendjan markkinoiden potentiaalisia mahdollisuuksia ja kysynndn olemassa oloa ei
haastatelluista kuitenkaan epdillyt kukaan. Moni Kkartoittikin Vendjén-kaupan
mahdollisuuksia jo tdssd vaiheessa, varmuuden vuoksi. Kymenlaakson
maantieteellinen erityisasema Vendjédn suhteen tunnistettiin. Yrityksilld, joilla oli
useita yksikoitd eri puolilla Suomea, Kymenlaaksossa sijaitsevan yksikon rooli
médrittyi osaltaan myds Vendjan ldheisyyden perusteella.

Meilli on tehty strateginen veto, ettd Kotkan toimisto on sillanpddasema ajatellen
Vendjdd ja erityisesti Pietarin aluetta. Meiddn tehtivindmme on seurata, mitd
tapahtuu ja missd mennddn, mutta asian eteen ei ole vield tehty mitddn pidemmdlle
menevdd.

Matkailu- ja kuluttajapalveluita tarjoavista, haastatelluista yrityksistd kaytdnnossa
kaikilla oli jo jonkinlaista “Vendjin-kauppaa” ldhinnd vendldisten asiakkaiden
muodossa, mutta ndmd yritykset ndkivdt venéldisissa myOs huomattavasti
hyodyntdmédtontd asiakaspotentiaalia. Suurella osalla venéldiset asiakkaat olivat
toistaiseksi 10ytyneet melko sattumanvaraisesti. Yritykset olivatkin kiinnostuneita
panostamaan tietoisemmin vendldisten asiakkaiden houkuttelemiseen sekd nididen
palvelemiseen. Osa piti realistisena vaihtoehtona myds palveluiden vientid Vendjan
puolelle.

Rakentamisen klusteriin lukeutuvista haastatelluista yrityksistd kahdella ei vield ollut
mink&énlaista Vendjén-kauppaa. He uskoivat kysynndn olevan Vendjélld suurta,
mutta omien tuotteiden markkinapotentiaalista ei ollut selvad késitysta.

Toimintamuotojen osalta haastatteluissa nousi viennin rinnalle myds muita
vaihtoehtoja. Useimmilla haastateltavilla oli ensisijaisesti mielessd vienti, mutta
pitkdn tdhtdimen tavoitteena voisi olla myds joidenkin tuotannon osien siirtdminen
Venijan puolelle, yhteisyritys, osakkuus venéldisessd yrityksessd tai alihankinta
Venijilld. Palvelualan  yrityksetkin  pohdiskelivat eri  yhteistyokuvioiden
mahdollisuuksia palveluiden viemiseksi Venéjélle.

Maantieteellisesti myds haastatellut yritykset olivat kiinnostuneita erityisesti Pietarin
alueesta. Palveluyritykset katsoivat asiakaspotentiaalin olevan riittdva jo pelkdstddn
Suomen ldhialueilla. Tuotantoyritysten osalta tarvittava toimintasdde arvioitiin sitd
suuremmaksi mitd spesifimmaistd tuotteesta oli kysymys. Esimerkiksi teollisuuden
suunnittelupalveluja tuottava yritys piti etdisyyksid ongelmana — potentiaaliset
asiakkaat sijaitsevat hyvin hajallaan. Vaikka toiminta-alue olisi pelkkd Euroopan
puoleinen Veniji, se merkitsisi silti melkoista matkustelua paikasta toiseen.

4.2 Venijin-kaupan aloittamisen edellytykset ja ongelmat

Kysymys siitd, mikd olisi paras kimmoke ldhted Venijdn-kauppaan, ei jitd sijaa
arvailulle: Perdti 71 % lomakekyselyn vastaajista piti tdrkeimpdnd hyvén
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yhteistyokumppanin 16ytymistd. Yhteistyokumppanin merkitys oli vastausten
joukossa aivan omaa luokkaansa, mutta erityisesti palvelualalla se tuli esiin vieldkin
selvemmin. Toiseksi yleisimmin mainittiin hyvéin asiakkaan ilmaantuminen, mité piti
hyviand kimmokkeena 40 % vastaajista, joista suurin osa 10ytyi teknologiaklusterista
ja muusta tuotannosta. (Kuvio 11.)

Kuvio 11: Kimmoke aloittaa Venijin-toiminnot, % vastanneista (N=35)
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Vientirengas tai vastaava yhteisprojekti kiinnosti 17 % ja vaihtoehtoisesti julkisesti
tuettu hanke 14 9% vastaajista. Vastaajat l0ytyivdt teknologiaklusterin ja
tietointensiivisten ja innovatiivisten palvelujen alalta. Vendjin
litketoimintaympaériston tunteva tyontekija voisi palvella pddtostd Vendjille 1ahdosta
14 %:n kohdalla.

Jos vientirengas, alihankkijaksi pddsy ja julkisrahoitteinen projekti lasketaan yhteen,
tdllaisen ulkopuolisen “veturin” yhteenlaskettu merkitys on 40 %. Téytyy kuitenkin
muistaa, ettd samat yritykset ovat voineet vastata useampaan vaihtoehtoon.

Toimitila- ja rahoituskysymykset eivit ole akuutteja ongelmia Vendjélld toimivien
yritysten ohella liioin Vendjin-kauppaa suunnitteleville yrityksille. Toimitilan
jarjestymistd ei pitdnyt kynnyskysymyksend yksikdén vastaaja ja rahoitustakin vain
nelja yritysta.

Myo6s haastattelut vahvistivat hyvén yhteistydkumppanin merkityksen. Yleinen
kisitys oli se, ettd hyvé yhteistydbkumppani on Venijan liiketoimintojen onnistumisen
kannalta kaikkein keskeisin kysymys. Useimpien mielesti ongelmana oli se, ettd
kumppanin hakuun ei tdlld hetkelld ollut resursseja. Jos jostakin kuitenkin sattuisi
ilmaantumaan hyvd kumppaniehdokas, Vendjin-kauppaa saatettaisiin hyvinkin alkaa
kdynnistdd. Erityisesti teknologiaklusterin  haastatelluille myos asiakkaiden
16ytdaminen oli yksi olennaisimpia kimmokkeita Vendjdn-kauppaan ldhtemiselle.
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Tuotteiden ja palvelujen luonne on nédissd yrityksissd tyypillisesti sellainen, ettd
myydadn melko suuria investointihyddykkeité tai niihin liittyvid suunnittelupalveluja.
Potentiaalisten asiakkaiden méérd voi tilloin olla pieni, koska yksittdinen kauppa on
usein suuri.

Enemmistd Vendjdn-kauppaa harkitsevista, haastatelluista yrityksistd ei ollut
innostunut palkkaamaan vendjénkielentaitoista henkilokuntaa. Sitd pidettiin liian
aikaisena sijoituksena. Yritykset katsoivat, ettd sen sijaan, ettd palkkaisi Vendjin
olosuhteet tuntevaa henkilokuntaa, pitéisi itselld olla enemmén aikaa tutustua asioihin.
Toisaalta yritys, joka oli palkannut vendjéntaitoisen tyontekijdn harjoittelijaksi —
tdmén itsensd sinnikkyyden tuloksena — piti nyt tdtd henkildresurssia merkittdvana
kilpailuvalttina alalla. Yrityksen Vendjd-toiminta oli alkanut aktivoitua luontevasti
uuden tyontekijin myotd. Selvdsti alueen vendjankielisten asukkaiden tarjoama
potentiaali Vendjdn-toimintojen kehittdmisessd on jadnyt vield laajalti hyodyntamétta.

Tutkimuksessa selvitettiin my0s, mitkd asiat arvioitiin etukdteen ongelmallisiksi
Vendjan-kaupan harjoittamisessa. Kysymys ongelmallisina pidetyistd asioista nostaa
jélleen esille hyvdn yhteistydkumppanin merkityksen (Kuvio 12). Perdti 69 %
vastaajista  arveli  yhteistyokumppanin  I0ytymisen olevan  ongelmallista.
Yhteistyokumppanin arvellaan epdilemittd helpottavan hankalaksi arvioidussa
Vendjan liiketoimintaympéristdssd toimimista, mihin liittyi paljon ongelmaksi
koettuja asioita. Merkittdvimpdnd ongelmana pidettiin etukdteen venéldistd
byrokratiaa, jota pelkdsi 53 % vastaajista. Hankalaksi tiedetystd tullauksesta ja
sertifioinnista pelkdsi muodostuvan ongelman 25 % vastaajista ja rikollisuutta pelkési
etukidteen 19 % vastaajista. MyOs omaan osaamiseen ja tietoihin suhtauduttiin
kriittisesti, silld 39 % piti omaa heikkoa maantuntemustaan ja 36 % véhadisii tietojaan
Venijian markkinoista ongelmana.

Kuvio 12: Etukiiteen ongelmallisimmaksi koetut tekijit Venijin-kaupassa, % vastaajista (N=35)

Muu ] 11
Rikollisuus ja eparehellisyys ] 19

Byrokratia 153

Tullaus, sertifiointi | 25

Osaavan tyévoiman I6ytaminen ] 17

Toimitilojen saanti | 0

Markkinointi [] 3

Yhteistydkumppanien |6ytdminen 169

Rahoituksen jarjestdminen [ ]6

Toimintamuodon valinta [~] 6

Vahaiset tiedot markkinoista ] 36

Heikko maantuntemus 1139
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Sen sijaan rahoitusta, toimitilakysymyksié tai edes markkinointia ei pidetty etukéteen
ongelmallisina. My0s tydvoimakysymyksissa oltiin suhteellisen luottavaisia.

Haastateltujen = Vendjdn-kaupasta kiinnostuneiden yrittdjien mukaan heidén
nidkemyksensd Vendjdn-kaupan mahdollisista ongelmista perustuivat enimmékseen
muilta yrityksiltd saatuihin tietoihin ja tiedotusvélineiden antamaan kuvaan. Joissakin
tapauksissa taustalla oli myds omia markkinaselvityksid tai tietoa oli saatu eri
organisaatioiden jdrjestdmistd tietoiskuista ja seminaareista. Osalla haastatelluista oli
Vendjdstd myds omakohtaista kokemusta, mikali yksittédisid neuvotteluja tai kauppoja
oli ollut. Osa taas oli ollut tekemisissd Vendjdn-kaupan kanssa aikaisempien
tyonantajien palveluksessa, mutta tdlloin puhuttiin yleensd 10 vuoden takaisesta
ajasta.

Haastatteluissakin hyvén yhteistydkumppanin merkityksestd puhuttiin  paljon.
Tuttujen yritysten kokemusten perusteella tiedettiin, ettd hyvédn yhteistydkumppanin
merkitys on hyvin olennainen liiketoiminnan sujumisen kannalta, ja toisaalta, ettd
hyvid yhteistybkumppaneita on mahdollista 10ytdd. Ongelmana ei pidettykddn
niinkddn yhteistybkumppanin 10ytdmistd sindllddn, vaan omien resurssien
rajallisuutta. Luotettavia yhteistydkumppaneita uskottiin olevan tarjolla, mikéli niitd
olisi aikaa etsid. Useimmat haastateltavista yrityksistd olivat sitd mieltd, ettd heilld ei
tdlla hetkelld ole resursseja tai motivaatiota panostaa Vendjidn markkinan tutkimiseen
ja yhteistyokumppanin etsimiseen kovin paljoa. Pdivittdisen toiminnan pyorittdminen
ja tuloksen tekeminen on saatava hoitumaan uusien markkinoiden valloituksen
ohellakin.

Pitdisi loytid vield muurauspuolelle oma yhteistyokumppani, mutta pitdisi varmaan
muuttaa itse vuodeksi Pietariin ja kuka sitten tekee tyét Suomessa?

Jotkut yrityksistd olivat jo tutkineet Vendjin markkinaa ja saaneet sitd kautta
késityksen riittdvdstd markkinapotentiaalista. Omat resurssit eivdt kuitenkaan
riittdneet viemddn asiaa eteenpdin ja yhteistydbkumppania tarvittaisiin edistdmiin
projektia kdytannossa.

Pitdisi olla vendldinen agentti, joka tuntisi nditd ihmisid ja alkaisi kiertdd tehtaita.
Nykyisen henkilokunnan puitteissa homma olisi aika lailla hakuammuntaa ja ihmiset
matkustavat muutenkin jo aivan riittdvdsti. --- Nyt on ldhdetty siitd, ettd jos joku antaa
hyvdn vinkin tai jostain kuuluu jotain, voidaan ryhtyd johonkin, mutta erityisesti ei ole
etsitty.

Suurin merkitys luotettavan ja soveltuvan yhteistyokumppanin 16ytymiselld oli niille
yrityksille, jotka suunnittelivat tuotantolaitoksen ostamista tai yhteisyrityksen
perustamista Vendjille. Nailld yrityksilld oli useimmiten kuitenkin jo jonkinlaista
kokemusta Vendjin-kaupasta.

Markkinatilanteessa néhtiin ongelmana kilpailun kiristyminen monilla aloilla.
Venijilldkin on saatavissa jo melkein kaikkea ja selvdd on, ettd hinnalla
suomalaisyritykset eivét pysty kilpailemaan. Pitdisi siis tarjota laatua tai riittdvén
spesifejd tuotteita ja palveluja. Haastateltavia epdilytti, onko omilla tuotteilla
mahdollisuuksia kilpailluilla markkinoilla.
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Myo6s kysynndn realisoinnissa ndhtiin  ongelmia. Erityisesti teollisuuden
suunnittelupalveluja tuottavat yritykset nidkivét tilanteen niin, ettd periaatteessa
modernisaation tarve Vendjilli on valtava, mutta miten vendldiset yritykset saavat
modernisaatioty0t organisoitua ja miten suomalainen pienyritys voi pééstd niihin
hankkeisiin kisiksi, on toinen juttu.

Enemmdn kuin liiketoimintaympdristod piddn ongelmana itse markkinaa ja
vendldisten asiakkaiden omaa tilannetta, koska joissakin tehtaissa aika on selvdsti
pysdahtynyt. Voi olla vaikea ymmdrtdd mitd tekniikkaa tarvittaisiin ja toisaalta
ongelma on se, ettd tarvittaisiin niin paljon kaikkea tekniikkaa. Kauppaa saattaa olla
vaikea saada, kun huomataan ettd tarvittaisiin tdtd ja tdtd ja tdtd, miten ne
budjetoidaan ja mistid saadaan rahat. Koska ennen kaikki hankinnat tapahtuivat
keskusjohtoisesti, tehtailla ei vdlttamdttd ole kovin kokenutta porukkaa siihen
hommaan.

Nama yrittdjat olivat yhtd mieltd siind, ettd pitéisi osata valita tarpeeksi pieni ongelma
tai asiantuntemuksen osa-alue ja pyrkid sitten tarjoamaan asiakkaille verratonta
ratkaisua tdlld kapealla alueella. Sitd kautta t6itd voisi saada véhitellen enemmaénkin.
Jos taas koko tehdas pditetddn modernisoida kerralla, pienen yrityksen voi olla vaikea
kilpailla, ja kokonaisvaltainen urakka menee helpommin jollekin kansainvéliselle
suuryritykselle.

Kulttuurierot ja muut kaupankdynnin erityispiirteet eivdt juuri epdilyttineet
haastateltuja yrittdjid etukiteen. Pari yrittdjdd tosin pelkdsi, ettd neuvottelujen
kdyminen on hidasta ja monimutkaista kun kaikkien kanssa on ensin tultava tutuiksi,
“taytyy syOttdd ja juottaa”. Kielitaidon puutetta valiteltiin yleisemminkin.

Myos rahoituksen merkitystd pohdittiin. Osa haastatelluista oli sitd mieltd, ettd jos
Vendjin-kauppa tulee ajankohtaiseksi, esim. muiden markkinoiden taantumisen
myotd, tarvittavat resurssit kylld 10ytyvat. Juuri tilld hetkelld paukut oli kuitenkin
sijoitettu ensisijaisesti jonnekin muualle. Erdille yrittdjille rahoituksen puute oli
akuutimpi huoli ja este Vendjén-kaupan kehittdmiselle:

Ei ole ylimddrdistd rahaa, sitd kassaa ei ole, milld Vendjin-kauppaa voisi alkaa
suunnitella. Pitdisi olla rahaa kassassa juuri sitd toimintaa varten. Pankkilainan
ottaminen ei tule kysymykseen, velalla sinne ei voi lihted.

Byrokratia ja erilaiset kaytdnnon hankaluudet Venidjidn-kaupassa arveluttivat
haastateltuja yrittdjid eniten. Ennakkokisitys oli, ettd Vendjdn-kaupassa toimiminen
on hankalaa ja siihen liittyy valtava midrd kaikkea “epdolennaista”, johon on
kiytettdva paljon aikaa.

Vendjdn liiketoimintaympdristod voi verrata Kiinaan ja Eteld-Koreaan siind mielessd,

ja missd se toisaalta poikkeaa ldnsimarkkinoista on se, ettd viimeistddn hotellilta
ldhtien tarvitaan joku paikallinen oppaaksi, koska esim. junalipun tai lentolipun
ostaminen ei onnistu niin kuin yleensd, vaan joku pitdd ldhettdd passien tai passin
kopioitten kanssa jonnekin varaamaan junalippuja.

Erityisesti sertifiointitarve kismitti monia yrittdjid. Sertifiointia pidettiin pelkkidna
rahastuksena, jossa yrittdjdt laitetaan sertifioimaan kaikki tuotteensa toiseen kertaan,
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vaikka niiden olemassa olevat sertifikaatit kelpaavat joka puolella maailmaa Vendjaa
lukuun ottamatta.

Vendldisilld on ihan omat kotkotuksensa ja parhaimmillaan sertifikaatit joutuu
hakemaan joka vuosi uudelleen eikdi sellaisessa ole mitddn jdrked meiddn puolelta.
Koko juttu saa olla, jos ei se tule helpommaksi, linnessd on kylld vield otettavaa.

Kysymys oli osittain periaatteesta, mutta pienten yritysten kohdalla myos resursseista.
Tuotteiden sertifiointiin peléttiin ldhted ennen kuin oli tiedossa, ettd kauppaakin
syntyisi. Jos yksittdisen tuotteen hinta ei ole kovin suuri ja tiedossa olevan kaupan
madra on aluksi vdhdinen, tuotetta ei valttdmattd kannata ldhted sertifioimaan.

Ne palveluyritykset, jotka suunnittelivat Venéjad-toimintojen aloittamista vain Suomen
puolella tai Venijilld toimivan, vendldisen yhteistyokumppanin avulla, pitivit etuna
sitd, ettd kaiken byrokratian voi jéittdd venidldisen osapuolen harteille. Omaa toimintaa
eivit liioin koskettaisi muut venéldisen litketoimintaympériston hankaluudet ja riskit.

Yksikéédn haastateltava ei kertonut pelkddvinsa rikollisuutta Vendjilla. Keskusteluissa
nousivat esille ainoastaan mahdollisen epérehellisen kumppanin tekemat
sivubisnekset, mika pitdisi pystyd ehkdisemiidn kumppaneiden huolellisella valinnalla
sekd asianmukaisilla sopimuksilla. Suhtautuminen turvallisuuskysymyksiin oli
realistista, ja monelle todellisuus Venijdlla oli omien vierailujen perusteella
positiivisempi kuin omat ennakkokasitykset olivat olleet.

Suhtautumiseen Venédjén-kauppaan ja erilaisiin pelkoihin vaikutti myds se, oliko
haastateltavalla yritykselld kokemusta muusta ulkomaankaupasta. Ne haastatellut,
jotka olivat toimineet vuosia yhteisty0ssd hyvin erilaisten vientimaiden kanssa seka
mahdollisesti myos asuneet ulkomailla, ndkivdt ongelmat selvésti vihdisempina kuin
ne, joilta kansainvilinen kokemus puuttui. Jos yritykselld oli jo kokemusta Baltiasta,
Itd-Euroopasta, tai kenties jopa Kiinasta ja muista Aasian maista, Vendjd ei endd
tuntunut niin erikoislaatuiselta ja vaikealta toimintaymparistolta. [td-Euroopan maissa
oli haastateltavien kokemuksen mukaan aivan samanlaiset byrokratiakuviot kuin
Venijilld, kun taas Kiinassa ja muualla Aasiassa tietyt sosiaaliset rituaalit, kuten
pitkét tutustumisseremoniat tai toisaalta korruptio, saattavat olla omaa luokkaansa
Venijiinkin verrattuna.

En nde Vendjin markkinoilla mitddn erityisid riskejd, jotka poikkeaisivat muista
vientimaista. Varmasti sielld on omat erityispiirteensd, mutta se mitd olen
ymmdrtdnyt, niin maksuliikenne toimii kohtalaisen hyvin ja eletdidn sopimusten
mukaan. Ne yksittdiset sopimukset, mitd me olemme tehneet, ovat olleet hyvinkin
kohtuullisia ja jdrjellisid.

Verrattuna Vendjédlli jo toimiviin yrityksiin, Vendjdn-kauppaa suunnittelevien
yritysten kdsitykset Venijilld toimimisesta olivat pessimistisid. Erityisesti timé nakyi
kisityksissd yhteistyOkumppaneista, asiakkaista ja mahdollisista venéldisistd
tyontekijoistd. Selvdd on, ettd kysymyksessd ovat hyvin keskeiset asiat onnistuneen
litkketoiminnan kannalta, mutta Vendjilld toimivat yritykset olivat péddsddntdisesti
hyvin tyytyvidisia kumppaneihinsa ja kaikkeen yhteistyohon venildisten kanssa.
Heididn mukaansa yhden péivin yritykset ja muut “pilipaliyrittdjat” ovat vihentyneet
huomattavasti ja kansainvéliseen kauppaan pyrkivdt yritykset ovat toiminnassaan

20



tosissaan. Voidaan sanoa, ettd siind missd hyviin partneri- ja asiakassuhteisiin
kannattaa panostaa, ei ole syyté peldta liikaa.

Myos kaikenlaista byrokratiaa, kuten sertifiointia sekd osittain myds korruptiota
peléttiin enemmaén, kuin mitd Vendjalld jo toimivat yritykset pitivét hdiritsevana. Joko
tilanne ei ole aivan niin hankala kuin mita yritykset pelkdédvit, tai Vendjilla toimivat
yritykset ovat tottuneet pyOrittdimddn byrokratiaa niin, ettd se ei noussut
haastatteluissa samalla tavalla esille.

4.3 Venajian-toimintoja suunnittelevien yritysten tukitarpeet

Lomakekyselyn vastaajia pyydettiin nimedméén valmiiksi annetuista vaihtoehdoista
itselleen parhaat tukimuodot oman yrityksen Vendjid-potentiaalin arvioimiseksi
(Kuvio 13). Kysymykseen vastasi 34 yritystd. Noin puolet vastaajista toivoi tukea
verkostoitumismahdollisuuksien  selvittimisessd. = Tdmd  kiinnosti  etenkin
teknologiaklusteria ettd palveluyrityksid eri aloilta. Tdma viittaa siihen, ettd yritykset
olisivat kiinnostuneita hy0dyntimddn synergiaetuja Vendjdn liiketoimintojen
kehittdmisessd. Keskendédn 1dhes yhtd usein mainittiin tiedot mm. lupa-asioista (44 %
vastaajista) ja markkinatutkimukset (38 % vastaajista). Tieto kustannuksista kiinnosti
kolmannesta vastaajista, samoin apu eri rahoitusmahdollisuuksien selvittdmisessa.

Kuvio 13: Venijin-kauppaa suunnittelevien yritysten tukitoimenpiteiden tarve (N=35)
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Haastatteluista saatiin lisdvalaistusta konkreettisten tukitarpeiden osalta. Yritysten
lahtotilanne poikkesi toisistaan sikéli, ettd osa oli jo teettdnyt markkinatutkimuksia ja
tehnyt tutustumismatkoja. Osalla ei ollut oman alansa markkinoista juuri mitéén tietoa
muuta kuin ettéd selvittdd varmaankin kannattaisi. Osa kaipasikin melko yleisluontoista
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tietoa oman alansa markkinoista ja kehitystrendeisti oman Vendjd-potentiaalin
arvioimiseksi. Joillakin oli vield tarvetta selvittdd erikseen, milld osaamisalueella
Vendjille kannattaisi juuri talla hetkelld 1dhtea:

Sitten tietysti se, ettd kun sielld on tapahtunut niin hirvedsti ja sielld taitaa jo olla
kaikki suurimmat autotehtaat, joilla on omat tehtaat Pietarin alueella, niin jos saisi
teknologian rakenteesta jotain yleiskuvaa, ettd mikd niitd sielld kiinnostaa, ettei ldhde
yrittdmddn vddrdd asiaa. Paletti on meilldkin laaja, koska me teemme
elintarviketeollisuudelle, paperiteollisuudelle, voimatuotantoon voimalaitospuolelle,
kemianteollisuuteen. --- Eli vield ei kannattaisi ehkd puhua markkinatutkimuksesta,
mutta jos saisi ensiksi timmdisen yleisemmdn informatiivisen paketin, ettd mitd
muutamana viime vuonna on tapahtunut ja mikd sielld tdilld hetkelld kiinnostaa.

Lisdksi  kaivattiin  tarkempia  markkinaselvityksid  sekd  tutustumis- ja
markkinointimatkoja ennalta valittuihin kiinnostaviin kohteisiin. Vienti- ja
palveluyritykset olivat kiinnostuneita erityisesti asiakkaiden 10ytdmisestd ja
markkinoinnista. Osaa tuotantoyrityksistd kiinnostivat my0s tiedot potentiaalisista
alihankkijoista, ndiden tuotannosta ja hintatasosta seki tutustumismatkat lupaavimpiin
alihankkijayrityksiin.

Kysymykseen, mitd konkreettista tukea yritykset voisivat hyddyntdd Vendjén-kaupan
aloittamisessa, kolme vastausvaihtoehtoa kohoaa ylitse muiden: Yhteistyokumppanien
etsintd, konsultointi juridisissa kysymyksissé sekd verkostoitumispalvelut. Kysymys
yhteistyOkumppanin 16ytymisestd on jdlleen aivan omaa luokkaansa, silld kumppanin
etsintdén kaipasi tukea 66 % kysymykseen vastanneista yrityksistd. Seuraavaksi
useimmin mainittiin koulutus (25 %), mentorointi (19 %), apu neuvottelujen
jarjestelyissd (19 %) ja rekrytoinnissa (16 %). Toimitilakysymys oli ndidenkin
vastausten perusteella ongelmista pienin, silld vain yksi yritys arvioi tarvitsevansa
tukea toimitilojen 16ytdmisessa. (Kuvio 14.)

Kuvio 14: Veniijin-toimintoja suunnittelevien yritysten konkreettiset tukitarpeet, % vastanneista
(N=32)

70 66

50 s 41

30 25

—
o o
|
] o
|
|
w

2> > > 2> X3 X3 2 X3 > > 2
& 2 & 2 2 < > & & & &
S o 9 & & L Q 9 $ O NS
& & ¥ & & & & NG S N
N & D) N S & 2 3 » ©
Ry & & Q> o 2 Q & Ny S
& > oﬁ & 2 2 & o}\ 2
@ 2y & & LY S G
o & & & O & N >
¢ & N 84 @ o O S
O ) 6\\\\. O \’b@ Q'b \\S\Q’ \{‘0% b{o\
& T & ¢
S o oF N
<3 ©s ¢
e
&8

22



Myos haastateltujen yritysten kohdalla toive yhteistyOkumppanien ym. kontaktien
hankinnasta Vendjdltd yhdisti kaikkia. Osa oli kiinnostunut myos venijinkielisen
tyOvoiman rekrytoinnista alueen maahanmuuttajista. Kielikysymykset mainittiin
ongelmaksi ja apua kaivattiin kddntdmisen ja tulkkauksen jdrjestimiseen. Myos
markkinoinnin jdrjestdmiseen kaivattiin tukea.

Osa haastatelluista kaipasi tietoa my0s Vendjan-kaupan rahoitusinstrumenteista.
Erityisesti ne yritykset, joita kiinnosti etabloituminen Venijélle pitkélld tidhtdimelld,
miettivét, miten rahoitus olisi mahdollista jérjestaa.

Pitkdin tdhtdimen tavoite onkin, ettd jalostus tehtdisiin paikan pddlld ja siind mielessd
tehtaan pystyttiminen myos Vendjdlle kiinnostaa. --- Jos tdhdn toimintaan loytyisi
rahoitusinstrumentti, se olisi ilman muuta mielenkiintoinen vaihtoehto pitkdlldi
tahtdimelld. Mutta jos ajatellaan yksikén perustamista jonnekin, siihen ei ole tdlld
hetkelld paukkuja, vaan siihen tarvittaisiin hyvd rahoittaja mukaan. Se ilman muuta
nopeuttaisi vientid huikeasti.

Erilaiset verkostoitumishankkeet ja yhteisprojektit herdttivdt kovasti haastateltujen
yrittdjien kiinnostusta. Suorien kilpailijayritysten kanssa toimimisessa synergiaetuja ei
valttdmattd ndhty, mutta hiukan laajemmin ajatellen saman alan tai laajemmin saman
klusterin sisdlld hydtyja nidhtiin - paljon. Erityisesti ulkomaankaupan suhteen
kokemattomimmat yritykset olivat sitd mieltd, ettd tdlla hetkelld ainut realistinen tapa
lahted Vendjan markkinoille olisi jonkun isomman suomalaisen alihankkijana tai
jollakin muulla tavalla toisen “kyljessa”. Suoraa kaupankdyntid venéldisten kanssa ei
pidetty tilla hetkelld mahdollisena.

Etenkin rakennus- ja teknologiaklustereiden sisdlld uskottiin ettd jonkinlaiset
yhteishankkeet voisivat olla erittdin hedelmaillinen tapa l&hted Vendjdn markkinoille.

Saman alan yritysten yhteishankkeista olisi ehdottomasti hyotyd, nden timdn
mahdollisuuden hyvin positiivisena. Se voisi olla esim. niin, ettd kun itselld on
rajallinen osaamiskenttd, niin saisi laajennettua palettia niin, ettd olisi mahdollista
tarjota  joku  kokomnaisuus.  Siind  saattaa  tulla  kysymykseen  jopa
rakennusarkkitehtitoimistosta ldhtien, jos saisi jonkun sellaisen kasaan. --- Sittenhdn
on hyvin kapean alan spesiaaliosaajia, joilla voi olla joku erittdin hyvd tuote, jonka
avulla kiinnostus voisi herdtd, tai tietyn prosessin joku osa, hyvin nykyaikainen ja
uusi, jossa jollain yhteistykumppanilla olisi osaamista. Kotkassakin on sellaisia
yrityksid meiddn asiakkainamme, joten kylld tdllainen vaihtoehto voisi olla
kiinnostava ja hyodyllinen ja ehkd avata jotain oviakin.

Ylipddtddn omien olemassa olevien verkostojen hyddyntdmistd pidettiin tarkedna.
Mahdollisina vdylind Vendjdn markkinoille pddsyssd pidettiin niin omia pddmichié,
yhteistyokumppaneita muissa Euroopan maissa, kuin myds asiakkaita. Moni odotti
esimerkiksi sitd, ettd ldnsimaiset yritykset investoivat Vendjdlle ja ostavat sieltd
tehtaita. Jos tdllainen yritys on ostanut suomalaisen firman palveluja Euroopassa,
miksi se ei tilaisi vastaavia palveluja tai toimituksia tutusta yrityksestd myos Vendjin
tehtailleen?
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Monissa muissa maissa ulkomaankauppa oli alun perin saatu kdyntiin vanhojen,
tyOeldmissd syntyneiden kontaktien ja verkostojen avulla. Samoja verkostoja voisi
kenties tulevaisuudessa hyodyntdd myds Vendjian markkinoille laajentumisessa.

5 Kokemukset Venajan-kaupasta

5.1 Venijin-kaupan muodot

Tutkimuksessa selvitettiin my0s Venijilld jo toimivien yritysten kokemuksia Venija-
yhteistyostd ja alan tukipalveluista, Vendjdlld toimimisen ongelmia sekd
tulevaisuuden tuki- ja koulutustarpeita. Lomakekyselyn vastaajista tdhdn ryhméén
kuului 43 yritystd eli 36 % kaikista vastaajista. Kuviossa 15 on esitetty Vendjdn-
kauppaa harjoittavien yritysten jakautuminen klustereittain.

Kuvio 15: Vendjin-kauppaa harjoittavat yritykset klustereittain, n
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Suurin osa Vendjilld toimivista yrityksisté oli aloittanut Venéjan-kaupan 1990-luvulla
Neuvostoliiton hajoamisen jidlkeen. Kuudella yritykselld oli kuitenkin kokemusta
liikketoiminnan  harjoittamisesta jo Neuvostoliiton ajalta. Noin kolmannes
kysymykseen vastanneista yrityksistd oli aloittanut Venijdn-toiminnot vuoden 1998
kriisin jilkeen.

Toimintamuodoista selvisti vallitseva oli vienti, jota harjoitti suurin osa Vendja-
toimintoja omaavista yrityksistd. Seuraavaksi yleisintd oli tuonti, joskin tuontia
harjoitti endd neljannes yrityksistd. Vastaajista kaksi yritystd toimi Vendjilla
yhteisyrityksend, kuudella oli tytiryhtid ja neljd harjoitti alihankintaa. Monilla
yrityksilld toimintamuotoja oli useita. (Kuvio 16.)
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Kuvio 16: Toimintamuodot Venijilld, % vastanneista (N=43)
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Haastateltujen yritysten tdminhetkisestd Vendjan-kaupasta suurin osa oli joko
tavaroiden tai palveluiden vientid, matkailupalveluja tai logistista toimintaa. Osalla oli
kokemusta alihankinnasta Venijilli toimiville suomalaisyrityksille ja yksi
haastatelluista yrityksisté oli juuri aloittanut oman tuotannon Venijalla.

Tyypillisesti  Vendjdlld  toimivilla  yrityksilli on useampia kuin  yksi
yhteistyokumppani Venijélld, valtaosalla kuitenkin alle 10. Yli viisikymmenta
yhteistyokumppania oli 11 % prosentilla vastaajista.

Maantieteellisesti vastaajien Venidji-toiminnot jakautuivat siten, ettd vaikka Pietari ja
Leningradin alue olivat vallitsevana, toiminnot eivét suinkaan rajoittuneet Suomen
ldhialueille. Pietarissa tai Leningradin alueella toimi 91 % vastaajayritystd, mutta
enemmistolld vastaajista (59 %) oli toimintaa myds Moskovassa tai yhteistyota
moskovalaisten yritysten kanssa. (Kuvio 17.)

Kuvio 17: Veniijin-toimintojen alueellinen jakautuminen, % vastaajista (N=44)
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Karjalan tasavallassa toimintaa oli 18 prosentilla ja muilla Suomen ldhialueilla (mm.
Murmansk, Novgorod, Pihkova) 23 prosentilla yrityksistd. Lisdksi ldhes viidennes
vastaajayrityksistd oli onnistunut laajentumaan Keski- tai Eteld-Venéjélle ja noin 16
% Uralille tai Siperiaan saakka.

Myods haastateltujen yritysten Vendjd-toiminnot painottuivat Suomen ldhialueille,
erityisesti Pietariin. Moskova ja useat muut Euroopan puoleisen Venijidn kaupungit
kuuluivat monen toiminta-alueeseen. Pari haastateltavaa kivi kauppaa myos joidenkin
entisten neuvostotasavaltojen, kuten Ukrainan, Valko-Venijin ja Kazakstanin kanssa.
Maantieteellisesti kauimmas laajentuneet yritykset olivat kaupan, logistiikan ja
rakennusalan yrityksia.

5.2 Venijan-kaupan liiketoiminnallinen merkitys

Vendjan-kaupan osuus yritysten liikevaihdosta oli tutkimuksen tekohetkelld
tyypillisesti melko alhainen (Kuvio 18). Enemmist6lld vastaajista Vendjdan-kaupan
osuus liikevaihdosta oli alle 10 %. Kuitenkin neljannekselld vastaajista Vendjin-
kaupan osuus oli yli puolet yrityksen liikevaihdosta.

Kuvio 18: Veniijin-toimintojen osuus yrityksen liikevaihdosta, % vastanneista (N=42)
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Vaikka Venédjin-kaupan osuus liikevaihdosta oli tyypillisesti pieni, oli sen
kannattavuus hyvd. Kysyttdessd Vendjin-toimintojen kannattavuutta verrattuna
litketoimintaan Suomessa 7 yritystd arvioi Vendjin toiminnot hyvin kannattaviksi ja
20 yritystd melko kannattaviksi Suomen-toimintoihin verrattuna, mika on yhteensa 61
% vastaajista (Kuvio 19). 14 yritystd piti Suomen ja Venijidn toimintoja yhtd
kannattavina ja vain kahdella vastaajayrityksistd Vendjin-toiminnot olivat
kotimaanmarkkinoita tappiollisempia. Hyvin tappiollisia toimintoja Venéjélla ei ollut
yhdelldkdén vastaajayrityksistd. Tulos on erittdin positiivinen ja kertoo siitd, ettd
Kymenlaakson yritykset ovat pystyneet luomaan menestyvaa liiketoimintaa Vendjéin-
kaupassa.
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Kuvio 19: Venijin-toiminnot kannattavampia kuin muu liiketoiminta, % vastanneista
toimialoittain (N=27)
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Vendjan-toimintojen myonteisistd tulevaisuudenndkymistd kertoo myos se, ettd selva
enemmistd Vendjilld toimivista yrityksistd on kiinnostunut kasvattamaan Venijin-
toimintoja entisestddn (Kuvio 20). Puolet vastanneista yrityksistd on kiinnostunut
kasvattamaan liiketoiminnan volyymii, neljdnnes laajentumaan maantieteellisesti ja
toinen neljdnnes ottamaan kayttoon uusia toimintamuotoja.

Kuvio 20: Lihivuosien suunnitelmat Venijin toiminnoissa, % vastanneista (N=44)
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Neljannes yrityksistd on tyytyvdisid nykytilanteeseen ja aikoo jatkaa samalla linjalla.
Vain kolme yritystd suunnittelee toimintojen supistamista.

Haastateltujen yrittdjien kohdalla kiinnostus Venédjén-kaupan kehittimiseen oli vield
suurempi, silld neljd viidesosaa haastateltavista oli kiinnostunut kehittdmién olemassa
olevaa Venédjin-kauppaa edelleen.

Vain kaksi haastateltua yrittdjad ei aikonut kasvattaa Vendjdn-kauppaansa nykyisesta.

Ensimmadisen kohdalla toiminnan painopisteet olivat muualla, ja ainoan venildisen
asiakkaan palvelemista aiottiin jatkaa samalla konseptilla, milli on toimittu jo
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vuosikausia. Periaatteessa samanlaisia asiakkaita olisi mahdollista ottaa enemmaénkin,
mutta sitd ei ole aktiivisesti edistetty, koska liiketoiminnan kannalta Venéjian-kaupalla
on yritykselle hyvin vidhdinen merkitys. Toinen nykytilanteeseen tyytyvéinen
Vendjan-kauppaa harjoittava yritys toimi jo nyt resurssiensa ylérajoilla eiké eldakeikdi
lahestyvé yrittdjd ollut kiinnostunut liiketoiminnan laajentamisesta esimerkiksi uusia
tyontekijoitd palkkaamalla.

Loput kymmenen Vendjidn-kauppaa harjoittavaa haastateltua olivat kaikki
kiinnostuneita toiminnan laajentamisesta tavalla tai toisella. Kahdella niistd
suunnitelmat yhtion perustamiseksi Venédjille olivat jo varsin pitkdlld. Toisella
kysymys oli tuotantoyksikon perustamisesta, toisella varastointi- ja tullaustoimintojen
viemisestd  Vendjdn puolelle. Oman Vendjd-potentiaalin  tutkimiseen ja
ymmaértamiseen oli tarvittu usein aikaa:

Nyt sitten kysymys kuuluu, ettd miten tdstd eteenpdin. Toisaalta on myéds aikaa vienyt
se, ettd oikeasti itse tajuaa, ettd yrityksessimme on semmoista osaamista, mille on
kéyttod jossakin muualla. Ettd sille osaamiselle on vientid.

Usealla muulla haastatellulla yksikon perustaminen Venédjélle oli vakavassa
harkinnassa, vaikka konkreettiset suunnitelmat eivdt olleet vield hahmottuneet.
Yrittdjit puntaroivat erilaisia vaihtoehtoja tytdryhtidstd yhteisyritykseen ja pohtivat,
mikd olisi maantieteellisesti jérkevin sijoituspaikka Vendjdn puolella toimivalle
yksikolle.

Vientiyritykset olivat kiinnostuneita kasvattamaan myyntid ja laajentumaan uusille
alueille. Huomattavan moni haastatelluista yrityksistd oli jo laajentumassa entisten
neuvostotasavaltojen, kuten Kazakstanin alueelle.

Moni Suomen puolella toimiva palveluyrittdjd oli my6s kiinnostunut satsaamaan
vendldisen asiakaskunnan laajentamiseen. Joihinkin yrityksiin pyrittiin 16ytdméén
vendjdn kieltd taitavaa henkilokuntaa, nettisivuja ja esitteitd kddnnettiin vendjdksi ja
markkinointimahdollisuuksia tutkittiin venéldisten asiakkaiden tavoittamiseksi.
Joillakin aloilla vendldinen kysyntéd oli suurempaa kuin mihin pystyttiin vastaamaan.
Erds palveluyrittdjd puolestaan katsoi kilpailun puuttuvan omalla alallaan vield
kokonaan, miké rohkaisi valtaamaan palvelumarkkinoita molemmin puolin rajaa.

Venijin-kauppaa harjoittavat yritykset ndkivdt Vendjdn markkinapotentiaalin erittdin
suurena. Jos vain itseltd 10ytyisi resursseja kaupan kehittdmiseen, mahdollisuudet
olisivat periaatteessa valtavat. Esimerkiksi Pietarin alueen hurja rakennusbuumi voisi
tarjota paljon enemmaén tditd myos suomalaisyrityksille, koska monien tarvikkeiden ja
toiden osalta kysyntd ylittda tarjonnan.

Pietarin markkina on niin kuuma, ettd pari viikkoa sitten puhuttiin jopa
sementtipulasta, eli oli muutama pdivd, ettei sementtejd pystytty toimittamaan, jolloin
valmisbetonitoimitukset katkesivat. Kysyntd on niin valtava ja tarjonta rajallista.

Osa haastatelluista toimi jo nyt, oman suoran viennin lisdksi, Vendjélld toimivien
suomalaisten rakennusyhtididen toimittajina. My0s energiantuotannon ja lukuisten
teollisuudenalojen, kuten paperiteollisuuden modernisointitarpeen uskottiin tarjoavan
yhé lisdd mahdollisuuksia suomalaisille yrityksille.
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Markkinoita riittdisi varmasti pelkdstddn Pietarin alueella enemmdn kuin tarpeeksi:
riittdd ettd ajelee junalla Pietariin ja laskee savupiiput ja ndkee savun vdristd mitd
niissd poltetaan.

Myos elintarviketeollisuuden ja esim. terveydenhuollon modernisoinnin uskottiin
tarjoavan suuria mahdollisuuksia suomalaisille laitetoimittajille.

Suomen ja etenkin Kymenlaakson maantieteellistd erityisasemaa suuren kehittyvin
markkinan vieressd pidettiin merkittdvand kilpailuetuna. Sen hyddyntdminen ei
valttaimétta ole helppoa, mutta mahdollisuudet ovat toista luokkaa kuin kotimaan tai
Euroopan markkinoilla.

Euroopassa ei voi endd odottaa suuria voittoja mutta Vendjdlld suurikin kasvu on
mahdollinen. lhan pienestd projektistakin voi kasvaa todella suuri.

Vendjin WTO-jdsenyyteen suhtauduttiin vaihtelevasti. Periaatteessa vaikutuksia
pidettiin myonteisind. Mm. logistiikka-alalla uskottiin suurempiinkin vaikutuksiin ja
yleiseen kaupan kasvuun:

Sehdn on koko Vendjdn-kaupalle suuri ilouutinen. Varmasti muutoksia tulee, jotka
helpottavat nopeaa ja aktiivista kaupankdyntia. Uskon, ettd Vendjdn-kauppaan
tehddidn sen jilkeen uusia pddnavauksia, joka puolestaan auttaa kuljetus- ja
huolintabisneksen kehittamistd.

Osa haastatelluista kuitenkin pelkisi, ettd WTO-jdsenyyden vaikutukset kidytdnnon
kaupankdyntiin tulevat olemaan varsin pienid tai edistysaskeleita otetaan hyvin
hitaasti. Toimintaympéristond Vendjdd pidettiin  edelleen melko ennalta
arvaamattomana poliittisten riskien ja hallinnollisten esteiden kannalta. Toisaalta
moni yrittdjd oli kokenut omakohtaisesti Baltian maiden liike-eldmén erittdin nopean
muutoksen “venéldisestd mallista” kohti hyvinkin eurooppalaisia toimintatapoja.
Vaikkei Vendjan mahdollinen WTO-jésenyys olekaan vaikutuksiltaan rinnastettavissa
Baltian maiden EU-jdsenyyteen, ei kansainvilisten organisaatioiden vaikutusta pida
liioin aliarvioida.

5.3 Venijin-kaupan haasteet ja tukipalvelujen merkitys

5.3.1 Tukipalvelujen kiyton yleisyys ja jakautuminen

Vendjan-kauppaa harjoittavista yrityksistd (N=44) puolet oli ollut tukipalvelujen
piirissd. Toinen puoli ei ollut saanut minkaénlaista julkista tukea kansainvélistymiseen
liittyen. Kolme yleisintd tukipalvelujen tarjoajaa olivat Cursor Oy, Kaakkois-Suomen
TE-keskus sekd Suomalais-Venéldinen kauppakamari. (Kuvio 21.)
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Kuvio 21: Julkinen tuki Venijin-toimintojen kehittimisessii, % vastanneista (N=44)
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Useimmin kiytettyjd palveluja olivat erilaiset konsultoinnit, yhteisnédyttelyihin
osallistuminen sekd yhteistydokumppanien etsintddn liittyvédt palvelut (Kuvio 22).
Seuraavaksi kdytetyin oli rahoituksen saantiin liittyvét palvelut. Markkinatutkimuksia
oli hyddyntidnyt vain kaksi yritystd. Rekrytointipalveluista tai tuesta toimitilojen
etsinndssé ei ollut kokemusta yhdelldkddn vastanneista yrityksistd. Myos koulutusten
osuus oli yllattdvan vihdinen, vain kaksi yritystd sanoi osallistuneensa koulutuksiin.

Kuvio 22: Kiytetyt tukipalvelut, % vastanneista (N=23)
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Kuten kokonaisotoksen yrittdjilld, myds haastatelluista yrityksistd puolella oli
kokemusta erilaisten tukipalvelujen kaytostd. Kokemusta oli Cursorin, Kaakkois-
Suomen TE-keskuksen, Suomalais-venéldisen kauppakamarin, Sitran, KTM:n ja
Finpron palveluista. Vastaajat eivit ehké kyselylomaketta tayttdessddn heti muistaneet
kaikkia kdyttdimidan palveluja tai vastausvaihtoehto “koulutus” miellettiin yksittdisid
seminaareja tai tietoiskuja laajemmaksi. Koska pelkéstddn haastatelluista yrityksista
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kolmella oli kokemusta Vendjan-kauppaan liittyvistd kursseista, kokonaisluvun tiytyy
olla alakantissa.

5.3.2 Kokemukset tukipalveluista ja niiden hyodyllisyys yrittijille

Tukipalvelut oli koettu hyoddyllisiksi. Lomakekyselyn vastaajista 39 % piti saamiaan
palveluita erittdin hyddyllisend yrityksensd kannalta ja 39 % melko hyddyllisind. Vain
kolmen vastaajan mielestd palvelut eivédt olleet kovin hyddyllisid ja yksikddn
vastaajista ei pitdnyt niitd tdysin hyodyttomind. (Kuvio 23.)

Kuvio 23: Kiytettyjen tukipalvelujen hyodyllisyys, % vastanneista (N=23)
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Haastatellut yritykset olivat eri palvelumuodoista kenties kaikkein tyytyvéisimpid
vientirenkaiden toimintaan. Kaikki vientirenkaisiin osallistuneet yritykset katsoivat
niiden hyddyttineen yritystd ja edistdneen vientid. Kauppa ei vilttdmittd ldhtenyt
kdyntiin suoraan tai projektin aikana, vaan vasta mydhemmin tai eri tavalla kuin
kenties alun perin oli tarkoitus.

Yritysten kannalta on olennaista KTM:n tuki, joka pienentdd riskin sille tasolle, ettd
hanke on toteutettavissa. Mutta varsinkin jdlkeenpdin ajatellen kaikissa ohjelmissa on
ndhtéivissd hyotyjd.

Vientirenkaat olivat useimmissa tapauksissa suuntautuneet muille kuin Venijin
markkinoille, mutta kokemukset olivat hyvin rohkaisevia. Joukossa oli vastaavia,
kehittyvid markkinoita kuten Venijdkin, ja my0s kaukaisille Kaakkois-Aasian ja
Intian markkinoille oli saatu kauppaa kdyntiin. Vientirengasta pidettiin hyvina
erityisesti niissd tapauksissa, kun markkina on itselle uusi, se tunnetaan melko
huonosti eiki alueella ole kdytettdvissd omia kontakteja.

Pidemmdn tdhtdimen suunnitelma on kaikissa hankkeissa ollut tutkia se, mitkd

edellytykset sielld on toimia, onko sielld sopivia asiakkaita, ja kannattaako
markkinoilla toimia. Tdhdn vientirengas on sopinut hyvin.
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Yhden haastatellun yrityksen kohdalla my6s Vendjan-kauppa oli alkanut
vientirenkaan pohjalta. Kaupanteko oli vililld pysdhdyksissd vuoden 1998 kriisin
seurauksena, mutta saatiin my6hemmin uudestaan kayntiin.

No, se oikeastaan meni niin, ettd kun siind tdssd oli tamd vientirengashanke sen kolme
vuotta, niin sen aikana syntyi kontakteja Vendjdlle, ettd hyodynnettiin niitd suhteita,
Jjotka silloin rakennettiin.

Aina hyviksi koetut palvelumuodot eivit vélttdméttd edes liittyneet suoraan Vendjan-
kauppaan, vaikka hyoty koituikin Vendjan-kaupan eduksi. Yksi Vendjdn-kauppaa
harjoittavista yrityksistd oli perustettu vasta haastatteluvuonna ja tdmi yritys oli
saanut tukipalveluista erittdin paljon yleistd, yrityksen perustamiseen ja liiketoiminnan
kdynnistdmiseen liittyvdd tukea. Hén oli hydtynyt myds Cursor Oy:n jirjestdmistad
verkostoitumistapaamisista alueen yrittdjille Vendjan-kauppaan liittyen.

Vendjdlld yhteistyokumppanit eivdt usko korviaan, kun kerron, milld kaikilla tavoilla
valtio on tddlld auttanut yrityksen perustamisessa. Sielld kun on kokemusta ldhinnd
pdinvastaisesta toiminnasta, kuinka viranomaiset yrittdvit kiskoa yrityksistd hyétyd
itselleen.

Palveluja olivat kdyttdneet melko tasaisesti kaikkien toimialojen haastatellut yritykset.
Varsinaisista Venéja-ohjelmistakin yritykset olivat hyotyneet lukuisin tavoin.
Hyddyllisind oli koettu niin yleiset tietoiskut, markkinaselvitykset kuin erityisesti
verkostoitumis- ja kontaktipalvelut. Aidrimmiisessd tapauksessa palvelut saivat
yrittdjdn  pyOrtdmddn  pddtoksensd  Vendjdn-kaupan aloittamisesta, ainakin
alkuperiiselld idealla:

Kurssi kasitteli sertifiointia, verotusta ym. vastaavaa, ja kurssin ainoa hyoty oli se,
ettd tuli sellainen tunne, ettd pysy siitd maasta pois, siis yrittdjind. Systeemistd tuli
niin byrokraattinen kuva, ettd tuntui, ettd ei kannata mennd.

Edelld siteeratun yrittdjankin kohdalla periaatteellinen kiinnostus Vendjdd kohtaan
sdilyi, ja Vendjin-toimintoja alettiin myohemmin kehittdd hiukan toisella sektorilla.

Kontaktien — yhteistyokumppaneiden ja asiakkaiden — 16ytdminen on erds Venijin-
kaupan aloittamisen keskeisimpid kysymyksid. Ndiden suhteiden luomisesta Venija-
tukipalvelujen puitteissa oli hyvin erilaisia kokemuksia. Joskus yhteen ainoaan
verkostoitumistapahtumaan osallistuminen riitti synnyttdméain kauppaa vaikka vélissa
olisi vierdhtényt useita vuosia. Venildiselle osallistujalle oli jadnyt suomalaisfirmasta
jotain mieleen, ja yritykseen otettiin suoraan yhteyttd vuosien kuluttua. Télla tavalla
syntyi useita yksittdisid kauppoja. Toiselle taas projektin aikana ei milldin syntynyt
potentiaalisia kontakteja ja kumppani 16ytyi myohemmin ylldttden omien padmiesten
verkoston kautta.

Kuitenkin niissé tapauksissa, joissa henkilokohtaiset kontaktit ja verkostot Venijin

suuntaan puuttuvat tiysin, Vendji-projekteja arvostettiin juuri kontaktien luomisessa.
Etenkin Cursor Oy sai kehuja hyvistd kontakteistaan.
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Cursorin projekti on varmaan jo nyt maksanut hintansa takaisin moninkertaisena
niilld kontakteilla ja silld tiedonlevitykselld, mitd projekti on tihdn asti antanut.
Kontaktit ovat kaikkein tdrkein anti, koska niitd ei ole ikind liikaa.

Konkreettinen ja suoraan asioihin menevd. Samoin erilaisten kontaktien jdrjestelyssd,
jos tarvii viranomaisia tai jotain muita tahoja, kuin [firman X/ porukkaa tavata, niin
ndiden molempien projektien, Stroipointin ja Cursorin, projektin kautta saadaan koko
ajan mitd tahansa kontakteja.

Haastateltavan mainitsema Kaakkois-Suomen TE-keskuksen tydvoimaosaston
rahoittama ja Suomen rakennusteollisuus ry:n toteuttama Stroi-point -projekti sai
my0s useita mainintoja hyvistd kontaktipalveluista ja konkreettisista tuloksista.

Kauppakamarien saama palaute oli kenties ristiriitaisinta. Jotkut pitivdt palveluita
vihdisind ja yksi yrittdja oli mielestdin saanut kauppakamarilta vanhentuneisiin
tietoihin perustuvia neuvoja. Erds pitkdn linjan Venéjén-toimija taas kuvasi palveluita
positiivisesti:

Kauppakamarin kanssa on jonkin verran tehty yhteistyotd, mutta kuten sanottu,
omakin osaaminen on ollut vahvaa. Kurssituksia ja informaatiopalveluita on kéytetty.
Hyoty riippuu siitd, millid segmentilld puhutaan, mutta periaatteessa toiminta on
monipuolista ja laadukasta.

Muita hyodyllisid palveluita olivat olleet erilaiset selvitykset ja tutustumismatkat
toiminnan suunnittelun pohjaksi. Haastatelluilla oli kokemusta niin TE-keskuksen,
Finpron, Cursorin kuin kauppakamarin jirjestdmistd matkoista.

Vendjin markkinaa tutkiskeltiin pari vuotta sitten paikallisen yrityspalvelun
kontaktien kautta, jolloin tehtiin markkinatutkimusta siitd, ettd millaisia vendldiset
tehtaat tdnd pdiviand ovat. Kirjallista tutkimusta tehtiin tietysti ensin, mutta
yrityspalvelun kautta saatiin organisoitua kontaktiksi vendldinen ihminen, jonka
kanssa vierailin 3-4 tehtaassa, jotka ndyttivit etukdteen mielenkiintoisilta.

Tdrkedmpi tieto oli se, ettd me saatiin valmistajaporukasta selked kuva, siis
ennakkomarkkina- tai valmistajaselvitys, itse saatiin kdydd 15 ndistd valmistajasta,
jolloin meille syntyi selked kuva siitd, ettd mitkd on niiden vahvuudet ja heikkoudet, ja
toisaalta, minkdlainen on markkinatilanne.

Jonkin verran ohjelmia kritisoitiin liiasta teoreettisuudesta. Niisséd tapauksissa, joissa
osallistujalla  oli jo valmiiksi vahva koulutustausta ja pitkd kokemus
ulkomaankaupasta, Vendjdn-kaupan ohjelmissa koettiin olleen litkaa "homppaid”, eli
liian yleisen tason tietoa. Sen sijaan Venijin-kaupan konkreettisia, jokapdiviisid
kysymyksid pitdisi késitelldi mahdollisimman paljon ja nimenomaan pienyritysten
nékokulmasta.

Yleensdkin taloustieteessd on se, ettd aina puhutaan isoista yrityksistd, Koneet ja
ABB:t, niitd kohdellaan Vendjdlld eri lailla ja Suomessakin eri lailla kuin pienid
yrityksid. Pienilld yrityksilld kaupat saattavat aluksi olla muutamaa tuhatta euroa,
kun jotain ldhdetddn tekemddn. Yhdelld sanalla sanottuna kdytinnonliheisempdd.
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Puolet haastatelluista yrityksistd ei ollut toistaiseksi kdyttinyt mitdéin tukipalveluita.
Osa ilmoitti syyksi yksinkertaisesti sen, ettd palveluille ei ole ollut tarvetta. Kriittisin
arvio oli, etteivdt alueen toimijat pysty tarjoamaan hyodyllisid Vendji-palveluja.
Myos resurssipula vaikutti asiaan. Joidenkin haastateltavien mielestd ohjelmat olivat
turhan kalliita, osa valitti aikapulaa:

PK-sektorin yritysten osallistumismahdollisuus kaiken maailman koulutuksiin on
vdhdinen. En ole voinut osallistua mihinkddn, koska minulla on niin paljon toitd.

Joissakin tapauksissa sopivaa ohjelmaa ei ollut vield 10ytynyt periaatteellisesta
kiinnostuksesta huolimatta. Esimerkiksi hyvin kapea-alaista erikoistuotetta myyva
yritys katsoi, ettd niin kapealle asiakassegmentille suunnatulla tuotteella on turha
lahted yleisiin Vendjén-kaupan ohjelmiin, ainakaan vield kontaktinhakuvaiheessa.
Kansainviliset erikoismessut ovat kédytdnnossd ainut taloudellinen tapa kohdata
potentiaalisia kumppaneita, ja my0s venildisten kanssa on péésty alustaviin
keskusteluihin messukontaktien perusteella. Tulevaisuudessa tukipalveluille voi sen
sijaan olla tarvetta, jos kauppaa saadaan kéyntiin itse hankittujen kontaktien pohjalta.

Joissakin tapauksissa palveluja ei ollut kdytetty siksi, ettd ne tunnettiin huonosti eika
yrittdjd ollut osannut etsii tukea.

Tukitoimintoja en ole kdyttinyt, silloin en ollut kuullut apua tarjoavista
organisaatioista. Vasta viimeaikoina olen saanut tietoon, ettd tukipalveluita olisi
olemassa. Toisaalta alkuvaiheessa ei olisi edes ollut aikaa niihin perehtymiseen.
Tarve oli myos vdhdistd, koska kokemusta oli paljon.

Tiedonpuute tuntui koskettavan etenkin maahanmuuttajataustaisia ihmisid. Heidén
tietonsa erilaisista yhteiskunnallisista tukijirjestelmistd voivat ylipddtdan olla
puutteellisia ja suhtautumista viranomaisiin leimaa kenties suurempi epédluulo kuin
kantavéestolld. Maahanmuuttajat eivit siksi vélttdméttd etsiydy téllaisen toiminnan
piiriin oma-aloitteisesti. Erds ulkomaalaistaustainen haastateltava oli huolissaan
maahanmuuttajien korkeasta tyottomyydestd ja arvioi, ettd yrittdjyys yleensid ja
Kymenlaakson alueella erityisesti Vendjin-kauppa olisi monelle varteenotettava tie
toimeentulon parantamiseen ja oman potentiaalin hyodyntdmiseen:

Tdllaisia palveluja pitdisi itse asiassa mainostaa vield paljon tehokkaammin,
erityisesti maahanmuuttajille, joissa on paljon lahjakkaita ihmisid, jotka istuvat
tyhjan panttina. Ei pidd peldtd yrittdjiksi ldhtemistd, valtio tarjoaa siihen paljon
tukea.

Erds Cursor Oy:n merkittdvé aluevaltaus onkin ollut alueen venidjinkielisen véeston ja
Vendjiltd tulevien yrittdjien huomioiminen toiminnassa.

Yhteenvetona voidaan sanoa, ettd siind missd osa haastateltavista oli saanut Venéjin-
kaupan liikkeelle omin avuin, toisille tukipalveluiden merkitys oli ollut kriittinen
toiminnan alkuun saamisen kannalta. Haastateltavat arvioivat, ettd tukipalvelut olivat
vahintddnkin nopeuttaneet prosessia huomattavasti, ja moni asia olisi voinut jadda
kokonaan toteutumatta ilman ohjelmien kautta 16ytyneitd kontakteja.
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5.3.3 Venijin-kaupassa koetut ongelmat

Vengjillad toimivien yritysten osalta tutkittiin my0s sitd, millaisia asioita he pitdvit
ongelmallisena Vendjan-kaupassa. Kyselylomakkeet vastausvaihtoehdot kattoivat
erilaisia litketoimintaympériston piirteitd ja liiketoiminnan harjoittamiseen liittyvid
kysymyksiéd (Kuvio 24).

Yleisimmin mainittu ongelma oli yhteistyokumppanin 16ytdminen, jonka mainitsi 34
% vastaajista. Seuraavaksi yleisimpind ongelmina mainittiin litketoimintaympéristoon
liittyvid tekijoitd, kuten byrokratia (32 %) seki tullaus ja logistiikka (30 %), jotka
mainittiin 1dhes yhtd usein. Nama kaksi kohtaa voivat liittyd myos yhteen tullaukseen
liittyvan byrokratian osalta. Samoin viranomaistoimintaan liittyvdd korruptiota piti
ongelmana vajaa neljdnnes vastaajista.

Yhteistyokumppaneiden  16ytymisen lisdksi liiketoiminnallisista  ongelmista
rahoitusjérjestelyt olivat aiheuttaneet ongelmia noin neljannekselle yrityksista.
Markkinoille padsyd piti ongelmana 16 % ja hyvén henkiloston 16ytdmistd 18 %
vastaajista.

Vendjdstd puhuttaessa rikollisuus ja sen pelko saa usein suuret mittasuhteet, mutta
Vendjilld toimineista kymenlaaksolais-yrityksistd rikollisuutta piti ongelmana vain
neljd (9 %) vastaajista. Epdreilusta kilpailusta oli kérsinyt liséksi kuusi vastaajaa, eli
14 % Vendjalld toimivista yrityksista.

Ehkéd védhan ylldttden toimitilakysymyksistd oli aiheutunut ongelmia vain kahdelle
vastaajayritykselle. Toisaalta vientiyritysten suuri méaédrd merkitsee sité, ettd 1dheskiin
kaikille toimitilakysymys ei edes ole relevantti.

Kuvio 24: Yritysten Venijillid kohtaamat ongelmat, % vastaajista (N=44)
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Kyselylomakkeen perusteella Vendjélld toimivat yritykset nostivat hyvén
yhteistyOkumppanin 16ytdmisen suurimmaksi ongelmaksi. Haastattelut nayttivit
saman asian hiukan toisessa valossa. Kyse ei nimittdin liene suoranaisesti siitd, ettd
luotettavan yhteistyOkumppanin 16ytdminen olisi erityisen ongelmallista, vaan
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vastaukset kuvasivat pikemminkin hyvélle partnerille annettua erittdin suurta
painoarvoa menestyksekkain liiketoiminnan kannalta.

Haastateltujen yrittdjien kokemukset venéldisistd yhteistyokumppaneista olivat hyvia.
Kaikki ~ Vengjdlla jo  toimivat yritykset olivat lOytdneet luotettavia
yhteistyOkumppaneita. Nédiden merkitys oli erityisesti venéldisen byrokratian
hallinnassa ja paperityon pyorityksessd. Paikallisen partnerin olosuhteiden tuntemus
oli myos turvallisuustekijd. Suomalaiset luottivat vendldisen partnerin kykyyn valita
edelleen  luotettavat  tavarantoimittajat, asiakkaat ja  muut paikalliset
yhteistyOkumppanit.

My®os asiakassuhteisiin oltiin pddsdantoisesti hyvin tyytyvéisid. Kukaan haastatelluista
el maininnut kokeneensa luottotappiota Vendjédlld. Maksujen saamista ei pidetty
ongelmana. Osa haastatelluista kéytti etumaksua, osa myonsi pitkdaikaisille
asiakkaille myds luottoa.

Siind mielessd meiddn firma on ollut onnekas, ettd meilld on Vendjdin puolella hyvdit
asiakkaat ja ndilld mitd ilmeisimmin niin hyvdt taustat ja kaikki asiat hyvin hoidettu,
ettd koskaan ei ole tullut mitddn ongelmia. Vendldisid kun osaa kdsitelld oikein, niin
vastavuoroisuus pelaa, mitd annat, sen saat takaisin. Tuntuu suorastaan hassulta, ettd
meiddn ei tarvitse mitenkddn markkinoida, mutta ndin se vain on.

Haastatelluista yrityksistd moni kertoi, ettd he eivdt kidytannossd markkinoi Vendjalla
mitenkddn. Oma kapasiteetti riitti huolehtimaan pitkéaikaisista asiakassuhteista seké
mahdollisesti niistd uusista asiakkaista, jotka ottivat yhteyttd saamiensa suositusten
perusteella. Enempéddn oma aika ei olisi riittdnyt, joten markkinointiponnisteluilta
viltyttiin kokonaan. Toki etenkin suuremmat yritykset markkinoivat aktiivisesti ja
etsivit jatkuvasti uusia asiakkaita myds Vendjin puolella.

Kovin monella yritykselld ei ollut kokemusta venéldisestd tyOvoimasta, mutta ne,
joilla kokemusta oli, olivat tyytyvidisid venildisten kanssa tyoskentelyyn ja
vendldiseen ty0voimaan. Tosin hyvédn tydvoiman saaminen ja pitiminen tydssd voi
aiheuttaa ongelmia, silli Vendjdn tyOmarkkinoiden turbulentti tilanne oli
suomalaisyrittijien tiedossa. Venijin tyomarkkinat eldvat tidlla hetkelld voimakkaasti
ja ihmiset vaihtavat melko helposti tydpaikkaa paremman palkan ja parempien etujen
perédssa. Periaatteessa hyvii tyontekijoitid on kuitenkin saatavissa.

Se porukka, joka sielld tekee, on varsin ahkeraa, tunnollista ja kohtuullisen sdntillistd
Jja sddnndllistd tyossdnsd. Ja ihan aikaansaavaa. Se stereotyyppi, ettd vendldinen on
laiska, niin ei pidd mielestdni paikkaansa. He on aivan silmiin katsovia, avoimia,
iloisesti tervehtivid tyyppejd, jotka tekee tyotinsd, ja on silminndhden tyytyvdisid, ettd
heille palkka siitd maksetaan, ja pystyvit eldttimddn perhettdnsd.

Joillakin Vendjan-kauppaa tekevistd yrityksistd oli Suomen pédssd palkkalistoillaan
vendjdd taitavia ihmisid. Osa kaytti tulkkien palveluja kommunikoidessaan
vendldisten asiakkaiden ja yhteistyokumppanien kanssa. Jotkut selvisivit
kommunikaatiosta my0ds englannin kielelld vakituisten asiakkaittensa kanssa.

Venijin-kaupan ongelmista byrokratiakysymykset nousivat esille haastatteluissakin.
Varsinkin ne yrittdjdt, jotka olivat vasta aloitelleen Vendjén-toimintoja, toivat esille
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byrokratian kiemuroiden aiheuttamia hidastuksia. Sitd mukaa, kun toiminta alkoi
vakiintua, myds byrokraattiset kuviot alkoivat tulla tutuksi.

Jos lihettdd Vendjdlle mitd tahansa virallisia dokumentteja, kuten tarjouksia, niin on
tiedettivi, ettd leiman tiytyy olla PYOREA, se on silli tavalla standardoitu, ettd
leima on pyored. Ei voi teettdd firman leimaa soikeaksi, siithen vield joku takertuu,
ettd leiman on oltava pyored. Ja leima on aina oltava. Kun ndmd ihmiset tulevat
Suomeen, he ovat aivan ihmeissdcdn, ettd miten joku paperi voi olla virallinen, kun
siind ei ole leimaa.

Hankalimpaan kuvioon oli tormédnnyt yritys, joka vei 1990-luvulla Vendjille
elintarvikkeita muonituspalveluna. Taméa tarkoitti sitd, ettd yhdessd kuormassa oli
pienehkojéd erid kaikkia mahdollisia elintarvikkeita. Ldhes joka tuotteelle vaadittiin
omat sertifikaatit ja rajan vaatimukset vaihtelivat niin, ettei koskaan voinut olla
varma, puuttuuko jotakin. Toiminnasta luovuttiinkin aikoinaan osittain juuri sen
monimutkaisuuden vuoksi. Nykyéén niin tdssd kuin useimmissa muissakin yrityksissé
vendldiset asiakkaat ja yhteistyOkumppanit huolehtivat tavaran maahantuonnista ja
tullauksesta.

Pidempédidn Vendjélld toimineet haastateltavat eivdt pitdneet byrokratiakysymyksié
ylitsepddseméttomind oman yrityksensd kohdalla. Moni mainitsi tullin hitauden ja
sithen liittyvdn paperisodan suuruuden, mutta ndistdkin ongelmista selvittiin, kun vain
jaksoi tehdd paperit huolella. Rajaliikenteen takkuaminen ja viime aikojen rekkajonot
sen sijaan huolestuttivat kaikkia yrittdjid. Kuljetus-, huolinta- ja vientiyritykset
kérsivit jonojen vaikutuksista itsekin.

Viranomaistoiminnan ongelmat ja korruptio eivit nousseet haastatteluissa juuri esille
lukuun ottamatta tullia. Yksi Venijin-toimintoja aloitteleva yrittdja oli torménnyt
ailemmin Baltiassa erittdin kovaan korruptioon ja uskoi tilanteen olevan Vendjdlla
samanlainen, ainakin valtiosektorin kanssa toimittaessa. Muut haastateltavat eivét
kuitenkaan kertoneet, ettd korruptio olisi ollut hiiritsevdd. Tullissa tapahtuvat
mahdolliset pienet voitelut hoituivat venéldisten yhteistydkumppanien toimesta eika
suomalainen osapuoli vilttaimétti ollut — eikd halunnut olla — perilld néisti asioista.

Ainakaan yritysten véliseen kanssakdymiseen korruptio ei ndyttdisi automaattisesti
kuuluvan, silld jopa rakennusalalla — jota kenties pidetddn erityisen korruptioherkkéna
alana — toimiva yritys ei ollut tormidnnyt kynnysrahavaatimuksiin vaikka neuvotteli
lukuisten tehtaiden kanssa toimintojen sijoittamisesta Vendjélle.

Missddn paikassa niissd kdydyissd keskusteluissa ei térmdtty siihen esimerkiksi, ettd
pddsette tinne, jos maksatte jotakin. Ei semmoista ollut missddn.

Yhdelld yrittdjélld oli kuitenkin kokemusta neuvotteluista, joissa oltiin periaatteessa
kaikesta samaa mieltd ja molemmat osapuolet asiasta kiinnostuneita. Jostain syysti
homma ei kuitenkaan tuntunut etenevin ja yrittdjille tuli tunne, ettd kenties olisi
pitinyt ymmartéa tarjota jotain, vaikka sithen suuntaan ei milldén tavalla viitattu.

Sertifiointia pidettiin ikdvénd velvollisuutena ja tavallaan hukkaan heitettyné rahana,

mikali tuotteilla jo oli kansainviliset sertifikaatit. Sertifiointikdyténtdjen toivottiin
lahentyvédn pikkuhiljaa muuta Eurooppaa, mutta timin ei uskottu tapahtuvan aivan
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lahiaikoina. Myos sdhkodisen tullauksen kdyttdonotosta on haastateltavien mukaan
puhuttu jo pitkddn, mutta senkddn soveltamiseen l&hiaikoina ei uskottu.

Haastatelluilla yrittdjilld ei ollut juuri mitdédn kokemuksia rikollisuudesta tai muista
turvallisuusuhista Venijén puolella. Liikenne mainittiin ongelmaksi henkilokohtaisen
turvallisuuden kannalta ja jotkut mainitsivat yksittdisid havikkejd vuosien varrelta.
Suurin osa ei maininnut mitéén rikollisuuteen liittyvid ongelmia.

Mitd itse olen kdynyt Pietarissa ja vieraillut firmoissa, asioista on tullut paljon
positiivisempi kuva kuin mitd omat ennakkoluulot antoivat olettaa. Pietarissa on
turvallista, ihmiset sopivat yhteen suomalaisen luonteen kanssa, ei mitddn
kummempaa.

Ongelmia torjuttiin ennalta varmistamalla esim. kuljetukset. Parhaiten ongelmia
ehkdistiin valitsemalla hyvét yhteistybkumppanit, jolloin myds he pystyivit
ammattitaidollaan ~ ja  kokemuksellaan  turvaamaan  toimintaedellytykset.
Yhteistyokumppaneiden ja asiakkaiden kanssa sopimukset tehtiin kirjallisina ja
hyvilld sopimuksilla ehkdistiin osaltaan myohempid epdselvyyksid. Venildisten
katsottiin vaativan vield yksityiskohtaisempia sopimuksia kuin suomalaisosapuolen.

Osa haastatelluista pitikin puheita rikollisuudesta liioiteltuina ja katsoi niiden
aitheuttavan turhia ennakkoluuloja my0s suomalaisyrittdjien keskuudessa. Yksi
haastateltavista ndki tdssé jopa tarkoitushakuisuutta venéldisten kilpailijoiden taholta:

Rikollisuus ei ole ollut ongelma, eikd se koske bisnesmiehid, vaan on ldhinnd ollut
poliittista pelottelua ulkomaalaisia kohtaan, ettd eivdt tulisi Vendjdlle.

Yleinen epdvarmuus ja poliittiset riskit nousivat esille yhtend Venijén-kaupan
erityispiirteend. Presidentin katsottiin voivan vaikuttaa huomattavasti siithen, millaista
politilkkaa ulkomaisia sijoittajia ja liiketoiminnan harjoittajia kohtaan milloinkin
sovelletaan. Ladhestyvit presidentinvaalit ja niiden jilkeinen politiikka ovat kaikille
kysymysmerkki. Vaikka tilanne Venijilld on vakiintunut huomattavasti sitten 1990-
luvun, kauppaa leimaa edelleen tietty epdvarmuus: ikind ei voi olla varma miti
tapahtuu, lait ja tullisdddokset muuttuvat aika ajoin.

Yleisen markkinatilanteen kehitystd arvioitiin sen suuntaisesti, ettd kilpailu on
kiristynyt ja ulkomaisia toimijoita on Vendjélld yhd enemmin. Niin eurooppalaiset,
amerikkalaiset kuin japanilaisetkin ovat 10ytineet Vendjdn markkinat, eikd Venijin-
kauppaan voi endd suhtautua “helppona rahantekona”. Yrittdjdltd vaaditaan
asiakassuhteiden hoitamista, t6iltd ja palveluilta korkeaa tasoa.

Useampi Venijilld toimivista haastateltavista mainitsi my0s monopolisoitumis- ja
kartellisoitumiskehityksen, mikd on selvd tendenssi Vendjélld. Se paitsi tukahduttaa
pienyritysten toimintaa, voi vaikeuttaa sopimusten tekemistd. Monet suuryritykset
vaativat pienempid toimimaan yksinoikeudella heille, eivitkd ndmi yritykset uskalla
tehdé sopimuksia muiden yritysten kanssa.

Thmiset eivdt ymmdrrd, jos heille sanoo, ettd miksi ndin, meilld on Saksassakin 14

jakelijaa ja kaikki ovat tyytyvdisid. Tdssd suhteessa Vendjd on kaukana,
markkinamekanismi ei toimi kovin hyvin ja tendenssi on negatiivinen.
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Toisaalta suomalaisyritykset ovat pystyneet myds hydtymadn ilmidsté silloin, kun ne
ovat pddsseet Vendjdlld jo toimivien suurempien  suomalaisyritysten
yhteistyOkumppaniksi. Pddstikseen pois kartellisoituneen markkinan armoilta, ndma
yritykset ovat pyrkineet varmistamaan omien alihankkijoiden avulla raaka-aineiden ja
materiaalitoimitusten saatavuuden ja kontrolloimaan hintatasoa. Jos sama tendenssi
jatkuu edelleen, suurten rakennusyhtididen alihankkijoina toimiminen on
varteenotettava vaihtoehto suomalaisille pienyrityksille.

Kulttuurieroja haastatellut yrittdjat toivat esille jonkun verran. Pari mainitsi vendldisen
aikakdsityksen suurpiirteisyyden suomalaiseen verrattuna: kuorman sanotaan tulevan
huomenna, mutta se tuleekin ylihuomenna; ajankohtien suhteen ei olla turhantarkkoja.
Joissakin tapauksessa venildiset asiakkaat erottuivat Suomessa kdytokselldén, kuten
usein  heikot laskettelutaidot omaavat vendldiset laskettelijat rinteessa.
Matkailuyrittdjin vastaus ongelmaan oli se, ettd hiithdonopetusta pyrittéisiin
vastaisuudessa jarjestiméadn my0s vendjin kielella.

Erds haastateltava kuvaili vendldisten liikemiesten aikaperspektiivid lyhyeksi. On
tarkedmpad kartuttaa kaiken varalta nopeasti omaa omaisuutta, kuin sijoittaa firmaan
pidemmaélld tdhtdimelld. Yksi oli my0s sitd mieltd, ettd vendldiset ovat taipuvaisia
huijaamaan kaikissa asioissa. Itselldin haastateltavalla ei ollut tillaisia kokemuksia,
mutta hin katsoi sen johtuvan siitd, ettd yrityksen sopimukset oli aina tehty niin hyvin,
ettei niithin jaényt porsaanreikid.

Maahanmuuttajataustainen yrittdjd kuvasi venéldistd tapaa tehdéd bisnestd siten, ettd
kysymys ei tarvitse olla varsinaisesta huijaamisesta, mutta moni asia tehdddn vain
“epdmddrdisemmin”. Asiat saattavat viivéstyd; sanotaan ettd tehddin huomenna,
mutta tehdidinkin kuukauden piaistd, sanotaan etti maksetaan, mutta sitten alkavat
selitykset, ettd rahaa ei vield olekaan siitéd ja siitd syystd. Rahat tulevat kylld, mutta
niitd voi joutua odottamaan.

Ei ole samanlaisia normeja ja kdsitystd tietyistd velvollisuuksista kuin Suomessa. Jos
joku ei maksa laskua ajoissa, Suomessa on selvd viivistyskorkojdrjestelmd, mutta
Vendjdlld kaikki on suurpiirteisempdd ja vastaavat jdrjestelmdt eivdt toimi. Pitdd
vaan luottaa ihmisiin.

Tdmé haastateltava oli sitd mieltd, ettd suomalaistenkin pitdisi oppia joustamaan
jonkun verran ja tulla tietyissd tilanteissa vastaan. Se, ettd kaikki ei mene aivan
alkuperdisen sopimuksen mukaan, ei vield merkitse huijaamista, vaan lopputulos
saattaa olla sovitun kaltainen pienten mutkien jilkeen. Venildiset yrittdjat saattavat
usein toimia niin haastavissa olosuhteissa, ettd sopimusten teko voi todella vaatia
tiettyja aikalisid. Erityisesti rahoituksen saanti on Vendjélld todellinen ongelma.
Toisaalta sitten, kun alkaa tapahtua, hihat pannaan heilumaan todella vauhdilla.

Vendldisissd on ehkd se, ettd jos jdttdd tarjouksen, he saattavat tehdd sitd aktiivisesti
viikon, kaksi ja sanovat ettd okei, homma tehdddn. Ldhetetddn lasku ja sitten ei
tapahdukaan mitddn pitkddn aikaan. Pietarin tyoprojektin kanssa tdssd kohtaa kului
puoli vuotta ja paperit meinasivat jo mennd arkistoon. Yhtend pdivind sihteeri
ihmetteli, ettd Vendjdltd on tullut joku rahaldhetys. Kului tunti ja Pietarista tuli
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puhelinsoitto ettd missd miehet! Saattaa siis luulla ettd kauppa on ohi, vaikkei se
olekaan. Pitdd vaan odottaa, ettd rahat saadaan kasattua.

Koska moni asia perustuu  kaupankdynnissd edelleen luottamukseen,
henkilokohtaisten suhteiden merkitys on suuri. Yhteistyokumppanien valinnassa
tarkedd on, ettd myos henkilokemiat osuvat kohdalleen, jotta luottamuksellinen suhde
on mahdollista rakentaa. Kemioiden kohtaaminen on olennaista myds venildisten
keskindisisséd suhteissa. Yhden haastateltavan kohdalla jotkut partneriehdokkaat olivat
karsiutuneet silld perusteella, ettd omat venildiset johtajat eivdt halunneet tehda
tiettyjen henkil6iden kanssa yhteistyota.

Myos  vendldisyritysten hierarkkisuus mainittiin - suomalaisesta  systeemistd
poikkeavana piirteend. Pdi- tai toimitusjohtajan valta on yleensd suurempi kuin
Suomessa tai pikemmin sitd on delegoitu vihemmaén. Kaikki asiat pitdisi pyrkid
neuvottelemaan tai vahvistamaan korkeimmalla tasolla, jotta voisi olla varma niiden
toteutumisesta.

Venildisten voi puolestaan olla joskus vaikea ymmaértdd suomalaisen jdrjestelmin
jaykkyyttd: tullipapereiden virhettd ei voi korjata epivirallisesti “pdydédn alta” tai
thmiset eivit ole innostuneita tulemaan kuormaa vastaan tyfajan ulkopuolella.

Osa haastatelluista ei kuitenkaan huomannut paivittdisessd tyOssddn venildisten
kanssa mitdén erityisempid kulttuurieroja. Eroja oli korkeintaan kommunikaation
tasolla:

Suomalainen on vihdn jorpdkkd, joro, kun taas vendldiset ovat hyvin ystdvillisid,
eivdt yliystdavillisid, mutta tarkoittavat mitd sanovat.

”Kulttuurista” tai “mentaliteetista” puhuttaessa tulisi muistaa, etti ne eivét vélttimatta
merkitse pysyvid tai muuttumattomia ominaisuuksia. Kenties voisimme yhtd hyvin
puhua tavoista, tottumuksista tai olosuhteiden luomista toimintamalleista. Siksi on
tarked ymmartdd Vendjan historiallinen ja yhteiskunnallinen tilanne ja myos sen
elintasokuilun syvyys, joka maidemme vélilld toistaiseksi vallitsee. Suomi on
Vendjdan verrattuna myds hyvin homogeeninen yhteiskunta. Erds haastatelluista
yrittdjistd toivoi suomalaisten yrittdjien kiinnittdvan huomiota juuri ndihin asioihin:

Suosittelen jokaiselle, joka haluaa tehdd kauppaa vendldisten kanssa tai Vendjdlld,
ettd tamd matkustaisi maahan edes pari kertaa katselemaan. On tdrked ymmdrtdd
Vendjdn erityispiirteet; se ettd sielld on hienoja taloja, autoja ja villoja, mutta
samaan aikaan myos ndlkddndkevid, kodittomia ihmisid. Tdssd suhteessa Vendjd
eroaa todella paljon Suomesta.

Néiden laajempien yhteiskunnallisten olosuhteiden tajuaminen auttaa ymmartdméain
my0s kaupanteon ja Vendjélld toimimisen erityispiirteita.

5.3.4 Venajilla jo toimivien yritysten tukitarpeet

Lihes kaikki Vendjdlld jo toimivat yritykset kokivat erilaiset tukitoimet tarpeellisiksi
(Kuvio 25). Vendjilla toimivien yritysten tukipalvelutarpeet heijastelevat Vendjan-
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kaupassa koettuja ongelmia, silld suurimmaksi yksittdiseksi palvelutarpeeksi
lomakekyselyn vastaajat nostivat partnerihakupalvelut. Lahes yhtd tirkeind pidettiin
apua rahoituksen hankkimisessa seka tietopalveluita. Myds verkostoitumiseen liittyvid
palveluja kaivattiin, silld tdtd mieltd oli neljdnnes vastaajista. Jos partnerihaku- ja
verkostointipalvelut lasketaan yhteen, niitéd kaipasi yli puolet vastaajista. Sama koskee
tietopalveluita ja koulutusta yhteenlaskettuna.

Kuvio 25: Tukitoimintojen tarve Venijin-toiminnoissa, % vastanneista (N=41)
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Vaikka puolet vastaajista piti byrokratiaa ja korruptiota Vendjan-kaupan ongelmina,
vain 10 % kaipasi tukea viranomaiskontaktien hoidossa. On mahdollista, ettd
byrokratian koukerot tiedetdén ja tunnetaan, jolloin ongelmana on pikemminkin niihin
kaytetty aika ja muut resurssit, kuin ongelmien “ylitsepddsemittomyys” tai
neuvottomuus  kuinka  tulisi  toimia.  Rekrytointipalveluista ja  toisaalta
yhteisnéyttelyistd oli kiinnostunut noin kuudesosa vastaajista, toimitilakysymykset
eivit olleet aktuaaleja timédnkéédn kysymysten vastausten perusteella.

Tukipalvelujen tarvetta kartoitettiin my0s haastatteluissa. Ne kaksi haastateltua
yritystd, jotka eivdt aio laajentaa Vendjin-kauppaansa, katsoivat parjadvansi
nykytoiminnoissa omillaan. My0s pari pitkédn linjan Venijin-toimijaa oli sitd mieltd,
ettd he saavat kaiken tarvittavan informaation ja tietotaidon omilta
yhteistyOkumppaneiltaan ja verkostoiltaan Venijin puolella.

Enemmistd haastatelluista jo Vendjidn-kauppaa harjoittavista yrityksistd on edelleen
kiinnostunut erilaisista tukipalveluista toimialasta riippumatta. Kaytdnndllisesti
katsoen kaikkia kiinnosti uusien yhteistyokumppaneiden 10ytdminen, tuki kontaktien
solmimisessa, kenties mahdollisuus kontaktihenkilén palveluihin Vendjén puolella.
Ne, joilla kaupat olivat toistaiseksi olleet yksittéisid, kaipasivat ylipddtddan kontakteja
ja yhteistyokumppaneita Vendjdltd, kun taas Venédjille etabloitumista suunnittelevat
yritykset toivoivat 10ytidvansd partnerin yhteisyritykseen tai tuotannon aloittamiseen.

Yhteistyokumppaneiden etsinnén jilkeen toiseksi yleisin toive oli tuki markkinoinnin

jarjestdmisessd ja suuntaamisessa. Vdhdisen Vendjin-kokemuksen omaavat yritykset
olivat kiinnostuneita oman markkinapotentiaalinsa arvioimisesta yleisemminkin, kun
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taas pidempadn Venijin-kauppaa harjoittaneet toivoivat tukea l&hinnd markkinoinnin
suuntaamiseen ja toteuttamiseen. Markkinointikysymys kosketti niin vientiyrityksia
kuin Suomen puolella toimivia palveluyrityksidkin.

Tukea tarvittaisiin yhteistyokumppaneiden etsinndssd, tarvekartoituksessa — Vendjd
on niin laaja. Sielldhdn ei tarvitse muuta kuin saada pdd auki. Tietotaitoa
markkinoista ja kanavia, missd kannattaa Vendjdilld markkinoida, missd ihmiset
kdyvdt etsimdssd tietoa, kun tulevat Suomeen. Ne tdsmdpisteet, joihin meiddin
kannattaa laittaa tietoa meistd.

Moni yritys, jossa Vendjd-osaaminen oli jo omasta takaa vahvaa, oli kiinnostunut
rahoitukseen ja investointeihin liittyvistd kysymyksistd. Osa haastatelluista yrityksisté
kaipasi tukea myds ty0voimaa koskevissa asioissa, kulttuurintuntemuksessa tai
kielikysymyksissa.

Ajatus saman alan tai laajemmin saman klusterin yrityksille suunnatuista hankkeista
sai haastateltujen yritysten keskuudessa innostuneen vastaanoton. Erityisesti
rakennus- ja teknologiaklustereiden yritykset sekd toisaalta palvelualan yritykset
pitivit ajatusta hyvédnd. Varsinkin ne rakennus- ja teknologia-alan yritykset, joilla oma
Vengja-kokemus oli  toistaiseksi  vdhdinen, olivat hyvin kiinnostuneita
mahdollisuudesta pddstd suuremman suomalaisyrityksen alihankkijoiksi tai muuten
yhdistdd resursseja Vendjdn markkinan valloittamiseksi. Yksinkertaisimmillaan se
voisi olla vaikkapa yhteisosasto messuilla.

Palvelualan yritykset olivat kiinnostuneita palvelupaketeista, joissa usean yrityksen
palveluja tarjottaisiin venildisasiakkaille esimerkiksi keskitetyn markkinoinnin avulla.

Yhteistyé bussiyhtioiden kanssa olisi erittdin hyvd idea. Ne kuljettavat ja me
majoitamme ja ravitsemme. Yhteistyé saman alan ja kaikkien yritysten kanssa
kiinnostaa. Voisi markkinoida esim. silld lailla, ettd he markkinoisivat kapasiteettia ja
me persoonallisuutta ja yksilollisyyttd.

Logistiikan alan yrittdjat eivét heti keksineet, millaisista yhteishankkeista he voisivat
hyotyd. Toisaalta tdmén alan yrittdjat kertoivat tekevdnsd jo nyt yhteistyotd
keskustelemalla varsin avoimesti Vendjdn-toimintojen ongelmista. Asiakkaista ja
yhteistyokumppaneista annettaan suosituksia, silld alan piirit ovat aika pienet.

Yhteenvetona voidaan sanoa, ettd yritysten ndkokulmasta tukipalveluilla voisi olla
eniten tarjottavaa juuri yhteistydkumppaneiden haun helpottamisessa. Tietyt Vendjin
litketoimintaympariston piirteet, kuten byrokratia, ovat sellaisia, joita tukipalveluilla
on vaikea suoraan helpottaa. Sen sijaan yrityksen nékevét tietopalvelujen ja
koulutuksen merkityksen tirkeéna.

Turvallisuuskysymyksii ei — ehkd vdhan yllattden — pidetty erityisen ongelmallisina.

Myo6skddn toimitilakysymykset eivit olleet merkittdvd ongelma. Enemmistd Vendjalla
toimivista yrityksistid harjoittaa kuitenkin nimenomaan vientid, jolloin toimitiloja ei
edes tarvita. Sen sijaan rekrytointi- ja markkinointipuolella tukipalveluilla voidaan
auttaa yrityksié eteenpdin.
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6 Yhteenveto ja johtopaitokset

6.1 Tutkimusyritykset ja niiden suhde Venéjia-yhteistyohon

Selvityksesséd tutkittiin Kymenlaakson pienten ja keskisuurten yritysten nykyisten
Veniji-toimintojen laajuutta ja profiilia sekéd alueen yritysten vield hyodyntdmitonta
Vendjd-potentiaalia. Jo Vendjdn-kauppaa harjoittavien yritysten osalta selvitettiin
toiminnan luonnetta ja siind kohdattuja ongelmia, kokemuksia tukipalveluista ja
palvelujen tarvetta tulevaisuudesta. Muiden yritysten osalta selvityksessd keskityttiin
sithen, millaiset Vendjdn-toiminnot yrityksessd voisivat tulla kysymykseen ja miti
tdmin potentiaalin realisointi vaatisi yritykseltd itseltdin sekd miten alueen
tukipalveluorganisaatiot voisivat parhaiten auttaa yrityksid Vendjan markkinoille
laajenemisessa.

Selvityksessd kidytetty aineisto kerittiin lomakekyselylld ja haastattelemalla lisdksi
osaa lomakkeen palauttaneista yrityksistd. Kyselylomake l4hetettiin syys-lokakuussa
2006 kaikkiaan 437 yritykselle ja niitd palautui useiden karhuamisten jdlkeen 119
kappaletta. Haastateltaviksi valittiin eri paikkakunnilta yhteensd 20 yritystd
Kymenlaakson kannalta keskeisiltd toimialoilta. Erityisesti haastateltaviksi valittiin
yrityksid, joilla oli jo jonkinlaista Venijin-kauppaa tai jotka olisivat siitd periaatteessa
kiinnostuneita. N&in pyrittiin  saamaan lisdtietoa paitsi  Vendjidn-kauppaa
suunnittelevien yritysten tarpeista, myos Venijilld jo toimivien yritysten ongelmista
ja onnistumisista tukitarpeiden arvioimiseksi myds tdstd ndkokulmasta. Haastattelut
suoritettiin joulukuussa 2006 — tammikuussa 2007.

Tutkituista yrityksistd enemmisto oli tuotanto- tai palvelualan yrityksid. My0s kaupan,
rakentamisen ja kuljetusalan yrityksid oli mukana. Enemmistd yrityksistd oli alle
kymmenen henked tyollistdvid mikroyrityksid, joiden vuotuinen liikevaihto on alle
miljoona euroa. Valtaosa yrityksistd oli perustettu 1990-luvulla.

Tutkituista yrityksistd ulkomaankauppaa harjoitti tutkimushetkelld 67 %. Vendjin-
kauppaa harjoitti 36 % yrityksistd. Vendjdn ldheisyys nidkyy kuitenkin
kymenlaaksolaisten yritysten arjessa myds muuten, silld perdti 55 prosentilla
tutkituista yrityksistd oli jonkinlaisia Vendjd-kontakteja. Tyypillisimmillddn tama
merkitsi vendldisid asiakkaita, joita oli 41 prosentilla kaikista yrityksistd. Asiakkaiden
liséksi osalla yrityksistd oli vendldisid tai vendjénkielisid tyOntekijoitd tai he tekivét
yhteisty6td Suomeen etabloituneiden venildisyritysten kanssa. Vendjdn merkitysté
alueen liiketoiminnalle pidettiin huomattavana eikd esimerkiksi venildisten asemaa
merkittdvina asiakasryhména kyseenalaistanut yksikéén tutkituista yrityksista.

Niistd yrityksistd, joilla ei vield ole Vendjan-kauppaa, kolmannes oli periaatteessa
kiinnostunut ajatuksesta ja 10 % jo aloittanut toimenpiteet Vendjin-kaupan
kdynnistimiseksi. Vahdn yli puolet (58 %) yrityksistd ei ollut kiinnostunut Venijin-
kaupasta. Syyt sithen, miksi Vendjén-kauppa ei kiinnosta, jakautuivat muutamaan
pddaryhméaan, joista merkittdvin oli liitketoiminnalliset syyt. Kotimaista kysyntidi
pidettiin riittdvdnd tai Vendjdlld ei ndhty liiketoimintamahdollisuuksia omien
tuotteiden tai palvelujen osalta. Nidihin syihin on vaikea vaikuttaa tukipalveluilla, ellei
kyse ole ainakin joissakin tapauksissa siitd, ettd omat liitketoimintamahdollisuudet
Vengjélld tunnetaan huonosti. Tdssd tapauksessa yrityksen markkinapotentiaalin
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selvittiminen voisi kenties muuttaa késitystd omista liiketoimintamahdollisuuksista
Vendjan-kaupassa.

Liiketoiminnallisten syiden jédlkeen keskendin yhtd usein mainittiin oman Venédjé-
osaamisen puutteet ja toisaalta vaikeudet 10ytdd sopivaa yhteistyokumppania. Néiden
kysymysten ratkaisemisessa tukipalveluita tarjoavilla organisaatioilla on vahvaa
osaamista, joten palvelutarjonnalla on mahdollisuudet vaikuttaa Vendji-kiinnostuksen
lisdédmiseen.

Vain kymmenesosa vastaajista mainitsi syyksi Vendjdn-kaupan epdkiinnostavuuteen
joko ongelmat byrokratian kanssa tai rikollisuuden. Tédmid kertoo siitd, ettd
kymenlaaksolaisyritykset eivét kirsi perusteettomista Vendjd-fobioista. Voimakkaita
ennakkoluuloja voi olla vaikea muuttaa, kun taas konkreettisempiin Vendjén-kaupan
esteisiin on mahdollista vaikuttaa koulutuksin ja palveluin. Haastatteluissa tuli lisdksi
esille, ettd moni yritys, joka ei pitinyt Vendjan-kaupan aloittamista tdlla hetkelld
ajankohtaisena liiketoiminnallisista syistd, ei sulkenut pois mahdollisuutta laajentua
Vendjan markkinoille myShemmin, kun yrityksen resurssit sen sallisivat.

6.2 Venijan-kaupasta kiinnostuneiden yritysten haasteet ja
tukitarpeet

Kymenlaakson pk-yritysten kiinnostus Venijén-kauppaa kohtaan on kaiken kaikkiaan
varsin suuri. Ldhes puolet tutkimusyrityksistd piti Vendjdn-kauppaa periaatteessa
kiinnostavana vaihtoehtona. Tarkeimpind syind pidettiin Vendjdn suuria ja kasvavia
markkinoita, Kymenlaakson maantieteellisen aseman hyddyntdmistd  sekéd
litkketoiminnallisia  syitd eli yrityksen omien markkinoiden laajentamista.
Toimintamuodoista selvdsti eniten kiinnosti vienti ja maantieteellisesti Pietari oli
selked ykkossuosikki. Pidemmin tdhtdimen suunnitelmien osalta moni yritys oli
kiinnostunut my0ds mahdollisuudesta etabloitua Venijille.

Hyvdn ja luotettavan vendldisen yhteistyOkumppanin merkitystd pidettiin
ylivoimaisesti merkittdvimpéand Vendjén-kaupan onnistumiseen vaikuttavana tekijana.
Periti 76 % Vendjin-kauppaa harkitsevista yrityksistd piti hyvén yhteistySkumppanin
16ytymistd itselleen parhaana kimmokkeena kaupan aloittamiseen. Hyvén asiakkaan
ilmaantumista piti parhaana kimmokkeena 41 % yrityksistd. Erilaiset vientirenkaat, -
projektit ja tukipalvelut mainittiin huomattavasti harvemmin. Toisaalta ajatus voidaan
kdantdd toisinpdin niin, ettd parasta, mitd tukipalvelut voivat Vendjdn-kauppaa
harkitseville yrityksille antaa, on apu luotettavien kumppaneiden ja hyvien
asiakkaiden etsimisessd. Tama toisaalta vaatii tukipalveluiden tarjoajilta huomattavaa
asiantuntemusta kulloinkin kyseessd olevalta toimialalta. Rahoituskysymykset olivat
ongelma osalle yrityksistd, kun taas toimitilojen saannin ei uskottu nousevan
kynnyskysymykseksi.

Yritysten perusongelma Vendjdn-kauppaan lahtemisessé oli aika- ja henkiloresurssien
puute — yhteistyOkumppaneiden etsintdédn ei ollut omien resurssien puitteissa
mahdollisuuksia. Vendjankielisten tyontekijoiden palkkaamiseen yrityksissd ei ollut
kiinnostusta vield siind vaiheessa, kun Venijdn-kaupan mahdollisuuksia vasta
kartoitetaan. Tdssd mielessd kontaktihakupalvelujen kehittiminen voisi palvella
yrityksid kustannustehokkaana vaihtoehtona, jonka avulla olisi mahdollista saada

44



kontakteja potentiaalisiin yhteistyokumppaneihin ilman suuria ajallisia panostuksia.
Toisaalta vendjénkielisilld maahanmuuttajilla on usein tyodllistymisvaikeuksia samalla
kun yrityksilld ei vélttimittd ole kisitystd heiddn osaamisestaan ja mahdollisesti
tarjoamastaan potentiaalista. Venéjinkielisen tydvoiman kysyntdd voitaisiin kenties
lisdtd esimerkiksi ty6harjoittelun muodossa, jolloin yritykset saisivat pienelld riskilld
testata tyontekijan osaamista ja hdnen mahdollista rooliaan Venijdn toimintojen
kehittamisessd. Etenkin mikroyrityksille tdmd voisi olla erittdin kiinnostava
vaihtoehto.

Hyvén yhteistyokumppanin merkitys nousi esiin my0s kéénteisesti puhuttaessa
Venijian-kaupan ongelmista etukdteen arvioituna, silld perdti 69 % tutkituista
yrityksistd arvioi hyvin yhteistyOkumppanin 16ytdmisen ongelmaksi. Ongelmana
pidettiin nimenomaan omien resurssien rajallisuutta yhteistydkumppanien etsinnéssi,
el niinkddn sitd, ettei hyvid kumppaneita olisi tarjolla. Oman maantuntemuksen
heikkoutta ja riittimittomid tietoja Vendjdn markkinoista pidettiin myds usein
ongelmina.  Tukipalvelujen  tuottajien  ndkokulmasta  maantuntemusta ja
markkinatietoutta parantavat koulutukset ja tietopalvelut ovat — kontaktipalvelujen
ohella — niiden keskeistd osaamisaluetta ja télld alueella yrityksid on suhteellisen
yksinkertaista palvella, mikéli yrityksilld itsellddn on aikaa “ottaa vastaan” tietoa.

Vendjédn litketoimintaympéristossa pelattiin selvdsti eniten byrokratiaa. Peréti 53 %
Vendjan-kauppaa harkitsevista yrityksistd arveli byrokratian kanssa tulevan ongelmia.
Suomalaiset tukipalveluorganisaatiot eivdt luonnollisesti mahda veniliiselle
byrokratialle mitdén, mutta tiedolla ja opastuksella yrityksid voidaan auttaa
selviytyméédn lupaviidakossa. Lievdnd lohtuna voidaan pitdd sitd, ettd Vendjin-
kaupassa jo toimivista yrityksistd byrokratiaa piti ongelmana “vain” kolmannes.
Selvdd on, ettd Venidjidn-kaupassa joutuu varautumaan selvdsti Suomen olosuhteita
suurempaan resursointiin paperitdiden pyorittimisen osalta.

Vendjan-kauppaa  suunnittelevat  yritykset  olivat  erittdin  kiinnostuneita
yhteistydmahdollisuuksista muiden suomalaisyritysten kanssa. Oman Veniji-
potentiaalin arvioinnin osalta kiinnostuneimpia oltiin verkostoitumismahdollisuuksien
selvittimisessd.  Konkreettisten =~ Vendjd-palvelujen osalta eniten toivottiin
partnerinhakupalveluja, konsultointia juridisissa kysymyksissd sekd téssdkin
yhteydessd verkostoitumispalveluja muiden suomalaisyritysten kanssa. Erityisesti
rakennus- ja teknologiaklustereiden sekd matkailualan yritykset uskoivat
synergiaetuihin Vendjidn-markkinoiden valloittamisessa.

6.3 Venijian-kauppaa kiayvien yritysten kokemukset ja tulevaisuuden
tukitarpeet

Vendjd-kauppaa kdyvid yrityksid haluttiin tutkia siitd ndkokulmasta, millaisia
Vendjan-toimintoja yrityksilld on, miten heidén liitketoimintansa on sujunut ja mité
ongelmia toiminnassa on ollut. Témén lisdksi tutkittiin, millaisia tukipalveluja
yritykset ovat kdyttdneet, mitid hyotyé niistd on ollut ja millaisista palveluista yritykset
voisivat hyotyé tulevaisuudessa.

Selvityksen Vendjan-kauppaa kéyvistd yrityksistd enemmistd oli vientiyrityksid (65
%), joskin monilla yrityksistd toimintamuotoja oli useita. Lihes kaikki toimivat
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vahintddn Pietarin ja Leningradin alueella (91 %), mutta yli puolella oli toimintaa
my6s Moskovassa. Toiminta on ollut padsadntdisesti hyvin menestyksekéstd. Vaikka
Vendjan-kaupan osuus liikevaihdosta oli tyypillisesti varsin pieni (alle 10 %),
Vengjan-toimintojen kannattavuus oli samaan aikaan Suomen liiketoimintoja
parempi. Perdti 75 % Vendjan-kaupassa toimivista yrityksistd suunnitteli Venéjan-
toimintojensa laajentamista edelleen. Vendjdn markkinapotentiaalia pidettiin erittiin
suurena.

Vendjan-kauppaa kayvistd yrityksistd (N=43) tukipalvelujen piirissd oli ollut puolet.
Useimmin kaytettyjd palveluja olivat erilaiset konsultoinnit, yhteisndyttelyihin
osallistuminen sekd yhteistyOkumppanien etsintddn liittyvdt palvelut. Seuraavaksi
kaytetyimpid olivat rahoituksen saantiin liittyvét palvelut. Markkinatutkimuksia oli
hy6dynnetty vain vdhén, ja rekrytointipalveluista tai tuesta toimitilojen etsinndssé ei
ollut kokemusta yhdelldkddn tutkimuksen yrityksistd. Tukipalveluihin oltiin
padsdintoisesti tyytyviisid, silld 39 % katsoi niiden olleen erittdin hyddyllisié ja 39 %
melko hyddyllisid. Kritiikkid esitettiin 1dhinnd liian yleisistd tai “todellisuudelle
vieraista” opeista tai riittivan kdytdnnollisyyden puutteesta.

Vendjan-kauppaa harjoittavat yritykset katsoivat litketoimintansa sujuneen hyvin.
Vendjilld toimimisessa oli tiettyjd positiivisia erityispiirteitd, kuten se, ettei yritysten
tarvinnut valttdmittd markkinoida lainkaan. Asiakassuhteet olivat hyvin kestivid ja
osalla yrityksistd uusia asiakkaita 10ytyi riittdvisti yksinomaan “viidakkorummun”
perusteella.

Vendjan-kaupan ongelmista useimmin mainittuja olivat hyvian yhteistydkumppanin
16ytaminen, byrokratia seka tullaus ja logistiikka, joita piti ongelmana noin kolmannes
Venijian-kauppaa harjoittavista yrityksistd. Korruptiota piti ongelmana neljannes
yrityksistd, kun taas rikollisuuden mainitsi vain 10 %. Poliittisia riskejd ja
toimintaympariston ennustamattomuutta pidettiin myds yhtend epavarmuustekijana.
Kulttuurieroja ei pidetty merkittidvini liiketoiminnan kannalta.

Tukitarpeet olivat Vendjdn-kauppaa harjoittavilla yrityksilld samansuuntaisia kuin
vasta suunnitteluasteella olevilla yrityksilld. Palvelutarpeet liittyivdt usein
lilketoiminnan laajentamiseen tai uusien toimintamuotojen kayttoonottoon kuten
Venijille etabloitumiseen. Puolet yrityksistd kaipasi  partnerihaku-  tai
verkostoitumispalveluita. Yhté suuri osa oli kiinnostunut koulutus- tai tietopalveluista.
Tarvetta ei ole niinkdin yleiselle Vendja-tiedolle, vaan tietoa kaivataan enemmén
Venijin tarjoamista mahdollisuuksista eri toimialoille. My0s tdmén ryhmén yritykset
olivat hyvin kiinnostuneita yhteistydmahdollisuuksista muiden suomalaisyritysten
kanssa. Uudet Vendjan-kauppiaat saavat ndin ollen konkareilta vastakaikua
toiveeseensa yhdistidd voimia Vendjan markkinoiden valloittamisessa.

6.4 Kymenlaakson pk-yritysten Veniji-potentiaalin hyodyntiminen

Kymenlaakson pienten ja keskisuurten yritysten Vendji-yhteistyOpotentiaali on
selvityksen perusteella huomattava. Venijin ldheisyys ndkyy joka tapauksessa mm.
asiakaskontakteissa, ja alueen yrityksilld onkin selvésti enemmén Vendja-kontakteja,
kuin mité tiukemmin rajattu Vendjan-kaupan késite kertoo.
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Kayttamatontd potentiaalia on sekd Vendjan-kauppaa jo harjoittavien yritysten
joukossa — joista enemmistd on kiinnostunut laajentamaan Veniji-toimintojaan — ettd
erityisesti niissd  yrityksissd, jotka eivdt vield harjoita Vendjan-kauppaa.
Periaatteellinen kiinnostus Vendjan-kauppaan on varsin suurta, silld ldhes puolet
tutkimusotoksen yrityksistd ei sulje pois titd vaihtoehtoa. Osassa niistd yrityksisti
potentiaali on jo melko ldhelld realisoitumista, silld yrityksissd on kartoitettu
litkketoimintamahdollisuuksia Vendjdlli ja tehty alustavia suunnitelmia Vendjin
markkinoille ldhtemisestd. Sopiva aika ei ole ndiden yritysten osalta tullut vield
kidsille, mutta esim. kysynndn muutokset muilla markkinoilla tai ilman erityisid
panostuksia tarjoutuva, hyvd yhteistydkumppani voivat toimia sysdyksend Vendjén-
kaupan konkreettiselle aloittamiselle.

Myoskddn ne yritykset, joita Vendjan-kauppa ei selvityksen perusteella kiinnosta,
eivit ole Vendja-potentiaalin kannalta merkityksettomid. Useimmilla syyna
kiinnostuksen puutteeseen olivat erilaiset liiketoiminnalliset ja markkinatilanteeseen
liittyvat syyt, kuten tdlld hetkelld riittivad kysyntd kotimarkkinoilla. Jos ndiden
yritysten tilanne markkinoilla muuttuu tai ne haluavat esimerkiksi kasvattaa
litketoimintaansa laajenemalla uusille markkinoille, sille ei ole periaatteellista estetta.
Nailldkin yrityksilld on usein vdhintddn satunnaisia venéldisid asiakkaita, joita ei sen
kummemmin kalastella ainakaan Vengjdlle suuntautuvin markkinointi- tai muin
toimenpitein. Mitddn ylimitoitettuja Vendjé-fobioita tai asenteellisuutta heijastavia
nidkemyksid ei selvityksessd tullut esiin. Osalla syynd kiinnostuksen puutteeseen oli
myOs oma heikko maantuntemus tai vaikeudet 10ytdd hyvdad yhteistyokumppania,
jotka puolestaan ovat asioita, joihin tukipalveluilla voidaan vaikuttaa.

Erds selvityksen positiivisia tuloksia on se, ettd Vendjdn-kauppaa harjoittavien
yritysten kokemukset Vendjd-toiminnoista ovat pédsddntOisesti myodnteisid ja
likketoiminta ldhes poikkeuksetta kannattavampaa kuin Suomessa. Mitdédn
ylitsepddseméttomid ongelmia ei tullut esille, vaan piinvastoin suuri enemmistd
yrityksistd pyrkii kasvattamaan Vendjén-toimintojaan edelleen.

Venijin-kauppaa suunnittelevat yritykset arvioivatkin potentiaalisia ongelmia selvisti
pessimistisemmin, kuin millaisia Vendjén-kauppaa jo harjoittavien yritysten
kokemukset olivat. Todellisuus ei siis muiden kokemuksen perusteella vaikuta niin
hankalalta, kuin mitd Vendjan-kaupan aloittelijat kenties etukéteen pelkadavit.

Uusien Venijille lihtijoiden ndkokulmasta positiivista on myds se, ettd vaikka
Venijin-kauppaa harjoittavista yrityksistd suuri osa oli jo alan konkareita, kukaan ei
ole ollut seppi syntyessdin. Jotkut selvityksen yrityksistd oli jopa perustettu niin, ettd
likkeidea oli Venijin-kaupan aloittaminen, vaikkei Vendjdstd ollut mitdén aiempaa
kokemusta. Myos ndma yrittdjét olivat rakentaneet menestyvin bisneksen ja halusivat
rohkaista my0s muita pienyrittdjid ldhteméédn ennakkoluulottomasti liikkeelle.

Tukipalveluja tarjoavien organisaatioiden kannalta myonteinen tutkimustulos on se,
ettd Vendjdn-kaupassa kohdatut ongelmat tai etukdteen ongelmalliseksi arvioidut
seikat ovat enimmaékseen sellaisia, joihin pystytddn tukipalvelujen avulla vastaamaan.
Jos suurimpina ongelmina olisi pidetty Vendjidn toimintaympiriston piirteitd ja
venéldistd kulttuuria, nithin voisi tarjota korkeintaan siedityshoitoa tai laastarilappua.
Sen sijaan polttavimpia kysymyksid olivat hyvien yhteistydbkumppaneiden ja
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asiakkaiden 16ytdminen sekd mahdollisuudet verkostoitua toisten suomalaisyritysten
kanssa. My0s koulutuksia ja tietopalveluja kaivattiin, samoin apua markkinointiin,
kieliongelmiin  ja  jossain mddrin myds rekrytointiin.  Kymenlaakson
tukiorganisaatioilla on valmiuksia kaikkien edelli mainittujen tukimuotojen
tarjoamiseen ja kehittimiseen edelleen. Erityisesti erilaisille verkostoitumispalveluille
ja yhteisty6hankkeille tiettyjen klustereiden sisdlld ndyttiisi olevan kysyntéa.

Toisaalta voidaan sanoa, ettd alueen yritykset eivdt ole vilttdmattd hyodynténeet
tarjolla olevia palveluja parhaalla mahdollisella tavalla. Esimerkiksi rekrytoinnin
alalla tukipalveluja ei ollut hydodyntinyt yksikddn tutkituista yrityksistd. Samaan
aikaan alueen venijinkieliset maahanmuuttajat olisi mahdollista hyddyntéd resurssina
nykyistd paremmin. Alle kuudesosalla tutkituista yrityksistd oli palveluksessaan
vendjinkielisid tyontekijoitd ja Vendjélle suuntautuvista yrityksistd vain harva oli
kiinnostunut palkkaamaan venéjinkielistd tyOvoimaa. On tunnettua, ettd Suomessa
pienyrityksilldi kynnys tyovoiman palkkaamiseen on korkea. Siksi onkin
ymmarrettdvad, ettd pienen yritysten ei kannata palkata uutta tyontekijad pelkdn
kielitaidon takia siiné vaiheessa, kun Venijéin-liiketoiminta on hyvin vihdisté tai vasta
suunnitteilla. Toisaalta vendjdd taitava ja muuten pitevd tyontekija voi suunnata
toimintaa nopeastikin Vendjin markkinoille. Erilaiset ty6harjoittelumahdollisuudet ja
tyOllistdimisen tukimuodot tulisi ndissd tapauksissa pyrkid hyodyntiméin
mahdollisimman hyvin.
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