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Tiivistelma

Suomen kauppa Vendjan kanssa on kasvanut 2000-luvulla nopeasti, mutta siitd
huolimatta Vendjin rajalla sijaitsevan Pohjois-Karjalan yritysten vienti Venéjélle jaa alle
valtakunnallisen keskiarvotason. Alueen yritysten vienti Vendjélle on kasvanut nopeasti,
mutta erityisesti pienten ja keskisuurten yritysten Vendjd-toimintoja olisi todennédkdisesti
mahdollista lisdta.

Tiassd selvityksessd on kartoitettu pohjoiskarjalaisten pienten ja keskisuurten yritysten
nykyisten Vendji-toimintojen luonnetta, alueen yritysten vield hyodyntdmétontd Vena;ja-
potentiaalia sekd siithen liittyvid tukitarpeita. Selvitys toteutettiin kahdessa vaiheessa,
joista ensimmadisessd Joensuun yliopiston alue- ja kuntatutkimuskeskus Spatia toteutti
internet-kyselyn ja toisessa vaiheessa Helsingin kauppakorkeakoulun Kansainvilisten
markkinoiden tutkimuskeskus CEMAT toteutti teemahaastatteluja pohjoiskarjalaisissa
yrityksissa.

Ainoastaan joka kymmenes kyselyyn vastanneista yrityksistd harjoitti Vendjan-kauppaa,
kiytinndssd suoraa vientid. Namd yritykset pitivit Vendjdn-kauppaa suhteellisen
kannattavana ja suunnittelivat liiketoiminnan volyymin kasvattamista Venéjélle
ldhivuosina. Vendjdn-kaupasta kiinnostuneita tai sitd suunnittelevia yrityksid puolestaan
oli runsas kolmannes kyselyyn vastanneista yrityksistd. Nama yritykset olivat aineistossa
muita suurempia liikevaihdoltaan ja henkilostoltddan. Yritykset olivat kiinnostuneita
aloittamaan Vendjdn liiketoimintaa ldhinnd saadakseen uuden tukijalan muun
kansainvélisen toiminnan rinnalle sekd tasaamaan kotimaan suhdannevaihteluja.
Kyselyyn vastanneista yrityksistd yli puolet ei ollut lainkaan kiinnostunut Venijin-
kaupasta. Ndma suhteellisen pienet yritykset olivat tyytyviisid kotimarkkinoihinsa, eika
niilld ollut kasvun ja kansainvilistymisen vaatimia resursseja eiké halua riskinottoon.

Hyddyntdmatontd Vendja-potentiaalia 10ytyi sekd niiden yritysten joukosta, jotka eivét
olleet lainkaan kiinnostuneita Vendjén liiketoiminnasta ettd niiden yritysten joukosta,
jotka olivat siitd kiinnostuneita. Osa ndistd yrityksistdi on potentiaalisia Vendjdn
likketoiminnan harjoittajia suhteellisen lyhyelldkin aikajanteelld, jos niiden omaa
osaamista kehitetddn koulutuksen ja erilaisten tukitoimien avulla, sekd samalla
viahennetdin niiden Venijiin liittyvaa tiedonpuutetta ja mahdollisia ennakkoluuloja.

Nykyiset tukimuodot saivat krititkkid niiden projektiluonteisuudesta johtuvan
lyhytjanteisyyden vuoksi. Vendjdn-kaupasta kiinnostuneiden yritysten toiveena oli
valtakunnallinen yhden luukun toimipiste Vendjdn viennin edistdmiseksi. Tdhin
toimipisteeseen voisi ajan myd6td kumuloitua vahva Venédjin ja sinne kansainvélistyvien
toimialojen osaaminen ja yritykset voisivat saada kaipaamaansa raatdloityd ja
kokonaisvaltaista apua. Vendjén liiketoimintaa jo harjoittavien yritysten tukitarpeet olivat
vihdisempid kuin toimintaa vasta suunnittelevilla tai siitd kiinnostuneilla yrityksilla.
Néistd yrityksistd pddosa oli jo pididssyt vientikaupassa hyvddn alkuun, ja siksi ne
kaipasivat tukitoimia tytér- ja yhteisyritysten perustamiseen liittyviin kysymyksiin.
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1 Selvityksen tausta ja tavoitteet

Téssd selvityksessd tarkastellaan pohjoiskarjalaisten pienten ja keskisuurten yritysten
Vendjan liiketoiminnan potentiaalia ja tukitarpeita. Selvitys liittyy pohjoiskarjalaisten
seudullisten kehittdmisyhtididen ja Pohjois-Karjalan kauppakamarin “Pohjois-Karjalan
elinkeinopoliittinen Venéji-ohjelma” —hankkeeseen, jossa valmistellaan Pohjois-Karjalan
elinkeinopoliittinen Vendja-strategia. Hankkeen valmisteluvaiheessa Joensuun yliopiston
alue- ja kuntatutkimuskeskus Spatia kartoitti kevadlld 2007 Vendgjélle suuntautuvan
liikketoiminnan tdmdn hetkisten tukipalvelujen saatavuutta Pohjois-Karjalassa sekd
seudullisten  kehittimisyhteisojen  yhteistydmahdollisuuksia Pietarissa. Hankkeen
valmistelua tuki myos kevadlla 2007 Joensuussa jérjestetty Suomen ja Vendjan vilisen
tiede- ja teknologiakomission seminaari ’Luoteis-Vendjan mahdollisuudet ja haasteet Iti-
Suomen yrityksille”. Nyt késilld olevassa selvityksessd teemaa jatketaan tarkastelemalla
miten pohjoiskarjalaiset pienet ja keskisuuret yritykset suhtautuvat Vendjdn
litkketoimintaan, miten ne hyotyvit olemassa olevista tukipalveluista, ja millaisten
tukipalvelujen avulla yrityksid voitaisiin tukea niiden pyrkiessd hyddyntdmiin Venédja-
potentiaalia. Selvitys kuuluu osana Joensuun seudun aluekeskusohjelmaan 2007.

Luoteis-Vendjan (Pietarin ja Leningradin alue) nopea kehitys ja paikallisen kysynnén
kasvu luo suomalaisyrityksille uusia liiketoimintamahdollisuuksia', joita on jo aiemmin
tutkittu mm. Helsingin  kauppakorkeakoulun = Kansainvilisten = markkinoiden
tutkimuskeskus CEMATin (Center for Markets in Transition) ja Lappeenrannan
teknillisen korkeakoulun NORDI-tutkimuskeskuksen yhteistyond vuonna 2006
valmistuneessa selvityksessd. Yhtddltd suomalaisyritysten Kkilpailu alueella on
kiristyméssd, kun suuret kansainvéliset yritykset etabloituvat ndille markkinoille ja
paikalliset yritykset kehittyvdt varteenotettaviksi kilpailijoiksi. Toisaalta suurten
ulkomaisten teollisuusinvestointien kautta avautuu myds uusia markkinoita niitd
palveleville toiminnoille, kuten esimerkiksi teollisuusrakentamisen ja komponenttien
alihankinnan aloilla. My0s paikalliset investoinnit esimerkiksi logistiikka- ja
matkailuztoimialoille luovat uusia mahdollisuuksia alaan liittyvan suomalaisen tietotaidon
vientiin.

Kokonaisuudessaan Suomen kauppa Vendjén kanssa on kasvanut 2000-luvulla. Suomen
viennistd noin 10 % ja tuonnista noin 14 % suuntautuu Vendjdlle. Vendjan rajalla
sijaitsevassa Pohjois-Karjalassa yritysten vienti Vendjille jaa ehkd hieman yllattden alle
valtakunnallisen keskiarvotason. Vuoden 2006 ennakkotietojen Vendjd muodosti vain
noin 6 % pohjoiskarjalaisten yritysten kokonaisviennistd. Pohjoiskarjalaisten yritysten
vienti Vendjille on kylldkin kasvanut nopeasti koko 2000-luvun ajan ldhes
kaksinkertaistuen 35 miljoonasta eurosta (vuonna 2001) 72 miljoonaan euroon (vuonna

! Venijén liiketoiminnalla tarkoitetaan téssi selvityksessd suomalaisyritysten vienti, tuontia, alihankintaa
ja tuotannollista toimintaa Venijélld. Vendjan-kaupalla tarkoitetaan yksinomaan vientié ja tuontia.

2 Ivanova, Oksana, Kaipio, Hannu, Karhunen, Péivi, Leppanen, 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.



2006), kuten kuvasta 1 ndhdddn. Siitd huolimatta erityisesti pienten ja keskisuurten
yritysten Vendjé-toimintoja olisi todenndkoisesti mahdollista lisdta.

Kuva 1 Pohjoiskarjalaisten yritysten viennin kehitys Venijille, milj. euroa, ja prosenttia
kokonaisviennisti, 2001-2006
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Lihde: Pohjois-Karjalan TE-keskus.
Huom. Luvut sisdltavat Vendjan lisdksi myos IVY-maat

Liiketoiminnan kdynnistdminen ja toiminta Vendjdlld ei kuitenkaan ole ongelmatonta,
etenkddn kun pienilld ja keskisuurilla yrityksilld ei useinkaan ole kansainvilistymisen
vaatimia resursseja. Erilaisilla yhteiskunnan tarjoamilla tukipalveluilla voi siksi olla
ratkaiseva merkitys toiminnan onnistumiselle.

Tamén selvityksen tavoitteena on kartoittaa pohjoiskarjalaisten pienten ja keskisuurten
yritysten 1) nykyisten Venéji-toimintojen luonnetta, 2) vield hyodyntdmitontd Venédja-
potentiaalia ja 3) sithen liittyvid tukitarpeita.

Maantieteellisen l&heisyytensd vuoksi Vendja on luonnollinen kansainvilistymisen kohde
pohjoiskarjalaisille yrityksille. Kuitenkin esimerkiksi alueen osuus Suomen viennistd
Vendjille on suhteellisen pieni, mikd antaa olettaa, ettd alueella on hyddyntdmatonti
potentiaalia Vendjdn liiketoiminnalle. Tassa selvityksessé tarkastellaan erityisesti pienten
ja keskisuurten pohjoiskarjalaisten yritysten Venijélle suuntautuvaa kansainvélistymista.

Hyodyntdmatontd Vendji-potentiaalia kartoitetaan selvittdmalld pienten ja keskisuurten
pohjoiskarjalaisten yritysten motiiveja, edellytyksid ja haasteita harjoittaa Vendjdén



liittyvédd liiketoimintaa. Erityisesti keskitytddan yritysten tulevaisuuden ndkymiin seké
yleiseen suhtautumiseen Vendjan litketoimintaan.

Tukitarpeiden osalta selvitys Kkartoittaa, vastaavatko olemassa olevat tukimuodot
pohjoiskarjalaisten pienten ja keskisuurten yritysten tarpeita. Selvitys tdsmentdd myos,
miten Vendjin liiketoimintaa jo harjoittavien yritysten tukitarpeet eroavat niiden yritysten
tarpeista, jotka vasta suunnittelevat tai ovat kiinnostuneita Vendjdn liiketoiminnan
aloittamisesta.



2 Selvityksen toteutus

Selvitys toteutettiin kahdessa vaiheessa. Ensimmaéisessd vaiheessa Joensuun yliopiston
alue- ja kuntatutkimuskeskus Spatia toteutti internet-kyselyn kesd-heindkuussa 2007.
Kysely kohdennettiin niille Pohjois-Karjalan Yrittdjat ry:n jésenyrityksille, jotka eivit
olleet kieltdneet yhteystietojensa kayttdmistd markkinointitarkoituksiin ja joiden
sahkdpostiosoite oli tiedossa. Kaikkiaan internet-kysely ldhetettiin 1005 yritykselle, joista
146 yritystd vastasi kyselyyn®. Vastausprosentti oli vain 15 ja niin ollen tilastollisia
tutkimusmenetelmid ei kdytetty. Sen sijaan aineistosta tuotettiin frekvenssijakaumia ja
sen tuloksia hyddynnettiin selvityksen toisessa vaiheessa.

Kyselyyn vastanneista 146 yrityksestd valtaosa, 85, sijaitsi vdestOmédrdisesti suurimman
eli Joensuun seutukunnan® alueella. Yrityksisti 22 toimi Pielisen Karjalan seutukunnan
alueella ja 20 yritystd Keski-Karjalan seutukunnan alueella. 19 yritystd ei vastannut
kysymykseen niiden sijainnista Pohjois-Karjalassa.

Kuva 2 Pohjois-Karjalan kartta
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Vertailun vuoksi mainittakoon, ettd Tilastokeskuksen yritys- ja toimipaikkarekisterin mukaan
pohjoiskarjalaisten yritysten kokonaismaéra on 7289, eli 2,8 % koko maan yrityksista.

* Pohjois-Karjala jakaantuu kolmeen seutukuntaan: joista Joensuun seutukuntaan kuuluvat Eno, Ilomantsi,
Joensuu, Kontiolahti, Liperi, Outokumpu, Polvijarvi ja Pyhiselkd, Keski-Karjalan seutukuntaan Kesélahti,
Kitee, Tohmajarvi ja Rédkkyld, sekd Pielisen Karjalan seutukuntaan Juuka, Lieksa, Nurmes ja Valtimo.
Kuntien sijainti ilmenee kuvasta 2.
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Kyselyyn vastanneista yrityksistd enemmistd (69 yritystd) toimi palvelualoilla, kuten
kuvasta 3 ndhdéddn. Palvelualojen yrityksistd noin kolmannes tarjosi liike-eldmén
palveluita ja noin joka neljds toimi kaupan alalla. Suurin palvelujen toimialaluokka on
kuitenkin muut palvelut, johon kuuluvat mm. terveydenhoito- ja sosiaalipalvelut, kahvila-
ja ravintolapalvelut, matkailupalvelut sekéd kuljetuspalvelut. Noin joka viides vastannut
yritys toimi teollisuuden ja rakentamisen alalla (32 yritystd). Maakunnan
toimialarakenteeseen verrattuna litke-eldmén palvelualan yritykset olivat hieman
yliedustettuina kun taas alkutuotannon sekd kaivostoiminnan ja louhinnan osuus on
aineistossa hieman todellista pienempi. Kyselyotoksen painotteisuuden vuoksi
haastattelut kohdistettiin suurelta osin tuotannollisiin yrityksiin.

Kuva 3 Kyselyyn vastanneet yritykset toimialoittain

50

yritysten lukumaara

Alkutuotanto, Teollisuus ja Liike-elaman Kauppa Muut palvelut
kaivostoiminta ja rakentaminen palvelut
louhinta

Selvityksen ensisijaisena kohteena olivat pienet ja keskisuuret yritykset, jotka
maidritelmidn mukaan tarkoittavat yrityksié, jotka tyollistivit alle 250 henkil6a ja joiden
liikkevaihto on korkeintaan 40 miljoonaa euroa ja tase 27 miljoonaa euroa.
Kyselyaineiston suurimpien yritysten joukossa ainoastaan neljdn  yrityksen
henkilostomadra ylitti 50 henkilod ja kuuden yrityksen liikevaihto 5 miljoonaa euroa.
Aineistossa painottuivatkin ns. mikroyritykset’, eli yritykset, jotka tyollistivit alle 10
henkilod. Ne muodostivat 80 % koko kyselyaineistosta, kuten kuvan 4 avulla voidaan
todeta. Naiistd yrityksistd noin puolet, 60 yritystd, tyollisti vain yrittdjdn itsensd tai
korkeintaan yhden toisen henkilon.

> Finnveran yritysbarometrin (2007) mukaan Suomessa alle 10 henkildé ty6llistivien mikroyritysten osuus
koko yrityskannasta on 93,1 % ja alle 250 henkilda tydllistdvien yritysten osuus puolestaan 99,8 %.



Kuva 4 Kyselyyn vastanneiden yritysten henkilostomééri suuruusluokittain

yli 50
henkiléa

10-49 4 %)
henkil6a
(16 %)

1-2 henkil6a
41 %)
6-9 henkiloa
(10 %)

3-5 henkiloa
(29 %)

Tarkasteltaessa yritysten kokoa liitkevaihdon perusteella, oli kyselyyn vastanneiden
yritysten enemmistolld (80 %, eli 120 yritystd 146:sta) vuotuinen liikevaihto alle
miljoona euroa vuodessa, kuten ilmenee kuvasta 5. Sen lisdksi 20 yrityksen liikevaihto
sijoittui yhden ja viiden miljoonan euron viliin. Y1i viiden miljoonan euron vuotuinen
litkkevaihto oli ainoastaan kuudella yrityksell4.

Kuva § Kyselyyn vastanneiden yritysten liikevaihto suuruusluokittain
yli 5 milj. €
(4 %)
1-5 milj. €

(14 %)

alle 100 000€
(34 %)

500 000 -

200 000 -
499 000 €
(21 %)

100 000 -
199 000 €
(17 %)
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Yritysten toimialan ja koon liséksi aineistosta kdy ilmi tutkittujen yritysten ika.
Lomakekyselyyn vastanneista yrityksistdi enemmistd oli perustettu 1990-luvulla.
Adripiiti edustivat ne 28 yritystd, jotka oli perustettu jo ennen vuotta 1979, seki 48
yritystd, jotka oli perustettu 2000-luvulla. Ndin ollen myds haastattelut tehtiin yrityksissi,
jotka olivat hyvin eri-ikdisid. Vanhimmat yrityksistd olivat toimineet jo usean
yrittdjdsukupolven ajan. Sen sijaan nuorin yrityksistd oli perustettu vasta selvityksen
tekovuonna 2007.

Haastattelututkimus

Selvityksen toisessa vaiheessa Helsingin kauppakorkeakoulun Kansainvélisten
markkinoiden tutkimuskeskus CEMAT toteutti teemahaastatteluja pohjoiskarjalaisissa
yrityksissd. Kyselyn tulosten perusteella paddyttiin 21 yrityksen otokseen, joka koostui
seuraavanalaisista yrityksista:

Yritykset, jotka harjoittavat Vendjan-kauppaa:

- litkevaihto yli 5 milj. eur: 3 yritystd eri toimialoilta
- litkevaihto 1-5 milj. eur: 3 yritystd eri toimialoilta

- litkkevaihto alle 1 milj. eur: 3 yritysti eri toimialoilta

Yritykset, jotka ovat kiinnostuneita tai suunnittelevat Venijan-kauppaa:
- litkkevaihto yli 5 milj. eur: 5 yritysté eri toimialoilta

- litkkevaihto 1-5 milj. eur: 2 yritysté eri toimialoilta

- litkkevaihto alle 1 milj. eur: 4 yritysta eri toimialoilta

Lisdksi tehtiin 1 vertailuhaastattelu yrityksessd, joka ei ollut lainkaan kiinnostunut
aloittamaan Venijin-kauppaa. Vertailuhaastatteluita pyrittiin tekeméaén useampia, mutta
yrittdjat pitivét ajatusta Vendjélld harjoitettavasta liiketoiminnasta niin vieraana, etteivét
halunneet antaa edes haastattelua aiheesta.

Haastattelua pyydettiin kaikkiaan 28 yritykseltd. Haastatteluotokseen pyrittiin saamaan
mukaan ominaisuuksiltaan erilaisia maakunnan yrityksid toimialan koon, sijainnin seka
Vendjan-kaupan kiinnostuksen mukaan. Seitsemdn yritystd kieltdytyi haastattelusta.
Naistd kahden yrityksen kanssa ei 10ytynyt sopivaa haastatteluajankohtaa. Yksi yritys ei
kokenut saavansa itselleen tarpeeksi hyoOtyd haastattelun antamisesta. Muita syitd
kieltdytymisille olivat kiire ja tyontekijoiden sen hetkinen sairastelu, yleinen
kiinnostuksen puute tutkittavaa aihetta kohti (siindkin tapauksessa, ettd yritys harjoitti
Vendjin-kauppaa) sekd se, ettei yrityksen mielenkiinto silldi hetkelld tai
ldhitulevaisuudessakaan kohdistunut Vendjadn. Kaksi kieltdytyjdd ei halunnut perustella
kieltdytymistién.

Haastattelut olivat luonteeltaan strukturoituja teemahaastatteluja, joissa seurattiin
etukdteen laadittua haastattelurunkoa, joka oli osin rakennettu kyselytutkimuksen tulosten

perusteella. Haastattelujen kesto vaihteli vajaasta tunnista reiluun puoleentoista tuntiin.

Haastattelut tehtiin nimettomind. Talld haluttiin varmistaa se, ettd yrittdjien mielipiteet ja
nidkemykset olisivat mahdollisimman suoria ja rehellisid niin Vendjan liiketoimintoihin
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kuin tukipalveluihinkin liittyen eikd haastatelluissa olisi tarvetta kaunistella asioita.
Anonymiteetin varmistamiseksi haastattelujen suorat lainaukset on mahdollisuuksien
mukaan muutettu yleiskielisiksi. Lainaukset on kirjoitettu kursiivilla.

Haastattelut nauhoitettiin ja purettiin tekstiaineistoiksi. Nauhoitetut ddnitiedostot tuhottiin
sen jilkeen kun aineisto oli siirretty tekstimuotoon. Haastatteluaineiston analysoinnin
apuna kaytettiin QSR NVivo 7 —ohjelmaa, joka on kehitetty laadullisen tutkimusaineiston
analysointia varten. Ohjelman avulla aineisto koodattiin tutkimuksen teemojen mukaisiin
luokkiin, minkd jdlkeen aineistosta tehtiin hakuja teemoittain ja erilaisten
taustamuuttujien suhteen. Tekstihakujen avulla varmistettiin, ettd kaikki tiettyyn teemaan
liittyva aineisto tuli késitellyksi. Ndin ollen ohjelma mahdollisti laadullisen aineiston
systemaattisen kasittelyn.

Haastatteluja tehtiin yrityksissd, jotka sijaitsivat Joensuussa, Kiteelld, Outokummussa,
Lieksassa, Nurmeksessa, Kesidlahdella, Tohmajarvelld, Liperissd, Radkkyléssi,
Pyhéseldssd, Juuassa ja Kontiolahdella. Haastatellut yritykset sijaitsivat siis tasaisesti
kaikkien Pohjois-Karjalan kolmen seutukunnan vilille; kahdeksan sijaitsi Joensuun
seutukunnan alueella, kuusi Pielisen Karjalan ja seitsemin Keski-Karjalan seutukunnan
alueella. Néin ollen haastattelutuloksissa painottuvat hieman perifeerisemmin sijaitsevien
yritysten ndkdkannat.

Koska haastattelujen otokseen oli pditetty valita tasaisesti eri kokoisia yrityksid, eivit
mikroyritysten vastaukset painotu haastatteluissa, kuten kyselyssi. Kaikkein pienimpien
haastateltujen yritysten liikevaihto oli huomattavasti alle 100 000 euroa vuodessa. Suurin
yritys puolestaan ei ollut méaritelmén mukaisesti pieni ja keskisuuri yritys, koska sen
liikkevaihto ylitti huomattavasti 40 miljoonaa euroa. Suurimmista yrityksistd saatiin
kuitenkin mielenkiintoista vertailuaineistoa tarkasteltaessa pienten ja keskisuurten
yritysten erityistarpeita.

Yritysten suhde Vendjin-kauppaan

Kyselyyn vastanneista yrityksistd valtaosa (54 %) ei harjoittanut litketoimintaa Vendjallad
lainkaan eikd ollut siitd edes kiinnostunut, kuten taulukosta 1 ilmenee. Vastanneista 146
yrityksestd ainoastaan 13 harjoitti Venédjin-kauppaa kyselyn aikaan. Lisdksi yhdeksin
yritystd ilmoitti suunnittelevansa Vendjdn-kaupan aloittamista. Ldhes kolmannes
vastanneista yrityksistd, yhteensd 45 yritystd, oli ainakin jollain tasolla kiinnostunut
Vendjan-kaupasta, joskaan ei ollut vield suunnitellut sellaisen aloittamista.

Taulukko 1 Kyselyyn vastanneiden yritysten suhde Venéjin-kauppaan
lIkm %
1. Ei aikomusta suuntautua Vendjélle 79 54
2. Harjoittaa Venijdn-kauppaa 13 9
3. Voisi periaatteessa kiinnostaa 45 30
4. Kaupan aloittaminen on suunnitteilla 9 6
Yhteensé 146 100
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Kyselyssa kartoitettiin my0s yritysten muita yhteistyon muotoja tai kontakteja venéldisiin
kuin suoraa vientid. 42 yritystd kaikista kyselyyn vastanneista yrityksestd ilmoitti
omaavansa vendldisid asiakkaita (esimerkiksi Suomessa palveluja tarjoavien yritysten
venildisid asiakkaita Suomessa) kuten kuvasta 6 ilmenee. 15 yritykselld oli venildisié tai
inkerildisid tyontekijoitd. Kahdeksan yritystd kertoi harjoittavansa ei-kaupallista
yhteistyotd, kuten hyvéntekevéisyyttd tai jérjestoyhteistyotd ja viidelld yritykselld oli
yhteistyotd Suomessa toimivien venéldisyritysten kanssa. Muita yritysten mainitsemia
toiminta- ja  kontaktimuotoja  olivat hanketoiminta, vendldinen tytdryhtio,
materiaalitoimitukset Vendjdlld toimivalle suomalaiselle péddmiehelle ja yhteydet
vendlaisiin yrityksiin muiden suomalaisyritysten kautta. Kyselyyn vastanneista yrityksisté
77 ilmoitti, ettei heilld ollut tdlld hetkelld mitddn kontakteja tai yhteistyotd vendldisten
kanssa.

Kuva 6 Kyselyyn vastanneiden yritysten Veniji-kontaktit (pois lukien suora vienti), N=146

Venalaisia asiakkaita

Venalaisia (tai esim.
inkerildisia) tyontekijoita

Ei-kaupallista yhteistyota
(esim. hyvantekevaisyys- tai
jarjestoyhteistyd)

Yhteisty6td Suomessa
toimivien venalaisyritysten
kanssa

Vastausten Ikm

Seuraavassa yrityksié tarkastellaan sen mukaan miten ne suhtautuvat Vendjan-kauppaan.
Néin olleen luvussa 3 keskitytddn yrityksiin, jotka eivédt ole lainkaan kiinnostuneita
Venijistd. Luvussa 4 tarkastellaan yrityksid, jotka ovat Vendjdstd kiinnostuneita tai ovat
jo aloittaneet konkreettiset suunnitelmat Vendjén liiketoiminnan aloittamiseksi. Luvun 5
aitheena ovat yritykset, jotka harjoittavat Vendjan liiketoimintaa.
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3 Yritykset, jotka eivat ole kiinnostuneita Vendjan
liiketoiminnasta

Kyselytutkimukseen vastasi 79 yritystd, joilla ei ollut aikomustakaan suuntautua
Vengjdlle. Nama yritykset olivat henkildstomaaraltadn ja litkkevaihdoltaan pienempié kuin
ne yritykset, joita litketoiminta Vendjélld kiinnosti. Sen sijaan yrityksen sijainti tai ikd
eivit vaikuttaneet yrityksen suhtautumiseen Vendjan liiketoimintaan.

Yrityksid pyydettiin my0s erittelemddn syitd sille, miksi Vendjén liiketoiminnat eivét
kiinnosta. Kuten kuvasta 7 néhddén, jopa yli puolet yrityksistd (47 yritystd) oli sitd
mieltd, ettd kotimarkkinoiden kysyntd on riittdvid, eikd tarvetta Vendjdlle suuntautuvalle
kansainvélistymiselle ole.

Kuva 7 Syyt Venija-yhteistyon kiinnostamattomuuteen, N=79

Kysynta kotimarkkinoilla on riittavaa

Oma osaaminen, kuten maantuntemus ja kielitaito, on ‘
rittdmatonta

Rikollisuus, mafia tai likekumppaneiden eparehellisyys
pelottavat

Liiketoimintaympéristdn hallinnolliset ja byrokraattiset
haasteet tuntuvat liian suurilta

Venajalla ei nahda markkinoita omalle tuotteelle/palvelulle

Venaladiset eivat ole merkittava asiakasryhma

Tarvittavat omat taloudelliset resurssit toiminnan
kehittdmiseen puuttuvat

Hyvien yhteistydkumppaneiden [6ytdminen on vaikeaa

Kilpailu omalla alalla on liian kovaa

Sopivat toimitilat puuttuvat

Ulkomaankaupan painopisteet ovat muualla

Ulkopuolista rahoitusta ei ole saatavissa

Muu

==l u

o
)]
-
o
-
[6)]

20 25 30 35 40 45 50
vastausten lkm
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Léihes kolmannes (21 yritystd) ei ollut kiinnostunut Venijén liiketoiminnasta yrittdjan
oman puutteellisen osaamisen takia. Reilu viidennes (17 yritystd) yrityksistd puolestaan
ilmoitti pelkddvénsd, ettd Venijdlld he saattaisivat kohdata rikollisuutta, mafiaa seké
eparehellisid liikekumppaneita. Hieman vajaa viidennes (15 yritystd) yrityksistd
puolestaan piti Vendjdn litketoimintaympéristdon liittyvid hallinnollisia ja byrokraattisia
haasteita liian suurina, jotta Vendjén liiketoimintaa haluttaisiin 14hted harjoittamaan.

Kaksitoista kyselyyn vastannutta yritystd ei ollut kiinnostunut Venéjin liiketoiminnasta,
koska arvelivat, ettei niiden tuotteille tai palveluille 16ydy Vendjdltd markkinoita. Lisdksi
yhdentoista vastaajan mielestd vendldiset eiviat olleet merkittdivd asiakasryhma.
Todettakoon vertailun vuoksi, ettd tdllainen vaihtoehto ei tullut kertaakaan esille, kun
vastaavaa aihetta syksylld 2006 tutkittiin Kymenlaakson yrittdjien nikokulmasta’. Taméan
perusteella saattaisi olla mahdollista, ettd pohjoiskarjalaiset yrittdjit eivét ylipdatdaan koe
venaldisid yhtd merkittdviksi asiakkaiksi kun kymenlaaksolaiset yrittdjat.

Kahdeksan yritystd arveli, ettd sopivien vendldisten yhteistydkumppanien l6ytiminen on
lilan hankalaa, jotta Vendjén liiketoiminnan aloittaminen olisi ajateltavissa. Seitsemén
kyselyyn vastannutta puolestaan katsoi, ettei heiddn yrityksellddn ollut taloudellisia
resursseja kehittdd Vendjén liiketoimintaa. Yksittdiset kyselyyn vastanneet yritykset
mainitsivat ongelmalliseksi myds oman alan kovan kilpailun, sopivien toimitilojen
puutteen, ulkomaankaupan painopisteiden sijainnin muualla kuin Vengjalld seki
vaikeuden saada ulkopuolista rahoitusta.

Selvitykseen pyrittiin tekemdédn muutamia vertailuhaastatteluja sellaisissa yrityksissd,
jotka eivédt ole kiinnostuneita Vendjdn-kaupasta, mutta otettaessa yhteyttd tdllaisiin
yrityksiin, niissd pidettiin ajatusta Vendjin liiketoiminnan aloittamisesta niin vieraana ja
outona ajatuksena, ettd niisséd jarjestelméillisesti kieltdydyttiin haastatteluista. Sen sijaan
monet yritykset, jotka olivat kiinnostuneita liiketoiminnasta Vendjalld, kasittelivit myos
syitd sithen miksi he eivit vield olleet suunnitelleet Venéjin liiketoiminnan aloittamista
tai miksi he olivat lykdnneet sen aloittamista tuleville vuosille. Seuraavassa tdsmennetéén
kyselyn tuloksia ndiden haastattelujen pohjalta.

Haastattelut vahvistivat osaltaan kuvaa tyypillisisti (vrt. Finnvera 2007’) pienistd ja
keskisuurista yrityksistd jotka ovat suhteellisen tyytyvdisid kotimarkkinoihinsa, eivétka
halua kasvaa eivitkd etsid uusia markkinoita ulkomailta, koska niilld ei ole kasvun ja
kansainvélistymisen vaatimia resursseja, eivdtkd ne ole kiinnostuneita riskinotosta.
Esimerkiksi Finnveran yritysbarometrin (2007) mukaan niistd suomalaisista pienistd ja
keskisuurista yrityksistd, joilla ei ole kasvutavoitteita®, 78 % katsoo jo olevansa sopivan

6 Logrén, Johanna & Piia Heliste (2007) Kymenlaakson pienten ja keskisuurten yritysten Veniji-
yhteistydpotentiaali, Helsinki School of Economics, Working papers, W-418.

’ Finnvera (2007) pk-yritysbarometri 2/2007, Finnvera Oyj ja Suomen Yrittajit ry.

¥ Finnveran yritysbarometrin (2007) mukaan 8 % suomalaisista pienisti ja keskisuurista yrityksistd
ilmoittaa olevansa voimakkaasti kasvuhakuisia ja 41 % kasvavansa mahdollisuuksiensa mukaan.
Vastaajista 16 %:lla ei ole lainkaan kasvutavoitteita. Asemansa sdilyttdimiseen pyrkivid on 34 %.
Kasvuhakuisuutta yritykset tavoittelevat padasiallisesti uusien tuotteiden kehittdmisen kautta. Sen sijaan
yritysostoja vientitoiminnan aloittamista tai uusien markkinoiden valtaamista piti ensisijaisena
kasvustrategiana vain melko harvat kasvuhakuisista yrityksisté. (Finnvera 2007)
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kokoinen. 35 % ei halua ottaa riskid, 24 % pitdd korkeita tydvoimakustannuksia ja 22 %
tydvoiman saatavuutta suurimpana syyné kasvutavoitteiden puuttumiselle.

Ne yritykset, jotka harjoittivat ulkomaankauppaa, pitivdit Vendjdd merkittdvasti
vaikeampana ja riskialttiimpana liiketoimintaympéristoné kuin esimerkiksi EU-aluetta.

Ehkd se [kansainvilistyminen] olisi mahdollista, mutta toisaalta meiddn resurssit
on rajalliset monellakin tapaa, ettd tarvitsisimme sitten tuota panostusta varmasti
suunnitteluun ja kaiken kaikkiaan myyntiin ja myéskin tuotantoon.

Kun on niin paljon helpompaa myydd tihdin EU-alueelle... ettd se [Vendjd] on
ollut ehkd se viimeinen vaihtoehto.

Ei ole mitddn syytd lihted korkeampaa riskitasoa hakemaan. Ollaan vihdn liian
tyytyvdisid nykyiseen tilanteeseen. Meilld menee ihan hyvin.

Haastatelluilla yrityksilld oli sekd ennakkoluuloja ettd omakohtaisia kokemuksia
kyselyssé esiin tulleista ongelmista koskien yhtddltd Venijdlld esiintyvéé rikollisuutta,
mafiaa ja litkekumppanien mahdollista epirehellisyyttd, sekd toisaalta Venijin
litketoimintaympaéristoon liittyvid hallinnollisia ja byrokraattisia haasteita.

Sielld on sellainen vield mielivalta viranomaisilla, ettd ne voivat takavarikoida
kamat, etkd mahda mitddn. Ja en usko, ettd namd asiat tulevat muuttumaan ihan
heti.

Tdmd lahjontahan on sielld ihan jokapdivdistd.

[Vendldiset] olisivat halunneet tavaraa, mutta emme ldhettineet sitd, koska he
eivdt ldhettineet rahaa. Niin ne sitten jdivdt ldhettdmdttd. Mutta uskon, ettd siind
tuli pienempi vahinko kuin siind ettd me oltaisiin ldhetetty sinne tavaraa.

Kyselyssa esille noussut seikka, ettd pohjoiskarjalaiset eivét pidd venéldisid kovinkaan
merkittdvanad asiakasryhmind nousi spontaanisti esille myos haastatteluissa, silld yrittdjat
hiammastelivét itsekin Vendjan suhteellisen vahéistd merkitysta.

Vaikka me ollaan ldihelld rajaa, niin ei tdmd nyt niin hirvedsti ole silld tavalla ettd
pohjoiskarjalaiset suuressa mddrin Vendjdlle vie. Se on oikeastaan aika
yilattivda kylld.

Tdssd on melkeinpd Suomen koyhin alue ja Vendjdn koyhin alue rinta rinnan; niin
koyhdit tekevdt keskenddn kauppaa.

Haastatteluissa ilmeni, ettd yrittdjien mielestd Vendjdlld ja venéldisilldi on Suomessa
huono maine. Syyksi tdhdn mainittiin rajaan liittyvat lieveilmiot, kuten edullisen
alkoholin ja bensiinin tuonti sekd prostituutio. Huonoa kuvaa on yrittdjien mielestd
entisestddn pahentanut uutisointi, jossa Vendjdn tapahtumat padsddntdisesti esitetddn
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kielteisessd valossa. Yrittdjien omat asenteet olivat venildisid kohtaan suhteellisen
neutraalit ja siten liiketoiminnalle otolliset, vaikka rankkojakin mielipiteitd esiintyi:

Mind en ainakaan ole tavannut yhtddn vendldistd, joka olisi puheensa pitdnyt.

Yhteenvetona vastaukseksi kysymykseen miksi Vendjidn liiketoiminta ei kiinnosta,
voidaan todeta ettd pohjoiskarjalaiset pienet ja keskisuuret yritykset - samoin kuin pienet
ja keskisuuret yritykset yleensikin (Finnvera 2007) — nayttdisivdt olevansa sen verran
tyytyvdisid nykyisiin kotimarkkinoihinsa, ettei niilld ole pakottavaa tarvetta
kansainvélistyd. Yrityksilld ei myOskddn vélttiméttd ole kasvun ja kansainvélistymisen
vaatimia resursseja eikd halua riskinottoon. Ne yritykset, jotka olivat jo aloittaneet
kansainvélistymisen, olivat suuntautuneet l&hinnd Pohjoismaihin. Vendjdan liittyvid
esteitd ovat puolestaan yritysten ennakkoluulot liittyen yhtdéltd Venijdlla esiintyvddn
rikollisuuteen, mafiaan ja liikekumppanien epirehellisyyteen, sekéd toisaalta Vendjén
liikketoimintaympdristoon  liittyviin  hallinnollisiin  ja  byrokraattisiin  haasteisiin.
Haastatelluista yrityksistd kaikki — yhtd poikkeusta lukuun ottamatta - pitivdt kauppaa
mahdollisena ainakin pitkdlld tahtdimella.

Kyselyn ja haastatteluiden perusteella saattaisi kuitenkin olla mahdollista, ettd vahintdin
joka neljds niistd yrityksistd, jotka eivit tilld hetkelld ole kiinnostuneita Vendjén
liikketoiminnasta, voisivat olla potentiaalisia Vendjdn liiketoiminnan harjoittajia
suhteellisen lyhyelldkin aikajdnteelld. Tdmé siksi, ettd koulutuksen ja erilaisten
tukitoimien avulla voitaisiin sekd kehittdd yritysten omaa osaamista ettd vdhentdd
Vendjéén liittyvaa tiedonpuutetta ja ennakkoluuloja.
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4  Venijan liiketoiminnasta kiinnostuneet yritykset

Kyselyyn vastanneiden yritysten joukossa runsas kolmannes (45 yritystd 146:sta) ilmoitti
olevansa kiinnostunut Venéjén liiketoiminnasta. Lisdksi yhdeksdn yritystd oli jo
kdynnistinyt suunnitelmat Vendjin kaupan aloittamiseksi. Tdssd luvussa Vendjdn
litketoiminnoista kiinnostuneiden ja niitd suunnittelevien yritysten vastaukset on poimittu
lahempddn tarkasteluun. Venédjén-kaupasta kiinnostuneet yritykset olivat aineistossa
yleisesti muita suurempia liikevaihdoltaan ja henkilostoltdan. Toimiala, ika tai sijainti ei
ole aineistossa yhteydessd suuntautumiseen Vendjdlle. Kyselyn tuloksia selitetddn ja
tdydennetdiin tdssd haastatteluaineiston avulla, joka kerdttiin yhdestitoista Vendjén
liikketoiminnasta kiinnostuneesta yrityksesta.

4.1 Venijan litketoiminnan aloittamisen motiivit

Kyselyaineistossa Vendjan litketoiminnasta kiinnostuneiden pohjoiskarjalaisten pienten
ja keskisuurten yritysten ylivoimaisesti tdrkeimméksi syyksi aloittaa Vendjdn
liikketoiminta nousi Vendjidn kasvavat ja laajentuvat markkinat, jotka mainitsi valtaosa
yrityksistd (38 yritystd 54:std), kuten kuvasta 8 havaitaan. Toiseksi useimmiten yritykset
(24 yritystd) mainitsivat tarpeen laajentaa markkinoitaan. Lihes yhtd tiarkednd syynd (22
yritystd) pidettiin maantieteellisestd sijainnista syntyvdd kilpailuetua, joka yritysten
kannattaa hyodyntda. Lisdksi useat yritykset (15 yritystd) olivat kiinnostuneet Venijin
litkketoimintamahdollisuuksista, koska oma toimiala oli toistaiseksi védhdn kilpailtu
Vengjdlld. Kymmenelld yritykselld puolestaan oli Suomessa venildisid asiakkaita tai
muita Vendjdn kaupan aloittamista edistdvid kontakteja, joita siten myds haluttiin
paremmin hyddyntdd. Vdhemmén merkittdvid muita syitd olivat mahdollisuudet ostaa
Vengjaltd edullisia raaka-aineita tai valmiita tuotteita, Vendjdlld vallitsevat alhaiset
tuotantokustannukset, sekd kotimaisen kysynnédn pienentyminen tai kysynnin vaihtelut.
Maantieteellisesti kyselyyn vastanneiden suurin kiinnostus kohdistui l&hialueelle, yhtialta
Karjalan tasavaltaan (29 vastaajaa) sekéd toisaalta Pietarin kaupunkiin ja Leningradin
alueelle (29 vastaajaa). Yleisimmin mainittujen alueiden joukossa oli myds Moskova (10
vastaajaa).
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Kuva 8 Syyt miksi Veniijin liiketoimintamahdollisuuksien voisivat kiinnostaa, N=54

Venéja on suuri, kasvava
markkina-alue

Tarve laajentaa markkinoita

Maantieteellinen sijainti
kilpailutekija, joka kannattaa
hyédyntaa

Oma ala toistaiseksi vahan
kilpailtu Venajalla

Yrityksella on jo venalaisia
asiakkaita tai vastaavia
kontakteja Suomessa

Mahdollisuus ostaa raaka-

aineita/valmiita tuotteita
edullisesti

Alhaiset tuotantokustannukset

Kotimaisen kysynnan
pienentyminen tai kysynnan
vaihtelut

Muu

0 5 10 15 20 25 30 35 40

vastausten lkm

Haastatteluissa kyselyn tulokset saivat hieman toisenlaisia painotuksia. Luonnollisesti
haastatelluissakin yrityksissd tunnustettiin Vendjdn nopea taloudellinen kehitys ja sen
mukanaan tuomat mahdollisuudet, mutta omiin litketoimintamahdollisuuksiinsa yritykset
suhtautuivat hyvin varovaisesti ja harkitsevasti. Vendjdn kasvava markkina-alue ja sen
hyodyntdminen ei ollut niille yrityksille itseisarvo, vaan ne painottivat pikemminkin
Vendjan litketoimintaa keinona tasata suhdannevaihteluita.

Ehkd se [Vendjd] myoskin toimii eri tavalla kuin ldnsimarkkinat, tai ajallisesti eri
tavalla, ettd uskon ettd se voisi myoskin tasata titd meiddn tilauskannan
vaihtelua.

Tietysti tdssd vuosien varrella, ettd sitten kun se kysyntd on vililld vihempdd ja
vdlilld  suurempaa, ettd olisi sitten tavallaan nditd tukijalkoja vihdn
laajemminkin.

Vaikka haastatelluilla yrityksilld ei ollut Venidjin-kauppaa, harjoittivat ne kuitenkin

ulkomaankauppaa muualla, painopisteen ollessa Pohjoismaissa, erityisesti Ruotsissa ja
muissa Euroopan maissa. Useimmat yritykset olivat myds suhteellisen tyytyvéisid
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ulkomaankauppansa sen hetkisiin volyymeihin, joten tarve laajentaa markkinoita
Venijille ei tullut haastatelluissa yrityksissé esiin yhtd voimakkaasti kuin kyselyssa.

Myo6skddn rajan ldheisyys ei suinkaan ollut haastatelluille yrityksille ensisijainen syy
ldhted kansainvédlistymdidn Vendjdn suuntaan. Yritysten mielipiteet maantieteellisestd
laheisyydesté kilpailuetuna hajosivat pikemminkin kahtia, jolloin osa yrityksistd arveli,
ettd Vendjin litketoiminta voisi olla luonnollinen jatke kotimaan toiminnalle, kun osa
puolestaan ei ndhnyt Vendjdn ldheisyyden tuovan mitddn etua pohjoiskarjalaisille
yrityksille.

Vendjd on meiltd katsottuna hyvin ldhelld... Than tdmd on nyt tillainen looginen
ajatus, ettd miksi ei voitaisi myydd myés Vendjdlle. Ettd raja on niin ldhelld.

Kyllihdn meilld ilman muuta kilpailuvaltti suomalaisilla pitdisi timd olla tdmd
etdisyys tassd... Ehkd se prosessi on kuitenkin niin hidas, ettd se [Vendjd] on
vaan ajateltava yksi muiden joukossa.

Vaikka ollaan ldhelld rajaa, onhan tuossa tietysti Virtsild tuossa, mutta luulen,
ettd tddlld ei sindnsd ole mitddn etuja sinne. Sanotaan vaikka Pietarin alueelle...
varmaan kuljetuskustannukset ja timmdiset ndin, ne ovat ihan samat, ettd silld ei
ole eroa. Jos tddltd vaikka viedddn tuonne Nuijamaalle tai Vaalimaahan ja sieltd
ajetaan, koska jos ajetaan tuolta Sortavalasta yli ja ldhdetddn viemddn niitd
Karjalan teitd, niin kuljetuskustannukset ovat todenndkéisesti suuremmat kuin
tuosta eteldn kautta.

Maantieteellisesti haastateltujen yritysten kiinnostus kohdistui l&hialueelle, samoin kuin
kyselyssdkin. Etupdissd yritykset olivat kiinnostuneita Karjalan Tasavallasta, varsinkin
Petroskoista, sekd toisaalta Pietarin ja Leningradin alueesta. Petroskoita pidettiin
suomalaisndkokulmasta katsottuna varsin suurena kaupunkina ja siksi potentiaalisena
markkinana. Sen rinnalla mainittiin my0s Sortavala ja erityisesti Virtsild. Pietarin
ongelmaksi monissa haastatteluissa todettiin sen erittdin kilpaillut markkinat. Téstd syysta
monet maantieteellisen ldheisyyden lisdksi suunnittelivat toimintojensa aloituspaikaksi
Karjalaa. Sielld markkinoille pédasy yrittdjien ndkemyksen mukaan saattaisi sujua hiukan
kivuttomammin kuin suuremmissa kasvukeskuksissa ja laajentamista esimerkiksi
Pietariin pystyisi harkitsemaan mydhemmin.

Valtaosalla haastateltuja yrityksid kiinnostus Vendjdd kohtaan oli syntynyt epédsuorien
kontaktien kautta, joita niilldi oli Vendjdlle muiden suomalaisyritysten kautta.
Pohjoiskarjalaiset  yritykset esimerkiksi toimittavat tuotteita tai  palveluita
suomalaisyrityksille, jotka puolestaan toimivat Vendjdlli. Néiden kanavien kautta
yritykset olivat saaneet paljon tietoa Venijin markkinoista ja
litkketoimintamahdollisuuksista. Léhes kaikkiin haastateltuihin yrityksiin oli myos tullut
yhteydenottoja ja tilauksiakin Vendjaltd, koska heiddn tuotteensa tai palvelunsa oli tullut
vendldisille tutuksi muiden suomalaisyritysten kautta. Erddlldkin  yritykselld
vientitoiminta Vendjille oli alkamassa, mutta ldhestulkoon pakotettuna, koska Vend;jalti
oli tullut paitsi tilaus, my0s etukéteismaksu. Kaiken kaikkiaan pohjoiskarjalaisilla
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yrityksilld oli mielikuva siitd, ettd niiden tuotteille ja palveluille olisi hyvinkin kysyntda
Venijilla - seké sielld toimivissa suomalaisissa ettd myos paikallisissa yrityksissa.

Periaatteessa sielld [Vendjdilld] on se asiakaskanta olemassa ja plus sitten
vendldiset itse...kun se on ihan dlyton se tarve [= kysyntd] sielld.

Mekddn ei oltaisi itse asiassa tuota [Vendjdlle suuntautuvan viennin suunnittelua]
tehty, mutta kun meilld oli kesdlld tulleet rahat tilille, niin sitten arveltiin, ettd
pakko kai on yrittdd tavalla tai toisella saada ne tavaratkin toimitettua, kerran
ovat rahat tililld siitd.

Tietyilld toimialoilla potentiaali syntyi siitd, ettd Venédjélla on samantyyppiset olosuhteet
kuin Suomessa, esimerkiksi kylmé ilmasto ja pitkdt vdlimatkat. Suomalaiset yritykset
arvelivat pystyvénsd tarjoamaan ndistd olosuhteista syntyvian kysynnén tyydyttamiseksi
uudenaikaisia tuotteita, joiden valmistamiseen Venijélla ei vield ole osaamista.

Vendjin liiketoiminnan kiinnostavimmat muodot

Tarkasteltaessa ldhemmin Vendjdn liiketoiminnasta  kiinnostuneiden yritysten
pyrkimyksid, kavi kyselyssd ilmi, ettd 26 yritystdi kysymykseen vastanneista 54
yrityksesti - siis 1dhes puolet vastanneista - oli kiinnostunut nimenomaan vientitoiminnan
aloittamisesta Vendjidlle. Tamd toimintamuoto tuli esille erityisesti jalostuksen
toimialoilla. Tdmén lisdksi kahdeksan yritystd oli kiinnostunut alihankintatoiminnasta
Vengjdlld, kuten kuvasta 9 nihddan. Seuraavina mainittiin franchising, tuonti Vendjalta,
ja yrityksen perustaminen Vendjille. Kolme yritystd suunnitteli lisensointia.
Kysymykseen muu-vaihtoehdon valitsi 12 vastaajaa, jotka edustivat pddosin palvelualan
yrityksid, ja joiden kiinnostus kohdistui venéldisten asiakkaiden saamiseen.

Kuva 9 Kiinnostavat Venijin liiketoiminnan muodot, N=54
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Haastatellut yritykset olivat kiinnostuneita aloittamaan Venédjdlle nimenomaan
vientitoimintaa. Viennin aloittamisen ehdottomana edellytyksena pidettiin kuitenkin sita,
ettd yritys saa maksun tuotteista etukéteen. Tdmén lisdksi moni yritys ilmoitti olevansa
valmis viennin aloittamiseen vain silli ehdolla, ettd ostaja hoitaa kuljetuksen ja
rajanylityksen itse. Vdhintddn viennin avuksi tarvittaisiin huolintayritys tai yhteyshenkilo,
silld yritykset katsoivat, ettei niilld olisi aikaa ja resursseja ldhted itse hoitamaan tuotteen
vientid Vendjélle, koska sen tiedettiin vaativan paljon paperitditd. Helpommalla koettiin
padstdvan, mikdli myynti ja tuotteen siirto venéldiselle osapuolelle tapahtuisi kokonaan
Suomen puolella.

Vaikka olisi minkdlainen mukavia puhuva [vendldinen] kaveri tai nainen
vastapddtd ja sanoo, ettd tehdddn kauppaa niin mind sanon, ettd kylld tehddcdn, ei
siind mitddn, mutta sitten kun tulette tuotetta meiltd hakemaan niin A)
nimenomaan te tulette hakemaan ja B) rahat pitdd olla heti siind.

Sen [viennin] saa hoitaa joko vendldinen yhtio tddltd Suomesta sinne, tai
suomalainen yhtio, joku toinen, tddltd meiltd sinne. Mutta ettd omalla
organisaatiolla en Ildhde kylld.

Haastatteluissa kdvi myds ilmi, ettd moni yritys olisi valmis aloittamaan viennin
Vengjille vilittomasti, ellei rajanylitystéd koettaisi niin hankalaksi.

Ei ole mikddn helppoa viedd tullista ldpi, ldhes salakuljettamistahan se on, ihan
totta.

Viennin lisdksi muitakin mahdollisia toimintamuotoja nousi haastatteluissa esiin, mutta
nithin suhtauduttiin etupééssi varovaisesti. Etupdéssd viennin rinnalle kaavailtiin tuontia
Venijalta.

Tdssd vaiheessa on [suunnitteilla] pelkkdd vientid ja tavallaan tietysti silmidit
pidetddn auki, ettd jos sieltd pystyisi tuomaankin jotain.

Jos sieltd on tulossa tinnepdin jotain, ettd saadaan samassa kyydissd sinne pdin,
niin yleensd se on se kaikkein halvin tapa.

Yrityksissd painotettiin etenemistd pienin askelin, ensin vientitoimintaa ja vasta jos
vientimdérat kasvaisivat, harkittaisiin muita, enemmaén riskid sisdltdvid toimintamuotoja.
Suhtautuminen esimerkiksi tytiryrityksen perustamiseen oli kahtalaista. Osa yrityksistd
piti sitd tdysin mahdottomana asiana.

Se [Vendjd] nyt on viimeinen paikka maailmassa mihin pistdisin tytdryhtion.
Monessa yrityksessd kuitenkin pidettiin  Vendjdn alhaisia tuotantokustannuksia
houkuttelevina, joskin niiden hyddyntdmistd pidettiin hankalana. Ensinndkin venéldisten

yritysten laatutasoa epdiltiin, silld matkat l&hialueelle olivat tuottaneet yrityksille
mielikuvan syrjdseutujen lautahokkeleissd toimivista pienyrityksistd. Toisaalta rajan
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ylittdmisen katsottiin syovén alhaisten tuotantokustannusten edut menetettynd aikana ja
kustannuksina.

Tuntihinnat tdlld hetkelld kokoonpanossa on ihan eri kuin tddlld Suomessa. Eli
kylldhdn se on: siitd voidaan saavuttaa hyotyjd, jos se logistiikka vaan niitd etuja
ei vie.

Jos huolinta alkaa ndytelld liian suurta osuutta siind, niin sehdn syo koko ajan
sitd kannattavuutta, mikd taas syo sitd etua, mitd siitd voi siitd halvemman
tyovoiman kdytostd tavallaan tulla.

Riskeistd huolimatta haastateltujenkin yritysten joukosta 16ytyi sellainen yritys, jolla on
valmiutta perustaa yritys Vendjan puolelle.

Tdama selvitys mikd meilld on meneillddn tullihommassa, se jos ndyttdd yhtdidn
vihredd valoa, niin silloin kylmdsti vaan tuonne toimipiste, kun siihen on meille jo
katsottu vihdn henkilokuntaakin.

Yhteenvetona pohjoiskarjalaisten pienten ja keskisuurten yritysten motiiveista aloittaa
litkketoiminta Vendjdlld voidaan todeta, ettd yritykset olivat kiinnostuneita aloittamaan
Vendjdn liitketoimintaa saadakseen uuden tukijalan muun kansainvélisen toiminnan
rinnalle sekd tasaamaan kotimaan suhdannevaihteluja. Néin ollen kansainvélistyminen
Vengjille ei ollut niille yrityksille itseisarvo eikd maantieteellistd ldheisyyden arveltu
tuovan mitddn yksiselitteistd kilpailuetua. Ensisijaisesti yritykset olivat kiinnostuneita
vientitoiminnan pienimuotoisesta aloittamisesta Vendjdlle ja vasta jos vientimadrét
kasvaisivat, voitaisiin harkita enemmain riskid sisdltivid toimintamuotoja. Monet
yrityksistd olivat saaneet Vendjdltd yhteydenottoja, vaikka ne eivdt itse olleet
markkinoineet tuotteitaan Vendjille.

Kannustimet Vendjin liiketoiminnan aloittamiseksi

Tarkasteltaessa Vendjidn liitketoiminnan aloittamisen kannustimia, pohjoiskarjalaisissa
pienissd ja keskisuurissa yrityksissd pidettiin ylivoimaisesti kaikkein merkittdvimpéana
kimmokkeena hyvidn vendldisen yhteistyOkumppanin 16ytdmistd. Témédn vaihtoehdon
mainitsi kyselyssd yli kolmannes vastaajista (19 yritystd 54:std), kuten kuvasta 10
ndhdédan. Erityisesti palvelualoilla paikallisen partnerin katsottiin olevan suoranainen
edellytys Venijan liiketoiminnan aloittamiselle.
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Kuva 10 Venijin liikketoiminnan kannustimet (”paras kimmoke”), N=54
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Muita Vendjan liiketoiminnan aloittamiseen kannustavia tekijoitd olivat hyvén asiakkaan
16ytdminen (8 yritystd) tai muiden suomalaisyritysten kanssa toteutettava
yhteistyoprojekti  (seitsemédn yritystd). Viisi yritystd oli lisdksi kiinnostunut
julkisrahoitteisesta hankkeesta, joka tukisi Vendjdn kaupan aloittamista. Sen sijaan
esimerkiksi Vendjdn liiketoimintaa tuntevan tyontekijin 10ytdmistd piti Venijin
liikketoiminnan aloittamisen tdrkeimpénd kannustimena vain kolme yritysti, samoin kuin
rahoituksen jérjestymistd. Samoin kolme yritystd mainitsi tdrkeimméksi kannustimeksi
mahdollisuuden pééstd toisen suomalaisyrityksen alihankkijaksi Vendjdlle, ja edelleen
kolme yritystd mahdollisuuden pddstd osalliseksi suomalaiseen yrityspuistoon tai
teollisuuskyldén Vendjdlla. Toimitilojen jérjestymista piti tirkeimpédnéd kannustimena yksi
vastaaja.

Haastatteluissa yritykset arvelivat ettd hyvdn ja ennen kaikkea luotettavan
yhteistydkumppanin l0ytyminen olisi kaikkein merkittdvin kannustin litketoiminnan
aloittamiseksi Vendjdlli. Hyvédn yhteistyokumppanin merkitystd lisdsi se, ettd sen
16ytamista pidettiin yrityksissi erittdin vaikeana.

Samoin kuin kyselyssdkin, my0s haastatteluissa hyvén yhteistyokumppanin 16ytdminen
oli tirkein Venéjén liiketoiminnan aloittamista edistdva kannustin. Siithen verrattuna muut
kimmokkeet saivat suhteellisen vdhdn huomiota. Esimerkiksi venéldisten asiakkaiden
loytdmistd ei pidetty erityisen ongelmallisena, koska yrityksilld oli paddsdantoisesti se
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kisitys, ettd Vendjélld on heiddn tuotteilleen ja palveluilleen kysyntdd. Monet olivat myos
jo saaneet yhteydenottoja ja tilauksiakin Vendjéltd, joskaan eivdt vield olleet
konkreettisesti aloittaneet kaupankdyntid.

Yhteistyohon muiden suomalaisyritysten kanssa suhtauduttiin myonteisesti, mutta
kilpailun pelossa varovaisesti. Ne yritykset, jotka olivat jo liittyneet esimerkiksi
vientirenkaaseen tai muuhun Vendjdn liiketoiminnan aloittamiseen tdhtddvain
yhteistyokuvioon, painottivat sité, ettd osallistuvien yritysten tulee tiydentdd toisiaan eika
kilpailla keskenddn. Toisaalta osa yrityksistd ndki etua siind, ettd saman toimialan
yritykset toimivat kilpailuasetelmasta huolimatta yhteisend verkostona, koska venéldiset
tilaukset saattaisivat olla niin suuria, ettei yksittdisen yrityksen kapasiteetti riittdisi siitd
suoriutumiseen.  Yhteistyond suomalaisyritykset kuitenkin pystyisivdt tilauksen
hoitamaan.

Myo6skddn vendjankielisen henkiloston 10ytdmistd ei pidetty haastatelluissa yrityksissa
erityisen ongelmallisena. Ne yritykset, joissa venidjinkielistd tydvoimaa jo oli, pitivét
asiaa hyvédnd sekd helpottavana tekijdnd tulevaisuuden toimintoja suunniteltaessa. He
olivat kuitenkin palkanneet niméd henkil6t muista syistd. Suoranaisena kilpailuvalttina
vendjinkielentaitoista henkilokuntaa ei pidetty eiké sellaisen 10ytymistd ja palkkaamista
pidetty vaikeana. Péinvastoin, yrityksissd oli se kisitys, ettd sekd vendldistd ettd
vendjinkieltd osaavaa suomalaista henkilostod olisi saatavissa Pohjois-Karjalan alueelta
helpostikin.

Kaiken kaikkiaan pohjoiskarjalaiset pienet ja keskisuuret yritykset pitivdt hyvin
vendldisen yhteistyokumppanin 10ytdmistd merkittdvimpéand yksittdisend kannustimena
Venidjan  liiketoiminnan  aloittamiseksi. Tdma  johtui  siitd, ettd sopivan
yhteistydkumppanin 16ytdmistd pidettiin  hyvin vaikeana. Seuraavassa luvussa
tarkastellaan tarkemmin mistd ndma vaikeudet saattaisivat johtua.

4.2 Vendjan litketoiminnan aloittamisen haasteet

Kyselytutkimuksessa Vendjan-liiketoiminnasta kiinnostuneita yrityksid pyydettiin
arvioimaan mitd asioita he pitivit etukdteen ajatellen kaikkein ongelmallisimpina
Vendjan liiketoiminnan aloittamisessa. Kysymys nosti selkedsti esille hyvén
yhteistyokumppanin 16ytymisen merkityksen, kuten kuvasta 11 kdy ilmi. Léhes kaksi
kolmasosaa vastaajista (34 yritystd 54:std) arveli hyvén yhteistyokumppanin 16ytymisen
olevan ongelmallista tai véhintddnkin haasteellista Vendjén liiketoimintaa aloitettaessa.
My6s yrityksen omaan osaamiseen ja tietoithin suhtauduttiin kriittisesti. Véhéiset tiedot
markkinoista ja liikketoimintaymparistosté sekd heikko yleinen maantuntemus ja kielitaito
koettiin molemmat yhtd ongelmallisiksi ja molemmat vaihtoehdot saivat maininnan 31
vastaajalta. Byrokratia, monimutkainen lainsédédidntd ja korruptio olivat puolestaan
ongelmalliselta tuntuva asia 26 vastaajan mielesta.
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Kuva 11 Venijin liiketoiminnan etukiiteen arvioidut ongelmat, N=54
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Haastatteluissa keskeisimmaiksi Vendjan liiketoiminnan aloittamisen haasteeksi nousi
sopivan yhteistyokumppanin 10ytdminen aivan samoin kuin kyselyssdkin. Muiden
suomalaisyritysten ~kokemusten perusteella yrityksissd arveltiin, ettd hyvén
yhteistyokumppanin merkitys on aivan olennainen liitketoiminnan sujumisen kannalta
Venijilla. Luotettavia yhteistyokumppaneita uskottiin myods olevan tarjolla, mikéli
yritykselld vain olisi irrottaa niiden etsimiseen aikaa ja osaamista. Useimmat
haastateltavista yrityksistd olivat kuitenkin sitd mieltd, ettd niilld ei ole resursseja tai
motivaatiota panostaa Vendjin markkinoiden systemaattiseen Kkartoitukseen ja
yhteistyokumppanin etsimiseen. Péiivittdisen toiminnan pyorittiminen ja tuloksen
tekeminen olisi saatava hoitumaan uusien markkinoiden valloituksen ohellakin.

Ei erityisesti Vendjin kohdalla sen enempdd kuin muuallakaan, ettd sielld on
kaksi asiaa, jotka vaikuttaa heti kun ldhdetdidn etsimddn uusia markkinoita: on
ajasta pula ja on rahasta pula.

Yritysten mukaan hyvien ja luotettavien venéldisten yhteistydkumppanien 16ytdminen on

vaikeaa, koska mahdollisten partnerien taustojen selvittiminen on hankalaa. Haastatellut
yrittdjat kertoivat myds kuulleensa, ettd jotkut suomalaisyritykset olivat joutuneet
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vendldisten kumppanien vadrinkdytosten kohteeksi Vendjalla, ja tima aiheutti yrityksissd
epéluuloja ja pelkoa.

Monessa yrityksessd arvioitiin, ettd omat tiedot Vendjan markkinoista ja
litkketoimintaympadristostd olivat véhdiset, jopa olemattomat. Yhtélailla yrityksissd
arveltiin, ettd liiketoimintaympdriston ymmartiminen on edellytys menestyksellisen
litkketoiminnan aloittamiselle Vendjdlld. Ratkaisuna ongelmaan néhtiin venéldisen tai
Venijid tuntevan henkildston palkkaaminen yritykseen. Henkilostod ei kuitenkin haluttu
eikd pienten resurssien takia voitukaan palkata ennen kuin olisi varmaa, etté liikketoiminta
Venijdllé alkaa kantaa.

Kun se kaupankdynti- ja toimintakulttuuri on hyvin paljon erilainen kuin
lansimaissa, niin riskit tuntuvat erittdin korkeilta.

Paikallista toimintatapaa tuntematta niin sielld tulee suuria virheitd. Ja sen takia
siihen tarvitsee paikallisia tekijoitd ja ainakaan meiddn luottamus heitd kohti ei
ole kovin suuri. Tosin meilld ei ole perusteita sille, mutta niin se vain on.

Haastatteluissa kielitaidon puute tuli selkeésti esille, joskaan sitd ei pidetty erityisen
suurena ongelmana, koska vendjinkielistd henkilostd arveltiin voitavan palkata helposti.
Englanninkielen kdyttoon Vendjdlld suhtauduttiin epdillen. Vendjilld englantia arveltiin
puhuttavan vain ylimmén johdon ja kaikkein nuorimpien tyontekijoiden keskuudessa.
Useilla yrittdjilld itsellddn oli auttava vendjdnkielen taito, mutta Vendjdlld
kontaktimatkoilla kdydessddn he kayttivit neuvottelutilanteissa tulkkia. Tulkkaukseen ei
kuitenkaan oltu kovin tyytyviisid, koska yritysten kokemusten mukaan erityisesti
teknisessd tulkkauksessa tuli helposti virheitd ja vairinkdsityksid. Tarpeen vaatiessa
Pohjois-Karjalasta arveltiin kuitenkin olevan helposti saatavilla vendjankielentaitoista
tyOvoimaa. Monissa yrityksissd tydskentelikin jo vendjidnkielistd henkilostod, joka
kuitenkin oli palkattu muista syistd kuin kielitaidon takia.

Haastateltujen yrittdjien mukaan heiddn ndkemyksensd Vendjan liiketoiminnan
mahdollisista ongelmista perustuivat enimmaikseen tiedotusvilineiden antamaan kuvaan
ja vihemmassd madrin muilta yrityksiltd saatuihin tietoihin. Useissa tapauksissa taustalla
oli myds omia markkinaselvityksié tai tietoa oli saatu eri organisaatioiden jarjestdmista
tietoiskuista ja seminaareista. Osalla haastatelluista oli Vendjdstd myds omakohtaista
kokemusta, ldhinnd matkoilta. Osa taas oli ollut tekemisissd Vendjén liiketoiminnan
kanssa aikaisempien tydnantajien palveluksessa. Yrittdjien oma maatuntemus ja kielitaito
vaihtelivat yrityksestd toiseen, mutta erityisesti sellaiset yrittdjét, jotka eivit olleet
kdyneet Vendjélld lainkaan, tai vain muutamia kertoja, pelkédsivit muun muassa
rikollisuutta.

Rikollisuus on siind niin suuressa asemassa, ettd se vaatii aivan erityisid
turvatoimia edes ldihted sinne asennuskeikalle...

En mind tinne [Vendjdlle] osaisi tulla: katsos mind en osaa vendjdd, niin mind en
osaisi lukea noita tienviittoja. Ja mietin sitd, ettd jossain vaiheessa sen tien oppisi
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ulkoa sinne, mutta uskaltaisinko mind sinne lIdhted yksin? Sitd pitdisi kylld
kahdesti miettid... En mind ensimmdisend ole sinne valmis menemddn. Kylld mind
pelkdcdn sitd.

Kyselystd poiketen, haastatteluissa Vendjdn liiketoiminnan aloittamisen jopa
suurimmaksi haasteeksi nousi Suomen ja Vendjin vilisen rajan ylittdminen.
Myonteisimmin rajan ylitykseen suhtautuivat yritykset, joilla oli kokemusta viennistd
EU:n ulkopuolelle.

Norja, siind on ndmd rajamuodollisuudet kun ei ole EU:ssa...Tdtd en ole ihan
tarkkaan vield selvittdanyt, mutta luulisin, ettd sama tilanne se on tuossa Vendjdin
kaupassa.

Suurimmalle osalle Vendjén liiketoiminnasta kiinnostuneita tai sitd suunnittelevia
yrityksid rajan ylittdminen, tulli, sertifikaatit ja kaikki vaadittavat todistukset olivat hyvin
epdselvid asioita. Yritykset olivat kuulleet rajamuodollisuuksien vaihtuvan l&hes
péivittdin ja venildisten tullivirkailijoiden kéyttdvin mielivaltaa.

Sielld on rajavartiolaitos, poliisi, tulli, sisdministerio, ja sitten mikdhdn siind on
vield, en muista, siind on ainakin viisi on niitd katsos siind perdkkdin niitd
Jdrjestojd mitkd vahtivat rajalla litkkumista, ettei toinen kuseta toista...Niin siind
on viisi instanssia perdkkdin, niin sielldhdn ei toimi mikddn.

Rajamuodollisuudet, tullit ja ndmd kaikki, ne voi olla ihan vield mitd sattuu, ettd
nehdn voi muuttua pdivdistd toiseen.

Kukaan ei oikein tiedd, ettd minkd ndkoinen se [rajanylitysasiakirjat] oikein
tanddn pitdisi olla. Eilen se oli tillainen, mutta tinddn se ei endd kelpaakaan.

Haastatteluhetkelld erddn Venidjan-kauppaa aloittelevan yrityksen tuotteet, jotka
venéldinen asiakas oli tilannut ja maksanut, seisoivat varastossa, silld kenellekdén ei vield
ollut kdynyt selville kaikki vaaditut asiakirjat, joiden avulla rajan ylitys olisi mahdollinen.

Epdilen, ettd ongelmana on se, ettd ne [sdddokset] muuttuvat niin useasti, ettd he
eivdt itsekddn tiedd, ettd minkd ndkoiselld paperilla sinne nyt pddstddn. Ja siind
voi olla se ongelma, ettd kun ne muuttuu ne paperit, niin ne vaihtuu koko ajan, ja
Jjuuri tdllainen ensimmdinen kerta, kun vie sinne, niin silloin ne pitdid olla
kunnossa, mutta sitten kun vie toista kertaa ja on saanut sinne sen vietyd, niin
todenndkdoisesti sitten se on paljon helpompaa, etti se menee sitten sen rajan yli
helposti.

Vendjille suuntautuneiden matkojen mydta haastateltavilla oli syntynyt késitys siitd, ettd
eri rajanylityspaikoilla on eri vaatimukset esimerkiksi rajanylityksessd vaadittavista
henkildpapereista ja ndin ollen he epdilivit, ettd mahdollisesti myos tullimadarayksisti oli
eri kiytintdjd. Yrityksissd syyttdvd sormi osoitettiin kohti raja-asemien tullipdéllikoita.
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Samanaikaisesti kun yrityksissd epdiltiin Vendjan tullia korruptoituneeksi, todettiin
yrityksissd myos, ettei asiasta ole sopivaa puhua julkisesti Suomessa:

Siitd ei oikeastaan haluta puhua. Nyt jos siitd ruvetaan ihan julkisesti puhumaan,
niin vendldinenkin dldhtdd tuolla toisella puolella, ettd eihdn tdmd pidd
paikkaansa.

Venijin liiketoiminnan aloittamiseen liittyi my0s epdvarmuutta siitd, tulisiko ja kuinka
paljon tulisi maksaa ylimddrdisti rahaa asioiden jouduttamiseksi ja sujuvuuden
takaamiseksi. Lihes kaikki Vendjdn toimintoja suunnittelevat haastatellut toivat esille
sen, ettd todenndkoisesti jotain olisi joka tapauksessa maksettava. Ylipdatidén byrokratia
ja erilaiset kdytdnnon hankaluudet Venidjan kaupassa arveluttivat haastateltuja yrittdjia.
Erityisesti tuotteiden sertifiointitarve kismitti monia yrittdjid. Sertifiointia pidettiin
ongelmallisena, silld kenelldkdén ei tuntunut olevan haastateltujen yrittdjien mielestd
oikeaa tietoa siitd, millaisia sertifiointeja loppujen lopuksi tarvittaisiin.

Kaiken kaikkiaan Venidjin liiketoiminnan aloittamiseen liittyvissd haasteissa kyse oli
padsaantoisesti joko pienten ja keskisuurten yritysten rajallisista resursseista tai niiden
osaamisesta. Pienen yrityksen ei ole mahdollista irrottaa aikaa ja rahaa venildisten
yhteistyokumppanien systemaattiseen kartoittamiseen tai venildisen
liikketoimintakulttuurin ~ opettelemiseen. Toiseksi suureksi ongelmaksi sopivan
yhteistyokumppanin 16ytdmisen ohella nousi selkedsti Suomen ja Vendjan vélisen rajan
ylittdminen. Yrittdjét, joilla ei ollut kokemusta Vendjdn-kaupasta, nékivit asian erittiin
ongelmallisena, jopa ylivoimaisena.

4.3 Venijan litketoiminnasta kiinnostuneiden yritysten tukitarpeet

Kyselyyn vastanneita Venijén-liiketoiminnasta kiinnostuneita yrityksid pyydettiin
valitsemaan valmiiksi annetuista vaihtoehdoista sellaisia tukitarpeita, joita heilli on
Vendjan liiketoimintaan liittyvien mahdollisuuksien arvioimisessa. 54 kyselyyn
vastanneista Vendjidn liiketoiminnasta kiinnostuneista yrityksistd runsas puolet (30
yritystd)  vastasi  kaipaavansa  tukea  markkinatutkimusten tekemiseen @ ja
litkketoimintamahdollisuuksien kartoittamiseen Venéjilld, kuten kuvasta 12 havaitaan. Y1i
puolet yrityksistd (28 yritystd) kertoi tarvitsevansa myos tietoa
verkostoitumismahdollisuuksista muiden suomalaisten yritysten kanssa.
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Kuva 12 Tukitarpeet Veniijin liiketoiminnan mahdollisuuksien arvioimiseksi, N=54

Markkinatutkimuksia,
liiketoimintamahdollisuuksien
kartoitusta

Tietoa
verkostoitumismahdollisuuksista
suomalaisyritysten kanssa

Tietoa lupa-asioista,
sertifioinnista, tullauksesta

Tietoa kustannuksista ja
hinnoittelusta

selvittdmisessa

|
|
l
Muu tuki :
|
|

|
|
|
|
|
|
|
|
l
Apua rahoitusmahdollisuuksien :
|
|
|
|
|
|
|
|
|
|

vastausten lkm

Tervetullutta tietoa Vendjdn liiketoimintamahdollisuuksien arvioimiseksi oli kyselyyn
vastanneille myos informaatio lupa-asioista, sertifioinneista ja tullauksesta. Kolmannes
yrityksistd kaipasi tukea kustannuksista ja hinnoittelusta Vendjdlld. Annetuista
vaihtoehdoista kaikkein véhiten kaivattiin apua rahoitusmahdollisuuksien selvittimiseen,
miké saattaa kertoa siitd, ettd yrittdjit ainakin suhteellisen hyvin tietdvdt minkd tahon
puoleen kéédntyé rahoituskysymyksissa.

Haastateltujen yritysten ldhtotilanne tukitarpeiden osalta poikkesi toisistaan sikéli, ettd
osa oli jo teettidnyt useitakin markkinatutkimuksia ja tehnyt tutustumismatkoja Vendjille,
mutta osalla ei ollut juuri mitddn muuta tietoa kuin, ettid he joko ldhtokohtaisesti olettivat
oman alan markkinoita Vendjélld olevan tai arvelivat asian selvittdmisen olevan
suhteellisen tdrkedd jossain vaiheessa. Tassdkin yhteydessd kévi ilmi pienten ja
keskisuurten yritysten resurssien vihéisyys. Kaikkein pienimmilléd yrityksilld ei nimittiin
ollut mahdollisuuksia kiayttdd aikaa ja rahaa uusien liiketoimintamahdollisuuksien
kartoittamiseen, koska kaikki kéytettdvissd olevat resurssit kuluivat jokapdivdisen
litketoiminnan pydrittimiseen.

Toki se on hienoa, ettd tehdddn joku liiketoimintasuunnitelma ja muuta, mutta ei
meiddn kokoisessa yrityksessd ole edes mahdollisuuksia sellaiseen.

Haastatelluissa yrityksissd oltiin yksimielisid siitd, ettd ensimmdinen askel Vendjidn

litkketoiminnan aloittamisen suuntaan on markkinatutkimus. Moni yrityksistd oli sellaisen
jo teettidnytkin ja osalla yrityksistd tutkimustulokset puolsivat Vendjdn liiketoiminnan
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aloittamista, osalla eivdt. Kuitenkin niissd tapauksissa, joissa yrityksen ei
markkinatutkimuksen perusteella ollut kannattavaa edetd Vendjan suunnalle, kyse oli
useimmiten Vendjdn litketoiminnan aloittamisen ajankohdasta pikemminkin kuin siité,
ettei potentiaalia olisi ollut. Tdméin takia monissa yrityksissd olikin tapana seurata
Vendjan markkinoiden kehitystd teettdmélld markkinointitutkimus aina muutaman
vuoden vilein. Taustalla oli ajatus siitd, ettei mahdollinen tilaisuus livahtaisi ohi
huomaamatta.

Kylld se on ndin, ettd kartoitetaan ensimmdisend sitd markkinatilannetta, ettd
mikd meilld on. Ja sitten kartoitetaan sitd, ettd onko meilld mitddn
mahdollisuuksia, ettd miten paljon ruvetaan satsaamaan. Ndmdhdn ovat olleet,
vaikka nditd on tehty nyt, tdmd on kolmas, niin koko ajan enemmdn ja enemmdn:
mddritellddn tarkemmin se, missd ollaan. Ettd toivotaan tietysti, ettd tdlld
viimeiselld tutkimuksella saadaan parempia tuloksia: ettd me ollaan koko ajan
menty oikeaan suuntaan ja ldhemmdksi.

Sehdn on pitkd prosessi...Ensimmdinen tietysti timd markkinakartoitus. Sen
Jélkeen tulee tietyt yhteydenotot ja katsotaan, ettd onko sielld mahdollisuutta.
Sitten kun tulee se mahdollisuus...tietysti nyt ollaan pikkusen hahmoteltu ja
mietitty se, ettd mikd se on se toimintatapa ja sekin sitten toisaalta taas se
toimintatapa mddrittelee, ettd...myydddnké me kaikki suoraan tdnne ja hoidetaan
kaikki logistiikat ja tullaukset...tdmdhdn vaatii melkoisen tyon sitten ja juridiikan
osaamisen.

Markkinatutkimusten rinnalla yritykset kaipasivat myds markkinointitutkimuksia
vendldisten asiakkaiden tarpeiden ja mieltymysten tunnistamiseksi ja omien
kilpailukeinojen kehittimiseksi Vendjan markkinoita ajatellen. Yrityksissd arveltiin, etti
tiettyjd suomalaistuotteita ostetaan Vendjilld, koska ne tiedetddn laadukkaiksi ja
venéldisetkin elintason noustessa entistd enemmaén panostavat laatuun. Toisaalta epdiltiin,
ettd jotkin tuotteet suomalaisen mallin mukaan tehtyind saattaisivat olla kdyttokohteeseen
sopimattomia tarpeettoman laadukkaina. Koska massatuotanto on Venéjélla edullisempaa
kuin Suomessa, monet yritykset kertoivat suunnittelevansa tarjota venaldisille asiakkaille
radtaloityja, korkeamman teknologian tuotteita. Niissd yrityksissd oli kuitenkin
huomattu, ettd raatdldityjen tuotteiden markkinointitutkimukset ovat huomattavasti
haasteellisempia toteuttaa kuin massatuotteiden.

Toinen kyselyn tuloksissa selkedsti esiin noussut tukitarve Vendjin liiketoimintaan
liittyvien mahdollisuuksien arvioimiseksi liittyi verkottumiseen muiden suomalaisten
yritysten kanssa. Haastatteluissa verkottumiseen suhtauduttiin myonteisesti ja aihetta
tarkasteltiin kahdesta eri ndkokulmasta. Ensinnékin kiinted verkottuminen esimerkiksi
vientirenkaaksi néhtiin erityisesti pienimpien yritysten vientiponnistuksia merkittdvasti
helpottavana jirjestelynéd, mutta sithen mahdollisesti liittyvé keskindinen kilpailu huoletti
yrityksid. Toisaalta kaikki yritykset olivat yksimielisid siitd, ettd I6yhempikin
verkottuminen voisi olla erinomainen tapa vélittdd tietoa ja kokemuksia Venijin
litkketoiminnan aloittamisesta yritykseltd toiselle.
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Haastatteluissa nousi voimakkaasti esille yritysten tarve saada tietoa lupa-asioista,
sertifioinneista ja tullauksesta, jotta ne voisivat arvioida liiketoimintamahdollisuuksiaan
Vendjalld. Kuten aiemmin on todettu, haastatellut yritykset nikivét viennin Vendjélle - ja
muutamiin muihinkin maihin - erittdin vaikeana ja liséksi tiedon saamisen rajanylitykseen
liittyvistd seikoista jopa ylivoimaisena.

Jos ldhdet viemddn jonnekin erikoiseen maahan, mistddn Suomesta et saa apua
sithen: minkdlaisia lappuja, minkdlaista paperia. Kukaan ei tddlld sitd tiedd.

Olemme tormdnneet aikanaan useammankin kerran: joskus kun oli jostain
ihmemaasta joitakin ostajia, niin kukaan ei osaa neuvoa. Olet ihan yksin. Joudut
ottamaan sen 150 puhelua, ettd loyddt jostain sen oikean, joka hoitaa, ettd
ndinhdn timd menee. Silloin tulee mieleen, ettd olisipa joku taho, joka haluaa
palvella vientid.

Mind en tiedd millainen on sertifiointi, pitddko ne, oma sertifikaatti olla siihen?
Mitd ne ja minkdlaiset luvat on? Mitd siihen tarvitaan? Ei niin kuin ole mitddn
kdsitystd. Kun jokainen puhuu helvetin paljon ndistd asioista, mutta kun ei sitten
ole selvidi tietoa kenelldikdidn.

Ei ole, ei ole mitddn kdsitystd muuta kuin ndmd kuullut asiat, ettd jos sinne jotain
koneita vie, niin se vaatii varmasti ison tyén ennen kuin se on rajan yli saatu.
Mutta en epdile sitd etteiké siihen saisi apua Niiralasta [raja-asemalta], koska
sielld ne ihmiset tekevidit sitd ihan tyokseen.

Useassa yrityksessé esiintyi toive yhden luukun toimipisteestd, josta hoituisivat kaikki
rajanylitykseen liittyvit asiat mukaan lukien huolinta, rahoitus, vakuutukset, ja muu
byrokratia.

Tdllainen palvelu voisi olla apua, mikd auttaisi tihdn: ettd me tehdddn tuote tai
palvelu ja se jdd tuohon meiddn pihaan, ja siitd eteenpdin joku hoitaa sen
Vendjdlle pisteeseen B. Hoitaa kaiken paperibyrokratian, hoitaa tullimaksut ja
mahdolliset lahjukset sinne, ja kaikki mitd tarvitaan. Ettd meiddin ei tarvitse
sotkeutua siithen millddn tavalla. Ja vie sen luotettavasti perille ja huolehtii sieltdi
rahat takaisin. Tietysti niitd on nditd huolintaliikkeitd, jotka vievdt. Ja
rahoituslaitokset, jotka hoitavat rahapuolen. Ja vakuutukset, jotka vakuuttavat.
Onhan nditd yksittdisid... Ettd olisi kdytettdvissd tdllaista kummi-tyyppistd apua.

Kyselyssd esiin tulleet Vendjan liiketoimintamahdollisuuksien arvioimiseen liittyvét
tukitarpeet, jotka kohdistuivat kustannuksiin ja hinnoitteluun Vendjilld seké
rahoitusmahdollisuuksiin, eivdt juurikaan heréttdneet kiinnostusta haastatelluissa
yrityksissd. Tdméa johtuu osin siitd, ettd haastatellut yritykset eivit vield olleet
konkreettisesti aloittaneet Vendjén liiketoimintaansa, eivitkd mainitut asiat tuntuneet
ajankohtaisilta.
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Konkreettiset tukitarpeet Vendjiin liiketoiminnan aloittamiseksi

Vastaukseksi sithen, mitd konkreettista tukea yritykset tarvitsisivat Vendjén-kaupan
aloittamisessa, ldhes kaksi kolmasosaa kyselyyn vastanneista yrittdjistd (34 yritystd)
kaipasi apua sopivien yhteistyokumppanien etsinndssd, kuten ndhddidn kuvasta 13.
Runsas kolmannes (21 yritystd) kaipasi konsultointia juridisissa kysymyksissd, kuten
esimerkiksi sopimusten laadinnassa. Joka kolmas vastaajista kaipasi apua myds
tyontekijoiden kuten tulkkien rekrytoinnissa. Hieman vajaa kolmannes yrityksistd kaipasi
Venijin liikketoiminnan koulutusta. Lisdksi muutamat yritykset mainitsivat konkreettisina
tukitarpeina verkostoitumispalvelut, neuvottelujen jarjestamispalvelut,
rahoitusneuvonnan, mentoroinnin, sekd toimintamuotojen valinnan neuvonnan. Kaksi
yritystd arvioi liséksi tarvitsevansa tukea toimitilojen l0ytdmisessa.

Kuva 13 Konkreettiset tukitarpeet Venijin kaupan aloittamiseksi, N=54

Apua yhteistydkumppaneiden etsinnassé

Konsultointia jurid. kysymyksissa kuten sopimusten teossa |

Tukea tydntekijéiden kuten tulkkien rekrytoinnissa |

Koulutusta (esim. tullaus, markkinointi, pankkitoiminta) |

Verkostoitumispalveluja esim. vientiyhteistydn kehittdmiseksi
Tukea neuvottelujen jariestdmisessa

Neuvontaa rahoituskysymyksissa

Mentorointia Venajan-kaupassa jo toimivilta yrityksilta

Neuvontaa toimintamuodon valinnassa

Tukea toimitilojen hankinnassa

Vastausten km

Yhteistyokumppanien etsiminen ja siihen liittyva tukipalvelujen tarve ndkyi vahvasti
kyselyaineiston lisdksi myds haastatteluissa yrityksissd. Yrityksissd epdiltiin, ettid
Venijiltd voisi olla vaikea saada paikallisista yrityksisté tarvittavia tietoja suoraan, kun ei
tiedd mihin ottaa yhteyttd, mitd kanavia pitkin ja milld kielelld. Markkinaselvitysten
jilkeen yritykset pitivdtkin seuraavana askeleena kontaktimatkaa kohdealueelle. Tosin
joukossa oli sellaisiakin yrityksid, joiden mielestd matkoihin ei pienyrityksissd ole aikaa
ja vendldisen partnerin on oltava tarpeeksi nédkyva, jotta se 10ytyy muullakin tavoin,
esimerkiksi internetista.

Yritys pitdd [6ytyd netistd ja sielld on oltava selked kuva yrityksen toiminnasta.
Etti ei ole sellainen, ettd se loytyy jostain puhelinluettelosta vain pieni, joka on
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jossain kaupungin nurkalla. Vaan se on nimenomaan sellainen, joka on iso yritys,
Jjosta pystytddn jo netistd nikemdcdn, ettd se on sellainen.

Niilld yrityksilld, jotka eivdt vield olleet osallistuneet kontaktimatkoille, ennakko-
odotukset olivat melko korkeat. Matkoilta toivottiin asiakkaiden 10ytdmistd ja
markkinoinnin  jonkinasteista avaamista Vendjdn suuntaan. Kontaktimatkoille
osallistuneiden yritysten suhtautuminen sen sijaan oli kahtalainen. Osa yrityksistd oli
onnistunut saamaan lupaavan kontaktin kéyttimiensd tukipalvelujen kautta, osa ei.
Muutamalla yritykselld syntyneet kontaktit olivat johtamassa kauppoihin, osalle ne olivat
osoittautuneet sopimattomiksi. N&issd tapauksissa venéldiset yritykset olivat usein
syrjdseudun pientdkin pienempid yrityksid, joiden laatu ei tyydyttinyt suomalaista
osapuolta.

Matkat kirvoittivat niille jo osallistuneiden yrittdjien parissa myos kritiikkid. Yrittdjét
kokivat, ettd esimerkiksi viikon pituinen matka ja kevyt ohjelma oli yrittdjien
aliarvioimista ja resurssien tuhlausta. Pienyrityksissd arvioitiin, ettd viikon pituinen
matka oli suuri panostus, kun matkaan kéytetty aika on pois kaikesta muusta
litkketoiminnan harjoittamisesta.

No tastd tiesin kylld, ettd tulee huvimatka kun ohjelmassa luki jo silld tavalla
selvdsti se pdiviohjelma, ettd se on niin kuin tehotonta ajankdyttéd. No, kun se oli
kolmen tunnin lounasta pormestarin kanssa... Ja pormestari ei puhunut muuta
kuin vendjdd, ettd siindkddn ei niin kun pystynyt hirvedsti kommunikoimaan.

Matkojen jérjestdjid kritisoitiin myos siité, ettei venéldisid kontakteja oltu aina tarkistettu
tarpeeksi huolellisesti ennakkoon. Suomalainen ja venéldinen osapuoli saattoivat
todellisuudessa olla toiminnoiltaan niin kaukana toisistaan, ettei mitddn yhteistd
litkketoimintaa voinut edes harkita. Haastatellut yrittdjat toivoivatkin jarjestdjiltd
huolellisempaa venildiskontaktien taustoihin tutustumista ja valintaa. Yrittdjille oli myos
jaanyt sellainen mielikuva, ettei matkojen jdrjestdjilld ollut riittdvdd kuvaa
asiakasyritystensd toiminnoista, jolloin sopivien kontaktien I6ytdminenkin oli
huomattavan epédtodenndkdistd. Yrityksissd toivottiin myos, ettd kontaktimatkoilla olisi
saatavilla paremmin yrityksen tarkoituksiin rdétdloityjda palveluja, esimerkiksi
henkilokohtainen konsultti.

Parhaimmillaan matkat olivat tiiviitd ja niiden aikana osallistujille tarjottiin
monipuolisesti kielikoulutusta, kulttuurituntemusta, teollisuusvierailuja ja yrityskohtaisia
neuvotteluja huolellisesti valittujen kontaktien kanssa. Pddasiassa matkat suuntautuivat
Pietariin ja Petroskoihin. Yritykset jdrjestivdt kontaktimatkoja myo0s itsendisesti, tai
muodostivat muutaman yrittdjin oman, yksityisen matkan ja huolehtivat itse
matkajdrjestelyistd. Lisdksi yrittdjat kavivéit sddnnollisesti oman toimialansa messuilla
Venijilld. He jakoivat messuilla yhteystietojaan ja niiden pohjalta venéléiset asiakkaat
olivat ottaneet yhteyttd ja joissain tapauksissa vierailleetkin Suomessa.

Juridisista kysymyksistd haastatelluissa yrityksissd ei oltu haastatteluhetkelld vield
kovinkaan paljon kiinnostuneita, koska Vendjan liiketoiminta oli korkeintaan
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suunnitteluvaiheessa. Vendjién erikoistuneille lakimiespalveluille ndytti kuitenkin olevan
jatkossa kysyntaa.

Kyselyn tuloksissa esiin nousseet tyontekijoiden rekrytointiin liittyvét tukitarpeet eivét
nousseet yhtd voimakkaasti esille yrityshaastatteluissa. Muutamaan otteeseen tuli
maininta siitd, ettd henkiloston l6ytyminen tuskin tulisi olemaan ainakaan Suomen
puolella ongelma, silld yrittdjit ndkivdt Pohjois-Karjalasta kylld loytyvdn tarpeen
vaatiessa riittdvasti vendjdnkielentaitoista, osaavaa tydvoimaa. Toisaalta, mikali
Vengjdltd haluttiin rekrytoida tydvoimaa, joka olisi tuntenut omaa toimialaa ja sen
tilannetta Vendjélla, ei yrityksissé tiedetty mistd sellaista voisi etsid tai 10ytaa.

Ja mehdn henkilokuntaa, me otettaisiin Vendjdltd yksi suunnittelija ja
koulutettaisiin hénet tddlld ja yritettdisiin sitd kautta, ettd sellainen tapakin miten
toimia, olisi sinne, mutta en nyt oikein tiedd miten siind pitdisi menetelld. Mutta ei
me minkddn organisaation kautta sitd henkilod saataisi, ettd se on ihan varmasti
itse haettava.

Osassa haastatelluissa yrityksistd henkilostd oli osallistunut Vendjin-kauppaan tai
litkketoimintakulttuurin liittyvdan koulutukseen ja koulutukseen oltiin pédsédéntoisesti
tyytyvdisid. Monilla yrityksilld oli kuitenkin sellainen kasitys, ettd koulutuksessa ei
keskustella ensinndkdin arkaluontoisista asioista. Erityistd huolta tuntui aiheuttavan
lahjonta. Yrityksissd oli sellainen késitys, ettd lahjonta on Vendjdlldkin lainvastaista
toimintaa, mutta yhtd kaikki kuuluu olennaisesti paikalliseen liiketoimintakulttuuriin.

En tiedd missd, mikd instanssi opettaa, ettd sinne pitdd antaa lahjuksia, mutta
kéytdntohdn on se, ettd sielld bisneksen teko on hieman erilaista kuin
Suomessa...markkinointiraha on sellainen, joka ei saa ndkyd missddn, joka
annetaan poyddn alta esimerkiksi. Tamd on se vieras alue, ettd kun ei ole totuttu
tekemdidn silld tavalla.

Toisaalta yrityksissd katsottiin, ettd koulutus jda liian yleisluontoiseksi, eikd sen avulla
saada vastauksia yksityiskohtaisiin kysymyksiin. Erityisesti rajanylitykseen liittyvit
seikat koettiin sellaisiksi, joihin osaamista ei yritysten mukaan 16ydy koko maasta, eika
miltddn taholta.

Se [huolinta] on sellainen, ettd ei sitd opeteta... sellainen juridinen ymmdrrys
siind, ettd pystytdadnko tdillaista [liiketoimintaa] tekemddn ja miten tdllaisen
pystyisi tekemdcdn.

Erilaiset verkottumishankkeet ja yhteisprojektit heréttivdt yrityksissd jossain méérin
kiinnostusta, mutta eivédt mitddn suoranaista innostusta. Suorien kilpailijayritysten kanssa
toimimisessa synergiaetuja ei vélttdmattd ndhty ja lisdksi yritysten keskindisen kilpailun
peldttiin olevan esteend yhteistoiminnalle.
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Se on vaikea juttu, koska kilpaillaan niiden [mahdollisten yhteistyékumppanien]
kanssa verissd pdin.. tuota, yhteistyotd ja.. siis eihdn se tdysin poissuljettu
vaihtoehto, mutta se on vaihtoehto.. Vaikea asia.

Yritykset, jotka eivit olleet vield lainkaan kansainvélistyneet, nédkivdt yhteistoiminnan
edut houkutteleviksi. Heiddn mukaansa ainut realistinen tapa ldhted ulkomaille - ja tdssd
tapauksessa nimenomaan Venidjin markkinoille - olisi jonkun isomman suomalaisen
toimijan alihankkijana tai jollakin muulla tavalla toimimalla toisen kyljessa.
Suhtautuminen verkostoitumiseen oli myds myonteistd, jos verkostoon olisi 10ydettdvissa
toisiaan tdydentdvid yrityksid esimerkiksi saman klusterin sisalla.

Ettdi se olisi sellainen milld olisi intressit samat. Ettd jos siind olisi joku tdllainen
yrittdjdtyyppinen sielldkin. Ja molemmille olisi etua sitten ja resurssit ei
vdlttamdtta riittdisi. Ettd siind tarvittaisiin molempia sitten, niin siind olisi
varmasti sellainen tapa mennd sinne. Ettd ei sinne muuten..

Yrityksissd  kaavailtiin, ettd verkottumisen kéynnistdjand tulisi olla jokin
yhteiskunnallinen taho. Virkamiesvetoisia projekteja pidettiin luotettavina, silld
yksityisten konsulttien voiton tavoittelu herdtti yrityksissd epidluuloja. Verkottumisen
kautta erityisesti kaikkein pienimmait yritykset hakivat itselleen neuvotteluvoimaa ja
uskottavuutta. Verkottumisella ja siihen sisdltyvélld kumuloituvalla osaamisella arveltiin
voitavan myos valttad riskejd. Yhteiskunnallisten toimijoiden arvovallan lisdksi yritykset
toivoivat verkostoihin Venijdlld jo toimivien yritysten osaamista. Tédssd yhteydessa
verkottuminen liittyikin ldheisesti toiseen tukitarpeeseen, mentorointiin.

Yritysten kuva muiden suomalaisyritysten kokemuksista Vendjiltd, mikili sellaista
ylipadtiédn oli, oli hyvin pitkélti kielteinen ja harva haastatelluista pystyi sanomaan, etti
olisi kuullut jonkun yrityksen myonteisistd kokemuksista Vendjdlld tai liiketoimintojen
onnistumisesta. Muiden yritysten toimintaa Vendjélld seurattiin, mutta tietoa oli vaikea
saada. Osa yrityksistd muisteli kymmenenkin vuoden takaisia suomalaisyritysten
epdonnistumisia ja ndmi muistot todennédkoisesti vérittivat yrittdjin kuvaa nykypiivin
tilanteesta. Huhupuheita epdonnistumisista ja vadrinkaytoksistd oli paljon.

Ei sieltd kerrota kuin ne huonot asiat. Niin kuin tieddt itsekin, ettd niitd hyvid
asioita kukaan muista, ne huonot asiat muistetaan vaan aina. Ne epdmiellyttdviit
Jutut: rajan ylittdminen, sitten mitd sielld tapahtuu niitd kaikkia muita asioita. 90
% saattaa olla ihan sontaa noista tarinoista, liioittelua. Eihdn sinne muuten isot
yritykset menisi, jos se pitdisi paikkansa kaikki.

Haastatellut yritykset toivoivat enemmén tietoa muiden yritysten todellisista
onnistumisen kokemuksista, ei ainoastaan ep#donnistumisista ja vastoinkdymisista.
Yrityksissd arveltiin, ettd Venijilld toimivat yritykset eivdt juuri mainosta
onnistumisiaan, todennikdisesti kilpailijoiden pelossa, ja ainoastaan vastoinkdymiset, jos
aina nekéén, tulevat mainituiksi. Haastatellut epiilivit, ettd muissa yrityksissd halutaan
vaieta omista kokemuksista. Sellaisetkin yritykset, jotka olivat osallistuneet Vendjin
litkketoiminnan  projekteihin, joissa oli  osallisena kymmenkunta muutakin
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suomalaisyritystd, eivdt tienneet miten muiden osallistujien hankkeet olivat edenneet ja
olivatko ndmaé l9ytaneet esimerkiksi vendldisié partnereita.

Yrityksilld oli jonkin verran rahoitukseen liittyvid tukitarpeita, joskaan ne eivét
haastatteluissa nousseet esille kovinkaan vahvasti. Mahdollisten Vendjan liiketoimintojen
ndhtiin sisdltdvin hyvin paljon rahoituksellisia riskejé ja varsinkin kehittdessd toimintoja
Venijilla pidemmalle, yritykset arvelivat tarvitsevansa tukea.

Totta kai pienemmilld [yrityksilld] on pienemmdt riskit, mutta...tuotannollisen
toiminnan pk-yritykselle se, ettd mistd saada se yritysrahoitus Vendjdin-kauppaan.
Niiden pitdisi saada rahoitusta. Jos ne vievdt sinne tai tuovat sieltd niin
vdlttamdttdihdn se raha ei ole heilld vield olemassa. Ei ole oikein sellaisia hyvid
luottotakuulaitoksia, jotka takaisi niille sitten sen toiminnan, ettd jos se sattuukin
olemaan se vendldinen osapuoli vihdn epdvarmempi, tai jostain kumman syystd
se havidd kokonaan olemasta [naurual, niin ettd se ei se ldnsimainen yritys jdisi
sitten nuolemaan haavojaan yksin.

Kaiken kaikkiaan yleisté tietoutta Vendjin liiketoimintakulttuurista oli yritysten meilesta
runsaasti saatavissa, mutta tarve kohdistui pikemminkin yrityskohtaisempaan tukeen.

Joka tuutin tdydeltd niin sanotusti tulee tietoa siitd, ettd Vendjdlld kehittyy
markkinat kovaa vauhtia.

Yleismaailmalliset selvitysohjelmat ja kehitysprojektit, niin ne eivdt kylld johda
mihinkddn. Meiddn kannalta tarvittaisiin sellaista tdsmdapua. Ettd kartoittajia ja
selvittdjid on kylld.

Haastatteluissa kdvi myos ilmi ettd yritykset pitivdt perustukipalvelujen (esimerkiksi
kansainvélistymispalvelut tai markkinatutkimukset) olemassa oloa itsestdin selvini ja
monet yritykset olivatkin néiti palveluja jo kéyttdneet. Lahes kaikki haastatellut yritykset
olivat tehneet markkinatutkimuksia ja olivat nithin suhteellisen tyytyvéisid. Osalla oli
taustalla jo useita selvityksid, joiden avulla paneuduttiin askel askeleelta syvillisemmin
omiin liiketoimintamahdollisuuksiin Venéjalla.

Kylli se [osallistuminen projektiin] nopeutti monta vuotta tditd prosessia, ettd
jopa saattoi olla, ettd oli avain siihen, ettd se [suunniteltu Vendjdin-kaupan
alkaminen] oli ylipdcdtddn mahdollista.

Seuraava selvitys on — nyt jos saadaan tuontiasiat selville — miten se tapahtuu
yrityksen perustaminen Vendijdille.

Osa yrityksistd piti erinomaisena tukitoimena sitd, ettd yhteiskunta tarjoaisi yrityksille
kayttoon Vendjian liitketoiminnan aloittamiseen perehtyneen virkamiehen. Virkamiehid
pidettiin yleisesti ottaen luotettavina, arvovaltaisina ja edullisenakin vaihtoehtona
verrattuna esimerkiksi yksityiseen konsulttiin.
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Kylli luulen, ettd se olisi helpompi, ettd sielld olisi valmiina joku asiantuntija-
virkamies... Ettd riippuu tietysti henkilostd ja henkilon kyvyistd, ettd mitd pystyy
tekemdidn.

Osa yrityksistd puolestaan oli sitd mieltd, ettd yrityksille tulisi olla tarjolla rahoitusta,
jonka avulla yritys voisi itse hankkia niitd palveluja, joita se Vendjdn liiketoiminnan
aloittamisessaan  katsoo  tarvitsevansa.  Yritykset, jotka  olivat = muussa
kansainvélistymisessd kayttdneet kansainvélisid konsulttitoimistoja, aikoivat turvautua
niiden apuun myds Vendjdlle suuntautuvaa kansainvilistymistd aloittaessaan. Sen sijaan
kaikkein pienimmissa yrityksissé epdiltiin kannattaako tukipalvelujen tarjoajiin ottaa edes
yhteyttd, silld hintojen arveltiin olevan niin kalliita, ettd pienyritykselld ei ole niihin
varaa.

Tukirahoitusta pidettiin myo0s tietyssd maérin ongelmallisena. Ensinnékin yritykset olivat
huolissaan siitd, ettd saatujen tukien kohdentamisesta saattaisi tulla jilkikéteen
ylimdérdistd selvitettivdd ja paperityotd. Toiseksi yrityksissd peléttiin tukien mukanaan
tuomia pitkdaikaisia vaikutuksia liittyen esimerkiksi yrityksen myyntiin. Osaan tuista
nimittdin liittyi rajoituksia sen suhteen kuinka pitkdn ajan kuluttua tukea saaneen
yrityksen - tai osia siitd - saa myyda. Ndin ollen monissa yrityksissé suosittiin suoran tuen
sijaan yhteiskunnan tarjoamia subventoituja tukipalveluja.

Ilmaiseksi tukipalveluita ei haastateltujen mielestd ollut tarpeellista saada. Sopivana
yrityksen omana osuutena palveluiden kustannuksista pidettiin noin 30-50 prosenttia.
Tamén tasoisilla panostuksilla motivaation katsottiin pysyvan korkeana niin yritykselld
kuin palvelutarjoajillakin.

Tunnetuimmat tukipalvelujen tarjoajat Vendjidn liiketoiminnoista kiinnostuneiden
yritysten keskuudessa olivat Finpro ja TE-keskukset. Finproa arvostettiin ja sen palveluja
kayttdneet yritykset olivat palveluihin tyytyviisid. Pienimmét yritykset kuitenkin
arvelivat Finpron palvelujen olevan liian kalliita, jotta ne voisivat niitd hyodyntéa.

Finpron ja TE-keskusten lisdksi Vendjin liiketoiminnoista kiinnostuneet yritykset olivat
tietoisia seuraavista julkisista tukipalveluista ja niiden tarjoajista: Joensuun Seudun
Kehittamisyhtié Josek Oy, Keski-Karjalan Kehitysyhtio Oy KETI, Karelian Business
Link —hanke (KETI Oy), Joensuun Tiedepuisto Oy, Pohjois-Karjalan yrittdjat, Pk-
yritysten vendjdosaamisen kehittdmisohjelma (Pohjois-Karjalan Ammattikorkeakoulu),
NetWood -hanke (KETI Oy) ja WoodHow-kasvuohjelma (Joensuun Tiedepuisto Oy)

Hanke, joka on rakennettu tdhdn ymmadrtddkseni tdhdn Niiralan rajanylityspaikan
ldheisyyteen eli tdllainen Eteld-Karjalan, Pohjois-Karjalan seudulle ja se pitdd
sisdllddn sen, ettd sielld on tavallaan konsultti, joka pystyy toimimaan tulkkina,
tuntee paikallista kulttuuria ja ihmisid sielld Vendjdn puolella, on toiminut sielld
paljon ja sitten toisaalta on tutustunut ndihin suomalaisten yritysten tarpeisiin ja
yrittanyt loytid sielld sellaisia yhteisid sdvelid ja on minusta onnistunut aika
hyvin.
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Yhteenveto tukitarpeista

Vendjan liiketoiminnasta kiinnostuneilla pohjoiskarjalaisilla pienilld ja keskisuurilla
yrityksilld oli selked viesti yhteiskunnallisille padttdjille: mikdli Suomen vientid Venéjélle
halutaan pitkdjanteisesti kehittdd ja esimerkiksi nostaa vienti uudelle tasolle — esimerkiksi
viiden vuoden kuluessa - niin yritykset tarvitsisivat Vendjén vientid varten yhden luukun
toimipisteen. Tdmén toimipisteen kautta yritykset saisivat avun kaikkiin Vendjén-viennin
kompastuskiviin, liittyivit ne sitten tullaukseen, huolintaan, rahoitukseen tai
vakuutuksiin.

Yrityksissd ideoitiin, ettd Suomen TE-keskuksista, joilla on entuudestaan hyvéd maine,
yksi erikoistuisi Vendjdn-kauppaan. Téll6in muualtakin Suomesta kaikki Vendjan-
kauppaan liittyvat kysymykset ohjattaisiin tdhén erikoistuneeseen TE-keskukseen, johon
ajan myoOtd kumuloituisi vahva Vendjdn ja sinne kansainvilistyvien toimialojen
osaaminen. Tallaisen keskuksen toivottiin voivan tarjota esimerkiksi teknisten tuotteiden
markkinatutkimuksia, mikd vaatii tukipalvelujen tarjoajilta osaamista paitsi Vendjin
markkinoista my0s syvéllistd perehtymistd yrityksen tuotteeseen tai palveluun. Téllaisen
radtiloidyn ja kokonaisvaltaisen avun tarve oli suuri Vendjan liiketoiminnasta
kiinnostuneissa yrityksissa.

Yrityksissd oltiin vahvasti sitd mieltd, ettd Vendjdn-liiketoiminnan aloittamiseksi luodut
projektit nousevat tai kaatuvat niissd tydskentelevien ithmisten osaamisen mukana. Néin
ollen ei riitd, ettd projektihenkilostd tuntee Vendjdn toimintaympériston ja
litkketoimintakulttuurin, vaan sen olisi pystyttdva perehtyméén syvéllisesti my0s yrityksen
tarpeisiin.

Se mihin se kaatuu, niin se on meiddn tarjoamien tuotteiden tai palveluiden
ymmdrtiminen.

Nykyisten projektipohjaisten tukitoimien suurimpana ongelmana ndhtiin niiden
lyhytjanteinen toiminta ja projektihenkilokunnan vaihtuvuus jopa kesken projektin, mutta
erityisesti projektien vililld. Yrityksissd oli vahva epdilys siitd, ettd projektien myotd
syntynyt osaaminen ei siirry tukipalvelujen tarjoajalta toiselta, eikd edes saman
tukipalvelun tarjoajan projektista toiseen. Niin ollen projekteissa aloitetaan aina
uudestaan tyhjistd, sen sijaan ettd voitaisiin hyodyntdd projekteissa syntynyttd
kumulatiivista osaamista.

39



5  Venijan liiketoimintaa harjoittavat yritykset

Koska Venijén liikketoimintaa harjoittavien yritysten lukumééri oli kyselyssd hyvin pieni
(vain 13 yritystd) kasilld olevan luvun pédédpaino on haastateltujen, Venijilld toimivien
yritysten kokemuksissa. Haastateltuja yrityksid oli yhdeksdn ja ne toimivat teollisuuden
ja palveluiden eri aloilla. Néille yrityksille oli tyypillistd, ettd Vendjd oli yrityksen
kokonaisliiketoimintaa ajatellen hyvinkin iso ja merkittivd markkina-alue. Venéjin
ohella haastatelluilla yrityksilld oli tyypillisesti liiketoimintaa my0s Baltian maissa ja
Ukrainassa.

On vientid Vendjdlle, ... Baltiaan. Katseltu on Saksaa, Ruotsia, mutta ei meilld ole
mitddn ylivoimaisuutta, miksi me sinne ldhdettdisiin.

Enemmistd haastatelluista yrityksistd oli aloittanut litketoiminnan Venijalld 1990-luvulla.
Pisin kokemus oli kahdella yritykselld, jotka aloittivat Vendjdn liiketoimintansa jo
Neuvostoliiton aikoina ja ovat jatkaneet sitd keskeytyksettd tdhdn pdivddn asti. Osa
heiddn vanhoista, neuvostoaikaisista kontakteistaan on sdilynyt, mutta yhteiskunnan
kokonaisvaltainen muutos on luonnollisesti myds vaatinut etsimddn ja luomaan aivan
uuden tyyppisid liiketoimintasuhteita. Lyhimmén kokemuksen omasi yritys, joka aloitti
Venijdn litkketoiminnan haastattelujen tekovuonna 2007.

5.1 Vendjan-litkketoiminnan profiili ja motiivit

Kyselyn mukaan Vendjidn-kaupan osuus yritysten kokonaisliikevaihdosta oli suhteellisen
vdhdinen, silld suurimmalla osalla yrityksisti se muodosti vain alle 5 %
kokonaisliikevaihdosta. Ainoastaan yksi kyselyyn vastannut yritys ilmoitti Vendjén
kaupan osuudekseen 51-75 % liikevaihdosta. Vendjian kaupan volyymin véhdisyydesti
huolimatta yritykset kokivat toimintansa Vendjdlla suhteellisen kannattavaksi. Suurin osa
yrityksistd piti toimintaa melko kannattavana ja muutamat yritykset arvioivat sen olevan
yhtd kannattavaa tai tappiollista kuin niiden muukin liiketoiminta. Yksikddn kyselyyn
vastannut yritys ei siis pitdnyt Vendjin liiketoimintaansa kannattamattomana. Niin ollen
ei ole yllattavaa, ettd ldhes kaikkien Vendjan-kauppaa harjoittavien yritysten ldhivuosien
tavoitteena oli litketoiminnan volyymin kasvattaminen Vendjélle.

Haastateltujen yrityksien Vendjin-kaupan osuus vaihteli enemmén kuin kyselyn tulokset
antaisivat olettaa. Siind missd Vendjidn-kauppa osalla oli marginaalista, sai muutama
yritys jopa 95 % liikevaihdostaan Vendjdltdi. Myds Vendjén litketoiminnan tavoitteet
vaihtelivat melko suuresti. Ensisijaisesti yritykset hakivat kasvua, mutta sitd odotettiin
pikemminkin pitkalld kuin lyhyelld aikavililld. Yritysten odotukset olivat sitd suuremmat
mitd pidempéén ne olivat Venijilld toimineet.

Alkuun ldhdettiin hyvin varovasti liikkeelle... eikd sen [Vendjdn] varaan juuri
laskettu.

40



Ensimmdinen kymmenen vuotta oli jalansijan hakua... tille vuodelle odotetaan 60
% kasvua.

Meilld on kasvustrategia tdssd yrityksessd, ettd joka vuosi haetaan kasvua. Sen
pitdd olla vihintddn 10 %... koko ajan haetaan uusia markkinoita.

Haastatellut yritykset olivat menestyneet Vendjélld suhteellisen hyvin satunnaisista
vastoinkdymisistd huolimatta. Menestyksen suhteen oltiin kuitenkin vaatimattomia, eika
yrityksissd innostuttu siitd juurikaan kertomaan. Yritysten toiminnan laajentuminen ja
investoinnit Vendjélle puhuvat kuitenkin puolestaan.

Voita on aina riittinyt leiville. Meilld Karjalassa ehkd ei ole ihan samanlaista
kun Pohjanmaalla tuo yritysajattelu: sielld pyritddn isommaksi ja isommaksi.
Mutta meilld Karjalassa riittdd se kun on hyvd olla.

Tuskin Suomessa timdn kokoiset yritykset ovat ndin paljon investoineet Vendijdlle
kuin mitd me olemme tehneet. Siis koneisiin ja kalustoon, mitd meilld sielld on:
ettd ne ovat kohtuullisen merkittavid.

Vientiin keskittyneissd yrityksissd oli jossain mddrin kiinnostusta tytdryritysten
perustamiseen Vendjille, mutta 1dhinnd keskipitkélld aikajinteelld. Jotkut yritykset olivat
myds harkinneet yhteisyrityksen perustamista.

Sielldhdn on nyt yhteisyrityksille verohelpotuksia. Sielld pystyy jopa 100-
prosenttisesti ulkomaalainen omistamaan yrityksen. Sitd en suosittele ainakaan
tdssd vaiheessa: ei ne panokset tarvitse alussa olla niin isoja.

Venijin liiketoimintaa jo harjoittavien haastateltujen yritysten tdrkein motiivi harjoittaa
litketoimintaa Vendjélld oli Vendjén isot markkinat ja niiden kasvupotentiaali. Osalla
haastatelluista yrityksistd kotimarkkinat olivat tiyttyneet ja kasvua haettiin Vendjalta.
Osa yrityksistd puolestaan pystyi tarjoamaan Vendjdn markkinoille sellaisia tuotteita tai
palveluja, joita sielld ei ennestddn ollut tarjolla.

Vendjd on kylld ehdottomasti suurin kasvupotentiaali.
Kasvupotentiaaliin suhtauduttiin kuitenkin siind mielessd maltillisesti, ettd yritykset eivét
laskeneet yksin sen varaan, vaan pitivit Vendjdd pikemminkin yhtend tukijalkana
muutaman muun joukossa. Vendjéltd haettiin kasvun ohella my0s tasausta

kausivaihteluihin.

Se on yksi tukijalka lisdd, ettd ei niinkddn kasvua vaan sen kausivaihtelun
tasausta.

Monet Venijillad jo liiketoimintaa harjoittavat yritykset pitivdat Vendjdn ldheistd sijaintia
tarkednd motiivina. Toisaalta ndissé yrityksissd my0s todettiin pohjoiskarjalaiset yritykset
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hyodyntiaviat Vendjan ldheisyyden luomia liiketoimintamahdollisuuksia ylldttavankin
vahdn. Erityisesti ihmeteltiin sitd, ettd pohjoiskarjalaiset suuryritykset, joilla olisi ollut
resursseja aloittaa liiketoiminta Vendjdlld, toimivat Vendjélld suhteellisen véhén.
Pienyritysten védhdistd osallistumista Vendjdn liiketoimintaan sen sijaan pidettiin
ymmarrettdvana.

On jarjetontd tdilld sijainnilla jdttdd kayttamdttd tuollainen mahdollisuus. Se on
vdhdn niin kuin kieltdisi missd asuu.

Pietari on ldhempdind kuin Helsinki: ettd sitd ei monesti tule ajatelleeksi.

Vaikka me ollaan lihelld rajaa niin, eivdt pohjoiskarjalaiset suuressa mddrin
Vendjdlle vie. Se on oikeastaan aika ylldttdvdd.

Kéytannosséd esimerkiksi Niiralan rajanylityspaikan avaaminen ja aukioloajan asteittainen
laajentaminen on saanut yritykset kiinnostumaan liiketoimintamahdollisuuksista
Vendgjalld. Yritykset painottivat myos Vendjdn kanssa yhteistd raideleveyttd, joka
helpottaa yhtddltd raaka-ainekuljetuksia Vendjéltd Suomeen ja toisaalta tavarakuljetuksia
Suomesta aina Itd-Aasiaan asti.

Jos niilld [vendldisilld] on raaka-aineita saatavilla niin, ollaan me rahdillisesti
pirun hyvdssd kohdassa, ja sama raideleveys. Toisinpdin asia on esimerkiksi
Korean viennissd, Japanin viennissd: tamd Vladivostokin suora ratahan oli upea
juttu. Oli  halvempi saada kontti Busaniin [Eteld-Koreassa] kuin kontti
Tukholmaan.

Vendijin liiketoiminnan muodot

Kyselyyn vastanneiden 13 yritysten liiketoiminta Venéjédlle oli pddasiassa vientid.
Haastateltujen yritysten joukossa yhdelld oli tytdryritys Vendjdlld, mutta pédosin
haastatellutkin yritykset olivat keskittyneet vientitoimintaan. Yksikddn yrittdjistd ei
toiminut pelkéstdin rajan ldheisyydessd, koska markkinoiden katsottiin 16ytyvén
pikemminkin suurimmista kaupungeista Pietarista ja Moskovasta.

Meiddn naapurissa onkin aika Karjalaa, ettd siind ei ole itsessddn hirvedsti
ostopotentiaalia. Ettd se on mentdvd kumminkin sitten Pietariin ja Moskovaan ja
ndihin muihin, Murmanskiin ja isoihin kaupunkeihin ja noihin kasvaviin
keskuksiin.

Vihintddn kerran kuukaudessa, vihdn useamminkin, tulee Pietarissa kdytyd ja
sen ndkee sen kasvun koko ajan. Ja sitten kun kdy ulkopuolella muualla niin sielld
on se potentiaali kaikkineen. Kyllihdn se kasvu tulee vetdmdidn: sielld alkaa
ndkemdcdn sen, ettd keskiluokka alkaa kasvamaan. Pitdisi aikamoinen poliittinen
hdssdkkd sattua ettd se jarruttaisi sitd.

Karjalan Tasavalta ei kuitenkaan ollut poissuljettu vaihtoehto ja yrityksissd pidettiin
tarkkaan silmilld alueen kehitystd. Pohjoiskarjalaisesta nidkokulmasta Petroskoitakin
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pidettiin metropolina ja sen katsottiin virkistyneen hyvin lyhyessd ajassa sielld
toteutettujen rakennushankkeiden ansiosta. Yritykset myds arvelivat, ettd alueella on ollut
huono maine erilaisten lieveilmididen takia, mutta ettd kanssakdyminen rajan yli on
vihitellen normalisoitumassa.

Se on kautta historian rajaseutu ollut sellainen, ettd ensin sinne on kaikki yossd
litkkujat ja rikolliset menneet hiipimddn kun sielld vihdn tapahtuu. Samahan
tdassdkin on tapahtunut, ettd nyt sielld ovat kdyneet ndmd tankkaajat ja tuoneet
viinaa ja tupakkaa ja vield tyttébisnes siind. Silld se on se ensimmdinen mielikuva
tullut. Tai sitten ndmd puunkorjaajat kuukausien reissuillaan tuolla Vendjdin
metsissd: sielld on hurjia tarinoita, jotka eivdt kaikki ole ihan julkaisukelpoisia.
Se normalisoituu timd kanssakdyminen nyt kun perheet kdy ostoksilla tddlld. Ja
Petroskoi on ihan mainiosti sellainen, ettd jos olisi kulkuyhteys, tddltdkin voisi
aivan hyvin ldhted ostosreissulle.

Niissd yrityksissd, joissa kokemusta esimerkiksi Pietarista oli jo pidemmaéltd ajalta,
suurimpien kaupunkien rinnalle nostettiin esiin kiinnostavina alueina myds huomattavasti
kauempana sijaitsevia alueita kuten Mustanmeren, Baikalin ja Vladivostokin alueet,
missd osalla yrityksilld oli jo ollut paitsi neuvotteluja, my0s tavaran toimituksia.

5.2 Vengjén liiketoiminnan haasteet

Kyselyn mukaan Vendjén liiketoimintaa harjoittavien yritysten suurimmat haasteet olivat
uusille markkinoille padsy sekéd hyvien asiakkaiden ja yhteistyOkumppanien l6ytdminen.
Samat haasteet tulivat yksityiskohtaisemmin esille my0s haastatteluissa, mutta niiden
lisdksi painottuivat rajan ylittdmiseen liittyvdt ongelmat. Yrityksid puhuttivat myds
maksuehtoihin liittyvat riskit.

Uusille markkinoille pdidisy ja hyvien yhteistyokumppanien/asiakkaiden loytiminen
Haastatelluille yrityksille oli tyypillistd, ettd Vendjdn markkinoille péddsyd oma-
aloitteisesti pidettiin vaikeana ellei suorastaan mahdottomana. Osa yrityksistd oli toki
16ytinyt asiakkaita esimerkiksi oman alan messuilta, mutta suurin osa yrityksistd jéi
mieluummin odottamaan Vendjéltd tulevia tarjouspyyntdjd. Suuri osa yrityksistd ei ollut
tehnyt minkdinlaista markkinointia Vendjilld, vaan venildiset asiakkaat olivat ottaneet
yhteyttéd yrityksen vendjdnkielisten internetsivujen tai puskaradion kautta.

Kylli se kontakti pitid melkein sieltd [Vendjdltd] tulla, ettd jos ldhdet tienaamaan
markkinoita ja jotakin suunnitelmia tekemddn niin maitojunalla tulet takaisin: et
l6ydd  kuitenkaan niitd [asiakkaita], ketkd niitd [tuotteita] tarvitsee sielld
viimekddessd. Se on se haaste sielld.

Haastatteluista ilmeni ettd yritysten vendjénkielisten kotisivujen merkitys on kasvanut
viime vuosina. Suuri osa haastatelluista yrityksistd piti kotisivuja erittdin tirkednd
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markkinointikeinona Venijilla’. Venijankielisten kotisivujen kautta yritykset saavat
jatkuvasti valtavasti tarjouspyynt6jd. Ongelmana vain on seuloa joukosta ne asiakkaat,
joiden kanssa voisi syntyéd pidempi suhde.

Osalla yrityksistd oli myds hyvd maine Vendjélld jo ennen kuin ne olivat vieneet
ensimmaistakddn toimitusta venéldisille asiakkaille, koska niilld oli ollut toimituksia
muille Vendjilla toimiville suomalaisyrityksille ja niiden tuotteet olivat sitd kautta tulleet
tutuiksi venéldisasiakkaille. Puskaradio saattoi vilittdd yhteydenottopyynt6jd myds aivan
eri alalla toimivien yritysten kautta.

Vendjdlld ollaan itse aktiivisia, ettd sieltihdn tulee koko ajan tarjouksia. Jos mind
vaikka olen matkailualan yrittdjd, niin minulle tulee paljon yhteydenottoja, ettd
halutaan kontakteja johonkin puualan yritykseen tai metallialan yritykseen tai
kuljetusalan tai johonkin isoja metsdkoneita tai muuta halutaan ostaa Vendjdlle.
Vendjdlld on sellaista, ettd kun on yritys, niin sille tarjotaan kaikilla mahdollisilla
sektoreilla sitten sitd yhteistyotd. Kylldihdn mind aina vdlitan niitd toiveita
eteenpdin jos tunnen sen alan yrityksid. Kylld sieltd on tullut kontakteja.

Kaiken kaikkiaan yhteistyohalukkuutta oli Venijian puolella paljon ja yritykset saivat
runsaasti kontakteja ja yhteydenottoja. Néin ollen yritysten ongelmana oli pikemminkin
sopivan yhteistyokumppanin valinta tarjokkaiden joukosta. Kaikkia yhteyttd ottaneita
venéldisyrityksid voitiin alkumetreilld pitdd potentiaalisina yhteistyokumppaneina, mutta
yritysten taustojen selvittdminen koettiin hyvin hankalaksi.

Vendldinen uusyrityskantahan on aika salamyhkdistd toimintaa. Siihen ei tahdo
pddstd kdsiksi hyvin helposti. Ainakin tdllaiset pienemmdt ja nuoremmat
yritykset...ei niistd [6ydd mitddn tietoja.

Sen jdlkeen kun vendldisyrityksen kanssa oli piitetty aloittaa neuvottelut, pédstiin
vahitellen kokeilemaan konkreettista kaupankdyntid ja jos maksuliikenne toimi, alkoi
luottamuskin rakentua. Koska tavoitteena oli ldhes aina pitkdaikaisen kumppanuuden
luominen, aloitettiin seuraavassa vaiheessa yhteistyokumppanin toimintatapojen ja
tavoitteiden evaluointi. Toisinaan venildisten yhteistyokumppaneiden kuitenkin oletettiin
toimivan samalla tavalla kuin ldnsimaisten yritysten ja ndité toiveita voidaan pitdd jossain
madrin epérealistisina, koska ne eivdt huomioi venéldisen toimintaympériston ja
liikketoimintakulttuurin erityispiirteita.

Relevantin, luotettavan kumppaninloytiminen on tietysti erittdin haasteellista:
loytda sellainen kumppani, joka sitoutuu ja alkaa ymmdrtdmddn sinua ja
toimimaan ldansimaisesti.

Se niiden [yhteistyokumppanien] hakeminen on ddrimmdisen vaikeaa. Ja sielld on
hyvin paljon bisneksessd sitd vanhaa henked, ettd tyhmimmdn evddt syodddn
ensimmdiseksi.

? Suomalaisista pienisti ja keskisuurista yrityksistd kahdella kolmasosalla on verkkosivut
Internetissd, pohjoiskarjalaisilla yrityksilld kuitenkin suhteellisesti harvemmin (Finnvera 2007).
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Jatkuvuuden ylldpito Vendjdlle, se onkin sellainen haaste, ettei tahdo saada sitd
Jatkuvuutta pidettyd ylld. Ne [vendldiset asiakkaat] ovat hyvin herkkid - kun ne
l6ytdvit euron halvemman toimittajan - heti valmiit hyppddmddn siihen kelkkaan.

Venidjan liiketoimintaa harjoittavissa yrityksissd pidettiin itsestddn selvind, ettd
yhteistyokumppanien kanssa on puhuttava vendjdd. Kokemusten mukaan venéldisten
englanninkielen taito oli heikkoa. Tulkkien kiytOstd haastateltavilla puolestaan oli
huonoja kokemuksia, etenkin teknisessd tulkkauksessa ja siksi parempana vaihtoehtona
pidettiin kielitaitoista oman alan asiantuntijaa. Monella haastatelluista oli itselldénkin
auttava vendjdn kielen taito. Kéytdnndssd valtaosaan haastatelluista yrityksistd oli
palkattu  vendjankielistdi tyOovoimaa. Venidldisen tyOvoiman saantia pidettiin
pohjoiskarjalaisissa yrityksissd helppona.

Byrokratia, monimutkainen lainsddiddnto ja korruptio

Byrokratia ja monimutkainen lainsddddntd painottuivat haastatteluissa huomattavasti
verrattuna kyselyn tuloksiin. Erityisen ongelmalliseksi koettiin rajan ylittdminen eli
kaytdnnossd suomalaisten tuotteiden toimittaminen Venéjille.

Hirmu paljon tyolddmpidhdn ne [toimitukset Vendjdlle] ovat kuin kotimaan
toimitukset. Sehdn on hirvittdvin byrokraattinen maa siind mielessd, ettd sinne
pitdd olla kaiken maailman todistusta ja sertifikaattia ja muuta paperia liitteeksi.

Osa yrityksistd valtti rajan ylittdmiseen liittyvdat ongelmat myymailld venildisille
asiakkaille tuotteita vain silld ehdolla, ettd asiakkaat hoitivat kuljetukset itse Suomen
puolelta omien huolintayritystensd kautta Vendjille. Toisaalta yrityksissd myonnettiin,
ettd asiakkaiden kannalta téllaiset vaatimukset olivat toisinaan kohtuuttomia ja
kiusallisiakin. Yritykset arvelivat, ettd asiakkaat olivat kuitenkin valmiita maksamaan
laadukkaista suomalaisista tuotteista.

Me toimitetaan Lappeenrantaan ja sielld heilld [vendldisillid] on omia
huolintasysteemeitd. Olen todennut sen, ettd ei viitsi ruveta pddtd hakkaamaan
seinddn, koska jos rupeat itse viemddn, niin se on niin hankala ldnsimaiselle
yritykselle.

Sehdn ihan selkedisti asettaa meiddn vendldisille asiakkaille hirmu paljon lisdd
vaivaa ja vaatimuksia. Kotimaassa ei voisi ajatellakaan, ettd voisi vaatia, ettd
tulkaapa hakemaan ostamanne tuote tddltd [Pohjois-Karjalasta].

Jostakin syystd vendldiset nimenomaan Suomesta haluavat sen tavaran ja siind
ovat valmiita maksamaan kun tietivit saavansa sen laadukkaamman tuotteen.
Onhan sielld tdlld hetkelld muutama oma tehdas, mutta eivit ne luota omiin
tehtaisiin.

Niissd yrityksissd, joissa oli paddytty vieméédn tuotteet itse Vendjille, katsottiin, ettd
tullaus oli kallista ja heikensi suomalaisyritysten kilpailukykyd Vendjdn markkinoilla.
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Lisdksi yritykset epdilivit venildisid virkamiehid korruptiosta. Suomalaisissa yrityksissa
ei kuitenkaan oltu innostuttu voitelurahan kaytostd esimerkiksi rajan ylityksen
jouduttamiseksi, koska sen arveltiin johtavan vain lisdepdselvyyksiin.

Vendjdn tapauksessa sielld on kysyntdd: meilld on kilpailukykyinen tuote, mutta
sehdn terminoidaan se markkina meiltd tullin kautta. Sielld on sen verran
voimakas tuontitulli, ettd sielld pidetddn se kotimarkkina kilpailukykyisend.

Viime kesdnd toimitettiin tdllainen tuote...sitd seisotettiin lihes kuukausi
[tullissa] ...kun sanon suoraan: sehdn on korruptiosta kysymys koko ajan...

Jos lahjot vdidirdt tarkastajat niin ne ottavat sujuvasti sen rahan vastaan ja sitten
selviddkin, ettd perkele eihdn se tuo ollutkaan, kun sehdn tuleekin tddltdpdin se
palotarkastaja ja sind olet maksanut vddrdn jdtkdn ja alat uudestaan.

Mind jotenkin koen, ettd kun lihtee sille maksamispuolelle, niin se kylld varmasti
tuo mukanaan sitd kaikkea muuta hamdrdd siihen, ettd miten se raha liikkuu ja
kenelle se menee ja kenen kanssa sitd loppujen lopuksi toimii.

Yritykset olivat oppineet véhitellen selvidimédn venildisen lainsddddnnon luomista
haasteista. Yleensd sertifikaatit ja muut tarvittavat asiakirjat jouduttiin hankkimaan
jokainen eri paikasta, mutta kun kanavat vihitellen selvisivdt ja virkamiehet tulivat
tutuiksi, niin rajan ylitys alkoi tuntua huomattavasti helpommalta. Kokemuksen
karttuessa Vendjddn liittyvdt ongelmat alkoivat myds suhteutua yritysten muuhun
kansainvéliseen toimintaan realistisessa valossa.

Virkamiesreitisto on jotenkin hahmottunut, ettd miten ne asiat kannattaa hoitaa,
tajunnut sen, ettd milld tavalla se maa toimii.

Ei se ihan mahdotonta ole...saa sen listan ja siind on hirmu pitkd litania
vaatimuksia mitd kaiken maailman todistuksia pitid olla, mutta sitd vaan pitdd
ruveta tunnustelemaan mikd se minimitaso on: milld se kdytdnnossd se homma
toimii ja pyorii.

Kuvion rakentaminen tullin kanssa, se vei meiltd vuoden. Ei tdmd suora vienti
endd niin ddrimmdisen vaikeaa ole. On se vihdn vaikeampi kuin moneen muuhun
maahan, mutta kylldhdn esimerkiksi Amerikan vienti ihan yhtd haasteellista on.

Yrityksissd oli tiedossa, ettd viranomaiset, esimerkiksi raja- ja tullitydryhméssi
neuvottelivat sdhkodisten asiakirjojen kayttoonotosta, mutta yrityksissd ei uskottu
edistysaskelten toteutuvan kovinkaan ripedén tahtiin, vaan vievin vuosia.

Maksuehtoihin liittyviit riskit

Maksuehdot mietittiin yrityksissd hyvin tarkkaan. Ne yritykset, jotka olivat harjoittaneet
vientikauppaa Vengjélle vain vdhdn aikaa pyrkivdt hoitamaan maksuliikenteen
padsddntoisesti etukdteismaksuin ja luottokauppaa tehtiin vain tarkoin harkiten.
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Kokeneemmatkin  yritykset aloittivat  tavarantoimitukset uusille  asiakkaille
etukdteismaksuin. Siind vaiheessa kun kaupan médird ja luottamus asiakkaan kanssa
kasvoivat, yritykset aloittivat luottokaupan omalla riskilld. Isoimmille yrityksille, joilla
oli riskinsietokyky4d, luottokauppa ja maksuaika olivat kilpailuvaltteja.

Nytkin taitaa olla pari luottoasiakasta, mutta on sellaisia kokemuksia kylld, ettd
tuli Karjalan apua tissd annettua...niin ettd etenkin jos on uusi asiakas niin pitdd
Jjonkin aikaa kokeilla...Itse asiassa ne Vendjdlld toimii silld lailla itse. ei ne luota
keskendidn ollenkaan.

Nyt ollaan tietysti vihdn varovaisempia oltu, kun kaupan koko on kasvanut ja

kuitenkin annetaan maksuajalla — ei tietenkddn alussa annettu — nyt on
rakentunut se luottamus. Nyt pelataan maksuajalla ja kylldihdn siind tietty riski on
olemassa.

Yksi tirked edellytys Vendjdin kaupassa pdrjddmiseksi on maksuehdot, koska
sielld on pula rahasta...maksuehto on jopa tirkeimpi kuin hinta. No, senhdn
tietdd, ettd kun maksuehtoa antaa niin riskihdn kasvaa justiinsa.

Yrityksissd seurattiin tarkasti sekd kotimaisten ettd ulkomaisten toimijoiden liikkeita.
Yrityksissd pidettiin myonteisend kehityksend sitd, ettd Finnvera oli ottanut Vendjin
vientitakuun piiriin. Toisaalta luottovakuutusten saaminen venéldisille asiakkaille oli
edelleen hankalaa ja syynd pidettiin Vendjan yritysrekisterin toimimattomuutta ja
erityisesti sité, ettd rekisterissd oli niin paljon samannimisié yrityksid, ettd oman yrityksen
tietojen 1oytdminen oli ldhes mahdotonta. Myds ulkomaisten kilpailijoiden
vendldisasiakkaille antamia maksuehtoja seurattiin huolellisesti. Jos esimerkiksi muista
EU-maista  alettaisiin =~ myymddn suuremmassa madrin  Vendjille luotolla,
suomalaisyritysten kilpailutilanne heikkenisi nopeasti. Erityisesti rahaliikenteen osalta
yritykset uskoivat, ettd esimerkiksi Vendjan WTO-jdsenyys voisi vauhdittaa kehitysti
oleellisesti.

Epidrehellisyys ja rikollisuus
Osalla Vendjdlld jo pidempéddn toimineista yrityksistd oli omakohtaista kokemusta
rikollisuudesta.

Meiltd varastettiin esimerkiksi henkilollisyydet ja meiddn nimissd tehtiin kauppaa
sielld. Meiddn kaikki leimat varastettiin, samoin pankin leimat varastettiin. Minun
allekirjoitukseni  saatiin, aivan (autenttinen) joulukortista, jonka satuin
ldhettamddn sinne. Kdyntikortti ldhti jakeluun heti. Niitd oli sitten aika paljon
sielld Vendjdlla. Ettd tuota, ihan ne on kovaa kerrottavaa.

Me teimme yrityksen RU-sivuston, joka rekisteroitiin Vendjdlld. Nyt kun menet

sille sivustolle niin se ei ole endd kéytossd, koska joku varasti meiltd sen sivuston
Jja sitten se ldhetti laskun, ettd paljonko se vaatikaan siitd sivustosta...
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Moni yritys, jolla ikdvid kokemuksia ei ollut, arveli, ettd kyse on vain ennakkoluuloista ja
ettd suurin osa yrityksistd toisiin kiertdvistd jutuista on vailla todellisuuspohjaa tai
tapahtunut niin kauan sitten, etteivét ne endi ole relevantteja.

Monesti kun keskustelen yrittdjien kanssa, niin ne sanovat, ettd kun ei niihin
[vendldisiin] voi luottaa. Ja sitten ne kertovat jonkun tarinan 10 vuoden
takaisesta yrittdjdastd, joka tuli verissd pdin takaisin kun menetti kaikki rahansa.
Ei pitdisi koko ajan tuijottaa sitd mitd oli ennen.

Tyontekijoiden saatavuus ja osaaminen

Vengjdlld toimivat yritykset olivat kohdanneet Vendjaa tdlla hetkelld kiusaavan yleisen
ongelman, tyontekijoiden vaihtuvuuden. Kasvavat markkinat ja kasvava talous saavat
Venijilla tyontekijit vaihtamaan hyvin helposti tydpaikkaa hiukankin suuremman palkan
peréssi ja heiddn sitouttamisensa pidemmaéksi ajaksi yhteen paikkaan vaatii paljon tyota
tyOnantajan puolelta. Pidempdén Vendjdlld toimineet yritykset olivat kehittineet erilaisia
motivointikeinoja liittyen esimerkiksi palkkausjérjestelmédin, jotta ainakin avainhenkil6t
saataisiin pidettyd. Palkkatason nousu on nopeaa erityisesti suurimmissa kaupungeissa ja
avainhenkildiden palkat ovat jopa korkeampia kuin Suomessa.

Yksi kolmasosa porukasta vaihtuu vuoden sisdlld. Ettd tulee, koulutetaan, joko
niin ettd ei viihdy tai sitten noin vuoden verran on ollut toissd ja sitten lihtee
Pietariin  hakemaan t6itd kun on saanut meilld kokemusta Ilinsimaisesta
yrityksestd.

Jos Vendjdlld tarvitsee esimerkiksi jonkin erikoisalan teknisen insinoérin, joka
osaa jotain niin palkkatasohan on sama tai korkeampi kuin tddlld Suomessa.

Sekd liiketoimintakulttuuri ettd koulutus eroavat Suomessa totutusta ja aiheuttavat
haasteita yritysjohdolle.

Tddlld [Suomessa] jos on insinoéri niin silld on laajempi nikemys, ... mutta sielld
[Vendjilld] yksi tekee viemdreitd ja yksi tietdid Ildmpojohdoista ja kolmas
ilmanvaihdosta...ja homma ei etene mihinkddn. Niilld on aikaa: sitd sielld on...
Tympii tdllaista, jolla on kiire ja pitdisi olla projektilla aikataulu ja rahaakin
pitdisi olla.

Sielld [Vendjdlld] ei ole mitddn esimieskoulutusta. Mekin jdrjestettiin tdnd
kevdidnd kaikille meiddn esimiehille tdllainen management training. Eivdt ne ole
ikind mitddn johtamiskoulutusta ennemmin saaneet. Paitsi armeijassa. Kylldhdn
meilldkin on toimitusjohtajaa lukuun ottamatta kaikki eversteji ja majureita.
Mutta se ei vidlttamdttd Vendjan armeijan koulutus ole mitddn parasta
motivoinnin kannalta.

Sielld on sellainen eri mentaliteetti: esimiestd peldtddn hirmu paljon. Esimies ei

tiedd mistddn mitddn ja kun mind kysyn asiaa suunnittelijalta niin hdn ei uskalla
puhua, kun se dijd [esimies] istuu vieressd.
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Haastatelluilla yrityksilld ei juurikaan ollut vaikeuksia rekrytoida vendldistd tai
vendjankielistd tyovoimaa Suomessa. Yrityksissd pidettiin tirkednd, ettd vendldinen
tyontekija rekrytoitiin itse. Yrityksilld oli huonoja kokemuksia esimerkiksi yliopistojen
harjoitteluohjelmien kautta yrityksiin tulleista venéldisharjoittelijoista, joiden todellinen
osaaminen ei vastannut hakemuksessa annettuja tietoja.

Kokemuksen karttuessa yritysten suhtautuminen Venijdlld ilmeneviin ongelmiin oli
muuttunut pragmaattisemmaksi.

Ei siihen ole mitddn valmista konseptia ettd kun joku ongelma tulee, miten
toimitaan. Ratkaistaan tapauskohtaisesti. Ja sitten jos ei muuten onnistu niin
eihdn siind auta, kun se on hypdttivd jonkun tddltd lentokoneeseen ja ldhdettdvi
katsomaan mikd sielld on.

Ndmd ovat nditd jokapdivdisid ongelmia. Niitd on mutta niiden kanssa on pakko
eldd. Vastapainona on kasvava bisnesmahdollisuus. Tamd ei ole minun keksimd,
vaan monen muun sanomaa, ettd Vendjdilld ei mikddn toimi, mutta kaikki

Jjarjestyy”.

5.3 Vendjén liiketoimintaa harjoittavien yritysten tukitarpeet

Kyselyyn vastanneista Vendjin liiketoimintaa harjoittavista yrityksistd peréti kahdeksan
(13:sta) ilmoitti, ettei ollut lainkaan kayttanyt julkista tai julkisrahoitteista tukea. Sen
sijaan haastatelluista yrityksistd ldhes kaikilla oli jonkinlaista kokemusta tukipalveluista
Vendjan liiketoimintoihin liittyen. Lahinnd yritykset olivat teettdneet markkinaselvityksid
ja asiakaskartoituksia sekd osallistuneet koulutuspiiville, seminaareihin ja
kontaktimatkoille joko Petroskoihin tai Pietariin.

Haastatelluissa yrityksissé oltiin yksimielisid siitd, ettd tukipalveluja on tarjolla runsaasti.
Hyvénad puolena pidettiin sitd, ettd jokainen tarvitseva yritys varmasti 10ytdd apua.
Kriittisemmin suhtautuvissa yrityksissd - joita haastateltavista oli valtaosa - tarjontaa
kuitenkin pidettiin liiallisena. Yritysten mukaan he vastaanottivat erilaisia tarjouksia jopa
useita kertoja paivéssa.

Nditdhdn on tavattomasti erilaisia projekteja tdilld hetkelld, jopa vihdn liiankin
kanssa.

Venijilld jo toimivien yritysten tarpeet kohdistuivat yrityskohtaisesti raétéloityihin
palveluihin: markkinaselvityksiin, asiakaskartoituksiin, Vendja-projekteihin,
verkostoitumispalveluihin ja mentorointiin. Yleisluontoista koulutusta, kontaktimatkoja
ja rahoitusta tukipalvelujen kdytt6on sen sijaan ei pidetty kovin tarpeellisena.

Tyypillisesti haastatellut yritykset olivat aloittaneet liiketoiminnan suunnittelun
teettimalld markkinaselvityksen. Monilla yrityksilld oli kokemus selvityksen jadmisestd
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liian yleiselle tasolle, koska osalla palveluntarjoajista ei vélttimattd ollut toimialan
asiantuntemusta tai kokemusta konkreettisesta Vendjdn liiketoiminnasta. Siitd huolimatta
yritykset myonsivét, ettd tehdyt selvitykset olivat auttaneet heitd pysyméén tietoisina
toimintaympéristdn kehityksestd kohdealueella. Ne olivat myos vahvistaneet yritysten
omia késityksid tarjolla olevasta potentiaalista ja tuoneet uuttakin tietoa.

On aivan turha ldihted mitddn markkinatutkimuksia tekemddn jos sitd ei pysty
menemddn syvillisemmin...Siitdhdn on mielestini kysymys, ettd mennddn aika
syville siithen minkd tuotealueen tai kauppa-alueen asiaa: pitdisi mennd hyvin
sithen spesiaalialaan syvemmidille ja etsid sieltd niitd toimijoita, koettaa ne loytdd
Jja se tapa milld sielld tind pdivind toimitaan.

Silloin kun kyseessd on joku sellainen spesiaali tekninen ala, niin sielld ei ole
kylld asiantuntemusta. Ja sitten kun se ei saa liittyd myyntiin, se pitdd olla jotain
tillaista selvitys ja tutkimusta. Pienelld organisaatiolla kun toimitaan, meiddn on
aika suoraviivaisesti toimittava mistd saadaan kassavirtaa yritykseen. Ndissd
kuitenkin tdytyy itse loytdd siihen yli puolet suoranaisiin kuluihin, ja mitd
ihmisten aika maksaa: sehdn se maksaa.

Suurimmassa osassa haastateltuja yrityksid oli kiytetty koulutuspalveluja. Yrityksissd
pidettiin tirkednd, ettd Vendjddn liittyvdd koulutusta on tarjolla, mutta itse ne eivit
juurikaan katsoneet sitd tarvitsevansa, koska olivat jo kokeneita Vendjédn litketoiminnan
osaajia ja pitivdt koulutusta liian yleisluonteisena. Yrityksissd kritisoitiin my0s
koulutuksen tarjoajin pyrkimystd kattaa koko Venija yhdelld kertaa kun eri alueiden ja
toimialojen vélilld on suuria eroja.

Liian kevyin perustein ja liian heikolla ammattitaidolla tehdddn niitd
[koulutuksia] nyt.

Yritykset, jotka olivat osallistuneet yliopistojen yrityksille tarjoamaan koulutukseen
kritisoivat sitd tiedon ”syottdmisestd” sekd vuorovaikutuksen ja keskustelun puutteesta.

On liian yleisluontoisia ne koulutukset ja sellaisia itsestddnselvyyksid. Ja monta
kertaa joku on sielld vaan opettanut, joka ei ole ikdnd tehnyt yhtddn Vendjdn-
kauppaa. Ettd sinne jos saataisiin sellaisia todellisia [osaajia], jotka tekevdit nyt
tind pdivind aktiivisesti ja ovat loytinee menestystd, niin ne olisivat arvokkaita
sellaiset kokemukset ja sellaiset ihmiset. Ne vain taitavat olla aika kiireisid.

Parempana tapana tutustua Vendjidn liitketoimintaan, yritykset suosittelivat erilaisia
Vendja-projekteja. Niitd pidettiin erityisesti pienille ja keskisuurille yrityksille
pieniriskisend ja edullisena tapa ldhted liikkeelle. Projektien jérjestdjien motiivit
kuitenkin arveluttivat yrityksid. Monissa yrityksissd arveltiin, ettd osa Vendjd-aiheisista
projekteista on itsetarkoituksellisia ja vailla minkdénlaista tarkoitusta edistdd yritysten
kansainvélistymistd Vendjélle. Monissa yrityksissd oli sellainen kisitys, ettd projekteja
laitetaan pystyyn vain koska niihin on saatavissa EU-rahoitusta, minka avulla puolestaan
pystytddn perustamaan ja tyOllistiméddn projektiorganisaatio. Yrityksissd epdiltiin, ettd
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ndihin projekteihin houkutellaan pienyrityksid puolivékisin, jotta EU-ehdot saadaan
taytettya.

Ndmd  Suomessa  pidettivit  seminaarit, niilld  saadaan  kylld  sille
konsulttitoimistolle hyvin niitd laskutustunteja mutta tdlle yrittdjdlle aika vihdn
hyotyd. Ettd jos halutaan niilld tuilla mahdollisimman suuri hyoty niin se
kannattaa se tuki kdyttdid mahdollisimman pitkdlle siihen, ettd saadaan ne
kontaktit sieltd [Vendjdlti] ja ne tapaamiset. Opetella se kulttuuri sielld paikan
pddlld, eikd tddlld Suomessa seminaareilla.

Vendjan liiketoimintaa jo harjoittavat yritykset pitivdat englanninkielisid suomalais-
vendldisid seminaareja jarjettOmind ja pitivat parempana suoraa tulkkausta vendjasti
suomeen ja suomesta vendjddn ilman englanninkielen kayttéd. Haastatellut kertoivat
my0s hdvenneensd suomalais-vendldisissd seminaareissa suomalaisten ylimielistd
asennoitumista Vendjén olosuhteisiin ja vendldiseen liiketoimintakulttuuriin.

Tosi monessa projektissa sinne mennddn kuin kansakoulun opettaja karttakepin
kanssa ndpdyttelemddn sormille, ettd "kun teilld on tdllaista”... yleensd niissd
projekteissa ensimmdiselld kerralla paukuttelemaan henkseleiti ja kertomaan,
ettd "mitd teilld vendldisilld on huonoa.”

Yritysten mukaan tukipalvelujen tarjoajat eivét riittdvdsti huomioi yrityskohtaisia
erityistarpeita. Esimerkiksi tukipalvelujen tarjoajia kritisoitiin = siitd, ettd nadmai
yksipuolisesti pyrkivédt edesauttamaan yritysten osallistumista messuille, mikd sopii
kappaletavaran valmistajille, mutta ei vélttdméttd lainkaan projektivientid aloittelevalle
yritykselle. Haastatteluissa  kdvikin  selvésti  ilmi, ettd yrityksissd toivottiin
palveluntarjoajien perehtyvdn huomattavasti syvéllisemmin yrityksen tuotteisiin ja
palveluihin, ennen kuin sille l4dhdetddn  esimerkiksi hakemaan sopivaa
yhteistyokumppania Vendjilta.

Projektitoiminnassa yritykset arvostivat jatkuvuutta ja yritysten tarpeisiin raataloitya
ohjelmaa.

Konsulttitoimisto oli sama, mutta siind oli kolme erillistid hanketta. Meille se oli
oikeastaan jatkokertomusta, ettd meilld se tavallaan se hanke jatkui, koska oli
sama konsulttikin kdytinnossd tekemdssd tyotd vuosittain siind ja saman ihmisen
kanssa tehtiin sitd ja me saatiin yrityskohtaisesti rddtdloityd se ohjelma.

Yhteistyohon muiden suomalaisyritysten kanssa suhtauduttiin kilpailun pelossa
varovaisesti. Esimerkiksi vientirenkaissa toimivat yritykset painottivat, ettd vientirengas
on rakennettava niin, etti siind ei saa olla kilpailua. Vientirengasta pidettiin pienelle ja
keskisuurelle yritykselle hyvédnd vélietappina, jonka avulla voi ldhted ulkomaille
varovaisesti ja pienin askelin. Yrityksissd todettiin my0s, ettd koska oman alan
kilpailijoiden kokemuksista oli vaikea saada tietoa, vientirenkaaseen osallistuvien
kumppanien kokemuksista oli paljon hyotyd huolimatta siitd, ettd kumppanit toimivat eri
toimialalla.

51



Vaikka Suomessa kilpaillaan, niin sinnehdn [Vendjdlle] monesti voitaisiin mennd
vhdessd. Vientid tekevdt tdilld hetkelld isommat yritykset Vendjdlle enemmdn ja
ihan samoihin asioihin ne tormddvit ja turpaan tulee: on aikataulu- ja
resurssihankaluuksia ja ihan tutut asiat.

Yhteisin hartiavoimin pitid mennd, ettd yhdelle yrittdjdllehdn se on dlytontd
ldhted tuonne omillaan heilumaan...

Taloudellinen turvaverkkohan tdillaisessa vientihommassa olisi jotenkin jdrkevd,
ettd ei tarvitse yrityksen omalla riskilld koko hommaa viemddin.

Yritykset kaipasivat onnistumistarinoita, jotka rohkaisisivat ja innostaisivat yrityksid
suunnittelemaan ja aloittamaan omaa liiketoimintaa Venijilld. Yhtd lailla ongelmista
olisi mielellddn kuultu muiden yritysten kertomana ja konkreettisiin tosieldmén
tapauksiin  perustuen. Periaatteessa yhteiset koulutustilaisuudet, seminaarit ja
kontaktimatkat tarjoavat foorumin yritysten viliselle ajatusten vaihdolle, mutta
yrityksissé arveltiin, ettd sekd menestyksestd ettd epdonnistumisista puhuminen koettiin
epéasopivaksi.

Hankala se nyt on kollegalta mennd kysymddn ettd “meniko miten se projekti?”,
sanoohan se tietysti ettd "hyvin meni” ja harva se tunnustaa ettd “pdin persettd
meni ja takkiin tuli”... Mutta kylldhdn se pitdisi sellaista avointa olla. Mutta jos
on kollegat keskenddn, niin ainakin iltatilaisuus, ne ovat semmoisia vdhdn

valehtelijoitten klubikokouksia.

Kun ajattelee sitd potentiaalia, ja ajattelee niitd monia vendldisid yrityksid, mitkd
ovat dkkid tehneet sielld jdttivoittoja, ja on tullut rikkaita vaikka kuinka monesta,
niin miten yksikddn suomalainen yritys ei ole onnistunut silld tavalla, ettd “tamd
meiddn vuositulos ndyttdd sen takia niin hyvdltd, koska olemme niin vahvoja
Vendjdlld”?

Tukipalveluista kaikkein kritisoiduimpia olivat kontaktimatkat. Yrityksista oli osallistuttu
jarjestetyille matkoille yleisesti ja kielteisid kokemuksia oli runsaasti, joskin moni yritys
oli kuitenkin saanut matkoilta hyodyllisid kontaktejakin. Yritykset moittivat ensinnékin
matkanjarjestdjien etukiteisvalmisteluita: jarjestdjilla ei yritysten mukaan ollut tarpeeksi
tietoa suomalaisyritysten toiminnasta, jotta sopivia partnerichdokkaita olisi osattu etsii.
Toisekseen tarjottu koulutus tai seminaaritoiminta koettiin liian yleisluontoiseksi, jotta
siitd olisi ollut yritykselle todellista hyotyd. Kolmas kritiikin kohde oli matkojen tehoton
ajankdyttd. Suurimmassa osassa haastateltuja yrityksid kontaktimatkoja pidettiin
matkailuna tai lomailuna pikemminkin kuin tyontekona.

Than turistimatkailua: jengistd riippuen sielld on hauskaa tai helvetin hauskaa,
mutta ei ne monestikaan ihan ldheltd liippaa sitd ty6hommaa.
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Se on hieman hajanaisen oloista: pidetdidn kokousta ja sielld joku paikallinen
vientisihteeri puhuu ihan puuta heindd.

Vetdjdtkin, ehkd ne olivat olleet sielld [Vendjdlld], mutta eivit ne tienneet
osoitteita. Mentiin kirjapainoon, niin perkele ei se ollut edes kirjapaino.

Osassa yrityksid kuitenkin arvostettiin nimenomaan sitd, ettd kontaktimatkoilla oli
tilaisuus ja aikaa keskustella muiden yrittdjien kanssa ja vaihtaa kokemuksia. Niin ollen
se mikd yhdessé tapauksessa oli ajanhukkaa, saattoikin toisessa tapauksessa osoittautua
matkan hyddyllisimméksi anniksi.

On mielenkiintoista nimenomaan noilla matkoilla kuulla muiden kokemuksia...
ettd niitd jaetaan nimenomaan tuollaisilla matkoilla kun on enemmdn aikaa.

Liiketoimintaa Ven#jélld jo harjoittavissa yrityksissd katsottiin, ettd rahoitusta
tukipalvelujen  hankkimiseen tarvitsevat ldhinnd vain aloittelevat  yritykset.
Padsddntoisesti yrityksissd pidettiin tdmédn tyyppistd rahoitusta omalla kohdalla
tarpeettomana, ja tulorahoituksen kayttod pitkélld tdhtdimella turvallisempana.

TE-keskuksen tuen, kansainvdlistymistuen tai sellaisen kautta sai osan kuluista
pois. Silld hetkelld tietysti kun kulut muodostuvat niin niistd [tuista] on hyétyd,
mutta sitten ne ovat sitten muodostuneet rasitteeksi jdilkikdteen. Esimerkiksi jos
yritykselld lihtee menemdcdn hyvin ja joku toinen kiinnostuu siitd ostomielessd
niin jos on tukia, niin yritystd ei voi myydd. Tdllaisia rasitteita sieltd tulee.
Karenssi on joku viisi vuotta. Se on kuitenkin aika pitkd aika. Eli suosittelen
yrittdjille, ettd mahdollisimman pienilld investoinneilla nyt lihtee liikkeelle ja
omilla rahoilla.

Kyllihdn ne [tuet] alkavalle yritykselle on varmasti ihan hyvid juttuja, mutta me
olemme nyt sen verran pitkddn tassd [Vendjdn-kaupassa] oltu ettd ei joka asiaa
tarvitse kysyd ja miettid. ettd yrityksessd pitdd olla jo omaa osaamista.

Vengjdlld jo toimivien yritysten keskuudessa kaikkein tunnetuimmat ja arvostetuimmat
tukipalvelujen tarjoajat olivat Finpro ja TE-keskukset, joiden palveluja kehuttiin ldhes
yksimielisesti. Finpron osalta mainittiin erityisesti sen kansainvilisyys sekd toimiala-
asiantuntemus. TE-keskuksia puolestaan arvostettiin niiden luotettavuuden ja projektien
onnistuneen organisoinnin takia. MyOs Fintran Vendjdn vientikaupan ohjelma sai
myoOnteistd huomiota.

He [Finprossa] osaavat kansainvilistymisen, he osaavat hakea kumppaneita, he
tekeviit sen tehokkaasti.

Haastatteluissa mainittuja tukipalvelujen tarjoajia olivat liséksi Joensuun, Kuopion ja
Oulun yliopistot, Mikkelin ammattikorkeakoulu, Pohjois-Karjalan ammattikorkeakoulu,
Keski-Karjalan Kehitysyhtio Oy KETI, kauppakamarit, konsulttitoimistot, Finnvera,
Finnfund ja Joensuun Tiedepuiston yrityshautomo.
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Varsinaisten yrityksille tarjottavien tukipalveluiden lisdksi yritykset katsoivat saavansa
hyotyd esimerkiksi rajanylittdvistd kaupunkiyhteistyOstd sekd toimimalla mukana
kohdealueelle perustettavissa toiminnoissa, kuten esimerkiksi Petroskoin yrityshautomo.
Yrityksissd kerrottiin, ettd osallistuminen kohdealueille suuntautuviin valtuuskuntiin loi
yrityksen tueksi sellaista arvovaltaa, jota Venijilld arvostetaan. Lisdksi paikallishallinnon
lasndolon katsottiin tuovan yritykselle turvaa vaarinkdytoksid vastaan.

Sielld [Vendjdlld] on vield tdillaista ponotystd paljon ja pitdd olla jotain jermuja
siind mukana. Niin sehdn voi olla hyvd, ettd tulee jonkun symposiumin osana.

[Kaupunkiyhteistyossd] asia on sovittu sielld ylditasolla molemmin puolin rajaa
niin se minimoi vdlikdden vddrinkdyttdjid.

Yhteenveto tukitarpeista

Vendjan litketoimintoja jo harjoittavilla pohjoiskarjalaisilla pienilld ja keskisuurilla
yrityksilld oli vdhemmén tukitarpeita kuin liiketoimintoja vasta suunnittelevilla
yrityksilld. Yritysten mukaan tukipalveluja oli tarjolla jopa liiallisesti ja kokemuksiinsa
perustuen he suhtautuivat niiden antiin varsin kriittisesti. On kuitenkin huomioitava, etti
pienet ja keskisuuret yritykset arvioivat ylipddtddn julkisen vallan toimet selkedsti
kielteiseen sédvyyn niin paikallis- ja aluetasolla kuin valtakunnan tasolla (Finnvera 2007)

Haastatelluissa yrityksissd painotettiin tarvetta pitkdlle yrityskohtaisesti rdatiloidyille
tukipalveluille. Yrityksissd arveltiin myos, ettd toimialakohtaisia hankkeita ja palveluja
tulisi luoda hyvin monipuolisesti eri aloille. Yritykset olivat valmiita maksamaan
palveluista itse, joskin arvostivat pienimmille yrityksille myonnettivid subventioita.

Terveisii maakunnan strategisteille vain, ettd kannattaisi miettid joitain muitakin
vaihtoehtoja kuin joitain puustrategiaa, joka on nyt vihdn 80-lukulainen ajatus.

Koska Vendjin litketoimintoja harjoittavista yrityksistd pddosa oli pdédssyt vientikaupassa
hyvéddn alkuun, yritykset eivét pitineet Vendjdn-kauppaan liittyvid tukitoimia omalta
kohdaltaan relevantteina, vaan kaipasivat tukitoimia tytir- ja yhteisyritysten
perustamiseen liittyvissd kysymyksissd. Yrityksissd pelttiin, ettd tdltd osin Suomessa
ollaan jo myohéssd: suomalaisten yritysten pitdisi nopeassa tahdissa sitoutua Venijalla
kaupankdyntid vaativampiin toimintamuotoihin, ennen kuin muut eurooppalaiset
yritykset valtaavat markkinat.

Me ollaan vihdn jo myohdssd. Niin silld lailla, ettd nyt tillainen vientikauppa:
kuvitellaan niin kuin tehtdisiin jotain ja vietdisiin, niin se on vdhdn nyt myohdssd.
Ettd nyt on se seuraava aste: tai nyt ndiden yritysten pitdisi tosiaankin jo perustaa
sinne yhteistyoyrityksid.

Miten ne ovat onnistuneet sitten hollantilaiset ja tanskalaisetkin - ja varmaan
ruotsalaisetkin — viemddn mddridllisesti paljon enemmdn tavaraa? Moni muu maa
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vie sinne kuitenkin niin paljon ja ne ovat aika vahvasti siind maassa sisdlld, ettd
miten ne ovat sen onnistuneet tekemddn?
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6  Johtopaatokset: pohjoiskarjalaisten yritysten Venija-
potentiaalin hyodyntaminen

Téassd selvityksessd on kartoitettu pohjoiskarjalaisten pienten ja keskisuurten yritysten
nykyisten Vendja-toimintojen luonnetta, alueen yritysten vield hyodyntdmitontd Vendja-
potentiaalia sekd sithen liittyvid tukitarpeita. Selvitys toteutettiin kysely- ja
haastattelututkimuksen keinoin.

Selvityksen ensimmaéisend aihealueena oli pohjoiskarjalaisten pienten ja keskisuurten
yritysten Venijin liiketoiminnan nykyinen luonne. Kyselyyn vastanneista yrityksesté
yli puolet ei ollut lainkaan kiinnostunut Venijidn-kaupasta. Naméi yritykset olivat
henkilostomadraltddn ja liikevaihdoltaan pienempid kuin ne yritykset, joita liiketoiminta
Venijilld kiinnosti. Yritykset olivat tyytyvéisid kotimarkkinoihinsa, eikd niilld ollut
kasvun ja kansainvilistymisen vaatimia resursseja eiké halua riskinottoon. Tédssd mielessd
ne ovatkin tyypillisid suomalaisia pienid ja keskisuuria yrityksid (vrt. Finnvera 2007).

Ainoastaan joka kymmenes kyselyyn vastanneista yrityksistd harjoitti Venéjén-kauppaa,
kdytdnnOssd suoraa vientid. Ndmd yritykset pitivdt Vendjan-kauppaansa suhteellisen
kannattavana ja suunnittelivat liiketoiminnan volyymin kasvattamista Venéijélle
lahivuosina. Vendja oli ndille yrityksille merkittivd markkina-alue ja sen rinnalla
yritykset toimivat my0s Baltian maissa ja esimerkiksi Ukrainassa. Yritykset pitivét
Vendjan maantieteellistd 1dheisyyttd ja uusien rajanylityspaikkojen avautumista tirkeénd
motiivina harjoittaa litketoimintaa Vendjilld. Siitd huolimatta ndméd yritykset eivét
toimineet pelkéstddn rajan l4heisyydessd, koska markkinoiden Kkatsottiin I0ytyvin
pikemminkin suurimmista kaupungeista Pietarista ja Moskovasta. Kokeneimmat yritykset
pitivdt kiinnostavina alueina myds huomattavasti kauempana sijaitsevia kohteita kuten
Mustanmeren, Baikalin ja Vladivostokin alueita. Vendjdn liiketoiminnan suurimpina
haasteina pidettiin uusille markkinoille padsyd sekd hyvien asiakkaiden ja
yhteistyokumppanien 16ytamistd. Yrityksid puhuttivat myds rajan ylittimiseen liittyvét
ongelmat ja maksuehtoihin liittyvét riskit.

Vendjan-kaupasta kiinnostuneita tai sitd suunnittelevia yrityksid oli runsas kolmannes
kyselyyn vastanneista yrityksistd. Ndamd yritykset olivat aineistossa yleisesti muita
suurempia sekd litkevaihdoltaan ettd henkilostoltddn. Yritykset olivat kiinnostuneita
aloittamaan Venijéin liiketoimintaa — 1dhinnd vientid - saadakseen uuden tukijalan muun
kansainvélisen toiminnan rinnalle (1ihinnd Pohjoismaissa ja Saksassa) sekd tasatakseen
kotimaan suhdannevaihteluja. Niin ollen kansainvélistyminen Venéjélle ei ollut niille
yrityksille itseisarvo, eikd maantieteellisen Il&heisyyden arveltu tuovan mitdin
yksiselitteistd kilpailuetua. Monet yrityksistd olivat jo saaneet Vendjiltd yhteydenottoja,
vaikka ne eivét itse olleet markkinoineet tuotteitaan Vendjdlle. Yritykset olivat
kiinnostuneita erityisesti Karjalan Tasavallasta, varsinkin Petroskoista, sekd toisaalta
Pietarin ja Leningradin alueesta. Petroskoita pidettiin suomalaisnidkokulmasta katsottuna
varsin suurena kaupunkina ja siksi potentiaalisena markkinana. Pietarin ongelmaksi
puolestaan mainittiin sen erittdin kilpaillut markkinat.
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Selvityksen toisena aihealueena oli pohjoiskarjalaisten pienten ja keskisuurten
yritysten hyoédyntimiiton Veniji-potentiaali. Hyodyntdmitontd Vendjd-potentiaalia
16ytyi sekd niiden yritysten joukosta, jotka eivit olleet lainkaan kiinnostuneita Vendjin
likketoiminnasta, ettd niiden yritysten joukosta, jotka olivat siitd kiinnostuneita. Niistd
yrityksistd, joita Vendjédn liiketoiminta ei kiinnostanut, joka neljds mainitsi syyksi oman
puutteellisen osaamisen (ml. maatuntemus, kielitaito). Vastaavasti joka viides vastaaja
pelkisi, ettd Vendjélld esiintyy rikollisuutta ja epérehellisyyttd, joka vaikeuttaa
litkketoimintaa. Namia yritykset ovat potentiaalisia Vendjén liiketoiminnan harjoittajia
suhteellisen lyhyelldkin aikajinteelld, jos niiden omaa osaamista kehitetdin koulutuksen
ja erilaisten tukitoimien avulla, sekd samalla vdhennetddn niiden Vendjddn liittyvad
tiedonpuutetta ja mahdollisia ennakkoluuloja.

Vendjan liiketoiminnan aloittamisesta kiinnostuneiden yritysten suurin haaste oli
yritysten rajalliset resurssit markkinoiden kartoittamiseksi ja yhteistydkumppanien
systemaattiseksi etsimiseksi. Tdémé on myds tyypillinen pienten ja keskisuurten yritysten
kansainvélistymisen este (esim. Finnvera 2007). Toisekseen yritykset pitivdt Vendjin
rajan ylittdmiseen liittyvien muodollisuuksien selvittdmistd vaikeana ja jopa
ylivoimaisena. Yrityksissd katsottiin myds, ettd ne omasivat suhteellisen vdhin tietoa
Venijan markkinoista ja liiketoimintaymparistostd. Ndistd haasteista kahteen viimeiseen
voidaan vaikuttaa erilaisten tukitoimien avulla.

Vengjdlld litketoimintaa jo harjoittavien yritysten kasvua hidasti 1dhinnd venéldisten
yhteistyokumppanien omatoimisen loytdmisen hankaluus, mikd pakotti yritykset
odottamaan venildisten yhteydenottoja. Yritysten onneksi nditd yhteydenottoja oli
runsaasti. Rajan ylittdmisen myoOnnettiin olevan tyoldstd ja luottokaupan sisdltdvan
riskejd, mutta padsddntdisesti yritykset suhtautuivat kohtaamiinsa haasteisiin varsin
realistisesti.

Selvityksen kolmantena aihealueena olivat konkreettiset tukimuodot, joiden avulla
olemassa oleva Veniji-potentiaali voitaisiin saada hyddynnettyd. Vendjin
litkketoiminnasta kiinnostuneet yritykset nékivdt nykyisten tukitoimien suurimpana
ongelmana  niiden  projektiluonteisuudesta  johtuvan  lyhytjdnteisyyden  ja
projektihenkilokunnan vaihtuvuuden. Yritysten kokemusten mukaan projekteissa
syntynyt osaaminen ei siirry tukipalvelujen tarjoajalta toiselta, eikd edes saman
tukipalvelun tarjoajan projektista toiseen. Niin ollen projekteissa aloitetaan aina
uudestaan tyhjdstd, sen sijaan ettd voitaisiin hyddyntdd projekteissa syntynyttd
kumulatiivista osaamista. Yrityksilld olikin toiveena valtakunnallinen yhden luukun
toimipiste Vendjan viennin edistimiseksi. Tdmén toimipisteen kautta yritykset saisivat
avun kaikkiin Vendjin-viennin kompastuskiviin, liittyivit ne sitten tullaukseen,
huolintaan, rahoitukseen tai vakuutuksiin. Tdh&n toimipisteeseen voisi ajan myotd
kumuloitua vahva Vendjidn ja sinne kansainvélistyvien toimialojen osaaminen. N&in
yritykset voisivat saada kaipaamaansa raitdloityd ja kokonaisvaltaista apua. Vendjin
litkketoiminnasta kiinnostuneet yritykset pitivit myds tdrkedna sitd, ettd tukipalveluiden
kayttoon on saatavissa joko rahoitusta tai ettd palveluiden hinnat ovat subventoituja.
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Venijan liiketoimintaa jo harjoittavien yritysten tukitarpeet olivat véhdisempid kuin
toimintaa suunnittelevilla tai siitd vasta kiinnostuneilla yrityksilld. Yritysten mukaan
tukipalveluja oli tarjolla runsaasti - jopa liikaa - ja niiden antiin suhtauduttiin kriittisesti.
Yritykset painottivat yrityskohtaisesti raatdloityjen, toimialakohtaisten tukipalvelujen
merkitystd. Ndistd palveluista yritykset olivat valmiita myds maksamaan. Koska
yrityksistd pddosa oli padssyt vientikaupassa hyvaddn alkuun, ne kaipasivat tukitoimia
tytdr- ja yhteisyritysten perustamiseen liittyviin kysymyksiin. Yrityksissd pelattiin, ettd
téltd osin Suomessa ollaan jo mydhéssd: suomalaisten yritysten pitdisi nopeassa tahdissa
sitoutua Vendjélld vaativampiin ja enemméin riskid siséltdviin toimintamuotoihin kuin
pelkké vienti, sillda muuten vaarana on, ettd eurooppalaiset yritykset valtaavat markkinat.

Lopuksi taulukkoon 2 on koottu Venijan liiketoiminnasta kiinnostuneiden yritysten ja
Vendjalld liikketoimintaa jo harjoittavien yritysten merkittdvimmat motiivit, vaikeimmat
haasteet ja tdrkeimmét tukitarpeet Venidjdn liiketoiminnan aloittamiseksi tai
harjoittamiseksi.

Taulukko 2 Yhteenveto Venijin liiketoiminnasta kiinnostuneiden ja sité jo harjoittavien
yritysten motiiveista, haasteista ja tukitarpeista

Venijin liiketoiminnasta Venijin liiketoimintaa
kiinnostuneet yritykset harjoittavat yritykset

Tukijalka muun kansainvélisen Kasvupotentiaali
Térkeimmiit liiketoiminnan rinnalle Tukijalka muun kansainvélisen
motiivit Kotimaan suhdannevaihtelujen liiketoiminnan rinnalle
Venijin tasaaminen Kotimaan suhdannevaihtelujen
liiketoiminnan Kysyntd ja yhteydenotot tasaaminen
aloittamiselle/ Venijilta Maantieteellinen ldheisyys ja
harjoittamiselle uusien rajanylityspaikkojen

avautuminen

Yrityksen rajalliset resurssit Yhteistyokumppanien
Vaikeimmat markkinoiden kartoittamiseksi ja l6ytdminen omatoimisesti
haasteet yhteistyokumppanien etsimiseksi Rajan ylittdmisen tyo6ldys
Veniijin Rajan ylittimiseen liittyvien Luottokaupan riskit
liiketoiminnan muodollisuuksien selvittaimisen
aloittamisessa/ vaikeus
harjoittamisessa Vihiiset tiedot Venijin

markkinoista ja

likketoimintaympéristosti

Yhden luukun toimipiste Tytér- ja yhteisyritysten
Téarkeimmiit Vendjan-kaupan kysymyksille perustamiseen liittyvid
tukitarpeet Yrityskohtaisesti radtaloityja tukipalveluita
Venijin palveluita Yrityskohtaisesti radtiloityja
liiketoiminnan Huolellisesti valmisteltuja palveluita
aloittamiseksi/ kontaktimatkoja
harjoittamiseksi Rahoitusta palvelujen

hankkimiseen ja/tai subventoituja

palveluita
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